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			PREFÁCIO

			Prezados leitores,

			É com grande entusiasmo que tenho o privilégio de abrir o livro Produto Assertivo, de Karlos Sancho. Nesta obra, o autor nos conduz por uma jornada repleta de insights e orientações valiosas para empreendedores que desejam se destacar no mercado da saúde.

			Karlos Sancho, um nome reconhecido tanto na medicina quanto no empreendedorismo, apresenta uma metodologia abrangente, fruto de mais de uma década de experiência no desenvolvimento de produtos inovadores. Seu método, “Produto Assertivo”, não só oferece um guia prático, mas também inspira ação e transformação.

			Ao mergulhar na leitura, pude vislumbrar a riqueza dos ensinamentos contidos nas páginas deste livro. A trajetória de Karlos Sancho no ramo da inovação em saúde, seu sucesso no desenvolvimento e lançamento de produtos e a criação da Metodologia do Produto Assertivo refletem não apenas sua expertise, mas também seu empenho em compartilhar conhecimento e facilitar o caminho para outros empreendedores.

			Os principais insights abordados, como a distinção entre características e benefícios do produto, a criação da hit list e a importância do resumo executivo como ferramenta de vendas ressoam como pilares fundamentais para o sucesso do empreendedor na área da saúde. A ênfase na persistência, na ação constante e na busca pela inovação é um aspecto que certamente inspira e motiva aqueles que buscam criar produtos impactantes e transformadores.

			Reconheço a relevância e o potencial deste livro como um guia essencial para aqueles que almejam desenvolver produtos inovadores e bem-sucedidos.

			Que as páginas de Produto Assertivo sejam o mapa que guia os empreendedores rumo ao sucesso, à realização de sonhos e à contribuição significativa para a saúde e a sociedade. Que cada leitor, assim como eu, encontre neste livro a inspiração e o conhecimento necessários para concretizar suas ideias.

			Que esta leitura possa inspirar e orientar todos os empreendedores na área da saúde. Que cada página seja um convite para a ação, para a inovação e para a transformação do cenário da saúde no Brasil.

			Atenciosamente,

			Joaquim Caracas

			Engenheiro civil, CEO da Impacto Protensão, 
um dos maiores depositantes de Propriedade 
Intelectual do Brasil, e empreendedor serial

		


		
			APRESENTAÇÃO

			É com enorme prazer que apresento Produto Assertivo: Faça seu produto trabalhar por você, uma obra singular no campo da inovação em saúde, escrita por Karlos Sancho. Este livro, fundamentado em uma década de experiência prática e pesquisa, oferece uma metodologia simples e eficaz para desenvolver produtos seguros e lucrativos.

			Conheci Karlos Sancho em um curso em Orlando sobre liderança e encantamento de clientes, do qual sou facilitador, e, de cara, já percebi o brilho nos seus olhos quando o assunto era inovação e empreendedorismo. 

			Neste livro, ele detalha o processo de criar um “produto assertivo”, delineando não apenas as qualidades essenciais de produtos bem-sucedidos, mas também a mentalidade necessária para trazer tais produtos ao mercado. O livro destaca a importância de inovações que não só atendam às necessidades médicas, mas que também sejam economicamente viáveis, acessíveis e prontos para a comercialização.

			A obra é estruturada em capítulos que guiam o leitor através das diversas fases de desenvolvimento de um produto, desde a concepção da ideia até a realização de protótipos, teste e, finalmente, a comercialização. Cada capítulo é ricamente detalhado, com exemplos práticos e estudos de caso que ilustram os desafios as soluções encontrados pelo autor em sua jornada empreendedora.

			Este livro é essencial para qualquer profissional da saúde que deseja transformar conhecimento e criatividade em produtos tangíveis que impactam positivamente o setor de saúde. Com uma abordagem direta e motivadora, Karlos Sancho nos incentiva a transformar obstáculos em oportunidades, iluminando o caminho para futuros empreendedores no campo da saúde.

			Em suma, Produto Assertivo não é apenas um manual sobre como criar produtos, mas uma fonte de inspiração para todos que aspiram fazer a diferença no mundo da saúde através da inovação e do empreendedorismo.

			Elias Leite

			Médico otorrinolaringologista, especialista em gestão empresarial, financeira, auditoria e controladoria  pela FGV. Ex-presidente da Unimed Fortaleza.

		


		
			INTRODUÇÃO
AS INQUIETAÇÕES DO EMPREENDEDOR NA ÁREA DA SAÚDE

			“A vida não é encontrar a si mesmo. A vida é criar a si mesmo.”
George Bernard Shaw

			Rotineiramente, os profissionais de saúde, sejam médicos, enfermeiros, nutricionistas, fisioterapeutas ou outros trabalhadores da área, deparam-se com a dor. Em parte, trata-se das dores literais dos pacientes, dos sintomas, das complicações e de questões específicas da saúde do corpo humano. Há, por outro lado, as dores dos próprios profissionais que lidam com pacientes todos os dias e se percebem com impeditivos para cuidar adequadamente das pessoas.

			Muitas vezes, trabalhadores da saúde identificam problemas para os quais não há ainda um produto desenvolvido com capacidade de apresentar uma solução eficaz. Ou, se há, não são acessíveis. Diante dessa dor, não raro são feitos arremedos, tentativas de solucionar as dificuldades vividas pelos pacientes. Contudo, essa não é a solução ideal; é apenas um paliativo para problemas que demandam produtos e inovações tecnológicas específicas.

			Como empreendedor e médico, e tendo vários anos de carreira, conheço bem esse tipo de dor vivenciada por profissionais das mais diversas áreas da saúde: “como” e “com o quê” tratar melhor os pacientes?

			Ao atuar no ramo de inovação e desenvolvimento de produtos, eu me empenhei em buscar soluções para essas dores. Mas percebi que o ofício de empreendedor na área de saúde — de desenvolvedor de produtos tecnológicos — é pouco conhecido, não apenas pela sociedade, mas também pelas universidades. Há pouco material bibliográfico disponível e, nas disciplinas dos cursos de medicina, área em que atuo, o tema ainda é discutido de maneira insuficiente. Meu perfil profissional tem passado entre prática clínica, desenvolvimento de produtos e pesquisa acadêmica, de modo que transito entre esses universos tão caros ao ofício do empreendedor na saúde. Na minha trajetória de mais de uma década no ramo da inovação em saúde, desenvolvi e lancei cinco produtos no mercado, que somam aproximadamente cem mil unidades vendidas, com um faturamento de sete dígitos. A escassez de referenciais, ao longo desse percurso, levou-me a sistematizar conhecimentos, fechar lacunas e, finalmente, criar uma metodologia completa para orientar o empreendedor, efetivo ou em potencial, que deseja criar seu produto em seis meses e ter sucesso na área de desenvolvimento de produtos da saúde. Estou falando da Metodologia do Produto Assertivo.

			A ciência brasileira é rica em pesquisas, mas tem um déficit no que se refere à pesquisa translacional, ramo do conhecimento que procura aproximar os saberes médicos e científicos do desenvolvimento de produtos de inovação. Como, então, é possível tirar um projeto do papel, desenvolver as etapas de produção e levar esse produto para as prateleiras? Qual percurso o empreendedor brasileiro deve trilhar para desenvolver inovação tecnológica na área da saúde?

			Essas perguntas sintetizam as principais dores do empreendedor brasileiro na área da saúde e também norteiam os objetivos deste livro. Tive percalços na minha trajetória. Os primeiros passos foram difíceis, especialmente porque não há literatura, cursos, mentorias e orientações voltadas para profissionais da saúde que desejam desenvolver produtos. Esse déficit não é apenas no cenário brasileiro, outros países apresentam a mesma lacuna.

			Diante dessa dor inicial, passei a construir uma carreira alinhada com o desenvolvimento de produtos. Meu propósito é o de iniciar e fortalecer um movimento de royalties em saúde e mostrar para os empreendedores que é possível ser remunerado por sua propriedade intelectual. Além disso, quero facilitar os caminhos, orientar os profissionais de saúde nesse percurso que começa com uma ideia inovadora e termina com a venda de produtos de inovação na área da saúde, repercutindo em qualidade de vida para a sociedade.

			Por conta da pequena quantidade de literatura disponível, a carreira dos inventores empreendedores, muitas vezes é construída de forma individual, por profissionais que se empenham arduamente em procurar informações, ainda que de forma genérica e não sistematizada. A área da saúde, fundamental para a sociedade, não dispõe facilmente dessas informações, mesmo com um conjunto de regulações e normas técnicas que orientam o desenvolvimento de produtos médicos.

			Um ponto importante a ser destacado é que os empreendedores na área da saúde não precisam ser, necessariamente, profissionais do ramo. Há ideias importantes que surgem até de pessoas sem formação específica, como de cuidadores, acompanhantes e familiares no contexto hospitalar. Isso porque são indivíduos que acompanham o dia a dia de quem está doente, identificam as dificuldades e propõem soluções eficazes.

			Nesse sentido, um exemplo mundialmente conhecido é o do empreendedor indiano Arunachalam Muruganantham, conhecido também como Padman. No final da década de 1990, ele inventou uma máquina de produção de absorventes de baixo custo, em um contexto em que falar de menstruação ainda era um tabu. O empreendedor, que nem sequer tinha formação universitária, revolucionou o acesso a cuidados higiênicos do período menstrual — e em um país com uma grande população feminina.

			O perfil do empreendedor brasileiro na área da saúde é heterogêneo. Primariamente, é composto pelos profissionais da saúde, que percebem dificuldades e entraves no tratamento dos pacientes e buscam soluções. No entanto, uma inquietação pessoal me motivou a produzir esta obra: o fato de muitos profissionais brasileiros realizarem pesquisas de alto nível que não chegam a se transformar em produtos, morrendo, por assim dizer, nas universidades e laboratórios. A despeito dos percalços, há inúmeros empreendedores brasileiros de sucesso com importantes produtos disponíveis no mercado. Meu empenho é para que a área seja mais desenvolvida e que o profissional tenha a devida remuneração pelos royalties de seu invento.

			Ideias, contudo, não sobrevivem muito tempo na cabeça das pessoas: 
é preciso concretizá-las.

			O Brasil possui uma produção científica grande e significativa, mas a maior parte desses estudos morre pela falta de estratégia para entrada no mercado de saúde, seja na fase de projeto, pesquisa ou mesmo publicação, isso porque não conseguem ser materializados na forma de produtos. Esse “vale da morte” faz com que ideias importantes não se concretizem. Isso ocorre, acredito, por pelo menos três fatores impeditivos.

			Em primeiro lugar, porque é difícil atravessar o vale da morte, no qual de um lado está a ideia e, na outra margem, a disponibilização do produto na prateleira. Há um perfil de profissionais que são pesquisadores habilidosos, mas são incapazes de fazer esse percurso, de colocar sua pesquisa ou invenção à venda.

			O segundo fator impeditivo é de natureza regulatória. A área da saúde é bastante complexa e dispõe de um conjunto de regulações e normas técnicas relativas ao desenvolvimento de produtos e de inovação. Existe, portanto, um desconhecimento dessas normas, o que dificulta a adequação e entrada desses produtos no mercado. Além disso, há a própria sistematização da Agência Nacional de Vigilância Sanitária (Anvisa) e de outros órgãos regulatórios, que precisa ser devidamente conduzida para que os produtos alcancem as prateleiras.

			Por fim, a terceira dificuldade diz respeito ao mercado: o empreendedor, o cientista ou o pesquisador por vezes não consegue dialogar com a indústria, seja ela a farmacêutica, de produtos de saúde, de aplicativos de saúde ou de dispositivos de saúde. Em geral é um setor de difícil acesso. Não raro, o empreendedor ruma para uma direção muito distinta da que o mercado segue, e encontra as portas das indústrias fechadas.

			Não adianta ter uma ideia brilhante se ela não está em sintonia com as demandas do mercado e as necessidades da sociedade.

			Em relação ao mercado, existe ainda a possibilidade de o empreendedor ter uma formação disruptiva e propor uma inovação da qual o mercado não sabia necessitar no momento. Em um caso assim, o profissional pode ter uma abertura maior, alavancar a ideia com um financiamento e começar uma empresa específica para o produto criado. Isso também demanda um método e um passo a passo, que serão elucidados no decorrer da obra.

			A ideia de pensar um Produto Assertivo, que orienta o caminho deste livro, diz respeito justamente ao desenvolvimento de projetos que dialoguem com as tendências e demandas do mercado.

			[image: ]

			Não faltam profissionais com ideias boas e necessárias. Tampouco faltam recursos de apoio e financiamento para iniciativas inovadoras. Qual é, então, a maior dificuldade? A medula das inquietações da área, de modo geral, é a falta de orientação e sistematização de projetos que ajudem o empreendedor a atravessar o vale da morte da criação ao mercado.

			As buscas por financiamento em inovação e desenvolvimento de produtos não constituem um grande problema, pois não falta apoio financeiro para essas áreas. A grande questão é que profissionais da saúde ou de outras áreas interessados em trabalhar com inovação não sabem onde buscar verbas para realizar seus empreendimentos — não sabem em quais portas bater. Dessa forma, os projetos morrem no campo das ideias.

			Faz-se necessário e urgente uma ponte, uma orientação para indicar fontes de recursos, editais, verbas de subvenção, formatos de projeto, normas regulatórias etc. Atualmente, o empreendedor não precisa tirar do próprio bolso o dinheiro para desenvolver um protótipo. Dependendo do produto, isso é até inviável. Há outros caminhos; a trajetória é mais simples do que aparenta inicialmente.

			Um mito importante a ser desconstruído é o de que um produto de inovação é algo complexo, revolucionário e difícil de ser realizado. Esse engano faz com que empreendedores percam o estímulo para trabalhar em suas ideias.

			Muitos produtos licenciados e em circulação no mercado da saúde são apenas melhorias em inventos que já existem: adaptações, implementações, incrementos, pequenas correções. É importante defender essa linha de trabalho. O empreendedor brasileiro precisa perceber que há a possibilidade, a partir de um problema identificado, de aprimorar produtos já em uso e recolocá-los no mercado.

			Há também a possibilidade de o
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