Guia de Preenchimento

PREMIO JOSE EDUARDO ERMIRIO DE MORAES: INOVAGOES PELA VIDA - 2023

Apresentacgao
Bem-vindo!
Este é o Guia de Preenchimento da 22 edigdo do Prémio José Eduardo Ermirio de Moraes: Inovagdes Pela Vida.

Convidamos vocé a ler na integra o regulamento que apresenta todas as informacdes sobre o Prémio e 0 processo

seletivo.

O Prémio é o resultado de uma parceria do A.C.Camargo Cancer Center com a Familia José Ermirio de Moraes
Neto, sua colaboradora histérica e tem como objetivo catalisar solu¢des inovadoras capazes de impactar positivamente

a expectativa e qualidade de vida do paciente oncoldgico.

Esse prémio faz parte de um projeto mais amplo, que prevé continuidade e aprofundamento no tempo, amplificando o
chamamento, as parcerias e o impacto na vida de cada paciente e consequentemente na oncologia nacional. Com o
Prémio, espera-se dar visibilidade a solu¢des promissoras ao campo a partir do selo e chancela da instituicéo,
fomentando o ecossistema de inovagdo para responder aos desafios e oportunidades relacionadas a prevencéo,
tratamento e atendimento ao paciente oncoldgico, bem como fomentar e fortalecer a cultura de inovagdo como eixo

estruturante de atuagéo do A.C.Camargo Cancer Center.

Preencha o formulario de forma objetiva, clara e direta. Depois de enviar o formulario, ndo sera possivel editar as

respostas.

Se tiver alguma duvida, por favor verifigue a sessao de perguntas e respostas do site do Prémio. Se ainda assim

precisar de ajuda, estamos a disposi¢do pelo e-mail: inovacao@accamargo.org.br. O atendimento sera realizado

apenas em dias Uteis, em horario comercial, das 9h as 17h e os contatos serdo respondidos em até 48h apos o
recebimento, exceto em fins de semana e feriados.


mailto:inovacao@accamargo.org.br

SECAO 1 - DADOS DO PROPONENTE

>
>
>
>
>
>
>
>
>
>

Nome completo do responséavel pelainscricdo*:
Data de nascimento*:

Género*:

Cargo/ papel na iniciativa*:

Cidade de residéncia*:

Estado de residéncia*:

Pais de residéncia*:

Telefone celular (formato (XX XXXXX-XXXX)*:
E-mail*:

De qual publico vocé faz parte*:

Empreendedores ou representantes de startups;
Profissionais de area de salde;

Integrantes da comunidade atual e prévia do A.C.Camargo Cancer Center (pacientes e colaboradores do
hospital);

Integrantes da Rede Alumni do A.C.Camargo Cancer Center (ex-pesquisadores, ex-estudantes de poés-
graduacéo do A.C.Camargo Cancer e ex-residentes);

Pesquisadores, professores e estudantes de graduacgédo e pds-graduacéo de instituicbes de ensino superior
(IES) sediados no Brasil;

Representantes de associacdes de classe ou de pacientes ligados a oncologia.

» Como ficou sabendo do Prémio*?

Redes sociais/site do A.C.Camargo

Redes sociais/site de parceiros de divulgacéo
Divulgagéo interna do A.C.Camargo

Next Frontiers to Cure Cancer

Indicacédo de profissional do A.C.Camargo

Indicacdo de outro profissional/colega da area de saude
Indicacdo de outro profissional/colega da academia
Indicacdo de outro profissional/colega do setor privado

Qutros

» A iniciativa possui motivacado ou qualquer espécie de vinculo politico-partidario e religioso?*

> Vocé esta se inscrevendo como*:

Pessoa juridica

Pessoa fisica



> Se Pessoa Juridica:

a. Nome da empresa*:
b. CNPJ*:
c. Tipo*:

Empresa privada
Organizacgéo da sociedade civil

Universidade/ Centro de pesquisa

Outro. Especificar:

SECAO 2 - INFORMACOES GERAIS

E importante preencher o formulario cuidadosamente, com clareza, demonstrando profundo conhecimento sobre o
problema e o mercado a que se aplica a solucdo. Sempre que possivel, justifique suas respostas com dados
guantitativos do mercado. Respostas detalhadas e bem embasadas levardo a melhor compreenséao e pontuacao da

sua solucao pelos avaliadores.

» Nome da solucéo*:
» Selecione qual categoria quer se inscrever*:

B Iniciativas cientificas de potencial empreendedor para oncologia (DeepTechs)
[Descricdo: Solucdes/empresas nascidas com base em resultados de pesquisa cientifica e/ou inovacées
tecnoldgicas que tenham intencéo de virar negécio e chegarem ao mercado. Deep Techs sdo empreendimentos
nascidos com base em uma descoberta cientifica e/ou inovagdes tecnoldgicas que possuem maiores desafios de
escala de reproducéo e distribuicdo, demandam maior tempo de validagcédo, estudos complexos e ensaios
clinicos, pois dependem de rigidas regulamentacfes e evidéncias de seguranca e eficacia para serem
aprovados por drgaos regulatérios antes de irem ao mercado, e por isso sao tecnologias que possuem certo grau
de incerteza sobre suas aplicacdes comerciais e necessitam de altos investimentos. Inclui Hard Sciences, Biotechs,
TechBios e outras Healthtechs que exigem um grau de validacdo mais profundo. Geralmente sdo desenvolvidas por

estudantes, engenheiros, cientistas e pesquisadores.]

B Iniciativas ou solu¢@es digitais de salde para oncologia (Digital Health)
[Descrigdo: SolugBes/empresas nascidas com base em investigagdo de necessidades n&o atendidas de
mercado que tem aintencdo de lancar tecnologias, softwares, servicos e/ou modelos de negdcios inovadores.
Sao solugbes que ndo possuem/possuem poucas limitagdes de escala de reproducéo e distribuicdo, além de

menores exigéncias regulatdrias antes de irem a mercado. Inclui Medtechs, Healthtechs, Digital Health e outros.]



» Selecione abaixo a quais etapas do cuidado oncolégico sua solugao se aplica:
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]

» Caso asuasolucao sejavoltada aatender um ou mais tipos de cancer, marque nas op¢des abaixo:
[]
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]
[ ]
[]
[]
[]
[]
[]

» Marque uma ou mais opg¢fes que mais se aproximem com o seu tipo de solugéo:

Educacao de pacientes e/ou familiares

Ensino (Profissionais da saude)

Diagnostico ou Estadiamento

Preparo ou Planejamento do tratamento
Tratamento

Acompanhamento pés-tratamento e/ou reabilitacéo

Gestao de processos em saude/hospitalar

Nao especifico: voltado para o publico oncoldgico em geral
Mama

Ginecoldgicos
Dermatolégicos

Pulméo / Térax
Aparelho digestivo
Urolégico

Hematolégicos

Osseos

Cabeca / Pescoco
Sistema Nervoso Central

Outros

Acesso a Saude

Prevencao

Educacéo de pacientes/ publico em geral
Educacao de profissionais

Diagndstico

Medicina Personalizada ou de Preciséo
Prontuério Eletronico de Pacientes
Novas Terapias e Tratamentos

Novas Drogas ou Imunobiolégicos
Dispositivos Médicos

Préteses e Orteses

Telemedicina

Suporte a tomada de deciséo

Gestdo em Saude

Experiéncia/ Engajamento do paciente

Inteligéncia Artificial (Al) ou BigData



H Wearables ou loT

B Redes de estabelecimentos

m Outros

SECAO 3 - CRITERIOS DE AVALIACAO

CRITERIO 1 - RELEVANCIA

Subcritério 1.1 Problema

Busca entender se a dor ou problema explorado € importante para o setor da oncologia e se a quantidade de pessoas
gue possuem este problema é relevante. Para a avaliagdo serd ponderado qual e quao importante a dor/problema
explorado para o setor da oncologia. Quais os publicos afetados pelo problema, quais impactos o problema tem sobre
esses publicos e se a quantidade de pessoas impactadas é relevante. Se as respostas demonstram um profundo
conhecimento sobre o problema, os publicos e se trouxe evidéncias que embasam suas respostas, como entrevistas

ou outras validagdes.

» Descrevabrevemente qual ador/problema que vocé pretende resolver? Quais sdo as causas deste
problema? O problema é ou deve ser entendido como uma necessidade ainda ndo atendida que
um individuo ou organizacdo apresente. Descreva quais sdo 0s objetivos da solugdo e os
resultados previstos do processo.* (max. 1000 caracteres)

» Detalhe quais sdo os publicos (pacientes, profissionais, organizagfes, etc.) que passam pelo
problema que vocé quer resolver?* (méx. 1000 caracteres)

» Quais sdo os impactos e as consequéncias deste problema caso nada seja feito? Descreva em
termos quantitativos: financeiros, volume de pessoas/organizacdes impactadas e/ou o que é
desperdigcado* (méx. 1000 caracteres)

» Vocé ja conversou com os diferentes publicos envolvidos e com clientes em potencial para
investigar com mais profundidade o problema que sua solucdo pretende resolver? Se sim, com
guantos publicos/clientes? Quais foram os principais achados dessa escuta?* (max. 1000
caracteres)

Subcritério 1.2 Solucéo e Diferencial

Esse subcritério tem como objetivo descrever a solucéo e quais os diferenciais ela apresenta frente a concorrentes
existentes e produtos e/ou servicos substitutos. Busque responder de forma clara como a solugéo funciona, como ela
resolve o problema identificado e quais as melhorias em competitividade, custo e qualidade em relagdo as opcdes
existentes. Demonstre entender como o publico resolve o problema atualmente e como a solucdo pode resolver melhor

o problema. Traga dados e evidéncias, sempre que possivel em suas respostas.



» Descreva brevemente a sua solugéo e como elaresolve o problemaidentificado. [Descreva do que
se trata sua solucéo, no que consiste (produto/servigo/processo/outro tipo), qual sua natureza
(e.g., novo método, procedimento, abordagem, tecnologia etc.) sua finalidade, assim como outras
eventuais informacdes que o caracterizem.]* (max. 1000 caracteres)

Observacdo: A resposta desta pergunta sera aproveitada para compor divulga¢des dos inscritos no prémio, como revista, site e

outros. Recomendamos que revise se a sua resposta esta completa e clara.

» Descreva uma versao resumida da sua proposta de valor, no seguinte formato:*

Nosso(a) (o que é a solucéo)

AJUDA (quem a solucgéo ajuda)

QUE DESEJA (o que o cliente precisa fazer)

PARA (impacto em como a solu¢éo ajuda na dor do cliente).

Exemplo: NOSSO aplicativo com inteligéncia artificial AJUDA os pacientes QUE DESEJAM agendar consulta no

hospital PARA reduzir o tempo de espera.

» Quais sdo as principais formas e alternativas do cliente resolver este problema atualmente?* (max.
1000 caracteres)

» Ja existem outras solucdes (produtos, servicos entre outros) no mercado que resolvem o
problema que vocé atua/pretende atuar? Se sim, quais solucdes sado/podem ser concorrentes a
sua?* (max. 1000 caracteres)

» Sua solucédo possui diferenciais em relagdo as existentes no mercado? Quais? Por que o cliente
escolheria a sua solucdo ao invés das outras disponiveis no mercado?* (méax. 1000 caracteres)

CRITERIO 2 — MATURIDADE

Subcritério 2.1 Equipe

Competéncias da equipe: Adequacdo do perfil da equipe para implementar a solugdo proposta. Serdo analisadas
guestdes como: a equipe tem competéncias multidisciplinares e estd completa? A experiéncia, capacitacao, motivacao
e interesses pessoais dos fundadores e membros da equipe demonstram que possuem competéncias adequadas para
ter sucesso no projeto, bem como para formar aliangas e parcerias? Qual a dedicagcéo, em horas, da equipe ao projeto.



» Sobre a equipe envolvida na iniciativa, descreva quantos profissionais estdao atualmente
trabalhando na iniciava, qual a formacéo, experiéncia/expertise de cada integrante, o papel e
responsabilidade de como colaboram para o desenvolvimento da solu¢cédo e/ou do negdécio, e a
dedicacdo de cada um (em horas por semana).* (max. 1000 caracteres)

» Qual a principal motivacao paraterem escolhido este problema? [Descreva por que vocé escolheu
este problema para resolver.]* (méx. 500 caracteres)

Subcritério 2.2 Maturidade Tecnoldgica

Maturidade tecnoldgica: Grau de maturidade da tecnologia do produto/ servico/ solucao; estagio de desenvolvimento/
validacdo do produto com clientes. H& evidéncias técnicas ou cientificas que demonstram que a solugdo/ tecnologia
funciona, é segura e/ou resolve o problema? E importante demonstrar entendimento sobre quais serdo os passos

necessarios para o desenvolvimento da solugéo, assim como os desafios regulatérios, técnicos e cientificos.

» Nasuaavaliacao, qual € o Nivel de Prontiddo de Tecnoldgica da solucdo, com base no Technology
Readiness Level (TRL)? Selecione uma das opc¢des:*

TRLO TRL1 TRL 2 TRL 3 TRL 4 TRLS TRL 6 TRL7 TRL 8

FORMULAGAO PESQUISA TESTE EM TESTEEM
DA TECNOLOGIA| APLICADA ESCALA REDUZIDA  ESCALA PILOTO

eEEREECIoE

Conceitos ainda Identificacio Concepglo Testes
nioforam testados  do lastro de de possiveis laboratoriais ¢

Modelo validado Situagdo préxima Protétipo analisado  Tecnologia pronta O produto estd
em ambiente pronto para ir
mbie simulado esperado biente par ado

L Conceito I L P P |l Validacio Il Producd J

Infografico Alexandre Affonso

B TRL 1 a 3 — Conceito: abrange desde o conceito / pesquisa cientifica em estagio inicial até a prova de
conceito experimental para a tecnologia, realizagdo de pesquisas com estudos investigativos e/ou
laboratoriais;

B TRL 4 a5 - Protétipo: entre a validacdo funcional dos componentes em ambiente laboratorial e ensaios pré-
clinicos a validacéo das func¢@es criticas dos componentes em ambiente simulado relevante;

B TRL 6 a 7 — Validacéo: testes em escala piloto do protétipo em ambiente préximo ao real e/ou inicio dos
ensaios clinicos até a validacéo do protétipo em um ambiente operacional;

B TRL 8 a9 — Producdo: tecnologia qualificada e validada em ambiente real em fase operacional a aplicacao
da tecnologia, onde o produto esta pronto para ser langado no mercado.

As duas questdes abaixo deve ser respondidas somente por iniciativas cientificas de potencial empreendedor
(Deep Techs)*.



» Cite as principais evidéncias técnico-cientificas publicadas pelo grupo, relacionadas a solucéo.
Cite ao menos uma publicagéo cientifica que corrobore com o potencial da tecnologia e quais
evidéncias foram observadas para validar a solugao?* (méax. 1000 caracteres)

» Assinale a opcéo abaixo que corresponde a sua solugéo:*
B Ainda ndo iniciei ensaios de demonstracéo cientifica da minha solucéo e ainda nédo sei se serd necessaria
submissdo a Comité de Etica em Pesquisa.
B Minha solugdo néo precisa demonstrar evidéncias cientificas.

B Minha solucédo precisa demonstrar evidéncias cientificas, mas ndo precisa submeter os projetos de pesquisa
a nenhum Comité de Etica em Pesquisa.

B Minha solugéo precisa demonstrar evidéncias cientificas, e, quando iniciarmos 0s ensaios, 0s projetos de
pesquisa serdo submetidos a Comité de Etica em Pesquisa.

B Minha solucgéo precisa demonstrar evidéncias cientificas e todos os projetos de pesquisa ja foram aprovados
em Comité de Etica em Pesquisa.

» Quais sdo as principais evidéncias técnicas e resultados alcangados para afirmar que sua solucéo/
tecnologia funciona, é segura e resolve o problema?*

» Cite os principais desafios e exigéncias regulatérias pertinentes ao seu produto.* (méax 1000
caracteres)

» Descreva, brevemente, quais 0s proximos passos no desenvolvimento técnico e/ou cientifico da
sua solucéo.*

Subcritério 2.3 Maturidade do Neg6cio

Estagio do negdcio: responde qual € o estagio de desenvolvimento do negdcio, por exemplo: j& esta em operacgéo, ja
possui aliancas/ parceiros, investimentos iniciais, clientes, vendas iniciais, etc. esse subcritério avaliara qual o estagio
de maturidade do negécio, se ha validacdes/testes de mercado e quais as conquistas importantes ou milestones na
trajetdria do negdécio (como prémios, investimentos, parcerias, vendas e outros). O inscrito demonstra conhecer quais

0S préximos-passos para avancar na estruturagdo do negdcio e principais desafios?

» Na sua avaliagdo, qual é o estagio de desenvolvimento do seu produto?* Selecione uma das
opcoes:

Opcdes para Iniciativas/solucdes digitais de salde para oncologia (Digital Health):



B Ideacdo e validagcdo do problema: Estagio de identificacdo da oportunidade ou dor de mercado que néo
esta sendo atendida e descoberta do problema do cliente (e a causa destes problemas) que vocé quer
resolver. Fase de escutar o potencial cliente, entender suas dores, refinar e aprofundar a percep¢éo e
entendimento do problema. [EXEMPLO: Estou iniciando minha atuacdo empreendedora. Ja identifiquei e
analisei o problema que quero resolver, mas ainda estou explorando possibilidades de solugdes e ideias de
negocio.] ou [EXEMPLO: Estou iniciando minha atuagdo empreendedora. Ja identifiquei e analisei o
problema e tenho uma ideia da soluc¢éo que irei inserir no mercado. Estou neste momento me dedicando a
conhecer melhor meu cliente, sua necessidade, e validando a proposta de valor para refinar minha ideia de
negocio.]

B Validacdo da solucao (Problem-solution Fit): Estagio de prototipar o produto/servico e testa-lo, para
validar se sua proposta de valor contempla as necessidades do cliente. Fase de encontrar o MVP (Produto
Minimo Viavel, em portugués), que é uma versao simples do produto final, mas que ainda contém as
principais funcionalidades que fazem o produto agregar valor, e expor o MVP a uma pequena parcela do
publico-alvo para analisar o seu nivel de aceitacao por parte dos consumidores. Estagio ainda em fase inicial
de desenvolvimento, sem nenhuma receita consistente sendo gerada. [EXEMPLO: Ja estou empreendendo.
Estou desenvolvendo um protétipo funcional do meu produto/servico/processo e estou testando suas
funcionalidades em ambiente controlado.]; [EXEMPLO: Ja estou empreendendo. Desenvolvi um prototipo
funcional do meu produto/servigco/processo e estou realizando um piloto para demonstracdo experimental
em uma amostra de clientes, validando se a proposta de valor e funcionalidades contemplam as principais
necessidade do meu cliente.]

B Validacdo comercial (Product-market Fit): Estagio de entender como comercializar sua solugdo no
mercado e se 0 seu produto/servico possui aderéncia no mercado. Aqui entram discussGes como
precificacdo, canal de venda, discurso comercial e relevancia do diferencial competitivo. [EXEMPLO: Ja
estou empreendendo. Meu MVP do produto/servigo/processo ja existe. Nesse momento tenho trabalhado
para realizar minhas primeiras vendas e validar minha solu¢éo no mercado.]

B Tracdo: Neste estagio a startup ja tem sua operacdo estabelecida e girando com agilidade. E nessa fase
gue a empresa consegue estruturar de forma estavel o seu modelo de negdcio. Fase onde ja se conseguiu
conquistar uma base de clientes robusta, os processos e indicadores chave do negécio estao padronizados
e automatizados para atingir a etapa de escala. [EXEMPLO: Ja estou empreendendo. Meu
produto/servigo/processo foi validado no mercado e ja realizei minhas primeiras vendas. Neste momento
estou estruturando a gestdo da minha organizacéo e refinando meu modelo de negdcio a fim de torna-lo
escalavel e lucrativo.]

B Escala: O estagio de expanséo, onde o empreendedor foca seus esfor¢os no crescimento exponencial da
operagdo. Fase de aumentar sua base de clientes sucessivamente, mas mantendo 0s custos enxutos.
[EXEMPLO: J& estou empreendendo. Meu negdécio esté estruturado e pronto para crescer. A intencéo é
expandi-lo no curto/médio prazo.]

Opcdes parainiciativas cientificas de potencial empreendedor (DeepTechs)
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B Ideacdo e validacdo do problema: Estagio de identificacdo da oportunidade ou dor de mercado que nao
esta sendo atendida e descoberta do problema do cliente (e a causa destes problemas) que vocé quer
resolver. Fase de escutar o potencial cliente, entender suas dores, refinar e aprofundar a percepcéo e
entendimento do problema. [EXEMPLO: Penso em iniciar uma trajetéria empreendedora. Tenho me
dedicado a pesquisa cientifica/tecnolégica durante anos e passei a reconhecer o potencial das minhas
producdes em se tornar um novo produto/servigo/processo para insercdo no mercado. Estou neste momento
me dedicando a identificar e conhecer melhor o problema de mercado que quero resolver, quem é meu
cliente e suas necessidades.] ou [EXEMPLO: Estou iniciando minha atuag@o empreendedora. Com base no
meu conhecimento/desenvolvimento cientifico/tecnologico, ja identifiquei e analisei o problema de mercado
que quero resolver, mas ainda estou explorando possibilidades e ideias de negdcio.]

B Validacdo da solucdo (Problem-solution Fit): Estagio de prototipar o produto/servico e testa-lo, para
validar se sua proposta de valor contempla as necessidades do cliente. Fase de encontrar o MVP (Produto
Minimo Viavel, em portugués), que é uma versao simples do produto final, mas que ainda contém as
principais funcionalidades que fazem o produto agregar valor, e expor o MVP a uma pequena parcela do
publico-alvo para analisar o seu nivel de aceitacdo por parte dos consumidores. Estagio ainda em fase inicial
de desenvolvimento, sem nenhuma receita consistente sendo gerada. [EXEMPLO: J& estou empreendendo.
Com base no meu conhecimento/desenvolvimento cientifico/tecnolégico, identifiquei o problema de mercado
que quero resolver e ja tenho uma ideia da solucéo que irei inserir no mercado. Estou neste momento me
dedicando a conhecer melhor meu cliente, sua necessidade, e validando a proposta de valor para refinar
minha ideia de negdcio.] ou [EXEMPLO: Ja estou empreendendo. Com base no problema de mercado que
quero resolver com minha solucdo, estou desenvolvendo/adaptando um protétipo funcional do meu
produto/servigo/processo e estou testando suas funcionalidades em ambiente controlado.] ou [EXEMPLO:
J& estou empreendendo. Com base no problema de mercado que quero resolver com minha solucéo,
desenvolvi um protétipo funcional do meu produto/servico/processo e estou realizando um piloto para
demonstracéo experimental em uma amostra de clientes, validando se a proposta de valor e funcionalidades
contemplam as principais necessidade do meu cliente.]

B Validacdo comercial (Product-market Fit): Estagio de entender como comercializar sua solugdo no
mercado e se 0 seu produto/servico possui aderéncia no mercado. Aqui entram discussGes como
precificacdo, canal de venda, discurso comercial e relevancia do diferencial competitivo. [EXEMPLO: J&a
estou empreendendo. Com base no meu conhecimento/desenvolvimento cientifico/tecnoldgico, estou
aplicando ou no processo de validacdo/aprovacdes regulatorias aplicaveis da minha solugdo.] ou
[EXEMPLO: Jé& estou empreendendo. Meu MVP do produto/servico/processo ja existe e ja possui as
aprovacgoes regulatorias necessarias para comercializagdo. Nesse momento tenho trabalhado para realizar
minhas primeiras vendas e validar minha solu¢cdo no mercado, a partir de evidéncias que mostrem que ela
agrega valor para os clientes.]

B Tracdo: Neste estagio a startup ja tem sua operacdo estabelecida e girando com agilidade. E nessa fase
que a empresa consegue estruturar de forma estavel o seu modelo de negdcio. Fase onde ja se conseguiu
conquistar uma base de clientes robusta, os processos e indicadores chave do negécio estdo padronizados
e automatizados para atingir a etapa de escala. [EXEMPLO: Ja estou empreendendo. Meu
produto/servigo/processo foi validado no mercado e ja realizei minhas primeiras vendas. Neste momento
estou estruturando a gestdo da minha organizacao e refinando meu modelo de negécio a fim de torna-lo
escalavel (em termos de reproducéo e distribuic&o) e lucrativo.]

B Escala: O estagio de expansao, onde o empreendedor foca seus esforcos no crescimento exponencial da
operacdo. Fase de aumentar sua base de clientes sucessivamente, mas mantendo 0s custos enxutos.
[EXEMPLO: Jé& estou empreendendo. Meu negécio esta estruturado e pronto para crescer. A intencédo é
expandi-lo no curto/médio prazo.]

» Vocé possui validagfes ou testes no mercado, com usudrios ou potenciais clientes para afirmar
gue sua solucéo prop6e uma resposta melhor ao problema em relacéo as solugcdes existentes no
mercado? Se sim, quais?* (max. 1000 caracteres)

4.1 Caso sua solucdao ja esteja sendo comercializada no mercado, quem sao seus clientes?
Quantas vendas e qual a receita que ela ja alcangcou? Se possivel, traga dados de
Faturamento, DRE, fluxo caixa, outros.

» Cite, brevemente, quais as Ultimas conquistas (milestones) do seu negdécio.*



» Quais os proximos passos da evolugédo do seu nego6cio? Por exemplo: parcerias estratégicas,
obtencéo/ rodada de investimentos, outros.*

» Sua solucdo ja recebeu/possui algum tipo de recurso externo? (e.x.. Fapesp, FINEP, Grants
internacionais, investidores-anjo, fundos capital privado, etc.)*
H Sim
® Nao

» Que tipo de investimento sua solugéo ja recebeu/possui?* (Escolha quantas opgdes desejar)

Recursos préprios

Financiamento via Fapesp

Financiamento via FINEP

Financiamento via linhas de crédito (BNDES, etc.)
Investidor anjo

Capital Privado

Outros investimentos. Especificar:
» A solucéo ja possui patente depositada ou publicada?* (Escolha apenas uma op¢éao)

H Sim
H Nao

B Outro tipo de protec¢do intelectual. Especificar:

» Comente brevemente a estratégia de Propriedade Intelectual.* (méx 500 caracteres)

CRITERIO 3 - POTENCIAL DE NEGOCIO E IMPACTO

Subcritério 3.1 Tamanho de Mercado

Tamanho do mercado potencial: Relevancia do tamanho do mercado da solugdo. Para esse item € importante trazer
dados consistentes que indiquem o tamanho do mercado na qual pretende se inserir e trazer um detalhamento de qual
percentual pretende atingir e potencial que pode ser gerado, justificando.

» Qual o tamanho total do mercado (TAM) potencial que sua solucéo se insere/pretende se inserir?
Descreva brevemente quem sdo os clientes potenciais e qual a quantidade.* (max. 1000
caracteres)

» Qual o percentual deste mercado (SAM/SOM) potencial vocé ja atua e/ou pretende iniciar suas
operacdes? Qual é essa quantidade de clientes e qual a estimava de receita que pode ser gerada?*
(max. 1000 caracteres)

Subcritério 3.2 Modelo de Negé6cio

Modelo de negécio: O item modelo de negdcio busca evidenciar a viabilidade da estrutura de modelo de negdcios
operacional. Os itens a seguir séo baseados no Canvas de Modelo de Negdcios ou Business Model Canvas. Apresente

um modelo de negdcio estruturado, com informacdes claras e detalhadas, quando pertinente. E importante demonstrar



bom conhecimento sobre o seu negdcio e os aspectos que permeiam o empreendimento. Exemplo: A iniciativa é

sustentavel financeiramente? A proposta pode ser convertida em um modelo de negdcios escalavel?

» A respeito do modelo de negécio, quais sdo os segmentos de clientes da solugdo? Cite e detalhe
brevemente os publicos que sua solucéo pode atender ou beneficiar.*

» Qual a proposta de valor da solugéo (beneficios esperados) em termos quantitativos (ex.: prego,
velocidade do servi¢o) ou qualitativos (ex.: design, experiéncia do cliente)? Que necessidades de
seu cliente vocé se propde a satisfazer? Se possivel, segmente as propostas de valor por
segmento de clientes. *

» Quais as parceiras-chave? Cite todos os parceiros e fornecedores que aliados que apoiam o
funcionamento do seu negocio. *

» Quais as atividades-chave? Quais atividades sao essenciais para seu negdOcio operar com
sucesso e entregar valor aos seus clientes?*

» Quais as estratégias de relacionamento com os clientes? Como vocé far4 para aumentar as
vendas e para manter seus clientes?*

» Quais os canais de venda? Por quais meios seu neg0ocio se comunica, distribui e vende o produto
OU servi¢o aos seus clientes?*

» Escreva sobre a estrutura de custos da solucéo, fontes de receita, recursos-chave, entre outros.*
(méx. 1000 caracteres)*

Subcritério 3.3 Escalabilidade

Potencial de escala: Nivel de escalabilidade da tecnologia. Serdo avaliadas questées como: a tecnologia permite
ampliar a base de usuérios/clientes do produto ou servico sem grande custo e demanda operacional adicional? Tem
escalabilidade potencial/retorno financeiro e/ou desenvolvimento de vantagens competitivas para 0s negécios?

Demonstre conhecimento sobre os desafios a serem superados para escalar o seu negoécio.

» Na sua leitura quais séo os desafios a serem enfrentados para expandir e replicar a solugcdo? Ela
pode ser expandida e ser reproduzida em grandes quantidades?* (méax. 1000 caracteres)

» Como vocé pretende escalar o seu negécio? Quais sdo as estratégias previstas e/ou em curso
para expandir o seu negécio?* (méax. 1000 caracteres)

Subcritério 3.4 Sinergia

Sinergia com o A.C.Camargo: A solucdo proposta tem sinergia potencial com o A.C.Camargo Cancer Center? Ha uma
visdo ou demanda sobre possiveis modelos de parceria, apoio ou colaboracdo do A.C.Camargo com o negdcio? Ha
um alinhamento da solugcdo com o propdsito do prémio, uma solucao inovadora com potencial de contribuir para mudar

os rumos do cancer no Brasil?
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» Como vocé entende que a sua solucao/negoécio e o A.C.Camargo Cancer Center podem trabalhar
juntos? Como o A.C.Camargo pode contribuir e/ou impulsionar o desenvolvimento de sua
solugcdo?* (méx. 1000 caracteres)

» Além do valor financeiro, quais beneficios vocé acredita que vencer o Prémio pode oferecer para
suainiciativa?* (max. 1000 caracteres)

SECAO 4 - DOCUMENTOS

Categoria: Iniciativas/solugdes digitais de saiide para oncologia (Digital Health)
e URL LinkedIn - obrigatério
e URL Lattes - opcional
e Reportagem e divulgacao do trabalho em imprensa - opcional
e Video de até 3 min apresentando a solu¢do — obrigatério

e Foto do representante da solugdo para comunica¢do do Prémio — obrigatdrio

Categoria: Iniciativas cientificas de potencial empreendedor para oncologia (DeepTechs)

e URL LinkedIn - obrigatério

e URL Lattes — obrigatdrio

e Link (URL) de Reportagem e divulgagdo do trabalho em imprensa — opcional
e Link (URL) de Video de até 3 min apresentando a solu¢do — obrigatério

e Foto do representante da solugdo para comunica¢do do Prémio — obrigatdrio

Compeartilhe o link URL da foto. Resolucdo para fotos dos inscritos: JPG ou PNG, com 2.000 pixels no minimo,
para conseguirmos utilizar em videos, redes sociais, etc. A foto sera usada para divulgacdes, como a Revista do

Prémio e outros materiais.

Observacdo: A resposta da pergunta “24. Descreva brevemente a sua solugdo” serd aproveitada para divulgacées dos inscritos no

prémio, como revista, site e outros. Recomendamos que revise se a sua resposta esta completa e clara.



