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1. Descricao da empresa

A iIIMAGES é uma organizagao de inovagéo tecnologica no qual oferece um
aplicativo hibrido responsavel por conectar setores distintos de uma instituicdo de
saude, sendo ela hospitalar, de laboratério ou clinica, auxiliando no desenvolvimento
de fluxo das etapas de agendamento do exame, autorizagdo do procedimento,
acompanhamento do pedido de autorizagdo, confirmagdo do agendamento apos a
sua autorizacdo, orientagdes pré-exames e por fim a disponibilizagdo do resultado
do exame. O surgimento do projeto se deu através do momento de observagao e
estudo durante a experiéncia profissional do criador Lucas Silva Santos, e sobre os
relatos das dificuldades encontradas por beneficiarios dos servigcos de saude. A
iIIMAGES tera como cliente os prestadores de servicos de saude que utilizaram de
nossa ferramenta para manter um controle maior sobre seus processos de

atendimento.

De acordo com a Associagao Brasileira de Medicina Diagnostica/ABRAMET,
previa um aumento segmento de mercado em 2019 iniciou um momento de
aquecimento perante os anos anteriores visto que novos investimentos e mais
empregos tendem impactar positivamente a area da saude, sendo a area de
Medicina Diagnodstica umas das que tem se visto uma melhora. Ainda sobre a
associacao, a mesma informa que os exames por imagem sao responsaveis por

mais de 70% dos diagnosticos meédicos.

Acerca do requerimento de exames de imagem, é possivel ter uma
perspectiva sobre o aumento das solicitagdes, se observado que o Brasil vem
atingindo bons indicadores sobre 0 aumento da longevidade da populagao, com isso
surge a necessidade e a precaugao de nos responsabilizar-se mais com a propria
saude, ademais toda a circunstancia do aumento de doencas crénicas que reforca

mais essa teoria do autocuidado.

1.1. Dados da Empresa

e Nome: IIMAGES



e Segmento Empresarial: Tecnologia e Saude

e Sdcios: Lucas Silva Santos e César Vinicius Albuquerque Oliveira

1.1.1. Natureza do Negécio

O “iIMAGES” é um aplicativo hibrido responsavel por conectar setores
distintos de um prestador de servigos de diagndstico por imagem, sendo ele
hospitalar, laboratério ou clinico, auxiliando no desenvolvimento do fluxo das etapas
para celeridade e qualidade no atendimento com os beneficiarios que sdo os seus

clientes (pessoa fisica) que utilizam os servigos ofertados pelos prestadores.

Fornecemos um aplicativo mobile e desktop para utilizacdo dos beneficiarios
como intermediagcdo do atendimento dos prestadores, com o aplicativo € possivel
que os prestadores de servigo supracitados disponham de um sistema unificado
para controle do atendimento dos beneficiarios desde a origem da solicitagédo do

exame até ao momento de entrega do laudo do exame.

A area de Medicina Diagnéstica por Imagem existe um alto requerimento de
atendimentos constantes e por isso dispde da obrigagdo para com os beneficiarios
do servigco ha manter uma qualidade em sua assisténcia. O servigo de diagnostico
por imagem é extremamente utilizado para auxiliar no respaldo da avaliagdo médica,

sendo este mais um adendo para utilizagdo do nosso servico.

1.1.2. Missao e Visao

Missao:
“Promover qualidade de vida, assisténcia, e responsabilidade para com as
pessoas”

Visao:

Nossa visdo € nos tornar um aplicativo com credibilidade e de referéncia
nacional, provocando o desenvolvimento, qualificacdo e melhoria do atendimento
dentro dos servigos de Medicina Diagndstica por Imagem.



1.1.3. Objetivos Estratégicos

Segundo a Agéncia Nacional de Saude Suplementar (2019), apds um periodo
de crise no sistema de usuarios de planos de assisténcia médica, iniciado em 2014,
obtivemos um aumento de 0,15% de beneficiarios no ano de 2019, almejando essa
melhoria dentro do sistema, possuimos a incubéncia de nos preparar para entrada

no mercado de forma consciente e capacitada para concorréncia.

Pensando em uma estratégia para acesso no mercado, temos como objetivos

e metas, segue relagcéo abaixo.
Objetivos:

e Se tornar a maior plataforma de Assisténcia e Qualidade a Saude e Medicina

Diagnéstica por Imagem no Brasil.
e Manter um crescimento estavel na aquisicdo de novos prestadores.

e Aumentar de forma consideravel o rendimento das receitas dos nossos

prestadores.
e Estabelecer novos parametros elevados de assisténcia de forma nacional.
Metas:
e Ter o reconhecimento em qualidade nacional por mais de 70% do mercado.

e Conquistar sempre no periodo anual 20% a mais do seu catalogo de

prestadores do ano anterior.

e Analisar e criar a manutencao de um retorno rentavel dos nossos prestadores

em 25% anual.

e Obter retorno de investimento em lucratividade de 30% ao ano.

1.1.4. Abrangéncia de Atuacgao

O aplicativo “ilMAGES” é um negdcio de Assisténcia a Qualidade e Saude na

area de Medicina Diagndstica por Imagem com enfoque no territorio estadual da
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Bahia, uma vez que a sede tera localizagdo em Salvador mas sem excluir a
possibilidade de expansdo e abertura de novas unidades em outros estados,

iniciando pela regido do nordeste até incluir todo territério nacional.

A escolha de atuacgdo tem vista logistica de locomog&o e comodidade para a
introdugdo da ferramenta no mercado, sendo a localizagdo extremamente

facilitadora e propicia para estratégia de conquista de mercado.
1.1.5. Estagio Atual da Empresa

A ferramenta se encontra no momento de confecgdo e planejamento
estratégico, sendo essa a etapa de extremo afinco para que projeto siga sua

execucgao de forma eficaz e sem inconformidades que nao foram previstas.

Assim que finalizado o processo de estruturacdo, realizaremos testes de
implantacédo e apds aprovagao sera colocado em pratica o exercicio do aplicativo no

primeiro trimestre de 2022.

1.1.6. Diferenciais Competitivos

Em uma pesquisa realizada em 2018 pelo Datafolha ficou registrado que os
Brasileiros estao insatisfeito com os servigos de saude, 89% classificaram a situacao
da saude brasileira em todos os aspectos e em servigos publicos e privados como

péssima, ruim ou regular.

Com isso, nossa ferramenta surge para solucionar, mesmo que em primeira
instancia, as redes privadas de prestadores da area de medicina diagndstica por
imagem. A nossa ferramenta digital além de ser uma inovagéao digital com enfoque
na Assisténcia e Qualidade a Saude e Medicina Diagnéstica por Imagem, vem com
a oferta de treinamento e consultoria para o uso eficaz da ferramenta e melhoria
constante do atendimento voltado aos beneficiarios dos prestadores de servigo. A
propria ferramenta também sera responsavel por filtrar e recomendar beneficiarios

para contato do prestador, se encontrado alguma inconsisténcia em sua solicitagao.



Ademais que com aquisicdo de nosso aplicativo havera uma redugao de
despesas com o pessoal ja que sera reduzido a necessidade de pessoas para
acompanhamento das demandas de solicitagado e ainda ocorrera o aumento de sua
receita, uma vez que existiria menos desisténcias durante o processo de solicitagao

e consequente uma boa indicagao do prestador para o mercado.
1.1.7. Localizagdao Geografica

A sede da empresa sera localizada em Salvador, Bahia, no Empresarial
Thomé de Souza na Av. Antdnio Carlos Magalhdes, 3244 - Caminho das Arvores,
41820-000.

A localizagao, tem como estratégia as vantagens: de mobilidade urbana por
estar em local de facil acesso; criar uma esfera de credibilidade para o negdcio por
ser um edificio empresarial; e uma ampla variedade de servicos disponiveis nas

proximidades.

1.1.8. Exigéncias Legais para o funcionamento da empresa

Para formalizagdo de um negécio, o primeiro passo antes do inicio de suas
atividades ¢é ficar atento para realizar corretamente todas as inscrigbes e as
exigéncias legais para o seu funcionamento. A auséncia de alguns dos documentos

pode inviabilizar a abertura do empreendimento. Segue exigéncias legais:

e Elaboragao de contrato social, seguindo com a verificagdo se o0 nome € o
objeto social da empresa encontram-se disponiveis para que o documento

seja elaborado e registrado;

e Registro na junta comercial, € a partir desse registro que sua empresa
passara a existir oficialmente, nesse processo, ela emite um NIRE — Numero
de Identificacao de Registro de Empresa. Esse numero é a base para solicitar

a emissao do CNPJ;

e Abertura de CNPJ junto a Receita Federal;
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1.1.9.

Cadastramento junto a Caixa Econémica Federal no sistema “Conectividade
Social — INSS/FGTS”;

Alvara do Corpo de Bombeiros Militar;

Registrar patente do produto para garantir a sua propriedade, para protegao e

asseguramento conforme (Lei n® 9.609, de 19 de fevereiro de 1998).

Registro de marca regido pela Lei n° 9.270, que regula os direitos e

obrigacdes relativos a propriedade industrial;

Seguir o Codigo de Defesa do Consumidor (Lei n° 8.078, de 11 de setembro
de 1980), que informa que todas as informagdes prestadas pelo fornecedor
precisam ser claras e precisas, ndao podendo haver duvidas ou pontos
obscuros. Caso uma informagao tenha mais de uma interpretacao, sera valida

aquela que beneficia o consumidor;

Segundo a lei (Lei n® 12.965, de 22 de abril de 2014) Marco Civil da Internet,
0 usuario tem garantia de que sua vida privada nao sera violada, a qualidade
da conexdo estara em linha com o contratado e que seus dados s6 serao

repassados a terceiros se assim for aceito por ele, ou em casos judiciais.

Aliangas Estratégicas

O acrénimo formado pelos paises Brasil, Russia, india, China e Africa do Sul

(BRICS), que se diz a respeito de uma associagdo entre eles com o objetivo de

melhorar a economia reduzindo os custos de importacdo entre si, € um grande

exemplo de alianga estratégica fomentando um desenvolvimento dos envolvidos.

As aliangas estratégicas podem ser vistas tanto em macro ambientes, quanto

em microambientes, no ambito da plataforma digital estamos estudando a

possibilidade de estabelecer parcerias como outras plataformas do mercado de

qualidade e assisténcia a saude, sendo elas, a iMedicina, a Conexa e a Ampliemed,

parcerias com o intuito de divulgagao simultdneas entre as mesmas.
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Procurar parceiros que estejam ligados as areas de gestdo, a exemplo da
gestédo financeira e do marketing, assim desenvolvendo formas de fortalecimento

para todos prestadores contratantes de nossos servigos.

1.1.10. Responsabilidade Social

Dentro de uma organizagdo € extremamente necessario estabelecer pilares
de desenvolvimento e zelo para com a sociedade e suas complexibilidades, a
consciéncia de um todo deve se aplicada sempre na visdo de uma organizagéo,
para que assim desenvolvam formas de auxiliar o crescimento em paralelo com o

desenvolvimento de uma comunidade, sendo ela macro ou micro.

A iIIMAGES, sendo uma empresa extremamente ligada qualidade e
assisténcia do atendimento a saude, tem o propdsito e a pretensao de oferecer de
forma pro bono atendimentos e realizagdo de exames por imagem em um periodo
semestral com a parceria dos nossos clientes, fortalecendo a nossa missao que é

“Promover qualidade de vida, assisténcia, e responsabilidade para com as pessoas”

Vamos desenvolver um relacionamento com o Instituto Saude e
Sustentabilidade, ele tem como sua missao defender a saude como um tema central
nas questdes socioambientais a partir da producdo de conhecimento, comunicagao
e atuacao em politicas publicas na perspectiva de um desenvolvimento sustentavel e
justo. Além de sermos parceiros financeiros, iremos buscar ser colaboradores ativos
na captacdo de novos investidores da instituicdo, vamos lutar de todas as formas
para promover o cuidado para o outro fortificando nossa persona de autocuidado e

empatia.

2. Estrutura Organizacional

2.1. Estrutura Legal do Negécio
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21.1. Estrutura Legal do Negécio

A iIIMAGES é uma Empresa de Pequeno Porte (EPP), com o quadro de
sécios composto por dois societarios no qual cada um detém de 50% das quotas. A
iIIMAGES é uma sociedade limitada com capital social de R $200.000,00 (duzentos
mil reais) com participagdes previstas em contrato social correspondentes a
porcentagem que cada socio possui da empresa. Com a responsabilidade de ambos
0s socios para a administracdo, porém cabendo a geréncia geral como CEO ao

socio Lucas Silva Santos.

Seguindo as exigéncias da Lei Complementar 147/2014, que trata das
normas reguladoras do Simples Nacional, nossa empresa sera tributada de acordo
com a atual legislagdo. Com recolhimento mensal através do DAS (Documento de

Arrecadagao do Simples Nacional) com as seguintes contribui¢des:
° IRPJ — Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica;
° CSLL — Contribuicao Social sobre o Lucro Liquido;
° IPI — Imposto sobre Produtos Industrializados;
° COFINS — Imposto sobre Operacgoes;
° ICMS — Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servicos;
° Imposto sobre Servigos de Qualquer Natureza — ISS;
° Contribui¢ao para o PIS/Pasep.

Segue as aliquotas conforme tabela constante da lei. O enquadramento das
atividades passa a ter o numero 6203-1/00 na CNAE — Classificagdo Nacional de
Atividades Econbmicas e por meio desse codigo que sera definido e determinado se
a atividade podera ou nao aderir ao regime de tributagdo diferenciado, segue a

tabela abaixo:
Receita Bruta em 12 meses (em R$) e Aliquotas se o fator R for inferior que 28%:

e 12 faixa - até 180.000,00 - 15,5%;
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e 2%faixa - de 180.000,01 até 360.000,00 - 18%;

e 3?faixa - de 360.000,01 até 720.000,00 - 19,5%;

e 42 faixa - de 720.000,01 até 1.800.000,00 - 20,5%;
e 57 faixa - de 1.800.000,01 ate 3.600.000,00 - 23%;

e 6°faixa - de 3.600.000,01 até 4.800.000,00 - 30,5%;

Receita Bruta em 12 meses (em R$) e Aliquotas se o fator R for maior que 28%:
e 12faixa - até 180.000,00 - 6%;
e 22faixa - de 180.000,01 até 360.000,00 - 11,2%;
e 3?faixa - de 360.000,01 até 720.000,00 - 13,5%;
e 4?faixa - de 720.000,01 até 1.800.000,00 - 16%;
e 52 faixa - de 1.800.000,01 ate 3.600.000,00 - 21%;

e 6°faixa - de 3.600.000,01 até 4.800.000,00 - 33%.

2.2. Geréncia e Estrutura Organizacional

2.21. Descrigcao do Organograma

A proposta de estrutura para a IIMAGES sera a estrutura organizacional
vertical onde teremos posi¢des hierarquicamente bem definidas, que nesse caso
tera o cargo de CEO no topo dessa estrutura seguido pelas divisbes e subdivisdes
abaixo. A base dessa estrutura facilita o processo de tomada de decisao, tornando-a
mais rapida, tendo em vista que ndo envolve muitas pessoas nesse processo, 0s
papéis estdo bem definidos, as pessoas sabem o que precisam fazer e o que sera

cobrado, bem como sentem mais seguranga devido a definicdo dos papéis e

14



responsabilidades e a autoridade e o controle sdo de responsabilidade de pessoas

que estado em cargos de lideranca.

A composicao da estrutura atende a diversas areas da empresa, sendo elas a
Administragdo, o Financeiro, o Recursos Humanos e o Comercial. Uma vez que a
empresa se encontra no processo de planejamento, entrada no mercado e pelo fato
de sermos uma empresa de pequeno porte as atividades e responsabilidades da

areas sera exercida pelos atuais sécios assumindo as seguintes diretorias.

Organograma Estrutural da iIMAGES

GERENCIA GERAL

v ’ v ; v i v

Departamento de
Recursos
Humanos

Departamento
Financeiro

Departamento
Comercial

Departamento
Operacional

Figura 1

Geréncia Geral - Sera exercida pela socio e CEO Lucas Silva Santos, a

quem cabe:
e Estruturar e disseminar a visao, misséo e objetivos de uma empresa;
e Liderar a criacdo da cultura organizacional e ser o seu principal porta-voz;

e Implementar planejamentos estratégicos capazes de direcionar os proximos

passos das equipes;

e Reunir-se com os diretores/acionistas para entender suas visdes a respeito

da saude do negdcio;
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e Criar processos ou modificar aqueles que possam prejudicar a saude de um

setor;

e Ser o representante da empresa para assuntos externos — seja na imprensa,

seja na comunidade como um todo.
e Aprovar demonstragdes financeiras e comerciais

Departamento Financeiro - Responsavel por administrar todos os recursos
de uma empresa. Sua fungéo é exercer controle no fluxo de caixa, garantindo uma
boa gestdo sobre as despesas, receitas, repasse de recursos e demais

movimentacdes financeiras.
e Acompanhar o faturamento das vendas dos servigos;
e Analisar o controlar o fluxo de caixa e desembolsos;
e Gerenciar as cobrancas dos clientes em débito com a empresa;
e Efetuar e gerenciar orgamentos;
e Analisar relatorios econémicos e financeiros;
e Acompanhar e assegurar a manutencéo do patrimoénio da empresa;
e Alocar recursos necessarios

e Analisar relatorios gerenciais acompanhando o orgamento e assegurando a

lucratividade da empresa.

Departamento de Recursos Humanos - Responsavel por espalhar a cultura
organizacional, capacitar e estimular os funcionarios, realizar a comunicagao interna

e garantir a seguranga no trabalho.

e Estabelecer e implantar juntamente com o outro diretor as politicas de RH e

de parcerias;
e Recrutamento e Selegao (R&S);

e Integracao de recém-contratados;
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e Avaliagao de desempenho;

e Treinamento e desenvolvimento;

e Rotinas de departamento pessoal,

e Elaboragao de estratégias acertadas;

e Integracdo de agdes de marketing interno;

Departamento Comercial — Responsavel pelas atividades de venda da
empresa, desde as estratégias de divulgagcdo dos produtos ou servigos até a

prospeccao e fidelizagdo de clientes, ademais o servigo de ouvidoria.

e Estabelecer junto com o outro diretor as politicas da area comercial da

empresa,

e Planejar, coordenar, acompanhar e supervisionar todas as atividades

referentes as vendas dos servigos e satisfacdo dos clientes;
e Manter contato periddico com clientes;
e Pesquisar possibilidades de expansao de mercado.
e Negociar com fornecedores, pregos, condicées de pagamento e entrega;
e Analisar as condi¢cbes de negociagao
e Registrar sugestodes, criticas ou elogios sobre os servigos.

Departamento Operacional - Responsavel pela manutengdo e garantia de

funcionamento do aplicativo.

e Confeccionar junto com outro diretor as politicas de funcionamento e de

manutencao do aplicativo;
e Realizar atualizagdes do aplicativo;
e Realizar manutengao preditiva e preventiva da ferramenta;

e Acompanhar o funcionamento da tecnologia

17



2.2.2. Descrigao e Experiéncia dos Executivos Chaves

A gestdo da IMAGES ¢ realizada pelos sb6cios como ja dito anteriormente,
mesmo que ambos tenham a mesma reparticdo dentro do capital de investimento e
divisdo do pré labore. A gestdo tera caracteristica participativa permitindo que
ambos contribuam da melhor forma possivel na administracdo da organizacgao,
porém o socio Lucas Silva Santos tera maior influéncia na tomada de decisao devido
ao seu cargo. Segue qualificagcdes e experiéncias profissionais do sdcios executivos

da empresa:
Executivos:
Lucas Silva Santos

Qualificagdes: Cursando 8° semestre de Administragdo em Empresas -
UCSAL; Excel Avangado - Fundagao Bradesco; Liderangca e Gestao - Fundacao

Bradesco.

Experiéncia profissional: Atuou no setor de autorizagbes exames do Hospital
Santa lzabel; Atuou na area de registro de marcas na LEMMARCAS; Aptidao e
identificacdo com area de Gestdo da Saude; Voluntariado durante seis meses
fazendo parte da equipe de Gestdo de Pessoas do agora vereador André Fraga;
Experiéncia de 4 meses, por substituicdo temporaria em um cargo de lideranga
assumindo uma equipe com 10 colaboradores na CASSI - Caixa De Assisténcia Dos

Funcionarios Do Banco Do Brasil.

César Vinicius Albuquergue Oliveira

Qualificagdes: MBA em Administragdo e Gestdo De Negdcios - UCSAL; MBA
em Gestdo de Projetos - UCSAL; Especializagdao em Gestao Hospitalar - Estacio;
Bacharel em Administragdo em Empresas - UCSAL, Cursando o 6° semestre de

Analise e Desenvolvimento de Sistemas - IFBA.

Experiéncia profissional: Com vasta experiéncia em Gestdo Hospitalar e

conhecimento de TI; Atuou por mais seis anos no Hospital Alianca na area de
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administracao geral do hospital; Colaborador da SM Gestao Hospitalar por trés anos

na area de implantagdo de novas tecnologias.

2.3. Descrigcao e Experiéncia do Comité Diretivo

2.3.1. Descricao e Experiéncia do Comité Diretivo

Conforme ja supracitado nos itens anteriores deste capitulo, a gestdo
empresarial da iIMAGES sera pautada em cima das decisdes tomadas por parte dos
societario sendo que o sdcio Lucas Silva Santos € o CEO da organizacgéao e portanto
tem maior autoridade nas tomadas de decisdes, concluindo entdo que neste
momento de planejamento e implementacdo no mercado n&o teremos outros

colaboradores exercendo as fungdes do comité diretivo para no auxiliar.

2.4. Politica de Recursos Humanos

24.1. Plano de Carreira e Compensacao

Por se tratar de uma empresa em processo de planejamento e
implementacdo no mercado, optamos por um plano de carreira com estrutura linear
que traz uma perspectiva bem hierarquizada no seu processo de tarefas e
ascensao, esta é a estrutura mais simples de um plano de carreira, ela segue
apenas uma dire¢cdo e o funcionario s6 pode seguir um caminho para chegar ao
topo, as possibilidades ficam limitadas a um unico caminho e a sequéncia fica fixada
em um padrao de linha vertical. A escolha dessa estrutura é pautada na seguranca

que € necessaria durante os primeiros anos da organizagao.
Partindo para os departamentos segue o plano de carreira para cada area:

Obs: o corpo de auxiliares administrativos esta sujeito a remanejamento de

acordo com a demanda de cada area:
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24.2.

Geral

01 CEO - Responsavel principalmente pelo Administrativo/Financeiro

(Remuneracgao: pro labore, uma vez que é ocupado pelo sécio)

01 Diretor Comercial e Operacional (Remuneracao: pro labore, uma vez que é

ocupado pelo sdcio)

Administrativo

01 Assistente Administrativo (Remuneragado: R$ 2.200,00)

Financeiro

01 Auxiliares Administrativo (Remuneracgéo: R$ 1.600,00)

Comercial

02 Auxiliar Administrativo (Remuneracgéo: R$ 1.600,00)

03 Vendedores (Remuneragdo: R$ 1.300,00)

Operacional

01 Operador de Tecnologia e Informatica (Remuneracgao: R$ 2.600,00)

01 Auxiliar Administrativo (Remuneragéo: R$ 1.600,00)

Plano de Incentivo

O plano de incentivo da iIMAGENS sera associado a um plano de metas e

bonificagdes, originado através das vendas do aplicativo para novos prestadores de

saude, para os profissionais diretamente envolvidos na captagao de cliente havera o

incentivo financeiro para toda a equipe comercial, exceto o diretor, o valor dessa

bonificacdo sera definida através de metas estabelecidas através das necessidades

da organizagao.

Para os profissionais que nao estdo ligados diretamente as vendas, sera

realizada uma bonificagdo anual a partir de uma parte do lucro liquido obtido apds a
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finalizagdo do balango contabil. Ademais a distribuicdo de trés abonos anuais para

folga do funcionario em dias acordados com o seu superior direto.

Por se tratar de uma empresa que esta em fase de implementagao, nao sera
possivel estabelecer planos mais elaborados de incentivo até que estejamos com

uma situacdo econdmica estavel.

2.4.3. Recrutamento e Selegao

O processo de recrutamento e selecido sera realizado dentro do mercado de
trabalho de Salvador, iremos realizar processo através de inscricdes via e-mail
institucional e buscaremos o contato com empresas de encaminhamento profissional
como a CATHO, SIMM, Artha Gestao e RH e entre outras, ademais a divulgacdo em
midias sociais. O processo ocorrera através das seguintes etapas, todas com a

possibilidade desclassificagao:
e Analise de Curriculo;
e Prova para avaliagao técnica,;
e Avaliagao psicoldégica comportamental,
e Entrevista com os Gestores;
e Analise de Documentacéo;
e Exames médicos.

ApOs o periodo de cinco anos iremos comegar a implementar processos
internos de selecado para fomentar o desenvolvimento dos planos de carreira e de
incentivo. Durante os processo de avaliag&o interno ou externo, teremos o seguintes

pré-requisitos desejados para cada cargo, segue a descri¢ao:

Operador de tecnologia e informatica - exigido experiéncia de mais de 1
ano; especializacdo em engenharia de software; capacidade de relacionamento

interpessoal; proativo e criativo.
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Assistente administrativo - ndo € necessario experiéncia no cargo;
experiéncia na area administrativa minima de 2 anos; capacidade de liderancga;
capacidade de trabalhar sobre pressdao e metas; capacidade de relacionamento
interpessoal; atencdo aos cuidados com o cliente e colaboradores; ter conhecimento

avancado de informatica.

Auxiliar administrativo - experiéncia na area administrativa minima de 1
ano; capacidade de relacionamento interpessoal; atencdo aos cuidados com o

cliente e colaboradores; ter conhecimento avangado de informatica.

Vendedores - imprescindivel a experiéncia com vendas de servigo, uma vez
que somos novos no mercado; capacidade de relacionamento interpessoal; atencao
aos cuidados com o cliente e colaboradores; proativo e criativo; disponiveis para

viagem intermunicipal.

2.4.4. Avaliagao de Desempenho

Adotaremos trés métodos de avaliacdo de desempenho, com a intencdo de
estar sempre elaborando objetivos estratégicos para serem atingidos. Cada uma das
avaliacdes de desempenho ira funcionar como filtro para identificar falhas dentro do

nosso processo administrativo. Segue os métodos de avaliagéo:

O primeiro método é de avaliacdo direta de cada colaborador através de
entrevistas periodicas, este método costuma ser muito eficiente para avaliar o
rendimento e as competéncias de cada colaborador, além da entrevista o0 momento
pode ser uma Otima oportunidade para passar novas orientagcbes para cada
colaborador como forma de feedback e 0 mesmo pode ser feito no sentido contrario,

uma vez que essa entrevista deve ser realizado pelo superior imediato.

O segundo método é avaliagdo dos projetos, com a criagdo de indicadores e
a disposicdo de metas vamos quantificar alguns indices e as condigbes de

desenvolvimento de toda uma equipe e n&o tdo somente um colaborador.
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O terceiro método é pensando no sistema macro de recursos humanos, que é
representado através do feedback dos nossos clientes quando ao nosso servigo e

aos nossos colaboradores.

2.4.5. Treinamento e Desenvolvimento

O processo de treinamento e desenvolvimento da iIMAGES sera pautado
através da necessidade dos colaboradores em obter novos conhecimentos e
aperfeicoamento das competéncias e habilidades individuais. Em primeiro momento
iremos realizar palestras sobre gestdo de novas inovagdes tecnoldgicas e a gestao
especializada da area de saude para todos os colaboradores da organizagdo, além
da obrigatoriedade na realizagao de 30 horas de cursos voltados a area especificas
de cada colaborador, mas vamos também realizar outros projetos direcionados a um

publico especifico.

Para os colaboradores do setor comercial vamos buscar parcerias de
desenvolvimento com a SEBRAE e outras instituicdes para incentivo na afea de

comunicagao, vendas, persuasao e neuromarketing.

Para os colaboradores administrativos de outros setores vamos criar um
programa para subsidiar especializagbes e cursos voltados a area de gestao,

verificando a competéncia do colaborador e as melhores oportunidades financeiras.

Os diretores e socios tém como objetivo participar de congressos e grandes
eventos interligados com as areas de tecnologia e saude, estudar as novas
tendéncias e cada vez mais buscar as qualificacdbes necessarias para a

competitividade do mercado.

3. Produtos e Servigos

3.1. Descrigao dos Produtos
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3.1.1. Descricao dos Produtos

A concorréncia no mercado de saude assim como em todas as areas tem
sido necessaria a implementagao de novas tecnologias para assim ficar cada vez
mais capacitados e especializados. Através deste novo produto tecnolégico estamos
nutrindo as instituicbes de servico em saude com uma ferramenta da revolucéo
tecnolégica, dando-lhes uma nova perspectiva de competitividade no mercado, com
uma performance de melhor qualidade mais sadia para com os clientes trazendo

uma satisfagdo empresarial.

O IIMAGES ¢é um servico de intermediacdo entre Estabelecimentos de
Servico de Saude que realizam exames de diagnodstico por imagem e o0s
beneficiarios desses servigos. A area de gestdo da saude é muito complexa por se
tratar de varios fatores externos e internos para manutengdo de um bom resultado, o
aplicativo iIMAGES tem como caracteristica se tornar uma linha uUnica de
comunicagado entre as partes buscando uma melhoria continua dos processos ja
existentes. A ferramenta é compostas por etapas do processo de atendimento para

realizagcao dos procedimentos, sendo eles:

Agendamento - Etapa responsavel por informar as datas disponiveis para
realizacdo do procedimento informado em sua solicitagdo, conforme o tempo
necessario para a autorizacdo do exame, tempo para sua realizagcdo e o melhor
horario para sua realizacdo. Nessa etapa sera solicitado toda documentacao
necessaria para realizagdo do exame (solicitagcdo médica e identificagcdo com foto),
evitando que o0 exame seja marcado sem a documentagdo necessaria para sua
realizacdo, a confirmagdo do agendamento sera dada pelo prestador de servigco

dentro de um periodo determinado e ja especificado previamente para o cliente.

Os prestadores terdo como ferramenta de acompanhamento um
painel/calendario com todas as datas disponiveis e ocupadas com os
procedimentos, desta forma sendo possivel a coordenagao de sua equipe para

manutencao da qualidade dos servicos.

Solicitagao da Autorizagcao - Uma das etapas mais importantes para

realizacdo de exames dos beneficiarios que sdo dependentes da saude
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suplementar, uma vez que os mesmos dependem da autorizagao de seus planos de
saude para realizacdo de seus exames. Nessa etapa sera necessario uma
complementagcdo de documentos para solicitagdo de exames (carteira do plano,
relatério médico e exames anteriores relacionados ao novo procedimento), apos
aquisicao desses documentos o prestador realizara a solicitagdo do procedimento e
alimentara um status de andamento desta solicitagdo, respeitando um tempo limite
determinado pelo proprio prestador para realizagao da solicitagdo e logo apds sera

realizados uma atualizacgao diaria do status da solicitagao até sua autorizagao.

Importante ressaltar que para realizacdo dos procedimentos eletivos dos
beneficiarios da saude suplementar € necessaria a autorizagdo do procedimento,

caso contrario nao é possivel a realizagao.

Orientagoes Pré-exames - Uma etapa simples, contudo por muitas vezes
pode ser realizada de forma equivocada devido a sua propria simplicidade e erro por
parte dos colaboradores responsaveis por transmitir essa informacao. Com isso, a
etapa desenvolvida para o aplicativo é responsavel por informar de forma detalhada
todos os pré-requisitos para realizagdo dos exames, as vestimentas adequadas, o
tipo de jejum, o periodo do jejum, a alimentagcdo adequada, o horario de chegada e

qualquer outra especificidade do exame.

Resultado do Exame - Essa etapa hoje em dia ja se tornou bem comum em
ferramentas digitais, que é aquisicdo dos laudos de exames de forma online e

portanto sera mais uma forma de atrair os beneficiarios para o seu uso.

Nessa etapa o prestador sera responsavel por disponibilizar o documento,

anexado a ferramenta para que o beneficiario tenha acesso.

3.1.2. Especificagoes e Requisitos Técnicos

Para operacionalizacédo do aplicativo sera necessario que:

Do geral;
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e Primeiramente que seja publicado nos aplicativos App Store e Play Store

pagando as taxas referentes a essas publicagdes;

e Suporte de infraestrutura para que tenhamos certeza da manutencao do

servico;

e Por se tratar de uma plataforma de tramitacdo de dados € necessario que

atenda a regulamentagao da LGPD (Lei Geral da Protecgao de Dados);

e O parque tecnolégico do empreendedor seja de grande capacidade de

armazenamento e de velocidade de transmiss&o de dados;
e Moddulo de informagdes cadastrais offline;
e Executavel em Android e 10S;
e Plataforma hibrida.
Da parte dos prestadores;
e Podera Incluir/alterar/excluir informacgbes do seu cadastro;
e Painel de relatorios dos atendimentos e acompanhamento;
e Pagamento mensal para manutenc¢ao do seu cadastro.
Da parte dos beneficiarios;
e Painel de busca de prestadores;
e Aparelho celular com as versdes a partir da 9.0 - 10S e 7.0 - Android

e Utilizacdo de forma gratuita.

3.1.3. Uso e Apelo

O aplicativo iIIMAGES ¢é uma ferramenta para intermediacao de um servico de
atendimento na area de saude e medicina diagndstica por imagem, facilitando o
andamento das etapas dentro deste processo de realizacdo de exames. O

planejamento da ferramenta além de facilitar as etapas é gerar mais qualidade na

26



assisténcia dos servigos, o aplicativo foi desenvolvido com o apelo de suprir as

necessidades dos beneficiarios e as inconformidades dos prestadores.

A ferramenta tem como caracteristica trazer a gestdo integrada do
setores/etapas além da humanizacdo hospitalar, evitando que os beneficiarios
tenham que ficar recorrendo a varias areas distintas durante o ciclo do atendimento,

provocando estresse aos pacientes.

3.1.4. Estagio evolutivo de cada linha

A ferramenta IIMAGEM encontra-se em fase de planejamento e
consequentemente sofre constantes atualizagdes a partir do seu desenvolvimento e
das projecbes de mercado, tornando completamente inviavel confeccionar estagio

evolutivo da linha.

3.1.5. Potencial e Vantagens competitivas dos Produtos

O principal ponto de vantagem competitiva desta ferramenta é que nao ha
servico especializado deste tipo no mercado atualmente , o que o torna
extremamente competitivo. E um ferramenta de extrema convergéncia para fatores
competitivos dos prestadores que optarem por se incluir dentro desta plataforma. As
instituicdes de saude tem a necessidade se serem cada vez mais competitivas para
sobreviverem no mercado, onde a ineficiéncia da profissionalizagdo da gestao é
causada pela gestdo médicos ou profissionais técnicos da saude sem a capacitagao
de gestdo administrativa adequada e essa ferramenta vem como forma coordenar e
suprir as necessidades de gestdo com auxilio no poder de tomada de decisdes,
contribuindo com a obtengdo de melhores resultados operacionais, reducado de

custos, otimizagao dos recursos e agregando valor ao seu produto final.
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3.1.6. Propriedade Intelectual Associada

Para protecdo da propriedade intelectual associada deste projeto, sera
realizada a pesquisa completa de marca, nome e logotipo do iIMAGES junto ao
orgao INPI (Instituto Nacional de Propriedade Industrial) para verificar a
disponibilidade de registro da marca, em seguida sera necessario realizar o registro
junto ao 6rgdo para assegurar a sua exclusividade. Consultar junto ao INPI a
possibilidade se a metodologia utilizada no aplicativo € passivel de registro de

patente por Modelo de Utilidade, caso possivel efetuar o registro.

Ap6s registro da marca, sera necessafio contratar servico de
acompanhamento do registro para os proximos 10 anos de duragdo do registro,
cuidando para que nao ocorram eventualidades que possam acarretar a perda do

registro.

3.1.7. Habilidade de Atender as Necessidades dos Clientes

No mercado encontramos ferramentas que conseguem realizar algumas
etapas que ofertamos em nosso aplicativo que fazem com que prestadores tenham
custos fixos com mais de uma ferramenta, ademais os prestadores que nao utilizam

nenhuma ferramenta do género, ocasionando em desvantagens competitivas.

Os servicos ofertados pelo IIMAGES buscam atender as necessidades
pré-existentes dos prestadores como também a melhoria da qualidade dos servigos
para os beneficiarios dos estabelecimentos, através do alinhamento dos setores de
agendamento, autorizagdo, relacionamento com o cliente e de resultados de
exames. Para instituicées privadas se tornou uma grande necessidade de vantagem

competitiva por se tratar de uma tendéncia de inovagéo global na saude.
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3.2. Descrigao dos Novos Produtos

Por este plano de negdcio tratar-se de um projeto em fase de ideagao ainda
nao ha descricdo de novos produtos, uma vez que o foco principal seja o produto

supracitado anteriormente sem nenhuma variagéo.

3.3. Atividades de Pesquisas e Desenvolvimentos

3.3.1. Atividades Correntes

Durante o ultimo ano foram realizadas pesquisas quanto a satisfacdo dos
beneficiarios dos servicos de saude e das diversas aplicacdo de técnicas e
metodologias através de empresas de consultoria hospitalar para alinhamento de
processos hospitalares, a partir deste ponto foram realizadas pesquisas quanto a
utilizagdo de novas ferramentas para auxiliar na assisténcia a saude e todas as

tendéncias do mercado.

Com isso temos como proposta de atividades correntes a realizacdo de
pesquisas de mercado sobre a satisfagcao dos beneficiarios quanto ao atendimento
atual dos servigos de medicina diagndstica por imagem, sobre as novas tendéncias
do mercado de saude e as possibilidades de implementagdo em nossos servigos.
Importante lembrar que existe a necessidade de sempre se atentar as diretrizes e
atualizagbes dos 6rgaos responsaveis por regulamentar a area como o Ministério da
Saude, o CNS (Conselho Nacional de Saude), a ANVISA (Agéncia Nacional de
Vigilancia Sanitaria) e o CMS (Conselho Municipal de Saude).

Além das atividades supracitadas existe a formagdo académica e a
experiéncia profissional dos sécios do projeto, junto a toda pesquisa bibliografica

para fundamentacao do servico.
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3.3.2. Atividades Futuras

Nos anos seguintes apds a implementagdo do servico no mercado,
continuaremos com as pesquisas supracitadas anteriormente, principalmente quanto
ao desenvolvimento de habilidades profissionais necessarias para o crescimento do
negoécio. E importante evidenciar que as pesquisas de tendéncias e novas
tecnologias devem sempre buscar formas de implementagdo em nosso servigo com
a probabilidade de estabelecimento de algumas parcerias para fomentar as

vantagens competitivas.

Durante o periodo de projecédo utilizado neste plano de negoécio que sdo 5
anos, vamos realizar pesquisas para desenvolvimento de funcionalidades de
ligacdo com softwares de gestéo ja existentes, trazendo como exemplo o Proteus -
TOTVS que pode ser considerado uma linha de software ERP subdividido em

modulos ajustaveis de acordo com cada empresa.

3.3.3. Tecnologia aplicada aos Produtos

Aplicamos a tecnologia lonic para o desenvolvimento do aplicativo que
permite a criagdo de apps hibridos a partir de uma unica base de cédigo JavaScript.
Lembrando que todo o processo de desenvolvimento do aplicativo € terceirizado. A
tecnologia hibrida, diferentemente da nativa, “hospeda” o app na camada WebView
de cada plataforma. Em linhas gerais, € como se a aplicacao se situe somente no

navegador do dispositivo.

O principio basico do nosso negdcio ja faz parte do setor de tecnologia,
portanto sendo exemplificado na propria descricdo do produto a tecnologia aplicada,
se tratando de um aplicativo com dispositivos de conexao de setores e ou etapas de

um processo de atendimento ao beneficiario.

A ferramenta iIMAGES é uma das novas tendéncias tecnolégicas do mercado
de saude, porém faz parte da tecnologia aplicada o investimento em pesquisas para
o conhecimento dos requisitos de funcionamento de um aplicativo e de

implementagcdo de novas funcionalidades apds sua primeira versao, além da

30


https://ionicframework.com/

estratégia de preparagcdo técnica dos profissionais ligados a implementagao e

manutengao do servigo.

4. Plano de Marketing

4.1. Descrigao do Setor da Economia

.1.1. Caracteristicas do Setor da Economia

A iIMAGES faz parte do setor terciario da economia que é a area de
atuacado pautada nas atividades de servico e comércio, o setor é visto como de
producao de bens "intangiveis" (os servigos) e destino final dos bens ja produzidos

(o comércio).

Segundo os indicadores econdmicos encontrados no site do Santander Trade
(2020), o setor terciario representa mais de 63,25% do PIB e emprega perto 71,28%
da populacéao, responsavel entdo por mais da metade do PIB do Brasil. Fazem parte
desse setor telecomunicagbes, servigcos publicos e privados, computagao,
comunicagdes, tecnologia e comércio, essas atividades econdémicas sao
responsaveis por aumentar a competitividade do pais e do mercado, sendo

essencial para produgao de riqueza nacional.

O crescimento do setor terciario teve bastante influéncia a partir da
mecanizagao do campo e das atividades industriais (setores primario e secundario)
em consequéncia dos avangos e consolidagao do sistema capitalista, assim como o
processo de globalizagdo e com as revolugdes industriais. Dessa forma o terceiro
setor passou a empregar em quantidade maior e com um nivel de qualificagao
menor a grande massa de empregados advindos dos outros setores, sendo assim o
setor que mais cresceu no mundo. A transformacao foi tdo intensa que ocorreu o
fendmeno econdbmico da hipertrofia do setor terciario, que nada mais é do que o

crescimento desordenado e ndo sustentavel da area de servicos e comércios.
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O setor de servigo da saude é um dos grandes motores da economia no
Brasil devido aos investimentos publicos e privados, o segmento € também um dos
maiores geradores de renda no pais. Segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (2017) as despesas com saude no pais corresponderam a
aproximadamente 9,2% do Produto Interno Bruto (PIB) do Brasil. Os investimentos
privados ainda sao maiores que o investimento publico, conforme mostra abaixo o
grafico do IBGE.

Despesas com saude no Brasil
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Figura 2

Definitivamente a saude nao tem prego, mas obviamente existem custos e
consideravelmente elevados. Segundo artigo de Renato Merolli, presidente da
Confederacdo Nacional de Saude (CNS), a manutengao de um hospital por exemplo
€ uma atividade com despesas onerosas quando constatado a tributacdo sobre os
medicamentos que chegam a ser de 31%. Fica registrado também que os impostos

sdo os grandes responsaveis pelo alto custo de prevencéo a saude no pais, mesmo
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sendo um direito do cidadao o Estado usa das esferas municipal, estadual e federal
para tributar de forma exacerbada todas as atividades ligadas a saude. Segundo
levantamento da Confederagdo Nacional de Saude, a carga tributaria responde em
média por 1/3 do valor do servigo ou produto médico-hospitalar. No caso dos planos
de saude (dados da Abramge), os impostos que incidem no setor equivalem a 26,7%

do faturamento das empresas do setor.

Mesmo com elevados custos, o setor da saude permanece em aumento com
relagdo a contribuigdo para com a economia brasileira, se tornando cada vez mais
relevante tanto em termos de sua participagdo no PIB como no fator gerador de
renda e emprego. A tendéncia € que essa participagao e relevancia aumentem ainda
mais. Com um conjunto de fatores que podem estar contribuindo para explicar esse
aumento da participagdo do setor saude na economia brasileira, o processo de
envelhecimento populacional, que demanda maiores cuidados, o aumento da
complexidade tecnolégica médica e farmacéutica que demanda mais exames
clinicos e laboratoriais, o avanco na universalizacdo do atendimento do SUS e da
consolidacao de diversos programas de governos como o Programa de Estratégia

Saude da Familia.

Além disso, com a recente pandemia do COVID-19, espera-se que esta
participagéo ira aumentar significativamente, devido principalmente aos significativos

gastos que os governos estao realizando para lidar com este problema.

41.2. Limitagdes e Entraves do Setor da Economia

Do ponto de vista econbmico o setor da saude é bastante peculiar,
comecgando pelo fato da demanda ser totalmente imprevisivel, normalmente nao
sabemos quando vamos precisar da assisténcia meédica. Ha também constantes
mudancgas na Legislagdo sendo ela Federal, Estadual ou Municipal em levantamento
elaborado pelo Instituto de Ensino e Pesquisa (Insper) para o Conselho Nacional de
Justica (CNJ) mostra que, entre 2008 e 2017, o numero de demandas judiciais
relativas a saude registrou aumento de 130% considerando principalmente a

regurlamentamentagdo da Agéncia Nacional de Saude Suplementar, contudo n&o
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podemos esquecer de uma limitagao ja citada anteriormente que sao os alto custos

de tributagado atribuido as atividades principais e entrelagadas ao setor.

Adendo a necessidade da importacdo de equipamentos, materiais,
medicamentos e vacinas, pegas e servigos para manutengédo da tecnologia, o que
resulta na elevagao dos custos. Outro fato importante € que na maioria dos bens
tangiveis ou intangiveis de saude sado necessarios 0 credenciamento para
comercializagado ou funcionamento dos mesmos, sendo preciso a certificagcdo de um
profissional especializado para ser liberado o produto ou servigo para consumo,

assim como atestar sua qualidade.

4.1.3. Panorama Atual e Principais Tendéncias do Setor

No Brasil temos um padrao do setor de saude bem diferente de outros paises,
em especial a estruturagao politica para administracdo da saude publica que resulta
no Sistema Unico de Saude (SUS) instituido no Brasil pela Constituicio de 1988
tornou-se um modelo para outros paises, mesmo que s6 ampliada sua capacidade

apoés 30 anos.

A assisténcia a saude no Brasil € desenhada sobre a disponibilidade de
servico e ndo pensando nas demandas da populagcdo, mantendo a visao tradicional
que a importancia principal estar nos hospitais e médicos e colocando o paciente em
papel passivo ou reativo. No SUS convivem dois subsistemas: o publico, com
intermediacao financeira por parte do Estado e o privado, que funciona com

intermediacao financeira privada (por vezes com subsidio publico).

Segundo o artigo Panorama da Saude Brasileira da Revista Capital
Econdmico (2020) a saude publica é responsavel 45% de assisténcia aos cidadaos
brasileiros, sendo entdo os 55% restantes da assisténcia utilizados por cerca de
25% da populacéo beneficiaria de planos de saude suplementar e outra parte que se
responsabilizam basicamente por assisténcia médica e uma parte de gasto direto
por parte do cidadao, que compra produtos e servigos de saude na medida da sua
demanda. Segundo dados da ANS (2021) mais de 80% dos beneficiarios dos planos

de saude sio através de plano coletivo empresarial ou por adesao.
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Como ja mencionado nas limitagdes e entraves do setor, a area de saude é
muito imprevisivel pelo fato de ndo ser nada facil entender o pensamento dos
beneficiarios deste setor. A internet das coisas “Internet of Things” e a globalizagao
aumentaram o conhecimento da assisténcia a saude (por vezes equivocada) do que
seria a qualidade dos servicos. Os gestores da saude na atualidade precisam
entender que este novo perfil de clientes, eles sdo o centro e protagonista da
assisténcia, com isso € necessario verificar novas formas de manter o contato com

0s mesmos e reconhecendo que a informacéao correta é prioridade para o cidadéo.

Seguindo para o contexto de assisténcia a saude e inovagéo, € possivel
observar as novas tendéncias que ja estdo em processo de implantagao no Brasil,
visando a remogao de barreiras operacionais, trabalhando com experiéncias digitais
entrelacando os avangos das novas tecnologias outras tendéncias sdo explorar
novos modelos de negdcio, sobretudo no quesito remuneragéo, e analisar os novos

aspectos regulatorios entre eles a Lei Geral de Protegao de Dados (LGPD)

A transformacgdo digital € uma tendéncia inevitdvel na area da saude,
importante entender que essa transformagdo ndo € somente a implantacédo de
sistemas, robotizacado e nova ferramentas, o processo € uma mudanga que afeta a
todos dentro de uma organizagéo estabelecendo otimizagdo de processos, melhoria
no atendimento ao cliente, facilidade de comunicagcdo e a geragao de resultados
mais assertivos. Na atualidade com os enfrentamentos da COVID-19, observamos a
rapida utilizacdo do recurso da telemedicina que é responsavel por remover a
barreira da mobilidade que encontramos no isolamento, dessa forma o sistema se
adequa as necessidades do beneficiario, qual consequente sera uma adaptacao
positiva para 0 mundo pdés pandemia. Ha também a tendéncia de redugdo dos
processos manuais devido a automacgao e a digitalizacdo dos processos para
garantir melhores resultados, exemplo dos prontuarios fisicos que estdo sujeitos a

diversos erros.

A tecnologia mencionada acima é apenas o inicio, entre muitas que estdo
chegando ao setor da saude. A invasao tecnoldgica vem com tudo, para termos uma
ideia segundo o relatério Healthcare 2030, da consultoria KPMG, novidades como

inteligéncia artificial devem ser utilizadas em 90% dos hospitais dos EUA até 2025.
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A robdtica que na area de saude que parecia algo tao distante ja se tornou
realidade no Brasil, em 2019 o Hospital Santa Izabel foi a primeira instituigdo da
Bahia a realizar uma cirurgia robética utilizando o rob6é Da Vinci, portanto a

transformacao tecnoldgica € uma realidade tdo préxima quanto qualquer outra.

As aplicacdes de Realidade Aumentada e Realidade Virtual vao muito além
do reino do entretenimento. No setor de saude, essas tecnologias tém sido utilizadas
para tratar doencas fisicas e psicolégicas. Ja existem ferramentas de reabilitacdo
desenvolvidas para ajudar pacientes a se recuperarem de um derrame e deficiéncias

corporais com o uso de 6culos de realidade virtual.

N&o ha outra saida, a era da transformacéo digital veio e pra ficar e no ambito
da saude isso significa mais vidas salvas gragas a tecnologia. Mas existe o impacto
negativo que sera na area de recursos humanos, uma vez que a mao de obra nao
especializada ou técnica ndo se adapta as novas tecnologias, néo significa que vai

ser extinto os empregos na area, porém tera uma grande reduc¢ao de méaos de obra.

41.4. Tamanho e Taxa de Crescimento do Setor da Economia

Segundo o artigo “Mercado de saude no Brasil: entenda como ele
funciona” publicado pela plataforma Distrito o mercado de saude no Brasil é o
oitavo maior do mundo, com 2,18 médicos para cada mil habitantes, formando a
quarta maior populagdo médica, mais de 6 mil hospitais e cerca de dois milhdes de
enfermeiros, técnicos e auxiliares. O sistema de saude no pais € grande, complexo e
variado. Para ter uma ideia, somos o Unico pais com mais de 100 milhdes de
habitantes do mundo que conta com um sistema de assisténcia integral e

completamente gratuito.

De acordo com os dados do estudo Geografia Econdmica da Saude no
Brasil apontam o crescimento dos estabelecimentos de saude em 13,6% por

unidade federativa.
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Evolucio do Volume de Estabelecimentos

Figura 3

Constatado em pesquisa que a proporgao de estabelecimentos privados em
relacdo aos publicos em 2019 fechou em 755 %, ou seja, de cada 4

estabelecimentos de saude existentes, 3 sao privados.

Na atualizagdo de janeiro de 2021, a Agéncia Nacional de Saude
Suplementar (ANS) registrou o0 numero de beneficiarios de planos de saude no més
de janeiro. Totalizando 47.693.095 participantes em planos de assisténcia médica
desde dezembro de 2016. O crescimento s6 evidencia a importancia do setor e 0
interesse dos brasileiros na saude suplementar. Em janeiro, foi confirmada a
tendéncia de crescimento que vinha sendo verificada nos meses anteriores. Na
segmentacdo de assisténcia médica, o setor registrou um aumento de 0,16% no
comparativo com o més anterior e de 1,5% em relagao a janeiro de 2020. O numero
€ 0 maior registrado desde dezembro de 2016, antes disso, foi superado em

novembro de 2016, quando foram registrados 47.771.437 milhdes de beneficiarios.

O IBGE divulgou uma pesquisa que mostra que 71,5% dos brasileiros, ou
seja, mais de 150 milhbes de pessoas, dependem do SUS. Os registros sao
referentes ao ano de 2019, antes da chegada do COVID-19 no pais. Sudeste é a
regido com maior numero de pessoas com plano de saude (37,5%). Seguida pelo
Sul (32,8%), Centro-Oeste (28,9%), Nordeste (16,6%) e Norte (14,7%). Na regido
Nordeste, a Bahia é apenas o sexto colocado nesse ranking, com 14,6% da

populacdo tendo acesso a um plano de saude. Aproximadamente 8,9 milhdes de
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pessoas foram internadas em hospitais do SUS por 24 horas ou mais no ano de

2019, representando assim, 64,9% de todas as internagdes no pais.
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4.1.5. Segmentagao no Setor da Economia

O setor terciario é a area da economia que integra as atividades do comércio
e da prestacdo de servigos, sendo considerada uma area bem ampla pois fica
inserida todas as atividades nao tangiveis, ou seja, tudo aquilo que é oferecido ao
consumidor na forma de atividades, como consertos mecanicos e domésticos,
auxilios para aparelhos e tecnologias, atividades educacionais, auxilio juridico,
telemarketing, lazer, turismo, segurancga, transporte, entretenimento, entre outras. O
enfoque da IIMAGES sera a prestacao de servico para area da saude através de

tecnologia, o nosso aplicativo.

Os servigos de aplicativos voltados para a area de saude estdo cada dia mais
em alta no mercado, segundo Demartini (2019) em matéria da Canaltech o mercado
de aplicativos deve movimentar US$ 6,3 trilhdes até 2021 em todo o mundo e o

Brasil sera um dos pioneiros da area.

Os aplicativos voltados a area da saude no Brasil estdo mais ligados a area
de atendimento e consulta médica e com isso a oferta dos servigos vem crescendo
diariamente com a formacado de novos profissionais da area, segundo dados da
Demografia Médica, pesquisa realizada pela Faculdade de Medicina da
Universidade de S&o Paulo (2020), o Brasil atingiu o marco histérico de meio milhao
de médicos. Ha também o uso das ferramentas para monitoramento de pacientes,
embora nao seja uma novidade no mercado os aplicativos de monitoramento médico
que existem em diversos smartphones aumentaram a sua eficacia bastante gracas a
sua adogao. Segundo levantamento da consultoria internacional App Annie aponta
crescimento de 45% no total de aplicativos baixados no pais em 2020, dessa forma
podemos verificar que os brasileiros tém adotado uma caracteristica de autocuidado
e preservacao do bem-estar e saude possivelmente ligado as consequéncias da
pandemia e as mudangas do comportamento do brasileiro ja observadas antes

desse periodo.
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No entanto, apds pesquisa de mercado, nao encontramos aplicativos
similares com a ferramenta IIMAGES direcionada ao segmento de medicina
diagndstica por imagem. O segmento de Medicina Diagndstica por Imagem é
responsavel por realizar diagndsticos através de imagens anatdbmicas e ou
fisiolégicas para apoiar as decisbes médicas, as principais modalidades deste
segmento da medicina diagnostica sao: radiologia convencional, radiologia
contrastada, tomografia computadorizada, ressonancia magnética (RM), eco
doppler, radiologia odontoldgica, radiologia forense, mamografia, densitometria

0ssea, ultrassonografia convencional e morfoldgica etc.

4.2. Mercado Alvo

4.2.1. Caracteristicas do Mercado Alvo e seus Segmentos

O aplicativo iIMAGES sera direcionado para os estabelecimentos de saude
privada com atendimento na especialidade de diagnostico por imagem em todo
territério do estado da Bahia, em especial para os estabelecimentos com o servigo
especializado de diagndstico. Segundo dados da CNES (2021) existem 2.672
estabelecimentos especializados em diagndéstico por imagem no estado da Bahia

gue sao o nosso mercado alvo, sendo 597 em Salvador.

O mercado sera composto por estes estabelecimentos onde ha ineficiéncia
durante as etapas dos processo de atendimento aos beneficiarios, sendo por causa
da falta de recursos humanos especializados como também pela incapacidade de
gerir o fluxo de processos administrativos e por algumas vezes causados por
retalhos de sistemas de softwares que ndo exercem a devida comunicagao entre

eles.

4.2.2. Tamanho do Mercado Alvo
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O tamanho do mercado alvo € situado no estado da Bahia composto por
2.672 instituicbes de saude com servigo de diagndstico por imagem, estado formado
por mais de 417 municipios e segundo IBGE (2021) com populagao estimada de
14.930.634 pessoas em 2020. Estaremos focando nas instituicées situadas entre os
10 municipios mais populosos da Bahia, sendo a quantidade de instituicbes em cada
um: Salvador (597), Feira de Santana (88), Vitéria da Conquista (112), Camacari
(48), Juazeiro (39), Itabuna (37), Lauro de Freitas (37), Teixeira de Freitas (36),
[lhéus (62), Barreiras (46) e mais dois principais dois municipios da Regido
Metropolitana de Salvador, Simbes Filho (12) e Candeias (15), totalizando 1.129
instituicbes segundo pesquisa realizada na ferramenta do CNES em 23 de margo de
2021.

Estabelecimentos de Saide com Servico Especializado de

Diagnostico por Imagem

Municipios Populagao Estabelecimentos
1 Salvador 2.886.698 597
2. Feira de Santana 619.609 88
3 Vitoria da Conquista 341.128 112
4 Camacari 304 .302 48
5 Tuazeiro 218.162 39
6 Itabuna 213.685 37
7 Lauro de Freitas 201.635 37
8 Teixeira de Freitas 162.438 36
9 Ilhéus 159.923 62
10 Barreiras 156.975 46
11 Simoes Filho 135.783 12
12 Candeias 87.458 15
TOTAL 5.487.796 1.129

*Elaboracao propnia com fonte de dados do CNES em marco de 2020

Figura 4

Temos como projecao de metas atingir, em 5 anos, 40% das instituicbes do
mercado alvo, totalizando 442 estabelecimentos de saude com especializagdo em

diagndstico por imagem.
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4.2.3. Cobertura Geografica

O negdcio ilmages a principio ira atuar nos 12 municipios, Salvador, Feira de

Santana, Vitéria da Conquista, Camacari, Juazeiro, Itabuna, Lauro de Freitas,

Teixeira de Freitas, Ilhéus, Barreiras, Simodes Filhos e Candeias com a estrutura de

administracao localizada em Salvador.
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Figura 5

A definigdo dos municipios foi realizada através de dados demograficos

populacional, numero de estabelecimentos de saude por municipios e a proximidade
de alguns municipios com a capital Salvador facilitando o deslocamento do escritério
até as cidades. Lembrando que a definigdo de cobertura € uma realizagédo de longo
prazo, porém com possibilidade de alteragcbes se observado surgimento de demanda

em outros municipios ou até mesmo outros estados.

424. Segmentagao

A segmentagdo do nosso mercado alvo é a area de prestacdo de servigos a

saude, com as seguintes caracteristicas:

Demograficamente séo instituicbes de assisténcia a saude privada com

especializacdo em servigos de diagndéstico por imagem (hospitais, centros de saude
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e as clinicas e laboratérios de imagens), de pequeno a grande porte competéncia
financeira para aquisicdo do aplicativo, localizadas no estado da Bahia entre os
municipios de Salvador, Feira de Santana, Vitoria da Conquista, Camacari, Juazeiro,
Itabuna, Lauro de Freitas, Teixeira de Freitas, Ilhéus, Barreiras, Simdes Filhos e

Candeias.

4.2.5. Tempo de Entrada no Mercado Alvo

A definicdo do mercado ocorreu devido ao potencial de crescimento da area
de saude, e principalmente da medicina diagndstica por imagem devido ao seu
apoio cada vez maior nas decisdes de diagnosticos e tratamentos médicos. A
ferramenta imagem tem como previsdo de entrada no mercado em fevereiro de
2022, sendo que apds os 11 meses de preparo deste planejamento de negdcio
temos a prospecgdo de mais 8 meses até a sua comercializagdo, sujeito a
alteragdes. A seguir figuras com a definicdo de etapas e cronograma até a entrada

do mercado.

CRONOGRAMA
2020 2021 2022
ago. set. out. nov. dez. jan.fev. mar. abr. mai. jun. jul. ago.set. out. nov. dez. jan. fev.
= - - - = = = 7 B e

Elaboracéo do Plano de Negdcio

Pesquisa de Mercado

Procura de Desenvolvedores de Aplicativos

Captacéo de Sécio

Captacdo de Investidores

Desenvolvimento de Aplicativo

Legalizagéo do Servigo

Agquisicdo ou Aluguel de Imovél para Estruturacio Fisica da Empresa
Fomacao de Recursos Humanos

Comercializag&o do Servigo
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Figura 6

4.2.6. Pesquisa de Mercado

Nossa pesquisa de mercado foi realizada por meio de fonte primaria e
secundaria para analise de viabilidade, tamanho de mercado, tendéncia e sua

caracteristicas, sendo elas através de:

Fonte Primaria: Devido a pandemia nao foi possivel realizar pesquisa em
campo, contudo elaboramos formulario de pesquisa utilizando a ferramenta Google
Formularios e administrado em maio de 2021 de forma online para um publico de
120 pessoas, sendo 88,3% de pessoas que residem em Salvador e 11,7% de
pessoas que residem outros municipios de salvador, nesta pesquisa tivemos um
publico de 76% de pessoas que trabalham na area de saude puderam trazer sua
perspectiva sobre o tema na pesquisa. Sobre o perfil de consumo do publico
supracitado, constatamos que 53% realizam exames de imagem de forma ocasional
e o0s outros 47% realizam 1 (uma) ou mais vezes exames por ano, 45,8% realizam
0s exames em laboratdrios, 39,2% realizam em clinicas e apenas 13,3% realizam os
exames em hospitais. Sobre as condicbes para realizacdo desses exames,
registramos que 82,5% dos pesquisados realizam os exames em empresas privadas

e que 61,7% deles tém plano de saude.

Na pesquisa realizamos pesquisa sobre a satisfacdo do nosso publico
perante ao servico atual prestado para ao atendimento da realizagdo do exames e
com isso descobrimos que para 72,5% o atendimento do atual servigo pode
melhorar, 55% alegam que o tempo de autorizacdo para os procedimentos podem
melhorar, 51,7% dizem que ja tiveram problemas para realizar um exame e outros
37,5% dizem nao ter tido problemas porém conhecem pessoas que ja tiveram algum
problema, outro levantamento importante ¢é que 62,5% da pessoas dizem ter

alguma duvida sobre os procedimentos para realizar algum exame.

Outro ponto que devemos levar em consideragao é a aceitagdo do publico
sobre 0 negocio e nessa pesquisa podemos registrar que 86,7% acham que

avangos tecnologicos sdo um importante avango, 95,8% do publico ja utilizou
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ferramentas digitais da area de saude. Quando perguntados se usariam um
aplicativo como o nosso, 71,7% responderam que sim, 12,5% responderam que

talvez e 15,8% disseram que néo.

Fonte Secundaria: Através de diversos sites, dados estatisticos de varios
orgaos governamentais e privados, como o IBGE, CNES, DATASUS, SESAB,
Santander Trade, BNDES e o CNS. Analisamos inumeros indicadores de
desenvolvimento e entraves do mercado como ja supracitados em outros itens deste

plano.

4.2.7. Potencial de Entrada no Mercado Alvo

Analisando o potencial de mercado verificamos que é fundamental entender o
cenario que o negocio se encontra levando em conta a capacidade do mercado
consumidor da area de saude. Sabemos que existe a necessidade dos prestadores
de servicos obterem novas ferramentas para conquista de um diferencial
competitivo, crescimento e sustentabilidade dentro deste mercado com tendéncias
ao crescimento de demanda e oferta do servico. Sem o diferencial competitivo, os
estabelecimentos de saude podem enfrentar dificuldade de se manter no mercado

na luta por alguma fatia do mercado.

Segundo a ANAHP (2019) o setor de medicina diagndstica no pais é imenso,
e em 2017 foi realizado mais de 2 bilhdes de exames de imagem e analises clinicas,
neste mesmo o ano setor de Medicina Diagndstica gerou receita bruta de $35,4
bilhdes reais, podemos considerar entdo que o mercado tem em méaos a capacidade
de investimento no negocio. Ademais a instituicdo ilmages vem como meio de
ofertar a esses estabelecimentos o diferencial competitivo para o crescimento
desejado, por a ferramenta se tratar de um software desenvolvido para ser instalado
em um dispositivo eletrénico mobile ou web temos uma grande capacidade de oferta

deste produto para o mercado e um enorme alcance de consumidores.
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4.2.8. Tendéncias e Mudangas previstas no mercado-alvo

Com os diversos investimentos em tecnologia ja mencionados anteriormente,
a automacgao gerando eficiéncia aos processos de atendimento e diagndstico e a
telemedicina promovendo acesso a assisténcia médica mesmo que a distancia e
isso sem falar no crescimento do setor no ano de 2020 devido a pandemia de
COVID-19, que até nos forgou a aderir as novas modalidades de trabalho e a
telemedicina que o Congresso Nacional e o Presidente decretaram e sancionaram
Lei autoriza o uso da telemedicina enquanto durar a crise ocasionada pelo
coronavirus (SARS-CoV-2). Nesse sentido temos os laudos a distancia que sao
plataformas integradas, muitas delas baseadas em servicos na nuvem onde
profissionais das mais diversas especialidades e localidades podem trabalhar de

maneira conjunta para definigdo de um diagnostico mais preciso para os pacientes.

Segundo artigo Futuro — Os préximos 10 anos da medicina diagndstica da
Abramed (2020) existe um consenso entre as entidades ligadas a Medicina
Diagnostica que a tecnologia somada ao conhecimento humano resultara em
diversas solucbes necessarias nesta nova década. A transformacdo do mercado
devido as novas tecnologias devera ser observada de perto para ter cuidados com
as proporgbes que ela pode chegar, lembrando que devemos aproveitar das
tecnologias para abertura de novos meios de trazer a eficiéncia e a qualidade da

assisténcia para todos.

Conforme dito anteriormente o conhecimento do homem e a tecnologia sera
responsavel pelas mudangas nesta nova década e consequentemente garantir o
aprendizado das maquinas, conhecido como “machine learning”. O conhecimento &
necessario tanto para os responsaveis por essas inovagbes quanto para os
pacientes, uma vez que os pacientes estardo bem informados trabalharemos os
quatro “Ps” da medicina (preventiva, preditiva, personalizada e participatéria) aos

mesmo tempo que fortalecemos o setor que auxilia na prevengao da saude.
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4.29. Perfil dos Clientes

Os nossos clientes sao caracterizados identificados a partir dos seguintes

perfis:

Hospitais Privados - de pequeno a grande porte, consolidados no mercado e
com o objetivo financeiro lucrativo ou filantrépico, estrutura fisica e corpo clinico
variavel porém com servigo especializado em diagndstico por imagem. Prestadores
com demanda crescente e alta concorréncia, com dificuldade de comunicagao entre
setores e consequentemente a ndo qualificacdo de atendimento ao publico, visto a
dificuldade de compartiihamentos de informacgdes entre as areas responsaveis pelo
mesmo  processo. Com aprego as inovagdes tecnolégicas e desejo de

competitividade.

Laboratérios e Clinicas Credenciadas - de porte varidvel com o objetivo
financeiro lucrativo, estrutura fisica e corpo clinico variavel com o servigo
especializado em diagnostico por imagem sendo a sua maior fonte de receita.
Prestadores com alta demanda de paciente, constante ampliacdo das ofertas de
servico e alta concorréncia, podendo ter ou ndo outras unidades, com a dificuldade
de comunicagdo com os clientes devido aos grandes fluxos de beneficiarios. Com

apreco as inovagoes tecnoldgicas e desejo de competitividade.

4.210. Necessidades dos Consumidores

Profissionalizagao do atendimento aos pacientes de forma mais eficiente que
resulte em uma valor agregado mais completo do servico que eles oferecem,
buscam uma qualificacdo da assisténcia a saude no seu servigo, a otimizacdo dos
custos, a seguranga no mercado competitivo e a construgdo de um relacionamento
honesto, confiante, fiel e sensivel com seus beneficiarios. Prestadores tém a
necessidade de se manterem diariamente preparados para o futuro e a ferramenta

ilmages € mais um passo avante para o futuro da revolugéo 4.0.
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4.211. Mercados-alvo secundarios

Nosso mercado alvo secundario imediato sera o segmento de diagndstico por
analises clinicas e posteriormente clinicas odontoldégicas bem como as clinicas de
outras especialidades (ortopedia, gastroenterologia e oftalmologia) que atuem com

diagndsticos.

4.2.12. Oportunidades, Ameacas e Fatores Criticos de Sucesso
Oportunidades:
e |Insatisfagdo dos beneficiarios dos servigos;
e Baixa nivel de comunicagao entre os setores da instituicdo de saude;
e Revolugdo da industria 4.0.
e Crescimento da profissionalizagao da telemedicina;

e Busca por servicos mais eficientes e com maior agilidade no tempo de

resposta para o cliente;

e Desejo dos prestadores de saude em aumentar a lucratividade, como forma

de sobrevivéncia num mercado competitivo e globalizado;

e Alto investimento da populacdo no autocuidado e agdes preventivas quanto a

saude;
e Sistema de isolamento social devido a pandemia COVID - 19.
Ameacas:

e Insatisfacdo e resisténcia dos colaboradores dos prestadores quanto as

inovagdes do mercado;
e Politica tributaria agressiva;
e Politica econbmica e financeira instavel;

e Entradas de novas empresas no mercado;
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e Nao adaptacgao dos pacientes a longo prazo com as ferramentas;
Fatores Criticos de Sucesso:

e Adaptacao do colaboradores;

e Setor econémico estavel;

e Funcionamento da ferramenta em perfeito estado;

e Equipe coesa e bem preparada para solucionar os problemas e qualquer

questionamento sobre a ferramenta;
e Rede de relacionamento;

e Capacidade técnica e dominio.

4.3. Concorréncia

4.3.1. Descrigao dos Concorrentes por Produto

Através de uma pesquisa de mercado ndo encontramos nenhuma outra
ferramenta capaz de oferecer os mesmo servigos que o IIMAGES, sendos eles de
agendamento do exame, meio para solicitagdo de autorizagdo do procedimento,
acompanhamento do pedido de autorizagdo, confirmagdo do agendamento apds a
sua autorizacao, orientagdes pré-exames e por fim a disponibilizacdo do resultado

do exame.

Os aplicativos da area de assisténcia a saude estao crescendo cada vez mais
no mercado devido aos avancos da telemedicina e com isso 0 ramo vem se
destacando cada vez mais. Contudo a redugdao dos postos de trabalho vem se

transformando na resisténcia dos colaboradores com este movimento.

Principais concorrentes:
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Empresas de Consultoria — Consolidadas no mercado de assisténcia a
saude no Brasil a um determinado tempo, visto que observaram os déficits de varios
processos hospitalares e construiram estratégias de alinhamentos de processos que
podem impossibilitar a necessidade de uso da nossa ferramenta. Normalmente
apresentam uma imagem de confiabilidade no mercado utilizando a tecnologia da
informacdo e qualidade dos servigos como vantagem competitiva. Com servico
moldado de acordo com as necessidades especificas dos clientes. Contudo
apresentam precos considerados elevados para os consumidores de menor porte,
custo de hospedagem e deslocamento para os consumidores mais distantes da

capital e além da promessa do aumento de lucratividade que nem sempre € obtida.

Colaboradores (processo normatizado) — E nada mais que os funcionarios
que exercem as atuais funcionalidades do aplicativo, as vezes com alto nivel
profissional e competéncia para realizacdo operacional e com processos bem
maduros e alinhados para manutencédo da qualidade do servico. Entretanto pautar a
qualidade do servigo nos recursos humanos € justamente o ponto fraco de diversas
instituicbes que visam a lucratividade ou a manutengao do seu funcionamento. Os
gastos para o continuo treinamento dos colaboradores podem ser maiores que o
esperado, sendo que o uso da nossa ferramenta ira otimizar processos e reduzir os

custos com pessoal, envidando esforgos para lucratividade das empresas.

4.3.2. Concorrentes Indiretos
Os nossos principais concorrentes indiretos ou substitutos sao:

Aplicativos Semelhantes - mesmo nao encontrando aplicativos com as
mesmas funcionalidades que o IIMAGES, existem aplicativos que podem oferecer
algumas das funcionalidades de forma repartida. A exemplo do All Doctor que
realiza agendamento para consulta e exames clinicos, o Unimed SP Cliente realiza
a liberagao de guias da Unimed e o Labs a + que fornece laudos de exames
médicos realizados pelo grupo. Além de fornecerem as funcionalidades repartida a
maiorias desses aplicativos estao limitados aos seus criadores (planos de saude e

rede privada de prestadores).
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4.3.3. Participagao de Mercado de cada Concorrente

Uma vez que o mercado de assisténcia a saude tem uma extensa gama de
servicos e estabelecimentos extremamente competitivos e apesar de muita pesquisa
em diversas fontes nao localizamos dados estatisticos que nos permitam trazer
analises percentuais da participagdo de cada um dos concorrentes mencionados
anteriormente, entretanto partindo de uma analise critica sobre as caracteristicas de
cada concorrente concluimos que a ordem de importancia na participacdo de

mercado € a seguinte:
1° Colaboradores (processo comum normatizado)

2° Empresas de Consultoria

4.3.4. Forgas e Fraquezas dos Concorrentes

Forgcas dos nossos principais concorrentes:
a) Colaboradores (processo comum normatizado)

Atuam nos processos de forma moldavel a partir de suas experiéncias com o
mercado e tem a capacidade de raciocinar solugdes diante do inesperado. Os

custos variaveis sédo reduzidos e estéo sujeitos ao controle dos gestores imediatos.
b) Empresas de Consultoria

Normalmente possuem maior experiéncia de mercado e consequentemente
tém uma imagem de credibilidade consolidada diante dos prestadores. Fundados na
maioria das vezes dentro de um ambiente hospitalar ou por profissionais com muitos
anos de carreira na gestao hospitalar, € importante observar que as consultorias sdo
realizadas em periodos de necessidade do prestador o que torna o seu custo

temporario.

Fraquezas dos nossos principais concorrentes:
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a) Colaboradores (processo comum normatizado)

Gastos para o continuo treinamento dos colaboradores, despesas
administrativas conforme Leis Trabalhistas, desgaste gerencial na coordenacao da
equipe, resisténcia as inovagdes do mercado, baixo nivel do atendimento direto com

os pacientes e alta probabilidade de erros administrativos durante os processos.
b) Empresas de Consultoria

Pouca penetragdo no mercado de assisténcia a saude da Bahia, custos com
hospedagem e deslocamento para os clientes localizados distante da capital além
das promessas de otimizagdo dos processos e aumentos da lucratividade que nao

sao cumpridas.

4.3.5. Importancia do Mercado Alvo para os Concorrentes

A importancia do mercado alvo para nosso principal concorrente, que séo 0s
colaboradores (processo comum normatizado), é dada através do interesse de
cada individuo em manter seu poder de empregabilidade e vinculo financeiro da sua
sustentabilidade, concluindo que se aplica o grau primario de importancia pois a

perda do cliente gera impactos negativos a sua renda.

As empresas de consultoria por outro lado contam com o tipo de atuagao
mais fixado na gestdo hospitalar ou clinica de forma geral, abrangendo n&o tao
somente o setor da medicina diagndstica por imagem e sim todos os setores da area
de assisténcia a saude, portanto entendemos ser secundaria a importancia do
mercado para estes concorrentes pois a perda de um cliente ndo gera impacto,

enquanto que para a iIMAGES a perda de um cliente resulta em impacto negativo.

4.3.6. Barreiras a entrada no Mercado

As mudangas constantes no cenario econdmico e a auséncia previsibilidade
do comportamento do mercado diante da pandemia de COVID-19, mesmo o

mercado de saude nao sendo tdo previsivel, o coronavirus traz uma perspectiva de
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projecao futura com mudancgas diarias para todos. Com a taxa Selic de juros 2,75%
a.a, ficara mais dificil as empresas investirem em melhorias mesmo com a

necessidade de inovagao para se manter no mercado.

Temos outra barreira derivada da diferenciagcéo do produto, se tratando de um
inovagdo no mercado existem outros produtos que fazem com os consumidores
consideram mais vantajoso adquirir um produto de empresas ja existentes ao invés

dos oferecidos por novos concorrentes

4.4. Estratégia de Marketing

44.1. Estratégia de Entrada no Mercado

O aplicativo iIMAGES surgiu para solucionar problemas concernentes a falta
de rapidez e baixo nivel de qualidade nos atendimentos. Faz-se necessario entao
uma boa estratégia de marketing de entrada no mercado alvo, para que a marca
seja reconhecida pela sua qualidade e clareza do servigo, seja fixada na mente do
target para ser lembrada como solucionadora dos seus problemas e

consequentemente tenha uma boa consolidagéo diante do cenario econdémico.

Nesse sentido, a primeira estratégia de entrada no mercado € promover uma
convengao em Salvador com a presencga de representantes da rede de prestadores
e segmentacdes da area de saude da Bahia. A empresa ira apresentar a nova
ferramenta que em breve chegara em todo territério nacional, mostrando como ela
pode ajudar a vida do seu cliente através da facilidade do seu atendimento, fluxo de
informacgdes entre os préprios departamentos de cada prestador e seus clientes,
agregando valor através da qualidade. E a segunda estratégia de entrada no
mercado sera o uso das midias para ajudar no crescimento e consolidagdo da

marca.
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4.4.2. Estratégia de Crescimento

Depois do iIMAGES apresentar a marca em Salvador para os principais
representantes e setores de saude do Brasil, uma das primeiras estratégias de
crescimento que a empresa ira adotar sera a captacao de novas clinicas e hospitais
interessados em nossos servicos. Com as seguintes agdes projetamos um

crescimento esperado de mais de 10% ao ano:

e A empresa participara e promovera eventos para apresentar os resultados
obtidos por seus clientes como forma de comprovagcdo da capacidade da

nossa ferramenta.

e Utilizaremos o método de indicacdo para obtencdo de novos clientes,
oferecendo as nossas redes clientes descontos e oportunidades de melhoria

dos acessos disponiveis no aplicativo.

e Penetragdo nas grandes midias para atingir o objetivo de reconhecimento
muito grande em Salvador visando posteriormente alcangar outros territorios

nacionais.

4.4.3. Canais de Distribuigao

Teremos dois canais de distribuicdo, os quais serdo responsaveis por
armazenar e realizar a entrega do produto, por meio de hospedagem e publicagao

do aplicativo, segue canais abaixo:
e WebSite

e Loja Virtual (App Store e Play Store)

444. Estratégia de Marca
Conceito criativo

As referéncias utilizada para criacdo da marca foi fundamentada na missao

do nosso negoécio “Promover qualidade de vida, assisténcia, e responsabilidade
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para com as pessoas’ , desse ponto de partida escolnemos um coragao para
representar o nosso zelo pela vida e o V que representa a positividade e ao mesmo

tempo uma pessoa feliz.
Escolha cromatica

As cores escolhidas para representagdao da marca tem como base os
estimulos psicolégicos que elas representam para os individuos, sendo que o verde
simboliza esperanca, perseveranga, calma, vigor e juventude e a cor azul produz
seguranga e compreensao. Propicia saude emocional e simboliza lealdade,
confianga e tranquilidade. Fazendo um degradé das cores que também sado a
representacdo dos cursos de saude, gestdo e comunicagao, reforcando a nossa

escolha cromatica
Escolha tipografica

A fonte Ebrima foi escolhida por se tratar de um estilo simples que juntamente
com espacamento utilizado passamos uma imagem de seriedade sem prejudicar a

modernidade que nossa ferramenta representa.
Linguagem visual

A mensagem que procuramos passar é a qualidade do nosso atendimento, a

felicidade dos nossos usuarios e consequente os resultados positivos.

Figura 7
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4.4.5. Estratégia de Comunicagao

A estratégia de comunicagcdo da IIMAGES se da por meio de um mix de
midia, pois, a utilizacdo de mais de um meio de comunicagao tende a ser mais
eficaz para os objetivos da empresa. A estratégia de comunicagédo que a iIMAGES
ird adotar consiste em usar 3 midias: TV aberta (basica), digital (apoio), outdoor

(complementar).
TV Aberta - midia basica/posicionamento.

Como midia basica, tera a TV aberta, pois € um meio de comunicag¢ao de
massa que possui um grande alcance de publico, uma penetracdo em quase 75%
nas pessoas € uma grande abrangéncia territorial. Através da TV aberta, a iIMAGES
ira apresentar a empresa para a praga Salvador mostrando seus servicos, atributos
e se posicionando como uma nova empresa inovadora que veio para facilitar a

qualidade de vida.
DIGITAL - midia de apoio/prospecc¢ao de clientes.

Como midia de apoio, tera o digital, pois é o segundo meio de grande alcance
e penetracdo com possibilidade de fragmentacgao (escolher o publico especifico que
deseja atingir). Através do digital a empresa ira fragmentar suas publicagdes de
divulgacdo da marca através do Google Ads, fazendo com que as pessoas que
tenham os mesmos interesses ou semelhantes aos da iIMAGES, sejam impactadas
com publicidade tanto no desktop quanto no mobile. Outra ferramenta sera as redes

sociais para marcar presenga no mundo digital e prospectar clientes
OUTDOOR - midia complementar/lembranca e fixagao.

Como midia complementar, tera o outdoor, pois € uma midia de grande
impacto. Por a iIMAGES ser uma marca jovem, a midia OOH se torna uma das mais
viaveis para servir de apoio para a comunicagdo da marca. O publico que é
impactado por esse formato também € muito impactado pelo digital, o que torna o
planejamento, a comunicagdo mais consistente e estratégico. Com localizagao

estratégica perto de centros medicos, clinicas, laboratérios e hospitais.
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4.5. Estratégia de Comercializagao

4.51. Forgade Vendas

A IIMAGES adota o seguintes sistemas de venda: Venda por indicagdes ou
recomendagdes; Apresentagdo em convengbes da area de gestdo e novas
tecnologias em saude; Envio de informativos sobre a ferramenta por e-mail e
correios para clientes em potencial; Venda direta aos prestadores; Através de Sites e

Redes Sociais constando todas as informagdes do produto e formas de adquiri-lo.

A nossa forca de venda esta nos processo sistémico das vendas que
utilizamos em varias linhas de ataques para bater as metas definidas e alcangar
nossos objetivos. O que definimos como principio de importancia, € que durante a
rotina de vendas se tenha comprometimento tanto com a empresa quanto para os
clientes, buscando sempre a proatividade da nossa equipe e identificando sempre a
necessidade de novas solugbes. Pensando nisso, elaboramos o seguinte

organograma para o setor.
Organograma da Area de Comercializagdo
e Gerente de Area Comercial
o Equipe de Captacéao
o Equipe de Negociagéo e Contratos
o Equipe de Relacionamento do Cliente.

m Vendedor Direto

4.5.2. Composicao de Pregos

Por tratar-se de uma ferramenta e servigo de tecnologia, com diversas
especificacdo € necessario primeiramente fazer um orcamento de sua producido. Em

consulta realizada ao site www.quantocustaaplicativo.com, realizamos a
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determinacao de varias fungbes do aplicativo e apds um calculo realizado pelo site
foi estimado que o custo de do aplicativo serda de $70.380,00 reais, portanto nossa
composi¢cao de preco sera calculada pensando no retorno deste investimento e a
manutencgdo da ferramenta. Utilizaremos como base também as despesas com 0s
salarios e seus encargos, infraestrutura do negécio, marketing, carga tributaria e os

demais custos e variaveis.

A precificagdo do servigo devera ser feita em paralelo com a negociagao e
contrato de cada instituicdo, uma vez que nao podemos ofertar um servico sem
assegurar um retorno financeiro sobre aquela negociagao, por isso findamos que
vamos oferecer o contrato do aplicativo de forma anual e com a flexibilidade do
preco de acordo com as necessidades do cliente variando entre o valor do contrato
de 12 meses, o fator principal para a negociacéo sera a capacidade de atendimento
de cada prestador, ou seja, o seu porte, segue a precificagdo de acordo com o porte

de atendimento de cada prestador:

e PLANO A - para prestadores com menor porte no valor de R $

4.499,00

e PLANO B - para prestadores com médio porte no valor de R $
5.999,00

e PLANO C - para prestadores com maior porte no valor de R §
7.199,00

4.5.3. Projecao de Faturamento

Conforme os dados do estudo Geografia Econémica da Saude no Brasil
apontam o crescimento dos estabelecimentos de saude em 13,6% por unidade
federativa, ou seja, aumento do tamanho do nosso mercado alvo. Considerando os
dados deste estudo e nossa projecdo de crescimento dentro do mercado,

elaboramos as seguintes projecoes.
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4.5.4.

Produto Ano | Ano ll Ano Il Ano IV Ano V

Impostos 48049 53.004 58.669 65416 729389
e
Impostos 38.442 42 478 46.938 52.336 58.355
Impostos 46131 50.975 56.327 62.805 70.028
Total Receita ===2z22222 745.068 223.300 909.746,65 1.014.368 1.131.020
Total Impostos =>>=5>>55> 132.622 146.547 161.935 130.557 201.322
Tabela 1

Efeitos de Sazonalidades

Assim como qualquer outro setor e segmento de mercado a area da saude

fica sujeita a sazonalidade mesmo ndo sendo uma area de alta previsibilidade como

dito anteriormente, entretanto podemos estimar a nossa sazonalidade de acordo

com os periodo de férias dos profissionais da area, que acompanham as épocas de

grande festividade nos meses de dezembro, janeiro, fevereiro e margo, periodo em

que os gestores da area de saude reduzem suas atividades ou saem de férias e

consequentemente as instituicbes reduzem os contratos com novos servicos.

Mesmo periodo em que as instituicbes passam por execugdes orgcamentarias,

repasses financeiros e além da finalizagao e inicio do exercicio fiscal.

4.5.5.

Tempo de Entrega dos Produtos/Servigos

Tratando-se do fato que o nosso servigo ndo existe a necessidade de uma

personalizagdo complexa para cada consumidor e por ser classificado como

software, o tempo de entrega serd minimo sendo suficiente apenas o download e o
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cadastramento do prestador. As disponibilidades de acesso acordadas em contratos
terdo suas configuragdes realizadas a distancia, descartando qualquer possibilidade

de Logistica de distribuicdo fisica no processo de entrega.

4.5.6. Processos de Pos-venda

O processo de poés-venda das IIMAGES é pautado em estabelecer um
relacionamento de confianga e preocupacdo com nossos clientes durante toda a
utilizacdo dos nosso produto. Havera a manutencdo do contato com os nossos
clientes para analise de dados estratégicos, como a otimizagao dos custos, aumento
da receita bruta, aceitacdo dos pacientes e dos colaboradores, para orientar da

melhor forma possivel caso os resultados obtidos n&o sejam os esperados.

N&s como prestadores de servigo devemos nos preocupar tanto com a nossa
sobrevivéncia quanto com a sobrevivéncia de nossos clientes, uma vez que uma
necessidade ambas as parte em sobreviver no mercado. Para celebrar essa uniao
entre os clientes e nds como prestador, enviaremos presentes em datas
comemorativas como forma de agradecimento e estreitamento de lagos, recurso que
objetiva a fidelizagdo do cliente e o crescimento na participagédo do mercado atraves

de parcerias inteligentes e consistentes.

5. Plano Operacional

5.1. Fluxo Operacional

5.1.1. Descrigao do Fluxo Operacional

Como a iIMAGES é uma empresa de prestagao de servigos através de uma

inovacao tecnoldgica através do nosso aplicativo, a operacionalizacdo do nosso

60



servico comecga na capitalizagao de clientes uma vez que nosso produto final se

encontra acabado. Assim podemos seguir com seguinte fluxograma operacional:

FLUXOGRAMA OPERACIONAL

Captacdo de Clientes

l

Acordo Comercial

i

Disponibilizacdo do Produto

l

Confirmacéo de Entrega ao Cliente

|

Avaliacdo do Produto

\J

Avaliacédo de Satisfacdo do Cliente

Figura 8

e Captacao do Cliente

Etapa responsavel por identificar potenciais clientes, observar quais os
estabelecimentos se encontram deficientes de ferramentas tecnoldgicas. A equipe
comercial vai ser responsavel por executar o plano de marketing do capitulo 4 para
penetragdo no mercado, objetivando potenciais clientes e os conquistando. Essa
etapa também sera responsavel por armazenar os contatos de clientes que nao
desejam a ferramenta em determinado periodo de tempo, para que posteriormente

entrem em contato novamente.
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e Acordo Comercial

Apds a identificacdo dos leads qualificados realizados na etapa anterior
vamos partir para a finalizagdo do acordo comercial que significa a finalizacdo da
venda do produto, assim como os acertos contratuais do servi¢go, negociagdo dos

valores, definicdo de assisténcia técnica e as obrigagbes de ambas as partes.
e Disponibilizagdo do Produto

Assim como ja dito no item 4.4.3 os meios para distribuicdo do produto serao
praticos e rapidos, uma vez que o produto é entregue via download, evitando

possibilidades de atraso.
e Confirmacgao da Entrega ao Cliente

Essa etapa € responsavel por confirmar com o cliente se o mesmo ja tem
acesso a ferramenta e verificar com a equipe operacional se ela ja estda com acesso

completo da ferramenta.
e Avaliagao do Produto Entregue

Conhecida com a etapa do pds-venda, sera a responsavel por verificar as
funcionalidades do aplicativo e se as suas competéncias estdo em perfeito estado

de funcionamento.
e Avaliagao de Satisfagao do Cliente

Uma das etapas mais importantes do processo, pois a avaliagdo do cliente
ird ser responsavel estabelecer novas estratégias de melhoria e ou manutencéo de
alguns processos ja utilizados, assim vamos poder alimentar o planejamento

estratégico de toda a organizacao e da ferramenta.

5.2. Planejamento da Capacidade de Produgao
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5.2.1. Capacidade de Produgao

A capacidade de produgao do aplicativo iIMAGES esta diretamente ligada a

capacidade de armazenamento de dados e a velocidade de transmissao de dados.

Com isso vai ser necessario que tenha armazenamento interno de dados
(HD) de (1) terabyte, segundo a plataforma Dropbox (1) um terabyte pode
armazenar 250 mil fotos tiradas com uma camera de 12MP; 250 filmes ou 500 horas
de video HD ou 6,5 milhdes paginas de documentos, comumente armazenadas
como arquivos do Office, PDFs e apresentagdes, portanto a capacidade de

producao do aplicativo fica limitada a estes numeros.

Ja a capacidade de producdo da iIMAGES quanto organizagédo tem ligagao
com a quantidades de clientes que podemos atender de forma administrativa, e
analisando o quantitativo de profissionais para as atividades de vendas, negociagao
e pos vendas constatamos que podemos atingir um total de 6 (seis) atendimentos
completos diarios, que multiplicado pelo total de 22 (vinte e dois) dias trabalhados
mensalmente, chegamos ao total de 132 (cento e trinta e dois) atendimentos

mensais, sendo essa entdo a nossa capacidade produgao.

5.2.2. Capacidade de Entrega Interna e Externa

A ferramenta iIMAGES tem capacidade de entrega interna e externa imediata
apos finalizagdo da compra do produto. Os aplicativos em geral ndo tém uma
limitacdo de downloads por um determinado periodo de tempo, uma vez que as
plataformas de hospedagem App Store e Play Store ndo limitam os downloads se
realizado o pagamento mensal da hospedagem e a realizada manutencgao ativa das

contas, com isso concluimos que a capacidade é instantanea.

5.2.3. Procedimentos de Entrega de Produtos

O procedimento de entrega do produto ira ocorrer através dos canais de
distribuicao ja supracitados apos a conclusdo do contrato com os estabelecimentos

de saude, ndo sendo necessaria nenhuma estratégia de logistica fisica envolvendo
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transporte do produto com um tempo especifico para entrega. Sera necessario
realizar o cadastro do prestador na plataforma, o qual tera login e senha de acesso
para o uso da ferramenta e n&o sera necessario o auxilio de nenhum colaborador
para utilizacdo da ferramenta, mas caso o cliente tenha interesse podemos oferecer

ajuda através do contato direto com qualquer colaborador da instituigao.

5.2.4. Previsao de Aumento de Capacidade

Com a possibilidade aumento em nossa demanda quanto aplicativo e 0 nosso
servidor ndo seja capaz de suprir os dados necessarios, realizaremos o upgrade de
sua capacidade através do proprio site que nos oferta o servico de servidor em
nuvem. O site Locaweb nos oferece um servico de aumento da capacidade do nosso
servidor assim que for necessario, a partir dessa prerrogativa iremos aumentar a

nossa capacidade em 30% apds atingir o total da sua capacidade atual.

Ja quanto a nossa capacidade administrativa iremos realizar o aumento do
nosso quadro de funcionarios de acordo com a area que haja necessidade de
recurso humano para cumprir com a demanda que nos for dada. De acordo com o
aumento de nossa demanda acima dos 20% do nosso total de 132 (cento e trinta e
dois) clientes mensais iremos realizar plano de ag¢ao de intervengao para contragao

de novos funcionarios ou realocagao de funcionarios ja pré existentes.

5.2.5. Vantagens Competitivas nas Operagoes

A iIMAGES tem quatro vantagens competitivas ligadas ao fluxo operacional

que estao diretamente entrelagadas ao produto final.

e A inovagado - assim como o produto se trata de uma ferramenta nova no
mercado, o processo operacional € bem diferente do comum e isso € um

grande fator de atratividade.
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5.3.

5.3.1.

A rapidez - por se tratar de um bem intangivel e digital, o processo de entrega
é feito da um rede que transforma qualquer viagem de horas em um pequeno

instante.

A qualidade - o processo operacional do produto € muito limpo e perspicaz,
pois ele fica livre de varios problemas que ocorrem na logistica de bens

tangiveis ou de servigos presenciais tradicionais.

O custo - o fato de ndo ter gastos com frete, mado de obra ou de muitos
equipamentos para seu funcionamento € uma grande vantagem para o fluxo

operacional.

Fornecedores e Terceiros

Identificacdao de Fornecedores criticos

Como o iIMAGES se trata de uma empresa de prestacao de servigo através

de uma ferramenta digital, sera necessario ter fornecedores de equipamentos e de

servigo especializado em publicagdes e hospedagem do aplicativo.

Fornecedor do Servidor: esse tipo de fornecedor é de extrema importancia,

pois se trata de um ferramenta essencial para o funcionamento da ferramenta e da

organizagcao em si. Para a seguinte ferramentas existem diversos fornecedores no

mercado, mas apds anadlise e pesquisa de mercado optando pelo seguinte

fornecedor, analisando o custo e o beneficio do servidor para armazenamento de

dados, processamento e transferéncia.

e LOCAWEB - o plano Cloud Server Pro tem os seguintes beneficios; Mais

rapidez de leitura e escrita do disco; Escalabilidade vertical; Estabilidade em
picos de acesso com aumento de memoria e processamento; Acesso
Root/Admin; Total acesso ao servidor via SSH, terminal service e console
web; Servicos adicionais; IP publico, snapshot, pacotes de transferéncia,

backup e espago em disco.
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Além da disponibilidade para configuragdo da utilizagdo do servigo, dessa

forma nao ficamos presos a um determinado plano com fungdes ociosas.

Fornecedor de servigos especializado em publicagao e hospedagem do
aplicativo: estes fornecedores sao de extrema importancia para o funcionamento do
aplicativo, pois sem eles que sdo os dois maiores canais de distribuicdo de
aplicativos perdemos grande parte da nossa capacidade de entrega. Realizado
analise de custo e beneficios de ambos fornecedores chegamos a seguinte ordem

de prioridades:

e Play Store - considerado o maior fornecedor de servico de publicagdo e
hospedagem hoje no mercado brasileiro, uma vez que tem o alcance bem
maior; Custo unico e mais acessivel

e Apple Store - o segundo maior fornecedor do servico no mercado brasileiro;
Custo mais elevado com pagamento anual e com a acessibilidade menor que

o Play Store

5.3.2. Descrigao de Parceiros

Temos como parceria do tipo alianga estratégica o Programador de
Aplicativo que sera um profissional autbnomo. Vamos realizar a contratagcdo dos
seus servigos de forma temporaria para confeccdo da ferramenta e reafirmando a
parceria para 0s servicos de upgrade em nossa ferramenta, ndo havendo
necessidade de contratacdo efetiva do desenvolvedor, além de um acordo de

cooperagao para divulgacao dos servigos de programagao que ele exerce.

Servigos disponibilizados: Criacdo do Wireframe; Codificacdo do App; Teste
da Primeira Versao; Deploys (libera para o cliente sua criagdo) e Realizagdo de

Upgrades.

5.3.3. Requisitos de Tempo

Os requisitos de tempos sao trabalhados de forma especifica para cada tipo

de fornecedor e terceiro, sendo:
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Para o fornecedor do servidor em nuvem e temos o tempo de entrega
imediata assim que realizada a finalizagdo do contrato com a empresa, e a sua

manutengao da funcionalidade esta totalmente ligada ao pagamento mensal.

Os fornecedores de servico da publicagdo e hospedagem do aplicativo,
também tem o tempo de entrega imediata se tratando de um servigo online e pratico

com tempo de utilizagio ilimitado.

5.4. Sistema de Gestao

5.41. Gestao de Estoque e Inventario

A gestdo de estoque e inventario da IIMAGES quanto ao aplicativo €&
totalmente atrelada a capacidade de producado, a partir desse ponto observamos a
capacidade de manter o aplicativo na rede através de nossa propriedade de
armazenamento de dados. A observagcdo quanto ao uso do armazenamento de
dados sera essencial para o controle do funcionamento do servigo e
consequentemente a nossa oferta para o mercado, a cada download realizado sera
contabilizado os dados de registro da conta e os dados de sua utilizagao, dessa

forma sera realizado o controle do nosso armazenamento.

Quanto ao estoque e inventarios dos itens da estrutura administrativa da
iIIMAGES, teremos uma quantidade minima de itens em estoque visto que temos
uma equipe pequena de colaboradores. A compra de material administrativo vai ser
realizada mensalmente pela equipe de RH apdés o levantamento com os
colaboradores de quais itens precisam ser repostos e analisando as demandas
anteriores da utilizagdo dos materiais para realizacdo da compra, em seguida sera
realizado o registro fiscal da despesa destes materiais. J& o inventario de
computadores e eletrdnicos sera realizado de forma global no final de cada exercicio

fiscal de forma a cumprir a legislagao vigente.
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5.4.2. Gestao da Qualidade

A gestdo da qualidade do nosso servigo sera realizado através da seguintes

acgoes:
e Acompanhamento diario dos downloads - realizado pela area operacional;

e Suporte técnico para possiveis inconsisténcias do aplicativo - realizado pela

area operacional,

e Analise semanal do sistema de preservacao dos dados - realizado pela area

operacional;
e Avaliagao trimestral da satisfagao dos clientes - realizado pela area comercial;

e Avaliagdo semestral de desempenho dos colaboradores - realizada por o

superior imediato;

e Avaliagdo semestral do clima organizacional - realizado pela area de recursos

humanos.

A partir dos resultados obtidos através de cada agéo realizada, iremos
realizar reunides com os colabores que exercem fungdo de gestdo para propor
novas estratégias de melhoria apds o final de cada exercicio fiscal, inserindo na
empresa o conceito de “melhoria continua” intensificando a qualidade do servico,
disponibilidade, flexibilidade, precisdo nas informagdes, conformidade,

confiabilidade, satisfacao dos clientes e ética nas relagdes.

5.4.3. Gestao de Seguranga e Saude

Conforme a IIMAGES for instalada a sua estrutura fisica no Edificio
Empresarial Thomé de Souza, o sistema de seguranga e protecdo dos bens

patrimoniais sera coberto pelo condominio.

O nosso setor de atividades administrativas ndo tém um grau de risco, ou
seja sem periculosidade para os funcionarios, entretanto sera necessario proteger a

saude de nossos colaboradores e por sua vez sera necessario que o setor de
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recursos humanos confeccione o PCMSO (Programa de Controle Medicina e Saude
Ocupacional) da organizagao para realizagao de exames de admissao, periddico e
de demissao para cada individuo. Importante ressaltar que em periodo de pandemia
como observada neste periodo da COVID-19, sera de obrigagdo da iIMAGES
respeitar os decretos vigente de segurancga dos individuos, ademais ao cumprimento
na NR 6 (Norma Regulamentadora) quanto ao fornecimento e uso de EPI

(equipamentos de protecgéao individual) como: luvas, farda, etc.

Quanto a seguranga do nosso produto, € necessario a realizagao da protegéo
de nossa tecnologia. A area operacional sera responsavel por realizar protegao
contra hackers, virus e manutengdo arrojadas das maquinas e equipamentos.
Importante ressaltar a necessidade de atender a Lei Geral de Protegcao de Dados
(LGPD) que conta com medidas e regras para a coleta, armazenamento, tratamento

e compartilhamento de dados pessoais.

5.44. Gestao do Impacto Ambiental

A responsabilidade ambiental esta diretamente ligada ao desenvolvimento
sustentavel e efeitos que podem ser gerados na auséncia dessa responsabilidade, a
iIIMAGES projeto de gestdo de impacto a atuagao de provocar a conscientizagao de
cada colaborador da organizagao e até mesmo os usuarios do aplicativo, dessa vao
desenvolver agdes que garantam a nossa responsabilidade quando empresa para

com o ambiente. Segue estratégias de gestdo de impacto ambiental:

e Praticando a coleta seletiva materiais reciclaveis (papel, vidro, plastico e

metal);
e Desenvolvendo coleta organica;
e Inserindo- se em campanhas de preservagao da natureza;
e Busca de fornecedores comprometidos com a gestao do impacto ambiental,
e Usando de forma responsavel os recursos naturais (agua e energia);

e Utilizacao de materiais administrativos reciclaveis.
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5.4.5. Sistemas de Informagao e Automacgao

Em primeiro momento a iIMAGES n&o investira em tecnologia para facilitar o
processo de tomada de decisdes ou gerenciamento das informagdes, sendo que a
instituicdo ainda vai estar em processo de entrada no mercado, durante esse
periodo utilizaremos a ferramenta excel para realizar o controle das informacdes e
auxiliar no processo de tomada de decisdes. O sistema tera o funcionamento em

uma rede interna e acesso via internet que possibilitara o trabalho integrado.
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6. Plano Financeiro

6.1. Investimento

A ilmages determinou os seus investimentos para uma empresa de pequeno
porte baseado pela area tecnoldgica, foi orgado um investimento em reais
distribuidos em computadores, méveis e utensilios, registro da empresa, despesas

pré operacionais, entre outros no total de R $102.290,00.

Tipo Item Qtd Vir. Valor Depreciagao
unitario Total

Equipamentos Ar condicionado 1 2.000 2000 200
Equipamentos Impressora 1 300 300 30
deTl

Equipamentos Computador 9 2.000 18.000 1.800
deTl

Estogue Inicial Iaterial de Higiene 1 150 150 0
Estoque Inicial Matenal de Administrativo 1 100 100 0
Gastos Pré Registro de Marca 1 2.000 2000 200

COperacionais

Gastos Pré Reqgistro em Junta 1 300 300 30
COperacionais Comercial

Tabela 2
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Gastos Pré Reqgistro em Junia 1 300 300 30
Operacionais Comercial

Gastos Pré Aplicativo 1 70.380 70.380 7.038
Operacionais

Instalacoes Reforma do Escritorio 1 2.500 2.500 250
Maoveis e Cadeira 8 270 2160 216
Utensilios

Moveis e Estante 2 400 800 80
Utensilios

Moveis e Armario 2 300 600 60
Utensilios

Maveis & Baias de escritorio 3 1.000 3.000 300
Utensilios

Tabela 3
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6.2.

Projecao de Vendas

Para projecdo de vendas os pacotes serdo cobrados de forma anual, portanto

determinamos uma meta uma média 11 clientes a cada més distribuidos entre os

planos, estabelecendo uma visao segura de entrada no mercado.

Produto Anol Ano I Anao 1l Ano IV Ano V
Impostos 48.049 53.094 58.669 65416 72939
Impostos 38442 42 478 45.938 52336 58.355
Impostos 46.131 50.975 56.327 62 805 70.028
Total Receita »»»»5x5552 T745.068 823.300 909.746,65 1.014.368 1.131.020
Total Impostos ==>>>>5>>> 132.622 146.547 161.935 180.557 201.322
Tabela 1
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6.3. Projecao de Faturamento

Produto Anol Ano ll Ano 1l Ano IV AnoV
Impostos 53.004 58.669 65.416 72939
Impostos 38.442 42 478 46.938 52 336 58.355
Impostos 46.131 50.975 56.327 62.805 70.028
Total Receita »==2sxx502 T45.068 223.300 909.746,65 1.014.368 1.131.020
Total Impostos >>>>>>>>>> 132622  146.547 161.935 180.557 201.322
Tabela 1

Parametros Econdmicos e Financeiros

Indicadores de Atividade Econdmica

10,50 10,50 11,50

i De Crescimento das bes peses ----
e ReajUSte parolabe Pauam“tﬂ ----

Tabela 4

Carga Tributaria

Impostos

17,20 0,00 £0,00

Tabela 5
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6.4. Projecao de Custos e Despesas

Aos custos, determinamos uma comissao de vendas de 10% por cada venda
aos e estipulamos uma média de R $50,00 reais para gastos com locomogao para

as vendas diretas.

Produto Anol Anall Ano Ano IV Ano V
PLANO A 16.200 17.901 19.781 22055 24592
FLANO B 12.600 13.923 15385 17.154 19.127
PLANO C 14.760 16.310 18.022 22 408
O
Produto Item de Custo Quantidade Valer
PLANO A Comissdo de por Venda 1.00 220,00
PLAMO A Locomocdo por Venda 1.00 50,00
PLANO B Comissdo por Venda 1,00 300,00
PLANO B Locomocdo por Venda 1.00 50,00
PLANO C Comizgdo por Venda 1.00 360,00
PLANO C Locomocdo por Venda 1.00 30,00
Tabela 6
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6.5.

Projecao dos Custos Fixos e Despesas

Item da Despesa

Agua

Aluguel

Alvara de Corpo de Bombeiro

Certificado Digital

Condominio

Contador

Diarista

Energia

EPI (seguranga conta o COVID)

Estratégia de Comunicagdo (Midias)

Internet e Telefone

Material Administrative

Material de Higienizagao

Anol

1.200,00

15.000,00

120,00

170,40

4.500,00

13.200,00

3.600,00

6.000,00

2.400,00

12.000,00

2.958,00

1.200,00

1.800,00

Tabela 7

Anc

1.266

15.990

127

180

5.064

13.926

3798

6.330

2532

12.660

3152

1.266

1.899

Ana

1.323

19.845

132

188

5.292

14.553

3.969

6.615

2.645

13.230

3.2584

1.323

1.984

Ano IV

1.383

20.733

138

196

5.530

15.208

4148

6.913

2765

13.825

1.383

2074

Ano V

1.445

21.671

144

203

5.779

15.892

4334

7224

2559

14.447

3.587

1.445

2167
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Pro-Labore (César)

Pro-Labore (Lucas)

Servidor para ¢ Aplicativo (LocaWeb)

TFF (Taxa de Fiscalizagdo de
Funcionamento)

Transperte Individual (184,20 - 6% do
salario)

24.000,00 25320 26.459 27850 25394

24.000,00 23.320 26.459 27.650 25894

26.400,00 27852 29105 30.415 31784

1.038 96 1.096 1.145 1.197 1251

7.419,60 7828 8.180 8543 5933

ltem da Feolha de Pagamento

Ano ll Ano Ano IV AncV

Administrativo

Encargos

15.840 16.632 17.563 13.600 19.716

Encargos

e ooare ------
e Informatica

Encargos

Encargos

Total Folha>s>>5>55250

Total Encargos=>m=m==mx»=x>>

36288 38.320 40.581 43018

Tabela 8

18.720 19.656 20.757 21.881 23.300

28.080 29454 31.135 324972 34.950

162.000 170.100 179.626 190.224 201.637

97.200 102.060 107.775 114,134 120.982

Carge | Fungéo

Assistente Adminisirativo

Auxiliar Administrativa

Operador de Tecnologia e Informatica

Vendedor

1 2.200,00

3 1.600,00

1 2.600,00

3 1.200,00
Tabela 9
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6.6. Projecao de Resultados - DRE

A DRE fechou positiva em todos os anos efetivando o negécio e o tornando viavel.

Discriminagdo Anol Anc Il Ano Ano IV Ano v Total
Impostos 5/ 132.622 146.547 161.935 180.557 201.322 622983
Vendas
Custos dos 43.580 45.134 53.155 59.304 66124 270.31
Produtos
Folha de 259.200 272180 257401 304.355 322619 1.445.735
Pagamento
Despesas 150337 158.605 1652.743 173201 180.995 G24.882

Operacionais

Depreciagio 10204 10204 10204 10204 10204 51.020

0 0 0 0 0

Impostos S/ Lucro 0

Tabela 10
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6.7. Projecao do Fluxo de Caixa

Outro ponto a se destacar € que fechamos o fluxo de caixa positivo ja a

partir do segundo ano, estando na margem de inserg&o no negaocio.

Discriminagio Ano 0 Anol Ano ll Ano Il Ano IV Ano V

Investimento Inicial

Recebimentos T45.068 §23.300 309.747 1.014.368 1.131.020

Impostos 5Vendas 132.622 146.547 161.935 180.557 201.322

Folha de Pagamento 259.200 272.160 287.401 J22.619

Imposto S/Lucro

(+) Saldo Incial A75.505 16456  181.597 423178 720.124
Tabela 11

6.8. Necessidade de Capital de Giro

Anc | Ang Ano il Ano IV Ano V
Dizcriminagio
Necessidade de Capital de Giro 73.215 T78.181 20,008 80.678 96.383
Tabela 12
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6.9. Analise de Sensibilidade

Apos todos os fechamentos, determinamos as analises financeiras e de

sensibilidade do negdcio, chegamos aos seguintes dados:

e Payback a partir no segundo ano, considerando o investimento inicial de R
$175.505,00 com o capital de giro;

e VPL (Valor presente liquido) chegou a um montante de R $942.803,22 no
quinto ano;

e TIR (Taxa interna de retorno) em 107% ao fim do ultimo ano;

e O ROI (Retorno sobre o investimento) fechou em 3,24%, o que significa que

os retornos superaram os custos e o investimento € considerado um lucrativo.

Toda base de calculo foi realizada pela taxa Selic atual de 3,50%. Com base
nesses dados financeiros destacamos a viabilidade do projeto uma vez que no

segundo ano seu payback é alcangado e no quinto ano tem-se uma TIR de 107%.
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