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Prefacio

Claudio Colutti
Coordenador Geral de Pés-Graduagédo Lato Sensu

Centro Universitirio Sdo Camilo, referéncia nacional em educacio na

area da saude, forma a mais de 50 anos profissionais éticos, humanistas e

reconhecidos no mercado de trabalho. Considera a educa¢ido a distancia
como uma modalidade de ensino capaz de oferecer o acesso e a permanéncia de
estudantes, rompendo barreiras geograficas de tempo e espago.

O curso de MBA em Gestio da Saiide, na modalidade EAD, foi langado no mercado
em 2017, considerando as mudangas no ambiente de trabalho, em que as pessoas
sentiam-se compelidas na constante busca por atualizagdo e capacitagdo, como forma
de se desenvolverem profissionalmente. A modalidade a distancia permite ampliar
o acesso de estudantes e profissionais, rompendo barreiras geograficas de tempo e
espaco, democratizando os saberes na medida em que favorece o compartilhamento e
a equidade no acesso as informagoes.

O projeto deste curso é resultado de uma construgdo coletiva de professores e
coordenadores, refletindo o pensamento educacional contemporaneo inovador e de
qualidade, inserido em um processo de tomada de consciéncia da importancia da
educagao a distancia como estratégia de democratizag¢do do saber em nosso pais. O
MBA em Gestdo da Satde - EAD, foi idealizado para ser um curso totalmente a
distancia, tendo como um dos principais pontos fortes a qualidade do ensino ja
realizado a décadas pelo Centro Universitario Sdo Camilo, além da extensa rede de
Institui¢oes Camilianas em vérias localidades do pais, o que refor¢a seu compromisso
com o desenvolvimento socioecondmico das regides na qual se insere.

O Curso propde uma formacao critica e reflexiva, de forma criativa, buscando
desenvolver uma postura transformadora frente a realidade de mercado. Esta obra é
reflexo dos trabalhos desenvolvidos pelos alunos, em parceria com professores da drea,
demostrando a natureza inovadora e perfil empreendedor destacados no curso.

Pode-se definir inovagdo como criagéo e aplicagao intencional de ideias, processos,
produtos ou procedimentos que sejam relevantes para a organizagdo que as adota e que
beneficiem o individuo, grupo ou sociedade. Este termo faz parte do cotidiano de todos
os setores produtivos, diante da necessidade de agregar valor a novos produtos que
venham a representar ganho de competitividade, além da garantia de permanéncia das
empresas no mercado globalizado. A incorporagdo de novas tecnologias aos produtos
eleva a qualidade dos servigos, gera empregos, renda e desenvolvimento social. Mas,
nota-se um descompasso entre os diversos setores econdmicos em relagdo as medidas
de incentivo a inovacdo, logo, a drea da satide, merece analise especial.

Considerando a caréncia de artigos que ilustrem inovac¢ao em saude, bem como
o processo empreendedor em sadde, justifica-se a importancia desta obra, como
também desperta o interesse por sua leitura.



Introducao

Claudia Raffa
Coordenadora do curso de MBA em Gestao da Salde

uando alguém decide montar um negdcio, lancar um novo produto ou

servico vérias ideias podem surgir e, caso ndo seja realizada uma analise mais

detalhada, corre-se o risco de apostar em uma possibilidade sem futuro; logo
estas devem ser analisadas para verificar o potencial de retorno econdmico-financeiro,
ou seja, avaliar se esses conceitos, tais ideias podem ser transformadas em produtos e/
ou servigos lucrativos.

Desenhar um modelo de negdcios antecede a elabora¢do do plano de empreendi-
mento propriamente dito. Ao analisar esse possivel modelo, pode-se identificar se a
ideia original tera validade, ou seja, se todas as partes estao interconectadas, formando
realmente um sistema.

Os alunos do curso de MBA em Gestdo da Saude deste Centro Universitario,
perpassaram pela seguinte estrutura para o desenvolvimento dos trabalhos
apresentados nesta obra:

« Desenvolvimento da Ideia

o Desenvolvimento do Modelo Canvas

 Desenvolvimento do Plano de Nego6cios Resumido

» Desenvolvimento do Trabalho de Conclusao de Curso em formato de um artigo.

Esta constru¢do considerou o processo empreendedor adaptado de Dornelas
(2015), sendo: desenvolvimento da ideia (surgimento de varias ideias); Modelo
Canvas que identifica a melhor oportunidade entre varias possibilidades, interconexdo
entre as partes, formando um sistema e, por fim o Plano de Negdcios, que estrutura a
oportunidade, tendo clareza sobre a real necessidade de recursos (humanos, materiais,
financeiros e operacionais).

Para as ideias aflorarem, foi realizado o Brainstorming (tempestade de ideias).
Por tratar-se de uma atividade desenvolvida em grupo e determinada a alcangar a
resoluc¢do de um problema estimulando a criatividade, esta foi realizada com amigos,
familiares e possiveis sdcios. As sugestoes de reflexdo foram:

o Existe um problema néo resolvido e que podera abrir espago para um possivel
mercado?

o Serd que eu consigo ter um produto ou servico que resolva este problema
identificado?

« Serd que os “possiveis clientes em potencial” comprariam este produto ou servigo?

¢ Qual o tamanho do mercado no qual esta ideia pretende estar inserida?



Introdugao

Ha varios modelos que auxiliam o empreendedor a analisar, efetivamente, novas
oportunidades. Um dos modelos utilizados é o Canvas, por meio deste modelo,
identifica-se, dentre as mais variadas ideias, a melhor oportunidade. O modelo de
negocios representa se a interconexao entre as partes faz sentido, ja o plano de negdcios,
por sua vez, descreve a forma como o sistema: conjunto de elementos coordenados
entre si formando uma estrutura organizada.

Ap6s a finaliza¢do do modelo Canvas, os alunos partiram para o encerramento do
processo empreendedor. Para isso, foi construido um plano de negécios simplificado,
todavia, contendo cinco grandes etapas: sumario executivo, analise de mercado, plano
de marketing, plano operacional e plano financeiro.

Para o desenvolvimento do plano financeiro foi criada uma planilha em Excel com
alguns dos principais indicadores de viabilidade, a saber: ponto de equilibrio, prazo
de retorno sobre o investimento e lucratividade. Para a proje¢ao de faturamento foi
considerado que a empresa idealizada conseguird atingir sua capacidade maxima
de funcionamento em 10 meses, com crescimento gradativo e linear de 10% ao més
(curva de maturacgdo do negdcio). Capital de giro significa capital de trabalho, ou seja,
o capital necessario para financiar a continuidade das operagdes da empresa, como
recursos para financiamento aos clientes (nas vendas a prazo), recursos para manter
estoques e recursos para pagamento aos fornecedores (compras de matéria-prima ou
mercadorias de revenda), pagamento de impostos, saldrios e demais custos e despesas
operacionais. Para célculo do capital de giro foi assumido o valor total dos déficits
mensais, acrescido de uma margem de seguranga de 30%.

Esta obra demostra a criatividade dos alunos, bem como a anélise de viabilidade de
empreendimentos na area da saude, como o assunto é pouco tratado academicamente
(para a area da saude) justifica-se sua relevancia. Os trabalhos demonstram relagao
direta com assuntos de destaque na drea da saude.

Pode-se considerar como um dos maiores desafios para a criagao desta obra a falta
de estudos semelhantes para comparac¢des e discussdes dos resultados apresentados,
porém a dedicagdo dos alunos e do docente orientador nos fortaleceu para darmos
continuidade a esta edigéo.

MBA Gestao da Satide: projetos académicos de inovagio 2018/2019
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Artigo 1
Andlise da viabilidade de criagdo de uma carreta movel de Papanicolau

para diagndstico precoce de cancer de colo de utero em regioes periféricas

RESUMO

De acordo com o Instituto Nacional de Cancer José Alencar Gomes da Silva (INCA), o
cancer de colo de utero é o terceiro com maior incidéncia, mesmo com campanhas dire-
cionadas ao combate desta patologia. Segundo o instituto, em 2013 o nimero de mortes
por esse tipo de cancer foi de 5.430. Parte dos nimeros dessa estimativa tratam-se de mu-
lheres pertencentes a localidades de periferia que mesmo com campanhas de prevengio
possuem dificil acesso as informagdes e locais para realizagao do procedimento. Com base
na problemadtica identificada o objetivo do estudo foi apresentar um plano de negécio que
visa a disponibilizacdo de atendimento de maneira mével, através de uma carreta, devida-
mente equipada com containers personalizados para a execu¢do do exame nas localidades
de dificil acesso, como as periferias do estado de Séo Paulo, com intuito de identificar pre-
cocemente os casos desta patologia. A metodologia foi de abordagem qualitativa com fina-
lidade aplicada, pois busca produzir um servico que gere resultados imediatos refletindo
na vida do publico-alvo. O investimento total para a implanta¢io do negdcio deverd ser de
R$287.610,83 com lucro liquido anual de R$49.079,17 e prazo de retorno do investimento
de 5 anos e 11 meses. Os indicadores financeiros mostram a viabilidade do investimento
no negocio evidenciando que a empresa apresentada visa suprir as lacunas deixadas na
satde da mulher, seja por falta de informagées ou por sobrecarga do Sistema Unico de
Saude (SUS), tendo um amplo mercado para atuagio com propicias chances de sucesso.

Palavras-chave: Cancer de colo de ttero. Periferia. Mével. Canvas. Plano de Negdcios.

Abstract

According to the National Cancer Institute José Alencar Gomes da Silva (INCA),
cervical cancer is the third most prevalent cancer in women, even with campaigns aimed
at combating this pathology. According to the institute in 2013, the number of cervical
cancer-related deaths was 5,430. Part of the numbers in this estimate are women from
peripheral locations who, even with prevention campaigns, have difficulty accessing
information and places to perform the procedure. Based on the identified problem, the
objective was to present a business plan that aims to make the exams mobile, through
a trailer, properly equipped with customized containers to perform them in hard to
reach places such as the outskirts of the state of Sao Paulo, in order to identify early
the cases of this pathology. The methodology is classified as the both a qualitative and
applied approach, as it seeks to produce a service that generates immediate results that
reflect on the life of the target audience. The total investment for the implementation
of the business is R$ 287,610.83 with an annual net income of R$ 49,079.17 and return
period of investment of 5 years and 11 months. The financial indicators demonstrate the
viability of the investment in the business, showing that the presented company aims to
fill the gaps left in women’s healthcare, either due to lack of information or SUS overload,
and having a broad market to act upon with favorable chances of success.

Keywords: Cervical cancer. Periphery. Mobile. Canvas Business plan.
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Analise da viabilidade de criagdo de uma carreta movel de Papanicolau

para diagndstico precoce de cancer de colo de utero em regides periféricas

INTRODUCAO

De acordo com o Instituto Nacional de Céncer José Alencar Gomes da Silva
(INCA), o cancer de colo de utero é o terceiro com maior incidéncia nas mulheres.
Em 1996 foi criado o Programa Viva Mulher que conta com cinco etapas principais: o
recrutamento da populag¢do-alvo, a coleta do material para o exame de Papanicolau, o
processamento desse material no laboratdrio de citopatologia, o tratamento dos casos
diagnosticados e a avaliacdo. No entanto, mesmo com campanhas direcionadas ao
combate desta patologia, ainda segundo o INCA em 2013 o niimero de mortes por
esse tipo de céncer foi de 5.430, parte desses nimeros se devem a grande falta de
acesso ao exame que muitas mulheres, principalmente as que residem nas periferias
do estado, encontram.

Os dados mostram que hd um mercado promissor. A conscientizacdo de muitas
mulheres a respeito dos cuidados com a sua propria saude nos proporcionam um
mercado promissor no oferecimento de servigos que cuidem da satide das mulheres.

Esse publico sera o foco do atendimento por conta da dificuldade encontrada
para a realizagdo do exame pelo SUS (Sistema Unico de Satde) devido a demanda de
procura que sobrecarrega o sistema. A principal ideia do negdcio sera fornecer um
atendimento humanizado e de qualidade para a realizacdo desse procedimento tdo
importante para a detec¢do do cincer de colo de utero, onde pre¢os foram calculados
com base nos custos relacionados a prestagdo de servicos oferecidos, assim como em
pesquisas nos concorrentes, perfil do publico-alvo e se mantendo fiel a proposta de
valor em oferecer o servico com um preco acessivel e com formas de pagamento
facilitadas.

O objetivo deste estudo foi o de apresentar um plano de negécio visando
a disponibilizagdo de atendimento de maneira moével, através de uma carreta,
devidamente equipada com containers personalizados para a execugdo do exame de
Papanicolau nas periferias do estado de Sdo Paulo, com atendimentos destinados as
mulheres que vivem na periferia do estado de Sao Paulo, as quais correspondem a
51,9% da populagdo, na faixa etaria entre 18 e 65 anos.

REVISAO DE LITERATURA

Na revisdo de literatura foi possivel se aprofundar sobre o tema onde ficou possivel
abordar questdes sobre o cancer de colo de ttero, diagndsticos, possiveis tratamentos
e preven¢do, proporcionando assim maior conhecimento acerca do assunto para
elaboracdo do modelo de negocio através da utilizagdo da ferramenta Canvas e do
plano de negdcio proposto.

MBA Gestdo da Saude: projetos académicos de inovagdo 2018/2019
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Cancer de colo de ttero

De acordo com Diz e Medeiros (2009), o cancer de colo de utero é o segundo tipo
mais frequente nas mulheres em todo mundo. Ainda segundo os autores 83% dos
casos registrados acontecem em paises em desenvolvimento.

"
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Figura 1: Céncer de colo do ttero.
Fonte: American Accreditation HealthCare Commission

Ocasionado pelainfec¢io persistente originada devido aalguns tipos do Papilomavirus
Humano (HPV), as alteragdes cervicais evoluem em etapas lentas e bem definidas e que
por esse motivo pode ser tratado de maneira rdpida e com baixos custos para os servi¢os
de saude a partir do diagndstico precoce. (SANTOS et al,, 2015).

Segundo dados do INCA (2018), além das situagoes ligadas as infecgdes do
HPV, existem fatores ligados & imunidade, genética e comportamento sexual.
Complementando o conceito temos Diz e Medeiros (2009), que apontam também
como um possivel fator de risco o uso prolongado de anticoncepcional oral, histérico

de displasia escamosa da vulva ou vagina e tabagismo.

Diagnéstico

Existe praticamente um consenso entre os autores desse tema sobre a importancia do
rastreamento e de um diagndstico precoce, nos casos de detec¢do em estagios iniciais
hd uma melhor estimativa no quadro da doenca, melhor resposta ao tratamento e
diminui¢éo do risco de mortalidade.

No Brasil, o método mais utilizado para o rastreamento é o exame citologico, o
Papanicolau. Segundo a Federagdo Brasileira das Associagbes de Ginecologia e

MBA Gestao da Saude: projetos académicos de inovagao 2018/2019
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Obstetricia (2016), “o exame baseia-se no grau de perda da maturagao citoplasmatica,
presenca de figuras mit6ticas anormais e modificagdes na forma e tamanho do nicleo”
Ainda de acordo com a comissio o método mais utilizado é a coleta de citologia
convencional.

O método de coleta convencional ¢ utilizado ha bastante tempo e apresenta grande
sucesso na prevencdo e diagnostico do cancer de colo de utero. (DIAS et al., 2008).
O exame ¢ feito através da obtencédo de células por meio de raspagem realizadas com
escovas apropriadas que sdo introduzidas no canal vaginal para coleta do material
necessario, posteriormente esse material é enviado para laboratérios para o devido
estudo microscopico. (CAMPAGNOLI et al., 2011).

Devido ao método utilizado para realizacdo da coleta, esse exame ndo apresenta
um custo elevado na questdo do investimento necessario para obteng¢do de parte do
material necessario, tornando-se assim um dos motivos da viabilidade desse plano de
negdcio.

Tratamento e Prevencao

O tratamento, de acordo com diversos autores, podera variar de acordo com o
estagio da doenga e tamanho do tumor podendo ser realizado cirurgia, quimioterapia
e radioterapia. Outras questdes que podem influenciar na escolha do tratamento
segundo o Inca (2018) sdo fatores como a idade e vontade de ter filhos.

Ja no caso da preven¢do hd autores que evidenciam a vacinagdo contra HPV
como uma das solugdes, entretanto, Corréa e Russomano (2012) alertam para
a importancia de uma avali¢do prévia do cenario, bem como, uma analise da
viabilidade, sustentabilidade e relacio de custo-efetividade. Outro método
bastante importante é justamente o rastreamento através da realizagdo do exame
de Papanicolau.

Além dos temas acima foi realizada uma pesquisa sobre o Canvas e sobre os
conceitos dos componentes essenciais para a elaboracido de um plano de negécios.

Canvas

De acordo com o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(Sebrae), o Business Model Canvas (Canvas) é uma ferramenta que auxilia no
planejamento estratégico permitindo uma visualizacdo resumida do modelo de
negocio. Em formato de quadro, o modelo canvas deve conter a descrigdo da proposta
de valor, segmento dos clientes, canais de compra e recebimento do produto/servico,
a maneira como sera construido o relacionamento com o cliente, as atividades-chaves
essenciais correspondentes a proposta de valor, os principais recursos necessarios
para que as atividades-chaves sejam executadas, as principais parcerias para garantir

MBA Gestdo da Saude: projetos académicos de inovagdo 2018/2019
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o funcionamento do negdcio, as formas de obtengéo da receita e, por fim, é necessario
explicar como se ocorreu a estrutura de custos.

Plano de Negocios

O plano de negdcios trata-se de uma descri¢ao detalhada acerca do planejamento
para abertura ou melhoria de um negécio. E necessério que sejam colocadas todas as
informagdes, desde a missdo até os assuntos e calculos sobre a parte financeira.

De acordo com o Sebrae (2013), as principais etapas de um plano de negécios sdo:

 Sumario Executivo: Trata-se de um resumo sobre o tema abordado no projeto,
deve evidenciar os pontos fortes e mais importantes sobre o assunto. Neste item deve
ser explicado de maneira objetiva o que é o negécio, qual serd sua localiza¢do e publico-
alvo, o valor de investimento necessario, faturamento mensal e tempo de retorno
do capital investido. Além disso, é nessa etapa que deve ser elaborado e inserido os
conceitos de visdo, missdo e valores da empresa.

« Anilise Mercado: O contetido desse item deve conter uma descri¢io sobre o
mercado em que o negdcio esta inserido, seus clientes em potencial, os concorrentes
e fornecedores. E importante uma elaboragio adequada desta anilise, pois é através
dela que sdo definidas a¢des que podem influenciar no sucesso do empreendimento,
por exemplo, identificar o perfil especifico do publico-alvo permite que o produto/
servico seja elaborado especialmente para atender as necessidades dos individuos em
questdo, bem como, conhecer os concorrentes permite a identificagdo de falhas dentro
do campo de atuagio.

o Plano de Marketing: Nesse item sdo definidos o produto/servio que serd
oferecido, os precos, formas de pagamentos e promogdes. Nessa etapa também, ¢é
definida a localizagao do negdcio e divulgacio da empresa de acordo com o perfil pré-
estabelecido dos clientes.

« Plano Operacional: O plano operacional define como sera o funcionamento do
servico. E nesse momento em que deve ser definido o espaco, a disponibilizagio dos
setores da empresa e capacidade produtiva. Ainda nesse item, devem ser definidos de
maneira clara todos os processos necessarios para a realizacao do servigo juntamente
com o numero de colaboradores necessarios para que o objetivo final se concretize.

o Plano Financeiro: Essa etapa é essencial para determinar o investimento total
necessario para abertura do negdcio, é aqui que sera demonstrado os valores fixos,
valores pré-operacionais, capital de giro e as estimativas de faturamento mensal
e despesas. E através da elaboragio desta etapa que é possivel determinar o ponto
de equilibrio necessario para se manter o negocio, a lucratividade, rentabilidade e o
tempo estimado para que se obtenha o retorno do dinheiro investido inicialmente.
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METODOLOGIA

Para alcangar o objetivo deste estudo, utilizou-se como metodologia o processo
empreendedor sugerido por Dornelas et al. (2015), ou seja, desenvolvimento da
ideia, Canvas e constru¢do do Plano de Negdcios. Foi realizado também uma
revisdo bibliografica da literatura que possibilitou uma avalia¢do critica acerca do
conhecimento sobre o assunto

O delineamento dessa pesquisa foi de carater bibliografico, pois teve como fonte de
informagdes livros e artigos ja publicados sobre o assunto pertinente em plataformas
como o Google Académico e SciELO, e a classificagdo de pesquisa-agdo pois, foi
proposta uma agio para a resolucio da situagdo-problema identificada.

Neste sentido, o estudo foi fundamentado em uma revisao de literatura em base
de dados virtual Scientific Electronic Library Online (SCIELO), no acervo fisico do
Centro Universitario Sdo Camilo. O levantamento foi realizado de dezembro de 2018
a fevereiro de 2019 e as palavras-chaves utilizadas na busca foram: Cancer de colo de
utero, Canvas. Plano de Negdcios.

RESULTADOS E DISCUSSOES

A UMAP Ltda. - Unidade Moével de Atendimento Papanicolau - serd uma empresa
fundada com base na ideia de prestar atendimento exclusivo para as regides de
periferia do estado de Sdo Paulo. Levando em consideragdo os dados obtidos a respeito
do numero de casos de cancer de colo de utero no INCA, o intuito do projeto é
disponibilizar o exame de Papanicolau, um dos principais detectores de tal diagndstico,
para as mulheres na faixa etaria de 18 a 65 anos destas regides mal atendidas.

Dentro das principais defini¢des da empresa temos:

» Missao: Levar atendimento para realizagdo do exame Papanicolau para mulheres
residentes dos bairros da periferia de Sdo Paulo com custo acessivel, através de equipe
especializada e atendimento humanizado.

« Visdo: Ser reconhecida como empresa de exceléncia na realizagdo de papanicolau,
expandindo o atendimento a mulheres nas periferias. Aumentar significativamente
o numero de procedimentos realizados por mulheres nas periferias através da
conscientizagdo da divulgacao da importancia de tal exame e expandir os atendimentos
para outros estados do pais com parcerias governamentais.

« Valores:

- Valorizagéo da ética profissional;

- Respeito as diferencas;

— Acessibilidade;

- Humanizag¢do nos atendimentos.
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O procedimento serd disponibilizado de maneira mével através de uma carreta,
devidamente equipada com containers personalizados especificamente para a execugao
do exame. O projeto devera ficar em cada regido por um periodo de 3 meses, se
mantendo fixo em enderegos previamente estabelecidos durante esse espago de tempo.

Figura 2: Layout do projeto

Figura 3: Ilustragao frontal do projeto.

Figura 4: Ilustragao lateral do projeto.
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Figura 5: Ilustragao lateral do projeto.

Figura 6: Ilustracdo da recepgao.

Figura 7: Ilustragao do interior do container.
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Através do quadro Canvas demostrado na

planejamento estratégico desse negdcio:

figura 8 é possivel visualizar o

Parceiros-Chave Atividades-Chave Proposta de Valor | Relagio Consumidor | Segmento de Clientes
Postos de gasolina; Servigo Forma facilitada Setor comercial; Mulheres
de diagndstico de pagamento; entre 18 e 65 anos;
Mecanicas; preventivo; Marketing.
Eficiéncia Clinicas populares;
Laboratérios . e qualidade .
de diagndstico Recursos Principais na prestagao Canais Sistema Unico
médico; 5 dos servigos; o - de Saude.
Adaptagio da carreta; Clinicas médicas;
Empresas . Atendimento .
de materiais Equipe humanizado; Atendimento pessoal;
e equipamentos multiprofissional; '
médicos. L Acessibilidade; AtendAlm.ento
Setor administrativo; telefonico;
. Acessibilidade .
Materlals e para periferia. Redes sociais.
equipamentos.
Custos Fontes de Receitas
Combustivel; Equipe de funciondrios; . ~ .
Receitas serdo provenientes
Adaptagdo da carreta; Equipamentos e materiais; dos exames realizados
Licengas e certificados; Manutengao corretiva e preventiva.
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cancer de colo de utero, para isso o servigo serd oferecido a pregos acessiveis ao publi-
co-alvo e através de parceria com o SUS e clinicas populares para a execugdo do exame.

Para o funcionamento dessa ideia, serd necessario contar com o servi¢o de alguns
fornecedores, por exemplo, laboratorios de diagnostico, mecanicas para manutengio
da carreta, postos de gasolina, fornecedores de materiais e equipamentos médicos e
prestadores de servico (técnicos de computagdo), os contratos com esses fornecedores
deverdo ser estabelecidos através de processos de cotagdo que visem encontrar o
melhor preco frente ao servigo prestado.

Foi realizado o calculo de capacidade de produgio, para estabelecer a quantidade
ideal de atendimento didrio, despesas, previsdes de receitas, entre outros. O servigo
devera ser oferecido através de distribuicdo de senhas. Pensou-se na distribui¢do de
68 senhas didrias para realizagdo do procedimento. O funcionamento do estabeleci-
mento devera ser com expediente das 8h as 17h, contando com 2 equipes para a rea-
liza¢ao do procedimento, conforme a tabela abaixo, sendo disponibilizada 1 hora de
almoco alternada entre os funcionarios, onde o primeiro horario serd das 12h as 13h e
o segundo horério das 13h as 14h.

Tabela 1: Quadro de funcionarios.

Figura 8: Quadro Canvas.

A conscientizagdo de muitas mulheres a respeito dos cuidados com a sua propria
satde proporciona um mercado promissor no oferecimento de servicos que cuidem
da saade das mulheres. Nesse caso em especifico, ja existe a disponibilizagdo do
servico em algumas clinicas e laboratérios com longos anos no mercado que se tornam
concorrentes diretos dessa proposta de negdcio. A proposta de valor do negdcio
oferece alguns diferenciais no intuito de atrair um grupo de clientes em especifico.
O compromisso em ser fiel a proposta de valor e disponibilizar um servi¢o adequado
especialmente para o publico-alvo tornam-se um grande diferencial dentro do
mercado competitivo.

O publico-alvo para realizagdo do procedimento serdo mulheres na faixa etaria en-
tre 18 e 65 anos, no caso especifico da carreta os atendimentos sdo destinados as mu-
lheres que vivem na periferia do estado de Sdo Paulo. Este publico em questio serd o
foco do atendimento por conta da dificuldade encontrada para a realizagao do exame
pelo SUS (Sistema Unico de Satde) devido a demanda de procura que sobrecarrega o
sistema. A principal ideia do negdcio sera a de fornecer um atendimento humanizado
e de qualidade para a realizagdo desse procedimento tdo importante para a detec¢do do
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Quantidade | Cargo Fungao

1| Administrador. | Analise e interpretagdo da

parte financeira e operacional

da empresa; Decisoes
fundamentadas em teorias
administrativas que levem a
empresa a alcangar seus objetivos,
metas e propostas de valores.

1 | Motorista — Transporte da carreta para os
categoria E. locais de atendimento e dos
materiais de coleta para os

laboratorios responsaveis pela
andlise do material coletado.

1 | Enfermeira. Supervisionar e orientar as
coletas de material; Responsavel
pelo procedimento.

2 | Técnicas em Executar a coleta de material;
enfermagem. Orientar as pacientes quanto ao
procedimento; Organizagao do
ambiente de coleta.
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Quantidade | Cargo Fungao

2 | Recepcionistas. | Realizar a distribuigdao de
senhas; Cadastro das clientes no
sistema; Orientagdo quanto a
retirada dos resultados.

1| Auxiliar de Responsavel pela limpeza e
limpeza. higienizagdo do ambiente;
Reposi¢ao de materiais.

1| Empresa de Responsavel pela parte contabil
Contabilidade - | da empresa.
Terceirizada.

1| Empresa de Responsavel pela seguranga do
Seguranga — ambiente.
Terceirizada.

Apesar de se tratar de um servigo movel, a carreta deverd prestar os atendimentos em
cada regido por um periodo de 3 meses e podera ser em um local fixo, previamente esta-
belecido, durante esse prazo de atendimento. Inicialmente o servico poderad ser oferecido
na regiao de Guaianases na localidade da Rua Salvador Gianetti, 510, Sdo Paulo-SP.

Figura 9: Localizagao do primeiro local de atendimento.

A ideia inicial é que a divulgagdo do negdcio possa ser feita através de redes
sociais, que sdo populares entre alguns segmentos de idade dos clientes, anuncios em
estagdes do transporte metrovidrio e ferrovidrio e através da distribuicdo de folhetos
nos centros comerciais dos bairros atendidos. Além disso, pode ser feita uma parceria
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com a secretdria de satde e clinicas populares das regides atendidas para divulgacdo e
indicagédo do servico.

Outra questdo importante é a essencialidade necessdria a respeito da
divulgac¢do de informagdes sobre a importancia da realiza¢do do procedimento
e os beneficios que um possivel diagnostico precoce traz para a paciente nos
casos da deteccdo de alteragdes sujeitas de malignidade. Deverdo ser elaboradas
também, cartilhas com instrugdes e informagdes simples e objetivas acerca dos
cuidados com a saude da mulher para serem distribuidas para as pacientes apos
os atendimentos realizados.

Os pregos foram calculados com base nos custos relacionados & prestagio do
servigo oferecido, assim como em pesquisas nos concorrentes, perfil do publico-alvo e
se mantendo fiel a proposta de valor em oferecer o servigo com um prego acessivel, por
esses motivos foi definido o valor total de R$ 30,00 para realiza¢do do procedimento.
Ja as formas de pagamento serdo por meios facilitados, através de pagamentos em
dinheiro ou cartdes de débito e crédito.

O investimento inicial do projeto sera de R$ 287.685,07, como mostrado na
tabela 2.

Tabela 2: Total de investimentos.

Descrigao Valor (R$) | Percentual
Investimento Fixo 191.180,14 66,45%
Sub Total A+B+C
Investimento Pré- Operacional 40.000,00 13,90%
Total D
Capital de Giro 56.504,93 19,64%
TOTAL DE INVESTIMENTO 287.685,07 100%

O investimento fixo serd de R$191.180,14 utilizados na compra de méveis, maquinas,
equipamentos e veiculos necessarios para o funcionamento do empreendimento,
como ilustrados nas tabelas 3, 4 e 5.
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Tabela 3: Investimentos fixos - Maquinas e equipamentos.

Descricao Qtde | Valor Unit. (RS) Valor Total (R$)
1 | Ar-condicionado 3 R$ 1.299,90 R$ 3.899,70
2 | Notebooks 2 R$ 1.766,91 R$3.533,82
3 | Impressoras 2 R$ 299,90 R$ 599,80
4 | Gerador 1 R$ 2.961,00 R$2.961,00
5 | Celulares 2 R$ 836,07 R$ 1.672,14
Sub Total A R$ 12.666,46
Tabela 4: Investimentos fixos - Mdveis.
3 | Mesas de escritdério 2 R$ 149,99 R$ 299,98
4 | Cadeiras de escritorio 4 R$ 259,90 R$ 1.039,60
5 | Poltronas 2 R$ 179,90 R$ 359,80
6 | Macas ginecolodgicas 2 R$1.286,78 R$2.573,56
7 | Pias portateis 2 R$ 479,90 R$ 959,80
8 | Armarios 2 R$ 379,90 R$ 759,80
9 | Biombos 2 R$ 169,10 R$ 338,20
10 | Escadas de dois degraus 2 R$ 101,65 R$ 203,30
11 | Mochos giratorios 2 R$ 175,95 R$ 351,90
12 | Filtro de agua 1 R$ 559,00 R$ 559,00
13 | Organizador para copo 1 R$ 49,90 R$ 49,90
14 | Lixeiras 50 litros 2 R$ 89,90 R$ 179,80
15 | Lixeiras para escritério 2 R$ 19,90 R$ 39,80
16 | Caixas pléasticas com 2 R$ 24,63 R$ 49,26
divisdrias
Sub Total B 15.513,68
Tabela 5: Investimentos fixos — Veiculos.
Descrigao Qtde Valor Unit. (R$) Valor Total (R$)
Fiat Uno 2010 1 R$ 14.000,00 R$ 14.000,00
2 | Caminhio 1 R$ 149.000,00 R$ 149.000,00

Sub Total C

R$ 163.000,00
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O valor utilizado em investimento pré-operacional é de R$ 40.000,00 que se fazem
necessarios para a implantagdo e adaptagdo da funcionalidade do negécio, conforme
tabela 6.

Tabela 6: Investimentos pré-operacionais.

Descrigiao Qtde | Valor Unit. (R$) Valor Total (R$)

Container 1 R$ 28.000,00 R$ 28.000,00

2 | Personalizagao do container 1 R$ 12.000,00 R$ 12.000,00
Total D RS$ 40.000,00

E por fim, se faz necessario o uso de R$ 56.504,93 de capital de giro que sera
utilizado para a empresa realizar suas atividades, demonstrado na tabela 7.

Tabela 7: Estimativa de Capital de Giro.

Més 1 Més2 Més 3 Més4 Més5 Meés 6
Despesa Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (RS)
1 | Faturamento Total Mensal 4500,00 9.000,00 13.500,00 17.970,00 22.440,00 26.940,00
1 | Custo Fixo Total Mensal 20.520,44 20.520,4 20.520,44 20.520,44 2052044 20.520,44
3 | Custo Variavel Total Mensal 551,55 1.103,08 165463 2.206,16 275771 33004
Resultado Mensal -16571,99 12,6352 -8.675,07 -4.756,60 838,15 3.110,32
Més7 Més 8 Més9 Més 10 Meés 11 Més 12
Despesa Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (RS) | ValorMensal (RS) | Valor Mensal (RS)
1 | Faturamento Total Mensal 31.410,00 35.910,00 40.380,00 44.880,00 44.880,00 44.880,00
2 | Custo Fixo Total Mensal 20.520,44 2052044 2052044 20.520,44 2052044 20.520,44
3 | Custo Variavel Total Mensal 3.860,78 441232 4963,87 551540 551540 551540
Resultado Mensal 7028778 10977,4 14.895,69 18.844,16 18.844,16 18.844,16
CAPITALDEGIRO 56.504,93

O valor total do investimento inicial sera dividido da seguinte maneira: 6,95% de
capital proprio que serd equivalente a R$20.000,00; 3,48% totalizando R$10.000,00 de
capitais de terceiros e por fim, R$257.685,07 de outros recursos sendo equivalente aos
89,57% restantes.
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O nimero de atendimento maximo mensal devera ser de 1496 pacientes no valor
de R$30,00 cada procedimento, totalizando uma renda de R$44.880,00 por més
de atendimento com a capacidade maxima, o que disponibiliza um faturamento
anual de R$336.690,00 com lucro liquido anual de R$49.079,17, conforme a tabela
8 abaixo.

Tabela 8: Faturamento Anual.

Més1 Mes?2 Més3 Més4 Més5 Més6

Serviw/])mduto PreoUnit.(RS) | Qe | ValorTotd | Que | ValorTotd | Qe | ValorTotal | Qude | VlorTotal | Qe | ValorTotal | Qtde | ValorTotal

1| Exame de Papanicolan 000 [ 150 | 450000 | 300 [ %0000 | 450 | 1330000 | 599 | 1797000 | 748 | 144000 | 8% | 2094000

Faturamento Total Mensa 450000 9,000,00 1350000 17.970,00 1044000 2694000

Més7 Més 8 Més9 Més10 Més11 Més12

Seyvigo/])mdum PreoUnit.(RS) | Qe | ValorTotd | Que | ValorTotd | Qe | ValorTotal | Qude | VlorTotal | Qe | VlorTotal | Qtde | ValorTotal

1| Exame de Papanicolan 000 | 1047 | 3141000 | 1197 [ BHI00 | 1346 | 4038000 | 1496 | 448000 | 1496 | 4488000 | 14%6 | 4488000

Faturamento Total Mensal 3141000 3591000 40.380,00 44.880,00 44.880,00 44.880,00

Faturamento Total 1° Ano 336.690,00

Como em toda empresa, a UMAP Ltda. terd que arcar com custos fixos operacionais,
relacionados na tabela 9.
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Referente aos custos varidveis, a tabela 10 demonstra os débitos do valor total do

faturamento mencionado anteriormente.

Tabela 10: Custo Varidvel Mensal e Anual.

Despesas Valor Mensal (R$)

1 | Agua R$ 200,00
2 | Material de escritério R$ 200,00
3 | Material de limpeza R$ 300,00
4 | Material descartdvel R$ 150,00
5 | Manutengéo do carro e caminhdo R$ 1.000,00
6 | Manuteng¢do de computadores R$ 300,00
7 | Manutengéo ar-condicionado R$ 450,00
8 | Espatulade Ayres(pacotede 100) R$ 110,85
9 | Escova vesical (pacote de 100) R$ 345,00
10 | Laminas (pacote 50) R$ 165,00
11 | Caixas porta-laminas (100 cada caixa) R$ 74,85
12 | Caixas de luva (100 cada caixa) R$ 299,70
13 | Espéculos vaginais (1.500) R$ 1.920,00
TOTAL CUSTO VARIAVEL (méximo) 5.515,40

Custo Variavel Total 1° Ano 41.365,55

Tabela 9: Custo Fixo Mensal e Anual.

Apesar das despesas serem correspondes a 85,42% do faturamento anual, o negécio
apresenta uma margem de contribuicdo de 0,88 e um ponto de equilibrio de R$
280.736,40 sendo esse o valor necessario para que ndo se tenha lucros e nem prejuizos,

Despesas Valor Mensal (R$)

1 | Diesel do gerador (6001/més - R$ 2,36) R$ 1.416,00
2 | IPVA do carro R$ 470,79
3 | IPVA do caminhdo R$ 993,69
4 | Telefone e internet R$ 439,96
5 | Servigosterceiros (segurangae contabilidade) R$ 5.000,00
6 | Aluguel R$ 2.000,00
7 | Gasolina R$ 200,00
8 | Salario R$ 10.000,00
TOTAL CUSTO FIXO MENSAL 20.520,44

TOTAL CUSTO FIXO ANUAL 246.245,28
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como se vé na tabela 11.

Tabela 11: Ponto de Equilibrio.

Valor (R$)
Receita Total Anual 336.690,00
Custo Fixo Total Anual 246.245,28
Custo Variavel Total Anual 41.365,55
Margem de Contribui¢ado 0,88
Ponto de Equilibrio 280.736,40
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Outro ponto importante a ser mencionado é o valor de lucratividade do negdcio
obtido através da seguinte féormula: (Lucro Liquido / Receita Total) x 100. No caso
especifico desse negdcio o valor serd equivalente a 15%, ou seja, a cada R$30,00
recebidos pelo procedimento realizado, o valor de R$4,50 ira ficar sob a forma de lucro
depois que todas as despesas forem pagas, proporcionando um lucro liquido anual de
R$49.079,17, como demonstrado na tabela 12 abaixo.

Tabela 12: Lucratividade.

Valor (R$)
Receita Total Anual 336.690,00
Custo Fixo Total Anual 246.245,28
Custo Varidvel Total Anual 41.365,55
Lucro Liquido Anual 49.079,17
Lucratividade 0,15

Por fim, com o investimento total de R$287.610,83 teremos o prazo de retorno, que
se trata do tempo necessdrio para que os investidores recuperem o capital investido
inicialmente, para um periodo de 5 anos e 11 meses, sendo demonstrado na tabela 13.

Tabela 13: Prazo de Retorno do Investimento.

Valor (R$)
Investimento Total 287.685,07
Lucro Liquido Anual 49.079,17
Prazo de Retorno 5,86
Retorno do Investimento 5 anos
11 meses
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CONSIDERACOES FINAIS

Com a realizagdo desse plano de negécio foi possivel compreender a importancia
da utilizagdo das ferramentas do quadro Canvas e da elaboragdo do plano financeiro
para se obter uma projegdo do servico que se pretende executar.

A proposta de empresa aqui apresentada intencionou suprir as lacunas deixadas
na saude da mulher, seja por falta de informagdes ou por sobrecarga do SUS, tendo
por esses motivos um amplo mercado para atuagdo com propicias chances de sucesso
devido ao comprometimento com as propostas de valor e oferecimento do servigo
a um prego calculado com base nos concorrentes e pensado especificamente para o
publico-alvo em questao.

O estudo apresentou todas as informagoes financeiras pertinentes dos lucros e
despesas que a realizac¢do do procedimento podera gerar. Ja os indicadores financeiros
mostram a viabilidade do investimento no negdcio mencionado nas paginas anteriores.

Além das questdes de lucros e um prazo de retorno de investimento relativamente
curto tendo em vista o alto valor de investimento inicial, a concretizacio da UMAP Ltda.
podera beneficiar grande parte da populagdo feminina de periferia ao disponibilizar
um dos exames essenciais no rastreamento e diagndstico do cancer de colo de ttero.
Contudo, é preciso considerar as limitagcdes do estudo apresentado por se tratar de um
plano de negdcios resumido e sem a implementagao de uma organizagao, além de nao
ser possivel coletar estudos similares no contexto estudado de forma a produzir uma
comparagao.
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Resumo

O erro sempre esteve presente na histéria da medicina. Ao longo do tempo, muitos
autores se preocuparam com a qualidade da assisténcia e os possiveis danos aos
pacientes. Nas ultimas décadas, relatérios mostraram a grande quantidade de eventos
adversos relacionados ao cuidado a saude. Frente a isso, o gerenciamento de riscos
tornou-se imprescindivel para prevenir e mitigar os danos relacionados a assisténcia.
Diante dessa necessidade, aliado ao fato de que no Brasil existe lei que obriga os
estabelecimentos de saide a terem um nticleo focado na seguranca da instituicéo, este
trabalho realizou uma analise de viabilidade para criacdo de empresa de gerenciamento
de riscos nas institui¢des hospitalares, demonstrando seu planejamento e viabilidade a
partir da ferramenta do plano de negécios, construido a partir do modelo de negdcios
CANVAS, além da busca na literatura de trabalhos e documentos que abordam
a ocorréncia de riscos e a importancia de sua prevenc¢do. O resultado mostra que o
negdcio requer baixo investimento inicial e apresenta retorno em curto periodo de
tempo. Conclui-se que a cria¢do da empresa, suportada pela necessidade desse servigo
como maneira de otimizar a qualidade da assisténcia e pela obrigatoriedade da lei
brasileira, encontra fundamento financeiro lastreado nos indicadores positivos de
viabilidade apurados e que direcionam para a abertura do negocio. Nesse contexto, a
ferramenta utilizada para se chegar a tais concluses mostrou ser objetiva e importante
para o planejamento do negdcio, cumprindo seu papel principal.

Palavras-chave: Gestdo de riscos. Seguranca do paciente. Evento adverso. Modelo de
negocios CANVAS. Plano de negocios.

Abstract

Error has always been present in the history of medicine. Over time, many authors have
been concerned about the quality of care and possible harm to patients. In recent decades,
reports have shown the large number of adverse events related to health care. In view of
this, risk management has become essential to prevent and mitigate assistance-related
harm. Given this need, coupled with the fact that in Brazil there is a law that requires
health facilities to have a nucleus focused on the institution’s safety, this paper proposes
the creation of a risk management company in hospital institutions, demonstrating its
planning and feasibility. From the business plan tool, built from the CANVAS business
model, as well as the search in the literature for papers and documents that address risk
occurrence and the importance of its prevention. The result shows that the business
requires a low initial investment and produces returns within a short period of time. It is
concluded that the creation of the company, supported by the need for this service as a
way of optimizing the quality of care and the obligation of Brazilian law, has a financial
foundation based on the positive indicators of viability that lead to the opening of the
business. In this context, the tool used to reach such conclusions proved to be objective
and important for business planning, fulfilling its main role.

Keywords: Risks management. Patient safety. Adverse event. CANVAS business
model. Business
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INTRODUCAO

Desde os tempos de Hipocrates até a contemporaneidade, o erro sempre existiu
na pratica da medicina. No decorrer da histéria, muitos autores observaram e
contribuiram com o processo de melhoria da qualidade, como Cochrane et al. (1989),
Donabedian (1990) e Neuhauser (2003).

Mais recentemente, o relatério To Err is Human (KOHN et al., 2000), do Institute of
Medicine - IOM -, mostrou um numero assustador de mortes relacionadas ao cuidado
a saude, os chamados eventos adversos - EA - e ndo pela doenga de base, sendo um
trabalho relevante que gerou uma mudanga de visdo com relagdo a assisténcia e seus
riscos.

Seguindo um movimento mundial desencadeado pela Organizacdo Mundial de
Satude - OMS -, em 2004, com a cria¢do do World Alliance for Patient Safety (WORLD
HEALTH ORGANIZATION, 2005), o Brasil, através do Ministério da Saide - MS -,
cria, em 2013, uma portaria que institui o Programa Nacional de Seguranga do
Paciente - PNSP — (MINISTERIO DA SAUDE, 2013) com o propésito de mitigar riscos
e prevenir ocorréncias de eventos adversos relacionados a assisténcia ao paciente.

Dentre os diversos itens que esse documento contempla, esta o Nticleo de Seguranca
do Paciente - NSP -, que se tornou obrigatdrio para todos os estabelecimentos de
saide (publicos e privados), porém sdo poucas as institui¢oes que o tem de maneira
formal e atuante.

Dessa forma, o gerenciamento dos riscos — GR - tornou-se, nas tltimas décadas,
fundamental para institui¢oes de satde, em especial para os hospitais, devido a alta
complexidade dos servicos prestados, além das multiplas interfaces de processos e
pessoas envolvidas.

Nesse complexo cendrio da saude, onde, frente a uma medicina que tecnologica-
mente se desenvolve muito rapido (e com isso seus riscos também), de fato ocorre um
nimero expressivo de eventos adversos, muitas vezes, preveniveis que levam danos
aos pacientes e custos variaveis aos hospitais. Diante dessa questio, o presente trabalho
se justifica e se propds a realizar uma anélise de viabilidade para criacdo de empresa
de gerenciamento de riscos nas institui¢des hospitalares, que fornega ferramentas para
efetivo controle dos riscos em instituicoes hospitalares, contribuindo para diminuigdo
dos problemas relacionados a assisténcia, a prevencdo de eventos e as suas consequén-
cias, além da melhoria da qualidade na prestacao de servigos a saude.

Pretendeu-se descrever a ocorréncia global de eventos em que o gerenciamento
de riscos pode atuar, procurando, nesse sentido, fomentar entre os gestores a
importancia do uso dessa ferramenta, que refletiria uma mudan¢a de cultura
dos administradores, algo desejavel e relevante nesse contexto, a despeito da
obrigatoriedade da lei no Brasil, dentro dos moldes estabelecidos pelo Ministério
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da Sadde, exigindo que hospitais possuam o NSP: dos cerca de 6805 hospitais
existentes no Brasil (CONFEDERACAO NACIONAL DE SAUDE, 2018), apenas
1338 possuem o Nucleo de Seguranga do Paciente — NSP -, registrado na Agéncia
Nacional de Vigilancia Sanitéria - ANVISA - (AGENCIA NACIONAL DE SAUDE
SUPLEMENTAR, s/d). Todas essas evidéncias ddo sustentagdo a ideia da criagdo de
uma empresa que fornega esses servicos.

Para dar propdsito ao processo empreendedor, foi desenvolvido um plano de
negocios para demonstrar sua viabilidade. Essa ferramenta, muito utilizada no
mundo dos negdcios, foi aplicada apds a realizagio do modelo CANVAS, e tem por
objetivo demonstrar de maneira clara a estrutura, os recursos a serem empregados e
os indicadores financeiros de viabilidade a ele relacionados. Acima de tudo, o plano
de negocios tem por finalidade o exercicio do planejamento, que ¢ fundamental no
processo de abertura ou revisdo de um empreendimento.

REVISAO DE LITERATURA

Os danos aos pacientes remontam had muito tempo na histéria da medicina.
Hipocrates, nos primoérdios (460 a 370 A.C.), no postulado Primum non nocere
(BRASIL, 2017, p. 5), ja alertava: “primeiro néo cause o dano’, prevendo, dessa forma,
um problema que se tornaria relevante no futuro.

O relatério To err is human, em 2000, foi um divisor de dguas, porque mostrou
um numero significativo de eventos que levaram a 6bito (relacionados ao cuidado a
saude, os chamados eventos adversos - EA - e ndo propriamente pela doenga de base),
causando impacto na vida de pacientes e familiares (KOHN et al., 2000), apontando
ainda que a ocorréncia desses eventos representava grave prejuizo financeiro, seja
por gastos diretos ou por questdes litigiosas, além do impacto ao paciente, quando
o evento levava a algum tipo de dano, fosse ele temporario ou permanente, fisico ou
psicologico.

Em 2001, essa questdo foi tdo evidente que o IOM incorporou o tema “seguranca
do paciente” (conceituado como evitar lesdes e danos aos pacientes decorrentes do
cuidado) aos demais pilares da qualidade: efetividade, centralidade no paciente,
oportunidade do cuidado, eficiéncia e equidade.

A OMS, ao observar a grande quantidade de artigos e relatdrios, que evidenciavam
a necessidade de atengdo aos riscos envolvendo a assisténcia, criou, nesse interim,
o World Alliance for Patient Safety (WORLD HEALTH ORGANIZATION, 2005),
um programa elaborado que colocava a seguran¢a do paciente, por muitos anos
negligenciada, no centro das discussdes. Esse documento foi um marco porque
reconhecia a necessidade de mudanga na abordagem assistencial, revisao de conceitos
e defini¢des sobre o tema e a busca por solugdes que reduzissem os riscos e evitassem
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prejuizos (causados por eventos adversos). Apesar desse esfor¢o, outros trabalhos
continuaram a mostrar os riscos e ocorréncias de eventos e que eles estavam presentes
em todas as dreas de um hospital (LIMA et al., 2008), sendo na sua maioria: frequéncia
de queda, tlcera por presséo, erros de medicagao, falhas de equipamentos, problemas
relacionados a hemoderivados e a procedimentos cirurgicos, entre outros que
impactam na assisténcia ao paciente.

Outros autores como Aranaz-Andrés et al. (2008), Soop et al. (2009), Mendes et al.
(2009) e Sousa et al. (2011) também demonstraram a presenca de eventos adversos
relacionados a assisténcia: em média, 10% dos pacientes internados sofreram algum
tipo de EA e, destes, 50% poderiam ter sido evitados (DE VRIES et al., 2008), o que
mostra a necessidade de identificacédo e prevencao dos riscos que levam a esses erros,
preocupagido essa manifesta no documento supracitado, criado pela OMS em 2005.

Os processos relacionados aos cuidados a saude devem ser desenvolvidos a fim de
reduzirem o risco de falhas a um valor que seja aceitdvel e dessa forma diminuir os
danos evitaveis associados a assisténcia, garantindo a seguran¢a do paciente (OMS,
2011).

Toda essa preocupagdo mundial com a qualidade e seguranca na satide promoveu,
no Brasil, algumas mudangas nesse mesmo periodo, porém, somente em 2013 é que
se deu um grande passo rumo ao entendimento da seguranga como algo fundamental.

O reconhecimento da importancia dos riscos na prética assistencial promoveu
a criagdo, no Brasil, do Programa Nacional de Seguranca do Paciente - PNSP -
(MINISTERIO DA SAUDE, 2013), através da portaria 529, devendo ser incorporado
a todos os estabelecimentos de satde, entre eles os hospitais publicos e privados.
Os objetivos especificos do PNSP sdo: envolver os pacientes e familiares nas agdes
de seguranca do paciente, ampliar o acesso da sociedade as informagdes relativas a
seguranca do paciente, fomentar a inclusdo do tema seguranga do paciente no ensino
técnico, de graduagio e na pos-graduagdo na drea de satde, além de promover e apoiar
aimplementagdo de iniciativas voltadas a seguranca do paciente, por meio dos Nucleos
de Seguranga do Paciente (MINISTERIO DA SAUDE, 2013).

Observa-se, neste tltimo objetivo, a necessidade da criagao e implantagdo dos
Nucleos de Seguranca do Paciente — NSP -, que foi melhor desenvolvido apds a
publicagdo do Documento de Referéncia para o Programa Nacional de Seguranga do
Paciente (BRASIL, 2014). De maneira genérica, o NSP é responsavel por elaborar esse
plano de seguranca, com agdes e estratégias para prevencdo de riscos e mitigagdo dos
incidentes relacionados a satde: isso é gerenciamento de riscos, que através de normas,
protocolos, fluxos de identificagdo, notificagdo, andlise e tratamento dos riscos, além
de barreiras que impegam a ocorréncia de eventos adversos, vio promover uma
assisténcia mais segura.
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O Anudrio de Seguranca Assistencial Hospitalar (ASAH) traz uma série de
informagdes sobre a ocorréncia de eventos e suas consequéncias. Seu objetivo principal
é promover a transparéncia de informagoes e dos indicadores de qualidade assistencial
e de seguranga do paciente no sistema brasileiro de saude, encorajando melhorias
necessarias nos servicos prestados. Entre as informacdes que esse extenso relatorio traz,
talvez a mais relevante para a realidade brasileira, é que em 2016 internaram 19.128.382
cidaddos na rede hospitalar privada e publica e, destes, 1.377.243 foram vitimas de ao
menos uma condi¢do adquirida durante sua interna¢do que, na sua maioria, poderia
ter sido evitada (INSTITUTO DE ESTUDOS DE SAUDE SUPLEMENTAR, 2017).

Outro dado que explica a preocupagdo com a seguranga, segundo o documento, é a
morte de cerca de 829 pessoas todos os dias em decorréncia de condi¢des adquiridas
nos hospitais brasileiros, um nimero que nao pode ser ignorado. A questao financeira
¢ uma drea que precisa ser levada a sério, pensando na sustentabilidade do setor:
na saude suplementar, em 2016, o custo por erros assistenciais hospitalares chegou
a R$15,57 bilhdes, dos quais R$10,9 bilhdes sdo provenientes de custos previniveis;
sdo recursos que poderiam ter sido melhor aplicados no setor (INSTITUTO DE
ESTUDOS DE SAUDE SUPLEMENTAR, 2017).

Frente a todas essas informagdes que impactam o mundo da saide, a tendéncia
atual das institui¢des hospitalares em provar a seguranca e eficacia do seu negdcio,
como forma de angariar clientes e manter-se no mercado, tem se refletido no
crescimento da busca pelas acreditagdes, em nivel nacional e internacional. Através de
modelos validados em conformidade com a lei brasileira, sdo estabelecidos critérios de
estrutura, processos, indicadores e melhoria continua, que passam pela identificagdo
e controle dos riscos associados e que, no final de uma rigorosa avaliagdo, permitem
ao hospital receber um selo que garantira praticas seguras e de exceléncia naquela
institui¢do. Existe uma significativa correlacdo entre niveis de acreditagdo e seguranga
do paciente, atividades de gerenciamento envolvendo qualidade, politicas e estratégias
de planejamento e englobando os profissionais em programas de qualidade (SAUT et
al., 2017), o que vem corroborar que o movimento crescente em busca do certificado
de acreditacio ocorre devido a necessidade de garantir seguranca, controle dos riscos
e consequente diminui¢ao de ocorréncia de eventos adversos.

A ideia embasada na literatura, como ja exposto, precisa passar por um processo
em que, de maneira objetiva, conclui-se o procedimento empreendedor e avalia-
se a viabilidade do negdcio. Para tanto, utilizou-se a ferramenta denominada
plano de negdcios, ja consagrada pelo uso e ttil nesse processo que visa a planejar
e a desenvolver inicialmente a empresa. O plano de negdcios, tal qual é exposto
neste trabalho, derivou do uso de uma outra ferramenta denominada CANVAS,
que permite expressar o modelo de negdcio, promovendo uma visdo sistémica do
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empreendimento. O CANVAS permite o preenchimento de nove quadros inter-
relacionados, agrupados em quatro dareas fundamentais: clientes (segmento de
clientes), oferta (proposta de valor, canais de atendimento e relacionamento com
clientes), infraestrutura (recursos principais, atividades-chave e parceiros principais)
e viabilidade financeira (receitas e custos envolvidos) (OSTERWALTER; PIGNEUR,
2011). Apos essa fase, é que se desenvolve o plano de negécios, permitindo avaliar a
viabilidade do empreendimento.

O crescimento do empreendedorismo no Brasil encontra respaldo no avango
tecnologico que tem sido grande e que acaba requerendo um nimero expressivo
de empreendedores (OLIVEIRA, 2000), na maior competicdo econdmica que 0s
impulsiona a novos desafios (DORNELAS, 2001b) e também em fatores ambientais,
como o crescimento donimero de entidades que apoiam o setor ea crise do desemprego,
que leva as pessoas a se arriscarem na constru¢ao do seu proprio negécio (DORNELAS,
2001a). Entretanto, sabe-se que muitos negocios sdo abertos sem a devida analise e
acabam fechando em poucos anos, com indice perto de 70% (SEBRAE, 1999) e é nesse
contexto que entra o plano de negdcios, que tem se mostrado uma ferramenta eficiente
na criagdo e desenvolvimento de novos empreendimentos (DORNELAS, 2001b). Se
por um lado hd fatores que impulsionam o empreendedorismo, por outro hd também
fatores que podem afetar o desempenho das pequenas empresas recém-abertas como
a concorréncia estrangeira, a dificuldade de acesso a crédito e a falta de subsidios
governamentais em determinado momento econémico do pais, mas o que tem faltado
a muitos que se lancam a empreender estd em uma atitude que parece ébvia em um
primeiro instante, mas que ¢, por intimeras vezes, negligenciada: planejar, planejar e
planejar. (SILVA, 2011)

O planejamento permite que o empreendedor exponha suas ideias em uma
linguagem que os leitores do plano de negdcios entendam e, principalmente, que
mostre a viabilidade e a probabilidade de sucesso no mercado (DORNELAS, 2001a).
E um processo de aprendizagem e autoconhecimento, permitindo ao empreendedor
se colocar no ambiente de negécios. O ato de planejar é dinamico, correspondendo
a um processo ciclico, por isso a ferramenta se mostra interessante, pois permite
atualizagdes, podendo ser empregada tanto em novos negdcios como em negdcios em
andamento.

Existem inumeras maneiras de se formatar um plano de negdcios, como muitos
autores propdem, a depender do tipo de empreendimento que se objetiva, mas ha
um consenso de alguns itens que sdo essenciais. No trabalho em questio, foi utilizado
um modelo simplificado que contempla as informacdes basicas necessdrias para o
entendimento do negdcio, a saber: sumario executivo, andlise de mercado, plano de
marketing, operacional e financeiro. (GALVAO, 2017)
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I3

No sumario executivo, é essencial deixar claro o que é o negdcio, quais os
mercados que a empresa atuard, quais sdo os investimentos necessarios, se o capital
é proprio ou de terceiros, onde buscar os fundos necessarios e, por ultimo, qual
sera o tempo gasto para que o investimento retorne ao investidor. Na andlise de
mercado, sdo necessarias a descrigdo da tendéncia do setor e sua possivel evolugio,
assim como a dos clientes em potencial, dos principais concorrentes e suas boas
praticas além dos seus fornecedores. Dentro desse contexto, torna-se imperativa
a constru¢do da matriz SWOT que elenca os pontos fortes e fracos do ambiente
interno da empresa e as ameacas e oportunidades do ambiente externo. Uma vez
encerrada essa fase, procede-se ao plano de marketing em que se faz a descri¢ao dos
principais servicos ou produtos a serem comercializados, o preco a eles atribuidos
bem como as estratégias de promogdo de vendas e canais de distribui¢do, para
que se chegue até aos clientes. Na sequéncia, tem-se ao plano operacional em que
se delimita a capacidade operacional da empresa, quantificando a produgdo e os
recursos necessarios para atingir a meta proposta.

Por fim, chega-se ao plano financeiro em que se pretende mostrar em nimeros os
investimentos, custos, despesas e resultados da empresa que irdo gerar os indicadores
de viabilidade, entre eles o ponto de equilibrio e o retorno do investimento que,
segundo Dornelas et al. (2015), demoram em média dois anos e entre trés e cinco anos
para serem atingidos, respectivamente.

Dessa forma, obtém-se o plano de negdcios que serve como uma bussola para o
empreendedor, baseado em razio e raciocinio légico. Nao se pode garantir o sucesso
do negdcio com base na realizacao do plano, porque ha outros fatores envolvidos na
arte de administrar. Um plano bem desenvolvido pode sintetizar as potencialidades
do negocio, expondo as ideias em uma linguagem clara e que mostrem a viabilidade e
probabilidade de sucesso no mercado. (DORNELAS et al., 1999).

METODOS

A abordagem do presente trabalho ¢é qualitativa e procura na literatura os resultados
de instituicdes e concepgdes de autores ja publicados, que demonstrem a ocorréncia de
eventos dentro dos hospitais, sintetizando os conhecimentos a respeito e concluindo
sobre necessidade de gestdo dos riscos, que serve de motivagdo a elaboracdo deste
trabalho. Investiga-se também resultados de trabalhos sobre o uso da ferramenta
“plano de negdcios” como estratégia de planejamento e avaliacdo da viabilidade da
empresa.

Foi confeccionado o modelo do negdcio baseado na ferramenta CANVAS (OSTER-
WALTER; PIGNEUR, 2011), que descreve nove quadros inter-relacionados, agrupa-
dos em quatro dreas fundamentais: clientes (segmento de clientes), oferta (proposta de
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valor, canais de atendimento e relacionamento com clientes), infraestrutura (recursos
principais, atividades-chave e parceiros principais) e viabilidade financeira (receitas e
custos envolvidos). A partir desse modelo, passou-se a fase de elaboragdo do plano de
negocios, onde foi evidenciada a viabilidade para a criagdo do negdcio, com andlise do
mercado, plano de marketing, plano operacional e plano financeiro. (DORNELAS, et
al,, 2015).

Com relagio a finalidade, serd do tipo aplicada, propondo solugdo para problemas
especificos; na questdo de propdsitos, serd do tipo exploratoria com delineamento de
pesquisa bibliografica, tipo integrativa.

As buscas na literatura foram nas bases da PubMed, da SciELO, do Datasul, da
Biblioteca Virtual em Satde (Ministério da Saude), da World Health Organization
(WHO) e acervo fisico. O periodo de levantamento de informagdes se deu entre junho
de 2017 e fevereiro de 2018 com uso das seguintes palavras-chave: gestdo de risco,
seguranca do paciente, evento adverso, modelo de negdcios CANVAS e plano de
negaocios.

RESULTADOS E DISCUSSAO

Diante da importancia da gestao de risco para as institui¢des hospitalares que,
segundo o forte embasamento na literatura, além das questdes legais envolvidas,
optou-se inicialmente pelo desenvolvimento do modelo de negécios CANVAS como
demonstrado a seguir, no quadro 1.

A crescente necessidade de melhorar a qualidade da assisténcia e seguranga do
paciente, bem como evitar gastos desnecessarios as instituigoes tém gerado a busca por
métodos objetivos de gestao de riscos, cujo resultado final é criar uma atitude proativa
e preventiva de todos atores envolvidos no processo assistencial, minimizando eventos
e danos futuros. (KERN et al., 2018)

A implantagdo de unidades de gestdo de risco ¢ relevante enquanto estratégia para
desenvolvimento de praticas seguras, quer seja em nivel privado, que confere maior
competitividade no mercado de trabalho, quer seja no &mbito do SUS, que fortalece
a proposta de uma politica publica de acesso do cidaddo a um sistema de satide com
qualidade. (DA COSTA, 2011)
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Quadro 1 - Modelo de negécios CANVAS - Empresa Gerenciamento de Risco

Parcerias Principais Atividades Chave Proposta de Valor Relacionamento com Clientes Segmentos de Clientes
Institute for  Healtheare | iz de mltiplas ferramen- | Criagdo ¢ implantagio do nicleo de | Atendimento pessoal no escritorio. Hospitis piblicos ¢ privados
Improvement(IHI). tas para solugdo de problemas | segurana do paciente (NSP) no hospital na regido metropolitana de
lacionados a gestio de risco | ¢ capacitagio paa agestio de riscos, de | Atendimento personalizado a distincia em | 520 Paulo-
Organizagio  Nacional de | ™ gesta pacitacao para  gestio > o
Acreditaio(ONA). e b\/:sca pela atualizagio constante | maneira dindmicaeeficiente. horério comercial.
na drea.
-Conhecimento e utilizagio de | Consultoria e tratamento estatistico dos | Suporte a distancia gratuito nos primei-
recursos estatisticos avangados. dados coletados em um formato prético | ros trés meses pés implantagio do NSP.
-Desenvolvimento de conheci- | e de ficil entendimento.
mento na4rea e recursos huma- Participagdo e compartilhamento de ideias
nos para lvi de | D ) de cultura de seguranca | e temas de interesse, bem como as
cultura organizacional. na instituigio com dindmicas, atividades | melhores préticas e benchmarking
-Manutengio dos canais de co- | ludicas e interativas com todos colabo- | de indicadores com outras instituigoes
municagao ativos. radores, tornando-a parte do contex- | (plataforma do “Saber e Conhecimento”),
~Criagdo, desenvolvimento técni- | to hospitalar. além da participacio na comunidade nas
<o e atualizagdo continua da plata- redes sociais.
forma web de compartilhamento | Beneficio exclusivo para todos clientes:
de ideias. participagio na plataforma do “Saber e
Conhecimento’, formado pelos hospi-
tais sob nossa consultoria.
Recursos Principais Canais
Recursolntelectual:equipede
gestores de risco (dois médicos -Vendas direto no escritorio.
gestores).
-Vendas via ambiente virtual (multica-
Recursos humanos nais): Webbsite, Midias sociais e Atendi-
Recurso fisico: A)Escritério: mento on line (chat).
-Sala e antesala
-Telefone, internet e impres- -Evento de pré-lancamento de divulga-
sora a0 da marca: convidar gestores dos prin-
-Moveis de escritorio / com- cipais hospitais para palestra explicativa
putador sobre gestdo de risco.
B) Ambiente virtual: -Divulgagio com estande na feira HOSPI-
-dominio, webdesigner e hospe- TALAR e publicagdes / antncios na Re-
dagem website. vista “Melhores Préticas”.
Recurso  Financeiro:  capital
proprio.
Custos Receitas
Manutencio da estrutura fisica de escritorio. C 40 do pacote implantagio do NSP + capacitagio para o i de risco:
Manutengio do ambiente virtual. 50% da receita.
Deslocamento urbano ( visita ao hospital). Contratagdo do pacote de tratamento de dados (assinatura semestral ou anual) : 25% da receita.
Contratagdo do pacote de desenvolvi daculturad nainstituigio: 25% da receita.

Fonte: Modificado de Osterwalder, A.; Pigneur, Y., 2011. Modelo disponivel em: <https://goo.gl/
mCXc2W>. Acesso em: 05 maio 2018.

A partir desse modelo, passou-se a construgdo de um plano de negdécios para
criagdo de uma empresa que fornega os servicos necessarios para o desenvolvimento
dessas atividades, como se segue abaixo:

Anilise de Mercado
Andlise do setor e dos clientes:

Existe uma tendéncia pela procura do servico de gerenciamento de riscos em
saude, uma vez que a implantacdo do Nucleo de Seguranca do Paciente é requisito
obrigatério por lei desde 2013 (MINISTERIO DA SAUDE, 2013), além da 6ébvia
melhoria da qualidade do servico prestado, que é indiscutivel e amplamente amparado
pela literatura mundial, conforme ja mencionado, que traz beneficios aos pacientes,
familiares e colaboradores.
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Entende-se que esse nicho de mercado é promissor, visto que as institui¢des
hospitalares se deparam com a ocorréncia de eventos adversos oriundos de riscos mal
gerenciados, que levam a transtornos a todos os envolvidos na complexa cadeia de
assisténcia a saude.

Os clientes serdo hospitais gerais ou especializados, publicos ou privados,
independentemente do numero de leitos e de sua complexidade na prestagio de
servicos e que precisam fazer a gestdo dos riscos.

Eles estdo presentes em todo o Brasil: sdo cerca 6805 hospitais existentes
(CONFEDERACAO NACIONAL DE SAUDE, 2017), dos quais aproximadamente
1338 tém o NSP (AGENCIA NACIONAL DE SAUDE SUPLEMENTAR, s/d). A
regido metropolitana de Sdo Paulo aborda 39 municipios e corresponde perto de 20%
dos hospitais do Brasil; a regido sudeste, que serd o primeiro passo de expansio da
prestagdo de servicos, abriga cerca de 35% de todos os hospitais brasileiros.

Analise dos concorrentes

Estabelecimentos como o Instituto Qualisa de Gestdo (IQG) e Instituto Brasileiro
de Exceléncia em Saude (IBES) foram considerados como concorrentes diretos. Sdo
empresas grandes que oferecem uma gama maior de servigos, focando mais em
prepara¢do para acreditagdo hospitalar. Envolvem muitos outros processos a serem
ajustados nos hospitais, a um custo muitas vezes incompativel com a realidade dos
hospitais brasileiros. Tais concep¢des se diferem da empresa que esta sendo criada
para oferecer um servigo especializado.

Andlise dos fornecedores
Poderdo ser parceiros-chave do negécio a Organizagdo Nacional de Acreditagdo
(ONA) e Institute for Healthcare Improvement (IHI), que fornecem diretrizes

relacionados a qualidade e risco e sdo referéncias no setor, contribuindo com o
fortalecimento de uma cultura de qualidade e seguranga no setor da saude.

Matriz SWOT
Apos a analise de mercado, segue abaixo, no quadro 2, a matriz SWOT da
empresa, que analisa o ambiente interno, no que diz respeito a seus pontos fortes e

fracos, e 0 ambiente externo, que verifica as ameacas e oportunidades do mercado
de trabalho.

MBA Gestio da Saude: projetos académicos de inovagao 2018/2019
47



Artigo 2
Analise de viabilidade para criagio de empresa

de gerenciamento de riscos: foco nas instituigoes de satde hospitalares

Quadro 2 - Matriz SWOT para avaliagao dos ambientes internos e externos de atuagiao da empresa.

Ambiente Interno

Pontos Fortes Pontos Fracos

Equipe capacitada Equipe pequena
Beneficios atraentes ao servico oferecido | poyca experiéncia corporativa
Custo baixo de investimento

Pregos atrativos em relagdo a concorréncia
Acompanhamento personalizado de agdes
Assisténcia remota

Empresa pouco conhecida
Especificidade de servigo oferecido

Ambiente Externo

Ameagas Oportunidades

Empresas concorrentes solidas no mercado | Mercado em expansao
Crise economica brasileira Obrigatoriedade por lei

Falta de fiscalizagdo efetiva nas institui¢cées | Concorréncia por pregos
Possibilidade de expansio

A matriz SWOT acima revela em seus pontos fortes a estruturacdo de uma equipe
altamente capacitada, formada por dois médicos com cerca de 25 anos de formacdo
académica, com experiéncia na assisténcia e na gestdo, a qual podera proporcionar
um servigo com pre¢os mais atrativos em relagdo aos concorrentes e, por ser tratar
da analise de viabilidade de uma empresa, a qual ird requerer menor investimentos,
portanto, apresenta menos custos e despesas. A inten¢io serd a de oferecer beneficios
adicionais aos clientes, como a participagdo gratuita em uma plataforma on-line
de compartilhamento de boas praticas, além de assisténcia personalizada remota a
distancia no tratamento de dados de interesse das institui¢oes.

Nas questdes relacionadas aos pontos fracos, a equipe pequena pode ser uma desvan-
tagem para poder acolher mais trabalhos simultaneamente. Toda empresa, por ser nova
no mercado, pode sofrer a incredulidade pelo pouco tempo de existéncia e pela pouca
experiéncia no mercado corporativo. A especificidade do servico também podera ser
um empecilho em rela¢do as concorrentes que oferecem um menu maior de opgdes.

No que tange as ameagas, a existéncia de dois grandes e s6lidos concorrentes no merca-
do pode vir a ser um problema para a empresa se destacar, o que dependera da qualidade
dos servigos prestados, do crivo do tempo e dos vinculos e acordos criados com os clientes.

Com relagdo as oportunidades, como tratamos de um mercado em expansio e
conforme comentado, apenas poucos hospitais possuem o Nucleo de Seguranca do
Paciente implantado e sendo lei tem-se um cendrio promissor a frente. Diante do
ambiente econdmico brasileiro, a disputa por clientes, no que diz respeito a precos,
torna-se uma importante ferramenta para fechar novos negécios.
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Plano de Marketing
Descri¢ao dos servigos oferecidos
Os servigos basicos a serem fornecidos conforme o pacote de servigo serdo:

Pacote 1: Criacdo e implantacdo do Nucleo de Seguranga do Paciente (NSP) e
capacitagdo para a gestdo de riscos, com eficiéncia e dinamismo:

« Escolha e capacitagio da equipe que ird compor o nucleo.

« Mapeamento dos processos.

« Desenvolvimento de um sistema de notificagdo de eventos.

« Proposicdo de indicadores que serdo medidos.

« Elaborag¢do do mapa de riscos dos processos.

« Elaboracdo dos planos de agdo e barreiras para mitigar os eventos e riscos.
o Implantag¢do e acompanhamento dos planos de agéo.

o Implantacio das sete metas internacionais de seguranga.

« Coleta de indicadores e reavaliacdo dos planos de acio.

Pacote 2: Desenvolvimento de cultura de seguranga na instituicdo através de:

o Palestras, treinamento, caso conceito, teatro e outras dinamicas.
o Atividade de educagao continuada, interativa e integrada.
o Aperfeicoamento do sistema de gestdo de risco.

Pacote 3: Consultoria e tratamento estatisticos dos dados provenientes do NSP,
apresentados em um formato pratico e de facil entendimento:

Tratamento estatistico dos dados.

« Proposic¢do de planos de agao.

Franqueada a todos os clientes estd a participagio na plataforma “Saber e
Conhecimento’, formada por hospitais sob nossa consultoria. Estara acessivel a todos
que adquirirem um dos trés pacotes anteriores, com os seguintes propositos:

o Benchmarking dos principais indicadores.

« Compartilhamento das melhores praticas entre hospitais.
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Custos dos servicos e tempo de execugao:

Pacote 1: 135 horas de servigos (Valor R$150,00/hora) - R$20.250,00/més.
Tempo de execugio: 25 dias.

Pacote 2: 100 horas de servigo (Valor R$150,00/hora) - R$15.000/més. Tempo de
execugdo: 16 dias.

Pacote 3: Valor fixo fechado por més R$5.000,00/més. Tempo de execugio: 20 dias.
Promogao:

A proposta visa a exposicdo da empresa e dos servigos por ela prestados das
seguintes formas:

« Exposi¢do midias sociais ( Facebook + Instagram )

« Construcao de website

 Antuincios na revista “As melhores praticas”

o Estande na Feira “Hospitalar”

o Telemarketing ativo para gestores dos hospitais

« Elaboracio de folder para hospitais

A distribuicao dos servicos sera realizada das seguintes maneiras:
Venda direta e atendimento no escritorio fisico.

Serd no bairro da Vila Mariana, de localizagdo estratégica e proxima ao centro. Area
bem conhecida e de facil acesso.

O escritorio sera proximo ao metr6 e de grandes vias de circulagdo: avenida Vinte
e Trés de Maio, avenida Ibirapuera, avenida Domingos de Morais e avenida Paulista.
Estacionamentos disponiveis em ruas proximas e em estacionamentos particulares.
Previsao de estacionamento no local, terceirizado e com seguro.

Venda pelo ambiente virtual.
Utilizando-se multicanais, tais quais: website, midias sociais, atendimento via chat e

e-mail, possibilitando que o cliente identifique a melhor op¢do e entre em contato da
maneira que lhe for mais conveniente.
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Plano Operacional
Recursos Humanos

Quadro 3 - Recursos Humanos necessarios

Recursos Humanos
Fungao Quantidade Atividade

Administrativa: secretariar. 8h/dia.
Segunda a Sexta-feira.

Contratagdo CLT

Secretaria 01

Gestor Médico 02 Técnica: gestdo de risco. 6h/dia. 3x/
semana
Faxineira 01 Apoio: limpeza.l1x/semana

Capacidade Funcional

O atendimento mensal comporta, na configuragdo atual da equipe, execugdo de um
pacote numero 1, um pacote numero 2 e um pacote nimero 3.

Plano Financeiro

Projegoes financeiras sdo elaboradas com todas as estimativas de vendas ou de
prestacdo de servigos da empresa, todos os custos de produgio, distribuigéo, logistica
ou da prestacdo de servicos, despesas comerciais e administrativas (SEBRAE, 2013).

A descrigido detalhada das planilhas deste plano financeiro encontra-se disponiveis
no plano original de negdcio.

O faturamento mensal calculado, proveniente da venda dos pacotes de servigos
descritos no plano de marketing, totalizou R$40.250,00.

A estimativa de investimentos fixos, incluindo méveis/utensilios, maquinas/
equipamentos e veiculos (que neste caso nio se aplica) ficou em R$14.400,00. Os
investimentos pré-operacionais, ficaram na ordem de R$9.550,00. O valor final de
investimentos, incluindo estes dois tltimos e o capital de giro (calculado como 30%
sobre o faturamento estimado mensal, finalizando em R$12.075,00), totalizou em
R$36.025,00.

A fonte tnica de recursos advém de capital proprio, no total supracitado de
R$36.025,00.

Os custos fixos mensais sio da ordem de R$37.500,00 enquanto os custos variaveis
fecham em R$1.500,00.
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Diante dos dados apresentados até o momento, torna-se necessario provar a
viabilidade da empresa. O ponto de partida, para tanto, é a analise dos indicadores de
viabilidade, que foram criados a partir do plano financeiro elaborado e cujos valores
apurados estdo na tabela 1.

Tabela 1 - Indicadores de viabilidade

Indicador Valor (mensal)
Ponto de equilibrio R$ 38.951,61
Lucro Liquido R$ 1.250,00
Lucratividade 0,03

Prazo de retorno de investimento 28,82

Liquidez corrente 4,57

O ponto de equilibrio definido como o quanto a empresa precisa faturar para pagar
todos os seus custos em um determinado periodo mostra um valor de R$38.951,61,
que gera uma margem positiva de seguranca. No sentido de ampliar a visdo para o
periodo de doze meses, esse valor chega a R$467.419,35 frente a uma receita estimada
de R$483.000,00 no mesmo periodo.

O lucro liquido mensal é da ordem de R$1.250,00.

O prazo de retorno do investimento inicial é de 28,82 meses, dentro do esperado
para esse tipo de negdcio, enquanto a liquidez corrente maior que 1 (4.57), demonstra
a positividade do negdcio, onde ha mais recebimentos do que pagamentos a fazer.

Daquilo que se pode depreender dos indicadores, o negdcio ¢ factivel e viavel. O
ponto de destaque é que ele requer baixo investimento inicial e devido a sua estrutura
enxuta, os custos mensais sdo coerentes frente a possibilidade crescente de receita.
A projecio realizada é dentro do cendrio atual, mas obviamente outras constru¢des
devem ser feitas, pois ¢ uma maneira de se lidar com a incerteza, sempre presente no
processo de empreendedorismo, porém, apds analise dos dados apurados neste plano
de negocios, é possivel afirmar que o mesmo deva ser posto em pratica.

CONSIDERACOES FINAIS

O movimento pela busca da qualidade e a acreditagio nos hospitais brasileiros sdo
uma realidade que vem crescendo, seja em hospitais pablicos ou privados e somente
tem a corroborar com a necessidade da implantagdo da gestdo de riscos.

Uma das ferramentas que mais pode ajudar na prevencao de eventos adversos é a
implanta¢do de uma politica de gerenciamento de riscos efetiva, com criagdo de uma
cultura de seguranga justa e eficaz, objetivando a consciéncia dos profissionais, o senso
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de equipe e o comprometimento com rotinas e procedimentos criados exclusivamente
para esse fim. Para isso, o Ministério da Sauide normatizou a criagdo dos Nucleos de
Seguranca do Paciente.

O gerenciamento de riscos realizado através desses nucleos é uma atividade
estratégica importante dentro de uma politica de qualidade, que é fundamental em
institui¢oes acreditadas. Estabelece rigidos critérios de controle e é fato que essas
institui¢des tém melhor estrutura de seguranca e eficacia (SAUT et al., 2017).

Diante desse contexto, optou-se pela andlise de criac¢io de uma empresa de
gerenciamento de riscos, que possa vir a fornecer os servigos necessarios para que os
hospitais se enquadrem na lei, além de melhorar de maneira expressiva os resultados
da assisténcia, com uma medicina segura, eficiente e eficaz.

A utilizagdo das ferramentas do modelo CANVAS e do plano de negécios, ja
amplamente conhecidas e aplicadas no meio empresarial, mostraram-se uteis e foram
fundamentais no planejamento do empreendimento, demonstrando toda a estrutura
e investimento necessarios, além de provar a viabilidade do negécio, apesar da
concorréncia ja estabelecida no setor. A despeito do cenario econdmico brasileiro, que
nos ultimos trés anos apresentou-se desfavoravel, com tendéncia a melhora no tltimo
ano e com reais possibilidades de evolugdo no ano corrente, os indicadores financeiros
apurados com o plano de negécio corroboram a ideia da criagdo da empresa.

Vale ressaltar que é preciso considerar as limitagdes do estudo apresentado por se
tratar da apresentacdo de um plano de negécios resumido e sem a implementagdo
de uma organizacio, além de nédo ser possivel coletar estudos similares no contexto
estudado de forma a produzir uma comparagio.
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Resumo

A Organizagdo Mundial da Satde estima que, por ano, ocorram mais de 1.050.000
casos novos de cancer de mama em todo o mundo sendo que para o Brasil, estimam-
se 59.700 de novos casos, para cada ano do biénio 2018-2019. Dentre os multiplos
fatores envolvidos na etiologia do cAncer de mama estd a predisposi¢ao genética pelas
mutagoes dos genes BRCA1(breast cancer 1) e BRCA2(breast cancer 2). As sindromes
de cancer hereditario sdo afec¢des genéticas, nas quais neoplasias malignas tornam-
se mais prevalentes em individuos de uma mesma familia. Diante deste cenério, o
objetivo deste estudo foi demonstrar a viabilidade de implantacdo de um servigo
de aconselhamento genético e sequenciamento genético a familia de portadores de
cancer de mama hereditario dentro de um hospital publico da regido do Alto Tieté,
com possibilidade de expansdo do servigo a outros hospitais de Mogi das Cruzes,
através de uma equipe multiprofissional especializada, direcionando estes pacientes
e seus familiares a compreender a doenga, terapéutica disponivel, as alternativas para
lidar com a recorréncia. Trata-se de uma pesquisa descritiva através de uma breve
revisdo da literatura sobre aconselhamento genético e cancer de mama hereditario
encontrados em periddicos e acessos aos sites de institui¢des referéncias em cancer de
mama. Com base nos dados indicados pelo modelo e plano de negécio desenvolvido
foi possivel analisar a necessidade e viabilidade do servi¢o garantindo valor ao cliente
através de estruturas adequadas e especializadas, com retorno e lucratividade em
torno de 1 ano e 6 meses devido as parcerias estabelecidas. Contudo, a realidade
brasileira ainda envolve a dificuldade de acesso a informagdo sobre aconselhamento
genético, escassez de conselheiros e disponibilidade limitada de testes genéticos para
a populagdo em geral.

Palavras-chave: Cancer de mama hereditidrio. Aconselhamento Genético. Saude
Publica. Modelo de Negdcio. Plano de Negécio. Exames Genéticos.

Abstract

The World Health Organization estimates that there are over 1,050,000 new breast
cancer cases per year worldwide, with 59,700 new breast cancer cases estimated for
Brazil for the years 2018-2019. Among the multiple factors involved in the etiology
of breast cancer are genetic predisposition by BRCA1 (breast cancer 1) and BRCA2
(breast cancer 2) gene mutations. Hereditary cancer syndromes are genetic disorders,
in which malignant neoplasms become more prevalent in individuals of the same
family. The aim of this paper is to demonstrate the feasibility of implementing a
genetic counseling and genetic sequencing service to the families of hereditary breast
cancer patients within a public hospital in the Alto Tieté region, with the possibility
of expanding the service to other hospitals in Mogi das Cruzes. This would be
carried out through a specialized multidisciplinary team, directing these patients
and their families to understand the disease, available therapy, alternatives to cope
with recurrence. This was a descriptive study performed through a brief review of the
literature on genetic counseling and hereditary breast cancer found in journals and
through access to the reference websites of breast cancer institutions. Based on the
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data indicated by the model and business plan developed it was possible to analyze
the need and viability of the service ensuring customer value through appropriate and
specialized structures, with a return and profitability around 1 year and 6 months due
to established partnerships. However, the Brazilian reality still involves the difficulty
of access to information on genetic counseling, scarcity of counselors and limited
availability of genetic testing for the general population.

Keywords: Hereditary breast cancer. Genetic Counseling. Public Health. Business
model. Business plan. Genetic exams.

INTRODUGAO

A Organiza¢do Mundial da Satude estima que, por ano, ocorram mais de 1.050.000
casos novos de cancer de mama em todo o mundo, o que torna o cancer mais comum
entre as mulheres. O aumento da incidéncia tem sido acompanhado pelo aumento da
mortalidade no Brasil, o que pode ser atribuido, principalmente, a um retardamento
no diagndstico frente as estratégias ndo efetivas de prevengido, detecgdo precoce,
recursos diagnodsticos adequados e tratamento oportuno (BRASIL, 2004).

Para o Brasil, estimam-se 59.700 casos novos de cincer de mama, para cada ano
do biénio 2018-2019, com um risco estimado de 56,33 casos a cada 100 mil mulheres.
Dentre os multiplos fatores que estdo envolvidos na etiologia do cdncer de mama
temos a predisposi¢do genética pelas mutagdes em determinados genes transmitidos
na heranca genética familiar - principalmente por dois genes de alto risco, BRCAI e
BRCA2 (INCA, 2017) e respondem por 4% de todos os canceres. (AZEVEDO, 2014).
O céncer é a doenga que mais causa mortes no mundo e tem sido alvo de iniimeras
pesquisas, entre as quais se descobriu sua relagdo com a hereditariedade decorrente de
alteracdes em oncogénese. (DANTAS et al., 2009).

O cancer de mama em mulheres com idade inferior a 40 anos ¢ incomum, porém
quando detectado cursa com pior progndstico. A maior vulnerabilidade de mulheres
jovens ao diagnostico avancado pode ser justificada pela falta de agdes de rastreamento
e dificuldade de leitura e interpretacdo dos resultados mamograficos devido a alta
densidade mamaria (AZEVEDO, 2014). Segundo o INCA (2015) ainda ndo existem
ensaios clinicos que tenham identificado estratégias de rastreamento diferenciadas e
eficazes para redu¢do de mortalidade neste subgrupo.

As sindromes de cincer hereditario apresentam como caracteristicas fundamentais:
risco elevado de desenvolver cancer ao longo da vida, diagnostico de cancer em idade
jovem, desenvolvimento frequente de mais de um tumor primdrio em um mesmo
paciente, maior incidéncia de tumores bilaterais ou multicéntricos e presenca de
histéria familiar de cancer (WEITZEL et al., 2011).

MBA Gestio da Saude: projetos académicos de inovagao 2018/2019
59



Artigo 3
Analise da viabilidade econdmico-financeira para implantagao do servigo

de aconselhamento genético a familia de portadores de cancer de mama hereditario

Partindo-se dessas consideragdes foi realizado um brainstorming para a resolu¢do
das seguintes questdes:

o Aumento na prevengao primadria;

o Abordagem quanto aos fatores de risco;

« Rastreamento de casos assintomaticos;

« Diagndstico precoce;

« Equipe multiprofissional especializada envolvida;

« Trabalho de conscientiza¢io;

« Apoio e tomada de decisdo em conjunto com familiar;

o Tratamento mais eficaz.

O problema a ser resolvido refere-se a abordagem precoce das pessoas, com idade
inferior a 50 anos, que apresentam maior risco para desenvolvimento do cancer de
mama. Diante das diversas possibilidades de desenvolvimento do cancer uma equipe
multiprofissional pode atuar no rastreamento e aconselhamento de pessoas com
histérico de cAncer de mama na familia, principalmente nos casos de cancer de mama
em jovens.

O propésito do estudo foi demonstrar a viabilidade de implantagido de um servigo
de aconselhamento genético no Hospital Publico da regido do Alto Tieté - Brasil, que
atende pacientes portadores de cancer de mama, junto ao sequenciamento genético,
para detecgdo de mutagdo dos genes BRCA1 e BRCA2, quando necessério, no intuito
de prevengdo e detec¢do precoce desta patologia. A intencdo do aconselhamento
genético consiste em realizar uma ou mais consultas com a equipe multiprofissional
(médico, enfermeiro, psicologo), na qual podera haver discussdes aprofundadas
sobre o histérico médico pessoal e familiar envolvendo as ultimas trés geragdes,
recebendo todas as informagdes a respeito da hereditariedade da doenga juntamente
com esclarecimento das duvidas sobre preven¢do do cincer e sobre a possibilidade
de realizagdo de testes genéticos através de coleta simples de sangue. Este exame sera
realizado em parceria com a UNIFESP através da Rede Nacional de Cancer Familial,
coordenada pela Divisdao de Genética do Instituto Nacional de Céncer. Em caso de
positividade para a predisposi¢do hereditaria ao cincer os dados serdo encaminhados
ao médico responsavel pelo servico do aconselhamento genético, que, em conjunto
com o paciente, toma a decisdo sobre o que fazer e como fazer.

O aconselhamento genético trata-se de uma oportunidade de facil acesso a um
servigo diferenciado que pode ser oferecido a baixo custo devido a proposta de
parcerias que serdo realizadas. Atualmente, o servico a ser ofertado é comercializado
somente na cidade de Sdao Paulo, em hospitais de referéncia em oncologia e em
algumas institui¢des privadas, ou em hospitais escola das universidades no interior
de Sao Paulo.
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Espera-se proporcionar aos clientes, maior visibilidade devido a especializa¢do na
prevengdo e detecgdo precoce da neoplasia, tornando-os referéncia na regido do Alto
Tieté de forma a atrair novos investidores e clientes. A regido do Alto Tieté compreende
os municipios de Arujd, Biritiba- Mirim, Ferraz de Vasconcelos, Guararema,
Itaquaquecetuba, Mogi das Cruzes, Po4, Salesopolis, Santa Izabel e Suzano, totalizando
1.511.078 habitantes. O servico de acolhimento estara situado na Cidade de Mogi das
Cruzes onde segundo informagdes do IBGE 2017 hd uma populagdo estimada de
440.769 pessoas com uma densidade demografica de 544,12 hab./km (IBGE, 2017).

Atualmente, a cidade de Mogi das Cruzes conta com um centro de referéncia em
oncologia inaugurado em 2017, localizado dentro do Hospital de Clinicas Luzia de
Pinho Melo que oferece atendimento integral a pacientes com cancer da regido do Alto
Tieté, em parceria com a Associa¢do Paulista para o Desenvolvimento da Medicina
(SPDM), fazendo parte da Rede Hebe Camargo de combate ao Céncer (PORTAL
DO GOVERNO DE SAO PAULO, 2017), é um Instituto Integrado de Oncologia que
presta atendimento multidisciplinar especializado e integrado nas areas de Oncologia.

Deste modo, o objetivo da proposta foi oferecer um servico diferenciado de
aconselhamento genético contribuindo para evitar o desgaste econdmico e emocional
das familias, com um trabalho inovador na regido analisado a partir do processo
empreendedor proposto por Dornellas (DORNELAS, 2015) e viabilizado através
de possiveis parcerias com o Hospital de Clinicas Luzia de Pinho Melo, UNIFESP,
através da Rede Nacional de Cancer Familial, formando uma estrutura qualificada
e produtiva a fim de agregar valor ao cliente, com possibilidade de expansio do
servico ao centro oncoldgico da cidade, hospitais privados da regido e a Prefeitura de
Mogi das Cruzes atuando no Programa Pré-Mulher (PREFEITURA DE MOGI DAS
CRUZES, 2018).

REVISAO DA LITERATURA

BRUNONI traz a defini¢do de aconselhamento genético, seguindo a definigdo da
American Society of Human Genetics como:

Processo de comunica¢io que lida com problemas humanos associados
com a ocorréncia, ou risco de ocorréncia, de uma doenca genética
em uma familia, envolvendo a participagao de uma ou mais pessoas
treinadas para ajudar o individuo ou sua familia a:

1) compreender os fatos médicos, incluindo o diagnéstico, provavel
curso da doenca e as condutas disponiveis;

2) apreciar o modo como a hereditariedade contribui para a doenga e o
risco de recorréncia para parentes especificos;
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3) entender as alternativas para lidar com o risco de recorréncia;

4) escolher o curso de agdo que parega apropriado em virtude do seu
risco, objetivos familiares, padroes éticos e religiosos, atuando de
acordo com essa decisdo; 5) ajustar-se, da melhor maneira possivel, a
situagdo imposta pela ocorréncia do disturbio na familia, bem como
perspectiva de recorréncia do mesmo. (BRUNONI, 2002)

De acordo com a National Society of Genetic Counselors, dos Estados Unidos,
citado por Novoa (2011), o aconselhamento genético é o processo em que as pessoas
passam a compreender e adaptar-se as implicagées médicas, psicologicas e familiares
decorrentes da contribuigdo genética.

O aconselhamento genético em cincer surge como uma pratica clinica especializada
que envolve conhecimentos de genética, oncologia e habilidade para aconselhamento
de pacientes e familias (WEITZEL et al., 2011) a assimilar as implica¢oes associadas as
doencas genéticas em discussdo; conhecer as opgdes que a medicina atual oferece para
a terapéutica ou para a diminui¢ao dos riscos de ocorréncia ou recorréncia da doenga
genética em questdo, isto é, para sua profilaxia e fornecer eventual apoio psicoterapico
(PINTO, 2002).

A estrutura do aconselhamento genético deve ser multidisciplinar, composto por
meédicos, enfermeiros e psicologos, envolvendo consultas, exames complementares,
intervengoes, esclarecimentos, apoio e respeito nas decisdes, praticados em pacientes e
familias visando ao diagndstico, tratamento e preveng¢do (FETT-CONTE, 2013), todos
baseados nos principios que envolve qualquer procedimento de genética humana
como autonomia estabelecendo que os exames genéticos devem ser voluntarios
levando a decisdes estritamente pessoais; privacidade nos laudos dos exames genéticos,
os quais ndo devem ser comunicados a nenhuma pessoa sem a sua autorizagdo
expressa, exceto para seus responsaveis legais; justica que proporciona prote¢do aos
direitos de populagdes vulneraveis; igualdade que determina o acesso igualitario aos
testes, sem levar em consideragdo a origem geografica, raca e classe socioecondmica;
qualidade onde determina que todos os exames disponiveis devem ter especificidade
e sensibilidade adequadas, sendo realizados em laboratérios capacitados e com
monitoragdo profissional e ética (RAMALHO, 2002).

No Brasil, segundo Brunoni (2002), a maioria dos pacientes e familias acometidos
por doencas genéticas ou influenciadas pelos genes, desconhecem amplamente a
condi¢dao médica que possuem e nido foram investigados de maneira adequada, e as
acdes governamentais que objetivem a identificacdo, orientagdo e acompanhamento
de individuos e familias de alto risco para cancer hereditirio sio insuficientes,
contando apenas com hospitais universitérios que oferecem aconselhamento genético
por meio de sistema publico altamente estruturados, sendo que estes servicos atuam

MBA Gestao da Satide: projetos académicos de inovagio 2018/2019
62

Artigo 3
Andlise da viabilidade econdomico-financeira para implantagdo do servigo

de aconselhamento genético a familia de portadores de cancer de mama hereditario

em 3 Estados brasileiros: Sdo Paulo, Rio Grande do Sul e Rio de Janeiro (PALMERO,
2007). Em 20 de Janeiro de 2009, a portaria 81, no 4mbito do SUS, instituiu a Politica
Nacional de Atengdo Integral em genética clinica. O aconselhamento genético foi
citado como “pilar central da atencéo a satide em genética clinica” e, mais ainda, como
um procedimento que “deve ser garantido a todos os individuos e familias sob risco de
anomalia congénita ou doenga genética” (BRASIL, 2019).

Tendo em vista as dificuldades encontradas para a realizagio do aconselhamento
genético a portadores de cincer de mama na esfera publica, impulsionada pela
inovagdo do servigo e possiveis parceiros e investidores, foram pensadas agdes para
compor um modelo de negdcio para a estruturagio e visualizagdo global do negdcio,
criando um desenho estratégico das funcionalidades e gaps existentes para os gestores
e investidores (DA SILVA, 2013). Este modelo de negécio possibilitou as descri¢des
das atividades e relagdes entre clientes, parceiros e fornecedores, além da identificagdo
dos fluxos de servicos, informagdes, receita e beneficios aos participantes (WEILL;
VITALE, 2001).

O modelo de negocio CANVAS foi utilizado como recurso visual para a descrigdo
do negdcio, dividido em nove componentes basicos que mostram como um negdcio
pretende agregar valor a sociedade, de forma que a ideia sobre o negdcio seja
compreendida por quem 1é (SEBRAE, 2014).

O modelo de negécio CANVAS auxilia o gestor a enxergar de maneira holistica
o processo de captura, criagdo e entrega de valor realizado pelos diversos elementos
e atores que constituem o negdcio de uma organizagdo. No empreendedorismo,
o objetivo do modelo de negdcio é compreender, descrever ou prever como as
organizag¢des funcionam em suas atividades de oferta de produtos e/ou servigos e na
obten¢do de um retorno financeiro sustentavel (OSTERWALDER, 2004).

Ainda segundo Osterwalder:

O modelo de negdcio é uma ferramenta conceitual que inclui uma série
de elementos e as relagoes entre eles, permitindo que se expresse uma
16gica de como a empresa ganha dinheiro. E uma descrigio da proposta
de valor da empresa a um ou mais segmentos de clientes, bem como
da arquitetura da companhia e de sua rede de parceiros para criagao,
comercializado e entrega de seu capital de valor e relacionamento, de
forma gerar lucro e fontes sustentaveis de receita (2004).

Apds a andlise do modelo de negdcio, foi realizado um estudo sobre a viabilidade
deste servico através de um plano de negécio. O plano de negdcio é um documento
escrito com informacgdes detalhadas do seu negdcio, como o produto ou servigo,
possiveis clientes, fornecedores, concorrentes, analisando os pontos fortes e os pontos
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fracos, orientando o empreendedor que pretende iniciar uma atividade econémica ou
expandir sua empresa a minimizar possiveis fatores de risco, mostrando o caminho
certo para alcangar o sucesso. No plano de negdcios é feito um planejamento estratégico
com dados de mercado, operagdes e administragdo financeira (SEBRAE, 2013) visando
estruturar as principais alternativas para uma anélise correta de viabilidade do negdcio
pretendido, proporcionando uma avaliagao antes de colocar em pratica a nova ideia,
reduzindo, assim, as possibilidades de se desperdicarem recursos e esforcos. Para
DEGEN:

Plano de Negocio ¢ a formalizagdo das ideias, da oportunidade, do
conceito, dos riscos, das experiéncias similares, das medidas para
minimiza-los, das respostas aos pré-requisitos, da estratégia competitiva,
bem como do plano de marketing, de vendas, operacional e financeiro
para viabilizar o novo negécio (1989).

A oportunidade de pensar e consolidar em um tnico documento todas as questoes
que dizem respeito ao caminho da empresa garante no seu processo na organiza¢io das
ideias e propostas das pessoas envolvidas na condugio para a visio, missdo e objetivos
da empresa; organizar o numero e as fun¢des exercidas pelas pessoas; a comunicagdo
eficiente entre todos os envolvidos na operagido e a existéncia de um instrumento
eficiente para a captacdo de recursos financeiros, humanos ou de parcerias (PAVANT;
DEUTSCHER; LOPEZ, 2000).

METODOLOGIA

O presente artigo foi desenvolvido a partir da realizacdo de uma breve revisdo da
literatura sobre aconselhamento genético e cancer de mama hereditario, procedendo
as etapas de identificacdo e delimitacdo do assunto através de palavras-chave para
o levantamento bibliografico como cincer de mama hereditario, aconselhamento
genético, genética e saude publica, exames genéticos; modelo de negocio e plano
de negécio; delimitagdo do periodo de 2000 a 2018 e idioma portugués e inglés;
identificagdo das fontes disponiveis através de consultas a livros classicos, artigos de
periddicos nacionais e internacionais indexados Scielo, PubMed, Lilacs e Internet.
Houve captura e armazenamento dos dados e, apds leitura adequada, utilizadas
34 referéncias entre livros e periddicos. Foi realizada uma pesquisa de mercado
na regido de Mogi das Cruzes e através do processo empreendedor proposto por
Dornellas (2015), desenvolvimento da ideia, CANVAS e Plano de Negdcios, analisado
a viabilidade e custos para a implanta¢do do servico de aconselhamento genético a
portadores de cancer de mama.
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RESULTADO E DISCUSSAO
Desenvolvimento do modelo de negécio CANVAS

Quadro 1 - Modelo de negdcio canvas para viabilidade de implantagao servigo de aconselhamento
genético a familias portadoras de cancer de mama hereditario

Sede fisica
Materiais e Equipamentos
Certificagoes e Alvaras
Capacitagio e Treinamento
Recursos Humanos

PARCEIROS-CHAVE ATIVIDADES-CHAVE PROPOSTA RELACIONAMENTO SEGMENTO
DE VALOR CLIENTE DE CLIENTES
Laboratérios de Assisténcia
Analises Clinicas Multidisciplinar Inovagao no Campanhas informativas Familiares de
Diagnostico Precoce junto ao calendério de individuos
Hospitais Publicos Acolhimento e prevengio ao cancer de diagnosticados com
e Privados Humanizagao Foco na prevengiao mama (Outubro Rosa) cancer de mama
Centros oncologicos Prevencio Rastreamento de casos Palestras e Eventos Familiares de
assintomaticos individuos
Secretarias de Saude Consulta e plano de Area comercial para diagnosticados com
tratamento Promover o acesso negociagoes cancer em idade
Universidades a saude através de incomum ou antes dos
Orientagoes e servigo de tratamento Termo de 50 anos
Pr Esclareci diferenciado e Consentimento
Especializados humanizado Qualquer individuo
Analise Constante para Pesquisa de Satisfagao que queira
melhoria das atividades Confidencialidade e realizar o teste
Qualidade SAC espontaneamente
RECURSOS CANAIS Operadoras de saude
PRINCIPAIS
Midia digital
Recursos Humanos SO
Divulgagao impressa
Recursos Fisicos em clinicas,
(estrutura dos laboratérios, hospitais
ambulatorios do
hospital) Atendimento telefonico
Equipamentos Atendimento presencial
(materiais de escritdrio,
eletronicos)
Recursos Financeiros
ESTRUTURA DE CUSTOS RECEITAS
Equipe e Suporte Parcerias Publicas

Eventos Corporativos
Consultas e Tratamento
Realizagao de Testes

O modelo de negdécio CANVAS foi utilizado como recurso visual para a descri¢do

do negdcio e das partes que o compdem, dividido em nove componentes basicos:
segmento de clientes; proposta de valor; canais; relacionamento com o cliente; fonte
de receita; recursos-chave; parceiros-chave; atividades-chave e estrutura de custo,
que mostram como um negocio pretende agregar valor a sociedade (SEBRAE,
2014).
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Crippa et al. (2003), relatam que as neoplasias de mama acometem principalmente
mulheres na perimenopausa. Entretanto, as que se encontram em plena atividade
reprodutiva também podem ser acometidas.

Abordou-se o segmento de clientes que apresentaram perfis potenciais para o
tratamento e suas demandas mais comuns. Conforme as diretrizes citadas por Santos
(2016, p.22) tratam-se de pacientes com cancer de mama, que iniciaram tratamento
oncologico no Hospital de Clinicas Luzia de Pinho Melo, diagnosticados com histdria
pessoal ou familiar de cincer de mama antes dos 50 anos, familias com multiplos
casos de céncer diagnosticados em idade incomum, familiar préximo com céncer
de mama masculino, mulheres com cincer de mama e um familiar préximo com
cancer de ovario ou cancer de mama pré-menopausa, mulheres de ancestralidade
judaica Ashkenazi com céncer de ovério ou cincer de mama em idade < 40 anos,
cancer de mama bilateral, além de individuos que queiram realizar o aconselhamento
espontaneamente para a prevengdo ou rastreamento do cncer de mama na regido do
Alto Tieté.

O atendimento deverd ser direcionado a pacientes que fazem uso do Sistema Unico
de Sadde, principalmente os que ja se encontram em tratamento no centro oncoldgico
do Hospital de Clinicas Luzia de Pinho Melo.

Segundo Frow et al. (2014) o ponto chave do modelo de negécio CANVAS ¢ agregar
valor a empresa auxiliando-a encontrar seus principios e misséo.

O aconselhamento genético é definido como um processo de investigagdo clinica
voltado para a prevencido e, o diagnostico de uma condigdo genética e que visa a
orientagdo sobre o prognoéstico e riscos de ocorréncias/recorréncias das doengas
genéticas para as familias e/ou consulentes.

A proposta de valor do aconselhamento genético focou-se em principios chaves
como promover assisténcia humanizada e qualificada integral ao paciente; fornecer
informagbes e orientagdes sobre cincer hereditdrio e genética; tragar diretrizes
de rastreamento, conduta e tratamento através de uma equipe multiprofissional
especializada e treinada que podem discutir maneiras de minimizar o risco de cincer.
Pretende oferecer um servigo novo e diferenciado a regiao do Alto Tieté fundamentado
na prevengdo e diagndstico precoce dos pacientes reconhecendo a importéncia de
maior chance de cura.

A equipe de aconselhamento terd sua etapa inicial cumprida quando realizar o
primeiro contato efetivo com o individuo diagnosticado. Em grande parte dos casos
essa etapa podera acontecer quando da abordagem em nossos potenciais clientes
parceiros (hospitais, clinicas, consultorios entre outros).

Além do trabalho de abordagem presencial realizado em nossos clientes por meio
de panfletagem, conscientiza¢do e esclarecimentos os interessados também poderio
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obter informagdes por meio de nosso site e redes sociais utilizadas por nds (Facebook
e Instagram).

Os interessados no assunto encontrardo em midias digitais as informacoes e
orientagdes sobre o cAncer de mama e aconselhamento genético. Além disso serdo
disponibilizadas informagdes sobre a empresa, descricdo da equipe multiprofissional,
locais de atuagdo e os meios para contato.

Havera localizagdo por ferramentas de busca, participagdo em blogs, divulgacdo
através de e-mail marketing, newsletter e antincios em midias digitais de clientes
parceiros e midia impressa especializada.

O relacionamento com o cliente tem importancia direta na fidelizagdo deste com a
empresa. De acordo com Redin (2011) os objetivos do marketing de relacionamento
compreendem quatro quesitos: perceber as necessidades do comprador, tratd-lo como
parceiro, garantir que os funciondrios satisfagam as necessidades do comprador,
fornecer aos compradores a melhor qualidade possivel. Propdem-se atuar de forma
presencial, individual, de maneira humanizada e com qualidade através de ac¢des
periddicas, educativas e de divulga¢do junto a campanha do calendério nacional de
combate ao cAncer de mama (Outubro Rosa), divulgacdo em clinicas médicas, hospitais
publicos e privados, laboratérios de andlises clinicas e imagens, além de palestras em
eventos da area da saude, participagdes em eventos e feiras de conhecimento, entre
outros.

O trabalho multidisciplinar de aconselhamento genético nao se limita e/ou finaliza
apos a realizagdo do exame genético, pois independente deste resultado, o cliente
receberd orientagdes e acompanhamento periddico para prevengdo/tratamento.

Para além do relacionamento com os clientes serd importante construir e manter
um O6timo relacionamento entre a drea comercial e nossos potenciais parceiros
operadoras de saude, hospitais e clinicas, 6rgdo vinculados ao Sistema Unico de
Saude, universidades e laboratérios de anilises clinicas a fim de minimizar problemas
e reclamacgoes e melhorar a prestagdo de servigo oferecido.

Nota-se importante a realizaciao de pesquisa de satisfacdo e SAC para agir de
maneira adequada na resolugdo de reclamagdes, atualizando as impressdes sobre a
qualidade da empresa, reforcando os sentimentos de confianca e pratica da melhoria
continua do atendimento.

As fontes de receita poderdo ser provindas através do pacote de servico oferecido
ao parceiro o Hospital Luzia de Pinho Melo rede SUS em um convénio firmado entre
ambas partes (BRASIL, 2007 p.30).

Comporao da receita a participagdo em eventos corporativos sobre aconselhamento
genético e oncogenética, palestras realizadas na iniciativa privada, universidades,
hospitais e campanhas municipais de satde.
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A divisdo das fontes de receita ird se compor inicialmente em 90% para parceria
publico (esferas estaduais/municipais) e 10% para eventos corporativos. Os céalculos
serdo baseados no nimero de atendimentos realizados na unidade citada.

De acordo com Osterwalder & Pigneur (2011) os recursos-chaves sdo os ativos
fundamentais para o modelo de negdcio funcionar. A equipe multiprofissional é o mais
importante dos recursos necessarios para o funcionamento da empresa. Sera composta
por médico geneticista, enfermeira e psicdloga especializados na drea oncoldgica para
a prestacdo de assisténcia. Neste primeiro instante a empresa ndo disponibilizard de
uma sede propria, atuara nas instalacdes da institui¢ao parceira através da utilizagdo
da estrutura montada como sala de ambulatdrio, recep¢io, e equipamentos de apoio
para area administrativa como por exemplo telefone, computadores, impressoras,
scanner, mobilidrio (mesas, cadeiras, armdrios etc.) e ar-condicionado.

A atividades-chave serdo necessarias para criar e oferecer a proposta de valor, al-
cangar mercados, manter relacionamento com o cliente e gerar renda (OSTERWAL-
DER; PIGNEUR, 2011). O servi¢o de aconselhamento genético a familia de por-
tadores de cAncer de mama dar-se-4 pela prestacao de assisténcia multidisciplinar
especializada que podem, junto ao cliente, discutir maneiras de minimizar o risco de
cancer hereditdrio o maximo possivel com foco no diagndstico precoce, e a possibili-
dade da realiza¢do de estudos genéticos em familiares de segunda e terceira geragio.

As metas fundamentais da identificacdo de cincer hereditario e, posteriormente,
das pessoas dessas familias que sdo portadoras da mutagdo oncogénica, sdo evitar
o aparecimento de cincer em portadores assintomaticos, detectar precocemente o
cancer em situagdes em que nao pode ser evitado ou efetivamente tratado, e evitar o
aparecimento ou buscar a detec¢ao precoce de um segundo cancer.

Ainda de acordo com Osterwalder & Pigneur (2011) apenas algumas empresas
possuem ou executam todas as atividades descritas em seus modelos de negdcio.
As parcerias permitem amortizar alguns custos facilitando a viabilidade do servico,
envolvendo terceirizagdo e infraestrutura compartilhada. Tem-se como parceiro o
laboratério de analises clinicas do setor de aconselhamento genético da UNIFESP
vinculado a Rede Nacional de Céncer Familial (INCA, 2009) contribuindo com
exames genéticos onde sera realizada a analise exames de sangue enviados e a entrega
de resultados. Os hospitais privados e clinicas sdo parceiros no encaminhamento dos
familiares que se enquadram nos requisitos para o aconselhamento e possivel teste
genético. As universidades sdo parceiras nos estudos e pesquisas para a obten¢do de
novos modelos, programas e tecnologias para o trabalho em satde em servicos de
atendimento ao paciente oncoldgico.

Criar e oferecer valor, manter o relacionamento com clientes e gerar receita
incorrem em custos. As estruturas de custos do servico de aconselhamento genético
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serdo os gastos realizados para a realizagdo dos atendimentos médicos (salario do
médico, enfermeiro e psic6logo). Atuando como uma empresa prestadora de servicos
exige-se gastos com a abertura da empresa e os encargos relativos a ela (assessoria
contabil), os materiais administrativos e impressos consumidos para realizagdes de
palestras e eventos (folders, informativos, computador proprio para apresentagdes etc.)

Desenvolvimento do plano de negocios

O presente projeto teve como objetivo desenvolver um referencial para fundamentar
e viabilizar a estruturagdo e gestdo de um servigo de aconselhamento genético
a portadores de cancer de mama, a partir de um contrato firmado entre as partes,
composto por uma equipe multiprofissional que prestara servicos aos pacientes que se
enquadram nos critérios de inclusao.

As consultas poderdo ser agendadas semanalmente através de encaminhamento
médico realizado pelo préprio oncologista do hospital parceiro ou pacientes
encaminhados por outros profissionais da area médica, e compreendera o atendimento
pelo especialista do aconselhamento, explicagdes sobre o que é o cancer de origem
hereditéria e a determinagao do padrao da doenga, hereditaria ou adquirida; ira rever
o histérico familiar, incluindo membros da familia que nunca desenvolveram cancer;
avaliara o risco de cancer hereditario e a chance de encontrar uma mutagao genética
por meio de testes especificos, discutindo as vantagens e limitaces dos testes genéticos
delineando as opg¢des do gerenciamento da doenca; abordara o rastreio do cancer,
as opg¢Oes para preven¢io e tratamento, além da possibilidade de resolver duvidas e
prestar apoio ao paciente e familiares que passa por um momento delicado.

As perspectivas para implantacdo deste negdcio baseiam-se inicialmente pela
analise de mercado atual. As doengas e agravos ndo transmissiveis (DANT) ja sdo as
principais responsaveis pelo adoecimento e 6bito da populagio no mundo sendo o
cancer a segunda causa em destaque (21%). A estimativa mundial mostra que, em
2012, ocorreram 14,1 milhdes de casos novos de cancer com 8,2 milhoes de 6bitos e
as transi¢oes demograficas e epidemioldgicas globais sinalizam um impacto cada vez
maior da carga de cancer nas préximas décadas. Para o Brasil, estimam-se 59.700 casos
novos de cancer de mama, para cada ano do biénio 2018-2019, com um risco estimado
de 56,33 casos a cada 100 mil mulheres. (INCA, 2017).

A distribui¢do da incidéncia por Regido geografica mostra que o Sudeste concentra
70% da ocorréncia de casos novos do cancer de mama feminina (69,50/100mil). No
intuito de modificar esse cenario, o controle do cancer de mama tem sido uma das
prioridades na agenda da Politica Nacional de Satide do Brasil. Assim, o Ministério da
Sadde, por meio da publicagdo Diretrizes para a Detec¢ao Precoce do Cancer de Mama
no Brasil, recomenda a identificacdo da doenca em estdgios iniciais por intermédio
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das estratégias de detecgdo precoce, pautadas nas agdes de rastreamento e diagndstico
precoce (INCA, 2018).

Do total de casos de cAncer de mama diagnosticados a cada ano, estima-se que 5%
a 10% sejam hereditarios, ou seja, causados por uma alteracdo genética herdada que
confere a seu portador um risco de cancer significativamente maior que o da populagdo
em geral. O perfil dos nossos clientes sdo pacientes que apresentam histérico familiar
com 2 ou mais familiares com cincer de mama em qualquer idade; histéria pessoal de
cancer de mama associada a diagnodstico antes dos 50 anos de idade; varios membros
da familia afetados pelo mesmo tipo de cincer; caso de cAncer de mama masculino;
paciente com tumores multiplos de origens diferentes ou bilaterais.

A partir dos dados acima referidos, podemos compreender o cincer como
um problema de satde publica, ja que abrange um ndmero grande e crescente de
individuos, o que gera a necessidade de promogao e prote¢io da saude individual
e coletiva por meio de atua¢do nas dimensdes publicas. Apés uma pesquisa
mercadolodgica foi possivel identificar que ndo existe um servigo de aconselhamento
genético naregido do Alto Tieté. Os principais centros que oferecem este servigo estio
localizados na cidade de Sdo Paulo a 65KM de distancia em hospitais privados de
referéncia em oncologia e genética além de hospitais-escola ligados a Universidade,
como exemplo a UNFESP - Universidade Federal de Sdo Paulo que participa da rede
nacional de cincer familial (INCA, 2009).

Para a realizagdo do servigo de aconselhamento genético as familias de portadores
de cincer de mama pretende-se realizar parceria com o hospital publico onde se
encontra localizado o Centro Oncolégico; os hospitais e clinicas particulares que
atendam pacientes portadores de cancer de mama diagnosticados ou em tratamento,
as demais institui¢des de saude como UPAs, UBs serd ofertado material explicativo
sobre o servigo para encaminhamento ao setor de oncologia onde sera feito a triagem,
além de palestras e participacdo em eventos sobre aconselhamento genético no cancer
de mama.

Outra possivel parceria dar-se-4 com o laboratério de anélises genética da
Universidade de Sdo Paulo, - UNIFESP, a qual pretende-se que fornega os servigos
de exames genéticos para casos baseados uma forte suspeita de cancer hereditério,
sugerida pela historia de cAncer na familia assim como do proprio paciente.

Através da matriz SWOT foi possivel realizar uma analise detalhada da situa¢éo do
negocio proposto inserido no cendrio econdémico atual com o principal objetivo de
comparar nossos servicos com os demais concorrentes, prevenir situagdes negativas e
identificar novas oportunidades de crescimento e melhoramento.

Pontos Fortes: modelo inovador e proativo na rastreabilidade de pacientes
assintomaticos com foco na prevencio e detec¢io precoce do céncer de mama aliado
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a um atendimento multiprofissional especializado que podera fornecer cuidados
clinicos, educacionais e suporte emocional de forma individual e especifica aos
pacientes e familiares, com garantias de qualidade e confiabilidade. Servira como
orientacao e esclarecimento a toda popula¢ao sobre a atua¢io do aconselhamento
genético como parte integrante a preveng¢do do cancer de mama familiar.

Pontos Fracos: os pontos fracos ao servico sdo o alto custo para realizagdo do teste
genético, sendo este ndo obrigatérios ao aconselhamento genético, porém indicados
a casos especificos; numero reduzido da especialidade oncogenética na classe médica
e nimero de laboratérios especializados na interpretacdo e elaboragdo de laudos
genéticos na regido.

Oportunidades: a oportunidade de crescimento no mercado é voltado ao
planejamento das medidas de vigilancia e prevengdo ao cancer de mama; a possibilidade
de inclusdo do servigo de aconselhamento e do teste genético através de parcerias com
centros de ensino e pesquisa que sio referéncia em oncogenética contribuindo para o
avango do conhecimento, geragao de produtos e gerando subsidios para a formulagéo,
implementacio e avaliacdo de agdes publicas voltadas para a aten¢do em genética
clinica no SUS. A populagdo estd cada vez mais interessada nas a¢des preventivas
oferecidas pela area da saude, neste contexto temos como novas oportunidades a
expansio futura do aconselhamento & portadores de outros tipos de cincer como o
de ovario e célon.

Ameagas: no cendrio atual de crise econdmica devemos considerar como
ameacas a retracdo do mercado financeiro e consequente redu¢do do numero
de beneficiarios de planos de saude; a concorréncia com os grandes centros de
referéncia em cincer de mama na cidade de Sdo Paulo e também as barreiras
culturais a serem vencidas pela populacdo referente ao exame genético e suas
implicagbes sociais e psicoldgicas.

Para tal analise o quadro matriz SWOT foi demonstrado como forma a perceber
quais os riscos e os problemas que o projeto enfrenta.

Quadro 2 - Matriz SWOT para analise de cendrio na implanta¢ao do servi¢o de aconselhamento

genético a familias portadoras de cincer de mama hereditario

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
Assisténcia multidisciplinar especializada Alto custo para realizar o exame genético
Atendimento humanizado Numero de laboratdrios especializados em
Modelo proativo na rastreabilidade pacientes interpretar e laudar
Qualidade e confiabilidade Numero reduzido da especialidade médica em
oncogenética

Orientacdo e esclarecimentos a populagao
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OPORTUNIDADES AMEACAS
Mercado em expansao Retragao mercado financeiro
Novos Parceiros Redugao no numero

Novos clientes portadores de beneficiarios de planos de saude

de outros tipos de cancer Concorréncia com centros de referéncia
Expansio para regioes préximas em cancer de mama na cidade de Sao Paulo
(Ex.: Vale Paraiba)

O servigo de Aconselhamento Genético as familias de portadores de cancer de mama
tera como principais atividades detectar o cAncer de mama de possivel origem genética
através da rastreabilidade de assintomaticos; auxiliar as pessoas a compreender e se
adaptar as implicagoes médicas, psicoldgicas e familiares decorrentes da contribuigdo
genética como um processo de comunica¢do sobre os riscos de ocorréncia ou
recorréncia familiar e oferecer opgdes de terapéutica e profilaxia individualiza, com
responsabilidade ética e tomada de decisdes de forma compartilhada (médico/
paciente).

Os pregos serdo calculados com base nos custos relacionados a prestagdo de servigos
oferecidos pelos profissionais e a parceria com o laboratdrio onde sera realizado o teste
genético analisando em conjunto os valores praticados pela concorréncia e perfil dos
clientes também relacionados as despesas administrativas nas realizagdes das palestras
ou eventos.

As estratégias para a divulgacdo e promocdo do servico de aconselhamento
genético serdo feitas através de panfletos e volantes distribuidos em clinicas
médicas, hospitais publicos e privados, laboratdrios de analises clinicas e imagens
com informagdes basicas sobre o servico e a localizacdo de atuagdo (Ex.: endereco,
telefone, etc.), além de midias digitais (Site, Facebook, Instagram e LinkedIn) podemos
ser localizados por ferramentas de busca, participacdo em blogs, divulgacdo através
de e-mail marketing.

O servigo de Aconselhamento Genético estara localizado na Cidade de Mogi das
Cruzes — SP, e atuard nas salas (ambulatdrio) disponibilizadas pelo Hospital Luzia de
Pinho Melo, inicialmente de segunda-feira a sexta-feira nos horarios das 8hs as 14hs,
definindo-se posteriormente com um numero maior de pacientes a possibilidade de
aumento na carga hordria.

Os recursos mais valiosos no servico de aconselhamento genético serdo as pessoas
envolvidas, suas competéncias sdo inestimaveis. O processo de aconselhamento
genético deve partir de um diagndstico definido pela equipe médica que realizara
a primeira consulta com anamnese detalhada, definicdo e/ou confirmagio do
diagndstico, estimativa de risco, comunicagdo e tomada de decisdo (PINA- NETO,
2008). Apos, os consulentes serdo encaminhados aos conselheiros genéticos para
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esclarecimentos de ddvidas sobre a sua condigdo com psicologo que esclarecerd ao
consulente e seus familiares, ndo apenas o diagndstico, mas também a melhor forma
para lidar com ele, bem como ajudé-los a se expressar sobre os aspectos dos seus
problemas e direcionar este sofrimento para canais construtivos, e enfermeira que ird
realizar a triagem inicial dos pacientes e familiares através de avaliagao, diagndstico,
estabelecimento do plano de cuidados, interven¢ao em cada etapa do aconselhamento
genético, conforme preconiza a International Society of Nurses in Genetics (1998), além
de construgio do heredograma, coleta dos exames laboratoriais, encaminhamento
para retorno e banco de dados.

Para PINA-NETO (2008) os conselheiros devem atuar como facilitadores de um
processo complexo de entendimento do que estd ocorrendo com o consulente e sua a
familia e, agindo para que os consulentes fagam um processo de ajuste perante a nova
situagdo a ser vivenciada.

Quadro 3 - numero de colaboradores, cargo e fun¢ao da equipe multidisciplinar do servigo de
aconselhamento genético

Quantidade Cargo Fungio

2 Médico Oncogeneticista Consulta com anamnese detalhada, exame minucioso
fisico e histérico familiar

2 Psicélogo Consulta psicologica, acolhimento psicossocial
(orientar os pacientes da forma mais acessivel e menos
traumatica possivel a aderir ao tratamento quando
necessario)

2 Enfermeiro Responsavel pelas aplicagdes do questiondrio para teste
genético, termo de esclarecimento livre concedido, coleta
do exame, banco de dados, heredograma,

A coleta de dados clinicos serd realizada através de revisdo de prontuario
médico geral e os dados referentes a histdria familiar obtidos no departamento de
Oncologia. O processo de aconselhamento genético devera envolver as seguintes
etapas: consultas, exames complementares, intervengdes, esclarecimentos, apoio
psicossocial e respeito nas tomadas de decisoes. Serdo realizadas, em média, 10 a 12
consultas didrias com duracédo de trinta minutos incluindo a triagem da enfermagem,
encaminhamento a consulta médica, e suporte psicoldgico, sendo posteriormente
marcado retorno para continuidade do aconselhamento incluindo familiares.

Utilizaremos o plano financeiro como ferramenta para identificar as oportunidades
e dificuldades do servico buscando definir estratégias de melhoria de desempenho,
organizagdo das financas, controle de gastos, analise constante do orgamento, através
de estimativa dos investimentos fixos, investimentos pré-operacionais, faturamento,
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custo fixo operacional, custo varidvel operacional, capital de giro e indicadores de
viabilidade.

Pretende-se, se estabelecida parceria, realizar o servico de aconselhamento
genético nos ambulatérios ja estruturados do Centro de Oncologia do Hospital de
Clinicas Luzia de Pinho Melo, que contam com toda infraestrutura de recep¢io, apoio
administrativo, mobilidrio, ficando a cargo da empresa o uso de um notebook para
armazenamento dos dados estéticos, planilhas, relatdrios, controles de atendimentos;
uso de impressora e reposi¢ao de toner para impressdo dos dados obtidos e repasse das
andlises a alta direcdo e material basico escritdrio (caneta, lapis, etc.).

Quadro 4 - Descri¢ao dos investimentos fixos

Descrigao Qtde | Valor Unit. (R$) | Valor Total (R$)

1 | Notebook Asus Intel Core i5 8GB HD 1 TB 2 2.737,99 5.475,98
2 | Impressora Laser Wireless 1 763,41 763,41
3 | Toner impressora 1 98,00 98,00
4 | Caneta esferografica Faber Castel (cx. 50u) 1 29,90 29,90
Sub Total A 6.367,29

Os investimentos pré-operacionais foram considerados os gastos que a empresa
tera com as taxas de abertura e registro da empresa, o plano de divulga¢do do servigo
através do marketing e a criagdo e manuten¢io de um website.

Quadro 5 - Demonstrativo dos investimentos pré - operacionais

Descri¢ao Qtde | Valor Unit. (R$) Valor Total (R$)
1 Taxas e abertura Empresa/Encargos 1 2890,00 2.890,00
2 Marketing (panfletos/antincios Web) 1 1370,00 1.370,00
3 Site (Construgao/Manutengao) 1 2000,00 2.000,00
Total D 6.260,00

O resumo do total de investimento estd descrito no quadro a seguir e resume as
somatdrias dos investimentos fixos mais os pré-operacionais e capital de giro.

Partindo do principio de uma empresa que presta um servi¢o de saude ao hospital
os investimentos fixos e pré-operacionais sdo baixos pois ndo ha necessidade de
reestruturagdo fisica, ficando apenas como investimento o material de tecnologia em
informatica para uso da empresa para controles, relatorios, formula¢io de indicadores
de desempenho e produtividade, além do material para impressio (toner). Foi
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prospectado o capital de giro necessario para financiar a continuidade das operagoes
da empresa durante o primeiro ano de atividade.

Quadro 6 - Estimativa do total de investimento

Descri¢ao Valor (R$) Percentual
1 Investimento Fixo 6.367,29 45,53%
Sub Total A+B+C
2 Investimento Pré- Operacional 6.260,00 44,76%
Total D
3 Capital de Giro * 1.358,50 9,71%
TOTAL DE INVESTIMENTO 13.985,79 100%

Quadro 7 - Demonstrativo de capital de giro

Més 1 Més2 Més3 Més 4 Més5 Més 6
Lancamentos Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (RS)

1 | Faturamento Total Mensal 1.584,00 2.280,00 2.576,00 2.872,00 3.168,00 3.864,00

2 | Custo Fixo Total Mensal 2215,00 2215,00 221500 215,00 221500 221500

3 | Custo Variavel Total Mensal 140,00 280,00 420,00 560,00 700,00 840,00

Resultado Mensal 771,00 -215,00 -59,00 97,00 253,00 809,00
Més7 Més 8 Més9 Més 10 Més11 Meés 12

Langamentos Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (RS) | ValorMensal (RS) | Valor Mensal (RS) Valor Mensal (RS) | Valor Mensal (RS)

1 | Faturamento Total Mensal 416000 445600 5.152,00 6.040,00 544800 5.152,00
2| Custo Fixo Total Mensal 221500 221500 221500 221500 221500 221500
3| Custo Varidvel Total Mensal 980,00 112000 1.260,00 140000 140000 1400,00

Resultado Mensal 965,00 1121,00 167,00 242500 1.833,00 1.537,00

As fontes de recursos necessdrias para que a empresa inicie o servico foram
calculados de modo que mais de 90% do investimento serdo de capital proprio e 7,15%
de capital de terceiros conforme descrito no quadro abaixo.
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Quadro 8 - Estimativa do total de investimento

Descrigao Valor (R$) ** Percentual
1 Capital Proprio 12.985,79 92,85%
2 Capital de Terceiros 1.000,00 7,15%
3 Outros 0,00 0,00%
TOTAL DE INVESTIMENTO 13.985,79 100%

A estimativa de faturamento do servi¢o de aconselhamento genético a portadoras
de cancer de mama tem como intencdo ser através de convénio firmado com o
Centro Oncoldgico do Hospital de Clinicas Luzia de Pinho Melo seguindo Manual
de Orientagées para Contratagdo de Servigos no Sistema Unico de Saade (BRASIL,
2007). O valor calculado é aproximado e baseado no sistema de remuneragdo por
tempo (os ganhos sdo determinados em fun¢do do tempo disponibilizado pelo
trabalhador para aquele que o emprega) médicos e profissionais da area da saude
recebem uma quantia fixa por horas pré-determinadas de trabalho tendo como
pardmetro minimo o piso dos acordos coletivos de classe estabelecidos pelo Sindicato
das Santas Casas e Hospitais Filantropicos (SINDHOSFIL). Houve grande dificuldade
de calcular o faturamento por produgdo por ndo conseguir dados mais fidedignos,
de acordo com a CONVENGCAO COLETIVA (2019) da categoria médica estabelece
um piso salarial para regido de Mogi das Cruzes de R$ 4.858,21 com trabalho de
24 horas/semanais, da categoria de enfermagem um piso salarial de R$ 2.523,90
por 30 horas/semanais e categoria psicélogo um piso salarial de R$ 2.614,46 com
30 horas/semanais. Por se tratar de um hospital publico, os valores fixados dos servigos
foram aproximados aos valores pagos pela SIGTAP - Sistema de Gerenciamento da
Tabela de Procedimentos, Medicamentos e OPM do SUS (BRASIL, 2019)

Quadro 9 - Estimativa faturamento- capacidade maxima

Servig¢o/Produto PrecoUnit. (R$) | Qtde Valor Total *
1 | Servigo Médico 65,00 220 14.300,00
2 Servigo Psicoldgico 35,00 220 7.700,00
3 | Servigo Enfermagem 48,00 220 10.560,00
4 Eventos 400,00 4 1.600,00
Total E 34.160,00
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Somando-se as estas estimativas serd programado, aos finais de semana inicialmente,
palestras e eventos sobre o servigo de aconselhamento genético. Foi estimado nesse
momento o faturamento anual da empresa com base nos servi¢os prestado levando
em conta os diferentes valores cobrados, o nimero de atendimento realizados
durante o periodo de trabalho semanal e eventos realizados por todos os profissionais
envolvidos (Quadro 3), principalmente em outubro, més do calendario nacional
referente ao combate ao cAncer de mama onde estima-se angariar mais pacientes com
um incremento no nimero de atendimentos.

Quadro 10 - Estimativa faturamento anual

Meés 1 Més 2 Meés 3 Meés 4 Més 5 Més 6
Servigo/Produto Preco | Q Valor Q Valor Q Valor Q Valor Q Valor Q Valor
Unit. Total Total Total Total Total Total

(R$)

1 Servigo Médico 65,00 8 520,00 10 | 650,00 12 780,00 14 910,00 16 1.040,00 18 1.170,00

2 Servigo Psicolégico 35,00 8 280,00 10 350,00 12 420,00 14 490,00 16 560,00 18 630,00
3 | Servigo Enfermagem | 48,00 8 384,00 10 | 480,00 12 576,00 14 672,00 16 768,00 18 864,00
4 Eventos 400 1 400,00 2 800,00 2 800,00 2 800,00 2 800,00 3 1.200,00
Faturamento Total Mensal 1.584,00 2.280,00 2.576,00 2.872,00 3.168,00 3.864,00
| | | |
Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Servico/Produto Preco | Q Valor Q Valor Q Valor Q Valor Q Valor Q Valor
Unit. Total Total Total Total Total Total

(RS)

1 Servigo Médico 65,00 | 20 | 1.300,00 | 22 | 1.430,00 | 24 | 1.560,00 [ 30 1.950,00 26 1.690,00 24 1.560,00

2 Servigo Psicolégico 3500 | 20 700,00 22 | 770,00 24 840,00 30 1.050,00 26 910,00 24 840,00

3 | Servio Enfermagem | 48,00 | 20 960,00 22 | 1.056,00 24 | 1.152,00 | 30 1.440,00 26 1.248,00 24 1.152,00

4 Eventos 400 3 1.200,00 3 1.200,00 4 1.600,00 4 1.600,00 4 1.600,00 4 1.600,00
Faturamento Total Mensal 4.160,00 4.456,00 5.152,00 6.040,00 5.448,00 5.152,00
Faturamento Total 1° Ano 46.752,00

Os célculos envolvidos no custo operacional maximo do servi¢o de aconselhamento
estdo relacionados ao servigo contabil e as taxas envolvidas para manutenc¢do deste,
as despesas envolvidas nos eventos como materiais informativos, deslocamento do
profissional até o evento e alimentagao.
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Quadro 11 - Demonstrativo do custo fixo operacional

Despesas Valor Mensal (R$)*
1 Servico de Contabilidade 400,00
2 Despesas com eventos 1.600,00
3 Materiais de escritorio 215,00
TOTAL CUSTO FIXO MENSAL 2.215,00
TOTAL CUSTO FIXO ANUAL 26.580,00

Estimou-se que os custos varidveis operacionais sdo relacionados a manuten¢io dos
aparelhos de informatica, bem como aquisi¢do de software para melhorias dos dados,
relatérios, acompanhamento dos indicadores, processamento mais rapido e integrado
a logistica do servigo, assim como servigos de terceiros nos eventos. Abaixo, segue
demonstrado no quadro 12 e 13 o custo variavel operacional anual da empresa.

Quadro 12- Demonstrativo de custo variavel operacional

Despesas Valor Mensal (R$)

1 Manutengado eventual Equip. TI 350,00

2 Despesas extras burocraticas 400,00

3 Servigos Terceiros nos eventos 650,00
TOTAL CUSTO VARIAVEL (méximo) 1.400,00

Quadro 13 - Demosntrativo anual do custo variavel operacional

Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Despesa Valor Mensal Valor Mensal Valor Mensal Valor Mensal | Valor Mensal | Valor Mensal
(RS) (RS) (RS) (RS) (RS) (RS)
1 Manutencio eventual Equip. TI 35,00 70,00 105,00 140,00 175,00 210,00
2 Despesas extras burocraticas 40,00 80,00 120,00 160,00 200,00 240,00
3 | Serviosdeterceiros noseventos 65,00 130,00 195,00 260,00 325,00 390,00
Custo Variavel Total Mensal 140,00 280,00 420,00 560,00 700,00 840,00
Més7 Més 8 Més9 Més 10 Més 11 Més 12
Despesa Valor Mensal Valor Mensal Valor Mensal Valor Men- Valor Men- Valor Mensal
(R$) (RS) (R$) sal (R$) sal (R$) (R$)
1 Manutengéo eventual Equip. TT 245,00 280,00 315,00 350,00 350,00 350,00
2 Despesas extras burocriticas 280,00 320,00 360,00 400,00 400,00 400,00
3 Servigos de terceiros 455,00 520,00 585,00 650,00 650,00 650,00
Custo Variével Total Mensal 980,00 1.120,00 1.260,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00
Custo Variavel Total 10.500,00
1° Ano
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Como a proposta do servi¢o é uma formac¢io de uma empresa prestadora de servigos
na area da satde, com possivel proposta de parceria com a Universidade de Sao Paulo
UNIFESP, para realizacdo de testes genéticos, visto que o Hospital Luzia de Pinho
Melo é administrado pela SPDM, acreditamos que haja viabilidade no negécio pois
disponibilizaremos de poucos custos tanto fixos como variaveis. De acordo com Assaf-
Neto (1997) as atividades financeiras de uma empresa requere o acompanhamento
permanente de seus resultados, de maneira a avaliar seu desempenho, bem como
proceder aos ajustes e corre¢des necessarios. O Quadro 14 demonstra a viabilidade
e a lucratividade da empresa onde o ponto de equilibrio representa o valor em reais
que a empresa precisa faturar para pagar todos os seus custos e a lucratividade indica
qual é o ganho que a empresa consegue gerar sobre o servigo prestado e o Quadro 15
demonstra o retorno do investimento no periodo de 1 ano e 6 meses, confirmando a
viabilidade do negécio tornando-o atrativo a novos investidores.

Quadro 14 - Demonstrativo de viabilidade e lucratividade

Valor (R$) Valor (R$)
Receita Total Anual 46.752,00 Receita Total Anual 46.752,00
Custo Fixo Total Anual 26.580,00 Custo Fixo Total Anual 26.580,00
Custo Varidvel Total Anual 10.500,00 Custo Varidvel Total Anual 10.500,00
Margem de Contribuigao 0,78 Lucro Liquido Anual ** 9.672,00
Ponto de Equilibrio * 34.278,61 Lucratividade ** 0,21

Quadro 15 - Demonstrativo do retorno do investimento

Valor (R$)
Investimento Total 13.985,79
Lucro Liquido Anual 9.672,00
Prazo de Retorno ** 1,45
Retorno do Investimento 1 anos
6 meses
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CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudo foi elaborado com a finalidade de pensar na viabilizagao de uma
empresa com um modelo novo de servigo para a drea oncoldgica, através da utilizagdo
do conceito de plano de negécio. O aconselhamento genético a portadores de cAncer de
mama hereditario é uma atividade essencial para ajudar a compreensdo dos pacientes
e familiares sobres as condi¢des genéticas nas quais estdo envolvidos, visando & melhor
orientagao possivel sobre o prognéstico da doenga.

Foi possivel observar, por meio dos indicadores apresentados, que o negocio se
demonstra viavel, porém vale ressaltar que é preciso considerar as limita¢des do estudo
apresentado por se tratar da apresentacdo de um plano de negéocios resumido e sem a
implementagao de uma organizagéo, além de néo ser possivel coletar estudos similares
no contexto estudado de forma a produzir uma comparagio.

O diagndstico genético exige uma abordagem multiprofissional e interdisciplinar
com profissionais especializados, capazes de determinar a natureza dos riscos, as
opgdes disponiveis de tratamento, as consequéncias de cada opgao, custos psicoldgicos,
com todo respeito a autonomia do paciente. (FETT-CONTE et al., 2013).

O modelo de negocio CANVAS e o plano de negdcio sdo ferramentas poderosas
com aplicabilidade reconhecida por empresarios e administradores de empresas.
Juntos eles serviram como base para propor um servigo de aconselhamento genético a
familia de portadores de cAncer hereditdrio auxiliando a desenvolver um planejamento
estratégico e uma gestdo de negdcios que permite contextualizar os investimentos e
gastos totais envolvidos; o tempo de retorno e a lucratividade do negdcio, pautados
por analises de marketing, plano financeiro e operacional, viabilizando de forma
concreta e assertiva o servico proposto.

Por fim, entendeu-se a necessidade de uma mudanga nas agdes tanto do governo
quanto da sociedade para que se obtenha mais recursos e suporte no reconhecimento
e regulamentacdo do conselheiro genético e inserir o aconselhamento genético na rede
do Sistema Unico de Satde do Brasil.

REFERENCIAS

ASSAF NETO, A. A dindmica das decisdes financeiras. Caderno de Estudos, n.
16, p. 01-17, 1 dez. 1997. Disponivel em: < http://www.revistas.usp.br/cest/article/
view/5615> Acesso em 23 abr. 2019.

AZEVEDO, V C. Mortalidade do cancer de mama feminino no estado de Mato
Grosso - MT. Monografia apresentada ao Curso de Especializa¢do em Linhas de
Cuidado em Enfermagem - Doengas Cronicas ndo Transmissiveis do Departamento
de Enfermagem da Universidade Federal de Santa Catarina como requisito parcial

MBA Gestao da Satide: projetos académicos de inovagio 2018/2019
80

Artigo 3
Andlise da viabilidade econdomico-financeira para implantagdo do servigo

de aconselhamento genético a familia de portadores de cancer de mama hereditario

para a obtencdo do titulo de Especialista. Floriandpolis.SC. 2014. Disponivel em :<
https://repositorio.ufsc.br/handle/123456789/172140> Acesso em 30 set. 19

BRASIL. Ministério da Saude. Instituto Nacional De Cancer José Alencar Gomes Da
Silva. INCA. Diretrizes para a detec¢ao precoce do cincer de mama no Brasil. Rio
de Janeiro: INCA, 2015.168 p.: il. Color.

. Ministério da Saude. Secretaria de Aten¢do a Saude. Instituto Nacional
De Cancer José Alencar Gomes Da Silva. (INCA). Controle do cincer de mama -
documento de consenso. Rio de Janeiro: INCA, abril 2004. 33p. Disponivel em:<
http://wwwl.inca.gov.br/publicacoes/Consensointegra.pdf> Acesso em 30 set. 19.

. Ministério da Saude. Portaria 81/2009. Disponivel em: <ftp.saude.sp. gov.
br/ftpsessp/bibliote/informe_  eletrénico/2009/iels.jan.09/iels13/U_  PT-MS-GM-
81_200109.pdf.> Acesso em 13 fev. 2019.

. Ministério da Saude. Secretaria de Atencdo a Saude. Departamento de
Regulagido Avaliacdo e Controle de Sistemas. Manual de orientagdes para contratagio
de servigos do SUS. Ministério da Satide, Secretaria de Atengédo a Satide, Departamento
de Regulacdo Avaliagdo e Controle de Sistemas. Brasilia: Ministério da Saude, 2007.
Disponivel em:< http://portalarquivos.saude.gov.br/images/pdf/2016/novembro/06/
MANUAL-DE-ORIENTACOES-PARA-CONTRATACAO-DE-SERVICOS-DE-
SAUDE.pdf> Acesso em 30 set. 19.

.MinistériodaSaude. Secretariade AtengaoaSaude. DepartamentodeRegulacio,
Avaliagdo e Controle. Coordenacdo Geral de Sistemas de Informagdo - 2019. Manual
Técnico Operacional do Sistema de Gerenciamento da Tabela de Procedimentos,
Medicamentos e OPM do SUS - SIGTAP. Disponivel em: < http://sigtap.datasus.gov.
br/tabela- unificada/app/sec/procedimento/exibir/0301010226/06/2019> acesso em

17 jun. 19.
BRUNONI, D. Aconselhamento Genético. Ciénc. Saude coletiva, Sao Paulo, v. 7, n. 1,
p. 101- 107, 2002. Disponivel em: <http://www.scielo.br/scielo.php?script=sci_

arttext&pid=S1413- 81232002000100009&Ing=en&nrm=iso >. Acesso em 23 abr.
2019. http://dx.doi.org/10.1590/51413-81232002000100009.

CONVENCAO COLETIVA 2017/2018. Sindicato dos Enfermeiros do Estado de
Sao Paulo. Data da resolugédo: 24/10/2017. Disponivel em: < https://sindhosfil.com.br/
convencao/convencao- coletiva-20172018-do-sindicato-dos-enfermeiros-do-estado-
de-sao-paulo/> Acesso em 17 de fevereiro de 2019.

2017/2018. Sindicato dos Psicélogos no Estado de Sao Paulo. Data
da resolugdo: 07/11/2017. Disponivel em: < https://sindhosfil.com.br/convencao/
convencao- coletiva-20172018-do-sindicato-dos-psicologos-no-estado-de-sao-
paulo/> . Acesso em 17 de fevereiro de 2019.

2017/2018. Sindicato dos Médicos de Sao Paulo. Data da resolugéo:

MBA Gestio da Saude: projetos académicos de inovagao 2018/2019
81



Artigo 3
Analise da viabilidade econdmico-financeira para implantagao do servigo

de aconselhamento genético a familia de portadores de cancer de mama hereditario

25/10/2017.Disponivelem:  https://sindhosfil.com.br//wpcontent/uploads/2018/01/
Digitalizar_2017_10_25_14_07_31_669.pdf Acesso em 17 de fevereiro de 2019.
CRIPPA, C.G. HALLAL, A.L.C. DELLAGIUSTINA AR, Traebert EE, Gondin G,
Pereira C.

Perfil Clinico e Epidemiologico do Cancer de Mama em Mulheres Jovens. ACM arq
catarin med. 2003; 32(3):50-8.

DANTAS. E. L. R, et al. Genética do cancer hereditario. Revista Brasileira de
Cancerologia 2009; 55(3): 263-269.

DEGEN, Ronald Jean. O Empreendedor - Fundamentos da Iniciativa Empresarial.
Sao Paulo: McGraw-Hill, 1989, p. 1.

DORNELLAS, et al. Plano de Negdcio com o Modelo CANVAS: guia pratico de
avaliacao de ideia de negdcio a partir de exemplos. Sdo Paulo: LTC, 2015.
FETT-CONTE, A.C. et.al. Aconselhamento genético: definindo alguns problemas
e solugdes. Arq. Ciénc. Saude 2013 jan. -mar. 20(1) 10-6. Disponivel em: < http://
repositorio- racs.famerp.br/racs_ol/vol-20-1/ID_503_(Volume_20(1)_2013_jan-mar.
pdf> Acesso em 13 fev. 19.

FROW, P, MCCOLL-KENNEDY, J. R., HILTON, T., DAVIDSON, A., PAYNE, A., &
BROZOVIC, D. (2014). Value propositions: A service ecosystems
perspective. Marketing Theory, 14(3), 327-351. Disponivel em: < https://doi.
org/10.1177/1470593114534346> Acesso em 23 abr. 2019.

IBGE. Instituto Brasileiro De Geografia E Estatistica. Sdo Paulo. Mogi das Cruzes.
Panorama. Populagao - 2017. Disponivel em < https://cidades.ibge.gov.br/brasil/sp/
mogi-das- cruzes/panorama> Acesso em 12 de fev. 19.

INCA. Instituto Nacional De Céncer José Alencar Gomes Da Silva. Coordenagdo
de prevencéo e vigilancia. Estimativa 2018: Incidéncia de cancer no Brasil. Rio de
Janeiro: INCA, 2017.

. Instituto Nacional De Cancer. ABC do cancer: Abordagens basicas para o
controle do cancer. Rio de Janeiro: Inca, 2011. 128 p.

. Instituto Nacional De Cancer José Alencar Gomes Da Silva. Rede Nacional de
Cancer Familial - Manual Operacional. Rio de Janeiro: Instituto Nacional de Céncer;
2009. Disponivel em http://www.inca.gov.br/cancer_familial/ acesso em 12 nov. 2018.
INTERNATIONAL SOCIETY OF NURSES IN GENETICS. Statement on the scope
and standards of genetics nursing. American Nurses Publishing, Washington, 1998.
Disponivel em: < https://www.nursingworld.org/~4af102/globalassets/docs/ana/
ethics/ebook_genetics--genomics- nursing-scp--stds-of-practice.pdf> Acesso em 23
abr. 2019.

NOVOA, M.C. FROES, B. T. Desafios para a universalizagdo da genética clinica: o
caso brasileiro. Rev. Panam Salud Publica. 2011;29(1):61-8. Disponivel em:

MBA Gestao da Satide: projetos académicos de inovagio 2018/2019
82

Artigo 3
Andlise da viabilidade econdomico-financeira para implantagdo do servigo

de aconselhamento genético a familia de portadores de cancer de mama hereditario

<https://scielosp.org/pdf/rpsp/2011.v29n1/61-68/pt> Acesso em 23 Abr. 2019.
OSTERWALDE, A.; PIGNEUR, Y. Business Model Generation - Inova¢io em
Modelos de Negdcios: um manual para visionarios, inovadores e revolucionarios.
Rio de Janeiro, R]J: Alta Books, 2011. 300p.

OSTERWALDER, A. The business model ontology: a proposition in a design
science approach. 2004. 173 p. Dissertacdo (Doutorado em Ciéncia da Computagdo
em Gestdo) — University of Lausanne, Switzerland, 2004.

PALMERO, E. I; ASHTON-PROLLA, P; DA ROCHA, J.C. et al. Clinical
characterization and risk profile of individuals seeking genetic counseling for
hereditary breast cancer in Brazil. ] Genet Couns, v. 16(3), p. 363-371, jun. 2007.
PAVANI, C.; DEUTSCHER, J. A.; LOPEZ, S. M. Plano de negécios: planejando o
sucesso de seu empreendimento. Rio de Janeiro: Minion, v. 202, 2000.202P.
PINA-NETO, J.M. Aconselhamento genético. J. Pediatr. (Rio ].), Porto Alegre, v. 84,
n. 4, supl.

p. S20-S26, Aug. 2008. Disponivel em: http://www.scielo.br/scielo.php?script=sci_
arttext&pid=S0021- 75572008000500004&Ing=en&nrm=iso. Acesso em 23 abr. 2019.
http://dx.doi.org/10.1590/S0021- 75572008000500004.

PINTO, J. W. Diagnoéstico pré-natal. Ciénc. Satde coletiva, Sio Paulo, v. 7, n.
1, p. 139- 157,2002. Disponivel em: http://www.scielo.br/scielo.php?script=sci_
arttext&pid=S1413- 81232002000100013&Ing=en&nrm=iso . Acesso em 23 abr.
2019. http://dx.doi.org/10.1590/S1413-81232002000100013.

PORTAL DO GOVERNO DE SAO PAULO. Alckmin inaugura centro oncolégico
em hospital da regido do Alto Tieté. Sdo Paulo, 10 de maio de 2017. Disponivel em: <
http://www.saopaulo.sp.gov.br/spnoticias/alckmin-inaugura-centro-oncologico-em-
hospital-da- regiao-alto-tiete/> Acesso em 18 de maio de 2018.

PORTAL SEBRAE Disponivel em: < http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/
ideias/como- montar-uma-clinica-de-saude,63097a51b9105410VgnVCM1000003b7
4010aRCRD> Acesso em 21 de agosto de 2018.

PREFEITURA DE MOGI DAS CRUZES. Pré- Mulher. Disponivel em: < http://www.
mogidascruzes.sp.gov.br/unidade-e-equipamento/todos-os-assuntos/pro-mulher>
Acesso em 18 de maio de 2018.

RAMALHO, A. S.; MAGNA, L. A,; SILVA, R. B. P. A Portaria MS n. © 822/01 e a
triagem neonatal das hemoglobinopatias. Rev. Bras. Hematol. Hemoter., Sdo José
do Rio Preto, v. 24, n. 4, p. 244-250, Dec. 2002. Disponivel em: <http://www.scielo.br/
scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1516- 84842002000400002&Ing=en&nrm=iso>
Acesso em 23Abr.2019. http://dx.doi.org/10.1590/S1516-84842002000400002
REDIN, E. Relacionamento, satisfacido elealdade do cliente: o caso do supermercado
tigre. Revista de adm. E ciéncias contabeis do IDEAU. Vol.6 - n.12 - janeiro -

MBA Gestio da Saude: projetos académicos de inovagao 2018/2019
83



Artigo 3
Analise da viabilidade econdmico-financeira para implantagao do servigo

de aconselhamento genético a familia de portadores de cancer de mama hereditario

junho 2011. Disponivel em: < https://www.ideau.com.br/getulio/restrito/upload/
revistasartigos/71_1.pdf> Acesso em 23 abr. 2019.

SANTOS, Jodo Paulo Franco dos. Prevaléncia de critérios para avaliagao genética em
pacientes com cincer de mama atendidos no hospital universitario de Santa Maria.
Dissertacdo apresentada a Universidade Federal do Rio Grande do Sul. Faculdade
de Medicina. Programa de Pds-Graduacdo em Saude da Crianga e do Adolescente.
2016.78p.Disponivel em: https://lume.ufrgs.br/handle/10183/143202. Aceso em 16
fev. 2019.

SEBRAE. Servi¢o Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas. Cartilha O
Quadro de Modelo de Negdcio. Um caminho para criar, recriar e inovar em
modelos de negdcios. 2014. Brasilia, DE41p. Disponivel em: < http://www.sebrae.
com.br/sites/PortalSebrae/ufs/am/noticias/cartilha-do-quadro-de-modelo-de-
negocios,582716d2¢324410VgnVCM1000003b74010aRCRD> Acesso em 23 Abr.
2019.

SEBRAE. Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas. Como Elaborar
Um Plano de Negocios. 2013. Brasilia, DE Disponivel em: http://www.bibliotecas.
sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/5f6dbal9baaf
17a98b4763d4327bfb6c/$File/2021.pdf . Acesso em 14 fev. 2019.

SILVA DA, C. TRKMAN, P. Business Model: What it is and What it is Not. Long
Range Planning. 2013. 10.2139/ssrn.2181113.

WEILL, P; VITALE, M. (2001). Place to Space: Migrating to eBusiness Models.
Cambridge: Harvard Business School Press.

WEITZEL, J. N.; Blazer, K. R.; MacDonald, D. J. et al. Genetics, genomics, and cancer
risk assessment: State of the Art and Future Directions in the Era of Personalized
Medicine. CA Cancer ] Clin, v, p., Aug 19. 2011.

MBA Gestao da Satide: projetos académicos de inovagio 2018/2019
84

Artigo 3
Andlise da viabilidade econdomico-financeira para implantagdo do servigo

de aconselhamento genético a familia de portadores de cancer de mama hereditario

MBA Gestio da Saude: projetos académicos de inovagao 2018/2019
85



A . 4 Wellington Roberto Encinas
rt I go Especialista em Gestdo Empresarial pela Universidade
Cruzeiro do Sul e Tecnélogo em Anélise e

Desenvolvimento de Sistemas pela Universidade Cidade
de Séo Paulo.

Analise da viabilidade para a implantagao
de uma organizacao comercial de préteses auditivas

Feasibility analysis for implanting
a commercial organization for hearing aids



Artigo 4

Andlise da viabilidade para a implantagdo de uma organizagao comercial de proteses auditivas

Resumo

O presente estudo teve como objetivo analisar a viabilidade para a implantagao de
uma organiza¢ao comercial de préteses auditivas. Trata-se da utilizagdo do processo
empreendedor sugerido por Dornelas e uma revisdo bibliografica da literatura e
pesquisa documental de abordagem qualitativa, cuja coleta de dados foi realizada
entre novembro de 2017 e abril de 2018 na base de dados virtual Scientific Electronic
Library Online (SCIELO), acervo fisico do Centro Universitario Sao Camilo, e sites
do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) e Servigo Brasileiro de Apoio
as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE). O estudo permitiu identificar uma lacuna
no mercado competitivo para o segmento particular de proteses auditivas de forma a
resultar na apresentacio das etapas que compdem o processo empreendedor, voltado
para a prética organizacional, o que por fim apresentou viabilidade na implantagdo do
negocio proposto.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Plano de Negodcios. Empreendedorismo na
Satde. Perda de Audicdo. Protese Auditiva.

Abstract

The present study aimed to analyze the viability for implanting a commercial
organization for hearing aids. It is based on the entrepreneurial process suggested
by Dornelas et. al (2015) and a bibliographic review of literature and documentary
research of a qualitative approach. The data collection was performed between
November, 2017 and April, 2018 using the virtual database Scientific Electronic
Library Online (SCIELO), the physical collection of data at Sdo Camilo University
Center archives, and sites of the Brazilian Institute of Geography and Statistics (IBGE)
and the Brazilian service for support to Micro and small enterprises (SEBRAE). The
study allowed to identify a gap in the competitive market for the particular segment of
hearing aids in order to result in presenting the steps that compose the entrepreneurial
process, focused on organizational practice, which ultimately presented viability on
implementing the proposed business.

Keywords: Entrepreneurship. Business plan. Health Care Entrepreneurship. Hearing
Loss. Hearing Aids.
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INTRODUCAO

A sociedade contemporinea passa por um periodo de grandes transformagdes
sociais, politicas, econdmicas e culturais resultando na reestruturagdo do processo
produtivo. Nas organizagdes, o impacto dessa reestruturagdo concretiza-se por
intermédio de processos de racionalizagdo organizacional e técnicas que incorporam
ao ambiente empresarial novos modelos de negdcios e novas tecnologias. Desta forma,
configura-se como desafio as organizagdes desenvolver e utilizar recursos que lhes
asseguram determinado nivel de competitividade atual e futuro.

Os impactos gerados a partir dessas transformac¢des sido ainda maiores e mais
desafiadores nas organizacdes de saide. Lima (2017) destaca que o setor de saude
passa um periodo de explosdo de inovagdes, destinadas a melhorar a qualidade de vida
das pessoas. No entanto, ¢ importante destacar que embora as inovag¢des e tecnologias
possam entregar mais valor para o individuo, Lima (2017) refor¢a que é necessario
agrega-las com outras frentes e trazer pessoas e novos olhares para o processo de
inovagéo, tendo como o ponto de aten¢io a jornada do paciente.

A perda de audigdo é um dos diversos fatores que impactam negativamente na
qualidade de vida de um individuo. Para Silman et al. (2004), o impacto de uma
privacao sensorial auditiva na vida de um individuo é grande, pois além de afetar a
sua capacidade de comunicagdo, afeta também na sua forma de se relacionar com
0 seu meio e seu contexto social, além de comprometer signiﬁcativamente a suas
informagdes sonoras, resultando em consequéncias bioldgicas, psicolégicas e sociais.

O dltimo estudo divulgado pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE) através do Censo 2010 apontou que cerca de 9 milhdes de pessoas possui
algum grau de deficiéncia auditiva no Brasil, sendo aproximadamente 516 mil pessoas
localizadas na cidade de Sao Paulo. Trata-se de um indice consideravel frente aos
grandes impactos que a perda de audi¢do causa no individuo.

De forma a reduzir os impactos que a perda de audi¢do causa na vida de um
individuo, o uso da proétese auditiva é uma das alternativas, visto que o dispositivo
proporciona a amplificacdo dos sons. Neste sentido, os candidatos ao uso da protese
auditiva terdo os sons ambientais e de fala amplificados, o que possibilitard ao individuo
uma melhor qualidade de vida e melhores condi¢des sociais e intelectuais.

Diante da alternativa de reabilitagdo auditiva através dos recursos da amplificagdo
sonora, o Ministério da Satde estabeleceu através da portaria n° 589 de 08 de outubro
de 2004 a doagdo de préteses auditivas nos postos de atendimento do Sistema Unico
de Saude (SUS). No entanto, frente ao atual ambiente recessivo do Brasil e a escassez
de recursos publicos para a satde, cria-se oportunidades para o comércio particular de
proteses auditivas, pois reabilitar um paciente através da amplificagdo sonora trata-se
de um processo continuo, no qual a adaptacdo do paciente é a longo prazo e requer
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uma avaliacdo criteriosa das particularidades de cada individuo, da sua experiéncia de
vida e perspectiva em relagdo ao uso da prétese auditiva.

Sob uma perspectiva de inovagdes nos servicos de satde, este artigo teve como
objetivo analisar a viabilidade para a implantacdo de uma organizagdo comercial de
proéteses auditivas na cidade de Sdo Paulo. Justifica-se por trazer uma abordagem
mais abrangente acerca dos topicos e indicadores que demonstram o atual cendrio
para o setor privado de proteses auditivas, necessarios para a implantagio de um
nego6cio bem como na utiliza¢io pratica das ferramentas e etapas que contemplam
o processo empreendedor, além de contribuir para a sua implantagdo acerca de uma
situacdo real.

REVISAO DA LITERATURA
Empreendedorismo e o processo empreendedor

A palavra “empreendedor”, (entrepreneur) traduzida literalmente, tem origem
francesa cujo significado é aquele que assume riscos e inicia algo novo. Dornelas
(2015) destaca que o primeiro uso do termo empreendedorismo pode ser creditado
a Marco Polo, pois ao estabelecer a sua rota comercial para o Oriente, Marco Polo
assinou um contrato com um individuo que possuia dinheiro, concluindo assim
que o empreendedor na ocasido assumia um papel ativo, correndo riscos fisicos e
emocionais.

Ja na idade média, ainda em Dornelas (2015), o termo “empreendedor” era
utilizado para definir os individuos que gerenciavam grandes projetos de produgao,
no entanto esses individuos ndo assumiam grandes riscos, visto que os recursos
disponiveis eram provenientes do governo do pais, o que apresenta similaridade com
as caracteristicas na defini¢do do empreendedorismo ao inicio do século XX, em que
os empreendedores eram vistos sob uma dtica econémica, como os individuos que
organizavam a empresa, dirigiam e controlavam as a¢des desenvolvidas sempre a
servi¢o de um capitalista.

Sob um ponto de vista contemporaneo, quando abordado a criagdo de um novo
negocio, Dornelas (2015) caracteriza o empreendedorismo como o conjunto do
envolvimento entre pessoas e processos que transformam as ideias em oportunidades,
que bem implementadas levam a criagdo de negdcios de sucesso. Neto et al. (2013)
complementa que, o empreendedorismo é uma atividade que gera riqueza em formato
de empregos, lucros e impostos que por fim sio revertidos a sociedade e contribuem
para fortalecer o cenario econémico de um pais.

A partir desta perspectiva, Chér (2014) destaca que é preciso olhar para o futuro e se
enxergar nele, pois varias foram as ideias empreendedoras que cresceram rapidamente
e que afundaram na mesma velocidade. Neste sentido, Neto et al. (2013) complementa
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que um dos principais pontos que contribui para o fracasso das empresas é a falta
de planejamento acerca dos negdcios, o que consequentemente reflete a falta do
conhecimento em gestao.

No pressuposto de que o planejamento é uma das etapas que auxilia na
materializacdo das ideias de um individuo, Chiavenato (2012) acrescenta que planejar
um negdcio significa prever antecipadamente a agdo que serd colocada em pratica e
quais os objetivos se pretende alcangar. Neste sentido, o planejamento produz um
resultado: o plano, composto por uma previsdo, coordenagio e a programacdo de uma
sequéncia de passos que se bem-sucedidos, poderdo contribuir para o alcance dos
objetivos que se pretende.

Para Dornelas (2015), a sequéncia de passos a seguir durante o planejamento se
concretiza por intermédio do processo empreendedor, que a partir do surgimento das
ideias é possivel identificar as melhores oportunidades por meio da constru¢io do
quadro de modelo de negdcios e estruturar a oportunidade por meio da elaboragdo
do plano de negécios, o que permite ao empreendedor situar-se em seu ambiente
empresarial. No entanto, o autor destaca que embora existam regras basicas, o processo
empreendedor nio é estatico e permite que o responsavel pelo planejamento utilize a
sua criatividade, enfatizando um ou outro ponto que mais o interessa.

METODOS

Para alcangar o objetivo deste estudo, utilizou-se o processo empreendedor sugerido
por Dornelas et al. (2015), seguido por trés etapas, tais quais: surgimento das ideias,
identificagdo da melhor oportunidade por meio da ferramenta Canvas e a estruturagio
da oportunidade através do Plano de Negdcios. Foi realizado também uma revisao
bibliografica da literatura e pesquisa documental de abordagem qualitativa. A revisdo
bibliografica possibilitou uma avalia¢do critica acerca do conhecimento e também a
combinagdo de estudos tedricos e de campo. Ja a pesquisa documental, possibilitou
uma avaliagdo de documentos institucionais e empresariais, o que contribuiu
positivamente para o levantamento dos dados necessarios a fim de elaborar o modelo
Canvas e o plano de negocios.

Neste sentido, o estudo foi fundamentado em uma revisio bibliografica de
literatura em base de dados virtual Scientific Electronic Library Online (SCIELO), no
acervo fisico do Centro Universitario Sdo Camilo e pesquisa documental em bases
de dados do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) e Servi¢o Brasileiro
de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE). O levantamento foi realizado
entre agosto de 2017 e janeiro de 2018 e as palavras-chaves utilizadas na busca foram:
“empreendedorismo’, “plano de negdcios”, “empreendedorismo na saade’, “perda de
audi¢do” e “protese auditiva’
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RESULTADOS E DISCUSSOES

De forma a analisar a viabilidade para a implanta¢do de uma organizacdo comercial
de proteses auditivas, aplicou-se o processo empreendedor sugerido por Dornelas
(2015), sendo a primeira etapa composta pela elaboragdo do quadro de modelo de
negocios Canvas e a segunda composta pelo plano de negécios.

Elaborac¢ao do quadro de modelo de negdcios Canvas

O quadro de modelo de negdcios Canvas sugerido por Dornelas (2015), teve como
finalidade identificar a melhor oportunidade. Desta forma, a figura 1 demonstra a
interconexdo entre as partes, formando um sistema que possibilita compreender a
organiza¢do como um todo. A saber:

Principais Principais Proposta Relagao Segmento
Parcerias Atividades de Valor com Clientes de Clientes
Distribuidor principal | Produgdo de préteses Adaptagao de Atendimento Individuos
de préteses auditivas auditivas Proteses auditivas presencial com rebaixamento

auditivo de grau

Fornecedores de  |Comércio de acessorios| Préteses customizadas | Eventos e palestras 8
leve a profundo

equipamentos médicos para cada cliente

Consertos e reparos Telemarketing

Individuos
com perfuragio
timpanica ou
histéricos de infec¢ao

Fonoaudi6logas
parceiras

Producio de tampdes Cuidado e seguranga
com os ouvidos

auriculares Canais
Alta tecnologia

Meédicos com Exames de audiometria

especialidade em com prego justo Loja prépria .
otorrinolaringologia Principais Recursos | Qualidade de vida Midias sociais Segn(iné?v}; i::scular
st para o cliente Consultérios médicos faixas-etdrias
Capital proprio
Imével
Equipamentos
Custos Fontes de Receitas (em % de faturamento)
Estrutura fisica Proteses auditivas - 97,25%
Laboratério terceirizado Acessorios - 1,61%
Recursos Humanos Assisténcia técnica - 0,51%
Matéria-Prima Tampdes em acrilico e silicone - 0,63%

Figura 1 - Aplicagao do modelo Canvas. Sao Paulo/SP. 2018

Anilise de mercado

A deficiéncia auditiva pode ser causada por diversos fatores, tais quais: viroses,
usos de medicamentos ou drogas, problemas metabolicos e até mesmo tumores. No
entanto, os dois fatores mais comuns que contribuem para a perda de audi¢do sdo
causados por exposi¢do a ruidos de alta intensidade ou sons altos e a presbiacusia, este
segundo causado pelo avango da idade.

O diagnostico precoce é fundamental para o tratamento da maioria das causas. Em
alguns casos cujo a perda de audigdo é reversivel utiliza-se tratamentos com medica-
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mentos ou até mesmo procedimentos cirtrgicos. No entanto, quando o diagndstico
aponta que a perda de audi¢do apresenta um quadro irreversivel, a utilizagdo de uma
protese auditiva se faz necessdria, uma vez que o equipamento restaura a audigao ele-
vando os niveis de frequéncias actsticas o mais préximo do padrio ideal. Para ambos
0s casos, a prescricdo do melhor tratamento deverd inicialmente ser realizado através
de um médico com especialidade em otorrinolaringologia.

A Associagdo Brasileira de Otorrinolaringologia e Cirurgia Cérvico-Facial
(ABORL-CCEF) relata que a cidade de Sdo Paulo possui aproximadamente 1.123 mé-
dicos com especializagdo em otorrinolaringologia. Neste sentido, 0 mercado se torna
promissor devido a necessidade de assisténcia e suporte voltada aos profissionais dessa
especialidade que, através da adaptacdo de proteses auditivas realizada pelos profis-
sionais de fonoaudiologia, sera possivel melhorar a qualidade de vida e reintegragdo
social dos seus pacientes atendidos.

De acordo com o ultimo estudo realizado Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE) em 2010, existem aproximadamente 516 mil pessoas com algum grau
de deficiéncia auditiva na cidade de Sdo Paulo, sendo esse publico-alvo caracterizado
por individuos de diferentes faixa-etarias, inclusive criangas e adolescentes. No entanto,
sua grande maioria é composta por homens e mulheres com idades superiores aos 60
anos.

Os candidatos ao uso de prétese auditiva possuem caracteristicas inseguras no
contexto da comunicagio e socializagdo devido a queda no grau de percep¢ao sonora
que a surdez parcial atinge e é muito comum encontrar pacientes fragilizados, o que
consequentemente contribui em alguns casos para o desenvolvimento de quadros
depressivos. Suas atividades didrias tais quais: atendimento telefonico, assistir a
televisdo, escutar ao radio, reunides familiares ou reunides em ambiente de trabalho
sdo diretamente afetadas por tal problema que muitas vezes resultam na exclusdo
social desses individuos.

Sob uma perspectiva mercadoldgica, o Sistema Unico de Saude (SUS) possui
programas para aquisi¢do de proteses auditivas gratuitas, no entanto, a investigacdo do
problema auditivo do paciente e a doagdo de préteses auditivas, sdo processos lentos e
demorados, decorrente do grande volume de procura, escassez de recursos humanos
e baixo or¢amento das suas unidades de negdcios. Neste sentido, a comercializagdo
dos produtos sera realizada apenas através da modalidade particular, visto que as
operadoras de saude ndo oferecem a cobertura dos custos para este tipo de reabilitagio.

No contexto do segmento particular, muitas organizagdes comerciais de proteses
auditivas operam com foco na quantidade de produtos vendidos e embora o valor
do produto seja mais atrativo, esse modelo de negédcio perde a competitividade por
resultar em processos e atendimentos como pouco foco no paciente.
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De forma a melhor atender o paciente e proporcionar melhores condi¢des
de deslocamento seja através de veiculos prdprios ou transportes publicos, a
praga utilizada serd no centro da cidade de Sdo Paulo. O consumidor final serd o
paciente que por sua vez foi indicado através de um médico com especialidade em
otorrinolaringologia. Cabe ressaltar que, alguns casos de pacientes ja usudrios de
proteses auditivas, a indicagao podera ser feita através de um outro paciente que ja se
tornou um consumidor dos produtos desta organizagdo. Neste aspecto, a indicagdo
através do médico otorrinolaringologista ndo se faz necessaria visto que o problema ja
foi diagnosticado na primeira aquisigao.

Diante das premissas abordadas que compdem o mapeamento acerca dos envolvidos
no processo de indica¢do e uso de proteses auditivas bem como os desdobramentos
do mercado competitivo para este segmento, aplicou-se a matriz SWOT de forma
a compreender e delinear os pontos fortes e fracos da organiza¢io e também as
oportunidades e ameagas com a implantagdo do negdcio. A saber:

Quadro 1 - Matriz SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats). Sao Paulo/SP. 2018

Pontos Fortes Pontos Fracos

« Fidelizagao da equipe médica e fonoaudidlogos | « Capital para novos investimentos.

parceiros. « Altos custos.

« Atendimento personalizado. « Investimentos em treinamentos e capacitagao.
« Profissionais qualificados. « Campanhas promocionais.

« Instalagoes inovadoras e modernas. « Quadro de funcionarios reduzido.

« Equipamentos sofisticados.
« Relacionamento duradouro com o cliente.

Oportunidades Ameacas

« Crescimento e conquista de mercado. « Novas concorréncias.

« Clientes insatisfeitos de outras organizagdes. « Concorréncia com importagdes proprias.

« Principais concorrentes com falhas de « Rdpida mudanga tecnoldgica.

atendimento. « Concorréncia com pre¢os mais acessiveis.

« Quebra de concorréncia. « Copia dos modelos de atendimento e qualidade.

« Impostos elevados.

Plano de marketing

A aquisi¢do da protese auditiva sera apenas o passo inicial para que os pacientes
iniciem o processo de adaptagio e restauragdo da sua qualidade de vida. Neste sentido,
¢ importante salientar que todo o processo produtivo organizacional é indispensavel
para atingir resultados satisfatorios e alcangar o sucesso do negécio proposto, com
foco direcionado sempre na satisfagdo do paciente.

Desta forma, o composto de marketing para este segmento foi delineado conforme
os pontos a seguir. A saber:
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4.3.1 Caracteristica dos produtos

A protese auditiva, também conhecida como aparelho de amplificagdo sonora
individual (AASI) é um dispositivo eletronico que proporciona ao paciente a
amplificacdo dos sons. Os dispositivos digitais sdo equipamentos que precisam ser
programados através de um software e interfaces de comunicagdo via computador
para que funcionem adequadamente uma vez que a amplificagdo ndo consiste apenas
no aumento ou diminui¢do do som, mas sim em abordar questdes que implicam na
qualidade da amplificacdo, tais quais: tipo de perda auditiva do paciente, estilo de vida
do usudrio, recursos disponiveis no modelo da protese auditiva, anatomia do canal
auditivo, entre outros.

Dentre as possibilidades de adapta¢ao disponiveis no mercado bem como um
numero consideravelmente alto de empresas e marcas, a linha de produtos Starkey
2017 foi utilizada como referéncia e trés modelos especificos de préteses auditivas
foram selecionados para comercializagdo. Sio elas:

o Completely-In-the-Canal (CIC): as proteses minicanais sdo dispositivos inseridos
dentro do ouvido do paciente que, dependendo da anatomia do canal auditivo, sdo
praticamente imperceptiveis. Sdo destinadas a paciente sem quadros infecciosos ou
perfuracdes timpanicas, que apresentem um grau de deficiéncia auditiva de leve a
moderada.

o In-The-Canal (ITC): assim como o modelo CIC, as préteses intra canais também
sdo inseridas dentro do ouvido e sdo destinadas & pacientes sem quadros infecciosos
ou perfura¢des timpénicas. Seu formato é maior quando comparado aos minicanais,
devido ao tamanho dos componentes eletronicos também serem maiores. No entanto,
este dispositivo é destinado a pacientes com grau de deficiéncia auditiva de leve a
moderadamente severa.

o Behind-The-Ear (BTE): os modelos retro auriculares sdo dispositivos cujo os
componentes eletrénicos sao posicionados totalmente fora do canal auditivo, sendo a
condugdo do som transmitida através de moldes em acrilico ou silicone posicionados
dentro do ouvido do paciente. Este tipo de dispositivo pode ser adaptado em qualquer
paciente com grau de deficiéncia auditiva de moderada a profunda.

A adaptacdo de uma proétese auditiva ndo se limita apenas a oferta dos dispositivos
eletronicos e a produgio dos moldes. Neste sentido, a organizagdo comercializard uma
gama de produtos e servicos, que em conjunto asseguram o funcionamento adequado
dos dispositivos, garantindo que os seus recursos funcionem dentro dos padrdes
técnicos estabelecidos pelo fabricante. Tais produtos e servicos incluem: baterias ou
pilhas, desumidificadores, testador de baterias, assisténcia técnica preventiva (revisdes
periddicas) e assisténcia técnica corretiva (substituicgdo dos componentes). Ja as
realiza¢des dos exames de audiometria nio serdo de natureza comercial, visto que tal
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servico é indispensavel para garantir que as proteses auditivas amplifiquem os sons nas
propor¢des adequadas para cada paciente.

4.3.2 Politicas de pregos

Os pregos serdo calculados com base nos custos relacionados a aquisi¢do dos
produtos salvo as proteses auditivas que precisam considerar todo o processo
produtivo. Neste sentido, ¢ importante observar que a politica de pregos envolva desde
o primeiro contato que o paciente tem com o médico que o indica até a adaptagdo da
protese auditiva, pois a partir do momento em que o paciente concretiza a compra
da sua protese, todos os servigos prestados com assisténcia e atendimento néo serdo
cobrados. Sob essa perspectiva, a estrutura da politica de pregos considerou em sua
composic¢do fatores tais quais: custo do produto, matéria-prima, mao de obra para
produgdo, atendimento fonoaudioldgico, médico otorrinolaringologista, exames
periddicos e préticas realizadas pela concorréncia compativeis com o perfil do cliente
atendido.

Promogao

O ponto de partida para a divulgacdo sera através de informativos acerca da
deficiéncia auditiva e da linha de produtos ofertada pela organizagéo, distribuidos
aos médicos otorrinolaringologistas parceiros. Desta maneira, acredita-se que ao
diagnosticar o problema do paciente, o médico por sua vez conduzira seu atendimento
de maneira objetiva e precisa, proporcionando aos pacientes todas as informacdes
iniciais acerca da adaptacido das proteses auditivas e, a0 mesmo tempo estard
propagando a marca. Cabe destacar que o objetivo da organizagao nao é divulgar a sua
marca em qualquer lugar para atingir um alto volume de pacientes, mas sim alcancar o
paciente que, através do seu médico obteve informagdes acerca da organizagéo.

De forma a disseminar a cultura de prevencido da perda de audigido e também
assumir uma responsabilidade social e compromisso no mercado, serdo elaborados
informes e folhetos abordando tdpicos essenciais e aspectos que comprometem a
qualidade na comunicagéo, que por sua vez serdo distribuidos em hospitais e clinicas
de fonoaudiologia.

Ponto

A comercializagdo bem como os servicos serdo prestados conforme descrigdes no
quadro 2. No entanto, a organiza¢do também realizara atendimentos na residéncia do
paciente, quando este possuir problemas fisicos que comprometem o seu descolamento.
Em alguns casos, o atendimento domiciliar também serd necesséario de forma a obter o
refinamento dos sons e a qualidade na programagéo da prétese auditiva.
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Quadro 2 - Enderego comercial. Sao Paulo/SP. 2018

Enderego Rua Frei Caneca

Numero 100 Complemento Conjunto 19A
Bairro Bela Vista

Cidade Séo Paulo

Plano operacional

A estrutura fisica foi delineada de forma a assegurar a qualidade e seguranga em
todo o processo produtivo e, sobretudo, oferecer ao paciente uma experiéncia tnica e
agradavel desde sua primeira visita. Neste sentido, a organizagio estruturou duas salas
de atendimento com equipamentos e mobilidrios independentes, para que seja possivel
realizar dois atendimentos fonoaudioldgicos simultaneamente. Ja a recep¢do também foi
estruturada ndo apenas para que os clientes aguardem pelo atendimento, mas para que
os profissionais de fonoaudiologia possam simular situacdes reais durante o processo de
avaliagdo com os pacientes, tais quais: respostas ao assistir a televisdo, comunicagio em
ambiente com ruidos, atendimento telefénico e comunica¢do em grupo.

No entanto, dentro das atividades desenvolvidas, os atendimentos possuem
finalidades e caracteristicas distintas. Desta forma, sua duragdo foi estimada baseado
no contexto para qual o atendimento sera prestado e também considerando as
particularidades de cada cliente. A saber:

Quadro 3 - Caracteristicas e capacidade dos atendimentos prestados. Sao Paulo/SP. 2018

q . . . Tempo P (e
Tipo do atendimento Setor responsavel | Capacidade k P Principais Caracteristicas
Estimado
« Anélise das informagdes
- « Teste com proteses auditivas
Avaliagdo . .
R Fonoaudiologia 2 2 horas « Exames complementares
Fonoaudioldgica L ,
« Comercializagdo das proteses
auditivas
Retornos e . . . Ajustes sonoros
Fonoaudiologia 2 40 minutos | *4JUNES . -
acompanhamentos « Avaliagdo do uso da prétese auditiva
. « Atualizagdo da audiometria
o . . 30 minutos .
Exames periodicos Fonoaudiologia 2 41 hora « Reajustes sonoros (quando
necessario)
Coleta da protese auditiva | Fonoaudiologia / Iy 25 minutos | * Teste do som da protese auditiva
para assisténcia técnica Diretoria « Avaliagdo externa do equipamento
« Emissdo do pedido
Venda de acessorios Recepgao 2 20 minutos | « Emissdo da nota fiscal
« Embalagem
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Embora as caracteristicas e tempo médio implicam na qualidade dos servigos
prestados, devemos destacar a importancia do capital humano e intelectual em todo o
processo produtivo, pois serd através de sua percep¢ao que serd alcancado a exceléncia
e padroes de qualidade acerca da satisfagdo e percepgio de valor pelo paciente. Neste
sentido, o quadro de funcionarios foi elaborado com base e foco no atendimento a ser
prestado e sobretudo no paciente, oferecendo uma assisténcia segura e humanizada,
resultando, portanto, no bem-estar de cada paciente atendido.

Para que seja atingido os principais objetivos no que tange a qualidade na prestacdo
de servicos, as atividades desenvolvidas foram delineadas por cargo ou fun¢do como
apresenta o quadro 4. Desta forma, os processos ficardo estruturados e alinhados,
contribuindo com a eficiéncia em todos os aspectos operacionais.

Quadro 4 - Estrutura organizacional de pessoal. Sao Paulo/SP. 2018

Quantidade Cargo / Fungao Atividades

« Gerenciar a unidade.

« Relagdes Publicas.

« Treinamentos e Motivagao.
« Planejamento Estratégico

1 Diretor Geral / Sécio

« Atendimento ao cliente.
« Avaliagdo audioldgica.

1 Fonoaudi6loga Responsavel Técnica | « Gestdo de prontudrios.
« Fechamento da venda.
« Atualizagdo técnica.

« Atendimento ao cliente.

« Avaliagdo audiolégica.

1 Fonoaudio6loga / Relagdes Publicas « Relacionamento com médicos e parceiros
« Atendimento ao cliente externo.

« Fechamento da venda.

« Atendimento ao cliente.

« Confirmagao de Consultas
« Venda de acessdrios

« Fechamento de caixa

2 Recepcionista

« Atendimento ao cliente.
1 Auxiliar de Atendimento o Acompanhamento telefonico
« Coberturas recepgio

Plano Financeiro

O plano financeiro foi estruturado de forma a atender toda a demanda do mercado
estudada bem como assegurar que todo o processo produtivo seja executado de maneira
transparente, sempre com foco no paciente e no capital humano. Neste sentido, as etapas
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apresentadas no plano financeiro demonstram a importéincia de detalhar todos os custos
e receitas associadas ao negdcio para garantir a satde financeira da organizagdo e por
fim, apresentar os principais indicadores que viabilizam a sua implantagao.

Investimentos fixos

Os investimentos fixos foram divididos em dois blocos como apresentado no
quadro 5 de forma a obter o valor total dos investimentos realizados em mdquinas,
equipamentos, moveis e utensilios. Neste sentido, todos os itens sdo indispensaveis
para que o negocio opere de maneira satisfatéria e com foco no paciente, evitando
possiveis atrasos ou demoras no atendimento. A saber:

Quadro 5 - Investimentos fixos. Sao Paulo/SP. 2018

Descri¢ao ) .
Quantidade Valor Unitario Valor Total
Maquinas e equipamentos
1 Audiémetro 2 Canais 1 R$ 17.360,00 R$ 17.360,00
2 Audidémetro Portatil 1 R$ 10.950,00 R$ 10.950,00
3 Cabine Actstica 2 R$  4.500,00 R$  9.000,00
4 Campo Livre com caixas 1 R$  2.300,00 R$  2.300,00
5 Ganho de Inser¢ao 1 R$ 19.500,00 R$ 19.500,00
6 Seringa para pré-moldagem 4 R$ 65,00 R$ 260,00
7 Lanterna 3 R$ 66,00 R$ 198,00
8 Otoscopio 3 R$ 600,00 R$  1.800,00
9 Estetoset 3 R$ 80,00 R$ 240,00
10 Computador / Servidor 1 R$  2.999,00 R$  2.999,00
11 Computador 5 R$  2.448,00 R$ 12.240,00
12 Notebook 2 R$  2.229,00 R$  4.458,00
13 Impressora 2 R$  1.899,05 R$  3.798,10
14 Hi-Pro para programagao 2 R$ 800,00 R$  1.600,00
15 Cabos para programagio 4 R$ 100,00 R$ 400,00
16 Fitas de programagio 4 R$ 60,00 R$ 240,00
17 Televisor 1 R$  2.600,00 R$  2.600,00
18 Protese BTE Bsica 5 R$ 480,00 R$  2.400,00
19 Prétese BTE Intermedidria 5 R$ 649,00 R$  3.245,00
20 Protese BTE Avangada 5 R$ 924,00 R$  4.620,00
Total maquinas e equipamentos R$ 100.208,10
Moveis e utensilios

1 Mesas para escritorio 5 R$ 450,00 R$  2.250,00
2 Mesas para recepgao 1 R$ 980,00 R$ 980,00
3 Cadeiras 18 R$ 149,90 R$  2.698,20
4 Poltronas 6 R$ 459,00 R$  2.754,00
5 Armirios 5 R$ 800,00 R$  4.000,00
Total mdveis e utensilios R$ 12.682,20
Total de Investimento Fixos R$ 112.890,30
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Investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais sdo caracterizados pelos gastos indispenséveis
antes do inicio das atividades do negdcio. Desta forma, seu custo foi elaborado através
de um projeto arquitetdnico, e também taxas referentes ao registro da organizagao. O
quadro 6 apresenta o valor total para os investimentos pré-operacionais. A saber:

Quadro 6 - Investimentos pré-operacionais. Sao Paulo/SP. 2018

Descri¢ao Quantidade | Valor Unitario | Valor Total

Projeto Arquitetonico (incluso pintura, troca
1 | e restauracédo de pisos, plantas artificiais, 1 R$ 18.000,00 R$ 18.000,00
instalacéo elétrica, etc.)

2 | Registro de funcionamento 1 R$ 2.000,00 R$ 2.000,00

Total R$ 20.000,00

Investimento total

O valor total do investimento, este apresentado através do quadro 7, foi obtido
através da somatdria do total dos investimentos fixos, capital de giro, este segundo
obtido através da aplicacdo de uma taxa de 40% sobre as receitas do primeiro ano que
serd apresentada na estimativa de faturamento mais adiante e o total dos investimentos
pré-operacionais. A saber:

Quadro 7 - Valor total do investimento. Sio Paulo/SP. 2018

Descri¢iao dos Investimentos Valores Percentual
Investimentos Fixos R$ 112.890,30 72%
Capital de Giro (40%) R$ 23.623,20 15%
Investimentos Pré-Operacionais R$  20.000,00 13%

Total R$ 156.513,50

Frente as possibilidades de financiamento para este setor e avaliado a possibilidade
de utiliza¢do de capital de terceiros, optou-se por utilizar capital proprio para este
investimento, pois acredita-se que o valor a ser pago como custo de capital podera ser
inteiramente empregado a favor de melhorias e beneficios para a organizagao.

MBA Gestao da Satide: projetos académicos de inovagio 2018/2019
100

Artigo 4
Anilise da viabilidade para a implantagdo de uma organizagao comercial de proteses auditivas

4.5.4 Estimativa de faturamento mensal

A estimativa de faturamento mensal foi projetada baseado no contexto do produto
ofertado, correspondendo a um periodo total de 5 anos e para cada ano, o fluxo de caixa
mensal permanece linear no decorrer dos 12 meses como apresentado no quadro 8. Neste
sentido, ¢ importante destacar que os produtos caracterizados como acessorios sofrerdo
alteragdes na medida em que determinadas quantidades de proteses auditivas forem
comercializadas e, também, o faturamento dos servigos de assisténcia técnica representam
ganhos somente a partir do segundo ano de funcionamento. Ja as proéteses auditivas,
estimou-se um pequeno aumento na quantidade vendida para cada ano avaliado, pois
projetou-se que os numeros de indicagdes médicas aumentariam na medida em que os
médicos estabelecessem sua parceria com a organizacio e também para os pacientes que
ja sdo usuarios e podem trocar a tecnologia por uma mais sofisticada.

Quadro 8 - Estimativa de faturamento mensal. Sao Paulo/SP. 2018

Ano 1 Ano 2
Produto / Servigo Quantidade Prego Médio Qi idad. Prego Médio Faturamento
Estimada Estimado Total Estimada Estimado Total
Protese Auditiva 18 R$ 3.200,00 R$ 57.600,00 20 R$ 3.200,00 R$ 64.000,00
Tampao Auricular 6 R$ 60,00 R$ 360,00 6 R$ 60,00 R$ 360,00
Baterias 108 R$ 3,00 120 R$ 3,00 R$ 360,00
Assisténcia Técnica 0 R$ 150,00 R$ - 3 R$ 150,00 R$ 450,00
Desumidificador 3 R$ 30,00 R$ 90,00 3 R$ 30,00 R$ 90,00
Testador de Baterias 18 R$ 38,00 R$ 684,00 20 R$ 38,00 R$ 760,00
Faturamento Mensal R$ 59.058,00 R$ 66.020,00
Ano 3 Ano 4
Produto / Servigo Quantidade Prego Médio Q dad, Preco Médio Faturamento
Estimada Estimado Total Estimada Estimado Total
Protese Auditiva 22 R$ 3.400,00 R$ 74.800,00 25 R$ 3.500,00 R$ 87.500,00
Tampao Auricular 10 R$ 60,00 R$ 600,00 10 R$ 60,00 R$ 600,00
Baterias 132 R$ 3,00 R$ 396,00 150 R$ 3,00 R$ 450,00
Assisténcia Técnica 3,33 R$ 150,00 R$ 499,50 3,66 R$ 150,00 R$ 549,00
Desumidificador 3 R$ 30,00 R$ 90,00 3 R$ 30,00 R$ 90,00
Testador de Baterias 20 R$ 38,00 R$ 760,00 20 R$ 38,00 R$ 760,00
Faturamento Mensal R$ 77.145,50 R$ 89.949,00
Ano 5
Produto / Servigo Quantidade Preco Médio Faturamento
Estimada Estimado Total
Prétese Auditiva 28 R$ 3.650,00 R$ 102.200,00
Tampao Auricular 10 R$ 60,00 R$ 600,00
Baterias 168 R$ 3,00 R$ 504,00
Assisténcia Técnica 4,16 R$ 150,00 R$ 624,00
Desumidificador 3 R$ 30,00 R$ 90,00
Testador de Baterias 20 R$ 38,00 R$ 760,00
Faturamento Mensal R$ 104.778,00
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Custos operacionais

Os custos operacionais foram divididos em custos fixos e custos varigveis de forma
a demonstrar através dos quadros a seguir toda a estrutura e detalhamento dos custos

dentro do contexto organizacional apresentado. A saber:

Quadro 9 - Custos fixos. Sao Paulo/SP. 2018

Artigo 4

Anilise da viabilidade para a implantagdo de uma organizagao comercial de proteses auditivas

Ano 1 | Ano 2 | Ano 3 | Ano 4 Ano 5
Descri¢ao
Valor
Aluguel R$ 2.500,00 R$ 2.500,00 R$ 2.575,00 R$ 2.626,50 R$2.731,56
IPTU R$ 441,00 R$ 441,00 R$ 454,23 R$ 463,31 R$ 481,85
Energia Elétrica R$ 625,00 R$ 625,00 R$ 643,75 R$ 656,63 R$ 682,89
Telefone e Internet R$ 185,00 R$ 185,00 R$ 190,55 R$ 194,36 R$ 202,14
Pré-Labore R$5.970,83 R$5.970,83 R$ 6.149,96 R$6.272,96 R$ 6.523,88
Salario e Encargos R$ 12.329,52 R$ 13.069,29 R$ 13.984,14 R$ 15.102,87 R$ 16.311,10
Contabilidade R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 515,00 R$ 525,30 R$ 546,31
Agéncia de Marketing R$ 550,00 R$ 550,00 R$ 566,50 R$ 577,83 R$ 600,94
Combustivel R$ 550,00 R$ 550,00 R$ 566,50 R$ 577,83 R$ 600,94
Manutengéo de Equipamentos R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 154,50 R$ 157,59 R$ 163,89
Zf:i‘éﬁiizgimpeza N R$ 820,00 R$ 820,00 R$ 844,60 RS 861,49 RS 895,95
Materiais Diversos R$ 500,00 R$ 500,00 R$ 515,00 R$ 525,30 R$ 546,31
Agua R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 154,50 R$ 157,59 R$ 163,89
Custo Fixo Mensal R$5.271,35 R$26.011,12 R$27.314,23 | R$28.699,56 | R$ 30.451,66
Quadro 10 - Custos variaveis. Sio Paulo/SP. 2018
Ano 1 Ano 2
Descrigao
Quant. | Valor Unitdrio | Valor Total Quant. | Valor Unitdrio | Valor Total
Produtos diversos para pré-moldagem 1 R$ 125,00 R$ 125,00 1 R$ 125,00 R$ 125,00
Protese + montagem 18 R$ 779,33 R$ 14.027,94 | 20 R$ 779,33 R$ 15.586,60
Laboratério terceirizado
(Assisténcia Técnica) 0 R$ 70,00 R$ - 3 R$ 70,00 R$ 210,00
Baterias 108 R$ 1,45 R$ 156,60 120 R$ 1,45 R$ 174,00
Tampdo Auricular 6 R$ 25,00 R$ 150,00 6 R$ 25,00 R$ 150,00
Desumidificador 3 R$ 15,00 R$ 45,00 3 R$ 15,00 R$ 45,00
Testador de Baterias 18 R$ 23,00 R$ 414,00 20 R$ 23,00 R$ 460,00
Comissoes Fonoaudidlogas (1% Vendas de
Proteses) 2 R$ 576,00 R$ 1.152,00 2 R$ 640,00 R$ 1.280,00
Comissoes Recepcao (2% Venda de Aces-
sorios) 2 R$ 29,16 R$ 58,32 2 R$ 40,40 R$ 80,80
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Ano 1 Ano 2
Descrigao
Quant, | Valor Unitdrio | Valor Total Quant. | Valor Unitdrio | Valor Total
Encargos sobre comissoes (47%) 1 R$ 568,85 R$ 568,85 1 R$ 639,58 R$ 639,58
Participagio Médicos ORL ou Parceiros
(20%) 18 R$ 640,00 R$11.520,00 | 20 R$ 640,00 R$ 12.800,00
Custo Variavel Mensal R$ 28.217,71 R$ 31.550,98
Ano 3 Ano 4
Descrigao
Quant. Valor Unitario | Valor Total Quant. Valor Unitéario | Valor Total
Produtos diversos para pré-moldagem 1 R$ 128,75 R$ 128,75 1 R$ 131,33 R$ 131,33
Prétese + montagem 22 R$ 802,71 R$17.659,62 | 25 R$ 818,76 R$ 20.469,10
Laboratério terceirizado (Assisténcia Téc-
nica) 3,33 R$ 72,10 R$ 240,09 3,66 R$ 73,54 R$ 269,16
Baterias 132 R$ 1,49 R$ 197,14 150 R$ 1,52 R$ 228,51
Tampdo Auricular 10 R$ 25,75 R$ 257,50 10 R$ 26,27 R$ 262,65
Desumidificador 3 R$ 15,45 R$ 46,35 3 R$ 15,76 R$ 47,28
Testador de Baterias 20 R$ 23,69 R$ 473,80 20 R$ 24,16 R$ 483,28
Comissoes Fonoaudidlogas (1% Vendas de
Proteses) 2 R$ 748,00 R$ 1.496,00 2 R$ 875,00 R$ 1.750,00
Comissdes Recepgao (2% Venda de Aces-
sorios) 2 R$ 46,91 R$ 93,82 2 R$ 48,98 R$ 97,96
Encargos sobre comissoes (47%) 1 R$ 747,22 R$ 747,22 1 R$ 868,54 R$ 868,54
Participagdo Médicos ORL ou Parceiros
(20%) 22 R$ 680,00 R$ 14.960,00 | 25 R$ 700,00 R$ 17.500,00
Custo Variavel Mensal R$ 36.300,29 R$ 42.107,80
Ano 5
Descrigao
Quant. | Valor Unitario | Valor Total
Produtos diversos para pré-moldagem 1 R$ 125,00 R$ 125,00
Proétese + montagem 28 R$ 851,51 R$ 23.842,41
Laboratério terceirizado (Assisténcia Téc-
nica) 4,16 R$ 76,48 R$ 318,17
Baterias 168 R$ 1,58 R$ 266,16
Tampao Auricular 10 R$ 27,32 R$ 273,16
Desumidificador 3 R$ 16,39 R$ 49,17
Testador de Baterias 20 R$ 25,13 R$ 502,61
Comissoes Fonoaudiologas (1% Vendas de
Proteses) 2 R$ 1.022,00 R$ 2.044,00
Comissoes Recepgao (2% Venda de Aces-
sOrios) 2 R$ 51,56 R$ 103,12
Encargos sobre comissoes (47%) 1 R$ 1.009,15 R$ 1.009,15
Participagdo Médicos ORL ou Parceiros
(20%) 28 R$ 730,00 R$ 20.440,00
Custo Variavel Mensal R$ 48.972,94
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Os custos fixos foram representados pelos custos que ndo sofrem variagdes e que
deverdo ser pagos independentemente das vendas realizadas no més. Ja os custos
varidveis, estes com impacto direto na produtividade da organizagdo, sofreram
variagdes de acordo com a quantidade de produtos vendidos. Sob essa perspectiva
e ap0s avaliado o histérico de metas para inflagdo divulgado pelo Banco Central do
Brasil, aplicou-se reajustes entre 2% e 4% a partir do terceiro ano para todos os custos,
com exce¢do aos salarios e encargos, estes permanecendo com reajustes anuais a partir
da implantac¢do do negécio.

Indicadores de viabilidade

Os indicadores apresentados no quadro 11 foram obtidos através do cruzamento
dos resultados financeiros de toda a estrutura do investimento inicial, custos e receitas
projetados para esta organizagdo. A saber:

Quadro 11 - Indicadores de viabilidade do negdcio. Sao Paulo/SP. 2018

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Investimentos Fixos R$ 112.890,30 | R$ - R$ - | R$ - | R$ R$ -
Investimentos pré-operacionais R$  20.000,00 | R$ - R$ - | R$ - R$ - | RS -
Capital de Giro (40%) R$ 23.623,20 | R$ - R$ - | R$ - | R$ R$ -
Custo Fixo Mensal R$ - R$ 25.271,35 R$26.011,12 R$27.314,23 R$ 28.699,56 R$ 30.451,66
Custo Variével Mensal R$ - | R$28217,71 | R$31.550,98 | R$36.300,29 R$42.107,80 | R$48.972,94
Receita Mensal R$ - R$ 59.058,00 R$ 66.020,00 R$ 77.145,50 R$ 89.949,00 R$ 104.778,00
Total do Investimento R$ 156.513,50 | R$ - R$ - | R$ - | R$ R$ -
Indice da Margem de Contribuigao 0,52 0,52 0,53 0,53 0,53
Ponto de Equilibrio R$ 48.393,69 | R$49.820,22 | R$51.589,15 | R$53.959,70 | R$57.175,17
Lucro Liquido R$ 5.568,94 | R$8.457,90 R$13.530,99 | R$19.141,64 | RS 25.353,40
Lucratividade 9,43% 12,81% 17,54% 21,28% 24,20%
Prazo de Retorno do Investimento (em anos) 1,88

Os indicadores produzidos através do cruzamento dos resultados financeiros
apresentaram indices positivos e satisfatorios, contribuindo, portanto, para viabilizar
a implantagio do negécio proposto. Neste sentido, apds avaliado a margem de
contribuicdo, essa que apo6s a dedugdo dos custos varidveis, as vendas projetadas
contribuirdo para a geragdo de lucros e o ponto de equilibrio, representado pelo
montante que organizacdo devera faturar para cobrir todos os custos, o negdcio
proposto apresentou lucros e lucratividade mensais positivos para o segmento
estudado.
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CONSIDERACOES FINAIS

Frente ao atual cendrio de grandes transformacdes sociais e econdmicas, as organi-
zagdes precisam desenvolver estratégias e recursos de forma a assegurar determinado
nivel competitivo atual e futuro. No contexto da saude, as organizagdes devem trazer ao
negdcio diversas frentes de outros contextos e agrega-las com novos olhares resultando
em um processo de inovagio eficiente, tendo como ponto principal o paciente.

Sob uma perspectiva na criagdo de novos negocios, assegurar determinado nivel
de competitividade requer o planejamento adequado de um empreendimento de
forma a obter uma visdo global acerca de sua implantagdo e prever antecipadamente
os desdobramentos e agdes que serdo colocados em pratica.

O processo empreendedor consiste na utilizacao de ferramentas de planejamento
estratégico flexiveis, o que permite ao empreendedor utilizar a sua experiéncia e
criatividade de forma a delinear todas as etapas pertinentes ao negdcio proposto.
Emboraaexecugdo das etapas pré-definidas ndo seja garantia de sucesso da organizagio,
o planejamento permite coordenar e programar uma sequéncia de passos que bem
implementados podem contribuir para o alcance dos objetivos que se pretende atingir.

O estudo apresentado apontou que o processo empreendedor deve seguir duas etapas
ap0ds o surgimento das ideias, tais quais: a elaboragdo do quadro de modelo de negécios
Canvas e o plano de negdcios. Neste sentido, o quadro apresentado em forma de figura
demonstra a interconexao entre as partes envolvidas no neg(')cio, formando um sistema
que facilita a compreensdo acerca da proposta que sera apresentada. J4 o plano de
negdbcios, se compreende pela estruturagao da oportunidade, ou seja, a descricdo de todas
as etapas e planejamento necessarios para analisar da viabilidade do negécio proposto.

De forma a analisar a viabilidade para a implantagdo de uma organiza¢édo comercial
de protese auditivas através do processo empreendedor, estruturou-se o atual cenario
para o segmento estudado, contribuindo para determinar o potencial mercado
e seus desdobramentos no que tange a clientes, parceiros de negdcios e quadro de
colaboradores a fim de estruturar a capacidade de produgdo nos servicos prestados.
Neste sentido e apds realizado a projegdo financeira, o negdcio proposto apresentou
lucros positivos bem como percentuais de lucratividade satisfatérios, este segundo
representado pela relacio entre lucro liquido e a receita total.

Considerando os dados obtidos bem como os indicadores financeiros apresentados,
¢é possivel sugerir a viabilidade para a implantacio de uma organizagdo comercial
de proéteses através da aplica¢do do processo empreendedor. No entanto, é preciso
considerar as limitagdes do estudo apresentado, ou seja, se trata da apresentagdo de
um plano de negdcios condensado e sem a implementacido de uma organizagéo, além
de nido ser possivel coletar estudos similares no contexto estudado de forma a produzir
uma comparagao.
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Resumo

Este estudo teve como propdsito desenvolver um plano de negécios para verificar
a viabilidade da prestagdo de servicos odontologicos, cujo diferencial serd o seu
provimento baseado no emprego de uma unidade moével. Esta proposta traz um
conceito de flexibilidade e beneficios para as empresas e funcionarios, como redugéo
de custos, reducio do absenteismo e humanizagio do atendimento. O Centro
Odontologico Movel tem por escopo oferecer um servico de odontologia para
empresas in loco, com o objetivo de evitar que os funciondrios necessitem se ausentar
do trabalho para se submeterem a um tratamento odontolédgico. O atendimento serd
prestado por profissionais qualificados, em uma unidade movel, adaptada, totalmente
equipada, garantindo o conforto do paciente e do profissional de acordo com as normas
de seguranca exigidas pela vigilancia sanitdria. Este estudo teve uma abordagem
qualitativa de natureza aplicada, mediante a consulta a livros e artigos conexos
ao tema e que apresentassem suas vantagens e dificuldades, de modo a confronta-
las. Este estudo foi desenvolvido a partir da identificacdo de um problema e de um
possivel caminho para sana-lo. Tal desenvolvimento seguiu as etapas de: identificagdo
de respostas possiveis ao problema e selecio da que se afigurou mais promissora;
constru¢do do Modelo de Negocio por meio da ferramenta Canvas; e elaboragédo do
Plano de Negocios (Dornelas, 2008). Por este caminho, buscou-se responder sobre
a viabilidade financeira, ou ndo, do negocio proposto. Os resultados, de acordo
com o que foi descrito no Plano de Negdcios, apontaram para uma oportunidade de
negocio, visto que o mercado esta aberto ao tipo de atendimento proposto. O projeto
apresentou uma soluc¢do de servico de baixo custo de gestdo e precos competitivos.
Diante deste fato, e considerando que os resultados foram positivos para os indicadores
de viabilidade, conclui-se que o Centro Odontoldgico Mével pode ser considerado um
negocio viavel sob o ponto de vista financeiro.

Palavras-chave: Unidade Moével Odontoldgica. Atendimento odontoldgico.
Odontologia para empresas. Mercado odontolégico.

Abstract

The purpose of this study was the development of a business plan viewing to make
the provision of dental services possible through a unique approach based upon the
use of a mobile unit. The proposed business brings up a concept of flexibility and
benefits for organizations and employees as well, such as cost reduction, absenteeism
reduction and humanization of care. The Mobile Odontological Center has the scope
to offer in loco dental care services to companies, in order to avoid the need of the
employees to be absent due to a visit to the dentist. Care will be provided by highly
qualified professionals, using a mobile odontological unit, especially adapted and fully
equipped, granting comfort to both the patient and the professional, in accordance
with the rules and demands from health authorities. This study had a qualitative
approach of an applied nature, through research in books and articles related to the
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subject, which would present their advantages and faults, in order to confront them.
This study started with the identification of a problem and of a possible way to answer
to it. The development occurred through the following steps: identifying possible
answers to the problem and choice of the most promising one; building-up a Business
Model through use of the Canvas tool; and writing a Business Plan (Dornelas, 2008).
Through such steps, the answers of whether the proposed business would be, or not
be, financially feasible would be given. The results, according to what was described in
the Business Plan, point to an excellent business opportunity, since the market is open
to the proposed kind of care. The project bears a solution of low-cost management
service and competitive prices. Given these facts and considering that the results are
positive for the feasibility indicators, the conclusion is that the Mobile Odontological
Center is a feasible enterprise from a financial point of view.

Keywords: Mobile Odontological Unit. Dental care. Odontology within organizations.
Odontological market.

INTRODUGAO

Percebe-se no mercado da saide, inovagdes que surgem a todo o momento,
incluindo a tendéncia dos atendimentos in loco, evitando que os funciondrios de uma
empresa precisem se ausentar para receberem um atendimento na drea da saude. A
ideia do atendimento odontoldgico proposto neste estudo, dentro das empresas, vem
ao encontro dessa nova viso e filosofia.

Quando um funcionario se ausenta do seu trabalho para realizar um tratamento
odontoldgico, ele perde tempo e pode nido retornar para cumprir sua jornada de
trabalho em fungdo da distdncia e do tempo de deslocamento. Isto tem um custo
para ele e para a empresa, além do desgaste para se justificar, gerando, muitas vezes, o
adiamento de um tratamento de saude, colocando o trabalho como prioridade.

Podem-se elencar algumas vantagens e beneficios de se contratar um servigo desta
natureza: os custos sdo menores para os funcionarios e para a empresa (deslocamento
e tempo de auséncia); evitam deslocamentos de funciondrios; reduzem o absenteismo;
proporcionam melhores condi¢oes de satide bucal para os funciondrios, pois estes
receberdo atendimento e ndo irdo postergar um tratamento em detrimento de uma
eventual falta ao trabalho; melhor controle das jornadas de trabalho por parte da
empresa, evitando a evasido e mantendo a produtividade.

Deste modo, este estudo teve como propdsito desenvolver a proposta de um processo
empreendedor para analisar a viabilidade da prestagdo de servicos odontoldgicos, cujo
diferencial sera o seu provimento baseado no emprego de uma unidade mével.
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REVISAO DE LITERATURA

Entende-se que os servigos oferecidos em unidades odontoldgicas méveis com
atendimento in loco trazem muitas vantagens e beneficios, e um deles é colaborar com
a redugio do absenteismo nas empresas.

Segundo Coelho et al. (2010), o absenteismo afeta negativamente o clima organiza-
cional, a produtividade e o desempenho de uma empresa. Uma das formas de preven-
¢do do absenteismo nas empresas é a melhora das condi¢des de satde dos funciona-
rios, tida como uma das causas mais frequentes da auséncia destes ao trabalho.

Siqueira (2017), afirma que investir na saide do trabalhador traz ganhos para as
empresas como, reducio das faltas ao trabalho e aumento da produtividade. Pesquisas
tém demonstrado que as doengas odontoldgicas estao entre as causas mais comuns do
absenteismo (Coelho et al., 2010).

De acordo com Mota et al. (2015), a dor e as alteragdes emocionais modificam a
concentrag¢do do trabalhador podendo provocar acidentes e erros técnicos que levam
ao rompimento do equilibrio entre a satide do trabalhador e a produtividade.

Algumas empresas oferecem assisténcia odontoldgica in loco para atender todos os
seus funciondrios, disponibilizando para eles a promogao de satide bucal, e odontologia
assistencial a fim de reduzir o absenteismo odontologico (Coelho et al., 2010).

No Brasil, o uso de unidades odontoldgicas méveis teve inicio ainda na década de
1980, a partir de uma iniciativa das empresas do sistema S, SESI e SESC inicialmente.

Com o objetivo de suprir a demanda de pacientes que ndo tinham acesso aos
consultoérios fixos e para evitar que funcionarios se ausentassem do trabalho para
realizarem tratamentos odontoldgicos, unidades odontologicas mdveis eram enviadas
para atendimentos dentro das industrias, empresas do setor comercial e comunidades
em geral.

Para atender a populacdo que ndo tem acesso regular aos consultdrios
odontoldgicos, o SESC criou o OdontoSesc, um projeto que conta com 59 unidades
moveis que atuam em varios municipios do pais. A fim de promover a saude bucal,
o SESC oferece em suas unidades moveis tratamento de clinica geral, endodontia,
periodontia, odontopediatria e dentistica. Praticando precos acessiveis, o servi¢o
movel de odontologia realiza atendimentos dos clientes em seu proprio local de
trabalho. De acordo com o SESC, esta iniciativa esta presente em todos os Estados
brasileiros (SESC, 2019).

As unidades moveis odontoldgicas do SESI-SP, sdo trailers adaptados e montados
com equipamentos de tltima gera¢do visando o conforto dos pacientes e dos profis-
sionais. Oferecendo tratamentos curativos e preventivos, as unidades moveis facilitam
o acesso dos funciondrios das industrias ao atendimento odontoldgico. O SESI sinali-
za algumas vantagens desta modalidade de atendimento: a atengdo a necessidade do
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trabalhador e a preocupagdo com a saude bucal; 0 aumento da autoestima dos funcio-
nérios; a redugdo do absenteismo e a melhoria da imagem corporativa (SESI, 2017).

O Ministério da Satde, objetivando oferecer atendimento odontolégico a populagdo
em locais que ndo tém acesso a este servigo, por meio do programa Brasil Sorridente
implantou o projeto de Unidade Odontologica Mdvel (UOM), e afirma ter entregado
151 unidades em todo o pais (Brasil, 2017).

Algumas institui¢ges de ensino também apresentam projetos de unidades moéveis
odontolégicas. Segundo Franco (2017), idealizador do projeto Liga do Sorriso, da
Universidade Catolica de Brasilia, o projeto beneficiard muitas criangas e jovens que
necessitam de atendimento odontoldgico. Os objetivos principais deste projeto sdo a
promocéo da saude bucal e a transformacéo da realidade e da sociedade.

Na iniciativa privada, muitos profissionais e empreendedores reconhecem essa
ideia como uma oportunidade de negécio.

Detectar uma oportunidade de negdcio é transformar uma ideia em algo cuja
implementagdo seja viavel, visando atender a um publico-alvo que faz parte de um
nicho de mercado mal explorado (DORNELAS, 2008).

Para sistematizar os elementos de uma ideia e elaborar o modelo de negdcio o
SEBRAE adota o quadro Canvas, que é uma ferramenta utilizada para descrever e
visualizar o futuro negécio. Por meio deste quadro, o empreendedor elabora hipéteses
a serem validadas a respeito do seu negécio, permitindo criar uma proposta de valor
unica, facilitando a identificacdo de todos os aspectos do novo empreendimento
(SEBRAE, 2013).

A andlise e reflexdo do modelo de negdcio permitem a elabora¢ao de um plano de
negdcios com maiores possibilidades de sucesso.

O plano de negécios é uma ferramenta que permite ao empreendedor trabalhar com
maior eficacia. Escrever um plano de negécios ajuda a elucidar as ideias e a enxergar
a empresa de forma sistémica, permitindo fazer andlises, de mercado, de marketing e
financeira a fim de conferir a viabilidade do negdcio.

Ainda, o plano de negdcio - business plan - é documento que abarca um conjunto
de dados e informagdes sobre o futuro empreendimento e define suas principais
caracteristicas e condi¢des para proporcionar uma andalise da sua viabilidade e
dos seus riscos, bem como para facilitar sua implantacao (CHIAVENATO, 2012,
p-150).

Dentre as vantagens do plano de negdcios podemos citar: permite ao empreendedor
entender e esclarecer as diretrizes do negdcio; da-lhe instrumentos para gerenciar de
forma mais eficaz; ajuda-o a tomar decisdes mais acertadas e atrair investidores para o
negécio (DORNELAS, 2008).
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METODOLOGIA

A abordagem deste estudo foi a qualitativa, pois ndo requer métodos e técnicas
estatisticas para analisar seus dados e informacgdes. “A pesquisa qualitativa é
fundamentalmente interpretativa, o pesquisador faz uma interpretacdo dos dados”
(CRESWELL, 2007, p.186).

De acordo com Moresi (2003), sob o ponto de vista da natureza, tratou-se
de uma pesquisa aplicada, pois visa a solu¢do de um problema especifico e gera
conhecimento para uma aplicagdo pratica. Este estudo foi desenvolvido a partir
da identificagio de um problema e de um possivel caminho para sana-lo. Tal
desenvolvimento seguiu as etapas de: identificacio de respostas possiveis ao
problema e selegdo da que se afigurou mais promissora; constru¢ao do Modelo
de Negécio por meio da ferramenta Canvas; e elabora¢do do Plano de Negdcios.
Por este caminho, buscou-se responder sobre a viabilidade financeira, ou ndo, do
negdcio proposto (DORNELAS, 2008).

Para a elaboragdo desta pesquisa foram consultados acervos de livros e artigos,
e acervos eletronicos a partir de buscas realizadas nas bases de dados LILACS-
BIREME, MEDLINE e SCIELO. Os critérios adotados para selecdo dos artigos foram
publicacdes em portugués do periodo de 2014 a 2018. As palavras-chave utilizadas
foram: atendimento odontolégico nas empresas; atendimento odontoldgico in
loco; unidade mével odontoldgica; absenteismo de causa odontolégica; saude do
trabalhador.

RESULTADOS E DISCUSSOES
Os resultados deste estudo estdo organizados de acordo com a elaboragio do
processo empreendedor.

Modelo Canvas
Para facilitar a visualiza¢do do negdcio proposto a figura 1 traz o quadro Canvas
elaborado para este empreendimento.

Segmento de clientes

Os clientes foco deste empreendimento serdo empresas dos diversos segmentos
e portes, principalmente as do agronegdcio bem estruturadas, que se encontram
mais afastadas do centro urbano da cidade de Primavera do Leste - MT, e que
buscam atendimento odontolégico diferenciado e especializado, in loco, para seus
colaboradores.
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Figura 1: Quadro Canvas

Parceiros-Chave

Fornecedores
de materiais de consumo
e equipamentos
odontoldgicos.

Empresa de TI.
Empresa de marketing.
Empresa

de contabilidade
€ recursos humano&

Técnicos em
equipamentos
odontoldgicos.

Empresas promotoras de
produtos comerciais de
higiene bucal e afins.

Atividades-Chave

Prestagio de servigo
odontoldgico para
empresas, in loco.

Recursos Principais

Equipe de cirurgioes
dentistas, auxiliares
e equipe administrativa.

Unidade mével equipada
com consultério
odontoldgico completo.
Equipamentos
de informatica.

Proposta de Valor

Atendimento
odontolégico
humanizado.
Servigo com tecnologia
de ponta.

Ser referéncia no servi¢o
oferecido.
Acessibilidade,
conveniéncia e
diversidade.
Acreditagao e certificagao
do servigo oferecido.
Atendimento para
todas as idades.

Pregos competitivos.

Relaci t:

Segmento de Clientes

com o Cliente
Assisténcia pessoal
e individualizada.

Marketing de
relacionamento.

Avaliagoes e Feedbacks.

Acoes de promogao
de satde.

Canais

Site, atendimento online,
chat, e-mail.

Midias sociais.

Empresas
dos diversos segmentos
e de variado porte,
estabelecidas na regido
de Primavera do Leste.

Manutengao da estrutura fisica,
dos equipamentos e da unidade mével.

Recursos humanos.
Taxas e impostos.
Material de consumo.

Treinamento e aperfeicoamento dos colaboradores.

Equi t
Laboratérios quipamentos Call Center.
. e materiais
de medicamentos. Rq
odontoldgicos.
Estrutura de Custo Fontes de Renda

Empresas clientes: 100%

Atualmente, devido a falta deste tipo de servico na regido, os funciondarios das
empresas que compdem o publico-alvo tém de se ausentar do trabalho por um periodo
grande quando precisam submeter-se a um atendimento odontoldgico, devido a
distancia de deslocamento e também a condigdo pds-intervengdo, que muitas vezes
demanda repouso.

Proposta de valor

Buscando a exceléncia no atendimento, este servico oferecerd atendimento
odontolégico humanizado aos funcionarios das empresas, sem que estes precisem se
deslocar, satisfazendo, portanto, uma necessidade.

Beneficios e diferenciais deste projeto:

o Oferecer um servi¢o com tecnologia de ponta.

« Ser referéncia no servigo oferecido mantendo um alto nivel de atendimento.

o Oferecer um servigo com acessibilidade, conveniéncia e diversidade.

o Oferecer um servigo diferenciado para todas as idades.

o Buscar acreditagdo e certificagdo para o servigo oferecido.

« Manter um prego competitivo, oferecendo bom custo-beneficio.
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Canais

Por meio de uma equipe alinhada a filosofia da empresa, um dos caminhos escolhi-
dos para a comunicacdo e entrega do servico serd a visita pessoal, para demonstragio
e divulgac¢do do beneficio.

Contara também com um site pratico e de facil utilizagao, com chat e atendimento
online, e-mail, call center com atendentes preparados para esclarecer duvidas, e as
midias sociais disponibilizando informagdes e esclarecimentos.

Relacionamento com clientes

O relacionamento com clientes envolverd uma assisténcia pessoal, individualizada,
dedicada e humanizada.

Procurar uma férmula de interagdo que atenda as necessidades do cliente serd o
grande diferencial. Um alto nivel de atendimento garante este diferencial e uma maior
lucratividade.

Manter estratégias de relacionamento que criem vinculos duradouros evitara que o
cliente busque o concorrente.

Através dos canais de comunicagdo o centro odontoldgico buscara manter o elo
com o cliente, assim como os feedbacks durante e apds a venda.

As agdes de promogédo de saude bucal dentro das empresas poderdo ter um bom
efeito humanitério.

Receitas

A receita gerada no negécio sera 100% oriunda das empresas clientes.

Serdo oferecidos a principio dois tipos de pacotes de servigos, que serdo adequados
a fim de atender as necessidades de cada cliente.

As empresas poderdo ainda solicitar um pacote ou servi¢o criado com exclusividade,
e pagar pelo beneficio gerado de acordo com as jornadas de atendimento, numero de
profissionais, especialidades e tipos de tratamentos.

Recursos principais

Para iniciar o seu funcionamento a empresa necessitara de alguns recursos, que
viabilizardo a prestagdo de servico.

O grande diferencial para um atendimento humanizado ird focar-se nos recursos
humanos. Por isso, esse empreendimento contard com uma equipe de dois cirurgides
dentistas, atualizados, na inten¢ao de garantir um atendimento de alto nivel. Visando
aredugio de despesas e encargos trabalhistas os cirurgides dentistas serdo contratados
como prestadores de servico. A equipe dispord também de técnicos e auxiliares
odontoldgicos, além de uma equipe administrativa.
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Serd necessaria uma unidade odontolégica movel, recurso este que sera
disponibilizado de acordo com o atendimento e servigo escolhido pelo cliente.

Outros recursos, como equipamentos de informética e afins, também serdo
necessarios.

Atividades-chave

Prestagdo de servigo odontoldgico para empresas, in loco.

Este projeto visa o atendimento odontolégico direcionado para empresas sendo que,
esta atividade se dard na propria empresa e tem como objetivo principal o atendimento
in loco, evitando assim que o funciondrio tenha de se deslocar da empresa para fazer
um tratamento odontoldgico.

Parceiros-chave

Partindo do principio de que ninguém faz nada sozinho, o negdcio precisara de
parceiros para funcionar. Ao contar com parceiros, melhoram-se alguns aspectos,
podem-se reduzir custos através de negociagdes, agregar valores, confianga e expansao.

Neste caso, precisa-se da colaboragéo de:

o Fornecedores de materiais de consumo e equipamentos odontolédgicos.

» Empresa de contabilidade e recursos humanos.

« Técnicos de equipamentos odontoldgicos.

o Empresa de T1.

» Empresas promotoras de produtos de higiene bucal e afins.

« Empresas de medicamentos/laboratérios.

o Empresa de marketing.

Estrutura de custos

A estrutura de custos compde todos os custos que tém peso financeiro e sdo
derivados da operacionalizagdo do negdcio.

Reduzir os custos é uma grande estratégia de grandes negdcios no momento atual.
No caso deste negdcio, o custo mais alto sera com a folha de pagamento (recursos
humanos), pois esta contara com equipe altamente especializada de cirurgides
dentistas, equipe auxiliar e equipe administrativa. Seguindo, tem-se a manuteng¢do
da estrutura fisica, como equipamentos odontoldgicos, equipamentos de informatica,
unidade moével, materiais de consumo odontoldgicos, investimentos em treinamentos
e aperfeicoamento dos colaboradores, taxas e impostos.
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Plano de Negdcios

Sumdrio executivo

O negocio proposto é um Centro Odontolégico Mével que prestara servigo as
empresas de diversos segmentos e portes estabelecidas na cidade de Primavera do
Leste.

O Centro Odontolégico Mével ira atuar no mercado da odontologia de forma
diferenciada, oferecendo um servigo que sera prestado por profissionais qualificados,
por meio de uma unidade mével odontoldgica que operard dentro das proprias
empresas clientes.

A empresa oferecera a principio dois tipos de servigos, e os precos praticados serdo
bastante competitivos e ajustados de acordo com os ja praticados pelos concorrentes,
que sdo os cirurgides dentistas ja estabelecidos na cidade.

O relacionamento com fornecedores sera direto e sempre buscando parcerias a fim
de gerar confianga e reduzir custos.

O servigo sera apresentado as empresas/clientes por meio de uma negociagio direta.
Havera também uma contrapartida de realizagdo de agdes sociais voltadas para a saude
bucal. A unidade moével tera capacidade de atender 20 pacientes/dia a principio.

De acordo com o planejamento financeiro, serd investido um capital 100% proéprio
no valor total de R$447.146,00.

O faturamento vird da receita dos dois tipos de servigos que serdo oferecidos
inicialmente.

Pelas estimativas, o centro odontolégico mével mostra-se um negdcio viavel,
projetando uma lucratividade de 0,26 e o retorno do investimento estimado em 2 anos
e 4 meses.

Andlise de mercado

O mercado da odontologia tem se firmado com grandes inovagdes, e os
empreendedores estdo cada vez mais voltados para a estimulagdo e aquecimento deste
mercado.

De acordo com a Prefeitura Municipal de Primavera do Leste (2019), a regido
tem grande potencial financeiro e um IDHM alto, seu entorno é ocupado por
grandes empresas do agronegdcio em franca expansdo. A cidade tem atraido grandes
investidores devido aos incentivos fiscais e ao desenvolvimento da regido.

Os clientes somam as diversas empresas, com foco inicial para as que estdo distantes
do centro urbano, a quem serdo oferecidos os servigos do Centro Odontolégico Mével.

O Centro Odontologico Mdvel propde atendimento aos funcionarios destas
empresas e seus dependentes, respondendo a uma necessidade do mercado.

O atendimento in loco refor¢a a visio de um servigo humanizado na area da satde.
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Sdo observadas vantagens como a redugdo de custos para empresa e funciondrios,
aumento da produtividade e a redu¢ao do absenteismo.

Serdo considerados concorrentes os profissionais de odontologia ja instalados na
cidade em seus consultorios fixos, mas que praticam o seu trabalho sob outra ética.

Este segmento néo apresenta sazonalidade.

Quanto aos fornecedores, fabricantes de materiais e equipamentos odontologicos e
outros deverdo ser cadastrados e constantemente avaliados para garantir a qualidade
do atendimento.

Analise SWOT

E recomendado fazer a andlise SWOT da empresa, definindo o ambiente interno,
detectando os pontos fortes a fim de utiliza-los e os pontos fracos a fim de corrigi-los, e
o ambiente externo, identificando as oportunidades a fim de aproveitd-las, bem como
escapar das ameagas (Chiavenato, 2012).

Ambiente Interno

Pontos fortes: O Centro Odontoldgico Mdvel apresenta como principal ponto
forte a qualificagdo dos seus profissionais, tanto na eficiéncia técnica quanto para a
humanizac¢io do atendimento. Este servico diferenciado com boa viabilidade financeira
mostra um baixo custo de gestdo e oferece precos competitivos e interessantes para
os clientes. Oferece, ainda, a flexibilidade de emprego dada por sua mobilidade. Tem
uma apresenta¢do moderna, trazendo principalmente equipamentos de ponta para a
prestacdo do servico.

Pontos fracos: Para iniciar o negdcio, como sera com 100% do capital préprio, o
investimento é considerado alto. Um dado que merece atengdo é quanto a manuten¢ao
da unidade movel, envolvendo tanto o consultério quanto o veiculo. Outro fator
preocupante, e que interfere bastante no desenvolvimento de um negécio, é o fato de
haver dependéncia de terceiros, como profissionais envolvidos na operacionalizagio,
fornecedores e até mesmo clientes.

Ambiente externo

Oportunidades: E possivel identificar que ha uma necessidade do cliente, a regiio
¢ rica em recursos financeiros, o mercado corporativo da regido é bastante promissor
e esta propicio e aberto ao tipo de atendimento oferecido. O servico podera render
parcerias com outros profissionais da drea da odontologia na prestacdo de servigo e
terceirizagao.

Ameagas: Para se implantar este tipo de servigo muitas vezes os clientes/ pacientes
terdo de se adaptar a esta nova modalidade de atendimento e talvez abrir mdo de outro
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profissional com quem ja facam tratamento odontoldgico. A aceitacdo da chegada
dessa modalidade de atendimento na regido podera causar algum desconforto no
relacionamento com concorrentes.

A figura 2 abaixo traz o resumo da matriz SWOT para melhor visualiza¢io.

Pontos fortes Pontos Fracos
« Profissionais qualificados « Alto Investimento inicial
« Baixo custo de gestao « Dependéncia de terceiros
Ambiente » Equipamentos de ponta + Manutengao do veiculo e do
' « Instalagoes modernas consultorio.
Interno « Atendimento humanizado
« Servigo diferenciado
« Sustentabilidade
« Prego competitivo
» Mobilidade e flexibilidade
Oportunidades Ameacas
« Inovagio no atendimento » Mudangas de hébitos e
Ambiente « Mercado corporativo promissor| paradigmas dos supostos clientes
> « Necessidade do cliente » Mudangas de Profissionais
Externo « Regido com grande recurso + Relacionamento com
financeiro concorrentes
0 Parcerias com profissionais da
area

Figura 2: Resumo da Matriz SWOT

Plano de marketing

Melhorar o relacionamento, analisar comportamento, estudar concorrentes,
monitorar marca, ser top of mind, pesquisar tendéncias e planejar a¢des sdo algumas
das coisas que o marketing pode fazer por uma empresa.

Para elaborar o plano de marketing a melhor estratégia ¢ utilizar o mix de marketing,
baseado nos 4 Ps.

Produto/servigo

Atendimento odontoldgico in loco, incluindo as especialidades de clinica geral,
estética, endodontia e periodontia para funciondrios das empresas localizadas em
Primavera do Leste.
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Estes atendimentos serdo oferecidos em forma de didrias. Estas podem ser
contratadas na sua forma basica, que inclui procedimentos realizados pelo clinico geral,
como: prevengio, profilaxia, restauragdes simples em resina e exodontias simples, e
atendimento de urgéncia; ou em sua forma plus, que inclui, além dos procedimentos
acima, atendimentos de endodontia, estética e periodontia.

Praca

Com o propésito de alcancar o cliente e atingir o publico-alvo, o Centro Odontold-
gico Movel ird até o cliente.

O servico que sera oferecido para as empresas sera in loco, ou seja, o funcionario/
paciente nio precisa se deslocar para receber o beneficio.

O cliente/empresa ainda tera a possibilidade de montar e contratar seu pacote de
servigos personalizado.

Promogao

Uma das estratégias serd descobrir onde o cliente consome informagdes e quais
os seus formatos preferidos, para despertar o interesse do cliente pelo servigo
oferecido. Serdo utilizados meios de comunicagdo e midia eletronica para divulgagao
e manutencao do marketing.

Deverd ser abordado de forma clara e objetiva os questionamentos dos clientes e
pacientes, esclarecendo suas davidas e gerando satisfagdo. O negdcio sera apresentado
diretamente e de forma presencial aos recursos humanos das empresas (clientes),
em formato explicativo enaltecendo os valores e beneficios que este servigo oferece
as empresas e seus funciondrios. Serdo confeccionados materiais tanto virtuais como
impressos para esta apresentagdo e divulgaco.

O Centro Odontolégico Modvel oferecera campanhas, projetos e agdes sociais
dentro das empresas e na comunidade de forma aberta, para fortalecer a prevencio e
a promogao da saude bucal, junto aos funcionarios, familiares e comunidade de modo
geral.

Serd importante estreitar o relacionamento com o cliente através das pesquisas de
satisfacdo para aprimorar a qualidade dos servigos.

Preco

Na drea da saude, o preco reflete o valor criado pelo profissional e estd diretamente
ligado a confianca que o cliente/paciente deposita neste profissional. As didrias
bésicas serdo oferecidas a um custo de R$3.000,00, enquanto as didrias plus custardo
R$5.000,00. Os valores das didrias diferenciadas e personalizadas serdo calculados

com base na escolha dos produtos.
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Plano operacional

O plano operacional mostra a operacionalizagdo dos servigos e como eles se
relacionam para criar e entregar o valor prometido ao cliente.

O Centro Odontoldgico Mdével funcionard em uma unidade moével adaptada e
contara com 01 consultério odontoldgico e equipamentos.

Serdo necessarias uma sala e uma vaga de garagem (endereco fixo), onde trabalhardo
os profissionais da drea administrativa. Este espa¢o também sera utilizado como apoio
para a unidade moével, estoque de materiais e centro de materiais e esterilizagao (CME)
conforme as normas da vigilancia sanitaria.

Mesmo sendo uma unidade mével devemos nos preocupar com o conceito de hotelaria
como uma tendéncia da estratégia de marketing, devendo o Centro Odontoldgico Mével
apresentar-se de forma organizada e limpa, ser um ambiente claro e confortavel para que
os pacientes se sintam a vontade para se submeterem ao tratamento.

O Centro Odontolégico Mével ira funcionar de segunda a sexta-feira das 7 as 17
horas e tera a capacidade inicial para atender 20 pacientes/dia, sendo uma consulta de
30 minutos aproximadamente.

A figura 3 abaixo traz o quadro de profissionais que compora o Centro Odontologico
Movel e as atividades que estes desenvolverio.

Quantidade Cargo/Funcio Atividades a serem desenvolvidas
01  Gestor
02  Cirurgides dentistas ————) Realizar os procedimentos odontolégicos

02  Administrativo ——————————) Realizar as fungdes administrativas da empresa

01 Motorista

) Gerenciar a empresa em todas as suas fungées

) Dirigir a unidade mével

02  Auxiliares de saude bucal ———) Acompanhar e auxiliar o dentista durante os
procedimentos

Operar o centro de materiais e esterilizacao

Figura 3: Quadro de Profissionais

Todos os profissionais serdo devidamente qualificados para exercer suas funcdes, e
passardo por treinamentos e reciclagens para se alinharem a filosofia do negécio, a fim
de realizarem um atendimento em equipe, humanizado e competente.

Nota-se que as atitudes positivas e habilidades dos funcionarios das empresas da
area da satde sao um diferencial, ajudando na fidelizagdo de clientes. Portanto, manter
profissionais capacitados e atualizados sempre conquista novos clientes.

Serd disponibilizado equipamento de prote¢do individual (EPI) para utiliza¢do pela
equipe técnica.
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Plano financeiro

O plano financeiro do Centro Odontoldgico Mével representa todo o investimento
necessario bem como a utilizagao dos recursos financeiros aplicados ao negdcio, e por
meio de estimativas mostrara os possiveis resultados.

Estimativa de investimentos fixos

As planilhas de investimentos fixos mostram todos os bens que deverdo ser
adquiridos para que o Centro Odontolégico Mével possa funcionar adequadamente.

Estao relacionados os equipamentos, maquinas, méveis, utensilios e veiculo que
serdo adquiridos, representando um total de R$324.500,00.

A unidade mével serd adquirida de uma loja de usados a um melhor custo, e ja esta
devidamente equipada com os itens que um consultério necessita. Podemos assim
definir os principais equipamentos que compdem a unidade moével: Equipo, cadeira,
mocho, aparelho de RX, ultrassom, compressor, autoclave.

A unidade movel apesar de usada, estd nova, em 6timo estado e tanto o veiculo
como os equipamentos ainda estdo na garantia.

Quadro 1: Maquinas e Equipamentos

Maquinas e Equipamentos
Descri¢io Qtde Valor Unit. (R$) | Valor Total (R$)
1 Instrumentais Clinicos 200 40,00 8.000,00
2 Computador 3 4.000,00 12.000,00
3 Frigobar 1 700,00 700,00
4 Smartfone 3 500,00 1.500,00
Sub Total A 22.200,00
Quadro 2: Mdveis e utensilios
Moveis
Descri¢ao Qtde Valor Unit. (R$) | Valor Total (R$)
1 Estagdo de trabalho 2 700,00 1.400,00
2 Cadeira 4 100,00 400,00
3 Outros 1 500,00 500,00
Sub Total B 2.300,00
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Quadro 3: Veiculos

Veiculos
Descrigao Qtde | Valor Unit. (R$) Valor Total (R$)
1 Unidade Mdvel equipada 1 300.000,00 300.000,00

(equipamentos principais

descritos no topico 4.2.5.1 acima)
Sub Total C 300.000,00

Quadro 4: Total de Investimentos fixos

Investimentos Fixos Sub Total A+B+C 324.500,00

Investimentos pré-operacionais

Estdo listados nos investimentos pré-operacionais alguns gastos necessarios para a
operacionaliza¢do do negdcio. Em termos de reforma, serd necessaria a instalagao do
Centro de Materiais e Esterilizagao, isso exigird algumas adaptag¢des no imével onde
funcionarad este servigo. A estimativa destes investimentos é de R$25.120,00.

Quadro 5: Investimentos pré-operacionais

Servicos e Taxas
Descri¢ao Qtde | Valor Unit. (R$) | Valor Total (R$)

1 Tx prefeitura + Vigilancia sanitdria | 1 2.500,00 2.500,00

2 Materiais de consumo 300 30,00 9.000,00

3 Uniforme 14 80,00 1.120,00

4 Papelaria 1000 | 1,00 1.000,00

5 Registro da empresa 1 3.500,00 3.500,00

6 Tx Detran 1 3.000,00 3.000,00

7 Treinamento 2 1.000,00 2.000,00

8 Instalagio CME 1 2.500,00 2.500,00

9 Outros 1 500,00 500,00
Total D 25.120,00

Capital de giro

O capital de giro corresponde ao montante de recursos necessarios para o
funcionamento normal da empresa, como pagamento de despesas, estoque de
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materiais de consumo, reserva de caixa, ou seja, sdo recursos necessarios para que a
empresa realize suas operagdes.

Quanto ao estoque, deve-se ter aten¢do para ndo comprar em excesso, evitando o
desperdicio ou investimento desnecessario, e também quanto a validade dos materiais
observando os itens com maior giro, pois estoque parado pode representar prejuizos.
Devera ser feita uma pesquisa de pregos com diversos fornecedores, negociar bons
precos e boas condi¢des de pagamento.

O capital de giro da empresa foi calculado em R$97.526,00.

Quadro 6: Estimativa de Capital de Giro

Capital de Giro
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Lang¢amentos Valor Valor Valor Valor Valor Valor
M 1 (R$) M 1 (R$) M 1 (R$) Mensal (R$) Mensal (R$) Mensal (R$)
1 Faturamento 10.000,00 20.000,00 30.000,00 40.000,00 50.000,00 60.000,00
Total Mensal
2 Custo Fixo 42.630,00 42.630,00 42.630,00 42.630,00 42.630,00 42.630,00
Total Mensal
3 Custo Varidvel 450,00 900,00 1.350,00 1.800,00 2.250,00 2.700,00
Total Mensal
Resultado Mensal -33.080,00 -23.530,00 -13.980,00 -4.430,00 5.120,00 14.670,00
Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Langamentos Valor Valor Valor Valor Valor Valor
M 1 (R$) M 1(R$) | M 1(R$) | Mensal (R$) Mensal (R$) Mensal (R$)
1 Faturamento 70.000,00 80.000,00 90.000,00 100.000,00 90.000,00 100.000,00
Total Mensal
2 Custo Fixo 42.630,00 42.630,00 42.630,00 42.630,00 42.630,00 42.630,00
Total Mensal
3 Custo Varidvel 3.150,00 3.600,00 4.050,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00
Total Mensal
Resultado Mensal 24.220,00 33.770,00 43.320,00 52.870,00 42.870,00 52.870,00

Investimento total

O total de investimento refere-se a soma dos investimentos fixos, investimentos
pré-operacionais e o capital de giro. Observa-se que o investimento total serd neste
caso no valor de R$447.146,00. A fonte de recursos é 100% de capital proprio.
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Quadro 7: Investimento Total

Investimento
Descri¢ao Valor (R$) Percentual

1 Investimento Fixo 324.500,00 72,57%
Sub Total A + B+ C

2 Investimento Pré-Operacional 25.120,00 5,62%
Total D

3 Capital de Giro * 97.526,00 21,81%
TOTAL DE INVESTIMENTO 447.146,00 100%

Estimativa de faturamento anual

A estimativa do faturamento foi baseada no potencial do mercado considerando
a capacidade produtiva inicial do Centro Odontoldgico Mével. Praticamente nio
hé sazonalidade neste ramo. O faturamento é representado pela receita da venda de
servicos. De acordo com a orienta¢io recebida foi feito uma estimativa de se faturar 10%
no primeiro més, em relagdo a capacidade maxima de faturamento, com um aumento
proporcional até atingir 100% no décimo més. Atingindo o valor de R$740.000,00 ao
final do primeiro ano.

Quadro 8: Estimativa de faturamento Anual

Faturamento Anual
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Servigo/ Prego Unit. Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Q Q Q Q Q Q
Produto (R$) Total Total Total Total Total Total
1 Servigo 1 3.000,00 0 - 0 - 10 30.000,00 0 - 10 | 30.000,00 | 10 30.000,00
2 Servigo 2 5.000,00 2 10.000,00 4 20.000,00 0 - 8 40.000,00 4 20.000,00 6 30.000,00
Faturamento
10.000,00 20.000,00 30.000,00 40.000,00 50.000,00 60.000,00
Total Mensal
Més7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Servigo/ Prego Unit. Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Q Q Q Q Q Q
Produto (RS$) Total Total Total Total Total Total
1 Servigo 1 3.000,00 10 30.000,00 10 30.000,00 5 15.000,00 0 - 5 15.000,00 0
2 Servigo 2 5.000,00 8 40.000,00 [ 10 | 50.000,00 15 | 75.000,00 | 20 100.000,00 | 15 | 75.000,00 | 20 100.000,00
Faturamento
70.000,00 80.000,00 90.000,00 100.000,00 90.000,00 100.000,00
Total Mensal
Faturamento Total 1°Ano 740.000,00
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Estimativa do custo fixo operacional

Sdo todos os gastos que sdo pagos independentemente do nivel de faturamento
do negdcio. O custo abaixo foi estimado considerando uma margem de seguranca.
Observa-se que o maior custo fixo é com o maior investimento do negécio, os recursos
humanos, de acordo com a planilha o custo fixo mensal sera de R$42.630,00 e o anual
de R$511.560,00.

Quadro 9: Estimativa de custo fixo operacional

Custo fixo mensal
Despesas Valor Mensal (R$) *

1 Aluguel 850,00

2 IPTU 60,00

3 Energia Elétrica 50,00

4 Telefone e internet 1.000,00

5 Saldrios + encargos 40.000,00

6 Manutencao de equipamentos 500,00

7 Agua 100,00

8 Despesas Financeiras 70,00
TOTAL CUSTO FIXO MENSAL 42.630,00
TOTAL CUSTO FIXO ANUAL 511.560,00

Estimativa de custo variavel mensal

O custo variavel mensal maximo foi estimado em R$4.500,00, e a projegdo
anual calculada nesta planilha seguiu a mesma orientacdo do faturamento, ou seja,
aestimativa de 10% do custo varidvel mensal maximo no primeiro més, que seria
atingida no décimo més. O custo varidvel total no primeiro ano esta estimado em
R$33.750,00.

Quadro 10: Estimativa de custo variavel mensal

Custo Variavel Anual
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Despesa Valor Mensal | Valor Mensal | Valor Mensal | Valor Mensal | Valor Mensal | Valor Mensal
(R$) (RS) (RS) (RS) (RS) (RS)
1 Materiais e Medicamentos 300,00 600,00 900,00 1.200,00 1.500,00 1.800,00
2 Servigos de Terceiros 100,00 200,00 300,00 400,00 500,00 600,00
3 Manutengéo Eventual 50,00 100,00 150,00 200,00 250,00 300,00
Custo Variavel Total Mensal 450,00 900,00 1.350,00 1.800,00 2.250,00 2.700,00
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Custo Variavel Anual
Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Despesa Valor Mensal | Valor Mensal | Valor Mensal | Valor Mensal | Valor Mensal | Valor Mensal
(RS) (RS) (RS) (RS) (RS) (RS)
1 Materiais e Medicamentos 2.100,00 2.400,00 2.700,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
2 Servigos de Terceiros 700,00 800,00 900,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
3 Manutengéo Eventual 350,00 400,00 450,00 500,00 500,00 500,00
Custo Variavel Total Mensal 3.150,00 3.600,00 4.050,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00

Indicadores de viabilidade

Para saber se a empresa é viavel, se ela vai operar com lucro ou prejuizo, é interessante
se orientar pelos indicadores abaixo, através deles é possivel prever o resultado do
Centro Odontolégico Mdvel.

Ponto de equilibrio

Representa o quanto o Centro Odontolégico Mével precisara faturar para pagar
todos os seus custos em um determinado periodo. Este valor foi estimado em
R$536.006,23, foi calculado dividindo o custo fixo total pelo indice da margem de
contribuicéo, significando que a empresa deve ter uma receita total de R$536.006,23
para cobrir todos os seus custos. Vale lembrar aqui que o negécio sé terd lucro se
ultrapassar o ponto de equilibrio.

Quadro 11: Ponto de Equilibrio

Ponto de Equilibrio Valor (R$)

Receita Total Anual 740.000,00
Custo Fixo Total Anual 511.560,00
Custo Variavel Total Anual 33.750,00
Margem de Contribui¢ao 0,95
Ponto de Equilibrio* 536.006,23

Fonte: Autoria Prépria

Lucratividade

E um importante indicador econdmico das empresas. Este conceito aparece quando
comparamos o lucro liquido com as receitas. Se o centro odontologico possuir uma
boa lucratividade significa que terd mais condi¢des de competir no mercado. Uma
empresa com este potencial pode investir mais. O centro odontolégico possui uma
lucratividade estimada de 0,26, ou seja,26%.
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Quadro 12: Lucratividade

Lucratividade Valor (R$)

Receita Total Anual 740.000,00
Custo Fixo Total Anual 511.560,00
Custo Variavel Total Anual 33.750,00
Lucro Liquido Anual** 194.690,00
Lucratividade** 0,25

Fonte: Autoria Propria

Prazo de retorno do investimento

Este indicador representa o tempo que o investidor levard para recuperar o
investimento que fez no negocio. E calculado dividindo o investimento total pelo lucro
liquido. No caso do Centro Odontoldgico Mével este prazo esta estimado em 2 anos e
4 meses, significa dizer que apds este tempo o investidor tera recuperado tudo o que
investiu neste negocio.

Quadro 13: Prazo de retorno do investimento

Prazo de Retorno do Investimento Valor (R$)
Investimento Total 447.146,00
Lucro Liquido Anual** 194.690,00
Prazo de Retorno** 2,30
2 anos
Retorno do Investimento
4 meses

Fonte: Autoria Prépria

Considerando que os resultados sdo positivos para estes trés indicadores, conclui-se
que o Centro Odontoldgico Mével é um negdcio viavel do ponto de vista financeiro.

CONSIDERACOES FINAIS

Pode-se reconhecer que, apds aplicar o Canvas e desenvolver um plano de
negocios para a ideia inicial, o que possibilitou a realizagdo de analises diversas, este
empreendimento é considerado vidvel e factivel. O servico proposto firma-se como
um servigo vidvel, apresentando baixo custo de gestdo e precos competitivos, além de
gerar valores para empresas e funciondrios.
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Contudo, vale ressaltar que é preciso considerar as limitagdes do estudo apresentado,
por se tratar de um plano de negdcios resumido e sem implementagdo propriamente
dita. Também néo foi possivel coletar estudos similares no contexto estudado de forma
a produzir comparagdes.

Para um estudo futuro sugere-se uma pesquisa para mensurar redugio efetiva de
custos na iniciativa privada bem como a redugdo do absenteismo, a fim de promover
um aumento da produtividade para atendimentos desta natureza.

Apesar deste modelo ter sido desenvolvido para a iniciativa privada, considerando a
popula¢do de rua em grandes centros, poderia ser interessante pensar na possibilidade
de viabilizar um estudo para que esta proposta possa atender as populac¢des itinerantes,
trazendo um viés social para este projeto, que podera ser mantido pelo SUS ou mesmo
por contrapartida da iniciativa privada.

Empreender e inovar na drea da saide no Brasil é um grande desafio, diante
da falta de incentivo e dos poucos recursos disponibilizados a pesquisa. Porém,
independentemente de incentivos governamentais, a iniciativa privada segue
apresentando valiosos resultados.
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especializada em servigos de satde para idosos na cidade de Sdo Paulo

Resumo

O aumento da populagdo idosa no Brasil, tem dado origem a novos mercados
e servicos. O objetivo deste estudo foi apresentar uma proposta para andlise de
viabilidade para a instalacdo de uma empresa especializada na prestagdo de servicos
para idosos relacionados com a reabilitacdo, promo¢do e prevencdo da saude na
cidade de Sao Paulo. A metodologia adotada foi revisao bibliografica de livros e artigos
cientificos relacionados as palavras-chaves “envelhecimento populacional”, “desafios
em saude”, “inovagdes dos servicos de saude”, “servicos para idosos”, “modelo de
negécio’, “Modelo Canvas” e “plano de negdcios” no periodo entre mar¢o de 2018 a
fevereiro 2019. Apods elaboragdo do modelo Canvas e analise dos dados do plano de
negocios, principalmente o item plano financeiro, pode-se considerar que a hipdtese
da implanta¢do do Famili Servi¢os para Idosos na cidade de Sdo Paulo é aceitavel,
pois a empresa mostrou-se rentavel e lucrativa. Sua implementagido contribui para o
envelhecimento bem-sucedido, com autonomia, integrando os idosos a sociedade,
os familiares também sdo beneficiados com a presenga de um ente querido ativo e
participativo e as operadoras de saide evitam internagdes repetidas e de alto custo.
Considerando um mercado em expansdo, sugere-se que novos estudos sejam
realizados para avaliar o perfil e as maiores necessidades que esse publico enfrenta,
com o objetivo de agregar informagdes que resultem em melhorias e inovagdes dos
servigos de saude prestados aos idosos.

Palavras-chave: Envelhecimento ativo. Inovagdo dos servicos de satude. Modelo
Canvas. Empreendedorismo em satde. Estudo de viabilidade. Servigos para idosos.

Abstract

The fast growth of the ageing population has opened up new markets and services.
The objective of this paper was to present a feasibility study for the establishment
of a company specialized in the provision of services for the elderly related to the
rehabilitation, health promotion and prevention in the city of Sdo Paulo. The
methodology adopted was a bibliographic review of books and scientific articles
related to the keywords “ageing population”, “health challenges”, “innovation of health
services’, “services for the elderly”, “business model”, “Business Canvas Model” and
“business plan” in the period between March/2018 to February/2019. After elaborating
the Business Canvas model and analyzing the data of the business plan, mainly the item
concerning financial plans, it can be considered that the hypothesis of implementing
the Family Service for the Elderly in the city of Sdo Paulo is acceptable considering that
the company is demonstrated to be cost-effective and profitable. Its implementation
contributes to successful aging, with autonomy, integrating the elderly into society.
Moreover, family members are also benefited by the presence of an active and
participative close relative and health care providers avoid repeated hospitalizations
with high costs. Considering an expanding market, it is suggested that new studies
be conducted to evaluate the profile and the most important needs that this public
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faces, with the objective of aggregating information that results in improvements and
innovations of the health services provided to the elderly.

Keywords: Active ageing. Innovation of health services. Canvas Model. Health
entrepreneurship. Feasibility study. Services for the elderly.

INTRODUCAO

O envelhecimento da populagio brasileira esta relacionado a um fendmeno mundial
que ocorre devido a redugio das taxas de fecundidade e de mortalidade, além do aumento
da expectativa de vida. Segundo a Organizacio Mundial da Saude — OMS (2005), até
2025 o Brasil serd o sexto pais do mundo com o maior nimero de pessoas idosas.

De acordo com publica¢io da Prefeitura de Sao Paulo (2015), com base nos tltimos
Censos Demograficos do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica - IBGE e
informagoes da Fundagao Sistema Estadual de Anélise de Dados - SEADE, a populagéo
do municipio de Sao Paulo esta envelhecendo. Em 2000, a populagio paulistana idosa
representava 9,32%, em 2010 11,89% e em 2018 14,75%, isso corresponde um aumento
de mais de 58% do total da populagdo idosa em apenas 18 anos. Também, de acordo
com as mesmas publica¢des, o municipio de Sdo Paulo registrou em 2000, um indice
de envelhecimento de 37,50, ou seja, para cada 100 criancas de 0 — 14 anos, havia 37,50
idosos de 60 anos ou mais. Em 2010, 0 mesmo indice alcancou 57,25 e em 2018 a taxa
esta em 76,87. Estudos indicam (SEADE, 2015) que a partir de 2027, Sao Paulo tera
mais idosos que jovens morando na cidade.

Apesar do envelhecimento acelerado da populagdo, percebe-se que os servicos
especializados no atendimento de reabilitagdo, promogdo e prevengdo da saude dos
idosos ndo sio suficientes, além de servicos que favorecam o envelhecimento ativo e
com qualidade de vida na cidade de Sao Paulo. De acordo com o Cadastro Nacional de
Estabelecimentos de Saude - CNES (2018) existem apenas 80 servigos de Home Care
no municipio de Sdo Paulo e a maioria das empresas prestam exclusivamente o servigo
de atenc¢do domiciliar isolado e ndo levam em conta as outras necessidades dos idosos.

Esse fendmeno tem levado a uma reorganizacdo dos servicos de saide, pois
essa populagdo exige cuidados especificos e com maior complexidade. Conforme
pesquisa realizada pelo SEBRAE (2018), os servicos voltados para o atendimento
dos idosos estdo entre os 12 negdcios mais promissores para se investir. Segundo a
mesma pesquisa, os idosos sdo atraidos por oferta de produtos e servicos especificos
que atendam suas necessidades e com atendimentos personalizados, independente
do preco final, pois 71% idosos possuem independéncia financeira. Negdcios que
oferecem produtos ou servigos voltados para promogao da saude, lazer, bem-estar e
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qualidade de vida estdo entre os mais promissores, visto que 45% dos idosos, segundo
o IBGE, sentem dificuldades para encontrar esse tipo de servico adequado para sua
idade. A partir disso, percebe-se que o envelhecimento populacional tem dado origem
a novos mercados e servigos.

Todos esses dados indicam que existe a necessidade da criagdo de novos servigos na
cidade de Sdo Paulo para atender a populagdo idosa que demanda por uma assisténcia
mais especializada, personalizada e humanizada, visto que ela tende a crescer cada vez
mais devido a redugdo das taxas de fecundidade e de mortalidade, além do aumento
da expectativa de vida.

Apesar da ideia de empreendimento ser promissora, a abertura de um novo negdcio
apresenta riscos. Antes de comegar um negdcio é importante conhecer o produto que se
quer vender, para isso sdo necessarios muito estudo, pesquisa, analise e planejamento.
Para tanto, é indispensavel a utilizacdo de ferramentas que auxiliem o desenvolvimento
e a modelagem de negdcios como o Modelo Canvas e o Plano de Negdcio. Dessa forma
¢ possivel ter o conhecimento profundo do negécio, dos clientes, dos fornecedores,
da concorréncia, das tendéncias sobre o produto no futuro, da situagdo financeira e
principalmente do caixa.

Tendo em vista a oportunidade identificada, o objetivo do estudo foi elaborar um
Modelo Canvas e um Plano de Negdcios a fim de apresentar dados e informacdes que
oferecam suporte para a anélise da viabilidade financeira e operacional para a abertura
de uma empresa especializada na prestacao de servigos para idosos relacionados com
a reabilitacdo, promogao e prevencio da satide na cidade de Sdo Paulo.

REVISAO DE LITERATURA

O envelhecimento populacional se traduz em maior carga de doencas na populagao,
mais incapacidades e aumento do uso dos servicos de satde, em geral, os idosos
apresentam doencas cronicas e multiplas que perduram por vérios anos e exigem
acompanhamento constante, cuidado permanente, medica¢do continua e exames
periddicos. (VERAS, 2009).

“A prevengio e o retardamento de doengas e fragilidades, a manutengio
da salde, a independéncia e autonomia em uma populagdo mais
velha serdo os maiores desafios relacionados a satde decorrentes ao
envelhecimento da populacdo” (VERAS, 2012, p.232).

Portanto, a nova realidade demografica e epidemioldgica brasileira aponta para a
urgéncia de mudangas e inovagdes nos servigos de satide, visto que os modelos vigentes
se mostram ineficientes e de alto custo.
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A Organiza¢do Mundial da Saide (OMS) em 2005 indicou os trés pilares da
estrutura de politica para o envelhecimento ativo: participagdo, satde e seguranca
(BORGES, 2008). De acordo com Veras (2008) um modelo de aten¢io a saude do
idoso eficaz precisa aplicar todos os niveis de prevenc¢ao e possuir um fluxo de a¢des de
educacdo, de promogao a saude, de prevencio de doengas, de postergacdo de moléstias
e de reabilitacdo de agravos. A prestacdo de servigo deve estar centrada na presenca de
profissionais da saiide com capacidade resolutiva para atender desde idosos autbnomos,
independentes, ativos e saudaveis, bem como idosos fragilizados, com mdltiplas
patologias e com perda de capacidade funcional (VERAS, 2008), proporcionando um
planejamento individualizado da sua assisténcia (FERNANDES et al, 2009).

Estudos revelam que cerca de 40% dos individuos com mais de 65 anos precisam
de algum tipo de ajuda para realizar tarefas como fazer compras, cuidar das finangas,
preparar refeicdes e limpar a casa. Cerca de 10% desse grupo requer auxilio para
realizar tarefas basicas, como tomar banho, alimentar-se, vestir-se, ir ao banheiro,
sentar e levantar da cama e cadeira. Cuidar do idoso em casa é uma situagdo que
deve ser preservada e estimulada, porém cuidar de um idoso incapacitado durante
24 horas por dia sem pausa é uma tarefa muito desgastante. Além disso, as estruturas
familiares estdo sofrendo modificagdes rapidas, devido separagdes, divorcios, crescente
nimero de idosos vitvos, reducio da fecundidade e crescente participagao da mulher
(tradicional cuidadora) no mercado de trabalho, o que passa a requerer que o Estado
e o0 mercado privado dividam com a familia as responsabilidades no cuidado com a
populagido idosa. Nos paises mais desenvolvidos ja existem organiza¢des que tém como
objetivo manter o idoso em casa oferecendo suporte para a familia e disponibilizando
um profissional para alternar os cuidados do individuo, além de instituigdes que
disponibilizam diversos servigos que contribuem para o envelhecimento ativo e com
qualidade de vida, reduzindo custos com despesas médicas (KARSCH, 2003).

Em 2003 o Estatuto do Idoso no paragrafo IV indica a necessidade de viabiliza¢do
de formas alternativas de participa¢do, ocupagdo e convivio do idoso com as demais
geragOes. Diante desse contexto, os grupos de convivéncia vao ao encontro a promogao
do envelhecimento ativo, com o objetivo de preservacao das capacidades e do potencial
de desenvolvimento do individuo idoso (BORGES, 2008).

Atualmente, a maioria dos servigos de saude apresenta apenas cardter tradicional
curativo, porém medidas de promogio e prevencio da saude tém provado efetividade
em todo o mundo. Estudos internacionais confirmam essa tendéncia e apontam uma
redugido da disfuncionalidade entre os idosos, resultando em uma populagdo idosa
mais saudéavel (VERAS, 2009).

Diante do exposto, tanto por questdes de saude publica, de economia e de
cidadania, faz-se necessario que os servigos de satide publicos e privados inovem e
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oferecam um atendimento mais adequado, moderno e resolutivo para os idosos
(VERAS, 2008). Segundo Rodrigues (2007), é preciso olhar o idoso ndo apenas como
um portador de incapacidades inerentes do processo de envelhecimento, mas como
uma pessoa integrada num meio social e econdmico que precisa ser adaptado as novas
circunstancias de vida.

Apos identificar uma oportunidade de mercado, o empreendedor deve visualizar
suas ideias e procurar estudar o ambiente no qual ele deseja se instalar através da
conceituagdo de modelo de negdcios. Antes de se langar no mercado, a empresa
precisa compreender como funciona o seu negécio internamente e externamente
para definir o modelo de negdcio ideal e as estratégias a serem adotadas (MACEDO
et al., 2013).

Segue a descri¢ao dos nove componentes do modelo Canvas:

« Segmento de clientes — define os diferentes grupos de pessoas ou organizagdes que
a empresa busca alcangar e servir.

« Proposta de valor — descreve o pacote de produtos e servicos que criam valor para
um segmento de clientes especifico.

o Canais - descreve como a empresa se comunica e alcanga seus segmentos de
clientes para entregar a proposta de valor.

o Relacionamento com clientes — descreve os tipos de relagio que uma empresa
estabelece com segmentos de clientes especificos.

o Fontes de receita — representa o dinheiro que uma empresa gera a partir de cada
segmento de cliente.

« Recursos principais — descreve os recursos mais importantes exigidos para fazer
um modelo de negdcio funcionar.

o Atividade-chave - descreve as a¢des mais importantes que uma empresa deve
realizar para fazer seu modelo de negdcio funcionar.

o Parcerias principais — descreve a rede de fornecedores e os parceiros necessarios
para que o modelo de negdcio funcione.

« Estrutura de custos — descreve todos os custos envolvidos na operagido do modelo
de negocio.

Segundo Dornelas (2008), o plano de negdcios ¢ a parte fundamental do processo
empreendedor. O plano de negdcios é uma ferramenta operacional que descreve os
objetivos de um negdcio e quais os passos que devem ser dados para que esses objetivos
sejam alcancados, possibilitando identificar algumas situacdes que ndo se apresentam
eficientes contribuindo para a¢des preventivas de situagdes anormais, também pode
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ser utilizado como um instrumento de avaliacdo e proje¢ao dos resultados (SANTOS
e SILVA, 2012).

Segue a estrutura geral do plano de negdcios:

o Sumdrio executivo — apresenta um resumo de todo o planejamento e estrutura do
negocio.

o Analise de mercado - descreve o mercado, os clientes, os concorrentes e os
fornecedores.

o Plano de marketing - descreve os principais produtos ou servigos da empresa,
além de definir a politica de pre¢o, canais de distribuicdo e meios de divulgagio a ser
adotada pela instituicdo.

o Plano operacional - descreve o fluxo operacional e determina a capacidade
produtiva considerando todos os recursos necessarios.

o Plano financeiro - apresenta estimativa de investimentos, além de proje¢des de
custos, despesas e resultado financeiro, além de indicadores de viabilidade e prazo de
retorno do investimento.

O desenvolvimento do plano de negdcios ndo garante o sucesso do negdcio, porém
contribuiu para que o empreendedor aprimore a ideia, permite conhecer todos os
pontos fortes e fracos do futuro negdcio, analisa o volume de recursos necessario,
a lucratividade e a rentabilidade, facilita o processo de tomada de decisdes, detecta
riscos e ameagas previamente evitando transtornos e possiveis prejuizos.

METODOLOGIA

O estudo consistiu de revisdo bibliografica, através de pesquisas dos bancos de
dados MedLine; PubMed, LILACS-BIREME e SCIELO no periodo de mar¢o de
2018 a fevereiro de 2019. Foram selecionados artigos cientificos publicados nos
ultimos cinco anos e também artigos com maior tempo de publicagdo desde que
apresentassem informacdes relevantes para a pesquisa. Durante o levantamento
bibliografico foram utilizadas diversas combina¢des de palavras-chaves, como
por exemplo: “envelhecimento populacional”, “desafios em satde”, “inova¢des dos
servigos de satide”, “servicos para idosos”, “modelo de negécio”, “Modelo Canvas” e
“plano de negécios”. A pesquisa bibliografica incluiu artigos de revisdo, consensos,
editoriais e caso-controle escritos em inglés, portugués e espanhol.

Considerou-se também para elaboragdo deste artigo, a estrutura proposta por
Dornelas (2014) com o desenvolvimento do processo empreendedor, envolvendo a
concepeao da ideia, Modelo Canvas e Plano de Negdcios.
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RESULTADOS E DISCUSSOES

A partir deste capitulo, serd desenvolvido o estudo de viabilidade para a instalacao
do Famili Servigos para Idosos na cidade de Sdo Paulo através das ferramentas
operacionais conhecidas como modelo Canvas e o plano de negdcios com o objetivo
estruturar o modelo de negécio proposto.

Segue abaixo o quadro Modelo Canvas elaborado para a empresa Famili Servigos
para Idosos:

Quadro 1- Modelo Canvas para Famili Servigos para Idosos. Sao Paulo, 2019.

FAMILI SERVICOS PARA IDOSOS

Estrutura fisica

Parceiros-Chave Atividades-Chave Proposta Relagao Segmento
de Valor com Cliente de Mercado
Locadora de frota Servigos de promogio,
corporativa prevengio e reabilita¢io Diversidade de Assisténcia pessoal Familiares de Idosos
da sauide dos idosos servigos para atend per lizad:
Diversos as necessidades dos Idosos
profissionais: idosos Canal exclusivo para
psicologos, Assisténcia comunicagio direta Planos de Satide
fonoaudidlogos, especializada, Equipe entre os familiares e os
nutricionistas, personalizada multidisciplinar profissionais responsaveis
professores de eh izad It te capacitada pelo atendimento
educagio fisica e de para idosos
artesanato Encontros e eventos Site com drea exclusiva
para integracao para elogios, sugestoes e
Fornecedores social reclamagoes.
de materiais,
medicamentos Servigos
e aluguel de Recursos de Home Care Canais
equipamentos Principais
hospitalares Consultoria e Atendimento pessoal
Empresas de remogio Equipe assi ial dequacio de
multidisciplinar, residéncia Redes sociais
Escritérios de administrativa e de
arquitetura e apoio Servigo de transporte Site
empreiteiras Materiais descartaveis, e acompanhamento
medicamentos e cadeira Indicagio
de rodas
Internet
Estrutura fisica
Veiculos
Estrutura de Custos Fonte de Renda

30% contratos

70% contratos com pessoa fisica -

com planos de saiide pacotes de servicos mensais e avulsos
Locagao de veiculos
Servigos de Home Care - 40% Atendimento pontual com
Recursos humanos profissional especifico - 25%
Servigos de Transporte e
acompanhamento - 20% Consultoria e adequagao de
residéncia - 5%
Cursos, palestras, oficinas
terapéuticas e eventos - 10%
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Segmento Cliente

O segmento de clientes compreenderd idosos do municipio de Sao Paulo, de classe
média alta que necessitam de cuidados, transporte e acompanhamento, além de
familiares de idosos que ndo dispdem de tempo e conhecimento técnico para atender
todas as necessidades que esse publico requer. Também serdo atendidos planos de
saide que precisem contratar servicos de home care para atender seus beneficiarios.
Para cada perfil de cliente serd oferecido servicos personalizados e especializados.

Proposta de Valor

A proposta de valor do Famili Servicos para Idosos sera oferecer uma diversidade
de servigos através de uma equipe multidisciplinar altamente capacitada em atender
todas as necessidades que os idosos encontram atualmente em seu dia a dia.

o Qual valor sera entregue para o cliente? Serdo entregues aos clientes servigos
especializados nos cuidados dos idosos, dentre eles: Home Care; Transporte e
Acompanhamento; Consultoria e adequagdo de residéncia; Promogdo de encontros
e eventos para a integracdo social; Servicos de remogéo; Atendimento pontual com
profissionais especializados.

o Qual problema estara ajudando a resolver? Com o aumento do envelhecimento
populacional e a queda da taxa de fecundidade, existem poucos servigos especializados
no atendimento de reabilitacdo, promogio e preven¢do da saude dos idosos no
municipio de Séo Paulo.

o Que necessidade estard satisfazendo? A necessidade de servigos especializados
para atender os idosos com limitag¢oes fisicas e de locomogéo, os familiares de idosos
que ndo dispdem de tempo e conhecimento técnico para atender todos os cuidados
que esse grupo exige e os planos de satde que oferecem a interna¢do domiciliar como
alternativa a internagao hospitalar.

o Que conjunto de servicos sera oferecido para cada segmento de clientes?
Sera oferecida a contratagdo de 4 a 24 horas por dia (mensal ou avulso) de acordo
com as necessidades de cada cliente para os servicos de Home Care e transporte e
acompanhamento, além da contratacio de servicos de consultoria e adequagdo
de residéncia para prevencdo de acidentes ou para receber os servicos de Home
Care. Também a promog¢ido de encontros e eventos periédicos, como por exemplo,
organizacao de bailes para a terceira idade, aulas de artesanato, palestras sobre saude
e bem-estar e entre outros como forma de promover a integracdo social e estimular o
envelhecimento ativo e com qualidade de vida.
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Canais

Como principal forma de contato com os clientes pessoa fisica, serdo escolhidos o
recurso online como sites e redes sociais. As paginas virtuais permitem a divulgacdo
dos servigos aos clientes com baixo custo e eficiéncia. E por meio da internet, pretende-
se realizar o credenciamento na rede de atendimento de diversos planos de saide em
busca de novos contratos para o atendimento de Home Care. Outro canal utilizado
sera o atendimento pessoal no escritério, onde o cliente podera conhecer a diversidade
dos servigos oferecidos, a equipe altamente especializada e a estrutura. Devido ao bom
atendimento, outra forma de divulgacdo sera através da indicacdo dos clientes, para
isso sera desenvolvido cartdes de visita e folders.

Relacionamento

O relacionamento ocorrerd principalmente através da assisténcia pessoal
personalizada, uso do aplicativo WhatsApp, telefone e e-mail para compartilhar
informagdes relevantes, esclarecimento de duvidas e para prestar um atendimento
personalizado com o objetivo de oferecer os servicos que mais se adaptam as
necessidades de cada cliente. Também serdo utilizados esses mesmos meios em
conjunto com as redes sociais para a divulgacido de todos os servigos oferecidos
incluindo a tabela de valores, além da divulgagdo dos eventos que serdo realizados
periodicamente.

Como diferencial, o site apresentard uma area exclusiva, onde os familiares dos
idosos terdo um usudrio e senha para o acesso do relatério que a equipe atualizard
diariamente com todas as atividades realizadas, o estado de saude e a evolu¢iao do
paciente, nesse ambiente também serd possivel que os familiares deixem recados com
orientacdes e duvidas para a equipe especifica que estara responsavel pelo atendimento
do paciente. O site também vai dispor de uma drea exclusiva para elogios, sugestoes e
reclamagdes para o aprimoramento constantemente dos servigos prestados.

Como forma adicional de fidelizagdo dos clientes, serdo oferecidos descontos para
os usuarios que indicarem amigos ou que fecharem pacotes bimestrais de servigos.

Fontes de Receita

A composicao das fontes das receitas serd através de contratos particulares com
pessoa fisica (aproximadamente 70%) e através dos contratos com os planos de saude
para os servicos de Home Care (aproximadamente 30%).

O objetivo sera oferecer uma diversidade de servigos através de pacotes mensais ou
contratagdes esporadicas que atendam as necessidades individuais de cada cliente. Por
exemplo, para o servigo de Home Care, serdo oferecidos os servigos de enfermagem
(auxiliares ou técnicos) e cuidadores de idosos em plantdes de 4, 8, 12 ou 24 horas, além
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de atendimento pontual de fisioterapia, fonoterapia, nutrologia e terapia ocupacional.
Também serd disponibilizado o servigo de remogao simples de paciente, aplica¢ao de
medicagdo e procedimentos de enfermagem em domicilio.

Como diferencial, o Famili Servicos para Idosos oferecerd outros servigos para
atender a populagdo idosa que tém interesse no envelhecimento saudavel, ativo
e autdnomo, como por exemplo, o Servico de Transporte e Acompanhamento dos
idosos para atividades rotineiras, como consultas, exames, compras, servicos bancarios
e outras atividades didrias. O acompanhamento em consultas e exames realizados
por um profissional da area da sadde, ajuda no esclarecimento de tudo que é dito
pelo médico e ainda tranquiliza os familiares de que o idoso néio ird se esquecer de
nenhuma orientagdo. Ja a funcdo de acompanhante em atividades sociais garante o
aumento da socializa¢ao, melhora da autoestima e da qualidade de vida dos idosos.
Os idosos tendem a se sentir ressentidos ao serem vistos amparados por profissionais
vestidos de branco, por passar uma imagem de dependéncia, como forma de amenizar
esse sentimento negativo, sera elaborado um servigo de acompanhamento no qual os
profissionais serdo totalmente capacitados técnica e emocionalmente para dar suporte
aos idosos, se vestirdo de forma elegante, porém nao de branco. Desta forma, poderdo
ser vistos como um amigo ou membro da familia, 0 que promovera autoestima e
respeito pelos sentimentos dos idosos.

Para garantir a seguranca e autonomia dos idosos, serdo oferecidos os servigos
de Consultoria e Adequagdo de Residéncias, onde a equipe profissional e experiente
prestara uma consultoria para a adequagio da residéncia do idoso, com a finalidade de
prevenir quedas, orientando sobre a instalagdo de barras de apoio, corriméos e outros
elementos de seguranca, mobilidade e acessibilidade. Também sera oferecido o servigo
de consultoria antes do cliente receber os servigos de Home Care, com o objetivo de
adaptar a residéncia de acordo com as novas necessidades dos seus usudrios, tornando o
ambiente seguro, acessivel, confortavel e principalmente que possibilitem a autonomia
e independéncia do idoso com deficiéncia ou mobilidade reduzida.

Periodicamente havera a promogdo de cursos, palestras, oficinas ocupacionais
terapéuticas e eventos na sede com o objetivo de contribuir na promogao, prevengao
e reabilitacio da saude, interacdo social, estimulacdo cognitiva, percepcio e
memorizagao.

Recursos Principais

Os principais recursos necessarios serdo os humanos, composto de uma equipe
multidisciplinar altamente especializada no atendimento dos idosos composta por
médico geriatra, enfermeiros, técnicos e auxiliares de enfermagem, fisioterapeuta
e terapeuta ocupacional, além da equipe administrativa e de apoio que inclui os
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cuidadores de idosos, recepcionista e auxiliar de servigos gerais. Os funcionarios
serdo pecas fundamentais do negdcio, pois terdo contato direto com os clientes, por
esse motivo receberdo capacitagdo e os recursos necessarios para a realizagdo do
atendimento com qualidade.

Também serd necessdrio um espaco para a estrutura fisica da sede com
aproximadamente 150 m? nesse local teremos a recepc¢do, sala da diretoria e dos
servicos administrativos, copa e espago de convivéncia para os funcionarios, auditorio,
espaco de convivio e de atividades para os idosos, banheiros destinados aos clientes
e funciondrios, sala de estoque de materiais e medicamentos e espago para servigos
de apoio. Também serdo necessarios outros recursos fisicos principais, como mesas e
cadeiras para escritorio, computadores, armdrios para escritorio, arquivos, bebedouro,
ventiladores, aparelhos de dudio e video, aparelho multifuncional (copiadora e
impressora), aparelhos telefénicos, cadeiras para o auditdrio, teldo, sofds para a
recepgdo, mesa, cadeiras e armdrios para a copa, geladeira e micro-ondas. Além disso,
serdo necessarios recursos operacionais como: linha telefénica, internet, carro para o
transporte dos clientes, materiais descartaveis, medicamentos e cadeira de rodas.

Atividades-Chave

A principal atividade oferecida pela empresa serdo os servicos de prevencio,
promogéo e reabilitacdo da saide dos idosos, como forma de suprir a necessidade
de assisténcia especializada, personalizada e humanizada para esse publico. O Famili
Servigos para Idosos é uma empresa visiondria que traz como diferencial diversos
servigos de suporte a terceira idade de forma descomplicada e personalizada em um
unico local.

Parcerias-Chave

O estabelecimento de parcerias com empresas de materiais descartaveis, medica-
mentos e de aluguel de equipamentos hospitalares sera um diferencial do negdcio.
Dessa forma sera possivel negociar um valor mais acessivel devido a venda em quan-
tidade, além de contar com a logistica para a entrega dos produtos a domicilio, com o
objetivo de proporcionar mais comodidade, conforto e economia para nossos clientes.

Visto que o foco da empresa serd a saude e o bem-estar dos idosos, serao
estabelecidas parcerias com escritorios de arquitetura e empreiteiras para realizagdo
das visitas de consultoria e para terceirizacdo da execu¢io dos servicos de adequagdes
e das reformas necessarias nas residéncias dos clientes.

Para proporcionar solucdes completas em Home Care aos clientes, serdo
estabelecidas parcerias com empresas de remocdo de pacientes com todo o suporte
necessario para garantir a locomogdo do paciente entre sua residéncia e hospitais/
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clinicas, com total seguranca, eficiéncia e agilidade. Esse servigo oferecera condi¢des
adequadas conforme as necessidades de cada paciente, em situagoes de alta hospitalar,
realizagio de tratamento continuo e exames em geral. Além disso, apresentard
uma estrutura completa para transportar pacientes com necessidades especiais e
dificuldades de locomogao.

Também haverd parcerias com diversos profissionais esporadicamente para
atender demandas especificas quando solicitadas, como por exemplo, com psicélogos,
fonoaudidlogos e nutricionista para o atendimento domiciliar, pretende-se incorporar
essas especialidades ao quadro de funcionarios com o aumento da demanda de
atendimentos. Além disso, outros profissionais serdo contratados periodicamente para
o0s cursos, palestras e eventos, como professores de educagio fisica, artesanato, danga,
entre outros.

A principio, sera estabelecida parceria com uma empresa de terceirizagdo de frota
de veiculos corporativos para o transporte dos clientes que contratam os servigos
de Transporte e Acompanhamento de Idosos. Apds diversas andlises, identificou-
se uma série de beneficios e servigos agregados que possibilitam a diminui¢do de
aproximadamente 25% dos custos operacionais que a frota propria envolve, como a
depreciagdo, manutencio, seguro e entre outros, além da eliminac¢éo da ociosidade e
do aumento da disponibilidade de veiculos com o aumento da demanda, a garantia de
veiculos sempre novos e adequados para as necessidades e potencialidades da empresa.
Com o possivel aumento das solicitagdes de servico de transporte, podera ser avaliada
a possibilidade da troca da terceirizagdo da frota pela frota prépria de veiculos.

Estrutura de Custos

Os principais custos do Famili Servigos para Idosos serdo os custos fixos com a
estrutura fisica que envolve o aluguel do imdvel para o escritério, agua, luz, telefone
e internet, além dos recursos humanos e a locagdo dos veiculos. Também deverio
ser considerados os custos com a aquisi¢do do estoque inicial dos insumos e com os
moveis e utensilios que serdo fundamentais para o inicio das atividades.

Antes mesmo de a empresa iniciar suas operagdes, havera custos significativos com
alvaras, adequagdo do espaco e divulgagdo através da internet e de material impresso.

Sumario Executivo

A empresa tera como foco a comercializagdo de diversos servigos personalizados
direcionados para atender as diversas necessidades dos idosos, como servicos de Home
Care, transporte e acompanhamento, servicos de remogao, consultoria e adequagio de
residéncias, além da promocgédo de eventos e atividades periddicas. O publico-alvo a
ser atingido sdo idosos de classe média alta que apresentam limitagdes fisicas ou de
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mobilidade e que desejam aumentar a interagdo social, além de familiares de idosos e
planos de satde.

Os pregos serdo calculados com base nos custos e com uma margem inferior do
que ¢é praticado pela concorréncia. O principal meio de divulgacdo dos servigos sera
através do site e midias sociais.

A equipe do Famili Servigos para Idosos sera composta por profissionais altamente
especializados no atendimento da terceira idade, como por exemplo, médico geriatra,
enfermeiros, técnicos e auxiliares de enfermagem, cuidadores, fisioterapeuta e
terapeuta ocupacional, além dos profissionais administrativos e de apoio.

De acordo com o plano financeiro, sera necessario o investimento inicial total no
valor de R$ 311.287,00 distribuidos entre os investimentos fixos (maquinas, equipa-
mentos e moveis), pré-operacionais (gastos com reforma e taxas para abertura da
empresa) e o capital de giro (recursos necessarios para financiar a continuidade das
operagdes da empresa). Sendo que a fonte de recurso sera composta 16,06% de capital
proprio, 6,42% de capital de terceiros e 77,51% de empréstimos em longo prazo. Como
fonte das receitas identificou-se cerca de 8 tipos de servigos para serem comercializa-
dos, dentre eles: servigos de Home Care de alta, média e baixa complexidade, atendi-
mento pontual com profissionais especializados (fisioterapeuta, terapeuta ocupacional
e enfermeira), acompanhamento e transporte de idosos, cursos e eventos, consultoria
e adequagdo de residéncia e remocdo. Considerando a produ¢do maxima do Famili
Servigos para Idosos estima-se uma média de 1.242 atendimentos por més gerando R$
168.450,00 de faturamento.

Através da analise de viabilidade foi possivel identificar que o negdcio podera
apresentar um faturamento superior ao ponto de equilibrio com média de 16% de
lucro liquido por ano, além de apresentar um tempo curto de retorno do investimento,
aproximadamente 1 ano e 7 meses, o que indica que a implantagdo da empresa é vidvel.

Analise de Mercado

O envelhecimento da populagdo brasileira estd relacionado a um fendémeno
mundial que ocorre devido a redugio das taxas de fecundidade e de mortalidade, além
do aumento da expectativa de vida. Segundo a Organizagdo Mundial da Saude, até
2025 o Brasil serd o sexto pais do mundo com o maior niimero de pessoas idosas. Esse
fendmeno tem levado a uma reorganizacdo dos servicos de satde, pois essa populagdo
exige cuidados especificos e com maior complexidade.

O envelhecimento populacional tem dado origem a novos mercados e servigos.
Segundo pesquisa realizada pelo SEBRAE em 2018, os servi¢os voltados para o
atendimento dos idosos estdo entre os 12 negdcios mais promissores para se investir.
Segundo a mesma pesquisa, os idosos sdo atraidos por oferta de produtos e servigos
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especificos que atendam suas necessidades e com atendimento personalizado,
independente do preco final, pois de acordo com o IBGE, 71% idosos possuem
independéncia financeira. Negocios que oferecem produtos ou servigos voltados
para promogao da satude, lazer, bem-estar e qualidade de vida estdo entre os mais
promissores, visto que 45% dos idosos, segundo o IBGE, sentem dificuldades para
encontrar esse tipo de servigo adequado para sua idade.

O perfil dos clientes compreende idosos de classe média alta que buscam servigos
diferenciados e personalizados que atendam todas as mais variadas necessidades de
cuidados, promogio e prevenc¢do da saude, tratamento e reabilitagdo das doengas,
transporte, acompanhamento, além de atividades que promovam o bem-estar
e qualidade de vida. Também familiares de idosos que ndo dispdem de tempo e
conhecimento técnico para atender todas as necessidades que esse publico requer
e planos de saude que precisam contratar servicos diferenciados para atender seus
beneficidrios.

Estudos indicam que em 2027, Sao Paulo terd mais idosos que jovens morando na
cidade. A sede do Famili Servicos para Idosos serd localizada na regido Central de Sdo
Paulo, visto que segundo projecéo realizada pela Fundacdo SAEDE essa sera a regido
que concentrard o maior nimero de idosos até 2030. Porém, os atendimentos serdo
realizados em toda Grande Sao Paulo.

Ap6s pesquisa mercadologica, foi possivel identificar os principais concorrentes
do Famili Servigos para Idosos, seguem abaixo a atuagdo deles no mercado, além dos
pontos fortes e fracos identificados:

« Senior Concierge: Sera alocado no Jardim Paulista, oferecendo servicos domici-
liares de suporte a terceira idade (contratagdo avulsa ou mensal), como por exemplo,
cuidadores, cuidados pds-operatoérios, acompanhantes e check up da residéncia.

o Pontos fortes: Reconhecimento pela midia, conta com diversas publicacdes na
imprensa e atua¢do de mais de 30 anos na area da saude.

« Pontos fracos: O atendimento serd apenas no Centro estendido de Sdo Paulo e
néo oferecera atividades para a promogio e preven¢ao da saude.

» 60+ Concierge: Oferecera atendimento ou acompanhamento periddico para a
realizacdo de tarefas cotidianas.

Pontos fortes: Oferecera servicos diferenciados, como auto assisténcia, gerencia-
mento de agenda e doméstico, como diferencial possui o Cartao-Presente dos servigos.

Pontos fracos: Nao oferecera servi¢os de cuidados médicos ou em tempo integral e
atividades para promogéo e prevengio saude.

« Koru Centro Dia: Serd alocado na Chécara Klabin, com um espa¢o destinado para
as pessoas idosas independentes e autdbnomas passarem o dia, neste local receberdo
alimentac¢do e medicagdes orais, além de participarem de atividades.
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Pontos fortes: Oferecimento de oficinas terapéuticas, atividades fisicas e lazer
durante o dia.

Pontos fracos: Nao atende idosos que necessitam de auxilio permanente ou que
estdo acamados e ndo possui atendimento domiciliar.

Através dessa analise foi possivel identificar que a maioria dos servigos oferecidos
estdo relacionadas apenas ao atendimento Home Care e que nio existe no mercado
um concorrente que apresente a mesma diversidade de servicos que o Famili capaz de
atender todas as necessidades dos idosos em um tnico local.

Para a prestagdo dos servicos do Famili Servicos para Idosos, serdo necessarios
diversos fornecedores de produtos ou servi¢os, como por exemplo, locadora de veiculos
e equipamentos hospitalares, distribuidores de materiais e medicamentos, empresas de
remocao e empreiteiras. Os fornecedores serdo escolhidos preferencialmente do proprio
municipio para que o atendimento seja rapido e com menor custo de transporte, mas
sempre levando em consideragdo a qualidade, prego e forma de pagamento.

Também serdo estabelecidas parcerias com diversos prestadores de servigos
esporadicamente para atender demandas especificas quando solicitadas, como
por exemplo, com psicologos, fonoaudidlogos e nutricionista para o atendimento
domiciliar, a inten¢do é que conforme a demanda por esses profissionais aumentar,
serdo incorporadas essas especialidades ao quadro de funciondrios. Além disso, outros
profissionais serdo contratados periodicamente para os cursos, palestras e eventos,
como professores de educacdo fisica, artesanato, danca, entre outros.

Matriz SWOT

Através da andlise SWOT foi possivel identificar as oportunidades e ameacas
apresentadas pelo mercado e as forcas e fraquezas apresentadas pela propria empresa.
Segue abaixo a analise SWOT do Famili Servigos para Idosos:

Ambiente Externo

Oportunidades: No ambiente externo é possivel ver o crescimento do mercado
voltado para o atendimento dos idosos devido ao aumento da expectativa de vida,
redugio das taxas de mortalidade e fecundidade, além das familias ndo disporem de
tempo e conhecimento técnico para atender seus parentes. Também é possivel observar
o maior interesse da popula¢do no envelhecimento saudavel, ativo e auténomo, além
do que a maioria dos idosos possui autonomia financeira e sentem falta de servigos
especializados que atendam todas as suas necessidades.

Ameagas: No ambiente externo é possivel observar o aumento da concorréncia,
principalmente relacionada aos servicos de Home Care, segundo o boletim da
FEHOESP (Federagdo dos Hospitais, Clinicas, Casas de Saude, Laboratérios de
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Pesquisa e Analises Clinicas e demais estabelecimentos de Servigcos de Saude do
Estado de Sdo Paulo) esse tipo de servigo registrou um crescimento de 34,9% em Sao
Paulo. Outro desafio estd relacionado ao crescimento acelerado do numero de idosos
em relagdo a mao de obra especializada disponivel, além da crise econdmica que o
pais tem passado que impacta diretamente no consumo das familias, na redugio
do numero de beneficidrios dos planos de sadde e no aumento da concorréncia
com prestadores de servi¢o informal. Também existem barreiras culturais a serem
quebradas, visto que tradicionalmente a familia deve desempenhar o papel principal
do cuidador e ainda para alguns a chegada da terceira idade é vista como o fim da
vida o que resulta em soliddo, depressdo e falta de vontade para realizar qualquer
atividade de convivéncia e interagio.

Ambiente Interno

Pontos Fortes: No ambiente interno destaca-se a diversidade dos servigos oferecidos
em um unico local com uma assisténcia personalizada e especializada capaz de atender
as mais variadas necessidades dos idosos e seus familiares, através de um atendimento
humanizado. Como diferencial, o site apresentara um canal de comunicagio exclusivo,
onde serdo disponibilizados para os familiares dos idosos um usudrio e senha para
o acesso do relatério que a equipe assistencial atualizard diariamente com todas as
atividades realizadas, o estado de saude e a evolu¢do do paciente, nesse ambiente
também sera possivel que os familiares deixem recados com orienta¢des e davidas
para a equipe especifica responsavel pelo atendimento do paciente.

Pontos Fracos: No ambiente interno é possivel identificar dificuldades em relagdo
a contratagio e gestdo dos servigos terceirizados, como por exemplo, a empreiteira
para a manuten¢do e adequagdo de residéncias e a contratacio de profissionais
esporadicos para atender demandas que surgem repentinamente, nestes casos
sera preciso escolher prestadores de servico de qualidade e comprometidos com o
atendimento prestado para que o Famili Servicos para Idosos ndo tenha a imagem
prejudicada no mercado. Outro desafio esta relacionado a necessidade de aluguel
de um imédvel com grande espago fisico para a realizagdo das atividades e eventos
programados, o que resultard em um custo fixo alto. Apesar de o escritério funcionar
em hordrio comercial, o atendimento in loco sera realizado 24 horas por dia, todos
os dias da semana, isso requer a organizagdo, planejamento e elaboragdo de uma
escala mensal de trabalho para que os pacientes nido sejam prejudicados com a falta
do colaborador.

Segue um resumo da analise SWOT realizada:
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Quadro 2- Analise SWOT Famili Servi¢os para Idosos. Sao Paulo, 2019.

Pontos Fortes (interno) Pontos Fracos (interno)

* Diversidade de servigos em um unico local | * Alguns servigos oferecidos sdo terceirizados

* Assisténcia personalizada * Necessidade de aluguel de imével com
* Equipe multidisciplinar altamente | grandeespagofisico

especializada * Atendimento 24h

* Atendimento humanizado * Contratagdo de profissionais esporadicos

* Canal exclusivo para comunicagdo direta

entre os familiares e os profissionais

Oportunidades (externo) Ameagas (externo)

* Crescimento domercado * Aumento daconcorréncia

* Clientes com necessidades mal atendidas * Faltamao de obra especializada

* Aumento da expectativa de vida da | * Crise econdmica

populagao * Barreiras culturais

* Redugdo das taxas de mortalidade e | * Redugdo do n° de beneficidrios dos planos
fecundidade desaude

*Autonomia financeira dos idosos * Concorréncia com prestadores de servigo
* Familias sem tempo para cuidar dos | informal

familiaresidosos

* Aumento do interesse da populagio no

envelhecimento sauddvel, ativo eautdbnomo

Plano de Marketing
O plano de Marketing da empresa serd composto pelos 4 P’s:

Produto ou Servico

A principal atividade oferecida pela empresa serd servico de preven¢io, promog¢ao
e reabilitacdo da satde dos idosos, como forma de suprir a necessidade de assisténcia
especializada, personalizada e humanizada para esse publico. Os servicos oferecidos
serao:

» Home Care

o Atendimento pontual com profissionais especializados

o Transporte e Acompanhamento de idosos

o Consultoria e Adequagdo de Residéncia

» Promogao de encontros e eventos

« Servigos de remogao
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Preco

Os pregos serdo calculados com base nos custos relacionados a prestagdo de
servicos oferecidos. Outra estratégia que sera adotada ¢ a atuagdo da empresa com
uma margem inferior de preco que é praticada pela concorréncia, com o intuito
de ser competitiva no mercado e oferecer servigos cujo preco esteja na faixa que o
consumidor esta disposto a pagar, como forma de garantir uma parcela significativa
de clientes. Esta acdo levara em consideragdo o retorno esperado no investimento
realizado.

Promogao

Como principal forma de divulga¢do dos servicos, serdo escolhidos o site e as redes
sociais. As paginas virtuais permitem a divulgac¢do dos servigos aos clientes com baixo
custo e eficiéncia. E por meio da internet, serd possivel realizar o credenciamento na
rede de atendimento de diversos planos de satide em busca de novos contratos para o
atendimento de Home Care.

Outra forma de divulgacio serd a distribuicdo de cartdes de visitas e folders em
locais que os idosos e seus familiares costumam frequentar, como por exemplo,
hospitais, consultérios médicos, residéncias de longa permanéncia, academias para
terceira idade e entre outros.

Praca

A sede do escritdrio sera localizada na Rua: Batista Cepelos, 100 - Paraiso — Sdo
Paulo - SP. Com localizagao privilegiada proximo ao Metrd Ana Rosa, 400 metros do
Parque da Aclimagdo e a 10 minutos da Avenida Paulista. Neste local serd realizado
o atendimento presencial, os cursos e eventos programados, além de ser a sede
administrativa e estoque da empresa. O horario de funcionamento do escritério sera
de segunda a sexta-feira das 9 as 18h.

Para os servicos de Home Care, transporte e acompanhamento e consultoria e
adequagdo de residéncia, o atendimento sera in loco de acordo com a solicitagdo do
cliente.

Plano Operacional

Por se tratar de uma empresa de servigos, os principais recursos necessarios serio
os humanos, composto por uma equipe multidisciplinar, apoio e administrativo. Foi
construido o quadro abaixo com a quantificacdo do pessoal, cargos e atividades a
serem desenvolvidas:
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Quadro 3- Descri¢ao do pessoal, cargos e atividades a serem desenvolvidas no Famili Servigos para

Idosos. Sdo Paulo, 2019.

Quant.  Cargo/Fungio Atividades a serem desenvolvidas

* Diretor Técnico
1 Médico Geriatra * Responsavel pelos pacientes e visitas domiciliares

* Plantao a distdncia em caso de urgéncias e emergéncias

* Um dos enfermeiros serd Responsavel Técnico, coordenador das
atividades assistenciais e responsavel pela gestao dos materiais e
3 Enfermeiros medicamentos

* Os outros enfermeiros serdo responsaveis pelos turnos, elaboragao
das escalas de trabalho, realizar visitas de acompanhamentos dos
pacientes,atendimentos de alta

complexidade e atividades internas

6 Técnico de enfermagem * Prestar cuidados diretos aos pacientes de média complexidade

6 Auxiliar de enfermagem * Prestar cuidados diretos aos pacientes de baixa complexidade

* Responsavel pela manutencao e reabilitacao de toda a parte
1 Fisioterapeuta motoraerespiratoria em atendimento domiciliar

* Participagdo em atividades internas

* Responsavel pela manutengéo e reabilitagdo de individuos com
1 Terapeuta ocupacional alteragbes cognitivas, afetivas, perceptivas e psicomotoras em
atendimento domiciliar

* Participa¢do em atividades internas

* Acompanhante de idosos em atividades rotineiras que nio

6 Cuidadores de idosos necessitamdecuidados de saude

* Um administrador sera responsavel pela gestio de pessoas,
2 Administrador financeiro e faturamento
* O outro administrador serd responsavel pelas compras,

comercial e marketing;

1 Recepcionista *Responsavel pelo atendimento ao cliente pessoalmente, telefone e

midias sociais

1 Aucxiliar de servigos gerais | * Responsavel pela limpeza, esterilizagdio e desinfec¢dao dos

materiais

Fonte: Autoria prépria

O atendimento dos servigos de Home Care e de Acompanhamento de Idosos sera
realizado através de agendamento prévio, o cliente fara a contratagio de acordo a
quantidade de horas necessarias. Dessa forma serd possivel prestar um atendimento
de qualidade e oferecer todos os recursos necessarios, como por exemplo, a locagdo de
veiculos, a contratacao dos servigos de remocao e dos profissionais especialistas que
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ndo compdem o quadro de funciondrios. Os servigos de Consultoria e Adequag¢io de
residéncia também serdo agendados previamente.

Os servigos de Encontros e Eventos serdo divulgados com antecedéncia através das
midias sociais, incluido todos os detalhes referentes as atividades e data da inscri¢do.
Apés o fechamento da turma com o nimero minimo de inscritos, sera divulgada a
data do evento e a contratagdo do profissional parceiro, como por exemplo, professores
de danga e educacio fisica. De acordo com a demanda, podem-se incluir turmas fixas
mensais para as atividades.

Projeta-se a seguinte capacidade de atendimento mensal para os servigos de Home
Care e Servigos de Acompanhamento de Idosos com os funcionarios efetivos levando
em consideragido a contratacdo de 4 horas didrias:

« Atendimentos de alta complexidade: média 60 atendimentos/més.

o Atendimentos de média complexidade: média 330 atendimentos/més.

o Atendimentos de baixa complexidade: baixa 330 atendimentos/més.

o Atendimento pontual com profissionais especializados: média 150 atendimentos/
més

« Acompanhamento de idosos: média 330 atendimentos/més

Estima-se a capacidade maxima para a realizagdo dos encontros e eventos de
aproximadamente 15 vezes por més com no minimo 10 inscritos, visto que existira
o espago fisico destinado para essa finalidade, serd necessaria a contratagido dos
profissionais esporadicos em alguns casos. Para os servigos de consultoria e adequagéo
de residéncia serdo disponibilizados 12 atendimentos por més, visto que nesse caso
especifico depende-se da disponibilidade do da empresa parceira. E possivel oferecer
também cerca de 15 atendimentos de servigo de remogéo.

Plano Financeiro

O plano financeiro do Famili Servicos para Idosos abrange a estimativa dos
investimentos fixos, investimentos pré-operacionais, faturamento, custo fixo
operacional, custo variavel operacional, capital de giro e indicadores de viabilidade
(ponto de equilibrio, lucratividade e o prazo de retorno do investimento).

Estimativa de Investimentos Fixos

O Famili Servigos para Idosos estima um investimento fixo de R$ 35.487,00,
distribuidos em bens necessarios para que a empresa possa operar, como maoveis,
utensilios, maquinas e equipamentos, conforme demonstrado no Quadro 4. A
principio ndo serd necessario investimento em veiculos devido a opg¢ao de locagdo de
frota.
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Quadro 4- Descri¢ao dos investimentos fixos. Sao Paulo, 2019.
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3.11.1 Investimentos Pré-Operacionais

No Quadro 5 estdo demonstrados os investimentos pré-operacionais, os quais
totalizam R$ 53.500,00, distribuidos em despesas de legalizacdo da empresa e reforma
do imével.

Quadro 5- Estimativa dos investimentos Pré-Operacionais. Sao Paulo, 2019.

Servigos e Taxas
Descri¢iao Qtde Valor Unit. (R$) Valor Total (R$)
1 Alvenaria 1 32.000,00 32.000,00
2 Pintura 1 6.000,00 6.000,00
3 Piso 1 5.000,00 5.000,00
4 Elétrica e Logica 1 7.000,00 7.000,00
5 Taxas 1 3.500,00 3.500,00
Total D 53.500,00

Resumo dos Investimentos Totais

Os investimentos totais do Famili Servicos para Idosos estio demonstrados no
Quadro 6, sendo que o valor encontrado representa do somatdrio dos investimentos
fixos (Quadro 4), investimentos pré-operacionais (Quadro 5) e capital de giro (Quadro
7).

Quadro 6- Estimativa dos investimentos totais. Sao Paulo, 2019.

Investimento
Descri¢ao Valor (R$) Percentual

1 Investimento Fixo 35.487,00 11,40%
Sub Total A+B+C

2 Investimento Pré-Operacional 53.500,00 17,19%
Total D

3 Capital de Giro * 222.300,00 71,41%
TOTAL DE INVESTIMENTO 311.287,00 100%

Descrigao Qtde Valor Unit. (R$) Valor Total (R$)
1 Bebedouro 2 199,00 398,00
2 Ventilador 5 122,00 610,00
3 Projetor 1 456,00 456,00
4 Televisao 1 850,00 850,00
5 Computador 7 1.760,00 12.320,00
6 Tablet 6 169,00 1.014,00
7 Aparelho multifuncional 1 1.799,00 1.799,00
8 Geladeira 1 989,00 989,00
9 Micro-ondas 1 209,00 209,00
10 | Telefone 4 29,00 116,00
11 | Cadeira de Rodas 2 292,00 584,00
12 | Maca 1 370,00 370,00
13 | Tela de Projegdo 1 299,00 299,00
14 | Sistema de Som 1 524,00 524,00
15 | Medidor de Pressiao Arterial 8 96,00 768,00
16 | Medidor de Glicose 8 64,00 512,00
17 Prancha para Transporte 1 199,00 199,00
Sub Total A 22.017,00
Moveis
Descri¢ao Qtde Valor Unit. (R$) Valor Total (R$)
1 Mesa 9 189,00 1.701,00
2 Cadeira para auditorio 35 238,00 8.330,00
3 Armidrio para escritdrio 3 241,00 723,00
4 Arquivo 1 303,00 303,00
5 Sofa 2 491,00 982,00
6 Cadeira 9 159,00 1.431,00
Sub Total B 13.470,00
Veiculos
Descri¢ao Qtde Valor Unit. (R$) Valor Total (R$)
1 _ - - _
Sub Total C -
| | Investimentos Fixos Sub Total A+B+C 35.487,00

Fonte: Autoria prépria
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Também foi realizada projecdo do capital de giro necessario para que a empresa
possa se manter durante o primeiro ano de atividade. Segue abaixo o Quadro 7 com a
composicdo dos valores.

Quadro 7- Estimativa de capital de giro (1° ano). Sao Paulo, 2019.

Meés 1 Meés 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Despesa Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Mensal (RS$) Mensal (R$) Mensal (RS) Mensal (R$) Mensal (RS) Mensal (R$)

1 | Faturamento Total Mensal 16.845,00 33.690,00 50.535,00 67.380,00 84.225,00 101.070,00

2 | Custo Fixo Total Mensal 81.705,00 81.705,00 81.705,00 81.705,00 81.705,00 | 81.705,00

3 | Custo Variavel Total Mensal | 1.010,00 2.020,00 3.030,00 4.040,00 5.050,00 6.060,00

Resultado Mensal -65.870,00 | -50.035,00 | -34.200,00 | -18.365,00 | -2.530,00 | 13.305,00
Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Meés 11 Meés 12

Despesa Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Mensal (RS$) Mensal (R$) Mensal (R$) Mensal (R$) Mensal (R$) Mensal (R$)

1 | Faturamento Total Mensal | 117.915,00 | 134.760,00 | 151.605,00 | 168.450,00 | 168.450,00 | 168.450,00

2 | Custo Fixo Total Mensal 81.705,00 81.705,00 81.705,00 | 81.705,00 81.705,00 | 81.705,00

3 | Custo Variavel Total Mensal | 7.070,00 8.080,00 9.090,00 10.100,00 10.100,00 10.100,00
Resultado Mensal 29.140,00 44.975,00 60.810,00 | 76.645,00 76.645,00 | 76.645,00
CAPITAL DE GIRO 222.300,00

O Quadro 8 apresenta de forma resumida a composi¢do da fonte de recursos que
serdo necessarias para o investimento total, sendo 16,06% de Capital préprio, 6,42% de
Capital de terceiros e 77,51% de outras fontes.

Quadro 8- Composi¢ao da Fonte de Recursos. Sao Paulo, 2019.

Fonte de Recursos
Descri¢ao Valor (R$) ** Percentual
1 Capital Proprio 50.000,00 16,06%
2 Capital de Terceiros 20.000,00 6,42%
3 Outros 241.287,00 77,51%
TOTAL DE INVESTIMENTO | 311.287,00 100%
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Estimativa do faturamento mensal empresa

O Quadro 9, demonstra a estimativa de faturamento mensal considerando a
capacidade maxima de atendimentos do Famili Servicos para Idosos. Através desse
estudo é possivel prever um faturamento total no valor de R$ 168.450,00. Este valor
calculado ¢ baseado na perspectiva de 1.242 atendimentos por més.

Quadro 9- Estimativa do faturamento mensal. Sao Paulo, 2019.

Faturamento
Servigo/Produto Prego Unit. (R$) | Qtde | Valor Total *
1 | Servigos de Home Care - Alta complexidade - 4 horas 160,00 60 9.600,00
2 | Servicos de Home Care - Média complexidade - 4 horas | 140,00 330 46.200,00
3 | Servigos de Home Care - Baixa complexidade - 4 horas 120,00 330 | 39.600,00
4 | Atendimento pontual com Fisioterapeuta, Terapeuta | 150,00 150 | 22.500,00
Ocupacional e Enfermeira
5 | Acompanhamento de idosos - 4 horas 80,00 330 | 26.400,00
6 | Cursos e Eventos - minimo 10 inscritos 1.000,00 15 15.000,00
7 | Visita técnica para consultoria e adequagdo de residéncia | 200,00 12 2.400,00
8 | Servigos de Remogao (por trecho) 450,00 15 6.750,00
Total E 168.450,00

Visto que provavelmente nos primeiros meses de atividade do negdcio ndo sera
possivel atingir a capacidade méxima de atendimentos, realizou-se uma proje¢do com
a estimativa do faturamento do primeiro ano. O Quadro 10 apresenta os calculos da
projecio do faturamento anual, considerando o total do faturamento do més 1 como
o correspondente a 10% da capacidade maxima, o més 2 o correspondente a 20% e
assim por diante, mantendo-se estavel a partir do més 10, visto que se projeta que
a partir do 10° més esteja-se com a capacidade maxima de atendimentos. Através
dessa projecéo foi possivel identificar que o faturamento total do primeiro ano sera
aproximadamente R$ 1.263.375,00.
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Quadro 10- Estimativa do faturamento anual (1° ano). Sao Paulo, 2019.

Faturamento Anual

Mes 1 Meés 2 Meés 3 Meés 4 Meés 5 Més 6

Preco
Servigo/Produto U"_i we | @ | Velormoul [ @ | Valortotal | @ | ValorToul | Q@ | ValorToul | Q | ValorTowl | Q | ValorTotal
ni.

1 Servigos de Home Care - Alta 160,00 6 960,00 12 | 1.920,00 18 | 2.880,00 24 3.840,00 30 4.800,00 36 5.760,00
complexidade - 4 horas

2 Servigos de Home Care - Mé- 140,00 33 | 4.620,00 | 66 | 9.240,00 | 99 | 13.860,00 | 132 | 18.480,00 165 | 23.100,00 | 198 | 27.720,00
dia complexidade - 4 horas

3 Servigos de Home Care - Mé- 120,00 33 | 3.960,00 | 66 | 7.920,00 |99 | 11.880,00 | 132 | 15.840,00 165 | 19.800,00 | 198 | 23.760,00
dia complexidade - 4 horas

4 | Atendimento pontual com 150,00 15 | 2.250,00 [ 30 | 4.500,00 | 45 | 6.750,00 60 | 9.000,00 75 11.250,00 [ 90 | 13.500,00
profissionais especializados

5 Acompanhamento de idosos 80,00 33 | 2.640,00 | 66 | 5.280,00 |99 | 7.920,00 132 | 10.560,00 165 | 13.200,00 | 198 | 15.840,00
- 4 horas

6 Cursos e Eventos - minimo 1.000,00 |2 1.500,00 3 3.000,00 |5 4.500,00 6 6.000,00 8 7.500,00 9 9.000,00
10 inscritos

7 | Visita técnica para consultoria | 200,00 1 240,00 2 | 480,00 4 | 720,00 5 960,00 6 1.200,00 7 1.440,00
e adequagdo de residéncia

8 Servigos de Remogao (por 450,00 2 675,00 3 1.350,00 |5 2.025,00 6 2.700,00 8 3.375,00 9 4.050,00
trecho)
Faturamento Total Mensal 16.845,00 33.690,00 50.535,00 67.380,00 84.225,00 101.070,00

Més7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12

Servigo/Produto

. Q | ValorTotal [Q | ValorTotal [ Q | ValorTotal [ Q | ValorTotal | Q | ValorTotal | Q | ValorTotal
Unit. (RS)

S

1 Servigos de Home Care - Alta | 160,00 4 6.720,00 48 | 7.680,00 54 | 8.640,00 60 9.600,00 60 9.600,00 60 9.600,00

complexidade - 4 horas

2 Servigos de Home Care - Média | 140,00 231 [32.340,00 | 264 | 36.960,00 |297 | 41.580,00 | 330 | 46.200,00 330 | 46.200,00 330 | 46.200,00

complexidade - 4 horas

27.720,00 | 264 | 31.680,00 | 29

N

3 Servigos de Home Care - Média | 120,00 23 35.640,00 [ 330 | 39.600,00 330 | 39.600,00 330 | 39.600,00

complexidade - 4 horas

4 Atendimento pontual com pro- | 150,00 105 | 15.750,00 | 120 [ 18.000,00 | 135 | 20.250,00 | 150 | 22.500,00 150 | 22.500,00 150 | 22.500,00

fissionais especializados

5 Acompanhamento de idosos | 80,00 231 | 18.480,00 | 264 [ 21.120,00 (297 [ 23.760,00 | 330 | 26.400,00 330 | 26.400,00 330 | 26.400,00

- 4 horas

6 Cursos e Eventos - minimo 10 | 1.000,00 |11 |10.500,00 |12 |12.000,00 |14 [13.500,00 |15 15.000,00 15 15.000,00 15 15.000,00

inscritos

7 Visita técnica para consultoria | 200,00 8 1.680,00 10 | 1.920,00 1 2.160,00 12 2.400,00 12 2.400,00 12 2.400,00

¢ adequagio de residéncia

8 Servigos de Remogdo (por | 450,00 11 | 4.725,00 12| 5.400,00 14 | 6.075,00 15 6.750,00 15 6.750,00 15 6.750,00
trecho)

Faturamento Total Mensal 117.915,00 134.760,00 151.605,00 168.450,00 168.450,00 168.450,00

Estimativa do custo fixo operacional

O Famili Servicos para Idosos tera aproximadamente um custo fixo mensal no
valor de R$ 81.705,00. Esse valor ira contemplar os gastos com a estrutura fisica
como aluguel, IPTU, energia elétrica, internet, telefone, 4gua. Também se considera
os saldrios, encargos, locagio de veiculos, as despesas com material de escritorio e de
limpeza, servigos contabeis, despesas financeiras e taxas.
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O Quadro 11 apresenta a estimativa do custo fixo mensal e anual da empresa.

Quadro 11- Estimativa do custo fixo operacional. Sao Paulo, 2019.

Custo fixo mensal
Despesas Valor Mensal (R$) *

1 | Aluguel 5.000,00

2 IPTU 1.500,00

3 Energia Elétrica 300,00

4 Telefone e internet 300,00

5 Salarios + encargos 68.970,00

6 Locagéo de Veiculos 5.100,00

7 | Agua 100,00

8 Contador 200,00

9 Material de Limpeza 60,00

10 | Material de Escritério 100,00

11 Despesas Financeiras e Taxas 75,00
TOTAL CUSTO FIXO MENSAL 81.705,00
TOTAL CUSTO FIXO ANUAL 980.460,00

Estimativa do custo variavel operacional

O Quadro 12 demonstra a estimativa do custo varidvel operacional mensal
considerando a capacidade maxima de atendimentos do Famili Servigos para Idosos.
Através desse estudo é possivel prever um custo variavel operacional total no valor de
R$ 10.100,00. Este valor calculado é baseado na perspectiva de 1.242 atendimentos

por més.

Quadro 12- Estimativa do custo variavel operacional. Sao Paulo, 2019.

Custo variavel mensal
Despesas Valor Mensal (R$)
1 Materiais e Medicamentos 2.000,00
2 Servigos de Terceiros 8.000,00
3 | Manutengio Eventual 100,00
TOTAL CUSTO VARIAVEL (maximo) 10.100,00
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Visto que provavelmente nos primeiros meses de atividade do negdcio ndo sera
possivel atingir a capacidade maxima de atendimentos, realizou-se uma projegio com
a estimativa do custo varidvel operacional do primeiro ano. O Quadro 13 apresenta
os célculos da projecdo do custo variavel operacional anual, considerando o total
do custo do més 1 como o correspondente a 10% da capacidade maxima, o més 2
o correspondente a 20% e assim por diante, mantendo-se estével a partir do més 10,
visto que se projeta que a partir do 10° més esteja-se com a capacidade maxima de
atendimentos. Através dessa projecdo foi possivel identificar que o custo varidvel
operacional total do primeiro ano serd aproximadamente R$ 75.750,00.

Quadro 13- Estimativa do custo variavel operacional anual (1° ano). Sao Paulo, 2019.

Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Despesa Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$)
1 | Materiais e Medicamentos 200,00 400,00 600,00 800,00 1.000,00 1.200,00
2 | Servigos de Terceiros 800,00 1.600,00 2.400,00 3.200,00 4.000,00 4.800,00
3 | Manutengdo Eventual 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00
Custo Varidvel Total Mensal 1.010,00 2.020,00 3.030,00 4.040,00 5.050,00 6.060,00

Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12

D espesa ‘Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$)

1 | Materiais e Medicamentos 1.400,00 1.600,00 1.800,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00

2 | Servigos de Terceiros 5.600,00 6.400,00 7.200,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00
3 | Manutengdo Eventual 70,00 80,00 90,00 100,00 100,00 100,00
Custo Varidvel Total Mensal 7.070,00 8.080,00 9.090,00 10.100,00 10.100,00 10.100,00
| | Custo Variavel Total 1° Ano 75.750,00

Indicadores de Viabilidade

Com o objetivo de identificar a viabilidade da implantagdo do Famili Servicos
para Idosos, adotou-se a utilizacdo dos seguintes indicadores: ponto de equilibrio,
lucratividade e prazo do retorno do investimento.

Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio apresenta o valor de receita minimo que a empresa necessita
para cobrir todos os gastos. Conforme apresentado no Quadro 14, para atingir o
equilibrio, serd necessario que o Famili Servigos para Idosos possua um faturamento
anual de R$ 1.042.996,44.
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Quadro 14- Calculo do ponto de equilibrio do Famili Servicos para Idosos. Sao Paulo, 2019.

Ponto de Equilibrio

Valor (R$)
Receita Total Anual 1.263.375,00
Custo Fixo Total Anual 980.460,00
Custo Variavel Total Anual 75.750,00
Margem de Contribui¢ao 0,94
Ponto de Equilibrio * 1.042.996,44

Lucratividade

O Quadro 15 demonstra o calculo do indice de lucratividade anual do Famili
Servicos para Idosos, que mede o lucro em relacdo aos servigos prestados. Desde modo
verifica-se que sob os R$ 1.263.375,00 de receita anual total da empresa, sobram R$
207.165,00 na forma de lucro, depois de pagas todas as despesas e custos, o qual indica
uma lucratividade de 16%.

Quadro 15- Calculo do indice de lucratividade do Famili Servigos para Idosos. Sao Paulo, 2019.

Lucratividade
Valor (R$)
Receita Total Anual 1.263.375,00
Custo Fixo Total Anual 980.460,00
Custo Variével Total Anual 75.750,00
Lucro Liquido Anual ** 207.165,00
Lucratividade ** 0,16

Prazo de retorno do investimento

O Quadro 16 apresenta o calculo do prazo do retorno do investimento, o qual
demonstra que depois de 1 ano e 7 meses ap6s o inicio das atividades da empresa, sera
recuperada, sob forma de lucro, todo o investimento com a instalagdo da empresa.
Através desse calculo foi possivel identificar que o prazo apresenta um baixo risco,
sendo seu retorno rapido.
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Quadro 16- Ciélculo do Prazo do Retorno do Investimento do Famili Servicos para Idosos. Sao
Paulo, 2019.

Prazo de Retorno do Investimento

Valor (R$)
Investimento Total 311.287,00
Lucro Liquido Anual 207.165,00
Prazo de Retorno ** 1,50

** Indica que 1 ano e 7 meses ¢ o tempo necessario para que o empreendedor recupere

o que investiu em seu negocio.

CONSIDERACOES FINAIS

Apds elaboragdo do modelo Canvas e andlise dos dados do plano de negdcios,
principalmente o item plano financeiro, pdde-se considerar que a hipdtese da
implantagdo do Famili Servicos para Idosos na cidade de Sdo Paulo é aceitavel. A
proposta se mostrou rentavel e lucrativa, apresentando o indice de 16% de lucratividade
ao ano, além de curto prazo do retorno de investimento, aproximadamente 1 ano e 7
meses.

Vale ressaltar que é preciso considerar as limitagdes do estudo apresentado por se
tratar da apresentacdo de um plano de negécios resumido e sem a implementagdo
de uma organizacdo, além de nao ser possivel coletar estudos similares no contexto
estudado de forma a produzir uma comparagio.

Contudo, o modelo de negdcio proposto contribui para o envelhecimento bem-
sucedido, permite que o idoso viva com autonomia, integrado a sociedade com
aproveitamento de suas capacidades, os familiares também sdo beneficiados com a
presenca de um ente querido ativo e participativo e as operadoras de saide evitam
internagdes repetidas e de alto custo.

Considerando um mercado em expansido com o aumento do envelhecimento
populacional no Brasil, sugere-se que novos estudos sejam realizados para avaliar o
perfil e as maiores necessidades que esse publico enfrenta, com o objetivo de agregar
informagdes que resultem em melhorias e inovagdes dos servicos de satide prestados
aos idosos.

REFERENCIAS

BONAZZI, Fébio Luiz Zandoval; ZILBER, Moises Ari. Inovacdo e modelo de
negocio: um estudo de caso sobre a integragdo do Funil de Inovagdo e o Modelo de
Canvas. Revista Brasileira de Gestio de Negocios, Sio Paulo, v. 16, n. 3, p. 616-

MBA Gestao da Satide: projetos académicos de inovagio 2018/2019
162

Artigo 6
Estudo de viabilidade para a abertura de uma empresa

especializada em servigos de satide para idosos na cidade de Sao Paulo

637, out./dez. 2014. Disponivel em: <http://www.scielo.br/scielo.php?pid=S1806-
48922014000400616&script=sci_abstract&tlng=pt>. Acesso em: 02 de fevereiro 2019.
BORGES, Paula Lutiene de Castro et al. Perfil dos idosos frequentadores de grupos de
convivéncia em Belo Horizonte, Minas Gerais, Brasil. Caderno Saude Publica, Rio
de Janeiro, v. 24, n. 12, p. 2798-2808, 2008. Disponivel em: <https://www.scielosp.org/
pdf/csp/2008.v24n12/2798-2808/pt>. Acesso em: 03 de fevereiro 2019.

DATASUS. Tipo de estabelecimentos em Sao Paulo. 2018. Disponivel em: <http://
cnes2.datasus.gov.br/Mod_Ind_Unidade.asp?VEstado=35&VMun=355030>. Acesso
em: 23 abril 2018.

DORNELAS, José Carlos Assis. Empreendedorismo Corporativo: como ser
empreendedor, inovar e se diferenciar na sua empresa. 2. ed. Rio de Janeiro: Elsevier,
2008.173 p.

FERNANDES, Maria das Gragas Melo et al. Qualificadores Sécio-Demograficos,
condi¢bes de satde e utilizagdo de servigos por idosos atendidos na atengdo primaria.
Revista Brasileira de Ciéncias da Saude, v. 13, n. 2, p. 13-20, 2009. Disponivel em:
<file:///C:/Users/pc.pc-PC.006/Downloads/3438-9824-1-PB.pdf>. Acesso em: 03
fevereiros 2019.

FUNDACAO SEADE. Ntimero de idosos vai dobrar em Sao Paulo nos préximos
20 anos. Sdo Paulo, jan. 2015. Disponivel em: <http://www.seade.gov.br/numero-de-
idosos-vai-dobrar-em-sao- paulo-nos-proximos-20-anos/>. Acesso em: 24 abril 2018.
FUNDAGCAO SEADE. Perfil dos municipios paulistas. Sdo Paulo, 2018. Disponivel
em: <http://www.perfil.seade.gov.br/>. Acesso em: 24 abril 2018.

KARSCH, Ursula M. Idosos dependentes: familias e cuidadores. Caderno Saude
Publica, Rio de Janeiro, v. 19, n. 3, p.861-866, 2003. Disponivel em: <https://www.
scielosp.org/pdf/csp/2003.v19n3/861-866/pt>. Acesso em: 03 de fevereiro 2019.
MACEDO, Mayara Atherino et al. Bussines Model Canvas: a constru¢do do modelo
de negdcio de uma empresa de méveis. Gestdo e tecnologia para a competitividade,
2013. Disponivel em: <http://www.cpge.aedb.br/seget/artigos13/59618733.pdf>.
Acesso em: 02 de fevereiro 2019.

PREFEITURA DE SAO PAULO. Informes Urbanos: Cresce o numero de idosos na
cidade de Sao Paulo. Sdo Paulo, nov. 2011. Disponivel em: <http://smul.prefeitura.
sp.gov.br/informes_urbanos/pdf/5.pdf>. Acesso em: 23 abril 2018.

REVISTA EXAME. Cresce servicos particulares de Saiide no Brasil. 2018. Disponivel
em:  <https://exame.abril.com.br/brasil/cresce-demanda-por-saude-particular-no-
brasil/>. Acesso em: 05 de novembro 2018.

RODRIGUES, Rogério Manuel Clemente. Avaliagdo comunitaria de uma populagio
de idosos: da funcionalidade a utiliza¢do de servigos. 2007. 423 f. Tese Doutorado em
Ciéncias de Enfermagem - Instituto de Ciéncias Biomédicas Abel Salazar, Porto, 2007.

MBA Gestio da Saude: projetos académicos de inovagao 2018/2019
163



Artigo 6
Estudo de viabilidade para a abertura de uma empresa

especializada em servigos de satde para idosos na cidade de Sdo Paulo

SANTOS, Emanoel Alves dos; SILVA, Carlos Eduardo. Os modelos de plano de
negocios e sua relevincia para sustentabilidade das micro e pequenas empresas.
Revista Brasileira de Administragcao Cientifica, Aquidaba, v. 3, n. 1, p. 37-62,
2012. Disponivel em: <http://sustenere.co/journals/index.php/rbadm/article/view/
ESS2179-684X.2012.001.0003/156>. Acesso em: 02 fde evereiro 2018.

SEBRAE. Negodcios para publico da melhor idade podem ser um bom
empreendimento. 2017. Disponivel em: <http://www.sebrae.com.br/sites/
PortalSebrae/artigos/negocios-para-publico-da-melhor-idade-podem-ser-um-bom-
empreendimento,494d5d27e8fdd410VgnVCM1000003b74010aRCRD>. Acesso em:
05 de novembro 2018.

VERAS, Renato Peixoto et al. Desenvolvimento de uma linha de cuidados para o
idoso: hierarquizac¢io da atengdo baseada na capacidade funcional. Revista Brasileira
de Geriatria e Geontologia, v. 16, n. 2, p. 385-392, 2013. Disponivel em: <https://
www.redalyc.org/pdf/4038/403838811018.pdf>. Acesso em: 03 de fevereiro 2019.
VERAS, Renato Peixoto. Experiéncias e tendéncias internacionais de modelos de
cuidado com o idoso. Ciéncia e Saude Coletiva, Rio de Janeiro, v. 17, n. 1, p. 231-238,
2012. Disponivel em: <https://www.scielosp.org/pdf/csc/2012.v17n1/231-238/pt>.
Acesso em: 02 de fevereiro 2019.

VERAS, Renato. Envelhecimento populacional contemporaneo: demandas, desafios e
inovagdes. Revista Satde Publica, Rio de Janeiro, v. 43, n. 3, p. 548-554, 2009.
Disponivel em: <https://www.scielosp.org/pdf/rsp/2009.v43n3/548-554/pt>. Acesso
em: 02 de fevereiro 2019.

VERAS, Renato. Envelhecimento populacional: desafios e inovagdes necessarias para
o setor da satde. Revista do Hospital Universitario Pedro Ernesto, Rio de Janeiro,
p. 13-20, 2008. Disponivel em:<https://www.e- publicacoes.uerj.br/index.php/
revistahupe/article/view/9276/7182>. Acesso em: 02 de fevereiro 2019.

VERAS, Renato. Férum. Envelhecimento populacional e as informagdes de saude
do PNAD: demandas e desafios contemporaneos. Introducdo. Cadernos de Saude
Publica, Rio de Janeiro, v. 23, n. 10, p. 2463-2466, 2007. Disponivel em: <https://www.
scielosp.org/pdf/csp/2007.v23n10/2463-2466/pt>. Acesso em: 02 de fevereiro 2019.

MBA Gestao da Satide: projetos académicos de inovagio 2018/2019
164

Artigo 6
Estudo de viabilidade para a abertura de uma empresa

especializada em servigos de satide para idosos na cidade de Sao Paulo

MBA Gestio da Saude: projetos académicos de inovagao 2018/2019
165



Artigo /

Programa Stewardship de Antimicrobianos:
analise de oportunidade de neg6cios na saude

Stewardship Antimicrobial Program:

Health Business Opportunity Analysis

Nayara Aparecida de Oliveira Silva
Farmacéutica-Bioquimica graduada pela Universidade de
Sé&o Paulo (USP) e vencedora do Prémio Paulo Minami
do Conselho Regional de Farmacia do Estado de Sao
Paulo (CRF-SP), concedido ao melhor aluno do Curso
de Farmacia da Faculdade de Ciéncias Farmacéuticas
— USP. Especialista em MBA em Gestao da Satide e em
Farmé&cia Clinica e Atengdo Farmacéutica. Atualmente,
mestranda do programa de pos-graduagdo em Ciéncias
Farmacéuticas da Universidade Federal de S&o Paulo
(UNIFESP) e Técnica de Informacbes Geograficas

e Estatisticas do Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE).
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Programa Stewardship de Antimicrobianos: andlise de oportunidade de negécios na saude

Resumo

O uso irracional de antimicrobianos, principalmente no ambiente hospitalar, aumen-
tou o numero de cepas resistentes aos antimicrobianos disponiveis no mercado, a inci-
déncia de infec¢des hospitalares graves e os indices de morbimortalidade. As agéncias
reguladoras em saude e a Organiza¢do Mundial de Satde (OMS) tém preconizado o
controle do uso de antimicrobianos, a fim de mudar esse cenario. O Programa Ste-
wardship de Antimicrobianos é uma ferramenta que pode ser usada para disseminar o
uso racional de antimicrobianos e aumentar a seguranca e eficdcia da antibioticotera-
pia. Assim, o estudo teve por objetivo avaliar a viabilidade de abertura de uma empresa
de consultoria especializada no Programa Stewardship de Antimicrobianos. A meto-
dologia adotada foi baseada na proposta de Dornelas, 2014 com o desenvolvimento do
processo empreendedor, através da busca de informagdes na literatura e elaboragéo do
Modelo Canvas de Negdcios e Plano de Negdcios para o empreendimento. A escassez
de empresas especializadas em Stewardship e a crescente demanda pelo servigo, asso-
ciado aos indicadores de viabilidade favoraveis, oferecem a oportunidade para criagdo
de uma empresa de consultoria especializada em Stewardship.

Palavras-chave: Programa Stewardship de Antimicrobianos. Modelo Canvas de Ne-
gocios. Plano de Negbcios.

Abstract

Irrational use of antimicrobials, especially in the hospital environment, has increased
the number of commercially available antimicrobial resistant strains, the incidence of
serious nosocomial infections and morbidity and mortality rates. Health regulatory
agencies and the World Health Organization (WHO) have been advocating the con-
trol of antimicrobial use in order to change this scenario. The Stewardship Antimicro-
bial Program is a tool that can be used to disseminate rational antimicrobial use and
increase the safety and efficacy of antibiotic therapy. Thus, the study aimed to evaluate
the viability of a consulting firm specializing in the Stewardship Antimicrobial Pro-
gram. The adopted methodology was based on the proposal of Dornelas (2014) with
the development of the entrepreneurial process, through searching information in
the literature and elaborating the Canvas Business Model and Business Plan for the
enterprise. The scarcity of Stewardship companies and the growing demand for the
service, coupled with favorable viability indicators, offer the opportunity to set up a
Stewardship consulting firm.

Keywords: Antimicrobial Stewardship Program. Business Canvas Template. Business
plan.
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INTRODUCAO

A resisténcia aos antimicrobianos vem se intensificando rapidamente ao redor do
mundo, colocando em risco a satde da populagdo. A resisténcia ¢ atribuida ao uso
irracional de antibidticos nos servicos de saude e na agricultura, associado a estagna-
¢do no desenvolvimento de novos antimicrobianos. As institui¢des de saude sdo locais
altamente susceptiveis ao surgimento de cepas resistentes devido a alta vulnerabilida-
de dos pacientes a infec¢des, execugdo de procedimentos invasivos e uso massivo de
antibioticos (VENTOLA, 2015).

As infecgdes hospitalares, principalmente as refratarias aos antimicrobianos mais
usados, forcam os profissionais de satide a prescrever antibidticos mais téxicos e caros,
prolongam o tempo de internagio, aumentam o risco de eventos adversos, os gastos
para recuperagao do paciente e as taxas de morbimortalidade (VENTOLA, 2015). Os
Centros para Controle e Prevencao de Doengas e as Agéncias Reguladoras na area da
saude, recomendam varias estratégias que as instituicdes e os profissionais de saude
podem adotar para reduzir a resisténcia aos antimicrobianos e as infec¢des hospita-
lares, como a implantagdo de um programa Antimicrobial Stewardship; melhorar as
praticas de diagnostico, rastreamento e prescri¢do; otimizacio da antibioticoterapia e
prevencao da transmissdo de infec¢des (VENTOLA, 2015a).

Diante desse cenario, os servicos de satide tém aderido ao Programa Antimicrobial
Stewardship para promover o uso racional de medicamentos, melhora da eficacia do
tratamento, reducdo dos custos e dos eventos adversos e minimizagao do surgimento
de resisténcia bacteriana (SANTOS et al., 2010). Assim, o mercado oferece uma opor-
tunidade para criagdo de uma empresa de consultoria voltada para a implanta¢ao ou
aprimoramento do Programa Antimicrobial Stewardship nas instituigdes de saude.

O universo dos negdcios esta cada vez mais competitivo e dindmico, obrigando as
empresas a buscar informag¢des e acompanhar as tendéncias para desenvolver novos
produtos e servigos e, assim, manter-se ou entrar no mercado. As empresas precisam
elaborar um modelo de negdcios, como o Business Model Canvas, e um Plano de Ne-
gocios antes de langar-se no mercado e, adapté-lo de acordo com as necessidades,
respostas e oscilagdes do mercado consumidor para avaliar a viabilidade do negécio
(MACEDO et al, 2013). O objetivo do estudo, deste modo, foi avaliar a viabilidade
da criagdo de uma empresa de consultoria em Antimicrobial Stewardship Program.

REVISAO DA LITERATURA
Antimicrobial Stewardship Program

O Programa Antimicrobial Stewardship é um método de gestao clinica e terapéutica
de antimicrobianos, que visa a otimiza¢do da antibioticoterapia em termos de dose,
posologia, duragdo do tratamento e indicagdo de uso, resultando em um tratamento

MBA Gestio da Saude: projetos académicos de inovagao 2018/2019
169



Artigo 7

Programa Stewardship de Antimicrobianos: andlise de oportunidade de negécios na saude

mais efetivo com o minimo de toxicidade ou subsequente desenvolvimento de resis-
téncia (CEATENE 2016).

Financeiramente, os antimicrobianos correspondem a mais de 30% dos orgamen-
tos de farmdcia hospitalar. Além dos custos diretos de aquisi¢do dos antimicrobia-
nos, o uso irracional de antimicrobianos e o aumento do niimero de cepas resisten-
tes a antibidticos impactam na morbidade e mortalidade dos pacientes, bem como
o0s custos com a assisténcia a satde. Bacteremia e infecgdes do sitio cirurgico devido
a Staphylococcus aureus resistente a meticilina (MRSA) tém sido associadas a uma
taxa de mortalidade mais alta do que infec¢des semelhantes devido a S. aureus sen-
sivel & meticilina, com o custo médio atribuivel de um Infec¢do por MRSA varian-
do de US$ 9275 a US$ 13.901. Da mesma forma, em comparagdo com infec¢des por
Enterococcus faecium suscetiveis a vancomicina, infecgdes da corrente sanguinea
devido a E. faecium resistente a vancomicina (VRE) foram associadas a diminuigio da
sobrevida, aumento do tempo de internagdo hospitalar e um custo atribuivel de US$
27.190 por episédio. A implantacdo de um Programa Stewardship de Antimicrobianos
eficiente pode reduzir o uso de antimicrobianos (22% a 36%), com economias anuais
de com economias anuais de US$ 200.000 a US$ 900.000 em hospitais de grande e
médio porte (DELLIT et al., 2007).

Segunto Dellit (2007) e MacDougall (2005), as principais estratégias adotas pelo
programa nas institui¢des de satde sdo:

a) Auditoria prospectiva com intervengio e feedback: a auditoria prospectiva do
uso de antimicrobianos com interac¢do direta e feedback ao prescritor, realizada por
um médico de doengas infecciosas ou por um farmacéutico clinico com treinamento
em doengas infecciosas, pode resultar na redu¢iao do uso inadequado de antimicro-
bianos;

b) Formuldrio para restri¢do e pré-autorizacdo de antimicrobianos: os requisitos
de restricdo e pré-autorizagdo de antibiéticos podem levar a redugées imediatas e sig-
nificativas no uso e custo antimicrobiano e podem ser benéficos como parte de uma
resposta multifacetada a um surto nosocomial de infecgao;

¢) Educagio: a educagio é considerada um elemento essencial de qualquer pro-
grama projetado para influenciar o comportamento de prescri¢do e fornece uma base
de conhecimento que aumentard a aceitagiao das estratégias adotadas pela instituicéo;

d) Diretrizes clinicas: a desenvolvimento multidisciplinar de diretrizes praticas ba-
seadas em evidéncias incorporando microbiologia local e padrdes de resisténcia pode
melhorar a utilizagdo de antimicrobianos;

e) Ciclagem antimicrobiana: a substituicdo de um antimicrobiano por outro pode
diminuir a pressdo de selecdo de forma transitéria e reduzir a resisténcia ao agente
restrito;
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f) Terapia combinada: a terapia combinada tem um papel em certos contextos clini-
cos, incluindo o uso de terapia empirica para pacientes graves em risco de infec¢io por
patdgenos resistentes a multiplos firmacos, para aumentar a amplitude da cobertura e
a probabilidade de terapia inicial adequada;

g) Simplificacdo ou descalonamento da terapia: a simplificagdo ou o néo- escalo-
namento da terapia antimicrobiana empirica com base nos resultados da cultura e a
eliminac¢io da terapia de combina¢io redundante podem direcionar mais eficazmente
o0 patdgeno causador, resultando em diminui¢do da exposi¢do antimicrobiana e eco-
nomia substancial de custos;

h) Otimizagdo de dose: a otimizac¢ao da dosagem antimicrobiana com base nas ca-
racteristicas individuais do paciente, no organismo causador, no local da infec¢éo e
nas caracteristicas farmacocinéticas e farmacodinamicas da droga é uma parte impor-
tante da administragdo antimicrobiana;

i) Parenteral para conversio oral: um plano sistemdtico para a conversdo parenteral
a oral de antimicrobianos com excelente biodisponibilidade, quando a condi¢do do pa-
ciente permitir, pode diminuir o tempo de internagao e os custos de assisténcia médica.

Modelo de Negocios Canvas

O Business Model Canvas (BMC) ou Modelo Canvas de Negdcios, criado por Alexan-
der Osterwalder em 2004, e aperfeicoado em 2009 com o auxilio de Yves Pigneur e mais
de 450 colaboradores de 45 paises, ¢ um método usado para descrever, visualizar, avaliar
e alterar modelos de negdcios. O BMC descreve um modelo de negdcios, que pode ser
definido como o processo de criagéo, entrega e captura de valor por uma empresa, a
partir de nove componentes que abrange 4 areas fundamentais de um negécio, ou seja,
clientes (segmento de clientes), oferta (proposta de valor, canais e relacionamento), in-
fraestrutura (recursos principais, atividades-chave e principais parcerias) e viabilidade
financeira (estrutura de custos e fontes de receita) (OSTERWALTER et al., 2011).

Os nove componentes do BMC séo dispostos em um quadro. Visualmente, o qua-
dro divide-se em duas partes, o lado direito que enfatiza a parte ldgica e racional do
negocio com foco na eficacia do processo, e o lado esquerdo que aborda as questdes
emocionais voltadas para o relacionamento e interagdo entre os atores (clientes, par-
ceiros e a empresa). A proposta de valor estd no centro, representando a razio para
qual cada lado se desenvolve (MACEDO et al., 2013).

Plano de Negdcios

O Plano de Negoécios (PN) descreve um futuro empreendimento a partir do co-
nhecimento sobre o negdcio, os servi¢os ou produto a serem oferecidos, os objetivos
e metas da empresa, o segmento de clientes atingido, os precos, a concorréncia, o am-
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biente de mercado, os recursos financeiros necessarios e as fontes de financiamento.
A elaboragdo de um PN diminui o risco de morte prematura de uma empresa, uma
vez que uma parcela das situagdes operacionais desfavoraveis podera ser prevista na
teoria (papel), possibilitando a cria¢ao de planos de contingéncia para tais problemas
(CHINSKI, 2006).

De acordo com o SEBRAE (2013a), os principais topicos abordados no PN séo:

a) Sumario Executivo: resumo do PN contendo os pontos mais importantes, como
dados dos empreendedores, dados do empreendimento, missdo da empresa, setores
de atividade, forma juridica, enquadramento tributario, capital social e fontes de re-
cursos. Apesar de ser o primeiro topico do PN, ele deve ser elaborado por altimo. A
leitura do sumario permite que terceiros entendam claramente a ideia apresentada e a
viabilidade do negdcio;

b) Anadlise de Mercado: visa identificar as caracteristicas dos clientes (segmento de
mercado), dos concorrentes e dos fornecedores;

¢) Plano de Marketing: nessa etapa é feito a descri¢do dos principais produtos e/ou
servigos, dos pregos, das estratégias promocionais, da estrutura de comercializa¢io e
da localizagdo do negdcio;

d) Plano Operacional: descreve os itens necessarios para a execugdo do servigo,
produgdo ou venda de produtos, o layout ou arranjo fisico da empresa, capacidade
produtiva, os processos operacionais e os recursos humanos necessarios;

e) Plano Financeiro: determina o total de recursos a ser investido para que a em-
presa comece a funcionar. Para isso, é feito a estimativa dos investimentos fixos, do
capital de giro, dos investimentos pré-operacionais, do investimento final, do fatura-
mento mensal, dos custos de comercializagdo e dos indicadores de viabilidade (ponto
de equilibrio, lucratividade, rentabilidade e prazo de retorno do investimento).

METODOLOGIA

Para verificar a viabilidade da consultora especializada no Programa de Antimicro-
bianos Stewardship foi feito uma abordagem qualitativa a partir dos dados encontra-
dos na revisdo da literatura. A busca foi feita nos bancos de dados PubMed, SciELO
e Google Académico usando os descritores Antimicrobial Stewardship Program, Mo-
delo Canvas de Negodcios, Business Model Canvas, Plano de Negdcios e Business Plan.
A metodologia adotada foi baseada na proposta de Dornelas, 2008 com o desenvolvi-
mento do processo empreendedor para elabora¢do do Modelo Canvas de Negdcios e
do Plano de Negdcios.
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RESULTADOS E DISCUSSAO
Modelo Canvas de Negécios

A proposta é que a empresa tenha como segmento de clientes as instituigoes de
saude que desejam reduzir as taxas de infec¢ao hospitalar, promover o uso racional de
antimicrobianos, melhorar a qualidade dos servi¢os desempenhados pela Comissdo
de Controle de Infec¢do Hospitalar (CCIH), aumentar a seguranca do paciente e, con-
sequentemente, reduzir os custos decorrentes de erros de medicagio, eventos adversos
e complica¢des de infeccdes nosocomiais. A proposta de valor da empresa serd o ofere-
cimento de consultoria personalizada, de acordo com os objetivos, estrutura, recursos
e caracteristicas do cliente.

Os canais de venda serdo diretos, ou seja, o cliente podera contratar os servigos
mediante atendimento presencial, telefonico e eletronico (internet). A divulgacdo dos
servigos serd via redes sociais, websites e revistas voltadas para os profissionais de sau-
de e propaganda em congressos e simpdsios na drea da saude.

O fortalecimento do relacionamento cliente-empresa sera feito através de Servi-
¢os de Atendimento ao Consumidor (SAC), atendimento pds-venda para pesquisa de
satisfacdo, canal online de perguntas e respostas e ouvidoria. As principais parcerias
propostas serdo fornecedoras de informacéo cientifica como Micromedex, UpToDate
e Sanford Antimicrobial; especialistas na area de infectologia para fornecimento de re-
cursos intelectuais a partir de cursos de atualiza¢io e capacitagdo; fornecedores de tec-
nologia para o desenvolvimento e manutenc¢do do banco de dados e site da empresa.

As atividades essenciais para atender as propostas de valor e constru¢éo dos canais
com os clientes serdo a entrega de uma consultoria de qualidade, personalizada e que
atenda as expectativas do cliente; promogao dos servicos de consultoria entre as insti-
tuicdes de satde (segmento de clientes); mix de marketing para divulgacéo e consoli-
dagdo da empresa no mercado.

Os recursos-chaves serdo os recursos humanos especializados em infectologia, far-
macologia antimicrobiana e gestao de recursos; plataformas de tecnologia para criagdo
do banco de dados da empresa e consulta de informacao cientifica.

Os principais custos para a execugdo dos servigos prestados pela empresa serdo os
pagamentos dos colaboradores e dos parceiros contratados; custos com infraestrutura
fisica e custos com transporte dos colaboradores até o cliente para realizagdo da con-
sultoria. As principais receitas obtidas pela empresa serdo as vendas de consultoria e
contratos para oferecimento de cursos ou palestras em congressos, simpodsios e wor-
kshops voltados para a area hospitalar. A figura 1 apresenta o Modelo Canvas de Nego-
cios para uma consultora especializada no Programa Stewardship de Antimicrobianos.

MBA Gestio da Saude: projetos académicos de inovagao 2018/2019
173



Artigo 7

Programa Stewardship de Antimicrobianos: andlise de oportunidade de negécios na saude

Parceiros-Chave

Bancos de dados
cientifico:
Micromedex,
Sanford Guide,
UpToDate;

Especialistas
em infectologia:
atualizagdo e
capacitagao dos
colaboradores;

Fornecedores
de tecnologia:
desenvolvimento
e manutengio do
banco de dados e site

Atividades-Chave
Consultoria;
Capacitagoes;

Palestras.

Recursos Principais

Recursos humanos
especializados
em infectologia
e gestao;

Plataformas
de tecnologia para
criagdo do banco de

Proposta de Valor

Consultoria
personalizada de
acordo com as
caracteristicas e
recursos do cliente.

Relag¢ao Consumidor
SAG;

Atendimento
pos venda;

Canal de perguntas
e respostas

Canais

Atendimento
presencial, telefonico
e eletronico;

Redes sociais, sites
e revistas de saude;

Segmento de Clientes

Instituigoes
de saude,
com destaque
para 0s Servicos
privados de média
e alta complexidade.

da empresa. dados.
P Propaganda em
eventos na area
da saude.
Custos Receita

Pagamento dos colaboradores e dos parceiros contratados; Vendas de consultoria;
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Figura 1: Business Model Canvas de uma consultora especializada no Programa Stewardship de Anti-
microbianos.

Analise de Mercado
Andlise do setor e dos clientes

Nos ultimos anos o Ministério da Saude (MS) tem incentivado a ado¢io de medidas
para reducdo das taxas de infec¢do hospitalar, controle da resisténcia aos antimicro-
bianos e uso racional de antimicrobianos por meio de agdes regulatdrias, como a ven-
da controlada de antibiéticos e a obrigatoriedade da manutengdo de uma Comissao
de Controle de Infec¢do Hospitalar (CCIH) nos estabelecimentos de satide (BRASIL,
1998 e BRASIL, 2011).

Por isso, os servi¢os de saude tém implantado na pratica clinica o Programa de Ra-
cionalizagdo do Uso de Antimicrobianos visando a otimizagdo dos efeitos terapéuticos
clinico; reduc¢ao das consequéncias negativas do uso dos antibidticos como toxicidade,
reagOes adversas e desenvolvimento de resisténcia; e a diminui¢do de custos sem pre-
judicar a qualidade do cuidado (DELLIT et al., 2007). A contratagdo de uma empresa
especializada no Programa Stewardship de antimicrobianos pode auxiliar o processo
de implantagdo ou adequagdo do Programa de Uso Racional de ATM e reducédo das
taxas de infec¢éo hospitalar.

O segmento de mercado inicial da empresa serd as institui¢oes de satide publica e
privada da grande Sdo Paulo e, posteriormente, podera ser expandida para o restante
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do pais. Os alvos principais serao as institui¢des de saude de média e alta complexida-
de que buscam melhorar o gerenciamento de antibidticos e a qualidade dos servicos.

De acordo com o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), em 2009
existiam 2.541 estabelecimentos de saude no municipio de Sdo Paulo, sendo 540 pu-
blicos e 2.001 privados. Expandindo os dados para o estado de Sao Paulo, obtemos
14.215 servigos de saude, nos quais 5.850 sdo publicos e 8.365 privados. Consolidando
o servi¢o de consultoria no estado de Sdo Paulo, podemos ampliar o mercado alvo
para outras regides do pais, perfazendo um possivel mercado de clientes de 94.070
servicos de saude no Brasil.

Anilise dos concorrentes

Os principais concorrentes da empresa serdo outras empresas de consultoria espe-
cializadas em infectologia. Hd duas empresas desse género em destaque no Brasil, uma
localizada na zona oeste da cidade de Sdo Paulo e outra em Sio Leopoldo no Estado do
Rio Grande do Sul (PROQUALIS, 2018 e BRASA, 2018).

Na figura 2 sdo apresentados, através da matriz SWOT, os ambientes interno e
externo de atuagdo da empresa de consultoria.

Anilise Interna

Forgas Fraquezas

« Baixo investimento inicial « Falta de experiéncia no mercado

« Atendimento personalizado « Falta de recursos intelectuais especializados
em infectologia

« Facilidade de acesso aos servigos
« Dificuldades provocadas pelo fato de nao
ser o primeiro a disponibilizar o servigo de
consultoria em Sao Paulo

« Estabilidade dos fornecedores

Analise Externa

Oportunidades Ameagas

» Busca das instituicdes de saude pelo Uso | « Estabilidade dos concorrentes no mercado
Racional de Antimicrobianos
« Desaceleracido da economia nacional
o Incentivo do MS para reducao das

infecgdes hospitalares « Entrada de novos concorrentes no mercado

« Poucos concorrentes no mercado

Figura 2: Matriz SWOT para avaliacdo dos ambientes internos e externos de atuagdo da empresa de
consultoria especializada no Programa Stewardship de Antimicrobianos.
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Plano de Marketing e Plano Operacional
Descrigdo dos servigos:

A consultora oferecera trés servicos que podem ser executados presencialmente ou
por video conferéncia:

o Consultoria em Stewardship Antimicrobial Program: avaliar e elaborar um
planejamento que atenda as necessidades e metas dos contratantes relacionadas ao
uso racional de antimicrobianos e controle da infec¢ao hospitalar;

o Capacitagdes: treinamento de equipes de satde hospitalares sobre prescrigio,
dispensag¢do e administracdo correta de antimicrobianos e técnicas para redu¢io da
contaminagéo cruzada e infec¢ao hospitalar;

o Palestras: ministragdo de aulas voltadas para infectologia e uso racional de
antimicrobianos.

Os processos operacionais necessarios para execuc¢do dos servicos oferecidos pela
empresa, ou seja, consultoria, capacitagdes e palestras, estdo ilustrados no fluxograma

Apresentagzo
dos Servigos

}

Orgamento

!

Assinatura do
contrato

+ v 12

e

da figura 3.

Apresentagao
do
planejamento

Aceitagdo do
plano pelo
contratante

do plano

Figura 3: Fluxograma dos processos operacionais da empresa de consultoria especializada no Programa
Stewardship de Antimicrobianos
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Politica de Precos

Os pregos dos servigos irdo variar de acordo com:

» Modalidade dos servigos - presencial ou video conferéncia;

« Regido geografica - variagdo de preco segundo a regido, por fatores que podem ser
os impostos, o transporte, a renda;

« Personalizac¢io do servico - depende do perfil de compra do cliente, como nimero
de leitos, e das suas necessidades;

« Precos Promocionais - duram curtos prazos e tem o objetivo de incentivar o clien-
te a comprar o servico.

Layout ou arranjo fisico
A estrutura fisica do escritorio da consultora devera conter recep¢io, sala de reu-
nido, sala de planejamento das consultorias, copa e sanitario, conforme ilustrado na

figura 4.
3 - e 'l
E 2 —J - J %ério
% - RR ‘
& I BN
Uﬁ} Sala de Planejamento T
Recepgéo
. Ll = _ i
| | “
[
h | = |

Figura 4: Layout do escritorio da consultora especializada no Programa Stewardship de Antimicrobia-
nos. Fonte: autora.

Plano Financeiro

O investimento inicial estimado para abertura da empresa sera de R$ 29.000,00, fa-
turamento mensal estimado de R$ 17.900,00, custo mensal estimado em R$ 16.500,00,
lucro liquido estimado de R$ 1.400,00 e prazo de retorno do investimento em até 21
meses. As fontes de recurso inicial serdo, principalmente, capital proprio. As tabelas 1
e 2 demonstram os investimentos totais e a fonte de recursos para abertura da empre-
sa, respectivamente.
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Tabela 1: Total de investimentos para empreendimento na cidade de Sao Paulo em fevereiro de 2018

Artigo 7
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Tabela 4: Estimativa de custo fixo mensal para empreendimento na cidade de Sao Paulo em fevereiro

de 2018

Descri¢ao Valor (R$) Percentual
01 Investimento fixo 14.300,00 49,31%
02 Investimento Pré- operacional 4.500,00 15,52%
03 Capital de giro* 10.200,00 35,17%
Total 29.000,00 100%

*Estimativas de percentuais sobre o Faturamento - Clinicas e consultérios de 20 a 30% do faturamento.

Tabela 2: Fonte de recursos para empreendimento na cidade de Sao Paulo em fevereiro de 2018

Descri¢ao Valor (R$) Percentual
01 Capital Préprio 25.000,00 86,21%
02 Capital de terceiros 4.000,00 13,79%
Total 29.000,00 100%

Descri¢ao Custo Médio (R$)
Aluguel 1.500,00
IPTU 0

Energia elétrica 200,00
Telefone e internet 250,00

Saldrios e encargos 12.000,00
Manutencdo de equipamentos 400,00
Agua 150,00

Total 14.500,00

Tabela 5: Estimativa de custo varidvel mensal para empreendimento na cidade de Sao Paulo em feve-
reiro de 2018

De acordo com os trés servicos oferecidos pela empresa e sua média de precos foi
estimado o faturamento mensal na tabela 3.

Tabela 3: Estimativa de faturamento mensal para empreendimento na cidade de Sao Paulo em feverei-
ro de 2018

Descri¢iao Custo Médio (R$)
Produtos 500,00
Servicos de terceiros 200,00
Manutengio eventual 300,00
Despesas financeiras 1.000,00
Total 2.000,00

Servico . .Quantidade Preco Me'(!i(') _ | Faturamento mensal
stimada de Venda | de Venda Unitaria Total
Consultoria 02 5.000,00 10.000,00
Palestras de 2 horas 04 600,00 2.400,00
Capacitagoes de 4 horas 05 1100,00 5.500,00
Subtotal 17.900,00

Os indicadores de viabilidade ponto de equilibrio, lucratividade, prazo de retorno
do investimento e liquidez corrente estdo indicados nas tabelas 6 a 9. O ponto de equi-
librio representa o faturamento minimo que a empresa deve obter para pagar todos os
seus custos em um dado periodo (SEBRAE, 2013a). No empreendimento analisado,
o faturamento minimo mensal (ponto de equilibrio) deve ser R$ 15.406,25, conforme

A estimativa de custos fixo e variavel operacional mensal estao descritos nas tabelas
4 e 5, respectivamente.
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Tabela 6: Estimativa do Ponto de equilibrio para empreendimento na cidade de Sao Paulo em fevereiro
de 2018

Descri¢ao Valor (RS$)
1 Receita Total 17.900,00
2 Custo Fixo Total 14.500,00
3 Custo Variavel Total 1.000,00
4 Margem de contribuigao 0,94
Ponto de equilibrio 15.406,25

O Lucro Liquido ¢ o resultado do total faturado descontando as despesas fixas e
variaveis. Valores positivos indicam o lucro do negdcio e sua viabilidade. A Lucrativi-
dade é um indicador que mede o lucro liquido em relacio as vendas, ou seja, indicada
o lucro obtido para cada R$ 1,00 vendido (SEBRAE, 2013a). No caso, a lucratividade
de 0,08, significa que de cada R$ 1,00 faturado R$ 0,08 é lucro (Tabela 7).

Tabela 7: Lucratividade para empreendimento na cidade de Sao Paulo em fevereiro de 2018

Descri¢ao Valor (R$)
1 Receita Total 17.900,00
2 Custo Fixo Total 14.500,00
3 Custo Variavel Total 2.000,00
4 Lucro Liquido 1.400,00
Lucratividade 0,08

O tempo de retorno do investimento indica o tempo necessario para que o em-
preendedor recupere o que investiu (SEBRAE, 2013a). De acordo com a tabela 8, a
consultora levara 20,71 meses (cerca de 21 meses ou 1 ano e 9 meses) apos o inicio das
atividades da empresa para recuperar, sob a forma de lucro, tudo o que gastou com a
montagem do negocio.

Tabela 8: Prazo de retorno do investimento em meses para empreendimento na cidade de Sao Paulo em
fevereiro de 2018

Descrigao Valor (RS)
1 Investimento Total 29.000,00
2 Lucro Liquido 1.400,00
Prazo de Retorno (meses)* 20,71
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A liquidez corrente indica a saude financeira do empreendimento. Se o valor for
maior que 1, o empreendimento tem mais a receber do que pagar - Situagdo Saudavel,
como € o caso analisado (Tabela 9).

Tabela 9: Liquidez Corrente para empreendimento na cidade de Sao Paulo em fevereiro de 2018

Descri¢ao Valor (R$)
1 Valor a receber 17.900,00
2 Caixa 0,00
3 Estoque 1.000,00
4 Valor a pagar 16.500,00
Liquidez* 1,15

Os indicadores de viabilidade apresentados indicam a possibilidade de sucesso na
criagdo de uma consultora especializada no Programa Stewardship de Antimicrobianos.

CONSIDERACOES FINAIS

O aumento da resisténcia dos microrganismos aos antimicrobianos disponiveis
ocasionou o aumento das infec¢des hospitalares, do tempo de internagéo, da taxa de
morbimortalidade por sepse e dos gastos dos servicos de saude. Para promover a segu-
ranga do paciente e a minimizag¢éo dos riscos de infecgdo hospitalar, as instituicdes de
saude tém buscado alternativas, como o Programa Stewardship de Antimicrobianos,
para solucionar esses problemas.

A andlise de mercado mostrou que a escassez de empresas especializadas em Ste-
wardship e a crescente demanda por esse servico oferecem uma oportunidade para
criagdo de uma empresa de consultoria especializada no Programa Stewardship de
Antimicrobianos. De acordo com o objetivo proposto, foi possivel concluir que os
indicadores de viabilidade financeira demonstraram condigio favoravel & implantagdo
do empreendimento com baixo custo e prazo de retorno do investimento estimado em
1 ano e 9 meses (21 meses).

Vale ressaltar que é preciso considerar as limitagdes do estudo apresentado por se
tratar da apresentacdo de um plano de negécios resumido e sem a implementagio de
uma organizagio, além de ndo ser possivel coletar estudos similares no contexto estu-
dado de forma a produzir uma comparagio.
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Resumo

As clinicas que possuem ressonancia magnética no Vale do Paraiba e que dispoem
de contrato de manuten¢do com os fabricantes, por vezes, ndo observam sua
infraestrutura, condi¢cdo fundamental ao bom funcionamento desses equipamentos.
Este estudo pretendeu abordar a analise da viabilidade de abertura de uma empresa de
servigos de sensoriamento e manutengao de sistemas de infraestrutura para ressonancia
magnética instaladas no Vale do Paraiba, estado de Sdo Paulo. O modelo de negdcio é
uma ferramenta importante para um candidato a empreendedor elaborar uma anélise
de maneira clara e organizada. Além disso, 0 Modelo Canvas é uma ferramenta simples,
porém poderosa para auxiliar no desenvolvimento do plano de negécio e possibilita
a oportunidade de analisar a viabilidade de abertura do novo negdcio. No decorrer
do artigo, foi apontado os problemas e oportunidades deste mercado, conceituou-se a
organizagao através do sumario executivo, analise de mercado (fornecedores, clientes
e concorrentes), desenvolvimento do plano de marketing, plano operacional e o plano
financeiro. Foi proposto um entendimento do mercado baseado na experiéncia do
autor de mais de 10 anos atuando neste mercado, em que foi possivel estabelecer os
dados minimos dos potenciais clientes e dados mercadoldgicos, em que apontam
suas preferéncias e comportamento no momento da contratagido dos servigos. Por
fim, o plano de negdcio apresentou as conclusdes realizadas, por meio da anélise dos
nimeros calculados e previstos, onde foi possivel verificar a viabilidade de abertura
do novo empreendimento, que apresentou um indice promissor de lucratividade e
payback.

Palavras-chave: Plano de negdcio, Empreendedorismo, Canvas, Infraestrutura,
Ressonancia Magnética.

Abstract

Clinics that have Magnetic Resonance Imaging in Vale do Paraiba and that have a
maintenance contract with the manufacturers sometimes do not observe their
infrastructure, crucial to the proper functioning of such equipment. This article
discusses the feasibility analysis of opening of a sensing and maintenance company
for magnetic resonance infrastructure in Vale do Paraiba, in the state of Sdo Paulo.
The business model is an important tool for entrepreneur candidates to elaborate
their action plan in a clear and organized way. In addition, the Canvas Model is a
simple but powerful tool to assist in the development of the business plan and allows
the opportunity to analyze the feasibility of opening the new business through an
understanding of the market. In completing this article the author points out the
problems and opportunities of this market, conceptualizes the organization through
an executive summary, analyzes the market (suppliers, clients and competitors), and
develops the marketing plan, the operational plan and the financial plan. The author
proposes an understanding of the market based on their experience of more than
10 years of working in this market. Here, it was possible to establish the minimum
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amount data of potential clients and the market where preferences and behavior are
indicated at the moment of contracting the services. Finally, the business plan presents
the conclusions reached by analyzing the calculated and forecasted numbers, where
it was possible to verify the feasibility of opening the new venture, which presented a
promising rate of profitability and payback.

Keywords: Business plan, Entrepreneurship, Canvas, Infrastructure, Magnetic
Resonance.

INTRODUGAO

Muitos estabelecimentos assistenciais de saide que possuem equipamentos de
ressondncia magnética ndo possuem equipe técnica capacitada para assisti-los, no
que tange a problemas de infraestrutura, os quais mais agridem a produgdo de uma
ressonancia nos dias de hoje.

Na regido do Vale do Paraiba, entre Pindamonhangaba e Jacarei, ndo existem muitas
empresas atendendo de forma satisfatoria os sistemas periféricos de infraestrutura
para ressonancias magnéticas, que por isso, sao negligenciados, sendo atendidos por
empresas fora da regido ou através de chamados avulsos e ndo contratos. Isto pode
acarretar perda de gas hélio e de producédo por paradas inesperadas que poderiam ser
evitadas através de monitoramento e agdes preventivas e preditivas.

Contratos de manutengdo com os fabricantes das ressonincias magnéticas e com
valores exorbitantes ndo garantem nada sobre a infraestrutura e ainda podem ser
cancelados pelo seu mau funcionamento. Portanto o custo efetivo de um contrato para
o monitoramento e assisténcia da infraestrutura seria vantajoso.

E possivel desenvolver um sistema de sensores para monitorar a infraestrutura e
até mesmo alguns pardmetros das ressonincias magnéticas de forma ininterrupta,
para determinar uma parada iminente ou mesmo uma parada repentina e atuar de
forma remota ou enviar equipe sob demanda para solucionar problemas pontuais.
Também ¢é possivel agregar valor ao contrato com a prestagdo de servigos preventivos,
inclusive fora do horédrio de produ¢ao do servico de ressonancia magnética. Com
o sensoriamento das estruturas é possivel definir padrdes para emissdo de alertas e
abertura de chamado automatico para os fornecedores.

O sensoriamento tem custo menor do que manter uma equipe de engenharia
altamente capacitada para atuar na infraestrutura, e também menor do que as perdas
previstas sem utiliza-lo, pagando-se apenas os atendimentos sob demanda.

No Vale do Paraiba entre Jacarei e Pindamonhangaba, existem dezessete
Ressonancias Magnéticas instaladas e o projeto pode ser expandido de forma online
para todo o Brasil, que possui milhares desses equipamentos.
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Grandes grupos como Alliar, DASA, Fleury e Hermes Pardini sio clientes potenciais
e alguns possuem unidades no Vale do Paraiba, que serviriam como porta de entrada
para um Contrato Corporativo.

Deste modo, o objetivo deste trabalho foi apresentar um plano de negdcio de
uma empresa capaz de monitorar e solucionar problemas técnicos de infraestrutura
em equipamentos de ressonancia magnética nuclear instalados em EAS no Vale do
Paraiba entre Jacarei-SP e Pindamonhangaba- SP.

REVISAO DA LITERATURA

Fatores como a atualizagdio do parque tecnoldgico, preocupagio com a
humanizac¢io, entre outros, tém se destacado por serem alvo de aten¢do continuada
no desenvolvimento da prestagdo de servigo na drea de saude (RIBEIRO FILHO, 2005;
TARABOULSI, 2004).

Diante das mudancas vivenciadas, os Estabelecimentos Assistenciais de Saude
(EAS) despertam quanto a busca de melhores estratégias de gerenciamento, de forma
que obtenham melhor aproveitamento dos recursos disponiveis e, consequentemente,
otimizem seus resultados. (CUTLER; McCLELLAN, 2001; FALK, 2001; RIBEIRO
FILHO, 2005; TARABOULSI, 2004).

Os custos fixos envolvidos no processo de diagnostico por imagem sobrepujam e
muito os custos variaveis, pois os equipamentos, infraestrutura e pessoal compoem a
maior parte do custo e ndo variam com a produgio, ou seja, com ou sem pacientes os
custos deverdo ser pagos integralmente.

Considerando o exposto fica evidente que os EAS (Estabelecimentos Assistenciais
de Satde) ndo querem ter sua produgio parada por falha, principalmente tecnologica,
pois significaria a cessdo da receita e cada minuto a partir de entdo, seria de acimulo
de puro custo que na auséncia da receita reverte-se em prejuizo instantaneamente.

Portanto, assim como cresce o desenvolvimento tecnolégico instalado nos EAS,
cresce também a preocupa¢do em como manter tais tecnologias disponiveis por todo
o tempo produtivo que o EAS tiver planejado e ainda como evitar ou reduzir os custos
de manutencdo dessas tecnologias, que sao proporcionalmente caros, se comparado
aos seus valores de aquisigao.

Modelo De Negocio

O termo modelo de negdcio é um fendmeno relativamente recente, segundo
Orofino (2011), o vocabulo comegou a ganhar evidencia a partir de década de 90 com
o advento da internet e o surgimento das empresas pontocom. Ultimamente o termo
tem recebido destaque na literatura de gestdo sob diversas conceituagdes, porém, nao
existe um consenso entre os autores sobre a defini¢ao ou natureza do que é modelo
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de negocio, aparecendo na literatura sob diferentes caracteristicas e componentes
(OROFINO, 2011).

Entdo, o modelo de negocio caracteriza-se como uma representaciao abstrata dos
elementos-chave de um empreendimento: o que sera vendido (proposta de valor), a
quem serd comercializado, quais sdo os processos essenciais para o desenvolvimento
do produto/servico (incluindo a estrutura de custos) e como ocorrerd a interacdo
mercadoldgica entre empresa e clientes. O modelo de negdcio é um esquema que
guiard a empresa na defini¢do e implementagio da estratégia, por meio das estruturas,
processos e sistemas organizacionais. (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011). Ou seja,
de forma simples, um modelo de negdcio consiste na descri¢cdo dos fatores essenciais
para um empreendimento criar valor, e na defini¢do das relacdes que ocorrerdo entre
o mercado e a empresa.

A Ferramenta Business Model Canvas

A partir dos nove blocos constitutivos do modelo de negdcio de Osterwalder e
Pigneur (2011), os autores ampliaram a forma de representar, desenvolvendo uma
ferramenta com “linguagem comum para descrever, visualizar, avaliar e alterar
modelos de negécios” (OSTERWALDER E PIGNEUR, 2011), intitulada Business
Model Canvas.

Relacionamentos

Atividades Chave com o Cliente
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Figura 1: Representagdo dos nove blocos do modelo de negocio
Fonte: Osterwalder e Pigneur (2011)

O objetivo dos autores ao desenvolver essa ferramenta, foi permitir a qualquer
pessoa interessada criar ou modificar um modelo de negdcio, uma vez que business
model Canvas apresenta uma linguagem clara, possibilitando o intercimbio de
ideias entre os envolvidos no processo de modelagem do negécio (OROFINO,
2011).
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A ferramenta CANVAS consiste em um mapa visual que ird orientar a organizagao
no desenvolvimento de uma estratégia organizacional. Com o Canvas é possivel
alinhar e ilustrar as ideias, o que garante que uma melhor compreensao entre todos
os integrantes da equipe de modelagem de negdcio sobre o cenario atual e futuro da
empresa. (OSTEWALVER, PIGNEUR, 2011; OROFINO, 2011).

Assim, a constru¢do de um modelo de negécio é uma forma da organizacio
estruturar seus recursos e processos para atender a demanda dos clientes e obter lucro.

Para Salim, Hochman, Ramal e Ramal (2005) o plano de negécios é um documento
que contém a caracterizagdo do negdcio, sua forma de operar, suas estratégias, seu
plano para conquistar uma fatia do mercado e as proje¢des de despesas, receitas e
resultados financeiros.

Dornelas (2005) corrobora afirmando que um bom plano de negdcios deve
mostrar claramente a competéncia da equipe, o potencial do mercado-alvo e uma
ideia realmente inovadora; culminando em um negdcio economicamente viavel, com
projec¢des financeiras realistas.

Quanto a sua importancia Dornelas (2005) vé o plano de negdcio como um
cartdo de visitas, pois segundo ele os planos de negocios geralmente sdo escritos
como parte dos requisitos de aprovacao de um empréstimo, ingresso em uma
incubadora de empresas, solicitacdo de bolsas ou recursos financeiros de érgios
governamentais.

Percebe-se que existe uma série de estruturas para a elaboragdo de um plano de
negocio eficiente. Neste estudo utilizou-se a seguinte estruturagio:

 Sumdrio Executivo;

» Anilise de Mercado;

o Plano de Marketing;

« Plano Operacional;

« Plano Financeiro.

Historicamente, a drea de satde caracteriza-se por incorporagdes de inovagdes
tecnoldgicas continuas (MORAN; ALEXANDER, 1997). E sua evolugdo no mercado

privado tem cada vez mais se assemelhado & industria e comércio dos mercados mais
evoluidos, tratando inclusive os servigos prestados pelo termo: Producéo.
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O interesse capitalista também se encontra presente nos constantes avangos
tecnologicos na drea de satude, demonstrando que o cuidado com a satde tem sido
um negdcio almejado e lucrativo. Este tipo de discussdo refor¢a a necessidade de se
analisar as decisdes de investimentos ndo s6 em novas tecnologias, mas também nas
despesas pds-venda, para garantir a disponibilidade da tecnologia quando necessaria
a produgio.

Um setor que comumente sofre avangos tecnoldgicos é o de diagndstico por
imagem, que ¢ a avaliagio médica de tecidos e fungdes organicas do corpo humano,
normais e anormais, causadas por doengas ou acidentes, por meio de imagens.

O imageamento nuclear deu a possibilidade de em 1973 surgir as primeiras imagens
de ressondncia magnética, permitindo a realizagdo de um exame “para visualizar partes
internas do corpo humano em funcionamento. As imagens sdo formadas quando os
dados sdo processados através de um computador que monta imagens semelhantes a
‘fatias’ do corpo humano ou outro objeto analisado” (IMAGENS..., 2019).
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Figura 2: Corte de um Equipamento de Ressonancia Magnética Nuclear
Fonte: MRI: A Guided Tour (2015)
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Magnetos Supercondutores sdo eletromagnetos compostos de enrolamentos de
fio de uma liga de niébio-titdnio que, mergulhados em hélio liquido (criogénico) a
uma temperatura proxima do zero absoluto (-273°C ou 0 kelvins), ndo irdo oferecer
resisténcia elétrica, atingindo a chamada supercondutividade e, assim, podem produzir
um campo magnético alto, sem a geracéo de calor e sem custo relacionado a consumo
elétrico.

Figura 3: Magneto supercondutor envolto em hélio liquido.
Fonte: Philips Helium-Free MRI System

Apesar do processo de obtenc¢do de imagens por ressonancia magnética nao utilizar
radiacdo ionizante e o método ser considerado seguro, em 2018 o Brasil através
da Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitdria (ANVISA) iniciou os debates com a
sociedade e setores interessados do mercado sobre uma legislagio que abranja os
aspectos de seguranga em ressonancia magnética.

Outros fatores que podem comprometer o funcionamento de um equipamento
de ressonancia magnética sdo as temperaturas e umidades das salas técnicas (onde
ficam os racks de processamento das imagens da ressonincia magnética), da sala de
exames e da sala de comando, além dos limites de variagdo da energia elétrica. Todos
estes pardmetros sdo particulares de cada equipamento de ressonincia magnética e
definidos por seu fabricante.
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Figura 4: Layout de um ambiente de Ressonancia Magnética.
Fonte: Design Collaborative (http://www.designcollaborative.com/design- blog/hospital-planning-
imaging-departments/)

Para garantir que os liquidos criogénicos permanecam no estado liquido, dois
componentes da ressonancia magnética trabalham em conjunto: Compressor de Hélio
e Cold Head.

Valve unit

Cold head Flex lines E |‘I -

Figura 5: Compressor de hélio e Cold Head.
Fonte: MRI Questions (http://mriquestions.com/liquid-helium-use.html)
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O Compressor de Hélio recebe do Chiller (do inglés, traduz-se como Resfriador),
agua a temperatura ideal para realizar o seu processo, aproximadamente 5°C. Essa d4gua
troca calor no compressor com o hélio gasoso que preenche toda a linha de criogenia
que o liga com a ressonancia magnética. Ao chegar na ressonincia magnética esse
hélio gasoso resfriado aciona o funcionamento da Cold Head que mantém o magneto
e o hélio liquido em seu interior a uma pressdo de aproximadamente 1psi (pound per
square inch - libra por polegada quadrada). A essa pressdo o hélio liquido mantém-se
neste estado e produzindo seu efeito criogénico sobre o magneto.

Equipamento de
ressonancia magnetica Compressor Central de

de gas helio controle
remoto

Sala tecnica

Figura 6: Layout do sistema de resfriamento de uma Ressonéncia Magnética.
Fonte: MECALOR - Manual IHA.

Um resfriador (do inglés, Chiller) ¢ uma maquina que remove o calor de um
liquido por meio de um ciclo de refrigeragdo por absor¢do ou compressio por vapor.
Este liquido pode entéo ser circulado através de um trocador de calor para resfriar
equipamentos ou outro fluxo de processo.

O campo magnético de uma ressonancia magnética pode ser extinto (procedimento
de Quench) através do acionamento do botdo de parada do campo magnético ou da
instabilidade da pressdo interna do magneto e neste processo o hélio se expande
em cerca de 700 litros de hélio gasoso para cada litro de hélio liquido. Os magnetos
possuem um duto, chamado de tubo de Quench, que conduz o hélio sob a forma de gas
para fora da sala (4rea externa).
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Figura 7: Quench de uma Ressonéincia Magnética GE.
Fonte: GE Healthcare

Como os gargalos de infraestrutura que podem gerar paradas e impactar na
capacidade produtiva de uma ressonancia magnética influenciam sua produgao?

Uma Ressonancia Magnética depende de trés fatores de infraestrutura para
funcionar:

« Energia Elétrica;

o Ar-Condicionado com controle de temperatura e umidade para os trés
ambientes da Ressonancia Magnética; e

o Agua Gelada para suportar o processo de criogenia de uma ressonancia
magnética e evitar o Quench;

METODOLOGIA
Metodologia de pesquisa

A presente pesquisa é classificada como qualitativa exploratdria, em que o autor
obteve maiores informagdes sobre o negocio a partir de dados obtidos através de
informagdes sobre o setor e qualitativa no sentido de produzir dados a partir de
observagoes extraidas diretamente dos empreendedores do ramo, estabelecendo uma
interagdo direta para a conclusdo do plano de negécio.

Asmodalidades consideradas na pesquisa foram as que mais afetam o funcionamento
da Ressondncia Magnética, quais sejam Energia Elétrica, Temperatura e Umidade,
Nivel do Hélio e Pressdo do Magneto. Também foi considerada a proposta de Dornelas
(2015) com o desenvolvimento do processo empreendedor, envolvendo a concepgio
da ideia, Modelo Canvas e Plano de Negocios.
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RESULTADOS E DISCUSSOES
Modelo Canvas

A partir do modelo Canvas, descreveu-se seus nove elementos para o embasamento
do Plano de Negdcios, conforme o quadro abaixo:

Projeto: Monitoramento de Infra de MRIs - Criado por: José Ricardo Silveira Pereira - Data: 31/08/2018
Parceiros-Chave Atividades-Chave Proposta de Valor Relagao com Clientes Segmento de Clientes
Empresa Manutengao Atendimento Site através do icone: Clinicas que possuam
de desenvolvimento do sistema especializado As fs Ressonancia.
. ~ gende um visita com um
de softwares e Apps. de Ressonancia em manutencao - 1 Hospitais que
i de equipamentos de . - A
Provedores e Data RiaRreut iy Peoret] Framyect 5 Ressonancia.
C Ressonancia Indicagio de Clientes
it Magnética a custos Satisfeitos. Empresas de
iti Engenharia Clinica.
p Empresas~ conllpeuuvos— Patrocinio de eventos J
e automagio, e com informagdes especializados do setor. Empresas de
sensores atualizadas Manutengio Predial
e atuadores. via celular. H 1
Fabricantes de Principais Recursos Canais Empresas de Assisténcia
Ressonancias. . . Técnica em Criogenia.
Lojas de Part Laptops com Venda direta especializada
©0jas de Fartes Sistema Modelo. na unidade do cliente. Empresas
e Pecas de . com Sistemas Criticos
Ar-Condicionad Computadores e Exposicao dos produtos il
e Chillers. Smartphones com o App. e servi¢os em feiras E s i
Loja de Materiais Equipe técnica crpzsptidbn, de HVAC e Elétrica.
Elétricos. especializada. Site para exposi¢ao
do produto:
Empresas
=4 www.mrsensor.com.br
especializadas na
construgiao
de quadros elétricos
e de automagao.
Estrutura de Custos Receitas
Desenvolvimento de Software/App. Contrato de prestacio de servicos
Hardware. de manutengio dos aparelhos de Ressonancia Magnética.
Folha de pagamento.
Impostos e contabilidade.
Adwords.
Manutengao do Site.
Ferramentas.
Deslocamento da Equipe.
Escritério Juridico.

Figura 8: Modelo de Negoécio Canvas
Fonte: PEREIRA, J. R. S. Estudo Individual ou em Grupo - Parte 2 (2018).

No modelo Canvas desenvolvido tém-se como Segmento de Clientes os
principais os EAS que possuam ressonincia magnética, mas também empresas
de engenharia clinica, empresas de manuten¢do predial hospitalar, empresas
fabricantes de ressonancia magnética, empresas de armazenagem e estocagem
de ressonéncias magnéticas frias, empresas de assisténcia técnica em criogenia e
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empresas com sistemas criticos suportados por infraestrutura de HVAC e Elétrica do
Vale do Paraiba, entre as cidades de Pindamonhangaba-SP e Jacarei-SP. Deverdo ser
priorizados os clientes EAS para ganho de valor sobre o cliente final e amplitude de
alcance por marketing espontineo. E importante destacar que este servico pretende
evitar ou mitigar as perdas oriundas de paradas de infraestrutura. Uma ressonéncia
magnética pode acumular até R$11.500 por dia de perda de hélio em caso de falha de
infraestrutura e este prejuizo acumulado pode chegar a mais de R$200.000 somente
neste quesito em caso de Quench.

A Proposta de Valor se da através do sensoriamento da infraestrutura que suporta
o funcionamento da ressonancia magnética, que nao esteja sendo assistida por equipe
técnica alguma, trazendo seguranca ao proprietdrio de que ndo havera prejuizos
despercebidos e tampouco acumulados.

Aos EAS, isto é traduzido como o evitar das perdas de hélio liquido por paradas de infra
e a perda de produgio por problemas de infraestrutura, através de alarmes do sistema de
suporte a ressonancia enviados diretamente ao celular do proprietario. Ele ainda podera
receber assisténcia técnica especializada para sua infraestrutura sem precisar contratar no-
vos funciondrios, se optar também pelo servi¢o de manuten¢io além do de sensoriamento.

Os Fabricantes também poderio ser beneficiados, sabendo de forma rastreavel se o
dano causado foi gerado por problema de infraestrutura e, portanto, nio coberto pela
garantia ou contrato.

Considerando que se trata de um tema técnico, especializado e sobre um equipamen-
to de alto custo instalado no EAS do cliente, podera ser considerado como principais
Canais a venda direta e especializada na unidade do cliente, a exposi¢ao dos produtos e
servicos em feiras especializadas.

O Relacionamento com os clientes devera ser dividido em trés momentos especificos,
pois tratar-se-4 da prestagdo de servicos permanentes:

A Aquisi¢ao de Clientes ocorrerd através de leads do stand de exposi¢ao nas feiras,
pelo site através do icone “Agende uma Visita com um Especialista’, da indicagdo dos
fabricantes parceiros, da analise de perdas por parada da ressonancia magnética como
cortesia e estratégia de aproximacao e da busca ativa no mercado;

A Manutengio dos Clientes se dara através do bom atendimento do especialista, da
busca constante em evitar falhas do sistema (confiabilidade) e da resposta rdpida da
equipe técnica, corroborando com o plano tragado para mitigar as perdas.

E o Crescimento do rol de clientes se dara por indicagdes de clientes satisfeitos, patro-
cinio de eventos especializados do setor, Adwords e SEO para o posicionamento do site.

As Fontes de Receita serdo oriundas de contratos de monitoramento e/ou servigos
permanentes por contraprestacdo mensal e fidelizacdo de 24 meses prestados aos EAS,
inicialmente concentrada 100% neste tipo de cliente.
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A maior oportunidade de vendas se dard pds-feiras e em periodos chuvosos e quentes
(Primavera/Verao), em cidades menores e sem empresas de suporte, como as do Vale
do Paraiba.

Como Recursos Principais tém-se o site de exposi¢ao, os stands nas principais feiras
do setor, a documentagio técnica detalhada, laptops com o sistema de sensoriamento e
smartphones com o aplicativo para demonstragao.

A Atividade-Chave deste negdcio devera ser a mitigagao das perdas por paradas das
ressondncias magnéticas nos EAS através do sensoriamento dos pardmetros criticos da
infraestrutura dos clientes com o seu monitoramento e revisao dos logs para garantir a
conexao, contratacio e treinamento de especialistas, manutencio do sistema para evitar
falhas, educagdo continuada para a equipe técnica, atualizacdo das ferramentas e do site.

Poderdo ser consideradas Parcerias-Chaves, as empresas de desenvolvimento de
softwares e Apps, os provedores e data centers, as empresas de automagio, sensores e
atuadores, os fabricantes de ressonancias magnéticas, as lojas de ferramentas, as lojas de
partes e pecas de ar-condicionado e Chillers, as lojas de materiais elétricos e as empresas
especializadas na constru¢io de quadros elétricos e de automagéo.

Considerando que se trata de um negécio que atenderd as ressonancias magnéticas de
modo geral, a parceria com os fabricantes serd muito importante.

Com a finalidade de oferecer servigos de qualidade, novos parceiros poderdo ser
desenvolvidos, como fabricantes de Chillers e sistemas de ar-condicionado.

Séo considerados dentro da Estrutura de Custos, os custos fixos que englobam o
desenvolvimento de software e aplicativo, o hardware dos sensores e servidores, a folha
de pagamento (RH), os impostos e contabilidade, o servigo de Adwords do Google, a
manutenc¢io do Site, as ferramentas, o deslocamento da equipe e o escritério juridico
para o apoio na elaboragdo dos contratos de forma segura.

Plano de Negocio
Sumario Executivo

Localizag¢ao

Deverd ser instalada na cidade de Sdo José dos Campos, a maior do Vale do Paraiba,
pela disponibilidade e variedade dos servigos complementares ao servico prestado, a
MR- Infra oferecera servigos para monitorar e atuar nos sistemas de infraestrutura de
ressonancias magnéticas em todo o Vale através de um sistema automatizado e inteli-
gente de monitoramento através de sensores e atuadores nao invasivos. Inicialmente os
servicos serdo exclusivamente voltados para ressonancia magnética, porém ¢é possivel
expandir para outras modalidades tdo sensiveis e criticas, tais como Tomdgrafos Com-
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putadorizados (CT), PET-CT, Medicina Nuclear e Radiologia Digital (Mamografos e
Raio-X). O objetivo é minimizar as perdas por paradas das ressonincias magnéticas e
também a perda de Hélio por falha da infraestrutura local do EAS (Estabelecimento
Assistencial de Saude).

Mercado

O mercado de atuagio da MR-Infra é o de automacdo e assisténcia técnica
especializada e o nicho de mercado é o de Satide (EAS). Embora seja um servigo geral de
automacdo e monitoramento de infraestrutura que poderia ser aplicado a outros nichos
de mercado, o que traz o diferencial da MR-Infra ¢ a sua especialidade e compreenséao
das necessidades de um EAS.

E sabido que os equipamentos de ressonancia magnética em si sdo mantidos
na maioria das vezes através de contratos de manutengio firmados com os proprios
fabricantes, porém os problemas mais frequentes que causam a parada das ressonancias
magnéticas sdo oriundos da méd qualidade de energia, de pardmetros inadequados
de temperatura e umidade das salas de exame e técnica e de desvios dos parametros
solicitados de dgua gelada, ou seja, de infraestrutura e poucos EAS realmente se
preocupam com tais sistemas, deixando todo o processo fragil.

O ideal seria de fato manter um programa de manutengio preventiva desses sistemas,
porém pouco quer-se investir neles e assim abre-se um mercado promissor de atuagdo
apenas quando necessario através do monitoramento a distincia desses sistemas.

A estimativa inicial é fechar contrato para a monitoriza¢ao de todas as ressonin-
cias magnéticas do Vale do Paraiba (entre Jacarei e Pindamonhangaba), através de um
contrato de pagamentos mensais e atendimentos corretivos pagos sob demanda com
valor pré-definido.

A MR-Infra serd administrada pelo idealizador do projeto e pretende captar investi-
dores para viabilizar o negdcio, sendo o principal deles a empresa NESS, dona da plata-
forma nMonitor e vislumbra a possibilidade de expanséo da prestacao dos servigos onli-
ne para além do Vale do Paraiba no prazo de 1 ano e dos servigos técnicos de 2 a 5 anos.

Tendo em vista que a empresa inicialmente terd apenas monitoramento, o
fornecedor serd a empresa de software que desenvolvera o produto inicial em parceria e
posteriormente deverdo ser agregadas empresas de material para manutencio de HVAC
e elétrica, além das empresas de internet, escritdrio de contabilidade e quaisquer outras
necessidades que venham a surgir.

A concorréncia é representada pelas empresas de servigos em HVAC que oferecem
manuten¢do e uma empresa no interior de Sao Paulo, na regido de Campinas-SP, que
oferece monitoramento a distancia, porém sem o servigo corretivo agregado. A estratégia
¢ o atendimento local com tempo de reagdo reduzido para os clientes do Vale do Paraiba.
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Missao, Visao E Valores
Missao

Oferecer monitoramento e suporte técnico especializado com rapidez e qualidade
para EAS (Estabelecimentos Assistenciais de Saude) que possuam equipamento
de Ressonancia Magnética Nuclear, colaborando para a redugdo de suas perdas de
producio e de insumos como o Hélio, através de um sistema inteligente e automatizado
monitorado por profissionais altamente capacitados e equipe técnica especializada.
Visao

Ser uma empresa de referéncia na prestacio de servicos de monitoramento
automatizado, inteligente e suporte técnico especializado voltado para a infraestrutura
de ressonancias magnéticas nucleares.
Valores da empresa

« Etica e transparéncia;

« Prontidio para mudangas;
» Empreendedorismo;

« Inovagdo;

o Trabalho em equipe.

Marketing

A MR-Infra propde um servi¢o de altissima especialidade e, portanto, ndo se
desenvolvera através de campanhas padrdo, mas sim da participagdo em Feiras do
setor de Imagem em Sautde e através de visitas técnicas nos principais clientes.

O canal de contato com os clientes sera o site que servira também como plataforma
de acesso as informag¢des monitoradas, além de um aplicativo para Android, iOS e
Windows Phone ja desenvolvidos pela parceira NESS.

A previsao de investimento total é de aproximadamente R$240.000 com a previsdo
de Lucro Liquido Anual de R$170.000.

Anilise de Mercado

Uma média feita com as trés principais empresas de fornecimento de hélio liquido
do mercado, respeitando o direito ao sigilo de suas propostas comerciais, demonstra
que o valor do litro de hélio liquido para ressonancia é composto pelo valor do
produto expresso em ddlares americanos, por se tratar de um produto importado das
jazidas americanas, acrescido do valor dos insumos, transporte e mao de obra para o
abastecimento (Logistica). Tais valores médios sdo como segue:

« Hélio Liquido: US$25/L

o Servico de Logistica: R$15/L para a regido do Vale do Paraiba.
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Considerando a perda de 5% ao dia de uma ressonancia magnética com seu
sistema de criogenia parado por problema na infraestrutura e que estd pode alcangar
a condi¢do de Quench a partir de 72h ap6s a interrupgdo do sistema de criogenia,
o prejuizo acumulado pode variar de R$11.500/dia a quase R$200.000 em caso de
Quench.

Devido ao exposto, o maior receio dos proprietarios de ressonancias magnéticas
sdo os longos periodos de EAS fechada, como em feriados prolongados e festas
como carnaval, natal e ano novo. Nestas épocas a ressonincia pode passar bem
mais do que 3 dias desassistidas e se uma falha ocorrer pode significar um prejuizo
altissimo.

E importante salientar que as defini¢des dos limites aceitédveis e niveis de
trabalho devem ser definidos pelo fabricante da ressonancia magnética, portanto
ele é um steakholder (parte interessada que deve estar de acordo com as praticas
propostas).

Exaustdo de
Seguranca

Tubo
Quench

Sala Exames

Fan & Coil
Fan & Coll g

UR

Sala Técnica Sala Comando

Compressor Gradient D )
de hélio 2 Coll
System
da MRI Blinday .
Cabinet | }4 . -smn

Figura 9: Esquematico da instala¢ao dos sistemas de HVAC de uma ressoniancia magnética.

Fonte: MECALOR - Manual THA.
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Fato é que manter uma infraestrutura bem regulada e plenamente funcional é mais
barato que corrigir as falhas de uma ressonéncia magnética e inclusive os fabricantes
tém bonificado seus clientes que se dispoem a manter sua infraestrutura bem regulada e
funcional com descontos nos contratos de manuten¢ao dos equipamentos. Isto porque
uma infraestrutura mal regulada ndo é rastreavel no momento da falha apresentada
em uma ressondncia magnética, ou seja, por falta de comprovagio os custos recaem
sobre o fabricante que mantém o contrato de manutencio da ressonancia magnética.

A MR-Infra intenciona atender proprietarios de ressonincias magnéticas do Vale do
Paraiba onde seu proponente experimentou a escassez de empresas especializadas em
infraestrutura de ressonincias magnéticas, quando foi Engenheiro responsavel de um
grande grupo de diagnostico por imagem que possui ressonancias magnéticas nessa
regido. Também dessa experiéncia e contatos que se confia que virao os primeiros clientes.

A regido do Vale do Paraiba a que este estudo se refere vai de Jacarei-SP a
Pindamonhangaba-SP, podendo se estender de acordo com o SLA (Service Level
Agreement — Acordo de Nivel de Servigo) firmado em contrato.

Por se tratar de uma empresa de monitoramento a distancia e atendimento in loco,
a MR-Infra ndo contara com sede administrativa, sendo sua estrutura totalmente
virtual e mével. Com isto evita-se muitos custos tais como: aluguel, d4gua, luz, limpeza
terceirizada, manutencao do imovel, etc.

O proponente da MR-Infra experimentou a escassez de empresas especializadas
em infraestrutura de ressonancias magnéticas, quando foi engenheiro responsavel de
um grande grupo de diagnostico por imagem que possui ressonancias magnéticas na
regido do Vale do Paraiba e considera que ndo ha concorréncia especializada local,
apenas empresas de prestagdo de servigo geral em Ar-Condicionado comum. Outros
concorrentes seriam os proprios fabricantes de ressonancia magnética, porém estio
ainda longe de uma solugdo vendavel e de ficil instalagdo, além de serem grandes
demais para se moverem na velocidade que o mercado exige, neste ponto a leveza e
flexibilidade da MR-Infra sera seu maior trunfo.

O diferencial da MR-Infra sera o uso dos sistemas nMonitor e BlueBox como base de
seus processos, que possuem um otimo custo x beneficio e resultados sem concorréncia
no mercado atual, além do bom contato do seu fundador com os fabricantes de
ressonancias magnéticas para buscar parcerias e intermediar melhores condicoes
contratuais pelo uso do seu sistema de monitoramento permanente que podera ser
compartilhado com os fabricantes, ou seja, em alguns casos estd intermediagdo podera
viabilizar o negdcio da MR-Infra a custo “zero” para o cliente. O “zero” entre aspas o
é porque havera o pagamento do servico para a MR-Infra, porém sera descontado do
contrato do fabricante, ou seja, do ponto de vista do cliente o custo acrescido sera de
fato zero.
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Plano de Marketing

MR-Infra vem da jungdo do termo em inglés MR (Magnetic Ressonance) e Infra de
infraestrutura, demonstrando de forma clara, moderna e alinhada com o mercado de
imagem que ¢ regado de termos internacionais. Na expansdo dos negdcios o termo
MR pode também ser entendido como Monitoramento Remoto, dando abrangéncia a
empresa. A ideia é emplacar um novo termo no mercado com uma simples pergunta:
“Como vai sua MR-Infra?”

Os servigos serdo oferecidos em duas grandes modalidades: Monitoramento e
Servicos Especializados de Assisténcia Técnica e para tal foram desenvolvidos cinco
produtos:

Monitoramento Full

Este servico visa disponibilizar para o cliente os seguintes dados captados da
infraestrutura de sua ressonancia magnética:

« EEL (Energia Elétrica): Tensao Elétrica; Corrente Elétrica;

Frequéncia da Corrente Elétrica.

o HVAC (Heating Ventilantion andAir Conitinioning - Aquecimento, Ventilagdo e
Ar-Condicionado):

Temperatura da Sala de Exames; Umidade da Sala de Exames; Temperatura da
Sala Técnica; Umidade da Sala Técnica;

Fluxo de entrada da dgua gelada na ressonancia magnética; Temperatura de
entrada da 4gua gelada na ressonancia magnética.

o Parametros do Magneto: Nivel do Hélio;

Pressdo do Magneto; Temperatura da Cold Head;

Temperatura do Shield; Temperatura do Turrent; Poténcia do Heater.

Através de tabelas, graficos plotados e curvas de tendéncia com programagio de
alarmes remotos via e-mail, SMS e App (Aplicativo).

Este servigo serd cobrado por més ao custo de R$1.500 por més.

Monitoramento Temp°/Umid

Este servico visa disponibilizar para o cliente apenas os dados captados da
infraestrutura de HVAC de sua ressonancia magnética:

« HVAC:

Temperatura da Sala de Exames; Umidade da Sala de Exames; Temperatura da
Sala Técnica; Umidade da Sala Técnica;

Fluxo de entrada da dgua gelada na ressonancia magnética; Temperatura de
entrada da agua gelada na ressonancia magnética.

Através de tabelas, graficos plotados e curvas de tendéncia com programagiao de
alarmes remotos via e-mail, SMS e App (Aplicativo).

Este servigo serd cobrado por més ao custo de R$750 por més.
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Servigos Corretivos em HVAC/EEL
Maio de Obra especializada e com ferramental para a corre¢ao de falhas em Chillers,

Sistemas de Ar-Condicionado e instalagdes elétricas da ressonincia magnética. Este
servigo sera cobrado por hora ao custo de R$350 por cada Hora Técnica. As horas de
deslocamento nio serdo cobradas dentro do Vale do Paraiba.
Servicos Preventivos em HVAC/EEL

Maio de Obra especializada e com ferramental para a prevencdo de falhas em

Chillers, Sistemas de Ar condicionado e instalaces elétricas da ressonancia magnética
através de atendimentos periddicos conforme as boas praticas do setor ou legislagdo
vigente. Este servigo serd cobrado por més ao custo de R$2.500 por més.

PMOC Lei 13.589 [04 janeiro 2018

Conforme rege a Lei 13.589 de 04 de janeiro de 2018, o PMOC (Plano de
Manutengao, Operagao e Controle) de sistemas de HVAC passou a ser obrigatério e
locais de aglomeragdo de pessoas e este produto visa oferecer ao cliente Mao de Obra
especializada e com ferramental para a execugdo do PMOC das instalacdes de HVAC
da ressonancia magnética através de atendimentos periddicos conforme as normas do
setor e legislacdo vigente.

Este servigo serd cobrado por més ao custo de R$1.500 por més. Atendimentos
preventivos avulsos serdo cobrados da mesma forma que os atendimentos corretivos,
ou sejam por hora técnica. A apresenta¢do dos servicos e captagdo de clientes ocorrera
através de visitas técnicas previamente agendadas com os contatos técnicos de cada
clinica que possua a0 menos uma ressonancia magnética.

Outra possibilidade é o cliente buscar pré-ativamente informagdes no site que
contera todas as informagdes pertinentes, dicas sobre a boa utilizagdo e informacoes
sobre a legislacdo e ganhos com nossos servigos, além de cases de sucesso assim que
surgirem. Os servigos serdo oferecidos in loco de Jacarei-SP & Pindamonhangaba-SP.
Os pregos foram calculados com base em pesquisas de mercado feita em localidades
que dispoem de tais servigos.

Foco

O principal foco da MR-Infra serd o de conquistar nos clientes contratos de
Monitoramento Full com Servicos Preventivos em HVAC/EEL com ganhos de R$4.000
por més com contratos de no minimo 24 meses de fidelidade do Monitoramento Full.
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« Plano Operacional

Os monitoramentos serdo automatizados e funcionarido de forma ininterrupta, 24
horas por dia, 7 dias por semana com informagdes e alarmes acessados diretamente
pelo proprietario da ressonancia magnética ou pessoa por ele designada.

Ja os atendimentos técnicos serdo realizados de segunda a sexta-feira, das 8h as
18h. Estarao disponiveis atendimentos fora desse horario com acréscimo de 50% para
o periodo noturno em dia ttil e diurno de sabado e de 100% para atendimentos aos
domingos, feriados e periodos noturnos de sabado.

Prevé-se doze atendimentos técnicos corretivos de quatro horas cada no primeiro
ano, ou seja, 1 atendimento por més.

Cada profissional da MR-Infra sera treinado em centro especializado e contard com
ferramental especializado para todo e qualquer atendimento técnico, além de Notebook
e Smartphone conectados com todos os sistemas de monitoramento de seus clientes.
Se locomoverdo com uso de carro alugado mensal e sem limite de quilometragem,
que é mais barato que um carro proprio, devido as economias de manutengdo e
administra¢do dos bens.

Todas as pegas e consumiveis envolvidos nos atendimentos serdo cobrados a parte
do cliente através de proposta comercial avulsa.

Inicialmente a empresa contara com dois funciondrios, sendo um Administrador
Engenheiro Eletricista, fun¢do esta a ser desenvolvida pelo sécio fundados da MR-
Infra e sera contratado do mercado um Profissional Sénior de Refrigeragio com
formagdo técnica e especializagio em Chillers de Agua e capacidade comercial para
identificar oportunidades.

« Plano Financeiro:

Nao haverd nenhum investimento em carro, pois eles serdo alugados e nem moveis,
pois ndo haverd sede administrativa neste momento.

Com relagao aos investimentos fixos em maquinas e equipamentos, serdo adquiridos
doze BluBox (sistema de sensoriamento de grandezas de infraestrutura de ressonancia
magnética), doze sensores de grandezas elétricas da Schneider, além de material para
o desenvolvimento de cinco kits para sensoriamento de temperatura e umidade das
trés salas das ressonancias magnéticas, duas malas de ferramentas para manutengdo
de HVAC completas, dois notebooks, dois smartphones, materiais para a instalagdo
dos sensores e um treinamento sobre automagio e sensoriamento de grandezas de
infraestrutura e criogenia de ressonancia magnética nos Estados Unidos.

A seguir pode-se ter acesso a todos os valores e nimeros que sustentam esta etapa
do projeto:
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Tabela 1: Investimentos Fixos - Maquinas e Equipamentos
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Para o cdlculo da Estimativa de Faturamento na Capacidade Maxima da empresa
foi considerado que no decorrer de um ano serdo vendidos ao menos 12 Contratos de
Monitoramento Full, 5 de Monitoramento de Temperatura e Umidade das Salas das
Ressonancias Magnéticas, quarenta e oito horas de Servigos Corretivos em HVAC ou
energia elétrica por més, oito Servigos Preventivos em HVAC ou energia elétrica por
més e nove Contratos de PMOC, conforme descrito e precificado na tabela abaixo,
perfazendo um total mensal de R$72.050.

Tabela 3: Estimativa de Faturamento Mensal — Capacidade Méxima

Descricao Qtde | Valor Unit. (R$) Valor Total (R$)
1 BlueBox 12 5.000,00 60.000,00
2 Sensoriamento EEL - Schneider 12 3.500,00 42.000,00
3 Sensoriamento Temp°/Umd 5 1.500,00 7.500,00
4 Ferramental 2 15.000,00 30.000,00
5 Treinamento 1 10.000,00 10.000,00
6 Material para Instalaciao 1 15.000,00 15.000,00
7 Notebook 2 3.500,00 7.000,00
8 Smartphone 2 2.500,00 5.000,00

Sub Total 164.500,00

Investimentos Fixos TOTAL 164.500,00

Os investimentos pré-operacionais serdo da ordem de R$9.000, para a contrata-
¢do de publicidade e propaganda, aquisi¢ido de uniformes e pagamento de publici-
dade e propaganda.

A verba de Publicidade e Propaganda sera para desenvolver o site, customizar o siste-
ma nMonitor e BlueBox e custear viagens de apresenta¢do e demonstragio dos sistemas.

Os uniformes serdo de dois tipos: visita comercial e visita técnica.

As taxas sdo as de abertura de empresa na regido de Sio José dos Campos, onde o
fundador possui endereco capaz de basear a documentagdo da empresa.

Por se tratar de uma empresa prestadora de servicos especializados com produtos
virtuais e remotos, os investimentos iniciais sio considerados relativamente baixos,
conforme demonstrados a seguir.

Tabela 2: Total de Investimentos

Descri¢ao Valor (R$) Percentual
1 | Investimento Fixo 164.500,00 68,92%
Sub Total A+B+C
2 | Investimento Pré- Operacional 9.000,00 3,77%
Total D
3 | Capital de Giro * 65.182,00 27,31%
TOTAL DE INVESTIMENTO 238.682,00 100%
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Servico/Produto Preco Unit. (R$) | Qtde Valor Total *
1 | Monitoramento Full 1.500,00 12 18.000,00
2 | Monitoramento Temp°/Umid 750,00 5 3.750,00
3 | Servigos Corretivos HVAC/EEL [HT] 350,00 48 16.800,00
4 | Servigos Preventivos HVAC/EEL 2.500,00 8 20.000,00
5 | PMOC Lei 13.589 [04 Janeiro 2018] 1.500,00 9 13.500,00

Total E 72.050,00

A expectativa de venda é de pelo menos um sistema de monitoramento por
ressondncia magnética da regido, sendo que destes estima-se que 70% sejam de
Monitoramento Full.

Da mesma forma espera-se vender ao menos um pacote de servigos preventivos por
ressonancia magnética da regido, sendo a divisdo praticamente igual entre os disponiveis.

Além disto espera-se vender um atendimento corretivo de 4h por més.

Considerando uma evolugio e crescimento da empresa ao longo do primeiro ano,
o comportamento do faturamento anual ¢é ilustrado na tabela a seguir, totalizando
R$543.000 no primeiro ano de empresa.

Tabela 4: Estimativa de Faturamento Anual

Més 1 Més 2

Servigo/Produto Prego Unit. (RS) Qtde | Valor Total Qtde | Valor Total
1 | Monitoramento Full 1.500,00 | 1 1.500,00 | 2 3.000,00
2 | Monitoramento Temp°/Umid 750,00 | 1 750,00 | 1 750,00
3 | Servigos Corretivos HVAC/EEL [HT] 350,00 | 5 1.750,00 | 10 3.500,00
4 | Servigos Preventivos HVAC/EEL 2.500,00 | 1 2.500,00 | 2 5.000,00
5 | PMOC Lei 13.589 [04 Janeiro 2018] 1.500,00 | 1 1.500,00 | 2 3.000,00

Faturamento Total Mensal 8.000,00 15.250,00
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O custo mensal do aluguel de um carro popular flex com ar condicionado poderd gi-
rar em torno de R$2.000 por més com todos os custos de manutencéo inclusos, evitando
assim transtornos e gastos spot com manutengdes, seguro, trocas de pneu e dleo, etc.

Os demais custos serdo os normais de operacgdo de qualquer empresa: Site, Despesas
Financeiras e Contabilidade.

O Custo Operacional Fixo mensal previsto perfaz um total de pouco mais de
R$31.000, ou seja, R$372.000 por ano.

Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7

Qtde Valor Total | Qtde Valor Total | Qtde Valor Total | Qtde Valor Total | Qtde Valor Total
4 6.000,00 | 5 7.500,00 | 6 9.000,00 | 7 10.500,00 | 8 12.000,00
2 1.500,00 | 2 1.500,00 | 3 2.250,00 | 3 2.250,00 | 4 3.000,00
14 4.900,00 | 19 6.650,00 | 24 8.400,00 | 29 10.150,00 | 34 11.900,00
2 5.000,00 | 3 7.500,00 | 4 10.000,00 | 5 12.500,00 | 6 15.000,00
3 4.500,00 | 4 6.000,00 | 5 7.500,00 | 5 7.500,00 | 6 9.000,00
21.900,00 29.150,00 37.150,00 42.900,00 50.900,00

Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12

Qtde Valor Total | Qtde Valor Total | Qtde Valor Total | Qtde Valor Total | Qtde Valor Total
10 15.000,00 | 11 16.500,00 | 12 18.000,00 | 12 18.000,00 | 12 18.000,00
4 3.000,00 | 5 3.750,00 | 5 3.750,00 | 5 3.750,00 | 5 3.750,00
38 13.300,00 | 43 15.050,00 | 48 16.800,00 | 48 16.800,00 | 48 16.800,00
6 15.000,00 | 7 17.500,00 | 8 20.000,00 | 8 20.000,00 | 8 20.000,00
7 10.500,00 | 8 12.000,00 | 9 13.500,00 | 9 13.500,00 | 9 13.500,00
56.800,00 64.800,00 72.050,00 72.050,00 72.050,00
Faturamento Total 1° Ano 543.000,00

A progressao prevista do faturamento mensal no decorrer do primeiro ano ¢é de
10% ao més.

A operagdo contard com basicamente custos fixos operacionais e pouco variavel,
haja vista que toda a tecnologia da empresa é baseada em produtos e softwares, que sao
comprados e/ou desenvolvidos uma tnica vez e depois comercializados como servigo.

Estes serdo os principais custos da empresa, porém podem ser volateis e
desmobilizaveis com rapidez em caso de insucesso.

O negobcio intenciona basear-se em Telefonia e Internet e, portanto, estes itens
devem ser alta qualidade e redundantes. Apenas o Mecéanico de Refrigeragdo terd
salario, pois o Eng. Eletricista sera o sdcio fundador da empresa e retirara apenas Pro-
Labore. Os equipamentos e ferramentais depreciardo em 10 anos.

O nMonitor sera contratado na modalidade SAS (Software As Service — Software
como Servi¢o), ou seja, sera pago um valor mensal pelo uso e suporte da plataforma e
nao sera transferida nenhuma propriedade de licenca ou intelectual.

O Data Center sera a terceirizagdo do Servidor através de VM (Virtual Machine
- Maquina Virtual) com todos os softwares carregados e operados de forma remota
e com total seguranca, backup e redundéncia dos dados. Assim como no caso do
nMonitor néo sera transferida nenhuma propriedade de licenga.
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Tabela 5: Custo Fixo Mensal

Despesas Valor Mensal (R$) *

1 Telefonia e Internet 1.000,00
2 Saldrios + encargos 10.000,00
3 Manutengio de equipamentos 500,00
4 Depreciagao dos Equipamentos 1.262,50
5 Despesas Financeiras 1.000,00
6 SAS nMonitor 7.500,00
7 DataCenter 5.000,00
8 Aluguel de Carro 4.000,00
9 Manutengdo de Site 250,00
10 | Contabilidade 500,00
TOTAL CUSTO FIXO MENSAL 31.012,50

TOTAL CUSTO FIXO ANUAL 372.150,00

Foi considerado uma viagem média de 50km (ida e volta) por visita de cada
profissional conforme plano de faturamento, ou seja, 37 visitas por més no ponto
maximo de faturamento do primeiro ano. Considerou-se um consumo de 10km/L
de um carro popular abastecido com etanol ao custo de R$3,00 por litro, totalizando
R$390 por més escaldvel também em fun¢ao do faturamento da empresa.

Tabela 6: Custo Varidvel Anual

Més 1 Meés 2 Més 3

Despesa Valor Mensal (R$) Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$)
1 Combustivel 39,00 78,00 117,00
Custo Variavel Total Mensal 39,00 78,00 117,00
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Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8
Valor Mensal (R$) Valor Mensal (R$) Valor Mensal (RS$) Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$)
156,00 195,00 234,00 273,00 312,00
156,00 195,00 234,00 273,00 312,00

Més 9 Més 10 Més 11 Meés 12
Valor Mensal (R$) Valor Mensal (R$) Valor Mensal (R$) Valor Mensal (R$)
351,00 390,00 390,00 390,00
351,00 390,00 390,00 390,00
Custo Variavel Total 1° Ano 2.925,00

Como a maioria dos custos serdo os iniciais ou fixos, pouco resta para ser variavel,
além do combustivel cujo taxa de consumo cresce a mesma taxa de faturamento.

Isto posto uma consideragio deve ser feita, haja vista que os custos iniciais e fixos serdo
os de fato relevantes e o faturamento devera ser crescente durante o ano, possivelmente
haverd necessidade de provisionar Capital de Giro relativo a essa diferenca entre o
faturamento e o os custos até que a empresa atinja seu ponto de equilibrio.

Na tabela abaixo podemos observar a evolu¢io do caixa da empresa e a composi¢ao
do Capital de Giro de pouco mais de R$65.000, relativamente baixo frente ao
faturamento esperado no primeiro ano.

Tabela 7: Estimativa de Capital de Giro
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Més 9 Més 10 Meés 11 Més 12
Valor Mensal (R$) Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$)
64.800,00 72.050,00 72.050,00 72.050,00
31.012,50 31.012,50 31.012,50 31.012,50
351,00 390,00 390,00 390,00
33.436,50 40.647,50 40.647,50 40.647,50

CAPITAL DE GIRO 65.182,00

Percebe-se que a empresa passara a sustentar-se com seus préprios recursos a partir
do quinto més, o que é considerado um resultado bastante positivo.

Por fim, juntando todas as informagdes expostas sobre os Investimentos Fixos e Pré-
Operacionais e o Capital de Giro percebe-se que o Total a ser investido no primeiro
ano da MR-Infra devera ser de R$238.682

O proponente do negdcio fara um investimento inicial de R$50.000 e pretende
utilizar-se de Capital de Terceiros para complementar o faltante, qual seja o valor de
R$188.682.

Vislumbra-se uma sociedade com a NESS, desenvolvedora do sistema nMonitor
e com um parceiro ja desenvolvido do mercado que poderd ser de grande valia na
expansdo dos negdcios fora do Vale do Paraiba.

Tabela 8: Fonte de Recursos

Descri¢ao Valor (R$) ** Percentual
1 Capital Proprio 50.000,00 20,95%
2 | Capital de Terceiros 188.682,00 79,05%
3 Outros 0,00 0,00%
TOTAL DE INVESTIMENTO 238.682,00 100%

Més 1 Més 2 Més 3
Langamentos Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$)
1 Faturamento Total Mensal 8.000,00 15.250,00 21.900,00
2 Custo Fixo Total Mensal 31.012,50 31.012,50 31.012,50
3 Custo Varidvel Total Mensal 39,00 78,00 117,00
Resultado Mensal -23.051,50 -15.840,50 -9.229,50
Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8
Valor Mensal (R$) Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$) | Valor Mensal (R$)
29.150,00 37.150,00 42.900,00 50.900,00 56.800,00
31.012,50 31.012,50 31.012,50 28.000,00 31.012,50
156,00 195,00 234,00 262,50 312,00
-2.018,50 5.942,50 11.653,50 22.637,50 25.475,50
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Por se tratar de um negd6cio promissor, nido se tem a expectativa de buscar outros
meios de investimento, tais como bancos.

No quadro abaixo sdo avaliados os indicadores de viabilidade do negécio tais como
0 Breakeven Point e a Lucratividade.

Tabela 9: Ponto de Equilibrio e Lucratividade

Valor (R$) Valor (R$)
Receita Total Anual 543.000,00 Receita Total Anual 543.000,00
Custo Fixo Total Anual 372.150,00 Custo Fixo Total Anual 372.150,00
Custo Variavel Total Anual 2.925,00 Custo Variavel Total Anual 2.925,00
Margem de Contribui¢éo | 0,99 Lucro Liquido Anual ** | 167.925,00
Ponto de Equilibrio * | 374.165,53 | | Lucratividade ** | 0,31

O Breakeven Point (Ponto de Equilibrio) serd atingido com um faturamento de
quase R$375.000 e a taxa de lucratividade serd de 31% no primeiro ano, sendo um
6timo resultado e o prazo calculado para o retorno do investimento é de um ano e seis
meses, sendo a proje¢do do negdcio muito promissora.

Tabela 10: Retorno do Investimento

Valor (R$)
Investimento Total 238.682,00
Lucro Liquido Anual 167.925,00
Prazo de Retorno ** 1,42
Retorno do Investimento 1 anos
6 meses

CONSIDERACOES FINAIS

Considerando o mercado atual, a expectativa de conquista de clientes é limitada a
quantidade de ressonancias magnéticas ativas na regido, porém seu crescimento esta
atrelado ao conhecimento e experiéncia do seu sdcio fundador.
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Uma vez que somente quem ja amargou os prejuizos de um Chiller parado com
perda de Hélio ou de um Quench tem a certeza de que o investimento ¢é relativamente
baixo. Projetos para evitar custos possiveis e simplesmente manter a receita estavel
dentro do planejado (sem acréscimos) sempre sdo mais dificeis de serem vendidos do
que aqueles que serviriam para reverter custos ja instalados ou para gerar mais receita.

Ja em relacio aos fabricantes, estes possuem experiéncia ampla e confianga
no projeto e hoje ja amargam prejuizos em contratos com cobertura completa por
desvios da infraestrutura de seus clientes que ndo podem ser comprovados de forma
rastredvel e com riqueza de informagéo. Percebe-se que os fabricantes se enquadram
na caracteristica de “reverter custos ja instalados” como dito acima.

O modelo de negdcio é uma ferramenta importante para um candidato a
empreendedor elaborar seu plano de a¢do de maneira clara e organizada. Além
disso, 0 Modelo Canvas é uma ferramenta simples, porém poderosa para auxiliar
no desenvolvimento do plano de negdcio e possibilita a oportunidade de analisar a
viabilidade de abertura do novo negdcio através de um entendimento do mercado.

Os numeros do Plano de Negocio apoiado pelo modelo Canvas sdo favoraveis ao
projeto e demonstram sua viabilidade. Contudo, é preciso considerar as limitagdes
do estudo apresentado, ou seja, se trata da apresentagdo de um plano de negdcios
resumido e sem a implementag¢do propriamente dita, além de ndo ser possivel coletar
estudos similares no contexto estudado de forma a produzir uma comparagao.
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