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Novidades em Tecnologia

-> Leucine utilizando inteligéncia artificial para acelerar e facilitar a
jornada de descoberta de novas drogas;

-> Signos captando USS20MM para medidor de glicose + Al;

-> Allara, de telehealth para doencas crénicas focada em saude hormonal
feminina, captando USS10MM:

“Chronic hormonal conditions such as polycystic ovarian syndrome (PCOS) and endometriosis are common in women, but
also commonly go undiagnosed or inadequately treated. Allara, a New York—based telehealth startup, wants to help
connect women with conditions like these with qualified medical practitioners and registered dietitians via its platform.
PCOS is one of the most common causes of female infertility, affecting as many as 5 million women, or 1 in 10 of
reproductive age in the U.S., according to the CDC. Moreover, about 10% of women across the globe, which is equivalent to
176 million, have endometriosis.

Despite how widespread these conditions are, patients with chronic hormonal disorders often undergo years of suffering
before receiving treatment, and “up to 70% of cases are undiagnosed worldwide,” per the World Health Organization.”

Quantificar a dor do usuario!



MODELAR E LANCAR

MODELAGEM

O aperfeicoamento de uma
ideia vem com o “pensar no
todo” do negécio -
considerando o Modelo de
Negocio e a competicao

(o)

NE

LANCAMENTO

Langar um novo negocio em
ambientes competitivos exige
criatividade e boa visao de
marketing



SAMI SAUDE

-> Quem € o cliente?

-> Como conquista o cliente?

-> Como ganha dinheiro?

-> Qual a fonte de vantagem competitiva?

-> Quais os principais parceiros?



A tela de modelo de negocios

Parcerias Chave (T«

Quen 550 nossas parceiros chave?

Quem 530 nossas provecares chave?

Que recursos chave adquirimos ce nossos parceiros?
Que atividaces chave reaizam nossos parceiros?

Atividades Chave

Que athidades chave requerem nossas proposias ce valor?
Nossos canais de distribuigio?

Relagdes com chentes?

Fontes de renda?

Sfé}i

Proposta de valor

Que valor proporcionamos aos nossos clientes?
Que problema de nossos clientes ajudamos 2 soluconar?

Relagbées com
clientes

Segmentos de
mercado

Que pacotes ce produtos ou serviges oferecemos a cada segmento ce mercado?
Que necessidade dos clientes satisfazemos?

Recursos Chave

Que recursos chave requerem nassas propostas de vaior?
s canais e Gsiuiao? Reagdta com chemtes?
Fontes de renda?

Que tipo de relaio esperam os dferantes segmentos ce mercado?
Que tipo de relagdes temos estabelecide?

Qual € o custo cestas relagdes?

Como estio integradas em nosso modelo ce negéco?

Para quem criamos valor?
Quais 530 05 nossos clientes mais importantes?

Canais

Que canais preferem nossos segmentos de mercaco?
Como estabelecermos atusimente o contato com os ientes?
Como se conjagam nossos canais?

Quais tém melhores resutados?

Quais 30 mais remaveis?

Como se integram nas atividaces didras dos cientes?

Estrutura de custos

Quais 30 os custos mais importantes inerenes 0 nosso mocelo de negécio?
Quais 30 os recursos chave mais caros?
Quais 30 as atiidades chave mais caras?

€0 wiascn wars

Fontes de renda

Por que valor estlo dispastos a pagar nossos clentes?

Por que pagam atualmente?

Como pagam atualmente?

Como eles gostariam de pagar?

Quanto geram as diferentes fontes ce renda ao toral ca renda?

CICIOICKO)




Desafio de
sinistralidade no
mercado de saude
suplementar

Key Partners ‘9 Key Activities Q Value Propositions &5 Customer Relationships Q@ | Customer Segments 2
Gestao de Médico de
parceiros; familia via Autdnomo
Parceiros de Teleconsulta; telemedicina (MEI)
oA Suporte; +
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Orientado a custo (parceiros acessiveis)

Telesaude para diminuir custos + dados
para triagem + parceiros acessiveis

Mensalidade do plano com
sinistralidade bem gerenciada

Planos B2B para PMEs enxutas
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0 gque muda no modelo
de negocio do Einstein
ao entrar em educacao?



6\ ALBERT EINSTEIN
A INSTITUTO ISRAELITA DE
('; ENSINO E PESQUISA

CENTRO DE EDUCAGAO EM SAUDE
ABRAM SZAJMAN
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Fornecedores com custos melhores, exclusividade

PODER DE BARGANHA 2 metére ou centraidade na cadeia pode
DOS FORNECEDORES

Ex: Desenvolvimento de hardware sofre pois

Pouca barreira de possuem poucos fornecedores (China).

entrada para novos
players é um risco. Existéncia (ou potencial)
de produtos substitutos
pode gerar um negdcio

pouco longevo.

Barreiras comuns: PI;
canais de distribuicao;
capital necessario;
regulacao; marca;
custos.

Ex: terapias digitais (Liti
Saude) ou
medicamentos
(Ozempic) vs cirurgia

RIVALIDADE DA CONCORRENCIA

Ex: Philips e sua

AMEACA DE NOVOS
ENTRANTES
S0LNLILSans
S0LNA0¥d 3d VIVIWY

integragcao com bariatrica.
softwares criando
barreira até para
sistemas de gestéo
(Tasy) Clientes com grande participagao na carteira
PODER DE BARGANHA ou influéncia na cadeia podem baixar pregos.
DOS CLIENTES Ex: Covalenty concentrando compras de

pequenas farmacias para reduzir pregos.



“Saude em especifico: mercado restringido por
supply. Quem manda séo as principais operadoras,
hospitais e médicos. Aqui, é um exemplo muito
claro que o poder de barganha dos fornecedores é
a forca mais "forte" - pensando que o fornecedor é
quem entrega saude e o cliente € a pessoa que
recebe (B2C), ou pra quem vende pra B2B, é o
poder de barganha dos clientes. Acho legal trazer
essa complexidade de que dependendo do modelo
de negdcio o conceito de cliente/fornecedor muda
tbm e consequentemente a forca mais forte de
Porter.

O que diria que é "universal'é ameaca de novos
entrantes. Que é fraco: mercado extremamente
regulado e regido por reputagdo e muita coisa
requer patente. Mudar esse mercado é o famoso
do "boa sorte”. Ameaca por produtos substitutos
vejo como média - hoje tem bastante oferta de
saude num geral e alguém facilmente pode sair da
Bradesco seguros e ir pra Porto. Ou sair do Einstein
e ir pro Sirio Libanés.”

Sempre consulte investidores!

“Poder de barganha dos fornecedores - (1) hoje poucas
industrias farmacéuticas detém maior parte do mercado e
ditam os precos que chegam até o consumidor final. (2)
Médicos e hospitais tem, em sua maioria, nivel de
utilizag@o alto, conseguem "escolher" quem seréao os
clientes.

Ameaca de novos entrantes - (1) Regulagdo e patentes
limitam e criam barreiras de entradas para novos produtos
de saude. Se alguem quer operar um plano, leva pelo
menos 1 ano para conseguir registro da ANS.

Poder de barganha dos clientes - (1) uma empresa que
vende pra operadoras/plano tem que se adaptar as
necessidades do cliente dado seu poder em termos de SS,
carteira de clientes e reputacao ja construida. (2) Vendendo
pro B2C, o poder de barganha do cliente existe mas muito
fraco perto de outros mercados como food delivery por ex,
no fim a gente s6 segue o que nos impobe e ndo consegue
chorar muito nem prego nem qualidade.

Ameaca de concorrentes/substitutos - (1) Sair da Porto
Seguro e ir pra Bradesco Seguro. Ir pro Einstein vs. Sirio.
Usar Fleury ou Delboni.”



Pausa de 15 min!



AGORA E
COM VOCES!

Em grupo, escolher uma empresa de
saude e desenhar o Canvas do Modelo
de Negécios + forcas de Porter.




E como
comecar/crescer
frente a competicao?



MARKETING EM
STARTUPS

-Condicao diferente de uma empresa normal: alto risco
e pouco caixa (muita criatividade);
-Uso da tecnologia como elemento fundamental para

crescimento (dados e testes);

Livros: Marketing 3.0; Re-work; Startup Growth Engines; Traction.



EXISTEM 2 TIPOS DE MARKETING EM STARTUPS

MARKETING 0-1

o MARKETING - GROWTH
(COLD START)
“Um pequeno grupo de clientes que te ama é “Take a risk and keep testing, because what
melhor do que um grande grupo que gosta works today won't work tomorrow, but what
+- de vocé” YC worked yesterday may work again.” Amrita
Sahasrabudhe, VP Marketing, FastMed
-> Contetdo viral (textos / posts) Uizt Ceie
> Whatsapp -> Testes A/B (Performance)
-> Redes sociais pessoais -> Testes de canais
-> Microinfluencers proximos -> PR/ Posts pagos

-> Experiéncia encantadora (+++) (o] -> Ads, SEQ, Parcerias, Eventos e +



WRAP-UP

-> Com mais segurang¢a do negécio, estruturamos em
um Business Model Canvas para entender de modo
holistico.

-> Além do Canvas, é importante pensar nas
dindmicas competitivas do mercado.

-> Depois, vamos para o marketing no lancamento.
Inicialmente, € na unha - com whatsapp, redes sociais
pessoais, parcerias e producao de conteudo.

-> Quando cresce, olhamos para marketing de
performance, testando diversos canais diferentes.



COMPLEMENTAR
+ ENTREGAS


https://braziljournal.com/o-perde-perde-da-saude-suplementar/
https://youtu.be/sz_LgBAGYyo
https://forms.gle/y3GDbG3E7oqr8xdv5

