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Resumo Executivo

Esse relatério apresenta todas as etapas de concepgdo do produto
desenvolvido pelo grupo, a saber, o dispenser de remédios denominado Tecto.
Trata-se de um produto voltado especialmente para pessoas idosas, que
tomam remeédios com frequéncia. A definicdo de quem seriam os principais
clientes foi feita no inicio do projeto, através das pesquisas de mercado,
durante a fase de Projeto Informacional.

Pesquisas foram feitas com os potenciais usuarios acerca de o que eles
esperavam de um dispenser de remédios. O grande problema enfrentado por
eles é a dificuldade de administrar os horarios dos remédios, j& que tomam
varios, em varios horarios, de forma que podem acabar esquecendo. Assim,
baseado nas respostas deles, definiu-se um produto que tivesse como
principais funcionalidades armazenar diversos tipos de remédio ao mesmo
tempo em compartimentos separados, e que nos tempos pré-determinados
pelo usuario, a dose fosse preparada e liberada automaticamente pelo
equipamento. Além disso, o dispenser seria capaz de armazenar também
remédios como analgeésicos, antiacidos, entre outros, chamados pelo grupo de
“remédios de uso esporadico”. Essas funcionalidades sdo o que mais nos
diferencia dos possiveis concorrentes. Além disso, um grande diferencial sera
no atendimento pés-vendas.

Definido o produto, foi possivel fazer uma andlise das vantagens
competitivas com relacdo aos produtos concorrentes, o Estudo de
Diferenciacdo. Além disso, foi possivel determinar também um valor do
produto, o seu valor mercadolégico, que ficou em R$ 516,78.

Ao mesmo tempo, foi realizado o estudo da comercializagdo do produto.
Foi definido que a consignagdo em mercados e farmacias menores seria a
principal e mais util forma de comercializagdo. Quanto a distribuicéo, seria feita
como o milk-run.

Da estrutura do produto, tem-se entdo que o produto ser4 composto por
quatro paredes externas, uma base e uma tampa, cinco sistemas de esteiras
para remédios de uso freqiente, e uma esteira para remédios de uso



esporadico. Além disso, entre cada esteira, havera igualmente paredes
divisérias. O sistema de esteiras & composto por um eixo, uma polia, um
rolamento e uma correia com taliscas. Além disso, conta com gavetas para
armazenar os remeédios de uso esporadico, e o sistema eletrdnico.

No projeto definiram-se também as matérias primas de cada
componente. Basicamente, a estrutura (o que sustenta) o produto sera de
polipropileno. Os eixos serdo de ago e a esteira (a correia com taliscas) seréa de
borracha. E para os componentes comprados, como rolamentos, da SKF,
painel eletrdnico, pela fornecedora WINSTAR etc., foram especificados
também os requisitos técnicos de cada um deles. Fornecedores de outras
matérias primas também foram definidas, como para os motores, que serdo da
Crouzet. Elaborou-se também o plano macro de fabricacéo, e especificou-se as
ferramentas a serem utilizadas: o torno mecanico e a injetora.

No projeto do produto, considerou-se também aspectos de qualidade, de
forma que foram elaborados planos de inspegéo e analise dos modos e efeitos
de falhas (FMEA). Faz parte também do projeto especificar as embalagens, de
forma que o produto tera essencialmente duas embalagens: uma embalagem
de isopor, e uma caixa de papeldo.

Por fim, encontrou-se também o valor econémico do produto, baseado
na analise de custos. Esse valor ficou um pouco menor que o valor
mercadolégico, em R$ 480,15 (sendo que o custo de fabricagdo e compras
somam R$ 202,07), o que ainda é justificavel de certa forma, pois o produto
oferecido aqui € bem diferente, e ndo ha semelhantes.

Das dificuldades, a maior delas foi construir o protétipo. Faltavam
ferramentas adequadas para dar precisao ao trabalho. Outra dificuldade grande
foi para especificar modos de fabricagdo, materiais, componentes, exigindo
consulta a materiais e documentos que saem um pouco da area da Engenharia
de Producéo. Mas apesar das dificuldades, o projeto foi positivo para fixar
conceitos tedricos, e associa-los a pratica.
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1. Definigdao de Mercado

Segundo a OMS (Organizag¢do Mundial da Saude) a populagéo idosa em
paises em desenvolvimento é toda aquela a partir dos 60 anos de idade. E
voltado para esse publico nosso trabalho. Isso, pois o produto, para seu
funcionamento ideal imaginado, considera que o usuario passa a maior parte
do tempo em casa. Isso, contudo ndo é sempre aplicavel aos idosos e em
muitas vezes é aplicavel a outros publicos também. No entanto vamos
trabalhar de maneira mais generalista, afinal essa aproximagdo é bastante
razoavel ja que o conceito de terceira idade esta associado muitas vezes ao fim
da idade produtiva, ou seja, a aposentadoria. Além disso, imaginamos em um
primeiro momento que nosso produto auxilia melhor os idosos que os outros
publicos. Isso, pois eles usualmente tém mais dificuldades de memoéria e
também usualmente tomam mais medicagdes. Apresentaremos nessa
definicdo todos os dados que utilizamos para caracterizar devidamente nosso
mercado.

No entanto, o fator etario ndo é tdo limitante quanto o fator do nivel
socicecondmico. Isso, pois 0 nosso produto sera potencialmente caro, devido a
suas funcionalidades e configuragdo. Com isso, visamos um publico n&o sé
idoso quanto também que tenha condig¢bes financeiras de adquirir o produto. O
fator de saude, ndo foi considerado tdo relevante para o grupo com certas
ressalvas. Mesmo que o idoso se declare saudavel, pudemos observar um
aumento na quantidade de vitaminas ou comprimidos que a populagdo em
geral esta tomando diariamente. Isso sera mais bem ilustrado adiante. No
entanto estamos considerando como publico somente os idosos com
capacidade motora e mental para manipular o produto.

Feitas essas consideragbes, vamos entdo apresentar os fatores que
corroboram nossa decisdo e definem o0 mercado, inclusive suas
potencialidades. A maioria dos dados aqui apresentados foi colhida de estudos
do IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica). Portanto esses dados
sdo considerados confiaveis, e sdo bastante Uteis para nosso estudo. Eles
provém tanto dos censos, quanto de relatérios a respeito de idosos no pais.
Além disso, utilizamos uma pesquisa que foi feita pelo sindicato dos
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farmacéuticos com opiniGes a respeito do tema. Utilizamos também algumas

reportagens e publicagdes online.

A populagdo de idosos em 1991 era de 7,3%. Ja em 2000 essa
populacdo era de 8,6%, passando de 14,5 milhdes de brasileiros. Isso
representa um aumento de 17% em uma década. Ja os idosos que sao “chefes
de familia” (responsaveis pelo sustento da casa aonde vivem) passaram de
60,4% para 62,4%, sendo em 2000 8,9 milhdes de idosos. Isso mostra que o
Brasil esta alinhado com a tendéncia mundial de envelhecimento da populagéo,
resultado tanto do aumento da expectativa de vida quanto da queda da
natalidade. A expectativa de vida aumentou 2,5 anos passando para 68,56
nessa década que estamos observando. A fecundidade caiu de 4,4 filhos por
mulher em 1980 para 2,3 filhos por mulher em 2000. Como resultado imediato
vemos que antes havia 16 idosos para cada 100 criangas passaram a ser 29
idosos para 100 criangas (crianga aqui € considerada até os 14 anos).

Grafico 1 - Projeciio de crescimento da proporcao da
populacdo de 60 anos ou mais de idade,
sagundo o sexo - Brasil - 2000-2020
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Fonte: Projeto IBGE/Funde de Populac@o das Nacdes Unides UNFPA/BRASIL (BRA/9B/P0OBI, Sistema
Integrado de Projecdes e Estimativas Populacionais e Indicadores Sociodemogréficos, Projecdo prefiminar
da populagio do Brasil por sexo e idade 1880-2050, revisfo 2000.

As estimativas apontam que essa tendéncia vai continuar. Segundo o
IBGE, em 2020 haverd 30 milhdes de idosos no Brasil, ou seja, 13% da
populacéo total projetada. Espera-se que a expectativa de vida atinja 70,3 anos
até la. Proje¢cSes mais atuais, contudo, apontam que em 2025 havera 32
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milhdes de idosos no Brasil (IBGE, 2009). Essas projegbes atuais apontam

para a existéncia de aproximadamente 19 milhdes de idosos.

Outro dado importante para nosso trabalho é o fato de que os idosos

estdo cada vez mais morando sozinhos. O numero de idosos que vivem

sozinhos passou de 15,4% para 17,9% no intervalo em questdo (entre 1990 e

2000). Além disso, uma curiosidade advém do fato de que a maioria desses

idosos é mulher. Dos 1,6 milhdes de idosos vivendo sozinhos em 2000, apenas

33% eram homens.

Tabela 1 - Pessoas de 60 anos ou mais de idade, em nimeros
absolutos e relativos, residente em domicilios unipessoais
Sexo do
responsavel Absoluto Relativo
1991 2000 1991 2000
Total 985610 1603 883 100,0 100,0
Homem 316 751 531 292 32,1 33,1
Mulher 668 859 1072 67,9 66,9

Fonte: IBGE, Censo Demografico 1991 e 2000.
Nota: Domicilios particulares permanentes.

Grafico 7 - Proparcéo de pessoas de 60 anos ou mais de idade,
por condicdo na familia - Brasil - 1991/2000

21,4 22,0

1,0 0,6

Conjuges Outro parente {1) Outra condicdo (2)

[ YT Bl 2000

-.“Relpunuéveis :

Fontes: Censo demogréfico 1981: resultados do universo: microdados. Rio de Janeiro:IBGE, 2002, 21

CD-ROM; IBGE, Censo Demografico 2000,

{1) Inciui as pessoss que sdo relacionadas com o responsével pelo domicilio nas seguintes condigdes:
filhol(a), enteadola), pai, mae, sogrola), netolel, bisneto{a), irmBo, irm&.(2) Inciui as pessoas que séo
relacionadas com o responsével pelo domicilio nas seguintes condicdes: agregadol(al, pensionista,
empregado{a) domésticola) e paretente dois) empregadolal doméstico(al.
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Essa distingdo de género, contudo néo é relevante no escopo do nosso
trabalho. Aproveitando o comentario sobre o escopo do trabalho, o grupo
preferiu trabalhar com o mercado nacional, mesmo sabendo que o mercado
internacional € muito mais frutifero nessa area. No mundo de maneira geral, 1
em cada 10 pessoas tem 60 anos ou mais, sendo as estimativas de que em
2035 a proporgado sera de 1 para cada 5 pessoas. Um fator interessante & que
quanto mais rico o pais, mais idosa € sua populagdo. Essa discussao toda,
apesar de interessante foge ao escopo do nosso projeto e, portanto nao sera
levada adiante.

i Gniﬁeoz Pmpw;ﬁodapessoasde%annsonmaisdsldade

l Wmmwm64‘

Fontes: Demographic yearbook 1928. New York: United Nations, 1999; IBGE, Censo Demogréfico 2000.

Os idosos também estdo ganhando melhor. As pesquisas mais atuais do
IBGE apontam que pelo menos 80% da populagédo idosa ganha ao menos um
salario minimo. A maioria desses idosos recebe aposentarias e pensdes. Os
idosos s&o responsaveis pela manutengao financeira de 25% dos domicilios no
Brasil. O rendimento médio dos idosos no Brasil atualmente € de cerca de R$
657,00.

10
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QGréfico 22 - Rendimento nominal médio mensal das pessoas de 60 anos

ou mais de idade responsaveis pelo domicilio,

Brasilia

segundo os municipios das capitais -

Flotiandpolis }

Vitéria
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Rio de Janeiro

2000

1796,00 |
1 790,00

e ————— 1 505,00
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Boa Vists sssmmmmmsms 582,00
Aio Branco esssssswsem 572,00

Fonte: IBGE, Censo demografico 2000.
Notas: 1. Domicllios particulares permanentes.
2. Exclusive pessoas sem rendimento.

| ae

Tabela 2 - Proporgéo de pessoas de 60 anos ou mais
de idade, responsaveis pelos domicilios, em relagao
Total de ao tipo de arranjo familiar em que se encontram
Sexo do responsaveis inseridas (%)
responsavel pelos Casal com | Morando com
domicilios iisr':i filhos efou filhos e/ou p:g;?r?ﬁ;
filhos(1) outros outros 4
parentes (2) | parentes (3) )
Total 8 964 850 17.0 36.0 28.7 17.9
Homem 5594 347 25.9 55.5 8.9 9.5
Mulher 3 370 503 2.1 3.6 61.5 31.8

Fonte: IBGE, Censo Demografico 2000
Nota: Domicilios particulares permanentes
(1) Responsavel idoso morando com cénjuge, sem filhos e/ou enteados e/ou outro parente.
(2) Responsavel idoso morando com cdnjuge, com filho e/ou enteado e/ou com outro
parente(pai, mae, sogro(a), neto(a), bisneto(a), irméao, irméa, outro parente, agregado(a))
(3) Responsavel idoso marando sem cénjuge, com filho e/ou enteado efou com outro
parente(pai, mae, sogro(a), neto(a), bisneto(a), irmao, irma, outro parente, agregado(a))
(4) Responsavel idoso morando sem cénjuge, sem filhos efou enteados e/ou outro parente.

11




3333333332339 93333333I3D2IDIIIT?IIIIIIIIIIIBZIIIDIDIIIIINND

Tabela 3 - Rendimento médio mensal das pessoas com 60 anos ou
Brasil e mais de idade responsaveis pelo domicilio, com rendimento (em Reais)

Grandes

Regides 1991 2000
Total Urbana Rural Total Urbana Rural
Total 403.00 477.00 168.00 657.00 739.00 297.00
Norte 300.00 364.00 197.00 438.00 502.00 280.00

Nordeste 224.00 298.00 115.00 386.00 474.00 198.00

Sudeste 536.00 576.00 224.00 835.00 879.00 398.00

Sul 382.00 438.00 221.00 661.00 730.00 399.00

Centro-
Oeste 440.00 477.00 279.00 754.00 789.00 546.00

Fonte: IBGE, Censo Demogréafico 1991 e 2000.
Nota: Domicilio particulares permanentes
(1) Valores deflacionados pelo INPC com base em jutho de 2000.

O potencial de compra dos idosos é estimado pela consultoria Indicator
GFK, em R$7,5 bilhdes, o dobro da média nacional. Esses idosos investem
para manter um melhor padrdo de vida, afirma Aguinaldo Neri, psicélogo,
professor da PUC-Campinas e diretor do site SeniorNet. Esses idosos estdo
cada vez mais & procura de produtos que aumentem seu bem-estar, e esse
mercado € cada vez maior e ndo esta plenamente atendido, segundo Sidney
Porto, diretor de planejamento e relagbes com o mercado da Gerencial Brasil e
especialista em trade marketing. Segundo Aguinaldo Neri, o idoso esta
provocando no mercado uma for¢ca para que os produtos se adaptem as
condigdes e caracteristicas deles. Nosso produto vai de encontro a todos esses
anseios.

Segundo o diretor da Gerencial Brasil, no ramo farmacéutico o atraso
para o atendimento desse publico € maior que em outros setores. “Os idosos
precisam de atengdo especial e procuram por um atendimento que é raro
encontrar. Os bancos e as agéncias de turismo ja descobriram esse precioso
fildo, mas parece que as farmacias, que deveriam estar mais preparadas para
eles, ainda ndo entenderam isso. E s6 dar uma olhada nas filas de farmacias
mais populares para perceber isso.”, cita a consultora Regina Blessa,
especializada em ponto-de-venda.

12
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Pesquisa da Fundacdo Oswaldo Cruz e da Universidade Federal de
Minas Gerais desenvolvida na regido metropolitana de Belo Horizonte
demonstra que 72,1% dos idosos consomem medicamentos. Esse é o publico

para 0 nosso preduto.

A populagdo de idosos com mais de 60 anos que trabalha € de 30,9%.
Esse publico & mais dificil de ser atingido pelo nosso produto, uma vez que o
cliente deve preferencialmente estar em casa. Com 70 anos ou mais, no
entanto a populagéo de idosos que trabalha é de apenas 18,4%.

Os graficos abaixo, obtidos junto ao IBGE, apresentam uma auto
declaracdo dos idosos por faixa etaria. Além disso, um grafico muito
interessante para o nosso trabalho é a declaragéo estratificada por classe
social. Contudo esse baixo indice de auto declara¢do de saude nédo se verifica
completamente na pratica, pois em 2003 755% dos idosos apresentavam ao
menos alguma doenga cronica, alem disso, 64,4% tinham mais de uma
patologia.

Grafico 2 - Proporgao de idosos que declararam saide ruim e muito ruim,

por grupos de idade, segundo o sexo - Brasil - 2003
S e o b B e P N T T S s

L

200 ?
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80 -
17y —— e e e e e e S
Deb0eaBlenos DeB508Yancs  De70el4sncs De75279onos  DeB0s8dencs  DeBSancsou
daidede de idade da idade oe idade de idade mais da idade
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Grafico 3 - Proporgao de idosos que declaram satde ruim e muito ruim,
por classes de rendimento medio mensal familiar per capita,

- em salarios-minimos, segundo o sexo - Brasil - 2003

Fonte: IBGE, Pesquisa Nacional par Amaostra de Domicilios 2003.
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No entanto algo que ajuda nosso produto € a fato de que a renda
influencia diretamente esse fator. Nos idosos mais ricos, a incapacidade
funcional € menor, entre 5,8% e 32,9%. Os estudos realizados provam que a
renda esta associada com a incapacidade funcional de forma inversa. No
entanto, mesmo entre os idosos mais ricos, essa taxa alcanca 32% indicando
que agdes preventivas de saude, nestes grupos, podem contribuir para redugéo
de declinio funcional.
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2. Identificagdo das Necessidades dos Clientes

Primeiramente foi feita uma pesquisa qualitativa com quatro idosos em
um aniversario de uma idosa. Essa técnica foi utilizada como uma tentativa de
focus group para colher as primeiras impressdes dos idosos a respeito do
produto. O produto foi explicado de maneira bastante genérica e foram pedidas
sugestdes.

As perguntas foram as seguintes:

“Yocé esta satisfeita com a maneira como gerencia os medicamentos
em sua casa? Na maneira como se lembra dos horarios dos remédios?
Aceitaria uma ajuda?”

“O que vocé espera de um produto destinado a guardar remédios e
ajuda-lo a lembrar do horario dos remédios?”;

“O que ele deveria ter e o que n&o deveria ter?”;

“Quais seus comentario a respeito da primeira ideia do produto?” (Antes
dessa pergunta o produto foi explicado aos entrevistados).

Apds obtermos essas respostas, partimos para uma pesquisa mais
quantitativa do assunto. Fomos primeiramente a um Baile de Terceira idade,
o “Clube Aquatico do Bosque” localizado na Rua Traituba, no bairro do Bosque
da Saude. La tentamos sem muito sucesso entrevistar alguns idosos. Eles, no
entanto resistiram bastante a participagdo na pesquisa como o grupo esperava,
preferindo aproveitar seu divertimento a responder questdes pessoais e sobre
um produto voltado a remédios. Sem respostas significativas, o grupo visitou
uma unidade do supermercado P&o de Agucar, na Chacara Santo Antdnio que
€ conhecido nas proximidades pela grande concentragdo de idosos em seu
publico. Por 1a entrevistamos aproximadamente 10 idosos e sua opiniéo sobre
os requisitos que o grupo levantou no focus group. Os requisitos eram os
seguintes:
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Tabela 1 — Necessidades apontadas

Necessidades identificadas
Prego maximo
Espago para parafusar
Peso maximo
Capacidade minima
Disponibilidade de cores
Dimensoes
Intensidade do som (aviso sonoro)
Intensidade da luz (aviso luminoso)
Intensidade da vibragao
Cor da luz
Resisténcia do material
Tamanho da letra
Capacidade da caixa de viagens
Numero de LEDs
Quantidade de divisées internas
Quantos botoes
Formato da data e hora

Com as necessidades dos clientes identificadas, foi elaborada a primeira
parte da matriz da qualidade: os requisitos dos clientes. Agruparam-se os
requisitos dos clientes em dois niveis, de acordo com as afinidades de cada
requisito, como mostra a tabela a seguir:
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Tabela 2 - Requisitos

Nivel 1 Nivel 2

Ter botbes
Ser digital
Horario do remédio indicado
Letras grandes
Divisbes coloridas para cada comprimido
Capacidade para muitos comprimidos
Cores neutras
Estética Cores diferentes e vivas
Ser bonito
Aviso discreto da hora do remédio
Alarme sonoro

Facilidade de Uso

Aviso . .
Aviso luminoso
Aviso vibratorio portatil
Possibilidade de fixar a caixa
Perto da 4gua
Portabilidade Possibilidade de trocar lugar caixa

Tamanho médio
Ter caixinha de viagem
Avisar vencimento de remédios
Avisar se tomou o remédio
Tabela indicativa dos remédios
Lugar para lembrar médicos agendados
Protegido de criangas e animais

Ter varias fungdes

Seguranca Material resistente
Condig6es adequadas dentro do dispenser
Prego Ser Barato
Horario correto do medicamento
Precisdo Nao repetir indevidamente o aviso

N&o deixar de avisar

Com a matriz dos requisitos dos clientes pronta, a proxima matriz é a de
planejamento. Nela, esta explicitado o nivel de importancia de cada um dos
requisitos de clientes e como é a satisfagdo do cliente com relagdo ao requisito,
a nota que o nosso produto tem com relagdo aqueles requisitos, e a nota dos
concorrentes (benchmarking de mercado). Com essas informagdes coletadas,
determina-se o plano do produto, bem como o fator de melhoria (razdo entre o
plano e a nota atual). Além disso, a matriz possui a coluna argumento de
vendas, indicando a forga daquele requisito como argumento de vendas (com
valores 1; 1,2 e 1,5).
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Abaixo, a matriz de planejamento elaborada pela equipe:

Tabela 3 - Matriz de Planejamento

? (.} (] 2 (4
°| = 2|y e | 3| 8
2|5/82|g8|c|2||22|58| 5| &
Requisito do Cliente HIEAEL: 88| © g 8§ 8= E 2l £ e
Sle|od|Z&|B|L|™|28|22| 2| 8
s| E = < e | a
Ter botdes 310 2 5 11515 1 1 2 1,83
Ser digital 4 | E 4 5 1155 1 15 6 5,48
Horério do remédio s|lo| 5| 5 [3|a|l5] 1 |15]|75]6ess
indicado
Letras grandes 5| L 4 4 2 (2] 4 1 1,2 48 | 4,39
Divis6es coloridas para
cada comprimido 210 2 4 2121 4 1 1 2 1,83
Capacidade para muitos
comprimidos 5|0 5 4 4 14| 4 1 1,5 75 | 6,86
Cores neutras 3 L 2 5 351} 5 1 1,2 24 | 2,19
Cores diferentes e vivas 2 L 1 5 3215 1 1,2 1,2 1.1
Ser Bonito 1 E 1 5 4 | 4| 5 1 1,5 1,5 1,37
Aviso discreto da hora do
remédio S|E 4 4 11314 1 1,5 6 5,48
Alarme sonoro 2| O 2 4 1 4 | 4 1 1,2 24 2,19
Aviso luminoso 1 O 1 5 1 1 5 1 1,5 1,5 1,37
Aviso vibratorio portatil 1 E 1 5 1 1 5 1 1.2 1,2 1.1
Possibilidade de fixar a
caixa 1 E 2 5 1 1 5 1 1 2 1,83
Perto da agua 4 L 5 3 5§51 3 1 1 5 4,57
Possibilidade de trocar
lugar caixa 1 L 2 3 5(5]3 1 1,2 24 | 2,19
Tamanho médio 410 4 3 4 | 5|3 1 1,2 48 | 4,39
Ter caixinha de viagem 3 ]E 3 3 1 113 1 1 3 2,74
Avisar vencimento de
remeédios 1 E 2 5 1 1 5 1 1,2 24 | 2,19
Avisar se tomouoremédio | 2 | O 3 5 1 1 5 1 1,5 45 | 411
Tabela indicativa dos
remédios 310 3 3 1 1 3 1 1,2 36 | 3,29
Lugar para lembrar médicos
agendados T[E| 1 3 (11 3] 1 | 12| 12] 11
Protegido de criangas e
animais o) 2 4 3]141| 4 1 1,2 24 | 2,18
Material resistente L 3 4 313]| 4 1 1 3 2,74
Condigbes adequadas
dentro do dispenser 3 L 4 3 3 [13]3 1 1,5 6 5,48
Ser Barato 4 | L 5 2 53| 2 1 1,5 75 | 6,86
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Tabela 4 — Matriz de Planejamento (Continuagéo)

- )

=4 © ] 2 o

s s | E S 3 2

2| 5|82 s8|E|2||22 58| 3| 3

Requisito do Cliente S§|E£E|3¢E 28|35 g §|8£ EB| 2 ]

S|e|82|28|5|E|=|28| 88| 5 | 3

£ E| | 8| = £E| 5 @ 3

X - = [ o

Horario correto do 4alL| 5| 4 |4|ala|l 1 |12] 6 |54

medicamento

Nao repetir indevidamente

0 aviso 3|10} 3 S S15]5 1 12 | 36 | 3,29

N&o deixar de avisar 5|0 5 4 1 3] 4 1 1,2 6 5,48

TOTAL 109 100

O peso absoluto é calculado da seguinte forma:

Peso absoluto = Grau de importancia - Indice Melhoria - Argumento de vendas

Observa-se, portanto que os requisitos de maior relevancia s&o “horarios

do remédio indicado”, “capacidade para muitos comprimidos” e “ser barato”

(com peso 6,9%) e “ser digital®, “aviso discreto da hora do remédio”, “condigbes

adequadas dentro do dispenser”’ e “horario correto do medicamento” (com peso

5,5%). O proximo passo entdo € a definicdo dos requisitos técnicos.
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3. Definigao dos Requisitos Técnicos e Especificagoes Meta

A partir das necessidades dos clientes, procurou-se traduzi-las em
requisitos técnicos que fossem possiveis de se mensurar. Determinaram-se
também, a partir do benchmarking técnico do produto, os valores meta para
cada um dos requisitos.

Tabela § — Requisitos técnicos

Requisito Técnico Unidade Meta
Prego maximo $ 120
Espaco para parafusar Sim ou nao Sim
Peso maximo g 4000
Capacidade minima Comprimidos 280
Disponibilidade de cores Unidade 3
Dimensobes mxmxm 260x140x250
Intensidade do som (aviso sonoro) Decibéis 75
Intensidade da luz (aviso luminoso) Intensidade Forte
Intensidade da vibragéo Intensidade Média
Cor da luz Comprimento de onda -
Resisténcia do material - Média
Tamanho da letra Grande ou pequena Grande
Capacidade da caixa de viagens Comprimidos 10
Numero de LEDs Numero de LEDs 14
Quantidade de divisdes internas | Numero de divisGes internas 63
Quantidade de botGes Ndmero de botbes 15
Formato da data e hora Més/dia/hora -

TP IDNDIIDIDIDIDIDIDNIIDIDIDIDIIDITIDIIINIDINIDDNIIIIDIDIIIIAIDIAND

O proximo passo é determinar a correlagdo entre os requisitos de cliente
e de produto. Desse passo, identificaram-se quais requisitos tém peso maior
(parte da dltima matriz). prego baixo, dimensdes, disponibilidade de cores, e
quantidade de divisbes internas sdo os mais importantes, nessa ordem.
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Tabela 6 - Requisitos técnicos e Grau de Importancia

Requisito Técnico Grau de Importancia Percentual
Prego maximo 248,35 15,13
Espago para parafusar 47,99 2,92
Peso maximo 70,48 4,29
Capacidade minima 94 61 5,76
Disponibilidade de cores 127,51 7,77
Dimensdes 204,48 12,46
Intensidade do som 89,67 5,46
Intensidade da juz 75,41 4,59
Intensidade da vibragao 79,80 4,86
Cordaluz 49,91 3,04
Resisténcia do material 58,41 3,56
Tamanho da letra 80,35 4,89
Capacndsgz g:scanxa de 3172 1,03
Numero de LEDs 61,70 3,76
Quantldiani!: r't';izsdlwsoes 131,90 8,04

Ha também a correlagdo entre pares de requisitos técnicos,
apresentados no “telhado” da matriz do QFD, bem como o direcionador de
melhoria deles. A maioria dos requisitos tem correlagéo positiva, com excegéo
de capacidade minima com peso maximo, ja que quanto maior a capacidade,
maior &€ o peso do produto; e capacidade da caixa de viagens com o tamanho
da letra grande, pois como a caixa de viagens deve ser pequena, a letra terd
que ser pequena.
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Prego maximo Direcionador de melhoria
Espago para parafusar + néo importa a variagéo do valor
Peso méximo - quanto maior o valor melhor
capacidade minima + - v quanto menor o valor methor
Disponibilidade de cores +
dimensées | + [+ |++
intenisidade do som (aviso sonoro) +
Intensidade da luz (aviso luminoso) +
intensidade da vibragcao +
Cor da luz ++
Resislencia do material + |+ +
tamanho da letra +
capacidade da caixa de viagens + -
numero de leds +
|quantidade de divisées intemas ++ + | ++ ++ + | +
quantos botoes +
fomato da data e hera
Direcionador de melhoria >>>> ‘ ’ ‘ * * O i ’ * * * * * * o O
5| |2
- "} [+ = Q
g g8 g 5 g E
IR I HEHHHHEHHE
AHHHEHHHHEIBHHBHHEE
glg(e]|8|% §1&8|% AHEIEIEIEHE
g 3| g El=]g 3 8 22| §
w B E 8 € o
c=,

Figura 1 - “Telhado” do QFD

Por fim, na ultima matriz das metas determinou-se o grau de importancia
(req. produto) e percentual, ja apresentado anteriormente. Realizou-se também
0 benchmarking técnico, comparando cada requisito técnico entre os
concorrentes tradicionais e o MED-e-lert.

Tabela 7 - Concorréncia

Requisitos Técnicos Tradicionais MED-e-lert
Preco Maximo 30 225
Espaco para parafusar Nao Nao
Peso Maximo 100 896
Capacidade minima 140 280
Disponibilidade de cores 1 1
Dimensdes 1750 x 110 x 20 | 381x305x102
Intensidade do som 0 -
Intensidade da luz Nao tem Forte
Intensidade da vibragao - -
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Tabela 8 — Concorréncia (Continuagéo)

Requisitos Técnicos Tradicionais MED-e-lert
Cor da luz
Resisténcia do material Médio Pequeno

Tamanho da letra - -
Capacidade da caixa portatil - -

Numero de LEDs - 1
Quantidade de divisGes intemas 28 28
Numero de botbes - 3
Formato da data e hora - Americano

Baseado nas caracteristicas dos produtos dos concorrentes definiu-se
entdo a meta para nosso produto, bem como a dificuldade técnica de se obter
tal valor meta:

Tabela 9 — Meta e Dificuldade Técnica

Requisitos Técnicos Plano (valor meta) | Dificuldade Técnica
Prego Maximo 120 4
Espacgo para parafusar Sim 2
Peso Maximo 4000 3
Capacidade minima 280 3
Disponibilidade de cores 3 1
Dimensdes 260x140x250 5
Intensidade do som 75 2
Intensidade da luz Forte 2
Intensidade da vibragao Média 2
Corda luz Diversas 2
Resisténcia do material Média 3
Tamanho da letra Grande 1
Capacidade da caixa portatil 10 3
Numero de LEDs 14 4
Quantld;?:rg:sdlwsoes 63 5
Numero de botGes 15 2
Formato da data e hora Padr&o brasileiro 1
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4. Desenvolvimento da Analise Funcional

O produto a ser desenvolvido servira para os idosos administrarem
melhor os horarios para tomar seus remédios, assim, pode-se dizer que a
fungdo global € administrar remédios. Para fazer o desdobramento das fungdes
do produto, sera utilizada a metodologia do desdobramento da fung&o principal

em fungbes mais simples.

Energia
Administrar
Remédios m remédio MRemédios
Info,
(Horérios, ~~ ~ 7 ° -
doses...)

Figura 2 — Fungdo principal
Para administrar os remédios, é preciso entdo primeiro que o sistema
tenha como entrada os remédios, energia elétrica para funcionamento do
aparelho, e uma informagéo: o horario em que cada remédio deve ser tomado,
e em que quantidade. Ao fim, como saida, o sistema deve fornecer ao usuario
os remédios a serem tomados, na quantidade certa, e no horario certo.

Para executar totalmente a tarefa de administrar os remédios, € preciso
que o produto armazene os remédios. Assim, uma primeira fungdo basica do
produto & “armazenar remédio”. Em seguida, pensando ainda no fluxo do
material remédio, o sistema deve liberar o remédio.

Remédios Remédios
mﬂ Armazenar Remeédios mmnal Liberar Remédios Iamp

Figura 3 — Primeiro desdobramento da func¢do principal

Para liberar os remédios, é preciso, como entrada da fungéo, receber
alguns sinais: a quantidade a ser solta, quando isso deve acontecer, e quais
s&o os remédios. Assim, é possivel pensar no fluxo de informagdo da seguinte
forma: passa pela fungéo é “ler o remédio”, onde ela recebe a informagéo de
qual remedio estd sendo programado, guarda, e usa para comparagdo. A
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informacdo passa também pela fungdo “armazenar horario”, em que recebe a
informagéo do horario que o remédio deve ser tomado. E passa também por
uma funcgéo “ler quantidades”, onde ela I&é e armazena a quantidade do remédio
que deve ser tomado. As fungbes “armazenar horario” e “ler quantidade” estdo
em paralelo. Saindo dessas fungbes, antes de entrar na fungdo “liberar
remedios”, o sistema deve avisar o usuario de que esta na hora de tomar
remedio, por aviso sonoro e luminoso. O esquema abaixo ilustra a situagéo.

QuantidadeJ L tidad
Tipo !- erquantidades | _ _
Remédio 1 ,
————> Lerremédio F — — b>|  Avisarususro
I H
Armazenar
L- . -J

Figura 4 — Desdobramento da fun¢ao “Liberar Remédios”

A energia necessaria & a energia elétrica, que deve ser entrada para
todas as fungdes.

Rerr@édios

]
Remédios
Armazenar Liberar mm-ﬂmaﬁ

i Remédios Remédios !

! '

; ~ !

1 | !

1 Quantidade ; !

. r -] Lerquantidades |._ i

TlFEO > _1, ' ]

Remecﬁo | | :

-—--> Ler --H P> Avisar :

i remédio — usuario ;

—_t L Armazenar _ i
1 - -

; Horéricﬂ Horario i

: ]

. !

Fronteira do Sistema

Figura 5 — Analise Funcional para remédios de uso diério

Assim, juntando as partes (0 fluxo de material, o fluxo de energia e o
fluxo de sinais) chega-se ao seguinte diagrama:
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Assim, em sintese, a fungdo global de administrar remédios contém as
seguintes fungdes basicas: Armazenar remédios, avisar usuario e liberar
remédios. As fungdes ler remédios, ler quantidades e armazenar horario sdo
fungbes secundarias, que auxiliam especiaimente na fungéo liberar remédios.

A proposta do produto € administrar, além dos remédios de uso diario,
também os de uso mais esporadico. Julgou-se Util diferenciar os remédios de
uso diario dos de uso esporadico. Os de uso diario sdo aqueles prescritos pelo
médico e devem ser tomados em intervalos de tempo regular, durante um
periodo de dias (podendo ser uma semana, ou mesmo medicamento para o
resto da vida). Os de uso esporadico sdo analgésicos, antiacidos, etc. usados
apenas quando necessario, sem a necessidade de tomar em intervalos
rigorosamente fixos.

Nesse caso, ao invés de ler quantidade e horario, a fungdo basica para
armazenar remédios de uso esporadico & ler e guardar a data de vencimento.
O resto permanece inalterado. Ou seja, 0 usuario entra no sistema com as
informacdes sobre o tipo e nome do remédio, e em seguida, a data de
vencimento. O relégio interno do sistema ira avisar o usuario quando a data do
vencimento chegar, para que o remédio vencido possa ser devidamente
descartado.

O novo conjunto pode ser esquematizado da seguinte forma:
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Figura 6 — Analise funcional completa
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5. Estudo de Diferenciacao

Escolheram-se quatro tipos diferentes de dispenser de remédios
(pilulas), com niveis de sofisticagéo diferentes. O mais simples & um tipo de
pasta onde é possivel guardar caixinhas de remédios, separados por dia da
semana. Cada caixa possui quatro compartimentos rotulados com o periodo do
dia: “morning”, “noon”, “eve” e “bed”. Essas caixas podem ser retiradas da
pasta, e carregadas dentro da bolsa. Ndo ha nenhuma forma de aviso ao
usuario, e o controle dos remédios é feito manualmente em papel. A Figura 7
abaixo ilustra o produto do concorrente 1. Eles dispdem o produto em dois
tamanhos: médio, com capacidade de aproximadamente 11 pilulas (de
aspirina), e grande, com capacidade de aproximadamente 30 pilulas. O produto
custa aproximadamente $22,00 (sem frete, produzido no exterior).

Figura 7 — Produto 1

O produto do concorrente 2 se diferencia por ter um sistema de alarme.
Ainda existem caixinhas separadas, tal como no produto do concorrente 1. Ha
uma diferenga entre o modo de abrir cada compartimento: enquanto que no
concorrente 1, cada compartimento tem a propria abertura, o concorrente 2 usa
uma tampa Unica para todos os quatro compartimentos. O alarme tem
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capacidade para até 37 horarios diferentes. Quando é horario de tomar
remedio, o alarme soa de 10 em 10 segundos, por no maximo 4 minutos (ou
até que o usudrio pressione o botéo “Stop”). Se o botdo nao for pressionado, e
ultrapassar os 4 minutos, o alarme mostra uma mensagem de alerta no display
(“Missed Pill”). O alarme usa duas baterias do tipo AAA. A Figura 8 a seguir
mostra o produto do concorrente 2. O produto & comercializado por $69,95.

Figura 8 — Produto 2

O terceiro concorrente escolhido tem o produto com alarme acoplado a
caixa de remédios. O alarme é programado para que a caixa abra somente na
posicdo certa, ou seja, no dia certo, e periodo do dia certo (quatro periodos
diferentes), contando com 29 compartimentos. O produto possui discos que
indicam a data, o dia da semana, e a que periodo se refere o remédio tomado.
O produto vem com 31 discos, para serem trocados todos os dias, e indicar a
data correta. O alarme pode ser programado para até 28 horarios diferentes,
com quatro sons diferentes para alerta. Alem disso, o display pode ser
iluminado ou n&o, e mostra a carga da bateria, para que o usuario saiba
quando € preciso trocar as baterias. O usuario programa as informacgtes
através de trés botdes numerados apenas por 1, 2 e 3, sendo que para saber
programar, & preciso ler cuidadosamente o manual. Além disos, o produto
possui um compartimento na parte inferior onde € possivel guardar as receitas
medicas. Uma imagem do produto € mostrada na Figura 9. O produto é
comercializado por $69,98.
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Figura 9 — Produto 3

O dltimo produto escolhido é um que se diferencia do terceiro
concorrente por ter um sistema que avisa o usuario por meio de mensagem
SMS, telefone ou email. Ele avisa o usuario com alarme sonoro do
equipamento, e alarme luminoso. Ele pode armazenar até 6 tipos de remédios
por dia. E outro modelo do concorrente 2. Um esquema é mostrado na Figura
10. Ele é comercializado por $789,95.

MONITORING

Figura 10 — Produto 4

Todos o0s concorrentes pesquisados sao internacionais. N&o ha
concorrentes potenciais desse tipo de produto no mercado nacional. Em vista
dessas caracteristicas, um primeiro diferencial € de tornar esse produto
nacional, e com prego acessivel a populagéo idosa.

Observa-se também que em todos os produtos concorrentes o usuario
precisa organizar os remédios nas quantidades corretas, e o dispenser apenas
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abre e solta o remédio. O produto a ser desenvolvido aqui pretende facilitar a
tarefa do idoso: ndo ter mais que separar os remedios em dose. A idéia é que
ele apenas separe os tipos de remédio nos compartimentos certos, e o
dispenser automaticamente faz a tarefa de selecionar os remédios, na
quantidade certa, através das informagdes fornecidas pelo usuario quando ele
programou o alarme.

Outro diferencial do nosso produto € um adicional que ele tera. Ele
realiza também tarefa de gestdo de remédios. Para remédios de uso
esporadico, é possivel também programar o nome do remédio, e a data de
vencimento, como foi explicado na analise funcional. Quando essa data estiver
préxima, o sistema avisa o usuario de que o remédio estad para vencer, e esta
na hora de jogar fora.

Pensando também nos usuarios idosos, que tem mais dificuldade com
tecnologia, o produto tera assisténcia técnica especializada para a terceira
idade, e sempre disponivel. Isso serve para melhorar a usabilidade do produto.
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6. Elaboragao da Escala Vertical e Determinagao do Valor

Mercadoldgico

Para determinar o prego que o produto desenvolvido tera podem-se
utilizar trés metodos distintos:

¢ Partindo-se do custo de fabricagdo do produto;
e Através de seu valor mercadolégico;

e Precificagao considerando o ciclo de vida.

Para o projeto em questdo optou-se pelo segundo método, pois, como
se trata de um produto em desenvolvimento, e a concepg¢édo do objeto ainda
esta em analise, carece-se de informagdes sobre os processos que serdo
utilizados para sua produgéo e sobre o seu ciclo de vida (ha uma nogéo sobre
tais aspectos, mas ainda n&o foi estudado em profundidade).

Assim, se obtera o valor do produto através do que o cliente entende ser
razoavel pagar por ele, ou seja, o valor sera o prego que o produto podera ter
no mercado, dadas as condi¢bes de competig¢ao.

O valor mercadologico sera obtido através de uma pesquisa realizada
com 0s principais usuarios, que no caso sao os idosos. Eles serdo introduzidos
as seguintes informagdes com relagdo ao produto:

e Segmento-alvo: Idosos da classe média/alta;

» Produtos concorrentes: os dispensers previamente apresentados no
estudo de diferenciagao;

o Desenhos do produto: o esbogo inicial com algumas alteragéGes;

e Necessidades a serem atendidas: gestdo mais eficiente e facil dos
remedios.

A pesquisa foi feita com o auxilio de uma escala vertical. Ela é uma
ferramenta de andlise que ordena os produtos semelhantes pelo prego e
fornece, ao fim, uma estimativa do prego que o produto em desenvolvimento
potencialmente tera (através do enquadramento dele em um dos produtos da
escala).
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Os produtos selecionados para compor a escala vertical e seus

respectivos pregos foram (US$1,00 foi considerado equivalente a R$ 1,60):

Tabela 10 -

Escala Vertical

Produto

Preco

Calendario de papel

R$ 18,00*

Weekly Planners - with Case

R$ 52,80 (US$ 22 + frete de US$ 11,00)

PivoTell Automatic Pill Dispenser Mk 3

R$ 135,97 (US$ 69,98 + frete de US$ 15,00)

Armario Eclipse Plus Triplo em ago

R$ 259,00
Colormaq
Fomo Microondas 27 Litros Power Grill

R$ 599,00
HMS20P Prata - Bosch
Forno Elétrico de Embutir Inox 44 litros

R$ 899,00

- Built BLT FV INOX

MedSmart PLUS

R$ 1287,92 (US$798,95 + frete de USS
15,00)

Enfermeiro particular

R$ 1.498,00 (mensalmente)**

*Fonte: Média dos calendarios disponiveis no site Mercadolivre.com
** Fonte: Brasil - MTb/SPES/CGIT/Lei 4.293/65

Através de uma pesquisa com 32 idosos foi obtido os seguintes

resultados:

35




AR R LAEA R LA LR AR AR LR A LA AR AL AR AR L E R E A R R LA REE R R ERERERE R LR,

Histograma de votos (# votos)

RS 1.498,00 }
RS 1.287,92

RS$ 899,00

R$ 599,00
R$ 259,00 ® Votos
RS 135,97

R$52,80

RS 18,00

Figura 11 — Histograma de votos (# votos)

Analisando o histograma acima se observa que ele possui validade: a
distribuic&o se encontra centralizada o que indica que os produtos foram bem
escolhidos (o calendario talvez possua um prego abaixo dos outros, no entanto
pode exercer a fungao de administrar remedios, por isso sua inclusdo); ndo ha
dispersdo dos dados, todos eles se encontram em torno da média e ndo ha
qualquer indicagdo de duplicidade dos dados o que indica que os usuarios
eram de segmentos parecidos (idosos entre 60 — 90 anos).

Assim, pode-se concluir que o produto tera um prego potencial proximo
de R$ 615,00. Se fizermos uma ponderagao:

1498x1+1287,92X3+899X4+599X8+259X7+135,97x6+52,8x3+18x%0

= 516,78
32

Obtém-se um preco potencial medio de R$ 516,78.
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7. Estudo de Aproveitamento Técnico

A partir do benchmarking comparativo entre os produtos semelhantes ao
dispenser sendo desenvolvido pelo grupo, € possivel realizar um estudo de
aproveitamento técnico, ou seja, identificar linhas de similaridade entre nosso
produto e seus concorrentes em relagéo a forma, matéria-prima e tecnologia.

A primeira linha de similaridade entre os todos os produtos & a utilizagéo
de polimeros como matéria-prima estrutural, influenciando a escolha do grupo
ja que proporciona as vantagens de custo e peso total reduzidos, ambos
requisitos identificados pela matriz do QFD na fase do projeto informacional,
além do fato dos polimeros serem quimicamente estaveis e proverem um
ambiente adequado para sua armazenagem.

Os concorrentes que possuem fungdes mais complexas como alarmes
utilizam sistemas eletronicos para realizagdo destas tarefas, o que também
pode ser adaptado para o dispenser como solu¢do destas fun¢des. Entretanto,
nenhum dos concorrentes é capaz de separar e liberar os remédios, sendo
necessario o préprio usudrio efetuar a diviséo e a composicao de cada um dos
dias ou horarios.

O concorrente 4 possui diversas funcionalidades que podem ser aproveitadas
pelo dispenser. O painel LCD e o teclado (por botGes) podem ser utilizados
para a fungdo de leitura de remédio. Além disso, este concorrente possui
acoplado ao produto, préximo a interface, um guia de referéncia rapido para
facilitar o uso no caso das davidas mais comuns sobre a utilizagdo do aparelho.
Além disso, os concorrentes eletrdnicos sdo abastecidos por pilhas ou baterias,
0 que significa que o dispenser provavelmente sera capaz de utiliza-las,
evitando o uso de conexao direta a uma tomada.

Quanto & forma, o sistema de armazenamento em pequenos
compartimentos separados pode ser utilizado para cumprir a fungdo de
armazenamento dos remédios de uso esporadico, além de ser possivel
aproveitar a ideia da identificacdo dos remédios ser manual, caso seja
incompativel financeiramente realizar por meio eletronico. Assim, & possivel
resumir em uma tabela as ideias a serem aproveitadas pelo dispenser.
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Tabela 11 — Aproveitamento Técnico

Fungdo

Possivel aproveitamento

Avisar usuario

Alarme visual, sonoro por componentes
eletrénicos

Estrutural (Matéria Prima)

Polimeros

Armazenar remédios de uso esporadico

Pequenos compartimentos
Identificagdo manual em papel

Painel LCD
Ler remédio Teclado

Guia de Referéncia Rapido
Energia Pilhas ou bateria
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8. Reformulagao dos Desenhos Iniciais

Para a obtengéo das alternativas de solugéo para o produto, utilizou-se o
Método morfolégico. Trata-se de um método sistematico que, através de uma
combinagdo de varios principios de solugdo para cada fungdo, obter-se-do
inimeras alternativas possiveis para o produto em desenvolvimento.

Inicialmente para as fungdes decididas anteriormente (ver tdpico:
“Desenvolvimento da analise funcional”) se formulardo varios principios de
solugdo. Uma ferramenta que auxilia e ajuda no entendimento dessas relagbes
€ a matriz morfologica. Para o caso em estudo, foi-se formulado a matriz da

seguinte maneira:

Tabela 12 - Matriz Morfolégica

Funcdes Principios de solugdo
Armazenar remédios |Gavetas Gavetas Caixas
de uso freqiiente manuais eletronicas eletrénicos
Armazenar remédios | Gavetas Gavetas Caixas
de uso esporadico manuais eletronicas eletrénicos
Libera Libera
O usudrio eletronicamente | eletronicamente
Liberar Remédio ; = numa dnica em cada gaveta
retira a mao .
gaveta toda a de remédio a
dose dose
Ler remédio Manual Computadorizado
Pega
Separa por .
Ler quantidade dose de cada Separa'pgr tipo manu;lmente a
p de remédio quantidade
periodo -
necessaria
<. Relégio Relégio externo
Ler horarios . )
interno (do ambiente)
Gravar data Bilhete .
vencimento escrito Computadorizado
Aviso
. . . . . Aviso luminoso |luminoso
Avisa
isar usuario Aviso sonoro | Aviso luminoso e sonoro numa
pulseira
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Combinando os varios principios de solugdo obtém-se as seguintes

alternativas mais viaveis:

Tabela 13 - Alternativas de solugao

Alternativas de solugdo
Fungdes 1 2 3 4 5
Armazenar remédios de uso fregliente Gavetas manuais Gavetas manuais | Gavetas eletrdnicas | Gavetas eletrdnicas Calixas eletrdnicos
Armazenar remédios de uso esporddico Gavetas Gavetas manuais | Gavetas eletrdnicas | Gavetas eletrOnicas Gavetas m.

O usudrio retira a

Libera eletronicamente

Liberar Remédio O usuério retira a m3o mio O usudrio retira a m3o | O usudrio retiraa m3o{ numa tnica gavetatodaa
dose
Ler édi Computadorizado | Computadorizado| Computadorizado Computadorizado Computadorizado
Pega
Pega manualmentea | manualmentea | Separa por dose de Separa por dose de
tidad: Separa por tipo de remédi
Ler quan e quantidade necessdria quantidade cada periodo cada periodo epara por tipo de remédio
necessdria
Ler hordrios Relégio interno Relégio interno Reldgio interno Relégio interno Reldgio intemo
Gravar data vencil Bilhete escrito Bilhete escrito Computadcrizado Computadorizado Computadorizado
isol N .
Avisar usudrio Aviso luminoso e Aviso Iummgso Aviso songro Aviso luminoso Aviso luminoso e sonoro
sonoro numa puiseira
Tabela 14 -~ Alternativas de solugdo (continuagio)
Alternativas de solugdo
Fungbes 6 7 8 9

Armazenar remédios de uso fregiiente | Caixas eletrénicos

Caixas eletronicos

Caixas eletrdnicos

Caixas eletrénicos

Armazenar remédios de uso esporddico | Gavetas manuais

Gavetas manuais

Gavetas manuais

Gavetas manuais

soncro

eletr:::\r;ente Libera eletronicamente em eletr;::arranen ta Libera eletronicamente
Uberar Remédio . cada gaveta de remédio a numa unica gaveta toda a
numa unica gaveta dose em cada gaveta de dose
toda a dose remédio a dose
Ler remédio Computadorizado Computadorizado Computadorizado Computadorizado
Ler quantidade Separa por dose Separa por tipo de remédio Separa por dose Separa por tipo de remédio
4 de cada periodo para portipo de cada pericdo paraportipo
Ler hordrios Reldgio interno Relégio interno Relégio interno Relégio intermo
Gravar data vencimento Computadorizado Computadorizado Computadorizado Computadorizado
Avisar usudrio Aviso luminoso e Aviso luminoso e sonoro Aviso luminoso e Aviso luminoso

Sonoro
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A partir dessas alternativas de solugdo pode-se pensar em SSCs
(sistemas, subsistemas e componentes) que deixardo as alternativas menos
abstratas e mais fisicas. Através de discussdes e mais pesquisas realizadas
pelo grupo, obteve-se que a solu¢do que melhor atende as necessidades dos
clientes seria a descrita na alternativa 5.

Assim, pode-se formular arquitetura do produto. Nela notam-se os SSCs
e as relagGes entre eles que a alternativa de solugdo escolhida tera. Vale
observar que o novo desenho se diferencia do feito durante o projeto
informacional em alguns aspectos, os principais sd0: 0 produto terd também a
capacidade de selecionar a quantidade de remédios para cada periodo, ou
seja, os remedios serdo separados por tipo e ndo por dose, facilitando, assim,
o trabalho do idoso ao abastecer o dispenser;, ndo havera mais gavetas
individuais que abrem/fecham manualmente, agora os remédios serédo
liberados automaticamente em uma Gnica gaveta.
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9. Delineamento da Comercializagao/Distribuigao
9.1. Pesquisa sobre o tema

Os idosos aposentados tém, de maneira geral, tempo de sobra. Essa é
uma das conclusdes da pesquisa Perfil e Habitos de Consumo na Terceira
Idade, que ouviu 500 paulistanos de mais de 60 anos de 5 regiées da cidade
feita pelo Programa de Administracéo de Varejo (Provar) da Fundagéo Instituto
de Administragdo (FIA) e pelo Canal Varejo. Segundo a pesquisa ainda, os
idosos vao ao supermercado pelo menos uma vez por semana e consideram o
ato de ir as compras uma atividade de lazer. Qutro fator que foi apontado é o
de que os idosos gostam de pagar a vista e em dinheiro. O estudo, segundo o
coordenador geral do Provar, Claudio Felisoni, reflete um comportamento
nacional. Outro estudo, da empresa QuorumBrasil, realizado com 200
entrevistados com idade entre 65 e 75 anos, com diferentes faixas de renda, na
cidade de S&o Paulo (publicado no joral "A Gazeta Mercantil", de 25/05/2008),
revelou os seguintes habitos de consumo da terceira idade:

e 19% das despesas dos idosos, vao para alimentacao;
o 16%, para agua, luz, telefone e gas;

e 16%, para planos de salde;

e 14%, para remédios;

e 11%, para cartdo de crédito e financiamentos;

e 11%, para lazer;

o 8%, para moradia;

o 5%, para transporte.

Podemos entédo reforcar mais uma vez que uma parcela significativa do
orcamento (30%) é voltada para planos de saude e remédios. E um pedago
dessa fatia de mercado que pretendemos atingir.

O perfil do idoso brasileiro mostra que ele estd mais planejado em
relagéo as compras. Pesquisa do Datafolha publicada em 2008 revela que 72%
dos idosos saem de casa todos os dias. Além disso, eles sempre pedem uma
segunda opinido antes de escolher determinado produto. Os comerciantes que
ja estéo lidando com esse mercado afirmam também que os investimentos em

42



3339339393393 332392339393933939937939333239393393933399

pontos-de-venda e programas de fidelizagcdo sdo importantes, pois os idosos
gostam de ser reconhecidos como bons clientes.

Segundo o especialista Gilberto Cavicchioli, professor do Nucleo de
Gestao de Pessoas da ESPM, na hora de comprar, muitos deles ndo escolhem
sozinhos o que vao colocar na sacola. Por isso, é preciso tragar uma estratégia
que inclua nas agdes de marketing aqueles que influenciam na tomada de
decis&o. “O idoso n&o & esbanjador e, em geral, gosta de companhia. E preciso
identificar quem o acompanha no momento da escolha do produto e inclui-lo no
planejamento da agdo. Muitas vezes € o amigo, neto ou filho, por exemplo,
quem vai diz se ele deve ou ndo levar o produto, diz Cavicchioli.

Um fator critico apresentado pela pesquisa, no entanto é o fato de que
devemos tomar cuidado na abordagem. A aproximagdo de venda deve
valorizar o produto ou servigo que priorize sua liberdade. Esse fator € muito
relevante na hora da decisédo da compra, e nosso produto tentara abordar essa
ideia. E importante que a Ioja entenda a terceira idade no contato visual. “O
idoso gosta de estar inserido na modernidade, embora ainda tenha certo temor.
O lazer, muitas vezes, é sair para realizar servigcos cotidianos como o
pagamento de contas e compras no supermercado. Mas para langar
estratégias para esse publico & preciso levar em consideragdo algumas
especificidades. Nao é ressaltando suas deficiéncias que uma marca vai
conseguir conquista-lo”, ressalta o pesquisador Cavicchioli. Por isso a
estratégia do grupo é focar somente na independéncia que o idoso ira adquirir,
e ndo nos problemas que o grupo considerou que ele tem e que nossa solugéo
pode sanar.

Os numeros divulgados pela Datafolha em 2008 mostram que apenas
5% dos idosos tém acesso a internet no Brasil. Entretanto, a rede mundial de
computadores tem sido responsavel por uma mudang¢a no ponto de vista dessa
classe. O consenso de lealdade as marcas que antes era atribuido a essa faixa
etaria vem se quebrando ao longo do tempo, embora grande parte da
populacdo acima dos 65 anos ainda mantenha preferéncia por determinados
produtos. O que se vé é que quanto mais acesso a informagdo tem o idoso,
mais aberto ele se torna a novas experiéncias.
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“Os que se informam mais estdo mais dispostos a mudangas. Conhecer
as necessidades deste publico é a pega chave para uma iniciativa
mercadolégica  eficaz’, analisa Claudio Felisoni, especialista em
comportamento de consumo da Fia, em entrevista ao site.

Abaixo o grupo registrou alguns depoimentos colhidos nas fontes que
utilizamos:

A aposentada Maria Alice Botelho, de 62 anos, se encaixa no perfil
pesquisado pela instituigéo paulistana. Ela vai ao supermercado pelo menos
seis vezes na semana e revela que sempre procura experimentar novas
marcas. Além disso, € frequentadora assidua de shopping centers, que ela
afirma ser uma boa distragcdo para os momentos de 6cio.

“Minha ocupacéo hoje em dia é passear e curtir a vida porque eu ja
trabalhei muito. Venho ao shopping com certa frequéncia, ndo sé para comprar
roupas, calgados e livros como também para me distrair, ver pessoas. Ele é um
ponto de referéncia pra mim. Minha Gltima compra foi um par de sapatos para
minha sobrinha. Ele estava com um 6timo prego e quem comprasse dois
ganhava desconto. Acabei levando um para mim”, resume a aposentada, em
entrevista ao site Mundo do Marketing.

Ja Nelson Pereira garante que 70% das fung¢des que realiza hoje em dia
estéo relacionadas a operagfes bancarias e que geralmente usa os bancos de
shopping centers por achar mais cdmodos e seguros. Mas o aposentado de 70
anos confessa que, entre o pagamento de uma conta e outra, sempre confere
os langamentos das livrarias, além de ver as vitrines das lojas de produtos
eletrénicos.

“Gosto muito de livros e também tenho interesse em tecnologia. Mas a
gente acaba ndo tendo tempo para aprender tanta coisa nova que aparece por
ai em termos de eletrénicos. O nosso HD ja estd meio ocupado com filhos e
netos”, resume o0 engenheiro quimico.

Por fim apresentamos o quadro ilustrativo retirado do site mundo do
marketing. Esse quadro ajuda a ilustrar o que foi discutido até o0 momento.
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Figura 12 — O consumo na terceira idade

9.2. Abordagem do grupo

De posse dos dados anteriormente expostos, e das demais pesquisas feitas
e alocadas em outras partes do trabalho, o grupo tomou algumas decisdes.
Decidimos por inicialmente disponibilizar nosso produto em supermercados,
lojas de eletrodomésticos de shoppings centers e farmacias.

Como o idoso ja tem o habito de ir com frequéncia aos supermercados,
farmacias e shoppings, o produto logo teria visibilidade. Essa visibilidade seria
essencial como estratégia de marketing do produto. Nos locais onde o produto
sera vendido, € interessante montar um estande de demonstragées, para que o
idoso tenha maior contato com o produto. Uma vez que o idoso perdesse a
desconfianga no produto, podendo manipula-lo, ele seria mais propenso a
considerar a compra. Esse contato do idoso diretamente com o produto e sua
usabilidade & essencial para o sucesso do produto.
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Outra ferramenta de marketing seria a internet. A internet sera utilizada
tanto para apresentar o produto ao idoso como para apresenta-lo a seus
familiares, que influenciam em sua compra. Como vimos, influenciar as
pessoas no entorno do idoso é essencial. A internet tem influencia crescente
nesse publico e serve como ferramenta para apresentagdo de novidades
tecnolégicas. Anuncios em buscadores como Google ou pdaginas de grande
acesso como UOL ou Globo seriam bons locais para exposigéo do produto.

Os slogans do produto serdo todos referentes & autonomia maior e
maior liberdade dos idosos. Frases como: “Utilize seu tempo para lembrar de
coisas boas e deixe que dos remédios nds te lembramos.” seriam Uteis para
passar a mensagem que desejamos.

Quanto a comercializagdo em si, um sistema de consignagéo pode ser
muito util em mercados e farmacias menores. Esses contratos s&o mais faceis
de se obter do que um contrato em que esses estabelecimentos compram
diretamente o produto. Isso se deve ao fato do produto ser uma inovagéo, n&o
ter garantia de sucesso para o comerciante e ter um prego relativamente
elevado, que pode onerar muito os comerciantes menores se o produto ndo
vender. A disponibilidade do produto em mercado mais local & um fator chave,
dado que os idosos tém preferéncia por comércios mais préximos as suas
residéncias por uma questdo de comodidade e facilidade.

Quanto aos supermercados maiores e shoppings centers, quiosques de
demonstrac@o e apresentacéo dos produtos serdo utilizados. Novamente aqui
entra a ideia de que o idoso deve ter acesso ao produto e deve manipula-lo.
Somente assim vamos convencé-los da facilidade de uso e de sua utilidade.
Aqui o conceito de Vendor Managed Inventory (VMI), em portugués Estoque
Gerido pelo Fornecedor, pode ser aplicado. O VMI é um sistema em que o
fornecedor se responsabiliza pela gestdao dos niveis de stock nos clientes. O
fornecedor tem acesso aos dados relativos ao estoque (vendas) do cliente e
assume, ele proprio, as decisdes sobre os reabastecimentos.

A distribuicdo € relativamente complicada. Inicialmente podemos
concentrar os esforcos de venda em uma s6 capital, digamos S&o Paulo. Essa
€ uma boa escolha por tem um mercado consumidor grande e com bom
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potencial de compra (j& desenvolvidos em outros momentos do trabalho).
Como o produto é relativamente caro e ocupa um espaco significativo, poucas
unidades do produto serdo disponibilizadas inicialmente em cada lugar. O
esquema de milkrun sera util nos mercados menores e locais. Como esses
mercados sdo muito estratégicos, esse milkrun deve ser planejado com muita
cautela para evitar ao maximo a falta do produto. Como esse é um trabalho
cuidado e pode tomar muitos recursos produtivos da empresa, pode-se
considerar a terceirizacdo desse servigo. Isso vai depender da capacidade da
empresa de atender o mercado e do precgo do servigo terceirizado.

A entrega para os comércios maiores sera sob demanda. De acordo
com as informagdes do VMI, os comeércios maiores séo incluidos em rotas de
entrega. Caminhdes alugados ou terceirizados fardo essas entregas maiores
para esses lugares duas vezes ao més. Assim se o caminhdo trabalhar todos
os dias, fazendo duas entregas por dia, teremos 60 grandes locais de venda
sendo abastecidos. Como n&o se espera uma demanda muito grande lcgo de
inicio e sim uma demanda crescente, em ambos 0s casos a empresa tera de ir
se adaptando a reagao que o mercado vai apresentar.

Essa estratégia € uma estratégia inicial. A empresa pode migrar de
atitude sempre que perceber que o mercado dos idosos prefere de
determinada maneira. Vale ressaltar que a empresa tem interesse de que haja
um relacionamento proximo com os locais que comercializardo o produto.
Pretendemos que o comprador possa trocar o produto na propria loja se ele
estiver com defeito durante o prazo de garantia (e ndo ter que trazer até a
empresa), pretendemos que o consumidor possa deixar o equipamento aonde
comprou para que ele seja consertado e devolvido, etc. Queremos que todo
esse relacionamento de pés-venda seja proximo, facil e acessivel ao cliente.
Mesmo que isso seja custoso, sera um enorme diferencial do nosso produto e
respeita os desejos dos idosos de comodidade, facilidade e tratamento especial
como cliente.

Esse relacionamento de pos-venda sugere a existéncia de uma logistica
reversa. A empresa tera uma area de suporte técnico e os mesmos caminhdes
que levam produtos novos as lojas serdo responsaveis por trazer os quebrados
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ou com defeito de volta a loja para serem arrumados ou trocados. Esse
diferencial de facilidade servira para cativar e fidelizar o idoso assim com
influenciar as pessoas ao seu redor. Muitas vezes sao essas pessoas que
ficam responsaveis pelo conserto ou troca dos aparelhos, se isso for um
procedimento facil e cdmodo, eles estardo mais propensos a indicar o aparelho
ao idoso.
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10. Estrutura do Produto

A estrutura do produto € fundamental durante todo o ciclo de vida do
produto, pois relaciona todos os componentes utilizados em sua fabricacdo
como também os agrupa em subsistemas e sistemas.

Foi possivel dividir o dispenser em cinco sistemas principais, utilizando
como critério as fungdes dos componentes e a possibilidade de interagdo entre
eles. Sdo eles: Sistema Eletrénico, Sistema de Remédios Esporadicos,
Sistema de Energia, Sistema de Estrutura e o Sistema de Separagéo
Automatica de Remédios. Cada sistema possui seus préprios componentes e
em alguns destes foi possivel identificar subsistemas, como as esteiras e o
painel eletrénico.

O tipo 1 de esteiras representa aquelas utilizadas para a armazenagem
individual de remédios, sendo, de certa forma, a representacdo principal da
solugdo para a fungcdo de separagdo e distribuicio de remédios
automaticamente. Ja o subsistema tipo 2 de esteira é utilizado somente para
encaminhar os remeédios até a caixinha aonde sera depositada e retirada a
dose.

Além disso, a estrutura do produto identifica os componentes que serao
fabricados e os que serao terceirizados pela empresa. No caso do dispenser,
optou-se principalmente pela compra dos componentes do sistema eletrénico
(painel e placa) e de outros produtos que estdo além do escopo tecnolégico da
fabrica da empresa, como motores, rolamentos e a fonte de energia. Os cabos,
conectores, elementos de fixagdo e polias também serdo terceirizados,
cabendo principalmente a fabrica de dispensers a atividade de montagem dos
componentes.

Entretanto, alguns itens serdo fabricados diretamente na empresa, por
exemplo, chapas, eixos e suportes, pois estes podem ser criados pela
utilizagdo de equipamentos e tecnologia de menor porte. E importante notar
que a estrutura do produto ndo é definitiva, ou seja, pode mudar durante seu
ciclo de vida de acordo com novas necessidades ou analises de melhoria
continua. De maneira geral, a estrutura do produto esta ligada aos diversos
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processos de concepgdo do produto, como a escolha de material, desenhos,
lista de materiais, processo de fabricacdo e montagem, planos de qualidade e
requisitos, fornecendo informacgdes importantes para a realizagdo destas
tarefas.

Nos anexos deste relatdrio contém uma versdo preliminar da lista de
materiais do dispenser, criada a partir da estrutura do produto. Na pagina
seguinte a estrutura do produto pode ser visualizada:
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Dispenser

Teclado Numérico

—-1 SS. Painel Visor
S. Eletrénico  —
o] Placa
— Caixa (6)
S.Remédios | |
Esporadicos
-—— Lampada (6)
Cabo para
tomada
S. Energia
Fonte
Parede (4)
S. Estrutura ——‘:
Rolamento (4)
—1 Guia
Faixa de
7 Eixo borracha
|| SS.Esteira Pola(2)
tipo 1(5)
S.Separagdo | |
automatica Motor
— Caixa Suporte
—— Chapa(2)
Faixa de
borracha
" Polia (2)
SS. Esteira
tipo 2 Motor
—1 Chapa
—J Suporte

Cabos, conectores e
elementos de fixagio

Figura 13 — Estrutura do Produto
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11. Definir o Conjunto do Produto

Essa tarefa foi realizada em software de CAD. Foi utilizado o software
Catia V05, da empresa francesa Dassault Systemes. Todos os componentes
do produto pertencentes a solugdo escolhida foram desenhados
individualmente e depois foi feita uma montagem no préprio software do
produto completo. As vistas produzidas pelo software estdo apresentadas em
anexo, ao final do relatério. Importante destacar que sé estdo apresentadas as
vistas mais relevantes para a representagéo do preduto.
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12. Determinar a Constitui¢cao do produto

Uma vez determinada a estrutura do produto, é necessario nesse momento
especificar quais os tipos de materiais que seréo utilizados na fabricagéo do
produto.

Inicialmente, foi feita a especificagdo do subsistema esteiras. Tanto para a
Esteira Tipo 1 quando Esteira Tipo 2, os componentes esteira e rolamento
serdo feitos do mesmo tipo de material. Foi definido que a esteira sera feita de
borracha, e levantaram-se primeiro os tipos de borrachas existentes. O

resultado da pesquisa & mostrado na Tabela 15.

Tabela 15 — Tipos de borracha disponiveis para uso

ASTM D1418

Designation Elastomer Brief Summary
Buna-N Nitrile has good mechanical properties and high wear resistance relative to other
NBR - elastomers. Unless they are specially compounded, nitrile is not resistant to
(Nitrile) . .
weathering, sunlight and ozone.
Butadiene, L . . .
SBR is similar to natural rubber. SBR is mostly used in tires and seals for non-mineral
SBR, BR Styrer}e oil based applications
Butadiene i
IR Butyl Butyl has a very low permeability rate making it a great seal under vacuum. Butyl also
has good electrical, shock dampening properties.
CR Chloroprene  |Neoprene® exhibits good oil, ozone, weather, aging, refrigeration and chemical
(Neoprene®) [resistance. It also has good mechanical properties over a wide temperature range.
EPM. EPDM Ethylene Ethylene Propylene Capolymer has excellent resistance to phosphate ester fluids
) Propylene (Skydrol), brake fiuids (glycol base), steam, weather, and ozone.
Fluo bon Responds very well with resistance to ozone, high temperatures, axygen, mineral oil,
FKM synthetic hydraulic fluids, fuels, aromatics and many organic solvents and chemicals.
(Viton®) N .
The universal O-ring.
Has excellent resistance to petroleum oils and fuels. Fluoresilicone has limited
FSI, FYMQ |Fluoresilicone [strength and abrasion resistance so it is generally recommended for static applications

only.

HNBR Hydrogenated |HNBR has excellent abrasion, compression set, tensile, and tear properties. Unlike

Nitrile standard nitriles, HNBR resists ozone, sunlight, and other atmospheric emironments.
NR/IR Natural Rubber [Natural Rubber / isoprene has excellent dynamic properties. However, it does not do

I Isoprene well with petroleum oils, sunlight and ozone.

Palyacrylate is used in applications such as transmissions or anything where there is

ACM Polyacrylate petroleum oils and high temperature. Highly resistant to ozone and weathering.
Si, vMQ, Silicon exhibits great temperature range capabilities. Silicones also has good
MQ, MQ, Stlicone resistance to ozone, weather and is also a good insulator. However, it has low tensile,
PVMQ tear and wear resistance.

Considerando as necessidades para nosso produto, ou seja, de um
material que em contato com o medicamento ndo produza nenhuma reagdo
adversa, ndo mude nem a composigdo do material do produto, nem do
medicamento, a primeira idéia foi utilizar uma borracha de silicone, por ja ser
um material bastante usado em artigos médicos e hospitalares.
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Contudo, esse n&o pode ser o Unico critério a ser utilizado. Além disso,
como esteira, € desejavel que o material tenha boas caracteristicas de
resisténcia a tragdo e a rasgo, resiliéncia (uma medida de porcentagem da
energia devolvida apés a deformagdo), resisténcia a abraséo, e a porcentagem
de deformacédo permanente (chamado comumente de “compression sef’).
Assim, o material da esteira deve ter resisténcia a tracdo e ao rasgo
relativamente altas, pois a borracha estard sempre sofrendo deformagdes ao
passar pelo cilindro (rolamento), bem como a resisténcia a abrasdo e
resiliéncia, e baixa deformagéo permanente. Outras caracteristicas importantes
a serem consideradas s&o a elonga¢do, a dureza do material, e a sua
capacidade de aderéncia aos metais. A capacidade de aderéncia aos materiais
€ levada em consideragao para, caso necessario, afixar uma chapa de metal a
cada diviséria da esteira. E ndo menos importante, custo também deve ser
considerado na selegdo do material, pois o custo reflete diretamente sobre o
preco final ao consumidor.

Dessa forma, foram aplicados pesos para cada tipo de critério, conforme
indica a Tabela 16. Os pesos foram classificados de 1 a 5, em que 1 & mais
importante e 5 € menos importante.

Tabela 16 - Peso de cada parametro

Parametro Peso
Economia (Custo) 1
Resisténcia a tragao
Resiliéncia
Compression Set
Aderéncia a metais
Resisténcia a abrasado
Resisténcia ao rasgo

= INJOININ|—

No mesmo site onde foram consultados os tipos de borrachas, ha uma
tabela comparativa da qualidade de cada tipo de material quanto a varias
caracteristicas. Uma parte da tabela, com as informag¢Ses usadas para a
selegcdo e apresentada na Tabela 17. Da mesma forma, valores baixos
representam boas caracteristicas, enquanto que valores altos significam
caracteristicas pobres para aquele material.
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Tabela 17 - Classificagdo dos materiais

ASTMD1418 I Tenste Resiliencel | Compression | Adhesionto | Abrasion Tear

Designation | Ciostomer  |Economy (Cost) gy Rebound set Metals Resistance | Resistance

NER Buna-N (Nitile) 1 15 2 15 15 2 2
Butadiene,

SBR,BR  |Styrene 1 15 2 15 1 15 2
Butadiene

IR Buty 3 ) 25 2 25 2
Chicroprene

CR ‘[!!W o) 2 15 25 15 2 2
Ethylene

EPM.EFDM |00 1 15 2 15 25 15 15
Flugrocarbon .

Fr o) 3 15 25 15 25 2 25

FSLFVMQ _|Fluorosilicone 2 35 2 15 25 3 2
Hydrogonated

HNER e 4 1 0 15 15 15 2
Natural Rubber 1

NRiR o 2 1 1 2 1 1 15

ACM Patracrylale 3 3 3 2 2 25

SI, VIQ, KQ, | ...

M0, FYMQ Silicone 4 25 1.5 2 4 4

A ponderacgdo é feita muitiplicando os valores da linha da Tabela 16

pelos valores da coluna da Tabela 17. Os resultados s&o apresentados na

Tabela 18. O material selecionado sera aquele que apresentar a menor nota.

Tabela 18 — Nota para cada tipo de borracha

?)se.g:;:;;;: Elastomer Nota
NBR Buna-N (Nitrile) 23,0
eron [meame e | g
IR Butyl 35,0
CR Chloroprene (Neoprene®) 25,5
EPM, EPDM Ethylene Propyiene 26,5
FKM Fluorocarbon (Viton®) 31,5
FSl, FvmQ Fluorosilicone 39,0
HNBR Hydrogenated Nitrile 20,5
NR/IR Natural Rubber / Isoprene 17,5
ACM Polyacryiate 34,5
ﬁl\’m\%‘o »MQ, MQ, Silicone 37,0

Dessa forma, a decisdo para a esteira é fabrica-la de borracha natural

(NR/IR). Ela possui boa resisténcia a tragdo combinada a uma boa
elasticidade, boa resisténcia ao calor até 80-90°C, boa flexibilidade a baixas
temperaturas até cerca de -55°C e excelentes propriedades dindmicas exibidas
durante solicitagGes ciclicas. Além disso, tem elevada resiliéncia e aderéncia
eficaz aos metais. A Tabela 19 apresenta algumas caracteristicas da borracha

natural.
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Tabela 19 - Propriedades da borracha natural

Mechanical Properties

Quantity Value Unit
Young's modulus 1-56 MPa
Tensile strength 20-30 MPa
Elongation 750 - 850 %

Physical Properties

Quantity Value Unit
Thermal expansion 6.7-6.7 e-6/K
Thermal conductivity 0.13-0.142 Wim.K
Specific heat 1880 Jikg K
Glass temperature -70 °C
Service temperature -50 - 85 °C
Density 910 - 930 kg/m3
Resistivity 1,00E+21 Ohm.mm?m

Dielectric loss factor 0.0016 - 0.005

O préximo componente a ser especificado entdo € a polia que liga o eixo
do motor a fita de borracha. Uma primeira caracteristica & que a fita ndo pode
ficar escorregando na polia, caso contrario a polia ficara girando em falso sobre
a fita, e o remédio ndo sera transportado na esteira. Qutro fator que pode ser
levado em conta é a resisténcia a fadiga do material. Dependendo da vibragédo
do motor, a polia fica sujeita a tensdes ciclicas, pedendo levar a formacgéo de
trincas ou rachaduras, ou até mesmo a fraturar. E seguindo a mesma linha, a
tenacidade a fratura, ou seja, a medida da resisténcia a fratura de um material
quando o mesmo possui uma trinca presente, também pode ser considerado
na selecdo do material. Entretanto, como o produto utilizara um motor que nao
é téo forte, esses critérios ndo precisam ser levados tao a risca, de forma que o
unico requisito é que seja de um material metalico de ago, priorizando pelo
custo. A escolha por ago € para evitar a formagdo de ferrugem, que pode
contaminar o remédio indiretamente. A Tabela 20 mostra diferentes custos para
diferentes condi¢8es de venda do material.
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Tabela 20 — Custos aproximados de diferentes tipos de ago

Material/Condicdo Custo (USS5/kg)
Liga de aco A36 :
Chapa, laminada a quente 0,50 - 0,90
Cantoreira, laminada a quente 1,15
Liga de ago 1020 : . St
Chapa, laminada a quente 0,50-0,60
Chapa, laminada a frio 0,85-1,45
Liga de ago 1040 : e
Chapa, laminada a quente 0,75-0,85
Chapa, laminada a frio 1,3
Liga de aco 4140 i
Barra normazilada 1,75-1,95
Classe H (redonda), normalizada 2,85-3,05
Liga de aco 4340
Barra, recozida 2,45
Barra, normalizada 3,3

Os proximos componentes a serem especificados s&o as chapas que
servirdo de barreiras as esteiras, para que os remédios nao caiam dela. Para
esse componente, assim como na escolha do tipo de borracha, deve ser levado
em conta aspectos de seguranc¢a e saude do usuario. Por também estar em
contato ou bastante proximo do remédio, o material escolhido n&o pode
prejudicar a composi¢do do remedio, nem contamina-lo. O material escolhido
nesse caso & o polipropileno (PP). A escolha desse material € baseada
principalmente nas escolhas que as proprias industrias farmacéuticas ja
fizeram. Observa-se no mercado que recipientes farmacéuticos, de
medicamentos, s&o comumente feitos de polipropileno. Dentre as
caracteristicas do polimero, algumas se destacam: boa resisténcia quimica,
boa resisténcia ao impacto, atdxico, de facil usinagem, regular resisténcia ao
atrito, boa estabilidade térmica, e custo baixo entre os plasticos. E possivel
encontrar a materia prima em diversas cores, por cerca de R$3,00/kg.

Além dessas chapas, toda a estrutura externa que envolve o mecanismo
sera feita do mesmo material: o polipropileno, pelos mesmos motivos citados,
bem como o suporte que sustentara o conjunto motor-esteira-polia. A
preocupacao inicial na escolha do material era saber quanto de peso ela
deveria suportar. Considerando as dimensdes do produto, e que a borracha
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natural e o ago possuem densidades 0,93 e 7,85 g/cm?® respectivamente,
chega-se aos seguintes pesos:

,939
cm3 (1,8:0,5-65,4)cm®= 54,79

esteira =

7,85g

me (m-1,8%-1,6)cm3-2 = 56,89

polias =

Supondo ainda que o motor tenha aproximadamente 100g, o conjunto
inteiro tem menos de 300g, distribuidos em 16.000mm?, ou seja, cerca de
720Pa. Como o plastico (PP), na pior das condi¢des, suporta cargas da ordem
de 10MPa, nédo ha problemas em utilizar o polipropileno como suporte.

Além disso, as gavetas onde sdo armazenados tanto os remeédios de
uso esporadico quanto o de uso frequente serdo de PP, pelos mesmos motivos
anteriores, principalmente quanto a sua caracteristica de ser atéxico.

Failta ainda especificar o material do eixo que passa pelas polias moéveis
(aquelas que nao séo ligadas diretamente ao eixo do motor). Ficou decidido
entdo que esse eixo sera de ago, do mesmo material que é feita a polia. E
importante que o eixo seja capaz de suportar o peso da esteira (forga mais
concentrada do que distribuida), sem envergar. Por isso, escolheu-se o0 ago
como material do eixo.

Julgou-se necessario também especificar alguns elementos de fixagdo:
cola e parafusos. A utilizacdo deles € bem explicada no plano macro de
montagem.

Existe uma ampla variedade de colas, que serao especificadas a seguir:

- Colas estruturais brancas (acetato de polivinil ou PVA): a cola PVA é
um liquido branco, normalmente vendido em garrafas plasticas. E
recomendada para uso em materiais porosos - madeira, papel, tecido,
ceramica porosa e jungdo nao estrutural de madeira com madeira. N&o é
resistente 4 &4gua. E preciso prender as duas superficies com um grampo
durante um tempo entre 30 minutos e 1 hora para que a cola fique firme, o
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tempo de secagem total & de 18 a 24 horas. Barata e n3o-inflamavel, a cola
PVA fica clara quando seca.

-Colas Epoxi: sdo colas vendidas em tubos ou em latas. Consistem de
duas partes - resina e endurecedor - que devem ser muito bem misturadas
imediatamente antes do uso. Sdo muito fortes, duraveis e resistentes a agua.
As colas epéxis s&o recomendadas para uso em metal, ceramicas, alguns
plasticos e borracha e ndo sdo recomendados para superficies flexiveis. Para a
maioria dos adesivos epoxis, &€ necessario usar um grampo por cerca de 2
horas. O tempo de secagem da cola epbxi € de aproximadamente 12 horas; o
tempo de cura total ocorre em 24 horas. Quando seca, o epoxi fica claro ou
ambar e é geralmente mais caro do que outros tipos de adesivos industriais.

- Colas de Cianocrilato: também chamado de super cola ou cola
instantanea, Os adesivos instantdneos tem como principal vantagem a sua
secagem rapida. Essas colas formam uma liga muito forte € sdo recomendadas
para uso em materiais tais como metal, ceramica, vidro, alguns pléasticos e
borracha e ndo sdo recomendadas para superficies flexiveis. Aplique com
moderacéo. Nao € necessario usar grampos e o tempo de cura total € de 24
horas. Os adesivos instantaneos de cianoacrilato ficam claros quando secam.

- Colas de Contato: colas de contato a base de borracha, vendidas em
garrafas ou latas, o preenchimento de contato & recomendado para colar
laminados, folheados e outras areas grandes e para reparos. Pode também ser
usado em papel, couro, tecido, borracha, metal, vidro e alguns plasticos porque
permanece flexivel quando seca. Ndo é recomendado para reparos onde ha
esforgo. Deve-se aplica-lo nas duas superficies e aguardar um tempo; as
superficies sdo entdo pressionadas uma contra a outra para se ter uma
colagem prévia. Ndo & possivel reposicionar as pec¢as depois que for feito o
contato. Ndo & necessario o uso de grampo; a cura estd completa quando
secar. Normalmente as colas de contato sdo muito inflamaveis.

- Adesivos estruturais: Adesivo estrutural sdo colas geralmente a base
de metacrilato indicados para aderir metais, plasticos e vidros onde se permite
uma excelente resisténcia mesmo onde existem impactos e peeling, em muitos
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casos substituindo soldas. O adesivo estrutural possui secagem rapida prévia e
sua cura total ocorre em 24 horas.

- Colas de poliuretano: esta cola altamente resistente € uma pasta
ambar vendida em tubos. Ela forma uma liga muito forte semelhante a do
epoxi. As colas de poliuretano sdo recomendadas para uso em madeira, metal,
ceramica, vidro, maioria dos plasticos e fibra de vidro. Elas secam com
flexibilidade e pode ser usada em couro, tecido, borracha e vinil. E necessario
usar grampo por cerca de 2 horas; o tempo de cura é de aproximadamente 24
horas. Depois de seca, a cola de poliuretano fica transliicida e pode ser pintada
ou tingida. Sua vida util é curta e € um produto caro.

- Colas de silicone: colas e selantes de silicone sdo vendidas em tubos e
s&o semelhantes ao silicone para calafetar. Eles formam ligas muito fortes e
muito resistentes a agua, com excelente resisténcia a altas e baixas
temperaturas. S8o recomendados para o uso em calhas e em materiais de
construcdo, incluindo metal, vidro, fibra de vidro, borracha e madeira. Podem
também ser usados em tecidos, alguns plasticos e ceramica. Normalmente nao
€ necessario usar grampo; o tempo de cura é de cerca de 24 horas, mas o
adesivo forma uma pelicula em menos de uma hora. Os adesivos de silicone
permanecem flexiveis depois de secos e sdo encontrados em cores claras,
preto e metalicas.

- Colas multiuso: os varios adesivos vendidos em tubos como cola
multiuso sdo colas de secagem rapida e de baixa resisténcia. Eles sdo
recomendados para o uso em madeira, ceramica, vidro, papel e alguns
plasticos. Algumas colas multiuso permanecem flexiveis depois de secas e
podem ser usadas em tecidos, couro e vinil. Normalmente ndo & necessario
usar grampos; o tempo de secagem & de 10 a 20 minutos, o tempo de cura é
de até 24 horas.

- Cola quente: cola quente sdo vendidas em bastdes ou granuladas e
usadas com uma pistola. A pistola para cola quente aquece a cola acima de 93
°C. Para uma colagem melhor, as superficies a serem coladas devem também
ser pré-aquecidas. Como as colas quentes sdo apenas moderadamente fortes
e as pegas coladas podem se separar se expostas a altas temperaturas, esse
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tipo de cola é recomendado para colagem temporaria de madeira, metal, papel
e alguns plasticos e materiais compostos. Para a cola quente Ndo é necessario
usar grampos para utilizar cola a quente; o tempo de secagem parcial da cola
quente varia entre 10 a 45 segundos e o tempo de cura total é de 24 horas.

No projeto do dispenser, é preciso fazer a jungdo por meio de adesivo de
partes metdlicas e plasticas, metalicas e metalicas, e plasticas e plasticas.
Dentre as colas listadas anteriormente, o que melhor atende a necessidade, é
a cola epdbxi. Optou-se por escolher uma cola que possa ser bem utilizada para
os trés tipos de fixagao.

Sera necessario também especificar os parafusos utilizados para fixar as
paredes de plastico. Existem parafusos especificos para fixagdo de plastico, e
foram encontrados trés tipos diferentes: com cabecga panela, chata ou
flangeada. Para facilitar a montagem, optou-se por utilizar a de cabega
flangeada.
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13. Plano Macro do Processo de Montagem

O grupo elaborou o plano macro de montagem tendo como o desenho
em CAD do produto. Foram escolhidos principalmente dois métodos de unido
de materiais para a montagem do dispenser, sendo eles a colagem e o
parafusamento. A colagem foi adotada por ser um procedimento relativamente
simples de executar e que funciona muito bem em polimeros. De acordo com a
pesquisa realizada, foram encontradas uma enorme variedade de colas para
polimeros (inclusive para unir polimeros com outros materiais como metais) e
de variados precos. Os parafusos foram adotados em todos os locais em que a
desmontagem para manuteng¢io era necessaria. Como 0 grupo ja mencionou,
pretende oferecer amplo atendimento pds-venda ao publico, e nesse
atendimento esta a manutengdo. Parafusos facilitam a manutengdo por
facilitarem a desmontagem das pec¢as. Em alguns locais, aonde o grupo
encontrou possibilidades melhores, utilizou somente processos de encaixe, que
facilitam a montagem. Esses métodos foram escolhidos privilegiando uma
montagem e produg&o possivel em baixa escala, com o maximo de pecas
“padréo” possivel. Isso, pois nenhum produto comega comercialmente com
producdo em massa e provavelmente na fase inicial nosso produto sera
produzido em baixa escala.

Obviamente que de acordo com o crescimento das vendas e aumento
das possibilidades de produgdo o grupo pretende re-projetar algumas partes,
de maneira mais especifica, favorecendo os encaixes e diminuindo a
quantidade de partes coladas. Foram privilegiados os pardmetros de
montagem indicados em aula, dentro da realidade do nosso produto.
Importante destacar que se pretende que existam marcagbes nas partes
internas do produto de onde deve ser colocada cada parte. Além disso, foi
ilustrado de maneira bastante rica o plano macro de montagem para que ele
sirva de referencia inclusive para os funcionarios diretamente envolvidos com a
montagem. Os tempos foram estimados de acordo com discussdes do grupo e
simulagbes grosseiras da montagem. Nesse estagio do projeto n&o foi possivel
estimar os tempos com maior precisdo, e isso sera feito (atualizando o plano
macro de montagem), assim que o protétipo for construido. O plano esta nos
anexos.
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14. Desenhos de execugao

No projeto conceitual realizou-se apenas uma concepgdo dos SSCs do
produto, estavam apenas representados os desenhos dos principais, sem
especificar com mais detalhes como eles sédo feitos e sem dar muitos detalhes
sobre o seu processo de fabricagdo, ou seja, os SSCs surgiram, mas ainda n&o
terminaram de ser criados.

Ja na etapa do projeto detalhado foi dada continuidade a criagao.
Também, novos SSCs podem surgir e outros podem ser excluidos do projeto
(avaliou-se desnecessario ou inviavel certo componente).

Para o produto desenvolvido pelo grupo (dispenser de remédios).
Realizou-se uma nova andlise e pdde-se, com isso, atualizar a estrutura.
Algumas modificagbes ocorreram. Em primeiro lugar, apés um estudo de
viabilidade, descobriu-se que as polias eram desnecessérias. O eixo pode ser
especificado de modo a ter o didmetro correto para sua aplicagéo ao longo de
sua extensdo. Em outras palavras, ndo é necessario acoplar a polia ao eixo,
para que ele tenha o diametro desejado se ele for fabricado com esse
didmetro. Essa modificagéo traz ganhos tanto nos custos de montagem quanto
nos custos de fabricacdo, além de reduzir as variabilidades e problemas
potenciais desse encaixe que deveria ser muito preciso. Além disso, foi
discutido que existia a viabilidade de produzir as caixas dentro da empresa,
uma vez que se utilizaria a mesma matéria-prima e a mesma tecnologia
utilizada para producdo das chapas e paredes (inje¢do plastica com
polipropileno). Essa mudanga ajudaria a aproveitar melhor os recursos
produtivos da empresa. A nova estrutura do produto estd representada na
Figura 14 (lembrando que os itens em preto sao os que serao fabricados pela
empresa e os vermelhos, comprados).

Em anexo, podem ser observados os desenhos técnicos detalhados dos
componentes fabricados pela empresa e da montagem dos principais
subsistemas do produto (Subsistema esteira tipo 1 e Subsistema esteira tipo 2).
Neles, sdao representadas as dimensdes e as tolerancias (dimensionais,
geométricas e rugosidade) necessarias para a realizagdo do processo de
fabricagdo e de montagem.
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Dispenser

Taclado Numérico

—1 SS. Painel Visor
S. Eletrénico
i Placa
— Caixa )
S. Remédios
Esporédicos
—ﬂ Lémpada (6)
Cabo para
tomada
S. Energia
Fonte
Bloco T1(®)
S. Estrutura
Elementos de
Fixag4o
: Faixa de
1 Eixo boriacha
SS. Esteira Guia (Ag0)
oS 3 tipo 1(5)
.Separago I
automética Matar
—| Cea®P) —— Suporte (PP)
\—- Chapa (PP,2)
Faixa de
borracha
Guia (Ag0)
| SS. Esteira _— Motor
tipo 2
t——— Chapa (PP)
\— Suponte (PP)
Cabos o
consctores

Figura 14 - Estrutura do produto
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15. Especificacoes técnicas de componentes externos

No relatério anterior foi determinado que os rolamentos, a correia
transportadora, parafusos, adesivos, motor e a parte eletrénica seriam obtidos
de fora, ou seja, ndo serdo fabricados. Nessa secdo do relatério esses
componentes serao especificados em detalhes para que possa ser feita a
compra.

15.1. Rolamentos

Existem sete tipos de rolamentos: fixos de uma carreira de rolamentos,
de esferas com contato angular, autocompensadores de esferas,
autocompensadores de rolos, de rolos cilindricos, de rolos conicos, e
rolamentos axiais. Cada tipo de rolamento tem uma determinada aplicagéo que

& melhor.

Os rolamentos fixos de uma carreira de rolamentos s&o utilizados onde
se requer baixo ruido e vibragdo e alta rotagdo. Possui um amplo leque de
aplicagbes, e permitem carga axial e radial em ambos os lados. Os com
contato angular sdo adequados para suportar carga axial em um sentido ou
cargas combinadas. Os autocompensadores servem principalmente para
quando ha dificuldade de alinhamento entre o eixo de alojamento e de
transmissdo. A capacidade de carga axial deles & mais reduzida. Os de esfera
permitem um desalinhamento maior que os de rolos. Os rolamentos axiais
suportam apenas cargas axiais. A tabela abaixo compara alguns rolamentos

em alguns aspectos:

Tabela 21 — Comparagao entre alguns tipos de rolamentos

Tipo de rolamento Capacidade de carga radial | capacidade de carga axial
1|2‘3‘411213|4

Fixo de uma carreira de esferas

Contato angular

Rolos Cilindricos

Rolos Cdnicos

Autocompensadores de rolos

Nosso produto requer que os rolamentos suportem tanto carga radial
quanto axial, mas ndo necessita que tenha capacidade de carga muito grande.
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Assim, optou-se por escolher um rolamento fixo de uma carreira de esferas,
devido a sua versatilidade.

O diametro interno do rolamento é especificado conforme o eixo que ira
atravessa-lo. No projeto, o eixo possui um diametro de 6 mm, assim, espera-se
que o diametro interno do rolamento também tenho 6 mm.

Outros critérios como capacidades dindmica e estatica de carga, ou
carga limite de fadiga, velocidades limite ou massa também servem para a
selecdo. Para o dispenser, ndo ha problemas com limite de velocidade, de
forma que o rolamento com menos capacidade de carga ainda serve para o
projeto. O que pode ser mais relevante é o peso e o didmetro externo (uma vez
ja determinado o didmetro interno). Como quanto menor mais caro, optou-se
entdo por escolher um que ndo fosse tdo leve, ja que a diferenga de peso entre
eles interfere pouco no peso final do produto. A tabela abaixo mostra as
opgdes, extraidas do catalogo da SKF.

Tabela 22 — Catalogo da SKF

Dimensoes Capacidades de carga Carga Velocidades Massa Designagao
principais dindmica  estatica imite de Velocidade Velocidade
tadiga de referéncia limite
d o] B C Co Py * - Rolamento SKF
mn kN kN fmin _— [ -
6 13 35 0,884 0,345 0,015 110000 67000 0.0020 613/6
6 13 5 0.884 0,345 0,015 110000 53000 0.0026 628/6-2Z
6 15 5 124 0475 0.02 100000 63000 0.0039% 619/6
6 15 5 124 0.475 0,02 100000 50000 0,0039 619/6-2Z
6 19 6 234 0.95 0.04 80000 50000 0.0084 626°
8 19 6 234 0.95 0.04 - 24000 0,0084 626-2RSH*
6 19 6 234 0.95 0.04 80000 40000 0,0084 826-2RSL *
[} 19 6 234 0.95 0.04 80000 40000 0.0084 626-22
[] 19 6 2,34 0,95 0,04 - 24000 0.0084 626-RSH*
] 18 6 2,34 0.95 0.04 80000 50000 0,0084 626-RSL. *
] 19 6 234 0,95 0.04 80000 50000 0,0084 626-Z*
8,35 19,05 £.556 281 1.08 0,045 70000 50000 0.0075 EE2TNO
6,35 19,05 7.144 281 1,08 0.045 70000 50000 0.010 B882-2Z

Assim, o rolamento escolhido é especificado na tabela a seguir:

Tabela 23 — Rolamento escolhido

Dimenz0es Copaciaadas do carga Carga Velociiadss Hassa
pancipais dindmica estatica nmls 0o Velocidade vapdtade
tatiga o2 retrencta e
a D 8 c Cs P.
mm N N omen g
6 19 6 234 ass 002 - 24000 00034

Os desenhos também sdo mostrados a seguir:
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Figura 15 — Desenhos técnicos do rolamento escolhido

15.2. Correia transportadora com taliscas

A correia onde ficardo os remédios também sera adquirida
externamente.

Os desenhos iniciais indicam que a talisca deve ter 18 mm. Contudo,
entre os fornecedores, ha opgbes de 16 mm ou 20 mm, e ambas podem ser
utilizadas para o projeto, sem perda das suas funcionalidades.

A figura a seguir ilustra os tipos de perfis possiveis das taliscas.

b
R
y . :
— —

=

- b » b

perfil 1 Perfil 2 Perfil 3 Perfil 4

Figura 16 - Perfis

Julgou-se mais conveniente escolher o perfil 3. E a partir dai, € preciso
especificar as dimensdes b e h. As opgbes possiveis estdo na tabela abaixo:
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Tabela 24 — Dimensdes da talisca

TALISCA | h[mm] m DIAMETRO MIN. POLIA [mm]

PT 15/20 20 15 80
PT 15/30 30 15 80
PT 20/20 20 20 80
PT 25/20 20 25 80
PT 25/30 30 25 80
PT 25/40 40 25 100
PT 25/50 50 25 120
PT 25/60 60 25 120
PT 50/80 80 50 180

Para o projeto do dispenser, a altura h € o primeiro parametro a ser
definido, e como ja mencionado antes, deve ser de 20 mm. O didmetro minimo
da polia ndo é fator critico, uma vez que a polia fabricada tera apenas 30 mm
de diametro. Assim, a definicdo do parametro b especifica qual sera o tipo de
correia utilizada. Dentre as opgdes de 15, 20 e 25 mm, optou-se pelo meio-

termo, ou seja, b =20 mm.

A correia tem largura de 18 mm (como mostrados nos desenhos

tecnicos).
15.3. Motores

A primeira caracteristica a ser especificada aqui € quanto ao tipo de
motor. Foram considerados trés tipos de motores: motor de passo, motor de
indugdo e motor sincrono. Ha ainda outros tipos de motores, mas aqueles sao
0s mais comuns, e adequados para o dispenser.

Os motores de passo sdo um motor elétrico utilizado para quando algo
deve ser posicionado muito precisamente, ou rotacionado em um angulo exato.
Para especificar esses tipos de motores, deve-se determinar o passo que 0
motor deve dar. Para o projeto, a escolha desse tipo de motor ndo €
interessante, j4 que para que o primeiro remédio caia do compartimento, &
preciso dar passos maiores (ou passos multiplos), o que dificulta o controle.

Ja o motor sincrono é um motor elétrico cuja velocidade de rotacéo €
proporcional a frequéncia da sua alimentagdo. O motor de indu¢&o (assincrono)
também é semelhante ao motor sincrono no seu aspecto geral, embora os

68



AL EEREEREEELELELR]

AREEEEEEELNR.

EREAEREEREREEREEERERLREEEE RN

EREEEEELE N

motores sincronos possuam poténcia elevada e/ou rotagdo muito baixa quando
comparado com o motor de indugdo normal. Tipicamente, o motor sincrono tem
um comprimento de nucleo pequeno e um didmetro grande quando comparado
com o motor de inducdo. Pela caracteristica de baixa rotacdo do motor
sincrono, optou-se por utilizar tal motor.

Para especificar o motor sincrono, é possivel decidir entre varias
caracteristicas: diregdo da rotagédo, torque inicial (de partida) e poténcia (no
caso de motores com redutor). Ha uma fabricante que possui motores que
permitem girar tanto em dire¢do unica, quanto em ambos os sentido (horario e
anti-horario). Por questdes de custo, escolheu-se utilizar um motor que gire
apenas em um sentido. Como o motor ficara posicionado a esquerda das
esteiras (observando a vista de frente), o sentido da rotagdo devera ser anti-
horario. Além disso, € necessario que h<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>