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DESENVOLVIMENTO DE UM MODELO DE NEGOCIO PARA UM EQUIPAMENTO INOVADOR
PARA A REABILITACAO DO COTOVELO

Bolsista: Niara Carvalho Kunrath

INTRODUCAO

As inovacoes tecnologicas auxiliam no tratamento de pacientes, melhorando a qualidade do servico prestado ao cliente e sua qualidade

de vida (CHAU et al, 2013)*. A aquisicdo de equipamentos demanda investimento alto e inviabiliza a inovacao tecnologica para a

maioria dos profissionais. Desta forma o desenvolvimento de sistema produto-servico (Produt-Service System — PSS) € uma alternativa

para viabilizar o acesso dos profissionais aos produtos inovadores (TUKKER, 2004)**.

OBJETIVO
Desenvolver um modelo de negdcio com
base no conceito de PSS para um
destinado a

equipamento inovador

reabilitacao do cotovelo.

METODOLOGIA

RESULTADOS

de PSS do equipamento, apresentado na Figura 2.

Para atingir o objetivo foram utilizadas recomendacdoes da metodologia Lean Startup
(BLANK, 2013)*** que enfatiza o desenvolvimento agil e gradual do produto, a partir do
ciclo Construir — Medir — Aprender, por meio das etapas. modelagem de negocios;

validacéo de hipoteses; avaliacao dos resultados e incorporacéo de aprendizados.

Como resultados parciais, tém-se o0 modelo de negodcio desenvolvido a partir do conceito

Problema Solucao

« Comercializacao do
Sistema Produto-Servigo
para a reabilitagdo de
amplitude do movimento
do cotovelo, utilizando

equipamento

» Dificuldade de
acesso a
equipamentos
tecnologicos
com preco um

. tecnologico.
acessivel.
Metricas chave
» Recursos
t_ec_nnlr:}glcos « Numero de pacotes de
limitados. servigos vendidos.
» Satisfagao dos
clientes.

+ Métricas de marketing
de midia social.

Proposta unica de
valor

* Proporcionar aos

fisioterapeutas, clinicas
e hospitais 0 acesso a
tecnologia com precgo
acessivel e um
diferencial em relacao a
qualidade do servigo
oferecido, assim como

da pratica profissional.

Vantagem injusta

* Equipamento

patenteado.

+ Diferencial na prestacéao

do servico com uma

equipe formada por
Engenheiros de
Servicos.

Canais

» Equipe de vendas.
» Marketing digital.
» Atendimento

especializado
ao cliente.

Segmentos de
clientes
* Hospitais.

* Clinicas.
* Fisioterapeutas.

Estrutura de custos

« Custos operacionais.
» Custos de fabricacao.

» Custos de marketing.
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+ Custos de pessoal.

» Custos com manutencao.

- Locagao por ano.
- Locacgao por més.

Fontes de renda

» Pacotes de servicos:

- Locagéao por semana.
- Locacao por dia.

Figura 1. Equipamento para a reabilitacdo do cotovelo.
Fonte primaria.

CONCLUSAO

Figura 2. Lean Canvas. Fonte: modelo adaptado do website “O Analista de Modelos de Negdcios®. Disponivel em:
<https://analistamodelosdenegocios.com.br>. Acesso em 02 set. 2019.

O estudo segue em desenvolvimento e estao sendo realizados os testes das hipoteses do negocio para entender se o0 sistema proposto

soluciona o problema do consumidor. Os resultados serao avaliados e, os aprendizados, incorporados ao modelo de negdcio.
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