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Estratégia de crescimento e criação de valor em negócios do setor de Saúde.

O setor de saúde cresce a passos largos a medida que a expectativa de vida cresce e as tecnologias de prevenção, 
promoção e tratamento da saúde evoluem rapidamente.

A recente abertura do mercado brasileiro, para entrada de capital estrangeiro na saúde, aliada ao enorme déficit do 
setor, que vem sendo agravado pela incapacidade do poder publico durante sucessivos governos, colocaram as empresas 
de saúde numa posição atraente no mercado de capitais. 

Surgiram novas empresas e os processos de fusões e aquisições aceleraram impulsionando a consolidação de um setor 
fragmentado e com isso, os fundos de investimento trouxeram competências de gestão na maioria das vezes de outros 
setores a fim de melhorar os serviços e ganhar eficiência que resulta em valorização do negócio e consequentemente do 
capital investido. 

Neste contexto a Engenharia de Produção alcança destaque abrindo oportunidades para os engenheiros aplicarem 
conceitos, técnicas, ferramentas e métodos estatísticos para melhorar o desempenho em termos de produtividade e 
qualidade nas operações de clinicas, planos de saúde, hospitais, fazendo disso o principal mecanismo de integração e 
crescimento dos grupos de saúde que estão se formando no Brasil. 
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MODELO DE NEGOCIO
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Visão geral Athena Saúde

Modelo de negócios verticalizado, integrado e escalável

Operadora
de saúde 

verticalizada

Atuação
em cidades 
secundárias

Qualidade a
preços acessíveis

Plataforma 
integrada de TI
e Operações

Eficiência em
custos médicos

Expansão para novas 
praças via M&A

Preço inferior ao de 
cooperativas médicas

Padronização de 
processos e protocolos



Athena Saúde oferece um Ecossistema completo de Saude

Athena Saúde: Operadora vertical Integrada de saude

Planos de Saude

Plano Odonto

Hospitais

Clinicas

Unidades de 
Emergencia

618k beneficiários

7 Operadoras

69k beneficiarios

1 Operadora

10 hospitais

1,177 leitos

36 clinicas

11 PAs
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Ranking Operadoras

Operadoras

Empresa #vidas (mil) Ranking

AMIL 5.664 1 °

INTERMEDICA 4.402 2 °

HAPVIDA 4.025 3 °

BRADESCO 3.325 4 °

SUL AMERICA SAÚDE 2.652 5 °

UNIMED BH 1.561 6 °

CENTRAL UNIMED NACIONAL 1.521 7 °

PORTO SEGURO 761 8 °

UNIMED RIO 742 9 °

UNIMED PORTO ALEGRE 741 10 °

CASSI 673 11 °

SÃO FRANCISCO 617 12 °

UNIMED CAMPINAS 565 13 °

530 14 °
UNIMED ESTADO SP 517 15 °

ATHENA SAÚDE

Medicina de grupo

Empresa #vidas (mil) Ranking

AMIL 5.664 1 °

INTERMEDICA 4.402 2 °

HAPVIDA 4.025 3 °

SÃO FRANCISCO 617 4 °

530 5 °
ASSIM SAÚDE 485 6 °

PREVENT SENIOR 408 7 °

SUL AMERICA SAÚDE 348 8 °

MEDISANITAS 339 9 °

AGEMED 339 10 °

ATHENA SAÚDE
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ESTRATÉGIA COMPETITIVA

Crescimento 
Consistente

Excelência 
Operacional

Verticalização
& Capitation

Parceria 
com 

Médicos

Transformação
Digital

CRESCER

INTEGRAR

TRANSFORMAR

ALINHARALINHAR
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Estrategia de consolidação com integração das marcas lideres de mercado

Alliar  integrou 25 importantes empresas de diagnóstico por imágem no Brasil em 6 anos

1 MRI
1 PSC

2 MRI
4 PSC

2 MRI
1 PSC

2 MRI
2 PSC

2 PSC

3 MRI
2 PSC

1 MRI
4 PSC

1 MRI
9 PSC

3 MRI 
1 PSC

3 MRI 
3 PSC

3 MRI 
2 PSC

4 MRI
3 PSC

5
6

8
9

10 12

13
15

16
17

18 19
21

25 deals desde 2011

Private-Public 
Partnership 

(RBD)

22

3 MRI
13 PSC

6 PSC

21 MRI
23 PSC

4

23

15 MRI
16 PSC

23

17 MRI
7 PSC

23

7 MRI
4 PSC

Trajetória de crescimento





ATUAÇÃO ALLIAR



Ativos de referencia na Liderança Regional
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_______
Source: Company and ANS as of June, 2020.
1) Athena Saúde has signed an agreement to acquire São Bernardo Saúde, Sempre Vida, Unihosp and Hospital 
do Coração and closing is still pending. (2) Considering health plan beneficiaries. (3) Considering the Region of Maringá and 

50km radium from Hospital Marechal Rondon. (4) Athena Saúde acquired part of Dentalpar’s portfolio (47k dental    
beneficiaries).

Piauí

1st
39.7% 

Market Share(2)

Maranhão

2nd
14.7% 

Market Share(2)

(1)

Espírito Santo

1st
(
1
)

(1
)28.8%

Market Share(2)

Oeste Paraná

2nd
22.5%

Market Share(2,3)

(1)

(1
)

(1)

(
4
)

Rio Grande 
do Norte

2nd
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October 2017

Neuro-cardio-
vascular 

Examination 
Center inside 
Vitória Apart 

Hospital

June 2020
CADE approved in 

June, 2020 and 
closing is 

expected to take 
place in 

November, 2020

March 2019 June 
2020

+149k beneficiaries

5 Hospitals

372 Beds

June 2018

1 Emergency Unit

1 Hospital

260 Beds

February 2019

+262k beneficiaries

3 Clinics

6 Emergency Units

September 2019

+61k beneficiaries

1 Hospital

182 Beds

April 2019

1 Clinic
+57k beneficiaries

1 Hospital

73 Beds

+47k 
beneficiaries

2017 2018 2019 2020

Evolution of the Number of 
Beneficiaries(1)

(‘000 and #)

August 2020

1 Hospital+42k benef.

4 Clinics

+35k benef.

1 Hospital

59 Beds

82 Beds

October 
2020

1 Clinic

149 Beds

Centro Médico 
Maranhense

_______
Source: Company and ANS as of June, 2020.
(1) Considering health and dental beneficiaries. (2) Athena Saúde has signed an agreement to acquire São Bernardo Saúde, 

Sempre Vida, Unihosp and Hospital do Coração and closing is still pending. (3) Athena Saúde acquired part of Dentalpar’s 
portfolio (47k dental beneficiaries).

(2)

(2)

(2)

(2)(3)

(2)

149 160 
487 687 

2017 2018 2019 2Q20

One 
Acquisition 

Every 2.6 
Months



ESTRATÉGIA COMPETITIVA

Crescimento 
Consistente
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ESTRATÉGIA COMPETITIVA

Crescimento 
Consistente

Excelência 
Operacional

Verticalização
& Capitation

Parceria 
com 

Médicos

Transformação
Digital

Capitation: valor fixo de remuneração para o médico/clínica de
acordo com o número de beneficiários sob sua responsabilidade.
O valor da remuneração é baseado na expectativa de uso dos
serviços de saúde. Pode ou não ser ajustado.

CRESCER

INTEGRAR

TRANSFORMAR

ALINHARALINHAR
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Integrated 
Approach

HMOs

Hospitals Clinics

Physicians

Emergency 
Units

Suppliers

Effective Cost Management
High Quality Services

Superior Client Satisfaction

Vertical Integration: The Winning Business Model 2

Effective Integrated Model Ensures Cost Management and Operational Efficiency

____________________
Source: Company and ANS as of June 2020.
1. Athena Saúde MLR as per company guidance. Hapvida and Intermédica MLR as reported in 1Q20 public releases. Remaining players consider ANS data as of March, 2020.

Total MLR (1Q20, in %) 
(1)

Teresi
na

Marin
gá

Primary Care CapitationMedical Protocols

Electronic Medical Record Preventive CareOutcome Remuneration

Highly 
Competitive

Vitór
ia

61,1%61,6%72,0%77,8%85,4%86,9%87,3%88,3%



47,0 

42,0 

39,9 

43,0 

70,0 

MedImagem

Santa Maria

São Pedro

Avg. Own…

Avg.…

134,0 

114,5 

97,0 

97,0 

97,0 

107,9 

242,7 

Santa Maria

Prontomed…

MedImagem

Prontomed…

São Pedro

Average…

Average…

Care Unit # of Protocols

Emergency 85

Ambulatory 11

Risk Management (Preventive Care) 23

Exams 26

Hospital 27

Total 172

Primary Care

1

MK Data
Ambulatory/Exams

Telemedicine
OS/Exams

Telemedicine
Elective/Exams

Tasy
Ambulatory/Exams

Tasy
EU/Exams

MV
EU/Exams

2

MV
Hospitalization

Tasy
Hospitalization

3
Priority

Cost per Consultation 

Cost by Specialty

Analysis by Operator

Analysis by Hospital

Cost by Professional

Operational Procedures That Avoid Unnecessary Costs … … Support an Efficient Cost Management

25

Our Hospitals Ensure Cost Management and Operational Efficiency2

____________________
Source: Company.

Average Cost per Clinical Consultation
(R$/consultation)

39% 
Lower

Average Cost per Emergency Service
(R$/service)

56% 
Lower

Standardized 
Protocols

Elaboration

Application

Electronic 
Medical 
Record

Control

Aggregated 
Cost 

Monitoring

Protocols By Class

Adherence to 
Protocols

Athena’s
Protocol Portal

Alerts That Guide 
the Best Path of 

Treatment
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Capitation Model to Boost Efficiency in MLR Management2

• Quantity-based system

• Payment structures in which 
providers receive fees for each 
separate service they provide

• Performance-based system

• Payment structures in which 
providers receive a 
prospective “cap,” or PMPM(1)

payment

Fee-For-Service Model

Capitation Model

• Incentive for caregivers to 
focus on the number of visits, 
treatments, procedures, 
instead of patients health and 
wealth

• Financial incentive for 
providers to focus on 
appropriate care and 
treatment. Designed to 
increase health and wellness 
rather than excessive 
treatment and profits 

 Conflict of interests between 
providers and payers

 Incentive for unnecessary 
costs for providers 

✓ Alignment of interests 
between providers and payers

✓ Avoid unnecessary costs for 
providers

____________________
Source: Company.
1. PMPM: Per member per month.

Athena Achieved 
Significant Cost 

Reduction After the 
Implementation of the 

Capitation Model
R$ 13 M (2020)



ESTRATÉGIA COMPETITIVA

Crescimento 
Consistente

Excelência 
Operacional

Verticalização
& Capitation

Parceria 
com 

Médicos

Transformação
Digital

Capitation: valor fixo de remuneração para o médico/clínica de
acordo com o número de beneficiários sob sua responsabilidade.
O valor da remuneração é baseado na expectativa de uso dos
serviços de saúde. Pode ou não ser ajustado.

CRESCER

INTEGRAR

TRANSFORMAR

ALINHARALINHAR
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Integração Athena: Metodologia

Experiência 
Positiva e  
Vantagem 

Competitiva

Eficiência e
Qualidade

Controle

Objetivo Tempo

60 dias

90 dias

60 dias

120 dias



RAPIDA CAPTURA DE VALOR
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CENTRAL DE INTELIGENCIA E DESEMPENHO ATHENA

Unidade

Atendimento
P

ro
ce

ss
o

s

CSC

Q
u

al
id

ad
e

ERP/HIS

RH/FP

CRM

B
I

Chassi Athena

Inteligência e Gestão 
Tecnologia e 

Principais Sistemas
Processos

Melhores Praticas

Contact Center
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Para Maximizar o saving e aproveitar a 
vocação de cada região, os serviços 
corporativos foram centralizados em 3 
regiões:

A implantação do CSC foi 
planejada em 3 ondas.

As ondas 1 e 2 (55%):

• Back office 
Administrativo; 

• Folha de pagamento 
• Contact center, 

estão em andamento.

A onda 3 (45%) :

• Back office de negocio, 

esta prevista para 2021. 

• Estimamos uma redução de 416 FTEs e R$ 21 MM em custo de folha no Ano 5

• A variação da folha do CSC torna-se positiva a partir do ano de 2021.

• A variação do Ebitda fica positiva no ano 2

CSC – Principais Avanços
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O contact center centralizado vem apresentando melhorias no nível 

de serviço e confirmando as perspectivas de ganho de produtividade

Inicio 20/07

Inicio 07/07
Localizado junto à estrutura do Hospital Vitória de Timon, já tem sua infra 
estrutura montada para comportar as demanda de todas as regionais do 
grupo.

Serviços do Contact Center
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SITE BARRA FUNDA 

• 1 Operação nacional unificada;

• 600.000Chamadas recebidas/mês

• 23.000 agendamentos /DU;

Agendamento

Gestão estratégica 
de Ocupação

Gestão operacional

• Demanda
• Operação Canais de atendimento  

voz/chat/website/hotline
• Nível de serviço
• Produção
• Força de trabalho/controldesk
• Qualidade

• URA/Filas de atendimento
• Gestão de Fila
• Gestão das agendas
• Conversão: Speech/text/biometria de voz

• Ocupação: confirmação/overbooking

Gestão Projetos e 
melhoria 

• Novos serviços e canais 
• Melhoria de processos
• Projetos de inovação
•

Modelo de Operação Alliar



Lean
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Capacity Planning Athena

Objetivo: Potencializar o balanço entre custos e qualidade através do dimensionamento operacional
conforme os processos e níveis de serviços desejados.

Antes

Case Centro Clinico Serra - ES

Consultórios 25

Recepções 5

Capacity 
Planning

Tempos 
Atendimento

Previsão de 
Demanda

Metas e KPI’s

Depois

Consultórios 16

Recepções 3

Poltronas 183

Poltronas 76

A readequação da infraestrutura de acordo coma demanda esperada e

acompanhamento constante de KPI’s proporcionaram melhor atendimento

ao cliente e a sua satisfação.

Totens 6

Metodologia

Mapeamento 
Processos

Analise Histórica

Indicadores e 
Processos

Simulação de 
Resultados

Validação 
Operacional

NPS 65
NPS 79
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Contratos Médicos
Modelo de Remuneração por performance
Contratos de capitation: Em 2020  savings de 21 M

Especialidades Padrão: Todas
Especialidades Adicionais: Clínica Central
Clínicas Especializadas: Mulher, Onco , Med 
Prev.
Accountability
Coordenação Medica e 
Coordenação Administrativa 

Gestão de desempenho
Monitoramento do desempenho- KPIs

• Capicity Planning
• Retrofit de unidades
• Revisão de layout
• configuração das unidades: 

consultórios/assentos/recepção/escalas. 

• Figura do “fluxista”:
guardião do fluxo de atendimento médico

Modelo “70/20/10” 

Oferta

Foco da Unidade
Pronto Atendimento: Multibandeira
Clínica: Verticalizado: Eletivo e Cronicos

O processos 
foram revisados e 
padronizados em 

6 dimensões: 

Evolução Geral do NPS

Evolução do NPS – Unidades 

checklist

Modelo Centros Médicos (Mar/Jul 2020 – SAMP)
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ARQUITETURA
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Plataforma integrada de tecnologia e operação
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Corporativo SP

BI – Negócio (corporativo)

HOSPITAIS  KPIs

• DRE
• Eficiência
• Faturamento 
• Captação por convênio
• Atendimento Ambulatorial/ PS
• NPS
• Ocupação dos Leitos UI/ UTI
• Centro Cirúrgico

OPERADORAS KPIs

• DRE
• Eficiência
• Vendas, Inclusão, Churn
• Base de clientes
• Sinistralidade
• Índice de Solicitação
• Índice de Autorização
• NPS



ESTRATÉGIA COMPETITIVA

Crescimento 
Consistente

Excelência 
Operacional

Verticalização
& Capitation

Parceria 
com 

Médicos

Transformação
Digital

Capitation: valor fixo de remuneração para o médico/clínica de
acordo com o número de beneficiários sob sua responsabilidade.
O valor da remuneração é baseado na expectativa de uso dos
serviços de saúde. Pode ou não ser ajustado.

CRESCER

INTEGRAR

TRANSFORMAR

ALINHARALINHAR
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ESTEIRA COMERCIAL DIGITAL
Além do canal tradicional de vendas 
através dos corretores, para PF e 
PME, as vendas agora são feitas 
também por televendas e pelo canal 
digital 

Iniciou em junho de forma restrita, 
tendo a sua expansão em Julho com 
o lançamento do produto PF devido 
a várias melhorias realizadas.

Vendas Online



• Operação remota de RM e 
TC

• Melhores técnicos 
especializados  operando 
2/3 equipamentos 
simultaneamente

• Oferta de exames em 
qualquer lugar a qualquer 
hora

Modelo de Operação Alliar

Command Center

DE: Operação dedicada PARA: Command Center

Setup do protocolo Pré-laudo 

apoiado em A.I.
Anamnese/hipótese 

diagnóstica

Exames anteriores

Diagnostico Integrado e ágil:
Exame + Laudo
(robot assistance)

Produção 
Exame

Produção 
Laudo

• Dados de 
saúde  
populacional

• Orientação de 
pedidos de 
exames aos 
médicos 
solicitantes 
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• Mais de 137 médicos treinados para prestar 
atendimento por videoconferência

• 84% dos atendimentos resolvidos dentro da própria 
plataforma (alta na consulta)

• Total de atendimentos até 10/08: 19.164

• NPS acima de 90 (prévia ago)

• A telemedicina eletiva está disponível 
em todas as operações. 

• O serviço também oferece Certificação 
Digital, que garante a validade da 
prescrição de exames e medicamentos, 
quando houver necessidade. 

• O Pronto Atendimento: PA virtual  
iniciou em Agosto, com estrutura 
personalizada e está disponível para a 
Samp e em expansão. O serviço sera
fornecido a nível nacional a partir do VAH 
para todos os beneficiário do Grupo. Potencial 

Redução sinistralidade

$ 24 M /ano

1,8% dos sinistros Athena NE 
0,6% dos sinistros Athena SE
0,6% dos sinistros Athena SL

Telemedicina - Athena
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Go to Market 

Potenciais 
parcerias
Comerciais 
ênfase no 

serviço de
Telemedicina

https://youtu.be/X2zAUijrtAE

Doutorpass – Plataforma Digital 

https://youtu.be/X2zAUijrtAE


Pushing/App no pré
atendimento line

WEB CHECK IN PRÉ-ATENDIMENTO

Totem de atendimento 
gestão e segmentação

do fluxo de atendimento, 

Atendimento

Célula de
pre atendimento 

recebe as imagens, 
confere e realiza a 

autorização

Nível de serviço da recepção
% de pacientes atendidos com 

até 15 min de espera

7
4

%

7
1

%

7
2

%

7
6

%

8
7

%
0%

20%

40%

60%

80%

100%

jan fev mar abr mai jun jul ago set out nov dez
controle total do nível de serviço
e da produtividade da recepções

Confirmação

Preparo

Modelo de Operação Alliar
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Visualização do Resultado 

SUPORTE SERVIÇO

Modelo de Operação Alliar

Entrega de resultados

9
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% de laudos entregues dentro do prazo prometido 
para o paciente

Aviso de Resultado 

Acesso ao Resultado 

Medico Solicitante: 
Visualização do Diagnostico

Nível de Serviço
da Entrega de Resultados 
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https://www.youtube.com/watch?v=PZ5a9NLT5pA

Agendamentos App SAMP▪ Carteirinha Virtual
▪ Agendamento de 

consultas
▪ 2ª via boletos 
▪ Consulta à rede de 

atendimento
▪ Autorização
▪ Atualização cadastral 
▪ Extrato de utilização e 

coparticipação 

+ 50.000 usuários ativos

Totem auto atendimento

Revisão Websites

Jornada Digital

https://www.youtube.com/watch?v=PZ5a9NLT5pA
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Higieniza e organiza de 
forma simétrica os 
dados
de consumo do plano 
médico para gerar 
Insights e conhecimento.

Avaliação Global 

de Carteiras

Avaliação Global 

de Prestadores- -

Inadequações 

de Utilização

Avaliação 
Médica 

Populacional

▪ comparação do sinistro médio do 

procedimento de prestadores

▪ Identificação da população de risco (crônicos, 

cases, alto custo)

▪ Monitorização de população específica de 

acordo com perfil epidemiológico 

(hipertensos, diabéticos, depressão, 

cardiopatas, oncológicos, osteomuscular)

▪ Classificação de achados como 

“supostamente inadequados” por problemas 

operacionais, sistêmicos com fraude;• Modelagem Preditiva

• Clusterizações

• Combinação de modelos 

analíticos

▪ O screening é realizado 
sempre para os ultimos 12 
meses de contas médicas;

• Exploração da carteira por tipos de eventos de 
saúde:

prêmio / sinistro / sinistralidade / apólices / tipos de planos
demografia / região /consultas, exames, terapias, internações e 
pronto Socorro

Potencial Athena
10% à 15% de redução da Sinistralidade

EM 2020: Potencial de 5M 

FY : $ 80 M/ ano

Projetos Priorizados

Analytics avançado

Em andamento troca de 
experiencia entre todas 
as regionais a fim de se 
definir as melhores 
praticas e definição de 
ferramentas; processos e 
protocolos.
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TAXA DE ENGAJAMENTO

7,6%8,2%8,0%
9,4%9,0%

11,0%

14,7%
13,0%

0,0%

5,0%

10,0%

15,0%

20,0%

JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO

A metodologia de medição da satisfação dos clientes esta consolidada em todas as regionais e segue com evolução positiva.
A partir das manifestações dos clientes nas diversas jornadas, são feitas as tratativa das reclamações e definição de planos de ação, visando a 
melhoria continua do processos e atendimento. O Nível de engajamento dos clientes também crescido com consistência. 

QUALIDADE – NPS ATHENA



Todos os 
pacientes
são 
convidados 
A responder a 
pesquisa, da 
Qualidade.

TX de 
Retorno
de 18%.

Modelo de Operação Alliar

QUALIDADE - NPS

O CDB

O CDB

Introdução

Começar

SMS – 50%

E-mail – 50%




