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RESUMO

A humanidade nunca fez tanto progresso em tecnologia em nenhum outro momento da histoéria,
e em tao pouco tempo, como no século XXI. Tendo em vista o contexto financeiro no Brasil, o
crescimento da industria de softwares SaaS e a necessidade de avangos tecnologicos na satde
pressionados pela pandemia, o presente trabalho tem por objetivo propor modelo de negocio
Startup de Software as a Service (SaaS) a fim de prover parametros para aplica¢ao de gestao de
organizagdes do segmento de saude via nuvem. Para o alcance dos resultados, utilizou-se
revisdo exploratdria feita na literatura para construir base e subsidiar informagdes por meio de
analise de mercado, levantamento de concorréncia, mapeamento de funcionalidades e analise
de custos. Como resultados, foram vistas as oportunidades e demandas para o software
proposto, assim como a fraqueza do alto custo inicial do projeto. Portanto, recomenda-se
ampliar os estudos sobre o processo de desenvolvimento de modelos de negocio de softwares
da areca da saude. Como limitacdo deste estudo, considera-se a falta de validagdo do software
proposto neste estudo.

Palavras-chave: modelo Canvas, analise SWOT, satde, software, modelo de negdcio.



ABSTRACT

Humanity has never made so much progress in technology at any other time in history, and in
such a short time, as in the 21st century. Considering the financial context in Brazil, the growth
of the SaaS software industry and the need for technological advances in health pressured by
the pandemic, the present work aims to propose a Startup Software as a Service (SaaS) business
model in order to provide parameters for the management application of organizations in the
health sector via the cloud. In order to reach the results, an exploratory review of the literature
was used to build a base and support information through market analysis, competition survey,
functionality mapping and cost analysis. As final results, the opportunities and demands for the
proposed software were seen, as well as the weakness of the high initial cost of the project.
Therefore, it is recommended to expand studies on the process of developing business models
for healthcare software. As a limitation of this study, the lack of validation of the software

proposed in this study is considered.

Keywords: Canvas model, SWOT analysis, health, software, business model.



LISTA DE FIGURAS

Figura 1 - Domicilios em que havia utilizagdo da internet em 2019..........ccccvveviiiieiieeennennee. 15
Figura 2 - Principais razdes pelas quais as startups falham............cccocoeeeiveiiiiieiiiecieccee e, 17
Figura 3 - MatriZ SWOT......ooiiiiieiece ettt et e e e enneas 20
Figura 4 - MOde]l Canvas..........cceeeuieiieiiieiieeie ettt ettt steeteesieessseesaaeenbaessaesnseenseesnseens 21
Figura 5 - Modelo Canvas do modelo de negdcio - parte L.......coccvveeeiieeeiieeccieeeieeeeeeeen 26
Figura 6 - Modelo Canvas do modelo de negdcio - parte 2.........ccccveeeveeerieeeevieeerieeeiee e 27

Figura 7 - ANALISE SWOT ..ottt ettt ettt et saeens 29



LISTA DE QUADROS

Quadro 1 - Previsdo de gastos de usuario final de Public Cloud Services mundial.................. 14
Quadro 2 - Lista de funcionalidades obrigatorias..........c.ccevveeerieeeiiieeeiieeeieeeeieeeereeeevee e 30
Quadro 3 - Lista de funcionalidades diferenciais.............ccueeeveiieiieeiieeeiieecee e 32
Quadro 4 - Lista de valores da concorréncia, pregos por usuario / Computador...................... 33

QuAadro 5 - LiSta de T@QUISITOS. ..eeeuvrerireeeiieeeieeesteeeiteeesreeesseeessaeeeseeeessaeessseeessseeessseeenssessnssens 34



1.1
1.2.1
1.3

2.1
2.2
2.3

3.1.1
3.1.2
3.1.3
3.14

4.1
4.1.1
4.1.2
4.2
4.3
4.3.1
4.3.2
4.3.3
4.3.4
4.3.5
4.3.6
4.3.7
4.3.8
4.3.9
4.3.9
4.3.10
4.3.11

SUMARIO

INTRODUGAO. ...t ne et 13
ODbjetivo eral............coooiiiiiiiiiii 16
ODbjetivo eSPecifiCos............cocuiiiiiiiiiiiiiiiii 16
JUSHICAtIVA. ..o 16
REFERENCIAL TEORICO..........ccooiiiiiieeeeeeeeeeeeee s, 19
Identificacio de demandas e oportunidades.................cccccoeiiiiiiiiniiiiiinnneenn. 19
ANALISE SWOT ...ttt 20
Business Canvas Model ...............coooiiiiiiiiiiiiice e 20
METODOLOGIA.........ooie ettt et 22
Analise de Mercado...........coooeeiiiiiiiiiiiiiii e 22
Levantamento de CONCOITeNCia.............ccceeviiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee e 22
Mapeamento das funcionalidades.........................ooi 23
ANALISE d@ CUSTOS. ... .eoiiiiiiiiiiiiie ettt 23
ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS...........ccooovmrrirererinreeeenenns 24
Analise de Mercado............c.coeoviiiiiiiiiiiiii e 24
CANVAS....ooiiiiiiii ettt ettt ettt st 24
Analise de mercado — SWOT ..o 30
Analise de CONCOTTENCIA............ccceeiiiiiiiiiiiiiiceecee e 27
DefinigAo de €SCOPO......c..oooiiiiiiiiiiiiiiiee e 34
AGEIMAA. ...t 35
Agendamento online..................c.oooiiiiiiiii e 35
Prontudrio...........cccoooiiiiiiiiii e 35
g W0 o 113 T SRR 35
Assinatura digital................oo e 35
Administrativo/relatorios.............cocoooiiiiiiiiiiiiiii e 35
FINANCEITO0. ..o e 36
EStOQUE......cooiiiiiiiiiii s 36
@17 1 T OO OO SRR PSRRI 36
Faturamento TISS........ e 36
INOta fiSCaL.......oooiiiiii e 36

Pagamento online..................c.cooiiiiiiii 36



4312 LGPD ..o s 36

4.4 AL ALISE @ CUSTOS. . oenieenieeei ettt ee e et e e et eeeeeeeesanasasesnsenesenssanssesssssesassnasennaennes 37
5 CONSIDERACOES FINAIS. ... 38
REFERENCIAS ..o e 40

APENDICE ..o e e e e e e e et e e e s e s e e e s e e s es e s e s e s es e s s es e s esearssennseseeeas 42



13

1 INTRODUCAO

A humanidade nunca fez tanto progresso em tecnologia em nenhum outro momento da
histéria, e em tao pouco tempo, como no século XXI. A tecnologia aperfeicoou o processo de
transformagdo e producdo desde a década de 1950, e ndo s6 revolucionou os produtos e
servigos, como também a sociedade. Nesse sentido, esfor¢os para modernizar, automatizar
processos por meio da tecnologia crescendo a demanda por sistemas robustos que atendam as
especificagdes dos clientes, principalmente no setor de saude, que ainda convive com processos

operados manualmente em hospitais e clinicas.

O estudo realizado pela Associagdo Brasileiras das Empresas de Software (ABES),
intitulado como Mercado Brasileiro de Software — Panorama e Tendéncias 2021 mostrou que a
industria de tecnologia no Brasil cresceu 22,9% no ano de 2021, o que representa investimento
de cerca de R$200,3 bilhdes - US$50,7 bilhdes. O setor de satde terd uma realidade bastante
diferente da que conhecemos hoje — a transformacao digital e as tecnologias emergentes serao

as grandes responsaveis por essa mudanca.

Em um cendrio de mudancas significativas nas estratégias dos negdcios das mais
variadas vertentes frente aos desafios impostos pela pandemia do COVID-19, na qual trouxe
crises econdmicas e sociais, alterando o cotidiano das pessoas, redug¢do da renda familiar,
retencdo de poupangas, cortes no consumo de itens nao-basicos, modificando a estrutura
produtiva e, assim, surgindo novos desafios para as organizagdes que precisaram se adaptar
para atender o seu cliente de maneira segura e otimizada com o intuito de evitar aglomeracdes
e exposicao a riscos de contaminagdo. Por meio de medidas de isolamento social e limitagdes
na circulagdo de pessoas, o lockdown sugerido pela Organizacdo Mundial de Saude - OMS e
praticada pelos paises visando conter o avanco do virus, trouxeram a necessidade de ajustes no
cotidiano dos cidaddos e a adaptacdo na prestagdo de produtos e servigos. Nesse contexto, o
esfor¢o para construir sistemas melhores e mais rapidos esta crescendo. Com a pandemia, o
setor de tecnologia na saude ganhou uma relevancia ainda maior em tempos de isolamento

social.

Estima-se prejuizos de U$90 trilhdes a economia global, considerada como a pior crise
dos ultimos 100 anos (JACKSON, WEISS, SCHWARZENBERG & NELSON, 2020).
Indicando a necessidade da retomada financeira no mundo todo, e mudancas nos processos de

atendimento e fornecimento de produtos e servigos indica oportunidades e necessidades no
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segmento da saude para formatos de negocio, inovagdes e solugdes para processos

operacionalizaveis tecnologicamente.

Um dos modelos de negocio que fazem parte do comércio eletronico € o SaaS - Software
as a Service, ou Software como servigo, que consiste em oferecer soffwares como um servigo
de internet, como forma de disponibilizar solu¢des de tecnologia para negocios, geralmente
disponibilizado em nuvem, sem a necessidade de suporte local e equipe técnica para operagao
do sistema e estruturacao em aparatos de hardware e instala¢des, dispensando a organizagao de
manter essa estrutura, também ha menos erros humanos, pois parte das tarefas sao executadas
automaticamente pelo servico, reduzindo custos operacionais. A Gartner 2022 apresentou
dados de crescimento do mercado global de Cloud Computing, e declara que a industria de SaaS
ja vale mais de USS$ 152 bilhdes, e crescendo para U$176 bilhdes no ano seguinte, seguido dos

laaS$ - Cloud System Infrastructure as a Service valendo U$119 bilhdes no mesmo ano.

Quadro 1 - Previsao de gastos de usuério final de Public Cloud Services mundial

2021 2022 2023
Cloud Business Process Services 51,410 55,598 60,619
(BPaaS)
Cloud Application Infrastructure 86,943 109,623 136,404
Services (PaaS)
Cloud Application Services (Saas) 152,184 176,622 208,080
Cloud Management and Security 26,665 30,471 35,218
Services
Cloud System Infrastructure Services 91,642 119,717 156,276
(Taas)
Desktop as a Service (DaaS) 2,072 2,623 3,244
Total Market 410,915 494,654 599,840

Fonte: Adaptado de Gartner (2022).

Dentre as vantagens do modelo de software SaaS esta o fato de ndo precisar se preocupar
em instalar ou atualizar nada, pois o software é executado na nuvem — basta acessa-lo por meio
de uma conexdo a web, atualizando-se automaticamente apos o langamento de novas versoes.
Tanto as ferramentas do Google, como o Drive ou o Meet, quanto os programas de suites, como
o Office 360 ou o Adobe Creative Cloud, sio exemplos de SaaS. Essas ferramentas

proporcionam uma grande variedade de funcionalidades e servigos que vao além do tradicional
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gerenciamento de relacionamentos, com elas € possivel desenvolver aplicativos personalizados
e customizados de acordo com as necessidades de cada segmento de forma a otimizar a tomada
de decisdes. Os SaaS automatizam processos operacionais € o software geralmente cobra uma
mensalidade, mas também pode cobrar por valor por operagao, publicidade e/ou por espaco de

armazenamento.

O fornecimento de servigos via internet € nuvem também pode ser uma alternativa para
enfrentar os limites de circulagdo impostos pela pandemia, reduzindo a necessidade de
deslocamento de clientes e riscos de exposicao por meio de inovacgdes na automagdo e
processamento de dados que poderiam vir a ser entregues presencialmente. Além disso, até
2019, a Internet era utilizada em 82,7% dos domicilios brasileiros de acordo com dados
levantados pelo IBGE (2019) sobre o uso da “Tecnologia da Informagdao e Comunica¢do —

TIC”.

Figura 1 - Domicilios em que havia utilizagao da internet em 2019

Domicilios em que havia utiliza¢cio da Internet,
por situacio do domicilio (%)

2,7
Brasil 86,7
55,6
76,0
Norte 86,5
38,4
74 3
Nordeste 81,3
519
87,3
Sudeste 88,8

64,6

84,9
Sul 87,5

67,2

6,4
621

B Total |l Urbana [ Rural

Fonte: IBGE (2022).

Tendo em vista o contexto financeiro no Brasil, o crescimento da industria de softwares
SaaS e a necessidade de avancos tecnologicos na saude pressionados pela pandemia, o presente
trabalho tem por objetivo propor modelo de negocio Startup de Software as a Service (SaaS) a

fim de prover pardmetros para aplicagdo de gestdo de organizagdes do segmento de satde via
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nuvem, adequando-se as necessidades do mercado e seguindo orientacdes das entidades
competentes, fornecendo ferramentas para auxiliar processos e servigos relacionados,
levantando requisitos, dados mercadologicos e modelo inicial para desenvolvimento enxuto do
produto inicial para inserir-se no mercado maximizando resultados e minimizando custos
decorrentes do desenvolvimento, buscando alinhar os modelos propostos com as expectativas

do ambiente do mercado escolhido.

1.2 Objetivo Geral

Propor modelo de negocio para Startup de software como servigo para organizagdes do

segmento de saude.

1.2.1 Objetivos Especificos

a) Identificar demandas e oportunidades para o segmento de saude que possam ser atendidas

pelo Software em seu estagio inicial MVP (Minimum Viable Product);
b) Prover andlises SWOT e Canvas Model para o negocio;

c¢) Levantar custos para execucao do projeto;

1.3 Justificativa

O fracasso e fechamento de negocios € uma realidade no Brasil, segundo estudo do
Instituto Brasileiro de Planejamento e Tributacao - IBPT (2013), cerca de 15,41% fecham no
primeiro ano de atividade. As startups nao estdo livres dessa estatistica, a CB Insights (2021)
por meio de levantamento em mais de 100 negocios post-mortems de startups a partir do ano

de 2018 e elencou 12 principais motivos para fracasso dessas empresas.
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Figura 2 - Principais razdes pelas quais as startups tfalham

PRINCIPAIS RAZOES PELAS QUAIS AS STARTUPS FALHAM

Falta de dinheiro / falha
em levantar novo capital

Falta de Mercado

Nao conseguiu competir
€Om a concorréncia

Modelo de Negdcio Defeituoso

Desafios Regulatdrios/ Legais

Problemas de preco / Custos

Dificuldades em montar
equipe certa

Produto Mal cronometrado

Produto Lancado na
hora errada

Desarmonia entre a equipe
eosinvestidores

Pivot deu errado

Bournout/
Falta de entusiasmo

L1

SN 38

I 35 %

I 20%

I 19%

I 18%

I 15%

I 14%

I 10%

I 8%

I 7%

Il 6%

I 5%

Fonte: Adaptado de CB Insights (2021).

Para concepcdo de um produto e tornd-lo competitivo, seguindo passos difundidos na

literatura sobre Plano de Negodcios na Gestao de Empresas, o levantamento de dados a fim de

compreender o mercado, suas dinadmicas e caracteristicas torna-se um passo essencial no

desenvolvimento e producdo de produtos e servigos, evitando que a mesma incorra nos

problemas mencionados na tabela acima.



18

De maneira geral, a motivagdo do trabalho consiste em contribuir para a geragdo e
dissemina¢do de conhecimentos a respeito da aplicagao de métodos da Administracio e gestao
de Empresas para desenvolvimento de um produto mais acurado com as necessidades do
mercado, de modo a minimizar as possibilidades de insucesso do negdcio em seu estagio inicial

e maximizar o potencial de crescimento do produto.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Com intuito de inserir-se no mercado de forma eficiente e melhor entender as demandas
e perceber as oportunidades, esta secdo tem por objetivo apresentar revisdes e conceitos na
literatura que fundamentam os alicerces para constru¢do da base do trabalho e subsidiar

posicdes estratégicas para o software, bem como gerar valor e posi¢ao consolidada no mercado.

2.1 Identificacio de demandas e oportunidades

Para identificagdo de demandas e oportunidades, o trabalho procurou revisar tendéncias
e estratégias para o contexto do segmento da satde, levantando dados atuais e conceitos ja
consolidados na literatura, provendo diagnésticos internos e externos as organizagdes de
maneira a propor solugdes para problemas enfrentados nos novos desafios empurrados pela
pandemia do Covid-19, que for¢ard a adogdo de novas tecnologias intensificando o uso da
tecnologia da informacdo e seus conjuntos de ferramentas visando adaptar-se as limitacdes e

novos paradigmas enfrentados na gestdo e na prestacdo de servicos de satde.

O setor de satde ¢ rico em geracdo de dados e com a adogdo das TICs tem passado por
uma revolugdo no acesso aos servicos, na preven¢do de doengas, no controle de epidemias e na

otimizag¢do de recursos humanos e financeiros (Silveira, 2020).

Estudo dirigido pelo FGVCia— Centro de Tecnologia de Informagdo Aplicada da Escola
de Administragdo de Empresas de Sao Paulo da Fundagdo Getalio Vargas - FGV-EAESP, traz
dados de junho de 2022, que sdo 242 milhdes de smartphones em uso no Brasil e 447 milhdes
de Dispositivos Digitais - computadores + smartphones. Demonstrando que ¢ uma grande
tendéncia para os proximos anos o compartilhamento de informagdes de satide, impulsionada
pela adocdo de uso de dispositivos moéveis e inteligéncias artificiais, sendo um recurso
exploravel para criagdo de solucdes e inovagdes tecnologicas para manutencdo do bem-estar e
saude individual e coletivo impulsionadas por técnicas de tratamento de dados e decisdes

baseadas nas analises desses dados.

A tecnologia € colocada no centro de inovagdes. A inovagdo € um ponto sistematico e
importante para o desenvolvimento e crescimento das organizagdes, aumentando a dinamica,
tornando-se necessario para melhoria e simplificagcdo de processos, como forma de manter-se a

frente da concorréncia. “A inovacgao € o instrumento especifico dos empreendedores, o processo
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pelo qual eles exploram a mudanca como uma oportunidade para um negocio diferente ou um

servigo diferente” (DRUCKER, 1987).

2.2 Analise SWOT

Anadlise SWOT ou Matriz SWOT, deriva da abreviacao do inglés Strength, Weakness,
Opportunities azeznd Threats, que significam forcas, fraquezas, oportunidades e ameagas,
respectivamente. Também chamada de FOFA, acronimo em portugués, foi proposto por
Kenneth Andrews e Roland Christensen, professores da Harvard Business School, que trazia a
analise dessas quatro variaveis, dando uma avaliagdo estratégica para subsidiar tomada de

decisdes para organizagdes.

Figura 3 - Matriz SWOT

— | Fatores Positivos Fatores negativos
=
TE = =
teg 8 s 2 \
& 5 S — Strengths W = Weaknesses
“E B |D
=) Forga Fraqueza
M ( ) T-T71 )
= — Opportunities = Threats
5 E E E:> O = Opportunities
28 & Oportunidades Ameagas
S % E J J
i & o
| Pontos fortes | ‘ Pontos fracos ‘

Fonte: Adaptado de e Chiavenato e Sapiro (2003).

Conselho atribuido a Sun Tzu, 500 a.C: “Concentre-se nos pontos fortes, reconheca as
fraquezas, agarre as oportunidades e proteja-se contra as ameacas”, a Analise SWOT atua de
maneira a identificar os fatores que devem ser analisados, servindo de apoio ao processo de
planejamento estratégico da organizagdo. Conceito corroborado também por Chiavenato e
Sapiro (2003) citando a andlise SWOT como forma de cruzar as oportunidades e as ameagas

externas com os pontos fortes e fracos de uma organizagao.
2.3 Business Model Canvas

Uma das ferramentas de modelagem de negocios mais utilizados no processo de
planejamentos na constru¢do e no aperfeigoamento das estratégias de negocios ¢ o Business

Model Canvas (BMC) de Osterwalder e Pigneur (2010), que fornece uma estrutura comum e
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um conjunto de principios orientadores para o desenvolvimento de modelos de negdcios. “...]
descreve a logica de como uma organizagdo cria, entrega e captura valor (Osterwalder &

Pigneur, 2010)”.

Figura 4 - Model Canvas

Key ’ Key Value - Customer Customer
’ Act Proposition Relatio

tionships

b

N
e

Key . Channels

Cost Revenne

St ructare :\-..., Streams

Fonte: Business Model Canvas (BMC) de Osterwalder e Pigneur (2010).

A partir da analise de literatura e da convergéncia encontrada nos autores supracitados,
divide esses quatro grandes pilares em nove blocos: proposta de valor; segmento de mercado;
canais; relacionamento com clientes; proposta de valor; recursos chaves; parceria; estrutura de

custos e fonte de receita.
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3 METODOLOGIA

Este trabalho foi executado por meio de Projeto de Extensdao de modelo plano de
negdcio e utilizou revisao da literatura para construir base e subsidiar informagdes por meio de
analise de mercado, levantamento de concorréncia, mapeamento de funcionalidades e anélise
de precificagdo para fornecer informagdes para tomada de decisdes sob 0 ambito mercadologico
para projeto de aplicacdo no modelo SaaS em desenvolvimento pela Universidade Federal Rural
do Semi-arido (UFERSA) por meio do Projeto de pesquisa em execug¢do pela

PROPPG/UFERSA (PIC10015-2020).

3.1.1 Analise de mercado

Para realizar a andlise de mercado, identificou-se caracteristicas estratégicas do
ambiente de negocios, verificando os aspectos propostos para avaliar o mercado por meio de
Modelo Canvas e Analise SWOT. Essas informagdes foram importantes para determinar onde
aplicar o investimento inicial, prever e estimar investimentos necessarios, custos e algumas das
despesas envolvidas para iniciar o projeto, bem como prover informagdes para manutengao e

prospeccao do negdcio ao longo do tempo.

3.1.2 Levantamento de Concorréncia

Para levantamento de concorréncia utilizamos o mecanismo de busca do Google.com
elencando os principais resultados da busca pela palavra-chaves: Gestdo de Clinicas, Software
para clinicas, software de gestdo de unidade de saude, ignorando resultados patrocinados para
utilizar os resultados mais relevantes € com maior PageRank como critério, ou seja, 0s

principais resultados da busca por meio de ordenacao gerada pelo buscador.

O PageRank ¢ um algoritmo de classifica¢do de paginas em uma rede de acordo com
algumas caracteristicas apresentadas por elas, segundo Silvestre (2007). A qual avalia a
importancia de uma pagina em fungdo de paginas externas conectadas a ela através de links,
numa espécie de democracia da web, em que esses links sdo considerados como uma forma de

voto (BATTI, 2015).
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3.1.3 Mapeamento das Funcionalidades

Dentre as principais funcionalidades levantadas no passo anterior, objetivou-se
identificar as funcionalidades em comum entre os concorrentes e sintetizar os requisitos iniciais
para o modelo do software, a fim de criar-se 0 MVP (minimum Viable Product), ou produto
minimo viavel, numa tradu¢do direta para o portugués. O MVP visa alcangar a mais alta
qualidade do produto com o menor esfor¢o possivel durante o processo de desenvolvimento,
estando alinhado com o conceito de Lean Startup, proposto por Ries (2011) em seu livro, onde
segundo a Organizagcdo Endeavor Brasil (2015), o objetivo da concepcao de Lean Startup ¢
atingir a maior qualidade possivel, gerando um time-to-market mais imediato e com menor

nivel de incertezas.

Apos identificagdo, foi reunido as funcionalidades mais recorrentes entre os
concorrentes, € que atenderam ao levantamento das outras etapas, de forma a alinhar o escopo
inicial com as estratégias e dados obtidos pelo Modelo Canvas e analise SWOT. Este passo tem

como principal fun¢do a defini¢do de escopo inicial para base do desenvolvimento da aplicagao.

3.1.4 Analise de Custos

O processo de formagdao de estimativas de custos consistird na andlise de valores
envolvidos, esforcos e complexidade no processo de desenvolvimento e manutengdo da

aplicacdo, formando base para evitar prejuizos e maximizar resultados.

O presente trabalho levantou os dados necessarios e trard uma métrica para mensurar o
tamanho da aplicacdo para desenvolvimento do projeto, o0 método utilizado serd por meio de
analise por ponto de funcdo (APF). Essa técnica surgiu em 1979, proposta por Allan Albrecht

como forma de medir a produtividade do desenvolvimento de aplicativos na IMB.

A técnica de APF busca estimar o esforco necessario para construgdo, atualizagdo e
melhorias na aplicagdo, possibilitando a andlise de custos, produtividade e mensuragao de

possiveis valores praticados no mercado.
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4. ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Apo6s levantamento de base cientifica para direcionar o trabalho, neste topico sera

elencado as ideias formuladas e resultados obtidos nas pesquisas.

4.1 Analise de mercado

Este capitulo trata sobre as analises de mercado, considerando o Modelo Canvas e

Analise SWOT. A analise sera dividida em duas partes:

1) Modelo Canvas - Possibilita, por meio de técnicas de geracdo de conhecimento,
identificar os elementos provaveis e imaginaveis que compdem um determinado
modelo de negoécio. Conforme Osterwalder e Pigneur (2010), este processo deve ser
repetido quantas vezes permitir o processo da tecnologia utilizada. Portanto, varios
"rascunhos" do modelo de negocios sdo criados.

2) Analise SWOT - que visa analisar e comparar dados que caracterizam o ambiente

externo (oportunidades e ameagas) e dados internos (forcas e fragilidades).

4.1.1 Canvas

A seguir, sdo explanados os nove blocos que compde o Canvas, as diretrizes e conceitos
agregados. Evidencia-se também como eles contribuem para desenvolvimento um modelo de
negocio cujo objetivo € descrever como uma organizacao cria, entrega e captura valor. O texto

que aborda esses itens foi pesquisado e extraidos de Osterwalder e Pigneur (2010, p. 20 a 41).

Parceiros chaves, atividades chaves e recursos chaves respondem a questdo: como fazer
o modelo de negocio e € composto pelos blocos parcerias chave, atividades chave e recursos

chaves.

As parcerias chave descrevem a rede de fornecedores e parceiros que fazem o modelo
de negbcio funcionar, no caso deste estudo sdo o ambulatorio do curso de medicina da
UFERSA; a propria UFERSA, por meio do projeto de pesquisa em execucdo pela
PROPPG/UFERSA; APAMIM; e por fim, Dunnas Tecnologia, empresa de desenvolvimento

de softwares sediada em Natal-RN.

As atividades chaves descreve o que ¢ mais relevante para uma organizagao executar a

fim de que o seu modelo de negocio tenha €xito. Neste sentido, para o desenvolvimento deste
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modelo de negbcios, sdo elas desenvolvimento e manutencdo, marketing e pesquisa e

desenvolvimento na area.

Recursos chaves descrevem os ativos mais importantes para o modelo de negocios
funcionar. Essas habilidades permitem que as empresas criem e entreguem propostas de valor,
entrem em mercados, mantenham relacionamentos com segmentos de clientes e gerem receita.
Neste contexto, recursos de hardware, equipe de desenvolvimento, arquitetura baseada em
Linha de Produto de Software e plataforma digital de servigos sdo os recursos chaves do modelo

de negocio deste estudo.

A proposta de valor ¢ importante pois ¢ através dela que ¢ criado valor para um
segmento de clientes através de uma combinagdo de elementos distintos que atendam as
necessidades que o segmento almeja. Neste modelo de negocio, sdo elas: entrega de
infraestrutura com escalabilidade e recursos dimensionaveis; sistema customizado,
semiautomatico, de acordo com as necessidades do cliente; atualizagdes e adequagdes a
legislacao vigente; e, por fim, familia de software para a gestdo de processos € servigos na area

da satde.
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Figura 5 — Modelo Canvas do modelo de negdcio - parte 1

& | Parceiros chave

Ambulatério do curso de medicina da UFERSA

UFERSA (Por meio do Projeto de pesquisa em execucdo pela PROPPG/UFERSA (PIC10015-2020))
APAMIM (Associacdo de Protecdo e Assisténcia a Maternidade e Infancia de Mossord)

Dunnas Tecnologia

Desenvolvimento e manutencao
Marketing

Pesquisa e Desenvolvimento na area

| Recursos chave
Recursos de Hardware ( servidores e equipamentos.)
Equipe de Desenvolvimento
Arquitetura baseada em Linha de Produtos de Software

Plataforma digital de servicos

Entrega de infraestrutura com escalabilidade e recursos dimensionaveis.
Sistema customizado, semiautomatico, de acordo com as necessidades do cliente
AtualizacGes e adequacdes a legislacdo vigente

Familia de Software para a gestdo de processos e servicos na area da satide

Fonte: O autor (2022).

Relacionamento com clientes, canais e segmento de mercado diz respeito a quem

executa e faz parte do modelo de negocio.

O relacionamento com clientes indica o tipo de relagdo que cada um do segmento de
clientes esperam obter para manter uma fidelizacdo quais a organizacao ja tem estabelecido e
como eles sdo integrados com o resto do modelo de negocio. Neste modelo de negdcios, canais
de atendimento (site/email/telefone), gestao de trafego e comunicacao visual e atendimento em

redes sociais sdo os de relacionamentos pretendidos com o cliente.

No que diz respeito aos canais, eles descrevem como uma empresa se comunica com
seus clientes para oferecer a Proposta de Valor do negécio. Neste caso, os canais utilizados
serdo a Plataforma Sabia; o Networking; as publicidades em revistas do segmento; e campanhas

Ad em redes sociais.
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Os segmentos de mercado do modelo de negocio estudado sdo UBS, UPA’s, laboratério
exames e imagens, profissionais autonomos da area da saude, hospitais, hospitais escolas,
clinicas de saude. Tendo em vista esses segmentos, vale salientar que os clientes sdo
considerados o centro de qualquer modelo de neg6cio e devem ser rentaveis, para que a empresa
possa sobreviver por muito tempo e, além disso, que o modelo de negocio deve ser projetado
considerando adequadamente as necessidades especificas do cliente pretendido tendo como

ponto focal para quem a organizagao esta criando valor e quem sao os clientes mais importantes.

Figura 6 - Modelo Canva do modelo de negdcio - parte 2

Canais de atendimento (Site/Email/Telefone)

Gestdo de Trafego

Comunicacdo visual e atendimento em Redes Sociais
> | canais

Plataforma Sabia

Networking

Publicidade em Revistas do segmento

Campanhas Ad em redes sociais

UBS (Unidade Basica de Salide)

UPA (Unidades de Pronto Atendimento)
Laboratorios de exames/imagens
Profissionais Autdnomos da area da sadde
Hospitais

Hospitais Escola

Clinicas de satide

i) I Estrutura de custos

Custos Operacionais (locagdo, folha de pagamento e instalacdes.) Adaptacdo da Plataforma para a construgdo da infraestrutura de
uma linha de produtos

Hospedagem de servicos na nuvem

ying I Fontes de renda
Servicos de treinamento e capacitacdo Servico de implantagdo

Planos de uso da plataforma

Fonte: O autor (2022).

No que compete a estrutura de custos, ¢ o bloco que descreve todos os custos envolvidos

para operar um modelo de negdcio, que no caso deste estudo sdo 0s custos operacionais



28

(locacao, folha de pagamento e instalacdes), adaptacdo da plataforma para a construgdo da

infraestrutura de uma linha de produtos; e hospedagem de servigos na nuvem.

Por fim, as fontes de renda representam o dinheiro que a empresa gera a partir de cada
segmento de cliente, previamente definido. Vale salientar que nao significa o lucro ganho e,
sim, o fluxo de receita envolvido. Dessa forma, o fluxo de receita do modelo de negocio
estudado advém de servigos de treinamento e capacitagdo; servigo de implantacdo; e planos de

uso da plataforma.

4.1.2 Analise de mercado - SWOT

A andlise SWOT ¢ uma ferramenta de analise de cendrio ou andlise de ambiente
utilizado para definir o posicionamento estratégico de uma empresa (ARMSTRONG, 1996).
Geralmente, ¢ utilizada no marketing e no planejamento estratégico, mas pode ser utilizada para

analisar qualquer tipo de cendrio empresarial (SHAHIR et. al, 2008).

Sob esse viés, a partir do modelo de negécio criado foram identificados alguns pontos
a serem analisados. Organizando os fatores na Matriz SWOT, pode-se obter o seguinte

resultado:
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Figura 7 - Andlise SWOT

Analise SWOT

+mmmweman [NTERNQ ===nmmeenm

FORGAS FRAQUEZAS

Conjunto de ferramentas e funcdes para Necessidade parcial de acesso a
ampliar produtividade e internet
gerar exceléncia.

Dificuldade em recrutar profissionais de T.I
Modularizagao e personalizagio para qualificados

atender diferentes areas de para trabalhar na area da saide.

atuacdo de clinicas de todos os tamanhos.

Custos de manutencao, implantacao e
treinamento reduzido, uma

vez que podem ser executados sem a
necessidade de deslocamento

e grandes equipes.

Crescente facilidade de acesso a internet Diversos orgaos e entidades com o papel de

de alta velocidade tanto para as regulamentar a utilizacio de softwares e
organizacdes quanto para os clientes/ padrées de procedimentos para area
pacientes. da satde.

Aumento da necessidade de Resisténcia de Médicos e funcionarios ao

adequacdes tecnologicas nas uso de tecnologias emergentes.
organizagoes. : . :
g ¢ * Necessidade de alto investimento em
* Crescimento exponencial de servicos Marketing digital para insercao no
em nuvem, bem como reducio de mercado.

custos para operacgao.

Alto nimero de concorrentes,

OPORTUNIDADES AMEACAS

Fonte: O autor (2022).

Diante da andlise apresentada na matriz SWOT, percebe-se que a adogdo trouxe como
beneficios (pontos fortes) do desenvolvimento de modelo de negocio de software para gestao

de clinicas e unidades de saude:

o Conjunto de ferramentas e fungdes para ampliar produtividade e gerar exceléncia;

. Modularizagdo e personalizag¢do para atender diferentes areas de atuagao de clinicas de
todos os tamanhos;

o Custos de manuten¢do, implantagdo e treinamento reduzido, uma vez que podem ser

executados sem a necessidade de deslocamento e grandes equipes.

Entretanto, o software falha nas perspectivas internas, como na necessidade parcial a
internet e na dificuldade em recrutar profissionais de T1 qualificados para trabalhar na area de

saude.
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Assim, pode-se concluir que o software ¢ positivo quanto aos fatores de crescente
facilidade de acesso a internet de alta velocidade; aumento de necessidade de adequacdes
tecnologicas nas organizagdes; € no crescimento exponencial de servigos em nuvem. Contudo,
diversos orgaos e entidades com o papel de regulamentar a utilizagao de softwares e padrao de
procedimentos na area da satde; a resisténcia dos médicos e funcionarios ao uso de tecnologias
emergentes; a necessidade de alto investimento em marketing digital; e o alto numero de

concorrentes sdo consideradas ameacas ao desenvolvimento do software proposto.

4.3 Analise de Concorréncia

Como primeiro passo, foi realizada a busca da concorréncia, seguindo critérios
estabelecidos na metodologia. Na busca foram encontrados 51 softwares, dentre eles, os 22
primeiros mais relevantes (de acordo com os critérios estabelecidos na metodologia) foram

selecionados para fase de analise das funcionalidades.

A analise das funcionalidades foi baseada nas informagdes contidas no site oficial, como
também através do acesso aos softwares os quais possuem versao de demonstra¢cao no momento

da pesquisa.

Nesta etapa de andlise, as funcionalidades dos softwares foram classificadas como
obrigatorias e diferenciais. As funcionalidades obrigatorias foram definidas com base nas
funcionalidades mais presentes nos softwares analisados. Ja as funcionalidades diferenciais
foram definidas com base nas funcionalidades presentes em alguns dos softwares analisados e

julgadas como relevantes pela equipe que participou do processo de andlise.

O Quadro 2 abaixo apresenta a lista dos softwares analisados e suas respectivas
funcionalidades obrigatorias. Marcados com SIM para as funcionalidades presentes do software

e NAO para as funcionalidades nio presentes.

Quadro 2 - Lista de funcionalidades obrigatorias

FUNCIONALIDADES OBRIGATORIAS

ADMINI
ASSINA
SISTEMAS | ) Genp |AGEND PRESC | TURA | STRAT i uANG | ESTOQ
A |AMENT rRicAo |piGiTA | YOS/ | ERo | ue | EMS
O |PRONT " | RELAT
ONLINE |[UARIO ORIOS
HIDOCTOR | SIM | NAO | sM | NA&O | NAO | siM | sm | sim | sim



https://www.hidoctorclinic.com.br/
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DOCTOR ~

OFEICE SIM SIM SIM SIM NAO SIM SIM SIM SIM
MEDSYSTEM| SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM
- SIM NAO SIM SIM NAO SIM SIM SIM SIM
SOFTWARE

AMPLIMED SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM

CONCLINICA | SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM

CLINICA NAS - ~
NOVENS SIM SIM SIM | NAO | sSIM | sSIM | SIM | SIM | NAO
SHOPS SIM SIM SM | SIM | SIM | SIM | SIM | SIM SIM
BRO SERVIC

DOCTOR SIM OA | SIM | SIM | sSIM | SIM | SIM | SIM | NAO
S PARTE

ICLINIC SIM SIM SM | SIM | SIM | SIM | SIM | SIM SIM

MDMED WEB| SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM NAO NAO

ONLINE x ~ ~
GLINIC SIM SIM SIM SIM NAO SIM SIM NAO NAO
PRONTMED SIM NAO SIM SIM SIM SIM NAO NAO SIM
w SIM NAO SIM SIM NAO SIM SIM SIM SIM
4MEDIC SIM NAO SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM
MEU

CONSULTOR| SIM SIM SIM SIM NAO SIM SIM NAO SIM
10

GESTAOQO DS SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM

PIXEON SIM SIM SIM SIM NAO SIM SIM NAO NAO

ONMED SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM

IMEDICINA SIM SIM SIM SIM NAO SIM SIM NAO SIM

FEEGOW SIM SIM SIM SIM NAO SIM SIM SIM SIM

ELEVE
(TOTVS)
Fonte: O autor (2022).

SIM NAO SIM SIM NAO SIM SIM NAO SIM

O Quadro 3 abaixo apresenta a lista dos softwares analisados e suas respectivas
funcionalidades diferenciais. Marcados com SIM para as funcionalidades presentes do software

e NAO para as funcionalidades nio presentes.


https://www.pes.com.br/
https://www.pes.com.br/
https://medsystemweb.com.br/
https://www.vbbsoftware.com/
https://www.vbbsoftware.com/
https://www.amplimed.com.br/
https://conclinica.com.br/
https://clinicanasnuvens.com.br/
https://clinicanasnuvens.com.br/
https://www.shosp.com.br/
https://prodoctor.net/
https://prodoctor.net/
https://iclinic.com.br/
https://www.mdmed.com.br/
https://onlineclinic.com.br/
https://onlineclinic.com.br/
https://www.prontmed.com/
https://mysmartclinic.com.br/
https://mysmartclinic.com.br/
https://www.4medic.com.br/
https://www.meuconsultorio.com/
https://www.meuconsultorio.com/
https://www.meuconsultorio.com/
https://www.gestaods.com.br/
https://www.pixeon.com/
https://onmed.com.br/
https://imedicina.com.br/
https://feegowclinic.com.br/
https://elevesaude.com.br/
https://elevesaude.com.br/

Quadro 3 - Lista de funcionalidades diferenciais
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FUNCIONALIDADES DIFERENCIAIS
TESTE
GRATIS
SISTEMAS | p| ATAFO / ';:g;’fg‘ NOTA PI‘:NGTA(‘)M CONTAB| | . [MARKET
RMA | DEMON | " ™ | FISCAL [ o 0 | IL ING
STRACA
o
DESKTOP
HIDOCTOR |+ WEB + SIM NAO | NAO | NAO | NAO | NAO | NAO
APP
DOCTOR  hesktop | NAO | NAO | NAO | NAO | NAo | NAO | NAO
OFFICE
meDsysTEM|PESKTOP | \z0 | s SIM SIM NAO | SIM SIM
MEDSTSIEN L \WEB
VBB DESKTOP - ] - i _ )
SORTWARE |+ apP SIM NAO | NAO | NAO | NAO | NAO | NAO
WEB + )
AMPLIMED [, SIM SIM SIM SIM NAO | SIM SIM
CONCLINICA |WEB SIM SIM SIM SIM NAO | NAO | SIM
CLINICA NAS
oves o |wes SIM SIM SIM SIM SIM SIM SIM
SHOPS XVF',EPB * SIM SIM SIM SIM SIM NAO | SIM
PRO WEB + ] i ) ) )
DocTor  |app SIM SIM NAO | NAO | NAO | NAO | NAO
ICLINIC XVPEPB * SIM SIM NAO | SIM NAO | SIM SIM
WEB + ] - ) )
MDMED WEB |, - SIM SIM NAO | NAO | NAO | s NAO
ONLINE i ] ) )
LN WEB SIM NAO | NAO | siM NAO | sIM NAO
PRONTMED |WEB SIM SIM NAO | NAO | NAO | NAO | NAO
w WEB SM | NAO | NAO | NAO | NAO | NAO | sIiM
AMEDIC WEB SIM NAO | NAO | NAO | NAO | s SIM
MEU
CONSULTOR |WEB SIM NAO | NAO | NAO | NAO | NAO | NAO
10
WEB + ) - ] N ) -
GESTAODS |, NAO | NAO | NAO | NAO | NAO | NAO | sm
PIXEON WEB NAO | SIM NAO | NAO | NAO | s NAO



https://www.hidoctorclinic.com.br/
https://www.pes.com.br/
https://www.pes.com.br/
https://medsystemweb.com.br/
https://www.vbbsoftware.com/
https://www.vbbsoftware.com/
https://www.amplimed.com.br/
https://conclinica.com.br/
https://clinicanasnuvens.com.br/
https://clinicanasnuvens.com.br/
https://www.shosp.com.br/
https://prodoctor.net/
https://prodoctor.net/
https://iclinic.com.br/
https://www.mdmed.com.br/
https://onlineclinic.com.br/
https://onlineclinic.com.br/
https://www.prontmed.com/
https://mysmartclinic.com.br/
https://mysmartclinic.com.br/
https://www.4medic.com.br/
https://www.meuconsultorio.com/
https://www.meuconsultorio.com/
https://www.meuconsultorio.com/
https://www.gestaods.com.br/
https://www.pixeon.com/
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ONMED WEB SIM SIM SIM NAO NAO NAO NAO
IMEDICINA  |WEB SIM NAO NAO NAO NAO NAO SIM
WEB + X - ~ ~
FEEGOW APP SIM SIM NAO NAO NAO SIM NAO
ELEVE x X ~ ~ ~
TOTVS WEB NAO SIM NAO NAO NAO SIM NAO

Fonte: O autor (2022).

O Quadro 4 apresenta a lista dos softwares analisados e seus respectivos precos. O prego
dos softwares foi calculado com base no valor mensal cobrado por usuario ou computador por

A

mes.

Quadro 4 - Lista de valores da concorréncia, pregos por usuario / Computador

SISTEMAS PREGOS POR USUARIO / COMPUTADOR
HIDOCTOR R$ 32,66 - R$ 3,80
DOCTOR OFFICE R$ 888,00 - R$ 580,00
MEDSYSTEM ?
VBB SOFTWARE R$ 41,00 - R$ 14,25
AMPLIMED R$ 99,00 - ?
CONCLINICA R$ 49,00 - R$ 69,00

CLINICA NAS NUVENS [R$ 67,90 - R$ 135,90

SHOPS ?

PRO DOCTOR R$ 99,00 - ?
ICLINIC R$ 89,00 - R$ 299,00
MDMED WEB R$ 45,00 - R$ 143,00
ONLINE CLINIC R$ 98,00 - R$ 197,00
PRONTMED R$ 84,39 - R$ 114,31
SMARTCLINIC R$ 85,00 - R$ 259,00
4MEDIC R$ 99,00

MEU CONSULTORIO  [R$ 119,00 -?

GESTAO DS ?

PIXEON ?



https://onmed.com.br/
https://imedicina.com.br/
https://feegowclinic.com.br/
https://elevesaude.com.br/
https://elevesaude.com.br/
https://www.hidoctorclinic.com.br/
https://www.pes.com.br/
https://medsystemweb.com.br/
https://www.vbbsoftware.com/
https://www.amplimed.com.br/
https://conclinica.com.br/
https://clinicanasnuvens.com.br/
https://www.shosp.com.br/
https://prodoctor.net/
https://iclinic.com.br/
https://www.mdmed.com.br/
https://onlineclinic.com.br/
https://www.prontmed.com/
https://mysmartclinic.com.br/
https://www.4medic.com.br/
https://www.meuconsultorio.com/
https://www.gestaods.com.br/
https://www.pixeon.com/
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ONMED R$ 49,00 - R$ 149,00
IMEDICINA R$ 129,00 - R$ 459,00
FEEGOW R$ 0,00 - R$ 149,00
ELEVE (TOTVS) R$ 108,25 - R$ 241,59

Fonte: O autor (2022).

Para alguns elementos da lista, ndo foi possivel o levantamento do valor, tendo em vista
que necessitava de contato prévio com equipe dedicada a negociagdo e/ou contato com
consultores, necessita de confirmagao por meio de cartao de crédito, ou o valor ndo consta em

sua respectiva pagina.

4.4 Definicao de Escopo

Visando o desenvolvimento de um produto com maior potencial de competitividade no
mercado, o escopo do sistema foi definido com base em todas as funcionalidades obrigatorias
levantadas durante o mapeamento da concorréncia e algumas funcionalidades nao obrigatorias
mas julgadas como relevantes para o contexto atual do mercado, bem como dados obtidos com

0 Modelo CANVA.

O Quadro 5 apresenta a lista de 12 requisitos selecionados para o escopo do projeto, e
suas caracteristicas como proposta de historia de usudrio (expressao de necessidades e

intengdes) percebido na analise, que servira de base para contagem de pontos de fun¢ao.

Quadro 5 - Lista de requisitos

REQUISITOS

AGENDA
AGENDAMENTO ONLINE
PRONTUARIO
PRESCRICAO
ASSINATURA DIGITAL

ADMINISTRATIVOS /
RELATORIOS

FINANCEIRO
ESTOQUE

CMS
FATURAMENTO TISS
NOTA FISCAL



https://onmed.com.br/
https://imedicina.com.br/
https://feegowclinic.com.br/
https://elevesaude.com.br/
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PAGAMENTO ONLINE
LGPD

Fonte: O autor (2022).

4.4.1 Agenda

A agenda ¢ a funcionalidade responsavel pela marcacao, organizagao e geréncia dos
atendimentos. Permitindo que os usudrios tenham um controle sobre as vagas disponiveis, bem
como a gestao da fila de espera (para permitir realizacdo e encaixes). A agenda deve permitir a
marcagdo por ordem de chegada ou hora marcada, como também realizar a marcagdo por

médico ou por fila.
4.4.2 Agendamento online

O agendamento online ¢ a funcionalidade responsavel por permitir que os pacientes
possam consultar a agenda disponivel e conseguir realizar a sua marcagdo através do site,

aplicativo ou chatbot da clinica.
4.4.3 Prontuario

O prontuario eletronico do paciente (PEP) ¢ responsavel por manter as informagoes,
anamneses, diagnosticos, exames e evolug¢do do paciente. O prontuario deve constar a historia

de atendimento do paciente.
4.4.4 Prescricao

A prescricao eletronica ¢ a funcionalidade responsavel por descrever as medicagdes e
solicitacdes de exames. Auxiliando os médicos na prescricdo das medicacdes, trazendo

informagdes de bula como também orientacdes de suas posologias.
4.4.5 Assinatura Digital

A assinatura digital ¢ a funcionalidade responsavel por dar o valor legal para prescrigdes
e solicitagdes de exames gerados através das prescrigdes eletronicas. A assinatura digital ¢

gerada a partir do certificado digital do médico.
4.4.6 Administrativos / Relatorios

O modulo administrativo consiste no grupo de funcionalidades (dashboards e relatdrios)
que apoiam a tomada de decisdo. Como por exemplo, os relatorios de marcagdo de consultas,

quantitativos de consultas, quantitativos de auséncias, quantitativo de remarcagao etc.
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4.4.7 Financeiro

O modulo financeiro ¢ responsavel pela gestdo das receitas e despesas da clinica.
Permitindo organizar todas as contas, como por exemplo, os recebimentos das consultas,

despesas de aluguel, agua, luz, repasses, fornecedores etc.
4.4.8 Estoque

O moédulo de estoque € responsavel pela gestdo dos insumos utilizados pela clinica,
desde os insumos da area administrativa como material de escritério, como também os insumos
utilizados durante os procedimentos e consultas. Permitindo identificar e gerenciar a compra e

saida dos materiais.
4.4.8 CMS

CMS consiste no conjunto de funcionalidades responsdvel pela interagdo e
relacionamento com os clientes, como por exemplo, envio de mensagem de confirmagdo de

consulta, pesquisa de satisfacdo, mensagens de agradecimento, aniversariantes e etc.
4.4.9 Faturamento TISS

O Faturamento TISS consiste no conjunto de funcionalidades responsavel pela geragao
das guias de faturamento para cobrangas das consultas, procedimentos e exames que sdo

realizados a partir dos convénios e planos de saude.
4.4.10 Nota fiscal

A funcionalidade de emissao de nota fiscal € responsavel por gerar a nota fiscal para as
consultas, procedimentos e exames realizados por cada paciente. Integrando com o sistema de

tributagdo de cada municipio.
4.4.11 Pagamento online

O pagamento online consiste na funcionalidade responsavel pelo recebimento de

valores através de meios onlines, como por exemplo, link de pagamento, PIX, etc.
4.4.12 LGPD

LGPD ¢ a Lei Geral de Protecao de Dados Pessoais e consiste no conjunto de diretrizes
e normas de seguranga que visam a protecdo e armazenamento dos dados sensiveis dos

pacientes.
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4.5 Analise de Custos

Para levantar e prever possiveis custos, foram elencadas as funcionalidades do sistema
levantados pela definicdo de escopo e suas caracteristicas, bem como sua pontuagao por meio
da analise de pontos de funcao, representados no apéndice. Para a estimativa de custos total do
projeto utilizando Pontos de Fun¢ao multiplicou-se o valor do ponto de funcdo da empresa pelo

tamanho estimado do software:
Custo = Tamanho (PF) * Valor do PF da empresa

Diante disso, valor em reais por ponto de funcao da empresa ¢ de 1478, considerando a
média do mercado de acordo com o resultado da andlise de 57 licitagdes realizadas por 6rgados
publicos federais em ACORDAO 1364/2019, o preco do ponto de fungio ¢ de entre R$ 255,00
/ PF e o maior prego do ponto de fungdo é de R$ 1.000,00 / PF, estado a média em R$ 488,00 /
PF.

E importante destacar que a pontuagio total obtida pode ser divergente de acordo com
a analise e interpretacdo das caracteristicas da funcionalidade por usuarios e gestores de
projetos, ndo destoando do objetivo do trabalho, corroborando com o pensamento de Vazquez,
Simdes e Albert (2013) de que ha a possibilidade de interpretacdes distintas sobre o mesmo

requisito.



38

5 CONSIDERACOES FINAIS

Com o uso crescente de softwares e devido aos avangos tecnoldgicos na area da saude,
pressionados ainda pelos desafios enfrentados com a pandemia de Covid-19, as aplicagdes
tornaram-se mais eficientes, sendo importantes ferramentas para auxiliar no diagndstico e
tratamento de doengas, bem como otimizar processos e auxiliar na gestao de unidades de saude.
Com isso, trouxe oportunidades de investimentos em softwares e ferramentas para auxiliar
nesse processo. Diante do exposto, ¢ importante considerar fatores que podem interferir de
maneira significativa na tomada de decisdo dos investidores, gestores, stakeholders ¢ afins,
antes de decidir por investir e entrar nesse mercado.

Foi percebido a importancia no armazenamento e processamento das informagoes,
como forma de manter histéricos e procedimentos anteriores para melhor precisao de
diagnodsticos dos médicos para com o paciente, agilidade e otimiza¢do no processo de
atendimento, rotinas dos profissionais ¢ em toda a cadeia logistica envolvida na gestdo de
unidades de saude. Também ficou evidenciado o momento oportuno para esse modelo de
negdcio, tendo em vista as tendéncias de mercado quanto ao uso de softwares SaaS.

E um desafio atender os padrdes ditados pela legislagdo, bem como vencer a resisténcia
da adaptagdo dos funciondrios, gestores e profissionais de saide nessa nova abordagem sobre
a gestao de unidades e uso de softwares, mesmo diante da utilizacdo de métodos automatizados
para otimizar os fluxos de trabalho dos mesmos.

Outro fator preponderante € o alto custo inicial para a criacdo e desenvolvimento do
software, evidenciado pela anélise de pontos de fungao, e também sua necessidade de mao-de-
obra qualificada para atuar nos ambientes propostos pelo modelo. Porém, a ndo-necessidade de
aparatos de hardwares locais como servidores e internet dedicada reduz significativamente o
custo de manuten¢gdo do funcionamento da aplicacio, bem como o baixo custo de
armazenamento dos dados em nuvem.

O primeiro objetivo foi propor um modelo de negocio para um desenvolvimento de
software para organizac¢des do segmento de saude, no qual foi atendido durante a extensao deste
estudo.

No que tange aos objetivos especificos, o primeiro objetivo especifico foi identificar
demandas e oportunidades para o segmento de saude que possam ser atendidas pelo Software
em seu estagio inicial MVP. O mesmo foi atendido através da analise SWOT, que permitiu
identificar as forgas, fraquezas, ameagas e oportunidades do software proposto. Além disso,

também foi feito o Canvas Model, com o intuito de atingir o segundo objetivo especifico, que
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resultou na organizacdo do modelo de negdcios dividido em nove blocos que ¢ a metodologia
proposta por esse modelo. Por fim, levantar custos para execucdo do projeto, foi o terceiro
objetivo especifico que foi atendido através da métrica de ponto de fung¢ao, que mostrou o alto
custo inicial para o software.

Como conclusio final, pode-se inferir que os objetivos foram atingidos trazendo no seu
desenvolvimento uma contribuicdo relevante para futuros trabalhos académicos que desejem
estudar sobre modelo de negocios para desenvolvimento de software na area da saude. Portanto,
recomenda-se ampliar os estudos sobre o processo de desenvolvimento de modelos de negdcio
de softwares da area da saude. Como limitagdo deste estudo, considera-se a falta de validagao

do software proposto neste estudo.
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APENDICE - PLANILHA DE PONTO DE FUNCAO

Configuragdes
Usuarios ALI 11 1 BAIXA 7
Listar CE 4 1 BAIXA 3
Pesquisar CE 1 1 BAIXA 3
Ativar/Desativar EE 1 1 BAIXA 3
Visualizar CE 10 1 BAIXA 3
Cadastrar EE 10 1 BAIXA 3
Alterar EE 10 1 BAIXA 3
Enviar e-mail confirmacao EE 1 1 BAIXA 3
Profissionais de saude ALI 19 4 BAIXA 7
Listar CE 4 1 BAIXA 3
Pesquisar CE | 1 BAIXA 3
Ativar/Desativar EE 1 1 BAIXA 3
Visualizar CE 15 1 BAIXA 3
Cadastrar EE 15 1 BAIXA 3
Alterar EE 15 1 BAIXA 3
Credenciamento ALl 2 3 BAIXA 7
Limite de atendimentos por Convénio ALL 2 3 BAIXA 7
Unidades de atendimento ALI 11 1 BAIXA 7
Listar CE 4 1 BAIXA 3
Pesquisar CE 1 1 BAIXA 3
Ativar/Desativar EE 1 1 BAIXA 3
Visualizar CE 11 1 BAIXA 3
Cadastrar EE 11 1 BAIXA 3
Alterar EE 11 1 BAIXA 3
Convénios ALI 19 5 BAIXA 7
Listar CE 3 1 BAIXA 3
Pesquisar CE 1 BAIXA 3
Ativar/Desativar EE 1 1 BAIXA 3
Visualizar CE 19 5 ALTA 6
Cadastrar EE 19 5 ALTA 6
Alterar EE 19 5 ALTA 6
Plano ALI 19 5 BAIXA 7
Cadastrar EE 19 5 ALTA 6
Alterar EE 19 5 ALTA 6
Ativar/Desativar EE 1 1 BAIXA 3
Cotagdes de Moedas ALl 2 2 BAIXA 7
Cadastrar EE 2 2 BAIXA 3



Alterar
Remover

Restri¢des de retorno

Referéncias

Cadastrar
Alterar
Remover

Cadastrar
Alterar
Remover

Codigos de credenciado

Empresas

Mensagens

Configuracao

Agendaveis

Eventos

Cadastrar
Alterar
Remover

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Agendamento Online
Servidor de e-mail
Recepgao

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Listar
Pesquisar
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Agendas

Filas

Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Listar
Pesquisar
Cadastrar
Alterar

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Locias de atendimento

Recepgodes

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Filas por profissionais

Listar
Pesquisar
Remover
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Painel de Chamada

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
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Agendamentos

Atendimentos

Cadastrar
Alterar

Agenda
Excluir
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Listar
Pesquisar
Excluir
Visualizar
Cadastrar
Alterar
Chamar
Postegar
Faturar

Atendimento Médico

Prontuéario

Documento

Alterar

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Configuracdao Documento

Alterar

Assinatura Digital

Pacientes

Alterar
Paciente

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Campanha Marketing

Listar
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Exames

Laudos

[tem

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Duplicar
Cadastrar
Alterar

Laudo

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Listar
Pesquisar
Excluir
Imprimir
Cadastrar
Alterar
Faturamento

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Grupo do Item

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Tabela de Preco

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
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Alterar

Tabela de Prego

Guia

Lote

Contas

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Listar
Pesquisar
Excluir
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Listar
Pesquisar
Excluir
Visualizar
Cadastrar
Alterar
Financeiro

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Grupo Categoria

Categoria

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
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Cadastrar
Alterar

Centro de Custo

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Forma de Pagamento

Cartao

Fornecedor

Funcionarios

Repasses

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Listar

Pesquisar
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Visualizar
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Alterar
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Visualizar
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Cadastrar
Alterar

Conta a pagar/receber

Nota fiscal

Listar
Pesquisar
Excluir
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Listar
Pesquisar
Cancelar
Visualizar
Cadastrar
Alterar
Esstoque

Unidade de medida

Item

Local estoque

Cotagem

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar

Listar

Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar
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Pesquisar
Ativar/Desativar
Visualizar
Cadastrar
Alterar
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Pesquisar
Visualizar
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EE
EE
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MEDIA
BAIXA
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BAIXA
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BAIXA
BAIXA
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Cadastrar EE 5 3 ALTA 6
Alterar EE 5 3 ALTA 6
Movimentagao entrada/saida ALI 6 3 BAIXA 7
Listar CE 5 1 BAIXA 3
Pesquisar CE 7 3 MEDIA 4
Visualizar CE 6 3 MEDIA 4
Cadastrar EE 6 3 ALTA 6
Alterar EE 6 3 ALTA 6
Relatorio
Agendamento Marcagdo por status SE 11 4 ALTA 7
Agendamento Marcag@o por convénio SE 5 4 MEDIA 5
Atendimento SE 7 4 ALTA 7
Paciente SE 12 2 MEDIA 5
Faturamento Faturamento por convénio SE 9 5 ALTA 7
Faturamento Lotes entregues SE 5 2 BAIXA 4
Financeiro = Repasse médico SE 8 4 ALTA 7
Financeiro =~ Movimento por categoria ~ SE 6 2 MEDIA 5
Financeiro  Analise Financeira SE 7 4 ALTA 7
Financeiro  Extrato SE 4 1 BAIXA 4
Financeiro  Livro caixa SE 5 1 BAIXA 4
Estoque Saldo SE 6 3 MEDIA 5
Estoque Movimentagdes 7 3 MEDIA 5
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