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RESUMO

Este trabalho de conclusdo de curso explora a aplicagdo de metodologias de
inovacao e design thinking em startups, com foco na Terapee, uma empresa voltada
a gestdo de clinicas terapéuticas e profissionais de saude. A pesquisa utiliza
ferramentas como o Business Model Canvas e o framework Double Diamond para
entender como essas abordagens podem otimizar o desenvolvimento de produtos e
processos, além de identificar oportunidades de crescimento no setor de terapias.
Com base em conceitos de MVP (Produto Minimo Viavel) e Product Discovery, o
estudo busca fornecer insights sobre como startups podem atender as demandas
especificas de terapeutas ocupacionais, psicologos e outras especialidades. A
analise inclui uma avaliacdo detalhada do mercado terapéutico brasileiro e da
maneira como a Terapee pode se diferenciar, oferecendo solugbes que facilitam a
gestdo de pacientes, prontuarios, finangas e agendamentos. O trabalho também
aponta caminhos para a startup aprimorar sua proposta de valor e alcangar maior
tracdo e escalabilidade, considerando as especificidades de diferentes segmentos
terapéuticos. Conclui-se que o uso do design thinking, aliado a metodologias ageis
de desenvolvimento de produto, € essencial para o sucesso de startups como a
Terapee. A empresa deve continuar validando seu modelo de negdcios e focar em
mercados com maior potencial de crescimento, considerando aspectos como poder
aquisitivo e a concentracao de profissionais de saude em regides estratégicas, para
maximizar suas chances de expansao e competitividade.

Palavras-chave: design thinking; double diamond; job to be done, business model
canvas, produto minimo viavel (mvp), startups, psicologia, gestdo de clinicas,
terapias integrativas, inovagao em negdcios.



ABSTRACT

This thesis explores the application of innovation methodologies and design thinking
in startups, focusing on Terapee, a company dedicated to the management of
therapeutic clinics and health professionals. The research employs tools such as the
Business Model Canvas and the Double Diamond framework to understand how
these approaches can optimize product and process development, as well as identify
growth opportunities in the therapy sector. Based on concepts of MVP (Minimum
Viable Product) and Product Discovery, the study aims to provide insights into how
startups can meet the specific demands of occupational therapists, psychologists,
and other specialties. The analysis includes a detailed assessment of the Brazilian
therapeutic market and how Terapee can differentiate itself by offering solutions that
facilitate the management of patients, records, finances, and scheduling. The work
also suggests pathways for the startup to enhance its value proposition and achieve
greater traction and scalability, considering the specificities of different therapeutic
segments. It concludes that the use of design thinking, combined with agile product
development methodologies, is essential for the success of startups like Terapee.
The company should continue validating its business model and focus on markets
with higher growth potential, considering factors such as purchasing power and the
concentration of health professionals in strategic regions, to maximize its chances of
expansion and competitiveness.

Keywords: Startups, Innovation, Design Thinking, Business Model Canvas, Double

Diamond Framework, MVP, Product Discovery, Value Proposition, Agile Development
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1 INTRODUGCAO

A democratizacdo do acesso a tecnologia impulsionou a digitalizagdo de
servicos em todo o mundo, permitindo que negdcios prosperem ao atender
demandas especificas de seus clientes. A presenga digital € hoje uma prioridade
para diversas empresas, que buscam compreender as necessidades dos
consumidores a fim de proporcionar uma experiéncia satisfatéria e, assim, garantir
sua fidelizacdo. Segundo Kotler (2021), manter um cliente custa significativamente
menos do que adquirir um novo; por iSso, uma experiéncia bem-sucedida é
essencial para gerar relagdes de longo prazo. Nesse cenario, empreendimentos que
priorizam a inovagdo conseguem capitalizar sobre a crescente visdo de sucesso
centrada no cliente e alcancar a sustentabilidade financeira.

Schumpeter (1982) reforga a importancia do empreendedor como um agente
de transformacédo, destacando que sua agao se da pela criacdo e combinacido de
produtos e servigos voltados para mercados existentes ou até entdo inexplorados.
Um exemplo recente desse impacto esta na startup norte-americana Airbnb, que, ao
possibilitar que pessoas oferecam estadias de maneira simples e acessivel,
modificou profundamente o setor de hospedagem. Fundada em 2007 por Brian
Chesky e Joe Gebbia, a Airbnb evoluiu de uma simples plataforma de quartos vagos
para uma empresa robusta, utilizando tecnologia de ponta como aplicativos moveis,
computagdo em nuvem e solugdes de pagamento virtual (Airbnb, 2024;
GALLAGHER, 2017). Dessa forma, a empresa ndo apenas transformou o mercado,
mas também atendeu a uma necessidade real dos consumidores, estabelecendo um
novo padrao de acessibilidade e conveniéncia.

Para que as empresas atinjam sucesso, € crucial que compreendam o
conceito de “job to be done” (trabalho a ser realizado), termo abordado por
Christensen (2003) como um meio de compreender profundamente as necessidades
e objetivos do consumidor. A identificagdo de tais necessidades permite que
empreendedores desenvolvam solugbes mais eficazes e minimizem riscos
financeiros. Essa abordagem, que envolve experimentacdo e avaliagdo constantes,
converge com os principios do Manifesto Agil, surgido em 2001. O Manifesto,
assinado por 17 desenvolvedores de software, defende a priorizagao de interacdes
humanas sobre processos rigidos, de modo a flexibilizar e agilizar o

desenvolvimento de produtos digitais. Assim, alinhar-se as demandas dos clientes
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de maneira continua permite as empresas aperfeicoar seus produtos com maior

precisao e relevancia (Eisenman, 2021; Christensen, 2003).

1.1 Objetivo Geral

Analisar os desafios do mercado terapéutico brasileiro e, utilizando
frameworks de design thinking e o modelo de negdécios Business Model Canvas,

identificar oportunidades de crescimento e inovagao para uma startup de terapias.

1.2 Objetivos especificos

Os objetivos especificos deste estudo podem ser divididos nos seguintes
tépicos: esclarecer qual a importancia da descoberta do processo de Discovery para
a elaboragdo de um plano de negoécios para o nicho terapéutico; aplicar a
metodologia Double Diamond para a elaboragdo de um plano de negocios seguindo
o Business Model Canvas; desenvolver analise de concorrentes; identificar
oportunidades de negdcio para a empresa a partir da sua determinagado de mercado

alcangavel e enderecavel.

1.3 Justificativa

A saude mental tem se tornado um tema cada vez mais relevante no Brasil,
principalmente no contexto do ambiente de trabalho. A omissdo no cuidado com a
saude mental tem acarretado consequéncias negativas para o pais, impactando
diretamente a produtividade e o bem-estar dos trabalhadores (Alves e Sousa, 2018).
Nesse sentido, a utilizagdo do design thinking e da inovagdo em negdcios pode ser
uma solugao eficiente para auxiliar os psicélogos no acompanhamento de seus
pacientes (Brown, 2008; Liedtka, 2014). Startups e empreendimentos inovadores
podem se tornar agentes transformadores ao oferecer ferramentas e recursos
tecnoldgicos que facilitem o atendimento e a intervencgao psicologica.

O presente estudo propde-se a investigar a aplicagdo do Design Thinking,
Business Model Canvas e Product Discovery na otimizagdo dos processos de
descoberta e desenvolvimento de produtos para uma startup no campo da

psicologia, com foco no aprimoramento do atendimento aos pacientes e na
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facilitagdo do trabalho dos psicologos. Tal abordagem torna-se relevante diante do
cenario atual em que a saude mental tem adquirido uma importancia cada vez mais
significativa, ndo apenas no Brasil, mas globalmente (OMS, 2021).

Visa-se compreender os riscos de negodcio quanto a concorrentes, a visdo de
crescimento da demanda de mercado e quais caminhos podem ser seguidos para o
sucesso do empreendimento (obs: o referido empreendimento estda em fase de
desenvolvimento inicial enquanto este texto estda em redacgao/aprovacido). A
necessidade do estudo foi identificada a partir de comunidades online que
promovem o empreendedorismo de startups por meio de tecnologias acessiveis e
sem a demanda de linguagens robustas de programacéo.

A aplicagdo do Business Model Canvas possibilita uma visualizagao clara e
uma analise aprofundada do modelo de negécios, favorecendo a identificacdo de
oportunidades e a construcdo de solugcdes que atendam de forma mais eficaz as
demandas do mercado, ao passo que o Product Discovery e o Double Diamond
auxiliam na exploragao criativa e na validagao iterativa das ideias, potencializando a
inovagao e a adaptacao agil as necessidades do setor de saude mental.

A auséncia de assisténcia adequada a saude mental resulta ndo apenas em
um 6énus para os individuos afetados, mas também para a sociedade em geral.
Estudos tém demonstrado a correlagao direta entre saude mental e desempenho no
trabalho, evidenciando que problemas psicolégicos ndo tratados acarretam custos
substanciais para as empresas em termos de absenteismo, queda de produtividade
e aumento dos gastos com assisténcia meédica (Alves; Sousa, 2018).

A proposta deste estudo visa, portanto, explorar o potencial dessas
metodologias em conjunto com o Design Thinking como recursos estratégicos na
otimizacdo do desenvolvimento de produtos para uma startup de psicologia,
contribuindo para a melhoria do atendimento aos pacientes e para a facilitagdo do
trabalho dos psicodlogos.

Ha também a clara necessidade de validar a demanda de mercado,
buscando evitar a morte do empreendimento. A Figura 3 corrobora o que € dito por
Christensen (2003), sobre a importancia de se determinar a demanda de mercado e
0s jobs-to-be-done, com 42% sendo por razdes de auséncia de demanda de
mercado. Também pode-se identificar uma das causas relacionadas a saude mental

de empreendedores como o motivo de 8% das principais razdes de falha.



Figura 01 - Principais razdes de fracasso de uma startup (Statista/CB Insights)
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2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 Startup

Com o advento da internet, no final dos anos 80 e inicio da década de 90, que
culminou na crise da “bolha das pontocom”, onde pequenas empresas digitais
conseguiram avaliagdes financeiras além dos seus resultados reais para abrir capital
na bolsa de valores, popularizou-se o termo “startup”, que ja havia sido cunhado nos
anos 70, na industria do Vale do Silicio. O conceito surgiu a partir da demanda de
captar oportunidades que emergiram em um contexto de grande avango tecnoldgico,
impulsionando novas formas de realizar inovagdo em um ambiente industrial, a partir
de um cenario de extrema incerteza e alto risco.

ApoOs a crise de 2008, houve uma mudanga na forma como os consumidores
utilizam diversas modalidades de servigos, destacando-se as hospedagens, que
antes eram realizadas apenas pelo setor de hotelaria, e o transporte, que era
concentrado apenas no transporte publico ou em servigos privados de alto padrao
nos Estados Unidos. Atualmente, esses segmentos s&o atendidos por duas grandes
startups: Airbnb e Uber. Tal movimento estimulou o autor Eric Ries a cunhar a
definicdo de que uma startup € “uma instituicdo humana projetada para criar um
novo produto ou servigo sob condi¢cdes de extrema incerteza” (Ries, 2011, p. 27).

Startups sao tipicamente definidas como organizag¢des temporarias projetadas
para buscar um modelo de negdcios escalavel e repetivel em um contexto de
extrema incerteza (Blank, 2013). Esta definicdo destaca dois aspectos fundamentais:

a temporariedade e a busca continua por um modelo de negdcios sustentavel.

2.1.1 Ciclo de Vida de uma Startup

O ciclo de vida de uma startup pode ser dividido em varias fases distintas,
conforme descrito por Blank (2013). Essas fases incluem a ideagao, validagao,
crescimento e expansdo. Cada uma dessas fases possui desafios unicos e exige
abordagens estratégicas diferenciadas para superar obstaculos e aproveitar
oportunidades.

e Ideacdo: Esta fase envolve a concepgéo inicial da ideia de negdcio, incluindo

a identificacdo de problemas e oportunidades no mercado. A fase de ideagao
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€ caracterizada pela criatividade e experimentagdo, sem tecnologia robusta, e
foco na agilidade de pequenas entregas, por meio de um produto minimo
viavel (MVP).

e Validacio: Nesta fase, a startup procura validar suas hipoteses de negdcio por
meio de interagbes com clientes potenciais, testes de produto e iteragdes
rapidas. Ferramentas como o Lean Startup, desenvolvida por Ries (2011), sao
frequentemente utilizadas para guiar startups durante esta fase.

e Crescimento: Uma vez que o modelo de negdcios é validado, a startup entra
na fase de crescimento, focando na aquisicdo de clientes, escalabilidade e
eficiéncia operacional. E crucial, durante esta fase, implementar estratégias
de marketing e vendas eficazes.

e Expansio: A fase final do ciclo de vida de uma startup é a expanséao, onde o
objetivo € ampliar a presenga no mercado e explorar novos segmentos ou
geografias. Esta fase pode envolver fusdes, aquisigbes, parcerias

estratégicas ou abertura de capital por meio de oferta publica de acgdes.

2.2 Business Model Canvas

O Business Model Canvas (BMC) é uma ferramenta estratégica utilizada
para a criagdo, analise e inovacdo de modelos de negodcios. Desenvolvido por
Alexander Osterwalder e Yves Pigneur (2010), o BMC é amplamente reconhecido e
utilizado por empreendedores, gestores e académicos. Ele se destaca pela sua
simplicidade e capacidade de visualizar os elementos-chave de um modelo de
negocios em um unico quadro.

José Dornelas, em seu livro Plano de Negoécios com o Modelo Canvas,
destaca a importancia do BMC na elaboragédo de planos de negdcios, sublinhando
como esta ferramenta facilita a compreensdao e a comunicacdo do modelo de
negocios de uma empresa. Dornelas enfatiza a flexibilidade do BMC, permitindo que
empresas de diferentes setores adaptem a ferramenta as suas necessidades
especificas (Dornelas, 2020, p. 32).

O BMC tem sido amplamente utilizado em startups e empresas
estabelecidas como uma ferramenta de planejamento estratégico. Ele auxilia na
identificacdo de oportunidades de inovacado, na analise da viabilidade de novas

ideias e na comunicagdo de modelos de negocios para investidores e partes
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interessadas (Osterwalder; Pigneur, 2010). Dornelas exemplifica a aplicagédo do
BMC por meio de estudos de caso, ilustrando como diferentes empresas utilizaram a
ferramenta para alcancar o sucesso (Dornelas, 2020). O modelo € demonstrado na

Figura 02.

Figura 02 - llustracdo Business model canvas
coMo? O QUE? PARA QUEM?

PRINCIPAIS ATIVIDADES- PROPOSTA RELACIONAMENTO SEGMENTO DE
PARCERIAS CHAVE DE VALOR COM CLIENTES CLIENTES

RECURSOS ° G
PRINCIPAIS

ENTREGAR EFICIENCIA

ESTRUTURA DE CUSTOS RECEITAS

Fonte: Adaptado de Osterwalder e Pigneur (2010)

HOTVA V3D

Parte do processo de elaboragao do BMC, feito por Dornelas, € o que este
chama de “Processo Empreendedor”, descrito na Figura 4. Nele, empreendedores
levam uma ideia, desde a sua concepcido, e a analisam, no que neste trabalho
chamaremos de processo de descoberta ou discovery de produto. Tal procedimento
muitas vezes é realizado de forma empirica, fazendo com que o ciclo de vida de
uma ideia ou startup ndo seja concluido com sucesso, devido a vieses ou auséncia

de informacdes contidas em pesquisas de mercado.
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Figura 03 - Processo empreendedor
Processo empreendedor

"Depois que o negécio entrar em operagio, o "Varias ideias s&o analisadas
empreendedor provavelmente tera novas pelo empreendedor antes de se
ideias, identificar4 novas oportunidades e, definir quais levam a

assim, precisara desenvolver novos planos 1. Ideig—™" oportunidades com maior

de negocios ou rever o plano de negdcios / potencial de execugao e/ou

atual para capitalizar sobre essas retorno econémico. Apos a
oportunidades.” anélise da oportunidade (feita,

por exemplo, com o modelo
Canvas),

pode-se rever o conceito ou a
ideia inicial."

“Com o plano de negécios concluido,

o empreendedor sabera com clareza e “Ap6s selecionar uma oportunidade, o
quais recursos (funcionérios, dinheiro, - ';':m empreendedor inicia o desenvolvimento
infraestrutura...) precisara ou estara negécios do plano de negdcios. Durante este
diSP?SlO a alocar para implfernentar o processo, o empreendedor pode sentir a
negdcio e onde pca_cleré obté-los. Com necessidade de rever o conceito, a ideia
0s recursos em maos, parte-se para a ou a oportunidade novamente."

gestao da empresa.”

Fonte: Dornelas (2020)

2.3 Produto Minimo Viavel

Com a fase de ideacao, sao identificadas demandas necessarias para que o
cliente atinja seu objetivo final, seja ele sair do ponto A para o ponto B ou ter uma
acomodacgao temporaria em um periodo de viagem, a exemplo de Uber e Airbnb,
citados anteriormente. Contudo, baseando-se na premissa de que 42% das startups
falham por ndo ter uma necessidade de mercado real e 29% por ficar sem recursos
financeiros, que sdo escassos neste modelo de negdcios, identifica-se a
necessidade de realizar testes baratos, rapidos e que validem a existéncia de uma
demanda pelo produto ou servigo idealizado.

Assim, Eric Ries (2011) sugere a utilizagdo do Minimum Viable Product
(Produto Minimo Viavel ou MVP), que é definido como “a versao de um novo produto
que permite a uma equipe coletar a quantidade maxima de aprendizado validado
sobre clientes com o menor esforgo.” Este aprendizado validado é critico para a
tomada de decisbes informadas sobre a direcdo futura do produto, permitindo
ajustes rapidos e interativos.

José Dornelas reforga que o MVP é uma estratégia eficaz para startups

testarem suas ideias com recursos limitados, ao mesmo tempo em que obtém
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insights valiosos sobre as necessidades e preferéncias dos usuarios (Dornelas,
2024). O MVP facilita a adaptacdo e a melhoria continua do produto, alinhando-o
mais de perto com as demandas do mercado.

Alexander Osterwalder e Yves Pigneur (2010) também enfatizam a
importancia do MVP no desenvolvimento de modelos de negdcios inovadores. Eles
destacam que o MVP permite testar rapidamente as hipdteses de valor e
crescimento, minimizando o desperdicio de recursos e tempo (Osterwalder; Pigneur,
2010).

Um Produto Minimo Viavel pode ter diferentes formatos, dependendo do escopo do projeto,
do publico-alvo ou do orgamento disponivel pelos fundadores do negodcio, sendo, segundo Ries
(2011), classificados em quatro principais categorias: MVP Concierge; Méagico de Oz; Prototipo;

Landing Page.

2.3.1 MVP Concierge

Caracteriza-se pela entrega de funcionalidades de forma manual, sem que
haja automacéo de fato. Desta maneira, o cliente e os empreendedores possuem
uma interacéo direta, com alta personalizagdo, de maneira que seja possivel validar
de forma aprofundada as necessidades e dores do usuario, antes mesmo de haver
investimento em tecnologia.

Um exemplo de MVP Concierge no mercado brasileiro € o da Easy Taxi, onde
seus fundadores elaboraram um servigo que viria a ser concorrente da Uber anos
depois, onde os usuarios realizavam o preenchimento de um formulario simples e
recebiam um taxi em sua residéncia. A execucao deste produto minimo viavel era

feita com os empreendedores realizando ligagdes de forma manual.
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Figura 04 - Exemplo de MVP Concierge

Easy

Pedir um taoc

Fonte: G4 EDUCAGCAO/EASY TAXI (2022)

Segundo Ries (2012), no Concierge MVP, “os fundadores oferecem a
solugdo diretamente, sem o uso de tecnologia automatizada, para observar as
reacgdes dos clientes e coletar feedback em tempo real” (Ries, 2012, p. 119). Dessa
maneira, é possivel ajustar o produto ou servigo antes de gastar recursos em
automacao ou tecnologia complexa. Blank (2013) complementa que o Concierge
MVP permite um aprendizado profundo sobre as necessidades dos clientes,
oferecendo uma experiéncia personalizada, “mesmo que essa experiéncia seja

completamente manual e artesanal” (Blank, 2013, p. 141).
2.3.2 MVP Magico de Oz

Também conhecido como MVP “Falso até que vocé faga”, este tipo de MVP
apresenta uma interface aparentemente completa e funcional para os usuarios, mas
0s processos sao realizados manualmente nos bastidores. Os usuarios acreditam
estar interagindo com um sistema totalmente automatizado, enquanto, na verdade, a

operacgao é manual.
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Outro exemplo conhecido é o caso da empresa de armazenamento em
nuvem, Dropbox, que inicialmente apresentou um video explicativo mostrando a
funcionalidade do produto antes de desenvolvé-lo completamente. O video serviu
para validar o interesse e a proposta de valor (Ries, 2011).

Blank (2013) afirma que “esse tipo de MVP permite validar se o produto
oferece uma experiéncia adequada ao cliente, enquanto muitas das operacdes ainda
sdo conduzidas de forma manual, nos bastidores” (Blank, 2013, p. 142). Ries (2012)
também explica que ‘o MVP Magico de Oz da a impressao de ser um sistema
automatizado, mas, na verdade, os fundadores estdo controlando manualmente as

operagoes” (Ries, 2012, p. 123).

2.3.3 MVP Protétipo

Neste exemplo de MVP, pode haver variacbes de baixa até alta fidelidade. O
objetivo de um protdétipo é o de receber impressdes iniciais do usuario, para que haja
um direcionamento mais assertivo de desenvolvimento tecnoldgico, visando
antecipar possiveis problemas de usabilidade. Designers utilizam muito desse
recurso para testar reacbes de usuarios, apenas com telas de softwares e
aplicativos que nado estdo finalizados, acompanhando o experimento com

instrumentos de eye tracking (rastreamento de olhar).

Figura 05 - Prototipo de baixa fidelidade realizado em wireframes

Fonte: Dados da pesquisa (2024)
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Maurya (2012) descreve o prototipo como “uma maneira eficiente de
demonstrar as funcionalidades principais de um produto, sem a necessidade de
construir um sistema completo” (Maurya, 2012, p. 101). Knapp (2016) também
explica que “um protétipo permite que uma startup valide hipoteses rapidamente, por

meio de testes simples e com poucos recursos” (Knapp, 2016, p. 67).
2.3.4 MVP Landing Page

Na utilizacgdo de um MVP Landing Page, empreendedores realizam o
desenvolvimento de um site simples, com paginas semelhantes, em que se explica a
proposta de valor e realizam-se testes com variagcbes das mesmas para entender
qual é a que mais da retorno na geragao de potenciais clientes.

Tem sido bastante utilizada para ideias e aplicativos que possuem um
publico-alvo mais bem definido; porém, ainda necessita entender a dor real e o
quanto o mesmo considera plausivel pagar pelo servico ou se ha o desejo real de
adquirir o produto ou aplicativo.

Um exemplo recente foi o do aplicativo de namoro UMatch, com foco apenas
no publico universitario. Durante a pandemia, seus fundadores abriram uma landing
page e emitiram “convites” apenas para quem ja estivesse cadastrado. Tal estratégia
fez com que houvesse cerca de 14 mil estudantes universitarios interessados em

utilizar o aplicativo.

Figura 06 - Fila de espera para aplicativo (UMATCH,2020)

<
Use seu convite!

Caso tenha reservado seu convite com |
email ou esteja reativando umaconta,
clique em “Reservel com email”

USARMEUCONVITE

convite, clique em “Cédigo de convite”. i

CONVITE CASO VOCE TENHA
CONSEGUIDO COM UM DOS

USE SE VOCE JA TIVER UM )
CONVITE! |
CLIQUE EM RESERVEI COM O |
E-MAIL OU EM CODIGO DO
NOSSOS PARCEIROS! ‘

RESERVEI COM E-MAIL

CODIGO DE CONVITE
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Fonte: Dados da pesquisa (2024)

Segundo Croll e Yoskovitz (2013), a Landing Page é uma “ferramenta
poderosa para testar o apelo de um produto, coletando dados sobre o
comportamento do usuario com custos reduzidos” (Croll; Yoskovitz, 2013, p. 85).
Maurya (2012) afirma que “a landing page pode ser usada para validar rapidamente
se ha demanda para uma proposta de valor, antes de construir qualquer

funcionalidade complexa” (Maurya, 2012, p. 73).

2.4 Desk Research

Pode ser definida como o processo de investigacdo que se baseia na consulta e analise de
dados previamente coletados, organizados e publicados. E uma técnica que permite obter insights e
informagdes relevantes de forma eficiente € econdmica, uma vez que utiliza dados ja disponiveis em
vez de realizar novos levantamentos ou experimentos (Malhotra, 2012). Acessibilidade e Custo:
Como a desk research utiliza dados secundarios, ela geralmente ¢ mais rapida e menos custosa do que
a pesquisa de campo ou outros métodos que requerem coleta de dados primarios (Gil, 2008). Fontes
de Dados: As fontes de desk research podem incluir bases de dados publicas e privadas, literatura
académica, relatérios de mercado, registros governamentais, websites e até mesmo midias sociais.
Validade e Confiabilidade: A qualidade da desk research depende da credibilidade das fontes
utilizadas. Portanto, ¢ essencial avaliar a confiabilidade e a relevancia dos dados coletados (Malhotra,
2012). Amplitude de Analise: Este tipo de pesquisa permite uma analise abrangente
de dados historicos, tendéncias de mercado, comportamentos de consumidores,
entre outros aspectos, o que pode ser extremamente util na fase inicial de um
projeto ou estudo (Gil, 2008).

2.5 Framework Double Diamond

O framework Double Diamond ¢ um modelo amplamente utilizado em design thinking e
processos de inovagao, desenvolvido pelo Design Council do Reino Unido em 2005. Ele é chamado de
“Double Diamond” (ou “Duplo Diamante”) devido ao formato visual do processo, que consiste em
duas fases principais, cada uma representada por um diamante: Descoberta e Definigdo (primeiro
diamante) e Desenvolvimento ¢ Entrega (segundo diamante). O modelo visa ajudar equipes a resolver
problemas complexos e a criar solugdes inovadoras de maneira estruturada e interativa. “O Double

Diamond transmite claramente o processo de design como uma jornada de
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divergéncia e convergéncia: descobrindo insights sobre o problema e definindo o

desafio, antes de desenvolver solugdes e entrega-las.” (Design Council, 2005).

Figura 07 - Esquematizacao do framework

Fonte: Dados da pesquisa (2024)

1. Descoberta (Discover) - A primeira fase do Double Diamond, a Descoberta,
foca na compreensao profunda do problema que precisa ser resolvido. Nesta
fase, a equipe se empenha em explorar o problema a partir de diferentes
perspectivas, coletando o maximo de informagdes possiveis. Técnicas
comuns incluem pesquisa de usuario, entrevistas, observacbes e
mapeamento de stakeholders. O objetivo é identificar as necessidades reais
dos usuarios e os desafios que podem n&o ser aparentes & primeira vista. E
uma fase de pensamento divergente, onde se busca expandir o entendimento
do problema.

2. Definicio (Define) - ApoOs coletar dados durante a fase de Descoberta, a
equipe passa para a fase de Definicdo. Aqui, as informagdes coletadas sao
analisadas e sintetizadas para identificar os principais insights e problemas
que precisam ser abordados. O objetivo € definir claramente o desafio que
sera resolvido, transformando-o em um problema de design especifico e

manejavel. Esta fase envolve pensamento convergente, onde se estreita o
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foco para definir o escopo do projeto e alinhar a equipe em torno de um
objetivo comum.

3. Desenvolvimento (Develop) - Na fase de Desenvolvimento, as solugbes
potenciais para o problema definido comecam a ser exploradas. Esta fase é
novamente divergente, pois a equipe busca gerar uma ampla gama de ideias
e protoétipos. Diferentes conceitos sao testados e refinados por meio de
iteracbes, feedback de usuarios e experimentagédo. O objetivo é desenvolver
solucdes que respondam de forma eficaz ao problema definido anteriormente.

4. Entrega (Deliver) - A fase final do Double Diamond, a Entrega, envolve a
selecao e implementacdo da solugdo mais promissora. Aqui, a equipe
converge novamente, focando na execugdo, langamento e avaliagdo da
solucdo. A solucdo é testada em condicbes reais, refinada conforme
necessario e, finalmente, entregue aos usuarios finais. Esta fase também
inclui a avaliagdo dos resultados e o aprendizado continuo para informar

futuros projetos.

2.6 4 P’'s do marketing

Os 4P's do marketing, propostos por Philip Kotler, representam uma estrutura
classica e pratica para o desenvolvimento de estratégias eficazes, abrangendo
Produto, Preco, Praca e Promocgao. Kotler e Keller (2012) definem o mix de
marketing como “o conjunto de ferramentas que a empresa utiliza para atingir seus
objetivos de marketing no mercado-alvo” (Kotler; Keller, 2012, p. 28). A escolha
adequada dos elementos do mix € essencial para o posicionamento competitivo de
uma marca, enfatizando a importancia da inovagédo e personalizagédo de produtos
para atender as necessidades especificas dos consumidores.

Outro aspecto importante do mix é o Preco, que deve ser pensado como uma
variavel flexivel, capaz de influenciar diretamente a percepcao de valor e a
competitividade no mercado. Segundo Kotler (2017), “o prego € a unica variavel do
mix de marketing que gera receita; as outras variaveis representam custos” (Kotler,
2017, p. 325). Estratégias de precificagdo podem incluir abordagens como precos
baseados em valor ou custo, ajudando as empresas a estabelecerem uma gestao de

precos que contribua para a atratividade e lucratividade sustentavel no longo prazo.
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2.7 Tamanho de Mercado

O tamanho de mercado é um indicador essencial para avaliar o potencial de
receita de um produto ou servico em um determinado setor. Ele mede o numero de
consumidores potenciais ou o valor financeiro que esses consumidores podem
gastar em uma solugao especifica. De acordo com Kotler e Keller (2012, p. 145), “o
tamanho de mercado representa o valor total de vendas possiveis de um produto ou
servigo para todos os consumidores potenciais dentro de um determinado mercado”.
Essa métrica ajuda as empresas a entenderem o alcance e a escalabilidade de suas
ofertas e a projetarem o crescimento a longo prazo.

Sdo consideradas métricas de tamanho de mercado: TAM — Total Addressable Market
(Mercado Total Enderegavel); SAM — Serviceable Available Market (Mercado Alvo Disponivel) e
SOM - Serviceable Obtainable Market (Mercado Obtido ou Alvo Atendivel).

2.7.1 TAM - Total Addressable Market (Mercado Total Enderegavel)

O TAM refere-se ao mercado total possivel que uma empresa pode atingir
com um produto ou servigo, sem levar em consideracéo limitagdes praticas, como a
concorréncia ou barreiras geograficas. Ele representa o valor total de receita que
poderia ser gerado se uma empresa conseguisse captar 100% dos consumidores
potenciais em um determinado setor. Osterwalder e Pigneur (2011) explicam que o
TAM é o mercado mais amplo e serve como uma medida inicial para avaliar o

potencial maximo de um negdcio.

2.7.2 SAM — Serviceable Available Market (Mercado Alvo Disponivel)

O SAM ¢é uma fracdo do TAM que reflete 0 mercado acessivel para uma
empresa, considerando as limitagbes praticas, como restrigdes geograficas,
tecnolégicas e de distribuicdo. Em outras palavras, o SAM corresponde a parte do
mercado que a empresa pode realisticamente atingir com suas capacidades atuais.
Blank e Dorf (2014) destacam que o SAM delimita um mercado mais tangivel, que
considera as barreiras operacionais e competitivas, sendo uma analise mais realista
do que o TAM.
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2.7.3 SOM — Serviceable Obtainable Market (Mercado Obtido ou Alvo Atendivel)

O SOM é a parcela do SAM que a empresa pode efetivamente capturar no
curto prazo, levando em conta seus recursos, capacidades e o nivel de
concorréncia. Trata-se de uma projegdo mais pratica e alcangavel de mercado, que
serve para o planejamento estratégico e financeiro. Maurya (2012) argumenta que o
SOM ¢ fundamental para a tomada de decisbes a curto prazo, uma vez que reflete o
mercado mais acessivel e conquistavel pela empresa com suas atuais estruturas de

operacao.

2.8 Golden Circle

O Golden Circle, proposto por Simon Sinek em sua obra Start With Why (2009),
€ um modelo tedrico que busca explicar como lideres e organizagbes
bem-sucedidas conseguem inspirar e motivar pessoas, diferenciando-se de seus
concorrentes. Esse modelo é estruturado em trés niveis concéntricos:

1. Porqué (Why): O nucleo do Golden Circle, que representa o propoésito, causa
ou crenga fundamental de uma organizagao ou individuo. Segundo Sinek, as
organizagdes mais inspiradoras comegam pelo “porqué”, ou seja, pela razao
central pela qual fazem o que fazem, indo além do lucro. Esse “porqué” esta
relacionado ao impacto positivo que elas desejam causar no mundo.

2. Como (How): A segunda camada do circulo descreve o processo ou 0s
métodos que uma organizagdo utiliza para realizar sua proposta e atingir o
‘porqué”. Isso inclui as estratégias, sistemas ou diferenciais que a
organizacgao adota para realizar suas atividades.

3. O qué (What): A camada mais externa do circulo refere-se ao produto ou
servico que a organizagdo oferece. E a manifestacdo tangivel do “porqué” e
do “como”, ou seja, 0 que a empresa efetivamente entrega ao mercado.

4. Sinek argumenta que a maioria das organizagdes comecga pelo ‘o qué”,
explicando o que fazem, mas lideres excepcionais e organizagoes
inspiradoras invertem essa légica, comegando sempre pelo “porqué” (Sinek,
2009). Isso cria um senso de propésito mais profundo e uma conexao

emocional mais forte com clientes e colaboradores.
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2.9 Analise SWOT

A analise SWOT €& uma ferramenta estratégica utilizada para avaliar os
pontos fortes (Strengths) e fracos (Weaknesses) de uma organizagao, assim como
as oportunidades (Opportunities) e ameacgas (Threats) do ambiente em que ela
opera. Essa técnica permite que empresas e startups identifiquem suas vantagens
competitivas, areas de melhoria e fatores externos que podem impactar seu
desempenho.

De acordo com Kotler e Keller (2012), a analise SWOT “é uma técnica que
identifica os fatores internos e externos que influenciam a capacidade de uma
empresa de atingir seus objetivos” (p. 82). Os fatores internos se referem aos pontos
fortes e fracos da organizagdo, enquanto os fatores externos se relacionam as
oportunidades e ameacgas presentes no mercado.

Além disso, conforme afirmado por Martins e Terblanche (2014), “a analise
SWOT é uma ferramenta que permite a organizagdo entender sua posigao no
mercado e desenvolver estratégias que aproveitem suas forgas, minimizem suas
fraquezas, aproveitem as oportunidades e protejam contra as ameacgas” (p. 53).
Essa abordagem ajuda na formulacdo de estratégias mais eficazes, alinhando os

recursos internos com as demandas do ambiente externo.
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3 METODOLOGIA

3.1 Estudo de caso

O estudo de caso € uma estratégia de pesquisa que se destaca pela sua
capacidade de investigar fenbmenos contemporaneos dentro de seus contextos da
vida real, onde os limites entre o fenbmeno e o contexto ndo sido claramente
definidos. De acordo com Martins (2008), o estudo de caso é especialmente Util para
a compreensdo de questdes complexas e multifacetadas, proporcionando uma
analise detalhada e contextualizada de situacdes especificas.

Complementando essa visdo, Nascimento (2015) enfatiza que o estudo de
caso, ao focar em uma unidade de analise especifica, como uma organizagao,
evento ou processo, permite ao pesquisador explorar profundamente as
caracteristicas e as dinamicas envolvidas, utilizando uma abordagem metodolégica
flexivel que combina diversas técnicas de coleta e analise de dados. Essa
flexibilidade torna o estudo de caso uma escolha metodoldogica adequada para
pesquisas que buscam uma compreenséao holistica do objeto estudado.

Robert K. Yin (2015), um dos principais tedricos na metodologia de estudo de
caso, define essa estratégia como uma investigacdo empirica que explora um
fendbmeno contemporaneo em profundidade e em seu contexto real, especialmente
quando as fronteiras entre o fendmeno e o contexto ndo sdo claramente delimitadas.
Yin destaca que o estudo de caso pode envolver multiplas fontes de evidéncia,
sendo particularmente eficaz para responder a perguntas de “como” e “por que”, o
que o torna uma ferramenta valiosa para a pesquisa cientifica.

Para que um estudo de caso tenha validade no campo cientifico e mercadologico, sdao
necessarios que seis principais pilares sejam atendidos: clareza na defini¢do do problema;
fundamentagéo teodrica; metodologia rigorosa; analise contextualizada; validade e confiabilidade

das informagdes; contribuicdo e relevancia pratica.

3.1.1 Clareza na definicdo do problema

Gilberto de Andrade Martins (2008) destaca que o estudo de caso deve
comegar com uma defini¢cdo clara e precisa do problema de pesquisa ou da questao

central a ser investigada. Essa definicao inclui a contextualizagcdo do fenédmeno
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dentro de um cenario real e a identificacdo das principais questdes que o estudo
pretende abordar. Os objetivos do estudo devem ser explicitos e orientar a
investigacao, como observa Nascimento (2015), ajudando a focar no que é relevante

e evitando dispersoes.

3.1.2 Fundamentacao tedrica

Martins (2008) enfatiza que o estudo deve estar ancorado em uma base
tedrica solida, com uma revisao da literatura abrangente que contextualiza o estudo
dentro do campo de pesquisa existente, demonstrando o conhecimento do
pesquisador sobre o tema. Segundo Yin (2015), o estudo deve adotar um referencial
tedrico que orientara a analise dos dados, garantindo que as interpretacdes sejam

fundamentadas em teorias consagradas.

3.1.3 Metodologia rigorosa

A metodologia rigorosa em um estudo de caso é fundamental para garantir a
validade e a relevancia cientifica da pesquisa. Isso inclui a justificativa clara da
escolha do estudo de caso como abordagem metodoldgica, explicando por que é a
mais adequada para investigar a questao de pesquisa, conforme destacado por Yin
(2015). Além disso, deve-se fornecer uma descricdo detalhada do caso estudado,
conforme recomendado por Nascimento (2015), garantindo que o contexto e as
condigdes sob as quais o fendmeno ocorre sejam compreendidos. A coleta de dados
deve ser sistematica e rigorosa, utilizando multiplas fontes de evidéncia para
assegurar a triangulacéo dos dados e a confiabilidade dos resultados, como sugere
Martins (2008). Por fim, os critérios de selecdo do caso devem ser claramente
explicados, assegurando que sejam representativos e relevantes para o estudo,

conforme orienta Yin (2015).

3.1.4 Analise contextualizada

A analise profunda e contextualizada é essencial para que um estudo de caso
produza insights valiosos e relevantes. O processo de analise deve ser conduzido

com rigor, utilizando métodos apropriados que estejam alinhados com o referencial
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tedrico escolhido, conforme orientado por Martins (2008). Isso envolve interpretar os
dados coletados de maneira cuidadosa, identificando padrdes, relagbes e insights
que respondam as questdbes de pesquisa. A andlise deve ser suficientemente
detalhada para permitir uma compreensdo clara do fendmeno estudado e suas
implicagdes dentro do contexto especifico em que ocorre.

Além disso, os resultados da analise devem ser discutidos de forma
abrangente, contextualizando-os dentro da literatura existente. Essa discussao deve
considerar as implicagcboes tedricas e praticas dos achados, conectando-os as
lacunas identificadas na revisdo da literatura e sugerindo como esses resultados
contribuem para o avango do conhecimento na area, conforme sugerido por Martins
(2008). Essa abordagem garante que o estudo de caso ndo apenas descreva um
fendbmeno, mas também ofereca uma contribuigao significativa para o entendimento

e desenvolvimento do campo de pesquisa em questio.

3.1.5 Validade e confiabilidade de informacdes

A validade e a confiabilidade sado pilares fundamentais para assegurar a
credibilidade de um estudo de caso. A validade deve ser demonstrada por meio de
estratégias como a triangulagdo de dados, feedback de informantes e validagcéo
cruzada, garantindo que as conclusdes sejam verdadeiramente suportadas pelas
evidéncias coletadas, conforme recomendado por Nascimento (2015). Além disso, a
confiabilidade dos dados e da analise deve ser garantida, assegurando que o estudo
possa ser replicado ou que seus resultados sejam consistentes em diferentes
contextos ou abordagens, conforme destacado por Yin (2015). Esses aspectos sao
cruciais para que o estudo de caso contribua de forma robusta e confiavel para a

pesquisa cientifica.

3.1.6 Contribuic&o e relevancia pratica

A contribuicdo de um estudo de caso deve ser clara e original, oferecendo
novas perspectivas tedricas ou aplicando conceitos ja estabelecidos a novos
contextos. Martins (2008) enfatiza que, ao preencher lacunas na literatura ou ao
introduzir novos conceitos, o estudo de caso se torna uma ferramenta valiosa para o

avanco do conhecimento no campo de pesquisa. Para que essa contribuicdo seja
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efetiva, € necessario que o estudo articule de maneira convincente como os
resultados encontrados dialogam com as teorias existentes e o que esses resultados
significam para o desenvolvimento futuro da area estudada.

Além da contribuicdo tedrica, a relevancia pratica do estudo de caso é
igualmente importante. Nascimento (2015) destaca que os resultados devem ter
aplicabilidade em contextos reais, influenciando politicas, praticas ou decisdes
estratégicas dentro do campo investigado. Essa aplicabilidade pode ser evidenciada
por meio de recomendagdes claras e acionaveis que possam ser implementadas
pelos profissionais da area, demonstrando como o estudo pode impactar
diretamente a pratica e gerar mudancgas significativas. A articulagdo entre a teoria e
a pratica assegura que o estudo de caso nao apenas contribua para o corpo de
conhecimento, mas também oferega solugdes concretas para os desafios

enfrentados no mundo real.

3.2 A empresa - Terapee

Atuando no mercado de terapias, € ndo apenas envolvendo psicologos, a
startup Terapee se encontra em fase de MVP (minimum viable product), iniciada em
maio de 2023, apos a filha de seu fundador, Vitor Rosas, ser diagnosticada com
apraxia da fala na infancia e ser atendida por profissionais de terapia.

Durante o tratamento, pode-se verificar dificuldades dos profissionais para o
acompanhamento do prontuario da paciente, mas, principalmente, tarefas
relacionadas a gestdo de negocios, envolvendo finangas, emissdo de notas fiscais e
agendamento de consultas sem choques de horarios para clinicas com abordagem

multidisciplinar.
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Figura 08 - Tela inicial com resumo de agenda e de finangas

/s terapee
/ p &4 Cadastrar paciente @ Agendar = Registar prontuario | Enviar cobranga
(&) olaviter!
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A Inicio
. Pagamentos a receber s Recebido em Junho
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&  Prontuarios 0/06 /06 2/06 13/06 14/06 5/06
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@1300] raiou @IE00 %) (& BIS00) (2 = ©13:00 013:00 01300
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Fonte: Terapee (2024)

Apdés o desenvolvimento, utilizando-se de ferramentas de baixa
complexidade de cddigo-fonte, foi-se identificando, de maneira empirica, a
priorizagdo, ainda que discreta, para profissionais e clinicas de psicologia,
fonoaudiologia e terapia ocupacional. Seu modelo de monetizagdo € baseado em
uma assinatura anual ou mensal, caracterizando assim o negécio como um Software
como Servico (Software-as-a-Service) ou SaaS.

Parte da estratégia de aquisicdo de clientes tem sido a construgdo de
relacionamento direto com potenciais clientes e redes sociais, de maneira discreta.
Com o inicio das operagbes de fato em 2024, a Terapee ja € uma geradora de
receita desde o primeiro més de funcionamento, com crescimento constante, més a
més, mesmo que o0 numero de assinantes tenha apresentado um crescimento mais
robusto nos meses de abril e junho, seguido de quedas de junho a setembro, como
informam os Graficos 1 e 2. No cenario atual, em que este estudo foi realizado, a
startup apresenta as métricas de 15 clientes ativos e receita mensal recorrente de

R$758,75. Atualmente, a Terapee encontra-se sediada no estado do Rio de Janeiro
(RJ).
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Grafico 01 - Evolugao de assinantes de Janeiro a Outubro de 2024

Novos assinantes - Jan a Out 2024

fev mar abr jun jul ago set out

Fonte: Terapee (2024)

Grafico 02 - Evolugcido de Receita Mensal Recorrente de Janeiro a Outubro de 2024

MRR | R$39,00 | R$78,00 | R$ 78,00 | R$ 176,25 | R$ 176,25 | R$ 412,25 | R$ 569,25 | R$609,25 | R$ 648,25 | R$ 758,75

Fonte: Terapee (2024)

3.3 Market Research

Market research, ou pesquisa de mercado, € o processo de coleta, analise e
interpretacdo de dados sobre um mercado especifico, incluindo informagdes sobre
consumidores, concorrentes, produtos e servigos. O objetivo principal da pesquisa
de mercado €& compreender o comportamento do consumidor, identificar

necessidades e tendéncias, avaliar a viabilidade de um produto ou servico e auxiliar
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na tomada de decisdes estratégicas para empresas. Segundo Nascimento (2015), a
pesquisa de mercado pode ser classificada em primaria, quando a empresa coleta
dados diretamente de fontes originais, como entrevistas, pesquisas ou grupos focais,
ou em secundaria, quando utiliza dados ja disponiveis, como relatérios de industrias,
estatisticas governamentais ou estudos anteriores (desk research).

De acordo com Kotler e Keller (2012), o market research € essencial para o
desenvolvimento de estratégias de marketing eficazes, pois permite as empresas
ajustar seus produtos ou servigos de acordo com as demandas do mercado, além de
identificar novas oportunidades de negocios. A pesquisa de mercado é
frequentemente utilizada em processos de lancamento de novos produtos,
campanhas publicitarias e para entender o comportamento de compra dos
consumidores em diferentes segmentos.

Uma pesquisa de mercado pode ser realizada a partir de cinco passos macro

e suas subdivisdes, sendo estes demonstrados no quadro 01 da préxima segao.

3.4 Desk Research

A pesquisa documental, também denominada desk research, caracteriza-se
pela analise de informagdes previamente coletadas e publicadas por diversas fontes.
Nesse método, o pesquisador ndo realiza novas coletas de dados, mas utiliza
materiais disponiveis, como livros, artigos académicos, relatérios, documentos
governamentais e estudos de mercado. A finalidade dessa abordagem ¢é revisar,
organizar e sintetizar o conhecimento ja existente sobre um determinado tema,
permitindo a construgdo de uma base tedrica solida e a contextualizagdo de um
problema de pesquisa.

De acordo com Nascimento (2015), essa técnica € amplamente utilizada para
identificar padrdes, lacunas e oportunidades de novas investigagbes. Embora nao
envolva a coleta de dados primarios, Martins (2008) destaca que a pesquisa
documental pode ser cientificamente valida, desde que o pesquisador aplique
critérios rigorosos para a selegcao das fontes e conduza uma analise critica e

sistematica das informagdes disponiveis.
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4 RESULTADOS E ANALISES

As analises contidas nesta etapa, consistem em seguir o framework Double
Diamond, em sua primeira fase, contendo duas etapas: Descoberta e Defini¢ao,

demonstradas no quadro 01.

Quadro 01: Macroetapas de pesquisa de mercado
Macroetapas Microetapas

- Hipotese Core;
Estruturacdo da Pesquisa |- Organizar Argumentos e Suposicoes;
- Identificar perguntas norteadoras.

Descoberta - Determinar competidores;

- Ferramentas chave

- Feature Table

- Levantamento qualitativo de clientes

Estimativa de mercado - TAM,SAM,SOM

Analise Competitiva

- Quais os principais trabalhos a serem feitos por

Job-to-be-done
terapeutas.

- Modelagem do plano de negdcios, utilizando as
9 etapas do BMC

- Fatores internos;- Fatores Externos;
Analise SWOT - Impacto e Intensidades estimados para forcas e
fraquezas

Definicdo  |Business Model Canvas

Fonte: Dados da pesquisa (2024)

4.1 Estruturagao de pesquisa

Para a fase de estruturagcdo, € necessario definir a Hipétese Core. Nesta
etapa, deve-se especificar a hipotese com base no contexto de mercado e na
existéncia de produto. A Terapee se define em seu website como um “Software de
Gestao para clinicas de terapias”, sendo este o norte de analise do nicho de
mercado da empresa.

Utilizando uma abstragcdo em forma de quadrantes de cenarios, com eixos de
existéncia de produto e mercado, podemos identificar quatro possibilidades em que

a Hipotese Core pode ser estabelecida.
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Figura 09 - Quadrante de Hipdteses
Quadrantes de hipotese

Cenario A CenarioB

E possivel criar um produto que E possivel criar um produto que
ira satisfazer a dor de um novo ira satisfazer a dor de um
mercado mercado existente

Cenario C CenarioD

E possivel direcionar o produto E possivel aumentar fatia de
para um mercado existente, mas mercado de um negécio ja
mal atendido. existente, com o produto.

Novo mercado

Produto existente
Fonte: Dados da pesquisa (2024)

A distribuigcao entre cenarios busca ndo apenas categorizar concorrentes, mas
determinar em qual cenario a empresa analisada se encaixa, como a maior
possibilidade de mercado, de acordo com dados e comparagdes entre pares de
mercado, diretos e indiretos.

Para a determinacdo de principais concorrentes e possiveis pares de
mercado, foi utilizada a ferramenta Google Trends para a selegdo de empresas
relacionadas as expressdes e palavras nos ultimos 5 anos: Gestdo de Clinicas,
Gestéao de Terapias, Gestao para Psicologos, software médico e Software Terapias.
4.2 Pesquisa de palavras-chave

Para a determinacdo de principais concorrentes e possiveis pares de

mercado, foi utilizada a ferramenta Google Trends para a sele¢cdo de empresas
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relacionadas as expressdes e palavras nos ultimos 5 anos: Gestdo de Clinicas,

Gestao de Terapias, Gestado para Psicélogos, software médico e Software Terapias.

Figura 10 - Analise de palavras-chave realizada no Google Trends

® gestdo declinicas @ gestéo terapias Gestéao para psico... @ software medico @ software terapias
Termo de pesquisa Termo de pesquisa Termo de pesquisa Termo de pesquisa Termo de pesquisa
Brasil ¥ Nos ultimos 5 anos ¥ Todas as categorias ¥ Pesquisa naWeb ¥

[«

< <

Interesse ao longo do tempo @

Observacio

Fonte: Google trends (2024)

Figura 11 - Distribuicado de incidéncia de palavras-chave no territério Brasileiro
Detalhamento comparado por sub-regiao

® gestdo declinicas @ gestdo terapias Gestdo para psicologos
® software médico @ software terapias
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O gréfico de linhas, representado na Figura 9, sintetiza o grau de interesse ao
longo do tempo, em uma escala de 0 a dados insignificantes ou insuficientes para
analise, e 100, que representa o nivel maximo de interesse no termo de pesquisa.

Pode-se verificar uma alta incidéncia do termo “gestdo de clinicas” em
territério nacional, levando a inferir que esta é a expressao de maior competitividade
no motor de busca do Google, levando empresas que tenham interesse no mesmo
ou que estejam fazendo o melhor uso deste em suas paginas online a performar
melhor do que outros pares.

Vale também destacar a empresa Amplimed, que apareceu tanto para
“Gestao de Clinicas” quanto em “Software Médico” dentro da propria analise do
Google Trends, levando a crer que esta pode ser uma das empresas lideres de

mercado.

4.3 Concorrentes

Para a execugdo do Desk Research, foram definidas perguntas-chave que,
assim como no Market Research, devem nortear a pesquisa e ser respondidas ao
final do levantamento de informacdes publicas, de relatérios especializados ou de

dados de mercado.

4.3.1 Analise de concorrentes

Na analise de concorrentes, foi utilizada como teoria norteadora os 4 P's do
marketing, proposta por Philip Kotler, que se tornou um dos principais frameworks
para o desenvolvimento de estratégias de marketing.

Os 4 P's — Produto, Preco, Praga e Promogdao — permitem uma visédo
holistica do mercado e dos fatores que influenciam a competitividade entre
empresas. Ao compreender como cada concorrente posiciona seus produtos, define
seus precos, distribui e promove suas ofertas, podemos identificar padrdes e
oportunidades que nos ajudam a tomar decisdes estratégicas mais precisas.

O foco em cada um desses elementos possibilita uma avaliacdo detalhada
das forgas e fraquezas dos concorrentes no mercado. Além disso, a aplicagdo dessa
metodologia facilita a identificagdo de vantagens competitivas e de possiveis areas

de diferenciagao, permitindo que ajustemos nossa propria abordagem. Dessa forma,
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os 4 P's servem como uma estrutura essencial para guiar a andlise e o
desenvolvimento de estratégias que garantam a competitividade da empresa no
ambiente de mercado atual.

Toda a anadlise foi feita entre quatro empresas concorrentes, que se
assemelham quanto a oferta de funcionalidades, proposta de valor, precificacdo e
posicionamento, e que tiveram incidéncia identificada a partir das pesquisas de
palavras-chave. Sendo estas: Psicomanager, Conclinica, Amplimed e Feegow.

Toda a anadlise foi feita entre quatro empresas concorrentes, que se
assemelham quanto a oferta de funcionalidades, proposta de valor, precificacdo e

persona.



Precose
Planos

Proposta
de valor

ICP

Individual:
RS 39/més

- Agenda

- Gestdo de
pacientes

- Financeiro
automatico

+ Envio de
mensagem de
cobrangas e
avisos

Clinica:
RS 79/més

+ Individual +
gestao de acessos
administrativos

25% de desconto
no plano anual

Software para gestao
de clinicas de
terapias

Somos uma
plataforma de gestao
completa,
desenvolvida para
atender profissionais
e clinicas

de psicologia,
fonoaudiologia,
terapia ocupacional e
outros profissionais
da sadde.

+ Psicologos

+ Fonoaudiologos

- Terapia
Ocupacional

+ Pedagogia;

Em sua maioria
autbénomos ou
pequenas clinicas

Individual

Basico - RS 49/més
Pro - 74/més
Plus - 115,83/més

- Agenda

- Recursos de
atendimento

- Relatorios

Plus:
RS 69/més

- Recursos de
Marketing

- Recursos
Financeiros
automatizados

Automatize sua
clinica ou consultori
o de psicologia com
o PsicoManager

Somos um sistema
que oferece
tecnologia de ponta
para psicologos que
desejam ter uma
clinica ou consultdrio
mais inteligente e
moderno.

« Psicologos e
Psiquiatras
+ Clinicas

Basic: RS 59/més

+ Agenda

- Recursos de
atendimento

+ Relatorios

Plus:
RS 69/més

- Recursos de
Marketing

- Recursos
Financeiros
automatizados

Premium:
RS 79/més

+ Recursos
Administrativos
- Gestao de Laudos

Software de gestao
de clinicas e
consultério

Tenha a disposicdo
as melhores
ferramentas de
Gestdo Médica e
garanta a melhor
experiénciade
atendimento ao seu
paciente.

+ Clinicas em
geral que
trabalham
com plano de
salde,
laboratdrios.

Iniciante R$ 99/
més

+ Agenda

- Recursos de
atendimento

+ Relatérios

+ Prontudrio

+ E-mail
marketing

+ Pesquisade
Satisfacdao

Personalizado:
(a cotar)

- Teleconsulta

- Agendamento
online

- Pagamento
online

- White Label

- Totemde
autoatendimento

+ Gestao de estoque

- Notas fiscais

Conexdo que salva
vidas

Sistema para clinicas e
consultérios
Prontuério eletrénico,
teleconsulta,
agendamento online,
faturamento TISS e
outras solugdes que
digitalizam sua clinica.

+ Médicos e
clinicas
médicas

Fonte: Dados da pesquisa (2024)
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Figura 12 - Analise de Precgos, Propostas de valor e Cliente Ideal
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+ Agenda
+ Prontudrio
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Software Médico #1
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Gestdo completae
inteligente para
clinicas e consultérios.

Organize sua operagao
e leve a experiéncia
dos seus pacientes ao
proximo nivel com o
sisterna usado pelas
maiores clinicas da
América Latina.

+ Médicos e
clinicas
médicas
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Ja na Figura 12, utilizando a ferramenta de gestdo de midias sociais, Mlabs,
foi utilizado o rastreamento de métricas do Instagram a partir de dados publicos,

para que houvesse um benchmarking para o canal de promogéo.

Figura 13 - Analise de concorrentes, de acordo com métricas do Instagram)

Concorrente Engajamento Quantidade de Total de Total de Média de Quantidade de
publico posts curtidas comentdrios interagéo posts
por post (semanal)

O Terapee 3,58% 3 9 0 3 0,1
‘ Amplimed 0,7% 40 16K 162 43,98 1

GO cConclinica | Si 0,24% 70 505 5 7,29 18
@ PsicoManager | 0,23% 29 1,3K 94 47,48 0,7
fT: Feegow 0,02% 54 69 14 154 14

Fonte Auto/Mlabs (2024)

4.4 Mercado de terapias no Brasil

Segundo o Conselho de Terapia Holistica, estima-se que existam mais de
150 mil brasileiros que atuem com esta modalidade de prestacdo de servico.
Quando se verificam informagdes disponibilizadas pelo Sistema Unico de Salde
(SUS), existem 29 praticas de Praticas Integrativas e Complementares que
envolvem o servico de diversas especialidades voltadas para a terapia,
independentemente da faixa etaria da populagéo. Estas foram listadas na Figura 13,
de acordo com a adigdo de novos servigos disponibilizados e de seus respectivos

anos de inclusdo.



Figura 14 - Listagem de terapias integrativas disponibilizadas pelo SUS

2006

+ Acupuntura
- Homeopatia
- Fitoterapia

+ Antroposofia
+ Termalismo

« Arteterapia

- Ayuverda

- Biodanca

+ Danga Circular

+ Meditacdo
Musicoterapia

- Naturopatia

- Osteopatia

+ Quiropraxia

- Reiki

- Shantala

+ Terapia Comunitaria
Interativa

- Yoga

2017 2018

- Apiterapia

- Aromaterapia

+ Bioenergética

- Constelagdo familiar
- Cromoterapia

+ Geoterapia

- Hipnoterapia

- Imposicdo de mdos
- Ozonioterapia

+ Terapia de Florais

Fonte: Dados da pesquisa (2024)
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Considerando as diversas formas de categorizacdo das atividades

econdmicas de CNPJ, o autor realizou um levantamento de empresas ativas no

Brasil, conforme a Classificacdo Nacional das Atividades Econdmicas (CNAE). O

objetivo foi mapear essas empresas, focando nos codigos que apresentam maior

alinhamento com o mercado atendido pela startup Terapee.

Tabela 01: Empresas ativas por CNAE ou CLASSE (Econodata)

CODIGO CNAE _

OU CLASSE DESCRIGAO Empresas Ativas
Atividades de profissionais da area

8650-0 de salde, exceto médicos e 12.077
odontdlogos

8650-0/02 Ativildgdes de profissionais da 11.972
nutricdo

8650-0/03 Atiyidat)jnlas de psicologia e 54 949
psicanalise

8650-0/04 Atividades de fisioterapia 465690

8690-0/0X Ativdades de pratica int'egrativas e 14 250
complemenares em salde humana

8650-0/05 Atividades de terapia ocupacional 7.099

8650-0/06 Atividades de fonoaudiclogia 14.871

8650-0/07 Atividades de terapia de nutricio 96
enteral e parenteral

Fonte: Econodata (2024)
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Figura 15 - Infografico de densidade demografica, regido Norte do Brasil (IBGE/2022)

Territorio

10 km2

mﬁgﬁﬁ: 451 hab/km2

Maiz de 20 milhSes de pessoas

12 milhdes a 20 milhdes de pessoas
S milhdes a 10 milhdes de pessoas
1milhdc a 5 milhdes de pesscas

Menos de 1 milhao de pessoas
Fonte: IBGE (2022)

Figura 16 - Infografico de densidade demografica, regido Sudeste do Brasil (IBGE/2022)

Territorio

" Area: 02455834 km2

Densidade
demografica:

I 9176 habs/kme

Mais de 20 milhdes de pessoas
10 milhdes a 20 milhdes de pessoas
5 milhZes a 10 milhdes de pessoas

1milhac a 5 milhdes de pessoas

Mencs de 1 milhdo de pessoas

Fonte: IBGE (2022)
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Grafico 03 - Concentracdo de CNAES com alinhamento com a startup Terapee
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Fonte: Econodata (2024)

O Conselho Federal de Psicologia disponibiliza em seu portal oficial dados
recorrentemente atualizados sobre o cenario geral da psicologia no Brasil. Nele, é
possivel analisar a distribuicdo de profissionais, a partir de informacgdes fornecidas
pelos Conselhos Regionais de Psicologia (CRPs), estados e sexo, totalizando
547.097 psicologos em todo o Brasil.

A analise regional é dividida entre 24 CRPs, com os 10° 20° e 24°
representando dois estados cada, sendo ambos localizados na regido Norte do
Brasil, onde também ha menor densidade populacional. Segundo dados do IBGE,
fornecidos no CENSO 2022, ha 4,51 habitantes por quildbmetro quadrado, contra
91,76 da regido Sudeste.
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A partir das informacdes do CFP, pode-se inferir que pode haver uma
correlagao entre a densidade demografica de regides do Brasil, com a incidéncia de
profissionais de psicologia nas regides Norte, como a de menor oferta do servigo de
terapia, e o Sudeste como a maior, com uma maior incidéncia de profissionais a

cada 1 mil habitantes, 3,3423 versus 1,1661 do primeiro.

Tabela 02: Relagdo de numero de profissionais em relacdo a macro regides do Brasil e
densidade populacional

. . . . Densidade
... Profissionais de . Profissionais a cada .
Macroregiéao sicologia Populagéo 1 mil habitantes Populacional

P (hablkm?)
Norte 21.770 18.669.345 1,1661 4 51
Centro-Oeste 45172 17.071.595 26460 10,14
Nordeste 80.843 57.112.096 1,4155 35,21
Sul 84503 31.113.021 27160 51,91
Sudeste 296.190 88.617.693 3,3423 91,76

Fonte: Dados da pesquisa (2024)

Tendo como premissa ndo apenas o tamanho do publico-alvo da Terapee, que
sdo psicologos, mas também o poder aquisitivo da populacdo a qual esses
profissionais prestam servigos, fez-se necessaria a comparacgao utilizando dados do
CENSO 2022, para melhor entendimento quanto ao rendimento nominal mensal
domiciliar per capita da populagdo residente nos estados do Brasil. O objetivo é
buscar entender ndo apenas as melhores pragcas em relacdo ao publico, mas
também aquelas que apresentam maior poder de consumo em potencial.

Foi realizada a distribuicio em um grafico de dispersdao, onde os pontos
apresentados no Grafico 3 representam os estados do Brasil, em uma relagao entre
rendimento nominal mensal domiciliar per capita e o numero de profissionais a cada
1.000 habitantes. Apds a analise dos dados, pdde-se observar que as principais
pracas quanto ao poder aquisitivo domiciliar sdo localizadas nos estados: Distrito

Federal, Sao Paulo, Rio Grande do Sul, Santa Catarina e Rio de Janeiro.
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Grafico 04 - Dispersao de estados, em relagao a distribuicdo de rendimento familiar e
profissionais de psicologia a cada 1 mil habitantes

Rendimento nominal mensal domiciliar per capita da populacao residente (R$)
versus Profissionais a cada 1 mil habitantes
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Entretanto, ndo apenas a analise de poder aquisitivo de clientes em
potencial de terapeutas e psicélogos é o suficiente para determinarmos quais as
pracas mais estratégicas de atuacdo de foco na estratégia de captacdo de
profissionais que possam utilizar a plataforma da Terapee, para gerenciar seus

pacientes.

Grafico 05 - Quantidade de Psicélogos por Estados
Psicdlogos versus Estados
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Fonte: Dados da pesquisa (2024)
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O Grafico 5 demonstra de forma clara como o estado de Sao Paulo continua
sendo o principal mercado potencial, em numero absoluto de psicélogos, junto com
o Rio de Janeiro e Minas Gerais. Embora este ultimo ndo tenha figurado como
destaque na analise anterior, envolvendo poder aquisitivo domiciliar, a quantidade
absoluta dos cinco principais estados, em ordem decrescente, é: Sao Paulo -
170.738; Rio de Janeiro - 59.417; Minas Gerais - 57.282; Parana - 31.661; Rio
Grande do Sul - 31.612.

Como forma de complementar a analise absoluta, foi construida a relagéo de
profissionais a cada 1.000 habitantes, visando compreender quais sdo 0s cinco
estados com a maior proporgao de psicoélogos, mesmo que a populagao seja menor.
A Figura 16 demonstra, de maneira decrescente, como novamente o Distrito Federal
se destaca pela presenca de psicologos em uma maior concentragéo populacional,
apresentando 46,9% mais profissionais na proporcdo comparada. A partir dela,
podemos encontrar os cinco principais estados como destaque: Distrito Federal, Sao

Paulo, Rio de Janeiro, Rondbdnia e Rio Grande do Sul.

Figura 17 - Relagao de profissionais a cada 1 mil habitantes
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Fonte: Dados da pesquisa (2024)

Considerando o setor de fisioterapia, que se alinha ao propdsito da Terapee
de incluir terapias ocupacionais e integrativas, além de profissionais de medicina, foi

realizado um levantamento de dados secundarios em que Matsumura, Junior,
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Guedes, Teixeira, Kietzer e Castro (2017) mostram a distribuicdo desses

profissionais por macrorregides.

Tabela 04 - Numero de profissionais por mil habitantes

Regiao N2 de habitantes N2 de profissionais (P/H)*1000

Centro-Oeste 15.660.988 15.363 0,98
Nordeste 56.915.936 37.346 0,66
Norte 17.707.783 7520 0,42
Sudeste 86.356.952 115.309 134
Sul 29.439.773 30.632 1,04
Total 206.081.432 206.170 1,00

Fonte: Matsumura,Junior, Guedes, Teixeira, Kietzer e Castro (2017).

Figura 18 - Densidade de profissionais fisioterapeutas no territério brasileiro
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Fonte: Matsumura,Junior, Guedes, Teixeira, Kietzer e Castro (2017).

4.5 Analise de produto

Para analisar o Produto, o autor utilizou a elaboragdo de uma tabela de
funcionalidades (Feature Table), comparando a Terapee a pares de mercado

anteriormente citados, de acordo com 3 macro-funcionalidades em comum,
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identificadas entre todos os players do mercado: Operacional, Financeiro e Gestéao

de Pacientes.

Figura 19 - Feature Table

Operacional
Bloqueio de compromissos ® ® ® [ ] [ ]
Compromissos recorrentes ® ® ® ® ®
Lembrete via WhatsApp b L4 L ° )
Telemedicina b L4 ® ® ®
Confirmacdo de presenca b L4 ® ® ®
Financeiro
Emissdo de cobrangas ° e ® [ ] [ ]
Geragio de Recibo em PDF ® L] ° ) °
Envio de aviso via Whatsapp b L4 L ° )
Notas Fiscais L4 ® L ° )
Controle de conta corrente L ® [ ] [ ]
Gestio de convénios(TISS) ® ® ® [ )
Gestdo de pacientes
Historico de atendimentos L4 ® ® L] [ ]
Lembrete via WhatsApp ® L o ° )
Prontuario com anotagoes e ® ® ® ®
Receituario ® ® [ ()
Laudos [ ] [ ] [ ] [ J
Atestados [ ] [ ] [ ] [
Anamnese personalizada [ [ ] [ ] [ ] [
Diario de emogdes (app) (] (] (] [ ]

. Disponivel Parcial . Indisponivel

Fonte: Dados da pesquisa (2024)

Na figura 19, podemos ver uma analise visual das funcionalidades
disponibilizadas em verde. Em ferramentas focadas no publico médico, pdde-se
verificar de maneira mais robusta ferramentas de gestado financeira e conciliagao
com convénios de saude. Considerando um maior alinhamento entre personas e
publico-alvo, o concorrente Psicomanager também n&o possui gestdo de planos de
saude, possivelmente porque o atendimento de psicologos € realizado, em boa

parte, de maneira privada.
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Esta hipotese é corroborada quando comparamos dados de psicélogos e
psicanalistas que atuam na rede publica de saude: 47.954 profissionais, segundo o
portal de dados Republica.org, a partir de dados do CENSO 2022, distribuidos

majoritariamente nos estados do Sudeste, como demonstra a figura 20.

Figura 20 - Divisdo de psicélogos e psicanalistas que atuam na rede publica de saude, por
mil habitantes
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Fonte: Republica. Org (2018)

Em um comparativo de funcionalidades em desenvolvimento ou
parcialmente atendidas, a startup Terapee encontra-se em um momento de
adaptagao ao que o mercado demanda, principalmente na gestao de pacientes, com
receituario, laudos e atestados sendo disponibilizados de maneira parcial.

Considerando também a diminuicdo da oferta de funcionalidades n&o
disponibilizadas pela Terapee, e levando em conta o perfil de utilizacdo de
dispositivos de tecnologia da populagao brasileira, pode-se inferir a necessidade da
implementagao de um aplicativo mobile.

Segundo relatério disponibilizado pela empresa Sensor Tower (2024), a
média de utilizacdo de dispositivos moveis por brasileiros ultrapassa as 5 horas
diarias, como demonstra a Figura 21. Além disso, o Brasil € o maior mercado mobile
do mundo, com 10 bilhdes de downloads anuais, como demonstra a Figura 22,

podendo isso indicar uma oportunidade de mercado para atendimento no formato
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Business-to-Business-to-Consumer (B2B2C), como um marketplace de servigos de

terapia, visando maior distribuigdo do software.

Figura 21 - Média de horas gastas no smartphone

Average Daily Hours Spent on Mobile Per User
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Fonte: Sensortower (2024)
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Figura 22 - Downloads de aplicativos em dispositivos mobile, por paises
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4.6 Estimativa de mercado

Utilizando dados pesquisados, junto com o dimensionamento do mercado
meédico no Brasil, por ter correlacdo no posicionamento de clinicas e profissionais
autébnomos, e de funcionalidades, pode-se inferir que o Total Addressable Market
(TAM) ou Mercado Total Enderecgavel, possui um tamanho em bilhdes de reais,

estimado da seguinte forma:

(t+ f+a *thk = Tam
(1)

Onde:



56

t = Numero de psicologos no Brasil

f = Numero de fisioterapeutas no Brasil

a = CNAES de atividades integrativas,ou terapias

tk = Ticket médio cobrado por solugdes pares a Terapee
Tam = Mercado Total Enderecavel

Por se valer de uma estimativa e devido a auséncia de dados precisos
relacionados a terapias e conselhos regionais, além de psicologia e fisioterapia, o
autor optou por utilizar a base de dados fornecida pela Econodata para estimar o
TAM de mercado, considerando atividades integrativas ou terapias. Para o ticket
médio, considerou-se o valor de R$79,00, que é o valor da assinatura mensal mais
cara da startup Terapee. Contudo, esse também €& um valor intermediario se

comparado a outros pares da analise.

(547097 + 206170 + 60.365) * 79 = 642.769.286,00
(2)

Onde:

547.097 = Numero de psicologos no Brasil

206.170= Numero de fisioterapeutas no Brasil

60.365 = CNAES de atividades integrativas,ou terapias
R$79 = Ticket médio cobrado por solugdes pares a Terapee
R$642.769.286 = Mercado Total Enderecavel

A partir das analises demograficas contidas no Grafico 1 e nas figuras 17 e
18, pode-se identificar de maneira clara os mercados potenciais em destaque para
que seja determinado o mercado-alvo disponivel (SAM), onde o objetivo € obter a
maior quantidade de profissionais em uma concentragdo regional ou com
alinhamento de perfil de clientes.

Mais de 50% do mercado esta concentrado nas pragas do Distrito Federal,
Séao Paulo e Rio de Janeiro, sendo o primeiro o maior potencial para atingir clinicas
ou profissionais que possuam um maior poder aquisitivo, devido a alta renda
domiciliar identificada e a concentragcédo de profissionais da psicologia e fisioterapia.
O mesmo pode ser verificado na analise de CNAEs, a partir de dados da Econodata.
50% do mercado esta concentrado no eixo Sudeste.

Desta maneira, o autor considera que a estimativa de mercado enderegavel
deva seguir a proporcionalidade das trés categorias citadas anteriormente, mesmo

que o ramo de atuacgao principal da startup ainda possua um foco maior em terapias
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integrativas, visando aumentar seu raio de acdo de acordo com a analise de seus
pares e benchmarks de mercado. Sendo assim, o valor do SAM determinado é de
aproximadamente R$320.000.000,00 e 400.000 clientes.

Ha de se observar que, caso essas categorias de profissionais ndo sejam
consideradas de maneira direta, e leve-se em conta apenas os CNAEs ativos de
terapias integrativas, o0 SAM possa ser reduzido em aproximadamente 92,5% devido
a proporcionalidade identificada na relagdo de empresas versus o total de
profissionais de fisioterapia e psicologia, 400.000 versus 30.000.

Para a elaboracdo do SOM, o mercado obtivel deve considerar ndo apenas
aspectos demograficos, mas também estratégias e poder aquisitivo da empresa para
investir na captagdo de clientes. A empresa realizou, até o momento, apenas
prospecgdes de clientes de maneira ativa, sem utilizar recursos com trafego pago e
ranqueamento de palavras-chave mapeadas em mecanismos de busca.

Foram utilizados dados relativos a capacidade de CNPJs que estejam
alinhados ao perfil de cliente ideal no momento atual da Terapee, como quantidade
de funcionarios e faturamento anual médio, a partir de dados informados pela
plataforma Econodata, sendo 6.672 empresas ativas com até 2 funcionarios, das
quais 4.017 tém faturamento anual de até R$130.000,00. Tais informagées foram
segmentadas apenas para a cidade do Rio de Janeiro (RJ).

Corroborando, desta forma, com experimentos realizados com clientes
iniciais, que permaneceram utilizando a plataforma apds o periodo de degustagao
gratuita de 7 dias, em que profissionais com clinicas pequenas ou autbnomos que
desejavam ter uma melhor organizagédo de atividades continuaram utilizando a
solucgao.

Desta maneira, a conclusdo do autor € de que a estimativa factivel de um
mercado obtivel é de 10% de seu posicionamento geografico, ou seja, 400 clientes,
que podem gerar um faturamento anual recorrente de R$379.200,00. Esta é uma
estimativa considerando o desafio de trabalhar canais de divulgagao organicos ou de
relacionamento direto com clientes que estejam em suas proximidades, como o
bairro do Recreio dos Bandeirantes, onde esta localizada a sede da empresa, com

380 empresas ativas.
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Figura 23 - Esquematizagdo de tamanho de mercado

j R$ 642 milhdes

R$ 320 milhdes
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Fonte: Dados da pesquisa (2024)

4.7 Canvas do Negécio

Todos os passos do BMC seguem como pontos de apoio para responder 4
macro questionamentos:
e (Qual a proposta de valor?
e Para quem a solugao esta sendo desenvolvida e ira gerar valor?

e Como sera executado, no ponto de vista de eficiéncia e execugao?

4.7.1 Segmento de clientes

O Segmento de Clientes € uma etapa fundamental no modelo de negécios,
sendo responsavel por identificar quais grupos a empresa atendera e suas principais
necessidades. No caso da Terapee, os principais segmentos de clientes sao
terapeutas ocupacionais, clinicas que oferecem terapias integrativas e pacientes que
buscam servicos terapéuticos. Cada um desses grupos possui demandas
especificas que a plataforma visa solucionar de maneira eficiente.

Para os terapeutas ocupacionais e clinicas especializadas, a Terapee oferece
uma solugdo que otimiza a gestdo de consultas, o relacionamento com pacientes e
integra terapias complementares ao atendimento tradicional. Além disso, facilita o
agendamento e a gestdo de prontuarios, trazendo maior agilidade e organizagao ao
cotidiano dos profissionais. Ja para os pacientes, a plataforma pode proporcionar um

ambiente confiavel para encontrar profissionais qualificados e acessar tratamentos
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integrativos com facilidade, sendo esta uma sugestdo de possivel caminho para o
negocio, devido a relevancia do tamanho do mercado de profissionais de psicologia
em suas diversas abordagens de tratamento.

Dessa forma, a Terapee adota, neste momento inicial do negdcio, uma
estratégia de segmentacdo focada no mercado Business-to-Business (B2B),
atendendo clinicas e terapeutas registrados com CNAEs de atividades integrativas,

servigos de psicologia e fisioterapia.

4.7.2 Proposta de valor

Em seguida, é necessario criar a Proposta de Valor, destacando como os
servicos oferecidos pela Terapee resolverdo problemas ou atenderdo as
necessidades do publico-alvo, facilitando a gestdo de profissionais e o acesso a
terapias integrativas.

Por qué (Why): A razdo central da Terapee € ajudar terapeutas e clinicas a
oferecerem servigos mais eficientes e de alta qualidade, ao simplificar e otimizar a
gestdo de suas operagdes. O propdsito € proporcionar um sistema que permita aos
profissionais da saude focar mais no atendimento aos pacientes e menos em
questdes administrativas. O desejo de melhorar a experiéncia dos profissionais e
pacientes no processo terapéutico esta no coragao do propdsito da Terapee.

Como (How): A Terapee realiza isso ao fornecer uma plataforma digital que
integra a gestdo de agenda, prontuarios, relacionamento com pacientes e controle
financeiro. Essa integracdo permite que terapeutas e clinicas operem de maneira
mais agil e eficaz, eliminando tarefas manuais ou processos complicados. A
plataforma oferece também funcionalidades como agendamento online, prontuarios
eletrbnicos e suporte para controle financeiro, tudo em um sé lugar.

O qué (What): O resultado tangivel da Terapee € ser uma ferramenta online
de gestdo, desenvolvida especificamente para terapeutas ocupacionais, clinicas e
profissionais que trabalham com terapias integrativas. A frase utilizada no Instagram
da startup, “Ajudamos clinicas e profissionais de terapia a gerir agenda, pacientes,
prontuarios e suas finangas!”, reflete claramente o “o qué”, ou seja, os servicos
especificos que a plataforma oferece aos seus usuarios, simplificando o dia a dia

operacional de terapeutas e clinicas.
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Com o objetivo de sintetizar o Golden Circle, o autor propde a seguinte
proposta de valor:

A Terapee facilita o foco de clinicas e profissionais de terapia no bem-estar
dos pacientes (por qué), ao integrar e otimizar a gestdo de agenda, prontuarios,

pacientes e finangas (como) em uma plataforma simples e eficiente (o qué).

4.7.3 Canais

No Business Model Canvas, o campo de Canais € fundamental para
descrever como uma empresa entrega sua proposta de valor aos seus segmentos
de clientes. Esses canais incluem todos os meios de comunicagao e distribuigcao
utilizados para interagir com o publico-alvo, promovendo tanto a conscientizagao
quanto o relacionamento continuo com os clientes.

Para a Terapee, o Instagram se destaca como um canal relevante,
permitindo que a startup crie visibilidade e engajamento com profissionais de terapia
ocupacional e clinicas. A plataforma é ideal para postagens visuais e interativas, que
podem reforcar a proposta de valor da empresa, como evidenciado na frase
“Ajudamos clinicas e profissionais de terapia a gerir agenda, pacientes, prontuarios e
suas financgas!”. Esse tipo de conteudo ndo apenas atrai a atengao do publico, mas
também fomenta a interagao direta, criando um canal de comunicacéo acessivel e
dinamico.

Além da rede social, também é possivel a startup expandir seu alcance por
meio de blogposts otimizados por palavras-chave, como “gestdo de clinicas”, que
mostraram um alto nivel de interesse no Google Trends. Essa estratégia de
conteudo educativo ajuda a gerar trafego organico, educando visitantes sobre a
importancia das ferramentas de gestdo em clinicas e, ao mesmo tempo,
promovendo o0s servigcos da Terapee.

Outra estratégia importante € o foco em profissionais e clinicas localizadas
na cidade do Rio de Janeiro. A proximidade geografica oferece a oportunidade de
coletar feedbacks in loco, essenciais para a construcao de relacionamentos solidos e
para a criagao de oportunidades de interagcbes presenciais. Essa abordagem pode
incluir a realizagdo de entrevistas, ativagbes de marca e eventos locais, que nao
apenas fortalecem a conexdao com os usuarios, mas também permitem que a

Terapee entenda melhor as necessidades especificas de seus clientes.
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No cenario competitivo, € importante destacar que o PsicoManager, um dos
principais concorrentes, tem obtido bons resultados em termos de curtidas e
interacbes com seus seguidores no Instagram, refletindo uma estratégia digital
eficaz. Essa performance é comparavel ao sucesso do Amplimed, que atua no nicho
médico e também alcanga resultados expressivos nas redes sociais. Esses
exemplos ressaltam a importancia de uma presenca ativa e consistente no
Instagram, que pode ser um diferencial competitivo para a Terapee, permitindo a
startup ndo apenas promover suas solugbes, mas também engajar de maneira

eficaz com clientes potenciais e atuais.

4.7.4 Relacionamento com clientes

No campo de Relacionamento com Clientes do Business Model Canvas, a
Terapee adota uma abordagem multicanal para interagir com seus usuarios. A
comunicacado € realizada principalmente por meio de e-mail, WhatsApp e chat,
permitindo um suporte agil e direto, essencial para esclarecer duvidas e oferecer
assisténcia técnica.

Essa estratégia garante que os clientes tenham acesso rapido as informacgdes
necessarias, melhorando sua experiéncia e satisfagdo. Com essa abordagem, a
startup demonstra seu compromisso em atender as necessidades dos clientes,
fortalecendo relacionamentos e promovendo lealdade no mercado de gestdo de

clinicas e terapeutas.

4.7.5 Receitas

No campo de Fontes de Receita do Business Model Canvas, a startup oferece
trés planos de assinatura: o Plano Individual, o Plano Clinica e o Plano Clinica Max.
O Plano Individual, ao custo de R$39 por més ou R$390 por ano (com duas
mensalidades gratis), permite que um usuario acesse funcionalidades como
agendamentos ilimitados, prontuario eletrénico, lembretes via WhatsApp e emissao
de recibos em PDF.

O Plano Clinica, disponivel por R$79 mensais ou R$711 anuais (com trés
mensalidades gratis), é voltado para até 15 usuarios, incluindo todos os recursos do

plano individual, além de multi-agenda e cadastro de secretaria.



Figura 24 - Planos de assinatura disponibilizados pela startup (Terapee)
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N3o & necessario cartdo de crédito
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Para clinicas com mais de um profissional

Fonte: Dados da pesquisa (2024)

Além desses, a Terapee oferece uma oportunidade com o Plano Clinica Max,
destinado a clinicas maiores, com 15 ou mais funcionarios. Este plano & sob
consulta e inclui todos os recursos do plano Clinica, além de usuarios ilimitados,
dominio personalizado, a possibilidade de incluir o logo da clinica na plataforma e
um site para agendamento online. Essa oferta visa atender a um segmento de
mercado com maior poder aquisitivo e necessidades especificas, permitindo uma
personalizagdo que pode agregar valor a gestdo das clinicas. Assim, a estrutura de
monetizagdo do negdcio ndo apenas gera receitas recorrentes, mas também se

adapta as demandas de diferentes perfis de clientes.

4.7.6 Recursos Principais



63

Por ser um produto digital e ter como objetivo a alta escalabilidade, a

infraestrutura tecnoldgica é fundamental para o bom desempenho de uma startup,

especialmente na area de gestdo e servicos digitais, como € o caso da Terapee.

Para garantir uma operagdo eficaz e escalavel, a startup deve possuir uma

infraestrutura robusta que inclui elementos como:

1.

Hospedagem e Base de Dados: A Terapee utiliza servicos do Google, como
Firebase, para gerenciar sua base de dados e hospedagem. Essa solugao em
nuvem é confiavel e escalavel, permitindo que a plataforma suporte um
aumento no trafego de usuarios, garantindo a disponibilidade continua e a
integridade dos dados.

Back-end: A estrutura de back-end deve ser eficiente para gerenciar as
funcionalidades do sistema e as interagbes com o banco de dados. O
Firebase ndo s6 fornece um banco de dados em tempo real, mas também
integra funcionalidades como autenticacdo e armazenamento, permitindo uma
operacao fluida e em tempo real.

Front-end em Nuvem: O front-end deve ser responsivo e intuitivo, permitindo
que os usuarios acessem a plataforma de qualquer dispositivo. No caso da
Terapee, a startup opta por uma solugdo no-code utilizando a plataforma
Bubble, que permite a construgcdo de aplicagbes web sem a necessidade de
desenvolvimento de cédigo do =zero. Isso acelera o processo de
desenvolvimento e facilita futuras alteragées ou melhorias na interface do
usuario.

Gateway de Pagamento: Para processar as transagdes financeiras de forma
segura e eficiente, a Terapee utiliza o Stripe como seu gateway de
pagamento. A solugdo permite o gerenciamento de assinaturas, facilitando o
processamento de dados de cartdo de crédito dos usuarios. A ferramenta é
essencial para garantir uma experiéncia de pagamento fluida e segura, além
de ajudar na automagado do processo de cobranga, contribuindo para a
eficiéncia operacional da startup.

Esses recursos sao fundamentais para o funcionamento eficiente da Terapee,

permitindo que a startup atenda as necessidades de gestdo de terapeutas e clinicas,

ao mesmo tempo em que se adapta rapidamente as demandas do mercado. A

escolha por tecnologias no-code, como a Bubble, combinada com a robustez do
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Google e Firebase, possibilita uma interacdo agil e uma redugcéo nos custos de

desenvolvimento, tornando a startup mais competitiva no setor.

4.7.7 Atividades-Chave

No contexto da Terapee, as atividades-chave sdo fundamentais para garantir

que a startup atinja sua proposta de valor e atenda as necessidades de seus clientes

no setor de gestao de terapeutas e clinicas, sendo estas:

1.

Desenvolvimento e Manutengdo da Plataforma: A construcdo e atualizacdo
continua da plataforma no-code, utilizando ferramentas como Bubble, sdo
essenciais. Essa atividade abrange nao apenas a implementagcdo de novas
funcionalidades, mas também a correcdo de bugs, a otimizagcdo da
performance e a garantia de seguranga, assegurando uma experiéncia fluida
para 0s usuarios.

Gestdo de Relacionamento com Clientes: A interacdo proativa com os
usuarios, realizada por meio de canais como e-mail, WhatsApp e chat, € uma
atividade chave. O atendimento a duvidas, a coleta de feedbacks e o suporte
técnico sdo fundamentais para melhorar a experiéncia do cliente e aumentar
a satisfacao geral.

Marketing e Aquisicdo de Clientes: A promogao da plataforma e a atragao de
novos usuarios constituem atividades cruciais. Isso inclui estratégias de
marketing digital, como campanhas em redes sociais (notadamente no
Instagram), SEO para blogposts e outras iniciativas que visem gerar
visibilidade e conduzir novos cadastros.

Andlise de Dados e Feedback: A coleta e anadlise de dados sobre o uso da
plataforma, juntamente com o feedback dos usuarios, sdo essenciais para a
melhoria continua do servigo. Essa pratica permite que a startup compreenda
quais funcionalidades sdo mais valorizadas e identifique oportunidades para
melhorias, alinhando a oferta as expectativas do mercado.

Parcerias Estratégicas: Estabelecer parcerias com clinicas e profissionais da
area da saude é uma atividade chave para expandir a presenca da Terapee
no mercado. Essas colaboragdes podem incluir eventos, workshops e

iniciativas conjuntas que aumentem a visibilidade da startup.



65

Essas atividades-chave, quando bem executadas, sao determinantes para
que a Terapee se posicione de maneira competitiva no mercado, oferecendo uma

solucao integrada e eficaz para a gestao de terapeutas e clinicas.

4.7.8 Parcerias estratégicas

Trabalhar com parcerias estratégicas € um elemento essencial no Business
Model Canvas, pois oferece diversas vantagens que podem fortalecer a proposta de
valor da Terapee e contribuir para seu crescimento no mercado de gestédo de clinicas
de terapia.

Essas parcerias permitem que a startup acesse recursos e capacidades
externas, como tecnologias avangadas e know-how especializado, essenciais para
otimizar suas operagdes e oferecer solu¢gdes mais completas aos clientes. Elas
podem desempenhar um papel crucial na aquisicdo de novos clientes para a
empresa, ao criar oportunidades para expandir sua presenga no mercado de gestao
de clinicas de terapia. Seguem quatro pontos definidos pelo autor como parcerias
estratégicas:

1. Fornecedores de Equipamentos e Materiais Terapéuticos: Colaborar com
esses fornecedores permite a Terapee oferecer pacotes promocionais que
combinam a plataforma de gestdo com materiais terapéuticos essenciais.
Essa abordagem ndo apenas agrega valor aos servigos oferecidos, mas
também pode atrair clinicas que buscam solugcdes completas, facilitando a
adogao da plataforma.

2. Distribuidores de Produtos de Saude: Ao se associar a distribuidores, a
Terapee pode ampliar sua oferta de produtos e servigos, tornando-se uma
op¢ao mais atrativa para as clinicas. A oferta de produtos de saude a precgos
competitivos pode incentivar clinicas a experimentar a plataforma,
especialmente se houver promog¢des conjuntas, aumentando assim a base de
clientes.

3. Agéncias de Marketing: Trabalhar com agéncias de marketing digital pode
potencializar a visibilidade da Terapee por meio de campanhas direcionadas a
clinicas de terapia e profissionais de saude. O aumento da presenca online e
a promogéo efetiva da plataforma podem gerar leads qualificados, resultando

na conversao de novos clientes.
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SEBRAE: A parceria com o SEBRAE oferece uma oportunidade valiosa para a
Terapee alcangar clinicas que buscam suporte na gestdo de negdcios. Ao
oferecer workshops e consultorias em colaboragdo com o SEBRAE, a startup
pode demonstrar seu valor e eficacia, convertendo participantes em novos

clientes.

4.7.9 Estrutura de custos

A estrutura de custos estad presente no Business Model Canvas porque é

fundamental para entender a viabilidade financeira de um modelo de negécio e foi

elaborada em praticamente sua totalidade, envolvendo ferramentas digitais:

1.

Desenvolvimento e Manutencao da Plataforma: Custos relacionados ao uso do
Google Firebase para hospedagem e gerenciamento da base de dados e a
plataforma Bubble para desenvolvimento no-code;

Gateway de Pagamento: Custos associados ao Stripe, responsavel por
processar transacodes financeiras, incluindo taxas de transacao;

Marketing e Aquisigdo de Clientes: Investimentos em campanhas publicitarias
no Instagram, uso de um blog otimizado para SEO focado em “gestdo de
clinicas” e manutencgao do site oficial;

Suporte ao Cliente: Despesas com pessoal qualificado e ferramentas de
atendimento ao cliente;

Despesas Operacionais Gerais: Custos com o uso do WhatsApp para envio de
notificagdes, além de despesas administrativas, como aluguel e servigos

publicos.

4.8 Analise SWOT

A analise SWOT é uma ferramenta essencial para complementar o Business

Model Canvas, proporcionando uma visao estratégica mais aprofundada sobre o

momento atual da Terapee. A Figura 25 ilustra a Matriz, dividida em quadrantes e

separando fatores internos e externalidades, como forma de facilitar a visualizacao

da ferramenta.
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Figura 25 - Matriz SWOT

Quadrante de analise
SWOT

OPORTUNIDADES

FRAQUEZAS

SHAVAI'TVNYALXH

AMBIENTE INTERNO

Fonte: Dados da pesquisa (2024)

Apos o levantamento de dados sobre concorrentes, o mercado de atuacéo e
as particularidades da startup, torna-se necessario identificar os principais fatores
que impactam a empresa. Essa andlise permitird que a Terapee, focada na gestao
de terapeutas ocupacionais e terapias integrativas, entenda melhor como se
posicionar em um mercado dominado por players maiores no ramo médico, mas que
nao atendem diretamente seu publico-alvo.

Além disso, a analise SWOT oferece insights estratégicos sobre a
concorréncia, como o Psicomanager, que foca em psicologos e ja atraiu alguns
clientes da Terapee, reforcando a importancia de delinear acées que fortalegcam sua
proposta de valor e posicionamento no mercado.

Forgas (Strengths): Foco exclusivo em terapeutas ocupacionais e terapias
integrativas, atendendo a uma necessidade especifica desse segmento; ferramenta

completa de gestao de agenda, prontuarios e finangas, o que oferece um diferencial
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no atendimento de clinicas de pequeno e médio porte; plataforma desenvolvida em
no-code, permitindo agilidade em melhorias e atualizagbes; boa integracdo com
WhatsApp para envio de lembretes e cobrancgas, alinhando-se a comunicagao direta
com oOs pacientes.

Fraquezas (Weaknesses): Perda de clientes para concorrentes que oferecem
solugdes mais especificas para outras areas da terapia, como o Psicomanager para
psicologos; limitacdes de funcionalidades em comparacao a plataformas maiores e
mais robustas do setor médico; ainda ndo € uma marca consolidada nacionalmente,
0 que pode impactar na retencao de clientes.

Oportunidades (Opportunities): Expansdo de funcionalidades voltadas para
terapeutas, diferenciando-se ainda mais dos concorrentes focados em outras
especialidades; crescimento do mercado de terapias integrativas, ampliando a
demanda por solugdes de gestdo; aumento do marketing digital focado em
palavras-chave como “gestdo de clinicas” e agbes de relacionamento no Instagram
para captar novos clientes; possibilidade de parcerias com distribuidores de produtos
de saude e fornecedores de equipamentos terapéuticos para criar ofertas exclusivas.

Ameacgas (Threats): Concorréncia de players maiores no mercado medico,
como Amplimed, que pode se expandir para o segmento de terapeutas
ocupacionais; concorréncia direta com plataformas especializadas em outras areas
terapéuticas que comegam a atrair mais clientes, como o Psicomanager; dificuldade
em escalar rapidamente o numero de usuarios sem a infraestrutura robusta que

players maiores possuem.
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Figura 26 - Quadrante de hip6teses com concorrentes
Quadrantes da hipétese

Cenario A Cenario B

amplimed

®Oconclinica

Q; terapee

Cenario C Cenario D

Novo mercado

psicemanager

Produto existente
Fonte: Dados da pesquisa (2024)

Estimativas de mercado, como TAM e SAM, reforcaram o potencial da
Terapee para expandir sua atuacao e atrair novos clientes, com foco especial em
psicologos, terapeutas ocupacionais e fonoaudiélogos. A colaboragdo entre a
pesquisa e a pratica possibilitou a construgdao de um plano estratégico robusto para
a empresa, com diretrizes claras para desenvolver suas funcionalidades e
aperfeicoar suas operacoes.

Assim, este estudo conclui que a continuidade dessa colaboracao € essencial
para o sucesso da Terapee, especialmente a medida que se adapta e responde as
mudancas do setor de terapias. O estudo reafirma a importancia da inovagao e de
metodologias ageis para garantir que a startup acompanhe o mercado, oferecendo

uma solucao personalizada e eficiente para seus clientes.
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5 CONCLUSAO

A realizagdo desta pesquisa sobre a Terapee possibilitou uma colaboragao
profunda entre a analise académica e as necessidades praticas de uma startup
focada em gestdo de terapias integrativas. Utilizando o Design Thinking e o
Business Model Canvas, foi possivel identificar e estruturar solugbes centradas nos
principais desafios de terapeutas e clinicas, como organizagdo de prontuarios,
agendamentos e finangas. O framework Double Diamond ajudou a guiar esse
processo, especialmente nas fases de Descoberta e Definicdo, que permitiram um
entendimento detalhado do mercado e a formulacido de uma proposta de valor bem
alinhada as necessidades dos profissionais atendidos pela startup.

Os resultados mostraram que o empreendimento opera em um mercado em
crescimento, com grande concentragao de potenciais clientes no eixo Sudeste, onde
a startup ja possui presenga. A pesquisa de mercado revelou concorrentes
relevantes e ajudou a identificar estratégias eficazes para canais de comunicagéo,
como o uso do Instagram para engajar terapeutas e clinicas. Além disso, a analise
competitiva ressaltou a importadncia de funcionalidades especificas que podem
fortalecer a proposta da Terapee, tornando-a mais atrativa e alinhada ao perfil de
seus usuarios.

O autor elaborou um novo quadrante de hipdteses, disposto na Figura 26,
classificando a startup objeto do estudo em um cenario misto entre os quadrantes A
e C, onde ja existem solugdes voltadas ao mercado de terapias, porém parcialmente
atendidas quando se considera o nicho de terapias integrativas, que vem

apresentando crescimento em todo o cenario da saude no Brasil.
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	Além da rede social, também é possível à startup expandir seu alcance por meio de blogposts otimizados por palavras-chave, como “gestão de clínicas”, que mostraram um alto nível de interesse no Google Trends. Essa estratégia de conteúdo educativo ajuda a gerar tráfego orgânico, educando visitantes sobre a importância das ferramentas de gestão em clínicas e, ao mesmo tempo, promovendo os serviços da Terapee. 
	Outra estratégia importante é o foco em profissionais e clínicas localizadas na cidade do Rio de Janeiro. A proximidade geográfica oferece a oportunidade de coletar feedbacks in loco, essenciais para a construção de relacionamentos sólidos e para a criação de oportunidades de interações presenciais. Essa abordagem pode incluir a realização de entrevistas, ativações de marca e eventos locais, que não apenas fortalecem a conexão com os usuários, mas também permitem que a Terapee entenda melhor as necessidades específicas de seus clientes. 
	No cenário competitivo, é importante destacar que o PsicoManager, um dos principais concorrentes, tem obtido bons resultados em termos de curtidas e interações com seus seguidores no Instagram, refletindo uma estratégia digital eficaz. Essa performance é comparável ao sucesso do Amplimed, que atua no nicho médico e também alcança resultados expressivos nas redes sociais. Esses exemplos ressaltam a importância de uma presença ativa e consistente no Instagram, que pode ser um diferencial competitivo para a Terapee, permitindo à startup não apenas promover suas soluções, mas também engajar de maneira eficaz com clientes potenciais e atuais. 
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