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Resumo 

Saúde. Por definição é o estado de equilíbrio dinâmico entre o organismo e seu ambiente, o 

qual mantém as características estruturais e funcionais do organismo dentro dos limites normais 

para sua forma de vida e para a sua fase do ciclo vital. 

Há tempos o homem se desafia, buscando cada vez mais aproximar o equilíbrio entre o 

organismo e o seu ambiente de maneiras cada vez mais ágil, inteligente e sempre com o apoio 

da tecnologia como suporte para proporcionar o acesso ao bem-estar.  

Este trabalho tem como objetivo desenvolver e proporcionar de maneira fácil, rápida e assertiva 

o acesso ao médico mais generalista até o mais especialista, para aquele que necessita de um 

atendimento especial, na hora que mais precisa e a iniciar o doutrinamento do “paciente de 

amanhã” até que o mesmo crie o hábito de se planejar e a cuidar da sua saúde não só quando há 

a doença, mas também quando se está bem.   

Obviamente, como todo projeto baseado em plataformas de startups via acesso eletrônico 

(computador ou mobile), existe um fator de risco muito grande chamado “usuário”, que 

precisará interagir e se fidelizar quanto aos acessos e sua utilização, no entanto, este mesmo 

fator de risco, se torna a grande oportunidade de transformar este projeto em algo muito maior. 

Palavras Chave: saúde, acesso rápido a médicos, consultas médicas, assistente pessoal de saúde, 

inovação, médico mobile. 
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CONTEXTO  

Tempo é dinheiro. Esta frase, que se tornou bastante popular durante a revolução 

industrial, nunca fez tanto sentido como faz nos dias de hoje. Com o nascer da geração 

Millenium, a partir dos anos 2000, com um apetite voraz por informações rápidas e que 

cobra muita velocidade às respostas das suas perguntas, prover acesso rápido, ágil e eficaz 

a um serviço é o primeiro passo para determinar o sucesso ou fracasso de qualquer 

projeto; principalmente para os famigerados aplicativos mobile.  

Considerando este cenário e parafraseando o jargão “Tempo é Dinheiro”, 

podemos dizer que hoje tempo não é só mais dinheiro; tempo é um bem restrito a todos 

os seres-humanos e que dentro da sua teoria não tem preço, no entanto, quando atrelamos 

tempo a qualquer prestação de serviço conseguimos atrelá-lo a um custo e que passa a ter 

neste momento um preço que reflete o seu valor. 

Quando o assunto é saúde, o tempo deixa de ser dinheiro e passa ser vida ou morte. 

O acesso rápido e fácil a um médico ou hospital para atender um caso grave ou uma 

consulta rotineira são hoje vitais na grande maioria dos casos, infelizmente, em países e 

regiões com pior infraestrutura, nem sempre esta lei é respeitada. No Brasil, muitas 

pessoas morrem ano após ano, vítimas da falta de leitos em hospitais e pela demora no 

atendimento às consultas médicas nos hospitais públicos. Uma pesquisa feita em 2014 

pelo tribunal de contas da União, confirmou que em 116 hospitais e prontos-socorros do 

país, 64% estão sempre lotados e 36% ficam lotados com uma frequência menor e em 

80% dos hospitais faltam médicos e enfermeiros. Na contramão destes números, a 

quantidade de médicos que ingressam no mercado de trabalho só tem crescido nos últimos 

anos. Na década de 2001 a 2010 o número de médicos cresceu 21,3% contra um 

crescimento médio da população no mesmo período de 12,3%. A OMS (Organização 

Mundial de Saúde) recomenda que a proporção ideal é a de 1 médico a cada 1 mil 

habitantes e no Brasil este número é de quase 2 médicos por habitante.  

Ao contrário do cenário calamitoso em que se encontra o serviço hospitalar 

público no País, temos os hospitais privados com uma situação mais estável e com 

ociosidade de 20% nos seus leitos, conforme a Associação Nacional de Hospitais 

Privados (ANAHP). O número de médicos hoje chega a 388 mil, sendo que destes, 42,7% 

trabalham e atendem em consultórios. 



 

 

 1. OBJETIVOS 

Considerando o cenário descrito anteriormente, denota-se, principalmente no 

Brasil, uma oportunidade muito grande de se construir uma plataforma que dê acesso às 

pessoas que não conseguem agendar consultas e agendamentos, sejam elas por falta de 

tempo, de dinheiro e até por falta de conhecimento de médicos especialistas que possam 

lhe atender próximo a sua residência ou local de trabalho. 

O foco deste projeto será apoiar o desenvolvimento de uma plataforma de 

agendamento para consultas médicas, que possibilite, aos pacientes com dificuldades de 

horário e locomoção, a busca pelos médicos que estejam “disponíveis” na data e local que 

melhor se adequem a sua necessidade. 

Além disso, projeto terá um viés muito forte para o apoio a médicos que estejam 

“iniciando” a sua carreira e que não possuem capital e “carteira de pacientes” suficientes 

para manter uma recepcionista e ou infraestrutura necessária para manter uma agenda de 

atendimentos (sistema, local próprio e etc.) 

Dentro do planejamento previsto, o projeto terá como foco também as seguintes 

ações: 

Auxiliar as pessoas que procuram agendamento com médicos em prazos 

caracterizados por urgência (menos de 48 horas); suprir uma ociosidade de agendamentos 

para alguns médicos especialistas e ou que tiveram consultas desmarcadas nas últimas 24 

horas; facilitar o acesso a uma carteira de clientes/pacientes para os médicos que possuam 

dificuldades financeira para ingressar nas grandes operadoras de planos de saúde, devido 

aos custos elevados de cadastramento. 

  



 

 

2. SUMÁRIO EXECUTIVO  

2.1. EMPREENDIMENTO 

 

A criação da plataforma passará por processos bastante técnicos com foco direto 

no seu funcionamento e operação como um todo, sendo que alguns funcionarão num 

primeiro momento em plataformas teste, para levantamento de uma base de dados que 

permita nos dizer qual é a relevância para o negócio de cada um dos serviços que estão 

sendo prestados. 

 

2.2. CARACTERÍSTICAS 

A plataforma Say33 será algo bastante diferente do que existe hoje em sistema de 

serviços para agendamento de consultas médicas. Ele terá uma função bastante 

democrática, no sentido de ofertar a oportunidade do médico generalista ou especialista 

oferecer preços diferentes para horários de atendimento em que seu nível de ociosidade 

seja maior ou menor e o de identificar uma nova carteira de clientes, que pode se tornar 

bastante fiel ao longo do tempo.  

Para o usuário, cria-se a oportunidade de uma negociação melhor que privilegiará 

aquele que possuir o maior planejamento, mas também aquele que tem uma necessidade 

emergencial de agendamento de consultas, mas que apesar da abundância de informações 

que existem na internet, não consegue encontrar um profissional qualificado para resolver 

o seu problema.  

A seguir descrevemos quais são as ações que tanto o médico quanto o usuário 

terão no Say33 para gerenciar as suas informações, solicitar serviços e ter um controle 

maior sobre a sua carteira de pacientes e sua saúde. 



 

 

2.3. MISSÃO 

Ser uma plataforma democrática que visa levar de encontro a necessidade de uma 

consulta médica de um possível paciente em estado emergencial ou não até um médico 

adequado, com disponibilidade de atendimento na hora em que o paciente necessitar do 

seu conhecimento técnico.  

  

2.4. VISÃO 

Estreitar a relação entre médicos conveniados, recém-formados e ou médicos 

empreendedores que estão criando a sua clientela em um novo local junto a população 

mais jovem, que valoriza a interatividade, instantaneidade e o respeito pelo consumidor. 

  

2.5. VALORES 

Respeito, Inovação, mudança, qualidade e Honestidade 

 

  



 

 

3. OPORTUNIDADE DE NEGÓCIO 

No último censo demográfico médico realizado pela CREMESP, em 2012, temos 

o registro que existem até a data do relatório, mais de 400 mil médicos no Brasil e este 

número só cresce nos últimos 40 anos. De 2011 a 2012, aproximadamente mais de 16 mil 

novos médicos ingressaram o mercado de trabalho, com uma participação cada vez maior 

de um público jovem com uma idade média inferior a 39 anos. 

Se considerarmos que a inserção de uma ferramenta inovadora como essa terá 

dificuldades de entrar no mercado, principalmente pela desconfiança natural de qualquer 

start up, e que temos diversos tipos de profissionais e pessoas com aptidões diferentes e 

com necessidades específicas; vamos considerar para efeitos de cálculo financeiro que ao 

final do 5º. ano do projeto, teremos alcançado 1% do total de médicos cadastrados no 

Brasil (4.000 profissionais médicos), para o primeiro ano, trabalharemos com 20% deste 

público para avaliação dos investimentos iniciais.  

Para o universo de usuários “pacientes” trabalharemos com o mesmo número 

destacado para os profissionais “médicos”. 

Abaixo segue a projeção de captação de recursos através de duas fontes primárias: 

(01) % ou valor fixo máximo de R$ 10,00 por consulta (qualquer horário), R$ 5,00 por 

consulta (tabela promocional) e R$ 2,50 para consultas que serão pagas pelo Convênio e 

(02) download do aplicativo através de plataformas como Google Play e AppleStore com 

um valor fixo de U$ 1,00 a partir do segundo ano de operação do sistema.  

A área de atuação do aplicativo, apesar da sua divulgação inicial contemplar 

apenas a cidade de Curitiba, é o de estar disponível em todo território nacional. 

 

  



 

 

4. PÚBLICO-ALVO 

4.1. MÉDICOS 

Ofertar disponibilidade de horários no aplicativo, com diferentes níveis de preço 

por turno com a prerrogativa de que em um dos períodos, o mesmo tenha uma tarifa 

promocional versus a sua média de preço por consulta. Exemplo: o “Médico X”, possui 

uma ociosidade histórica grande nos períodos do meio da manhã e início da tarde, em 

virtude do perfil dos seus clientes, para que ele possa gerenciar melhor o seu tempo e o 

atendimento dos seus pacientes, ele poderá sugerir uma tabela de preços diferenciada para 

que as pessoas agendem nos horários que o médico possui maior interesse em ocupar: 

manhã (08h30 as 09h30) = R$ 150,00 a consulta, manhã (09h31 as 12h00) = R$ 125,00, 

tarde (12h01 as 16h00) = R$ 100,00 e tarde (16h01 as 18h00) = R$ 150,00). Num primeiro 

momento, o o médico acreditará que estará reduzindo seu ticket médio em virtude dos 

descontos, no entanto, ele estará atendendo mais pacientes, de forma mais tranquila, 

organizada e sem atropelos em virtude da concentração de pacientes em uma determinada 

faixa de horário. 

Com a plataforma do Say33, o médico também terá uma ferramenta online de 

controle de pacientes, já que ele terá um cadastro pronto dos seus novos pacientes, vindo 

através da própria plataforma, o que ele dará mais agilidade no atendimento e sempre que 

ele tiver interesse, poderá consultar como está o saldo financeiro de atendimento dos seus 

pacientes, com um demonstrativo que dará o tempo disposto em cada consulta, resultado 

por dia de atendimento e um relatório com o perfil de atendimentos, o que dará mais 

segurança e controle para calcular o “custo de servir” de cada um dos seus pacientes. 

Outro ponto positivo que será diferencial para o médico e para o usuário, será a 

classificação dos médicos por nível de serviço. Importante ressaltar que esta classificação 

não tem o objetivo de identificar bons ou maus médicos, mas sim reconhecer aqueles que 

prestam o melhor serviço e que possuem o maior respeito pelo tempo do seu paciente. 

Num primeiro momento, os médicos seriam avaliados pelos seguintes critérios: (01) 

pontualidade no atendimento (sendo três respostas possíveis: atrasado, em ponto, 

adiantado), (02) cordialidade sua e da sua equipe (péssima, boa e ótima) e (03) 

infraestrutura adequada para o atendimento (péssima, boa e ótima).  



 

 

4.2. PACIENTES 

A intenção do aplicativo, além de promover a agilidade e a identificação do 

atendimento mais rápido que o paciente possa ter, é o de ser fácil. A pesquisa por médicos 

habilitados e disponíveis para atendimento deverá ser ágil e simples e posteriormente o 

seu agendamento deve ser feito com segurança e muita assertividade quanto a 

disponibilidade, custo da consulta e aptidão técnica do profissional que irá atende-lo. 

Na sua forma ideal o SAY33 dará, além do nome do profissional que possui o 

melhor horário para atende-lo, um breve descritivo do médico considerando a sua 

classificação através dos três critérios, idade, gênero e níveis de especialização. Além 

disso, o usuário poderá selecionar a região que ele precisa ser atendido e qual é o seu nível 

de urgência para o atendimento, sem que haja algum movimento inflacionário, mas sim 

para que seja priorizada a sua situação em detrimento de outras.  

Outro diferencial que teremos junto ao aplicativo será a possibilidade do médico 

emitir um recibo eletrônico com o valor que foi pago pela consulta médica, seja ele em 

dinheiro, na hora do atendimento ou via cartão de crédito e suas taxas de serviço. 

 

5. VIABILIDADE TÉCNICA 

Por ser uma plataforma de interação virtual e online, o seu desenvolvimento 

passará por um estudo técnico de viabilidade, infraestrutura e apoio. Este estudo técnico 

será realizado por profissionais de: Engenharia de Computação, Profissionais 

especializados em programação de software, Profissionais com know-how em 

desenvolvimento de aplicativos mobile e designers web.  

O acompanhamento técnico do projeto foi desenvolvido em conjunto com o Sr. 

Renan Machado, Engenheiro de Computação, formado pela UTFPR (niversidade 

Tecnológica Federal do Estado do Paraná) que possui experiência de mais de 7 anos em 

desenvolvimento de plataformas web, hardware e software e pelo Sr. Thiago Avelino da 

Silva, também formado pela mesma instituição e com experiência em empresas de grande 

porte como Exxon Mobil e Amazon. 



 

 

6. VIABILIDADE ECONÔMICA 

6.1. PREVISÃO DE FATURAMENTO 

 

 

Utilizamos uma taxa cambial de R$ 3,20 para o cálculo da receita obtida pelos 

downloads realizados a partir do início do segundo ano de funcionamento do aplicativo; 

respeitando sempre a metodologia de cobrança internacional que é imposta pelas lojas 

virtuais mobile Google Play e ou Apple Store. 

 

6.2. NECESSIDADES DE INVESTIMENTO 

É de comum interesse dos sócios a manutenção e o controle da operação da 

empresa. Para que isto ocorra com o menor desembolso possível, a empresa composta 

por três sócios primários disponibilizará recursos com objetivo de manter o controle de 

51% das ações da nova companhia. O restante do investimento (49%) será ofertado aos 

investidores anjo ou empresas do setor que tenham interesse em se associar a companhia 

com investimentos em capital, prestadores de serviço ou em infraestrutura apoio para o 

desenvolvimento da plataforma. 

 

  

PREVISÃO DE VENDAS - SAY33 ANO0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4

TOTAL - FATURAMENTO (PERIODO) 4.916,20R$        14.827,40R$      38.737,20R$      71.979,40R$      143.005,00R$     

TOTAL - CONSULTAS 4.916,20R$        9.707,40R$        28.497,20R$      56.619,40R$      117.405,00R$     

Quant. Consultas médicas 800 1600 4800 9600 20000

Vlr. Médio - Consultas (Convênio) = R$ 2,50 666,60R$            1.333,20R$        3.999,60R$        7.999,20R$        16.665,00R$       

Vlr. Médio - Consultas (Qualquer horário) = R$ 10,00 2.666,40R$        5.332,80R$        15.998,40R$      31.996,80R$      66.660,00R$       

Vlr. Médio - Consultas (Tarifa Promocional) = R$ 5,00 1.333,20R$        2.666,40R$        7.999,20R$        15.998,40R$      33.330,00R$       

Desistências - Consultas 50 75 100 125 150

Vlr. Médio - Desistência de Consultas = R$ 5,00 250,00R$            375,00R$            500,00R$            625,00R$            750,00R$             

ASSINATURAS - DOWNLOAD - APLICATIVO ANO0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4

USUÁRIOS MÉDICOS 400 800 1600 2400 4000

Vlr. Unit. Assinaturas -$                      1,00$                    1,00$                    1,00$                    1,00$                     

TOTAL MÉDICOS -$                      800,00$               1.600,00$            2.400,00$            4.000,00$             

USUÁRIOS PACIENTES 400 800 1600 2400 4000

Vlr. Unit. Assinaturas -$                      1,00$                    1,00$                    1,00$                    1,00$                     

TOTAL PACIENTES -$                      800,00$               1.600,00$            2.400,00$            4.000,00$             

TOTAL (PACIENTES + MÉDICOS) -$                      1.600,00$            3.200,00$            4.800,00$            8.000,00$             

Taxa Cambial - Hipotética 3,20R$                3,20R$                3,20R$                3,20R$                3,20R$                  

TOTAL (PACIENTES + MÉDICOS) - R$ -R$                   5.120,00R$        10.240,00R$      15.360,00R$      25.600,00R$       



 

 

6.3 RENTABILIDADE E PROJEÇÃO FINANCEIRA 

¶ VPL para os cinco anos é de R$ 23.207,16 considerando uma taxa SELIC de 13%; 

¶ A TIR é de 21,43%; 

¶ O payback ocorrerá a partir do terceiro ano de operação; 

¶ Faturamento anual projetado a partir do 5º. Ano de operação será de 

aproximadamente R$ 143.005,00/ano; 

¶ Lucratividade prevista superior a 80% 

 

7. ESTRUTURA DO SISTEMA 

A funcionalidade da plataforma será apresentada a seguir, respeitando o por perfil 

de usuários-alvo: (01) médicos e (02) Pacientes, ou seja, pessoas que desejam agendar 

consultas médicas com os profissionais cadastrados. 

 

7.1. AMBIENTE DO APLICATIVO 

Ter uma plataforma ágil, rápida, inteligente e principalmente amigável é um dos 

grandes desafios da plataforma; prover informações confiáveis e assertivas que deem 

segurança ao usuário é importantíssimo nesta etapa do projeto. Por isso, assim como 

ocorre em outras plataformas, tanto os médicos quanto os usuários terão que estar de 

acordo com as disposições jurídicas as quais tangem até onde vai a responsabilidade da 

plataforma, sempre de acordo com o Marco Civil da Internet, LEI Nº 12.965, DE 23 DE 

ABRIL DE 2014. Esta confirmação se dará através de um contrato de prestação de 

serviços, que será disponibilizado para leitura e confirmação do usuário no momento do 

seu cadastro inicial. 

http://legislacao.planalto.gov.br/legisla/legislacao.nsf/Viw_Identificacao/lei%2012.965-2014?OpenDocument
http://legislacao.planalto.gov.br/legisla/legislacao.nsf/Viw_Identificacao/lei%2012.965-2014?OpenDocument


 

 

 

 

Após a realização do cadastro, via plataforma mobile ou pela internet (website), o 

usuário médico ou paciente, será direcionado para a tela “login” para preencher os seus 

dados e acessar a sua página. 

 

 

 

7.1.1. USUÁRIO – PACIENTE  

Após a inserção dos dados, o usuário “PACIENTE”, iniciará o preenchimento da 

sua necessidade, com dados relevantes e que determinem qual é a melhor opção: o 

primeiro passo será selecionar o que ele deseja de serviço: (01) consulta de rotina, 



 

 

relacionada a check-ups e solicitações de exames ou (02) consulta de doença, ou seja, 

relacionada a algum mal estar ou investigação de sintoma.  

Após a determinação do tipo de consulta, o mesmo selecionará o perfil de 

prioridade do seu atendimento através de três opções (01) “Qualquer Horário”: o usuário 

não possui nenhuma emergência médica e pode se encaixar com a disponibilidade em 

geral do médico, (02) “Horário Promocional”: o usuário está disposto a se encaixar em 

horários que o médico determinar como “promocionais” para que ele possa gerenciar a 

sua agenda de consultas e (03) “Planos de Saúde”: onde o usuário deseja apenas agendar 

uma consulta, conforme a disponibilidade do médico, usando o seu convênio particular. 

Na seleção do item “Planos de Saúde”, o usuário deverá informar o nome do plano de 

saúde que ele possui para que o sistema possa direcioná-lo aos médicos conveniados com 

o seu plano de saúde. 

Na seleção “Forma de Pagamento”, o usuário terá à sua disponibilidade uma 

forma de pagamento através do aplicativo, que se concretiza pelo cartão de crédito do 

usuário.   

Após a confirmação dos dados básicos e necessidade de serviço, o paciente 

seleciona qual é a especialidade médica que ele necessita e qual é a melhor localidade. 

 

 

Com as confirmações dos dados, o aplicativo inicia a busca por profissionais que 

se enquadrem no perfil desejado pelo usuário. Com essa busca, o mesmo terá disponível 

uma lista de profissionais com alguns dados básicos  de cada médico, que serão 

sinalizados na própria tela: (01) Nome do profissional, (02) idade, Perfil de atendimento 



 

 

(Qualquer horário, Horário Promocional ou Plano de Saúde) e a sua classificação quanto 

a cordialidade de atendimento, que é estabelecida pela pontuação dada pelos pacientes no 

atendimento. O “critério” Cordialidade possui três pilares de avaliação: 

PONTUALIDADE, ASSIDUIDADE, INFRAESTRUTURA. O “paciente” dará notas de 

1 a 5, sendo 1 péssimo e 5 muito bom e através do cálculo de média simples, se determina 

a pontuação do profissional. 

 

 

Após a escolha do profissional, o paciente deverá sinalizar qual é o intervalo de 

datas do qual ele necessita de atendimento e qual é o melhor horário para que o mesmo 

seja atendido. Estas definições são importantíssimas para verificar a disponibilidade do 

médico para o atendimento e o seu nível de interesse no caso. 

 

 



 

 

Após o envio das informações, o médico receberá a notificação via aplicativo 

conforme a demonstração acima e confirma a sua disponibilidade ou não para 

atendimento da consulta. Sendo a solicitação aceita, o usuário recebe um número de 

protocolo com todos os dados referentes a consulta e é convidado a receber, sempre 

através do seu aplicativo, informações e dicas de saúde que tenham referência à 

especialidade do médico que realizará a consulta.  

Nos casos em que ocorra a negativa do médico quanto a disponibilidade de agenda 

para realizar a consulta, o usuário receberá a NÃO confirmação via aplicativo e poderá 

ser direcionado novamente para a tela inicial; 

 

 

 

7.1.2. USUÁRIO – MÉDICO 

Após a inserção dos dados, o usuário “MÉDICO”, iniciará o preenchimento de 

suas informações profissionais, preferências de atendimento e formas de recebimento. 

Quando o médico preencher as formas de atendimento ele preencherá quais são 

os dias que ele possui interesse em atender, conforme a preferência e perfil que a paciente 

escolher: (01) qualquer horário, (02) horário promocional e (03) planos de saúde. 

Após o preenchimento da disponibilidade de atendimento, o médico já estará 

interligado com todos os usuários da SAY33 para receber solicitações de consulta médica. 

É importante ressaltar que todas as consultas médicas solicitadas terão que ser 

confirmadas pelo médico através do aplicativo e em caso de desistência da consulta, 



 

 

independente do usuário (médico ou usuário), implicará em “multas” que serão debitadas 

do cartão de crédito do usuário, a exemplo do que já existe no aplicativo do UBER. Esta 

ação evitará que solicitações “testes” não prejudiquem o cronograma de trabalho dos 

profissionais e nem tão pouco a agenda e necessidade do usuário. 

 

Abaixo segue uma representação gráfica de como funciona o cadastramento de 

disponibilidade do médico no aplicativo. Esta grade poderá ser alterada semana a semana, 

sem que haja nenhum ônus para aqueles que já possuem agendas cadastradas em horários 

que já não sejam mais válidos. 

 



 

 

Segue abaixo uma representação gráfica de como seriam enviadas as notificações 

de solicitação de agenda para os médicos: 

 

Após o recebimento da solicitação, o médico dá o aceite ou não na consulta 

solicitada, isso sempre conforme a sua disponibilidade de agenda. Após a sua 

confirmação, a consulta estará salva na sua agenda de compromissos no celular ou no 

computador, conforme a preferência do médico usuário do aplicativo. 

 

 

7.2. FORNECEDORES  

Para a construção do aplicativo serão selecionados profissionais e ou empresas 

com experiência em desenvolvimento web para que a mesma seja construída, testada e 

avaliada por profissionais habilitados. A sua escolha levará em conta, além da aptidão 

técnica, a que possuir o melhor prazo e o melhor custo benefício. 



 

 

8. ESTRATÉGIA 

8.1. MATRIZ SWOT 

8.1.1. PONTOS POSITIVOS 

 

 

8.1.2. PONTOS FRACOS 

 

 

MÉDICOS PACIENTES

Acesso a novos clientes, sem a necessidade de se filiar a convênios 

médicos hospitalares ou públicos.

Evitar as filas de espera em hospitais e postos de saúde ou ter acesso a 

um médico antes da data disponível nos seus médicos habituais.

Gerar renda extra para médicos já ativos e que tenham 

disponibilidade de horários nos seus consultórios

Acesso a consultas médicas com um custo mais acessível, conforme o 

horário de interesse do médico e sua disponibilidade de atendimento.

Facilitar o ingresso de médicos em início de carreira, principalmente 

para aqueles que já concluíram as suas especializações (residências 

médicas)

Proporcionar ao usuário cadastrado mais informações a respeito da sua 

saúde, com foco inicial naqueles que possuem doenças crônicas como: 

diabetes, pressão alta e etc, promovendo as boas práticas para o bem 

estar do usuário.

Sistema online, que pode ser controlado via PC ou via celular ou 

tablet, com informações a respeito dos pacientes agendados via 

aplicativo, histórico destes pacientes e controle financeiro de 

recebimento por cliente e data.

Controle de medicações através do aplicativo, com inputs realizados 

pelo médico ou pelo usuário diretamente no aplicativo, que alertarão 

sobre os horários de tomar cada medicação, necessidade de realização 

de exercícios físicos e até repouso. 

Controle de mix de pacientes: onde o médico conseguirá se planejar e 

pré-determinar qual será a quantidade de pacientes que ele deseja 

atender via convênio, via consulta particular e via aplicativo Say33.

Promover a cultura do acompanhamento médico frequente e rotineiro 

de todas as pessoas, desde as mais jovens até as mais velhas e 

principalmente das pessoas mais saudáveis que geralmente 

procrastinam consultas médicas específicas e alguns cuidados com a 

saúde por não ter esse acompanhamento.

PONTOS POSITIVOS

MÉDICOS PACIENTES

Médicos mais tradicionalistas e com uma carteira mais ampla de 

pacientes, podem não se habituar ao aplicativo e ter certa resistência 

por quem o utiliza.

Algumas especialidades médicas podem ter um número muito reduzido 

de profissionais cadastrados, o que não trará vantagens ao usuário para 

acesso rápido e ágil a uma consulta.

Resistência de Convênios médicos, já que se abrirá uma possibilidade 

para médicos recém formados terem acesso a pacientes, com foco em 

consulta, sem o seu intermédio.

Não funcionará para exames laboratoriais, de imagem e nem tão pouco 

para procedimentos cirúrgicos.

PONTOS FRACOS



 

 

8.1.3. OPORTUNIDADES 

 

 

8.1.4. AMEAÇAS 

 

 

8.2.  PLANO DE MARKETING 

8.2.1 PRODUTO 

Para valorizarmos o aplicativo o principal investimento previsto será a sua 

funcionalidade e design. Com acesso rápido, inteligente e interativo, a proposta é que a 

SAY33 se destaque frente a concorrência de outros serviços, plataformas e aplicativos 

que se autodenominam “Uber dos médicos”. Além disso, a SAY33 terá informações e 

Aos poucos, acredita-se que o aplicativo reduzirá as filas nos hospitais públicos e postos de saúde, melhorando assim o nível de 

atendimento na rede pública e consequentemente a redução de despesas de saúde nos estados e municípios.

MÉDICOS E PACIENTES

OPORTUNIDADES

Associação com os próprios convênios médicos para habilitar a ferramenta para os seus médicos associados, para divulgar as suas 

disponibilidades de agenda para os seus pacientes.

Associação com entidades de classe, que utilizariam a ferramenta para promover os seus benefícios disponíveis, eventos e ações 

sindicais para os médicos cadastrados na plataforma.

Apoio de lideranças governamentais, tendo em vista que a ferramenta pode se tornar um valioso banco de dados de informações a 

respeito da saúde das pessoas, movimentações financeiras para pagamento de despesas com consultas médicas e setorial para 

entender o nível de ocupação dos médicos no Brasil e qual seria a sua participação para reduzir o gargalo no atendimento de consultas 

médicas na rede pública.

Segurança de informações: para que as suas informações financeiras, mesmo que parciais, não fiquem salvas junto ao aplicativo, 

alguns médicos poderão estabelecer um limite para utilização do aplicativo por mês.

O aplicativo não se responsabilizará pelo conteúdo, exames, informações e ou opiniões que serão emitidas ou omitidas pelo médico 

durante a sua consulta, reforçando assim a sua função de apenas ser uma ferramenta facilitadora para o acesso do médico ao seu 

paciente, no entanto, não está descartada a possibilidade de envolvimento do sistema e seus representantes em processos 

provenientes de erros médicos; por isso será de extrema importância um estudo legal aprofundado quanto aos termos que regerão a 

prestação de serviço do aplicativo e como será dado o aceite do usuário quanto as suas disposições, antes da realização da consulta 

médica.

Para que não ocorra uma queda nos preços das consultas médicas em virtude da democratização do atendimento e a maior 

disponibilidade de profissionais, algumas lideranças médicas, não oficiais, trabalharão contra o aplicativo, pejorando aqueles que 

iniciarem a sua carteira de pacientes/usuários através do Say33.

AMEAÇAS

MÉDICOS E PACIENTES

Concorrentes: existem aplicativos que se auto denominam o “uber dos médicos” e que estão promovendo a ida dos médicos até as 

residências das pessoas que o solicitam (atendimento a domicílio).

Propaganda negativa de algumas lideranças médicas, por romper com o sistema de atendimento tradicional, reduzir o corporativismo e 

por trabalhar com foco na redução dos preços de consultas.



 

 

serviços diferenciados, que farão com que ele se torne um assistente de saúde 

personalizado para cada usuário/paciente e, para os médicos, que seja o seu primeiro 

sistema de controle de pacientes e captação de novos clientes. 

 

8.2.2 PREÇO 

Como estratégia de lançamento, a plataforma SAY33 não cobrará pelo seu 

download nas lojas virtuais como GOOGLE PLAY e APPLESTORE no seu primeiro ano 

de funcionamento; a ideia é motivarmos a sua “viralização” entre os médicos e possíveis 

usuários. Além disso, para os médicos, ele trará uma possibilidade de ganho muito grande, 

tendo em vista que ele terá uma cobrança diferenciada por tipo de atendimento; 

 

 

 

Esta tabela define qual é a participação que ficará com a SAY33 por consulta 

agendada e realizada através da plataforma, independente do preço que o médico venha 

a cobrar do seu novo paciente. Isto ajudará o planejamento financeiro do médico que 

poderá simular com mais facilidade quais são os ganhos que ele tem em não investir em 

sistemas pré-existentes para agendamento de consultas, emissão de recibos e em 

contratação de recepcionistas para auxiliá-lo no dia a dia. 

 

8.2.3 PRAÇA 

Geralmente, a abrangência de aplicativos deste gênero ficam abertos para usuários 

de todo os continentes; no entanto, visando ter um maior controle e principalmente uma 

leitura única e personalizada para o público-brasileiro, a SAY33 estará disponível para 

utilização apenas no território nacional; após o 5º. Ano de funcionamento do aplicativo 

e, o mesmo tendo apresentado resultados satisfatórios tanto do ponto de vista financeiro 

quanto no ponto de vista mercadológico, ficará a critério dos sócios a sua expansão para 

Vlr. Médio - Consultas (Convênio) = R$ 2,50

Vlr. Médio - Consultas (Qualquer horário) = R$ 10,00

Vlr. Médio - Consultas (Tarifa Promocional) = R$ 5,00



 

 

outros países, sempre respeitando a legislação vigente dos países e características 

culturais quanto a prestação de serviços médicos. 

 

8.2.4 PROMOÇÃO 

Dentro do segmento de aplicativos, denota-se historicamente, que o 

desenvolvimento de ações em veículos de massa ou ações promocionais generalistas, 

começam a se tornar cada vez menos eficazes. Acessar o cliente de forma direta, 

personalizada e na hora certa através de ações de guerrilha e com um approach comercial 

agressivo é o que garantirá o sucesso do negócio. 

A primeira ação de marketing a ser sugerida deve ser construção de uma equipe 

comercial personalizada e especializada e que tenha acesso ao “mundo dos médicos”. 

 

8.2.4.1. SELEÇÃO DE PROFISSIONAIS DE VENDAS – MARKETING 

(PROPAGANDISTA): 

¶ Selecionar pessoas que possuam parentesco ou que façam parte de grupos de 

amigos com médicos (mediante comprovação); 

¶ Experiência no atendimento de médicos e apresentação de produtos (exemplo: ex. 

vendedores de marcas de laboratórios e medicamentos); 

¶ Pessoas com boa didática e com certa aptidão a tecnologia; 

¶ Fácil interação com pessoas de diversas idades, perfis e de boa comunicação; 

¶ Intimidade com termos médicos técnicos e que tenha conhecimento prévio de 

como funciona o dia a dia do médico dentro de um consultório e quais são os seus 

desafios no atendimento ao público e rentabilização do seu negócio. 

 

8.2.4.2 APRESENTAÇÃO TÉCNICA DA PLATAFORMA 

Para fomentarmos o aumento da carteira de médicos usuários da plataforma, serão 

feitas ações de marketing viral; 



 

 

¶ Redes sociais: divulgação em páginas especializadas no facebook. 

¶ Internet: Youtube (divulgação em vídeos que tenham como palavra-chave: 

“médicos”, “consultas médicas”, “medicina” e outros termos que possam ter 

ligação com a plataforma Say33. 

¶ Approach comercial em redes de ensino privadas, que possuam o curso de 

medicina, para apresentação da plataforma aos estudantes de último ano 

(conclusão de curso) em quiosques dentro das universidades e em escolas 

preparatórias para residências médicas. 

¶ Realizar um evento com médicos especializados em atendimento via consultórios, 

para apresentar a plataforma e os ganhos financeiros, quantidade de pacientes e 

melhoria do fluxo de atendimento de pacientes nos seus consultórios. Este evento 

terá duas etapas:  

Á Etapa 1: evento com um petit comitê de médicos, profissionais de saúde e 

estudantes para apresentar a ferramenta e realizar algumas simulações para 

captar deste público alguns insights a respeito do seu funcionamento e 

operação, visando o refinamento da ferramenta antes do seu lançamento 

oficial. 

Á Etapa 2: evento maior, com um público maior de médicos, profissionais de 

saúde e estudantes para apresentar a ferramenta de forma definitiva. Para 

aumentarmos a abrangência da apresentação do aplicativo, a apresentação 

será transmitida ao vivo através das redes sociais. 

 

8.2.4.3 AÇÕES DE RELACIONAMENTO 

Para fidelizarmos os médicos cadastrados na plataforma, bem como os respectivos 

usuários, para que os mesmos não deixem de realizar as suas consultas e controle da sua 

saúde através do aplicativo, serão realizadas ações de relacionamento para manter ativas 

todas as contas: 

¶ Envio de kits para os médicos cadastrados, suas equipes de atendimento (com as 

melhores classificações), com brindes específicos da marca para presentear 

pacientes que possuam uma utilização maior do aplicativo em conjunto com o 

médico. 



 

 

¶ No caso de uma desativação proposital de conta ou não utilização por um período 

superior a 6 meses, serão disparados e-mail marketing com pesquisas de avaliação 

do aplicativo, sugestão de melhorias e identificação de acontecimentos que 

tenham motivado o seu descredenciamento da plataforma e ou a sua não 

utilização. 

Importante reforçar que as ilustrações gráficas do aplicativo exposto no decorrer 

do material foram extraídas da internet e servem apenas para ilustrar de maneira lúdica 

como será a sua aparência e sequência de acessos. Após a aprovação do projeto serão 

selecionadas imagens devidamente autorizadas e livres para utilização; obedecendo as 

leis vigentes quanto a lei autoral de imagem e licença de uso de imagem. 

  

9. PLANO FINANCEIRO 

9.1. FONTES DE FINANCIAMENTO 

Os sócios primários serão donos de 100% da empresa no momento da sua 

fundação, no entanto, para o início da operação haverá a necessidade de captação de 49% 

do capital inicial, ou seja R$ 14.700,00 de investidores anjo, que poderão ser pessoas 

jurídicas ou físicas. O restante do investimento (51%) será aportado pelos sócios 

primários da nova companhia, em parcelas iguais entre os 3 sócios. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

9.2. DRE DO PERÍODO 

Para a simulação do FLUXO DE CAIXA da empresa, utilizamos a projeção de 

faturamento bruto da empresa nos 5 primeiros anos e deduzimos 15% de encargos fiscais 

(impostos) e as despesas operacionais administrativas. 

 

 

9.3. FLUXO DE CAIXA, VPL E TIR 

Considerando que no escopo do projeto há a intenção de se buscar investidores 

para financiar o projeto, estabelecemos como taxa de atratividade o percentual de 13%, 

que é a base da taxa SELIC que é utilizada no cálculo de remuneração do Tesouro Direto 

por exemplo.  

Pelo quadro abaixo, podemos verificar que o investimento alcança o seu 

PAYBACK SIMPLES e DESCONTADO nos dois primeiros anos de operação da SAY33 

e possui uma TIR bastante atrativa de 21,43%; ou seja, acima da TAXA SELIC 

determinada como TMA. 

 

INVESTIMENTO ANUAL ANO0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4

PLATAFORMA WEB 5.500,00R$      -R$                  -R$                  -R$                  -R$                    

ADAPTAÇÃO TÉCNICA (ANDROID + APPLESTORE)11.000,00R$    -R$                  -R$                  -R$                  -R$                    

CRIAÇÃO - DESIGN 10.000,00R$    -R$                  -R$                  -R$                  -R$                    

SUPORTE TÉCNICO 1.000,00R$      2.500,00R$       2.500,00R$       2.500,00R$       2.500,00R$          

SERVIDOR/ANO 2.500,00R$      2.500,00R$       2.500,00R$       2.500,00R$       2.500,00R$          

AÇÕES DE MARKETING - LANÇAMENTO 30.000,00R$    5.000,00R$       4.000,00R$       3.000,00R$       2.000,00R$          

TOTAL 60.000,00R$    10.000,00R$     9.000,00R$       8.000,00R$       7.000,00R$          

DRE ANUAL ANO0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4

FATURAMENTO BRUTO 4.916,20R$      14.827,40R$     38.737,20R$     71.979,40R$     143.005,00R$     

DEDUÇÕES DE IMPOSTO - (15%) 737,43R$          2.224,11R$       5.810,58R$       10.796,91R$     21.450,75R$       

FATURAMENTO LÍQUIDO 4.178,77R$      12.603,29R$     32.926,62R$     61.182,49R$     121.554,25R$     

DESPESAS OPERACIONAIS/ADM 3.500,00R$      5.000,00R$       5.000,00R$       5.000,00R$       5.000,00R$          

INVESTIMENTOS EM MARKETING 30.000,00R$    5.000,00R$       4.000,00R$       3.000,00R$       2.000,00R$          

LUCRO OPERACIONAL 29.321,23-R$    2.603,29R$       23.926,62R$     53.182,49R$     114.554,25R$     

CÁLCULOS DE ATRATIVIDADE ANO0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4

FLUXO DE CAIXA FINAL 60.000,00-R$    29.321,23-R$     2.603,29R$       53.182,49R$     114.554,25R$     

FLUXO DE CAIXA ACUMULADO 60.000,00-R$    89.321,23-R$     86.717,94-R$     33.535,45-R$     81.018,80R$       

FLUXO DE CAIXA DESCONTADO 60.000,00-R$    25.947,99-R$     2.038,76R$       36.858,13R$     70.258,27R$       

FLUXO DE CAIXA DESCONTADO ACUMULADO 60.000,00-R$    85.947,99-R$     83.909,23-R$     47.051,10-R$     23.207,17R$       

VPL 23.207,16R$    

TIR 21,43%

PAYBACK SIMPLES ANO: 3 MÊS: 3 DIA: 15

PAYBACK DESCONTADO ANO: 3 MÊS: 8 DIA: 1



 

 

BASE DE CÁLCULO DA VPL (HP12C) = 

(60000)+CHS+G+CFO+29321,23+CHS+G+CFJ+2603,29+G+CFJ+53182,49+G+CFJ+

114554,25+G+CFJ+13+I+F+NPV 

BASE DE CÁLCULO DA TIR (HP12C) = 

(60000)+CHS+G+CFO+29321,23+CHS+G+CFJ+2603,29+G+CFJ+53182,49+G+CFJ+

114554,25+G+CFJ+13+i+F+NPV+F+IRR 

10. ORGANOGRAMA PROPOSTO PARA A NOVA EMPRESA 

Para que sejam garantidos os direitos de decisão sobre qualquer ação que a 

empresa venha a realizar, estabeleceremos um Conselho Administrativo para a SAY33, 

composto por 6 pessoas, sendo 3 composta por sócios primários e 3 representantes legais 

dos investidores. Conforme orienta-se as boas práticas de Governança Corporativa, o 

Conselho terá um presidente que terá um mandato anual, com alternância entre as cadeiras 

de investidores e sócios primários. O presidente do Conselho terá um peso de voto igual 

aos demais conselheiros, cabendo a sua função liderar as ações voltadas ao planejamento 

estratégico da empresa, bem como mediar todas as pautas em que haja a discordância dos 

demais conselheiros. 

 

 

 



 

 

11. CRONOGRAMA DE AÇÕES 

Consideraremos o ano ZERO como o período total para desenvolvimento de toda 

plataforma, testes e captação de recursos necessários. Após este desenvolvimento, se 

seguirá para os demais anos apenas os investimentos na manutenção da estrutura e nas 

ações comerciais para expansão da base de médicos cadastrados e usuários do SAY33. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

CRONOGRAMA GERAL ANO0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4

CAPTAÇÃO DE RECURSOS - INVESTIMENTO X

PLATAFORMA WEB X

ADAPTAÇÃO TÉCNICA (ANDROID + APPLESTORE)X

CRIAÇÃO - DESIGN X

TESTES DE FUNCIONALIDADE X

SUPORTE TÉCNICO X X X X X

SERVIDOR/ANO X X X X X

AÇÕES DE MARKETING - LANÇAMENTO X

AÇÕES DE MARKETING - MANUTENÇÃO X X X X X
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