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RESUMO

Na atualidade, observa-se um aumento na concorréncia pela captacdo de pacientes entre 0s
dentistas que prestam servi¢os nos consultdrios particulares. Isto se deve a concentracao de
profissionais em alguns centros urbanos e ao elevado numero de estudantes que se formam
todos os anos. Nesse contexto, ndo bastam aos profissionais conhecimentos especificos da sua
area, fazem-se necessarios conhecimentos complementares de administracdo,
empreendedorismo, finangas, marketing e gestdo estratégica. Estes conhecimentos, embora
sejam indicados nas Diretrizes Curriculares Nacionais para o curso de Odontologia, aparecem
de forma inexpressiva nas matrizes curriculares das instituicGes de ensino superior, publicas e
privadas, de Odontologia no sul de Minas Gerais. O objetivo deste trabalho é identificar o
perfil empreendedor dos cirurgiGes-dentistas e fazer uma sugestdo de acbes para capacitar
esses profissionais, considerando alguns aspectos como publico-alvo, gestdo de custos,
networking, conhecimento de mercado e empreendedorismo. A metodologia teve uma
abordagem qualitativa. A pesquisa foi conduzida como estudo de caso devido a sua
caracterizacdo e sua abrangéncia ao estudar uma instituicdo que apresenta caracteristicas
comuns as outras associacbes de mesma natureza no Brasil. A pesquisa envolveu 0s
profissionais de Odontologia vinculados a Associacdo Brasileira de Odontologia - ABO
regional Itajubd/MG. A coleta de dados foi realizada por meio de um questionario estruturado
com cinco dimensGes e organizado de acordo com a escala Likert. Os resultados
demonstraram que houve deficiéncias em determinadas respostas relativas a algumas
dimens@es do questionario. Diante deste fato, a ABO regional Itajubd/MG tem o desafio de
promover acles para melhorar o perfil empreendedor dos seus associados no consultério
odontoldgico.

Palavras-chave: Odontologia. Consultério odontoldgico. Empreendedorismo. Profissionais
dentistas.



ABSTRACT

Today, it is possible to observe a rise in the competition for patients among dental
professionals that work in private offices. The reason is the concentration of professionals in
certain urban areas and the significant number of students that graduate every year. Within
this scenario, having an expertise in a specific area is no longer enough for these
professionals, they must have complementary knowledge of business, entrepreneurship,
finance, marketing and strategic management. Although these subjects are part of the National
Curriculum Guidelines for Dental Courses, they are usually poorly addressed by private and
public universities located in the South of the state of Minas Gerais. The goal of this study is
to identify the entrepreneur profile of dental surgeons and suggest actions to make them more
business-oriented, focusing on aspects such as target audience, resource management,
networking, market knowledge and entrepreneurship. The methodology had a qualitative
approach. The research was carried out as a case study due to its features and its
comprehensiveness to study an institution that presents characteristics that are the same as
others of the same nature in Brazil. The research involved Odontology professionals that
belong to the Brazilian Dental Association of Odontology, ABO - Itajuba/MG branch. The
collection of data was carried out by using a five-dimension structured questionnaire
organized according to the Likert scale. The results showed deficiencies in certain answer
related to some dimensions of the questionnaire. Facing this fact, the ABO, Itajuba/MG
branch, has the challenge of promoting actions aiming at improving the entrepreneur profile
of its associates in their dental offices.

Key-words: Odontology. Dental office. Entrepreneurship. Dental professionals.
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PREFACIO

A minha formacdo de dentista foi na EFOA (Escola de Farmécia e Odontologia de
Alfenas), hoje Unifal (Universidade Federal de Alfenas), em 17 de dezembro de 1993. No
curso de graduacdo, tinhamos uma nocdo sobre ergonomia e responsabilidade profissional,
além das disciplinas formativas inerentes a profissao.

No inicio de 1994, fui para Sdo José dos Campos/SP, para trabalhar em duas clinicas,
cujo horério era das 08:00 as 20:00 horas, de segunda a sexta-feira, e das 08:00 as 12:00 horas
aos sabados. Cada procedimento deveria durar em torno de 20 minutos para ter produtividade.
O ganho era em cima da quantidade de pacientes que se conseguisse atender e o0 aspecto das
clinicas era o que ainda se chama de Clinica Popular. N&o me sentindo a vontade para
trabalhar dessa forma, voltei para Itajuba. Na mesma época, fiz assinatura de jornais e revistas
da APCD (Associacdo Paulista de CirurgiGes-Dentistas) para estar a par das noticias da minha
area de formacdo. Entdo, fiz uma inscricdo proviséria no CROMG (Conselho Regional de
Odontologia do Estado de Minas Gerais), na regional de Alfenas. Além da entrega da
documentacao, fiz o pagamento de uma taxa para trabalhar de forma regularizada. Em 25 de
abril de 1994, obtive a transferéncia da inscricdo da situacdo de provisoria para definitiva, sob
0 nimero do CROMG 19045.

Comecei a trabalhar no Sindicato Rural de Itajuba/MG como clinica geral, sem
carteira profissional assinada, em 01 de junho de 1994. Ja no primeiro paciente, tive
dificuldade na extracdo de um dente, levando-0 ao consultério do meu dentista, que me
ajudou naquele momento. Durante a graduacdo, o meu horario de clinica de cirurgia era as
segundas-feiras das 07:00 as 09:00 horas da manhd. Era dificil aparecer pacientes nesse
horéario, pois preferiam ir mais tarde, a partir das 09:00 horas, que ndo era tdo cedo. No
Sindicato, os procedimentos eram realizados e anotados em planilhas do SUS (Sistema Unico
de Saude). Foi uma época puxada porque eu me senti despreparada como recém-formada e
ndo tinha uma auxiliar de consultério. Acabei sendo registrada em 01 de junho de 1995.

No mesmo periodo, passei no concurso da PMI (Prefeitura Municipal de Itajuba) e fui
convocada no dia 15 de maio de 1995. Iniciei trabalhando em um Posto de Salde proximo ao
Mercado Municipal por 01 (um) ano. Foi um periodo que aprendi muito, principalmente sobre
extracdo cirurgica. Tive muitas dicas de um dentista que ja era da rede. No posto, eu ja

contava com a ajuda de uma auxiliar, o que facilitava em muito o meu trabalho.



Houve a possibilidade de aumentar a carga horéria de trabalho na PMI, portanto,
decidi me desvincular do Sindicato Rural de Itajuba em 31 de dezembro de 1995.

Ainda assim, pensava em montar meu consultério. O primeiro passo seria escolher um
ponto comercial. Em 03 de agosto de 1995, pedi na PMI uma licenga, ou seja, um alvara de
funcionamento para a Rua Major Belo Lisboa n° 22, conjunto 42 (4° andar), no centro de
Itajubd, o qual foi expedido em 04 de setembro de 1995. Portanto, tive tempo para montar
meu local de trabalho com tranquilidade. No entanto, os gastos e os detalhes sdo muitos com
relacdo a montagem do consultorio, desde a escolha dos equipamentos, devendo-se contratar
0s servicos de um técnico na montagem da cadeira e dos aparelhos, como aparelho
fotopolimerizador, amalgamador, aparelho de profilaxia, estufa (hoje se usa a autoclave),
compressor, aparelho de Raios-X e pontas de alta e baixa rotacdo. J& com relacdo ao
mobiliario, contrata-se outra empresa para fazer o projeto de acordo com o espaco disponivel
da sala. 1sso sem contar com despesas de um bombeiro hidraulico e de um pedreiro para
preparar a sala, pois algumas fiagdes e mangueiras eram embutidas no chéo.

Em 03 de janeiro de 1996, fui contratada para trabalhar como clinica geral no CISO
(Centro Integrado de Servigo Odontolégico S/C Ltda). Portanto, foi um servi¢co concomitante
com o da PMI e com a montagem do meu consultério. Em 26 de janeiro de 1996, renovei o
pedido de alvara de funcionamento. J4 em 23 de setembro do mesmo ano, tentei conseguir um
convénio com a COPASA (Companhia de Saneamento de Minas Gerais S/A), mas néo
estavam efetuando novos credenciamentos. Naquela mesma data, fiz um pedido de
paralisacdo temporaria das atividades na Divisdo de Tributacdo e Cadastro da Prefeitura,
requerendo baixa temporaria do ISS (Imposto sobre Servigos), mas manutencdo do alvara de
licenca para localizag&o e funcionamento, caso conseguisse outros conveénios.

Como toda empresa que precisa se ajustar as economias do mercado brasileiro, em 31
de outubro de 1996, fui demitida do CISO.

Em 05 de fevereiro de 1997, tentei um convénio com a GEAP (Fundacdo de
Seguridade Social), mas a rede de prestadores de servicos ja estava completa. Na data de 03
de abril de 1997, renovei o pedido de alvara de funcionamento do consultério.

E importante destacar que s6 a0 montar meu consultorio, é que me dei conta que teria
um contrato de locagéo da sala, ou seja, pagaria aluguel pelo uso da sala e ainda teria o custo
do condominio, por se tratar de um prédio. No inicio de cada ano, tem-se ainda o pagamento
de IPTU (Imposto Predial e Territorial Urbano), além de ISS, contas habituais como as de
agua e luz, assinatura do jornal da APCD, material de consumo e de papelaria. Optei por ndo

ter secretaria para que ndo houvesse mais despesas naquele momento.



Fui atras de outro convénio, o do IPSEMG (Instituto da Previdéncia dos Servidores do
Estado de Minas Gerais). No entanto, esse convénio s era possivel com a intervencdo de um
politico que ndo fosse mais o entdo deputado, Ambrdsio Pinto. Meu pai conheceu em seu
tempo de servico, como Auditor Fiscal, o deputado José Militdo Costa, da Assembleia
Legislativa do Estado de Minas Gerais. Acatando seu pedido, em 08 de maio de 1997, obtive
a comunicagdo do meu credenciamento no IPSEMG em 13 de junho de 1997 e que aceitava a
tabela de honorarios. Com esse convénio, comecei a ter mais pacientes no consultério.

Decidi por uma mudanca de endereco do consultério em 29 de junho de 1997, para a
Rua Dr. Pereira Cabral n°150, apartamento 01, também no centro de Itajuba. Houve inspecdo
e um termo de visita por parte da PMI em 29 de julho de 1997 e o pagamento das devidas
taxas e das despesas com o pedreiro, 0 bombeiro hidraulico e também com o técnico que faz a
montagem do consultério. O IPSEMG foi um bom convénio como chamariz de pacientes,
principalmente criangas. Ainda continuava sem secretaria para conter os gastos fixos, mas a
mudanga de endereco foi interessante porque muitas pessoas ndo gostam de utilizar o elevador
por medo e o piso térreo facilita a procura do consultério. Entretanto, esse convénio também
apresentava alguns problemas, tais como a tabela de honoréarios defasada e também a
burocracia, pois o paciente tinha que fazer uma pericia inicial e outra final, sendo que os
profissionais tinham que ficar atentos para que essa ficha ndo sumisse e ficassem sem receber
pelos servicos prestados. Muitas vezes era necessario buscar a ficha na casa do paciente.

Em agosto de 1997, fui fazer Especializacdo em Odontopediatria na UNICAMP
(Universidade Estadual de Campinas), campus de Piracicaba/SP. Eu consegui autorizacdo da
PMI para fazer o curso as segundas e tercas-feiras por 18 meses, sem a necessidade de repor
esses horéarios. Diante disso, trabalhava na Prefeitura e no consultério as quartas, quintas e
sextas-feiras, eventualmente aos sabados. Minha mae ficava em alguns horarios no meu
consultdrio: as segundas e tercas-feiras para marcar consultas.

Casei em dezembro de 1998, uma semana antes de concluir minha Especializag&o.
Trabalhei no consultdrio e na PMI até maio de 1999, pois nesse meio tempo passei em um
concurso publico para trabalhar na PMSBO (Prefeitura Municipal de Santa Barbara d’Oeste),
no estado de S&o Paulo. Em 18 de junho de 1999, pedi baixa do ISS na PMI. Com a nova
situacdo pedi exoneracdo da Prefeitura e do convénio do IPSEMG.

Mudei-me para Americana/SP. Em 1° de julho de 1999, comecei a trabalhar na
PMSBO, cujo concurso havia prestado no comeco daquele mesmo ano. O regime era CLT
(Consolidagéo das Leis do Trabalho), com direito ao FGTS (Fundo de Garantia por Tempo de

Servico). Em junho de 2000, decidi montar meu consultério em uma clinica multidisciplinar.



Eu trabalhava junto com uma fisioterapeuta, uma psicologa e uma fonoaudiologa. No inicio
eu tive despesas com a minha sala e com a clinica, que desta vez tinha secretéria.

O profissional liberal deve ter licenciamento da placa de identificacdo, receber a
vistoria do imovel pelo Corpo de Bombeiros. Deve-se solicitar a licenca de funcionamento na
Vigilancia Sanitaria que tem validade de 1 ano. Além disso, era obrigatorio o registro do
estabelecimento na prefeitura municipal por conta do ISS (Imposto sobre Servicos) e
inscricdo no CRO (Conselho Regional de Odontologia). Desta vez, fiz inscricdo no CROSP
(Conselho Regional de Odontologia de Sao Paulo), regional de Campinas. A cada estado do
Brasil que o dentista decide exercer sua atividade, deve se inscrever em um CRO
correspondente e muda o nimero da inscrigéo.

Em 01 de setembro de 2000, recebi visita da técnica da Vigilancia em Salde,
autoridade sanitaria fazendo notificacdo sobre adaptacGes necessarias do consultorio para o
seu funcionamento, além de me cadastrar na coleta de residuos de salde. Na data de 15 de
setembro de 2000, recebi a visita de um técnico de S&o Paulo para realizar um laudo
radiométrico no aparelho de Raios-X do meu consultério em Americana. Além disso, tinha
os documentos necessarios para expedicdo do alvara de licenca e funcionamento, tais como a
planta do imovel aprovada, habite-se, alvara de utilizagéo e vistoria do corpo de bombeiros,
finalizando o processo em 08 de novembro de 2000. Obtive uma inscrigdo municipal com a
descricdo da atividade de cirurgido-dentista (autbnomo), cuja abertura foi na data de 09 de
agosto de 2000.

Em Americana, as minhas despesas na clinica estavam sendo maiores do que a minha
receita. Outras despesas também apareceram, como o material de consumo, contas de agua e
de energia elétrica, manutencdo dos equipamentos. O registro de uma secretaria requer
encargos financeiros. Recolhimento mensal na Previdéncia Social ou INSS (Instituto Nacional
do Seguro Social), IRPF (Imposto de Renda de Pessoa Fisica) e contador. Decidi sair da
clinica, pedi o cancelamento da minha inscricdo municipal em 31 de marco de 2001 e vendi
meu consultério em 22 de fevereiro de 2001.

Preconiza-se 0 uso de equipamentos de protecdo individual no &mbito da Odontologia
gue compreendem: avental, gorro, mascara, 6culos e luvas. Mas sempre usei também o
protetor auricular e anualmente fazia audiometria.

Em 2007, sofri um acidente de trabalho e fiz o CAT (Comunicagdo de Acidente de
Trabalho). Eu fiquei afastada das minhas funcdes pelo INSS por 2 anos.

Exerci a funcdo de dentista na PMSBO por 11 anos, até pedir demissdo em 03 de

novembro de 2010, ap6s 6 meses de licenca maternidade e duas férias.



A profissdo de dentista ndo é valorizada pela responsabilidade que se tem com 0s
pacientes. No servigo publico, tém-se muitas limitagdes que dificultam a atividade do
profissional. A remuneragdo ainda é baixa, o que desestimula com o passar do tempo. A
concorréncia aumentou muito com a abertura de novas faculdades de Odontologia no pais.
Muitos profissionais prendem-se a empregos publicos devido a inseguranca econdémica do
Brasil. A verdade é que muitas dessas instituicdes ndo estimulam seus profissionais a se
atualizarem com certa frequéncia. Muitos abracam convénios de todo o tipo para ter
rotatividade de pacientes, sO que 0s precos baixos com o passar do tempo desencorajam o
dentista, pois é preciso trabalhar muito. S&o poucos os dentistas que tém a coragem de sair da
zona de conforto e decidem ter um olhar empreendedor para cada momento da profisséo.

Essa € a situacdo que encontrei no mercado de trabalho, a dificuldade de administrar o
meu consultorio particular devido a falta de conhecimento pela auséncia de disciplinas nesse
quesito durante o curso de graduacdo de Odontologia, de forma a construir um perfil
empreendedor que abrangesse 0s seguintes aspectos: identificacdo do publico-alvo; gestdo de
custos; marketing, facebook e networking, conhecimento de mercado e o0 espirito
empreendedor. Sendo assim, a minha questdo de pesquisa se inicia a partir de um grupo alvo
especifico, a ABO regional Itajuba/MG, que serviu de amostra para tracar o perfil desses
profissionais afiliados e fazer uma proposta de capacitacdo que os ajude a aprimorar 0S

aspectos negativos encontrados ao final do questionario.
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INTRODUCAO

No inicio deste século, 0 mercado de trabalho no campo odontol6gico encontra-se
saturado e extremamente competitivo. Esse panorama € devido a um grande nimero de cursos
de Odontologia no Brasil e, também, a uma maior concentracdo de cirurgides-dentistas nas
regibes com alta densidade de populagdo e que s&o atrativas comercialmente.

Segundo a Associacdo Brasileira de Cirurgides-Dentistas (ABCD), o Brasil tem
posicao de destaque no cenario mundial, pois abriga 25% do total de um milhdo de cirurgides-
dentistas (CD) do mundo (ABCD, 2015). Até marco de 2017, havia 289.188 profissionais
cadastrados nos Conselhos Regionais de Odontologia (CRO), de acordo com o Conselho
Federal de Odontologia (CFO, 2017). O indicador tradicional usado na Odontologia do Brasil
para aferir a demanda ou a necessidade do profissional dentista tem por base a relacdo
proporcional entre odontologo por populacdo. A concentracdo desses profissionais por
quantidade de populagdo preconizada pela Organizacdo Mundial de Saide (OMS) é de um
cirurgido-dentista para cada 1.500 habitantes.

Para o Conselho Regional de Odontologia de Minas Gerais (CROMG), a leitura desse
indicador reflete a concentracdo de profissionais em determinado espaco geografico de
trabalho. A regido brasileira com a maior proporcdo de CD por habitante é a Sudeste
(CROMG, 2015). O Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) estima uma
populacdo de 85.115.623 (IBGE, 2014) e o CFO de 149.562 profissionais cadastrados para
essa mesma regido (CFO, 2017). Portanto, a proporcdo € em torno de 596 (pop/CD).
Seguindo 0 mesmo raciocinio, o estado de Minas Gerais apresenta uma populacdo de
20.734.097 habitantes (IBGE, 2014) e de 30.223 dentistas (CFO, 2017), cuja razéo seria de
654 (pop/CD). Ja a cidade de Itajuba/MG tem uma populacdo estimada de 95.491 e 170
odontdlogos cadastrados, o que revela de acordo com o (CROMG, 2015) um indice préximo
de 561 (pop/CD).

Algumas regides do Brasil encontram-se mais saturadas, com 0 processo da
globalizagdo e as transformagGes de um pais em crescimento demonstram as necessidades de
mudanga na sociedade e dos profissionais ao ofertarem seus servigos. Nesse contexto, o papel
do empreendedorismo faz-se cada vez mais relevante, considerando os fenémenos da
economia, a evolucdo tecnologica e o desenvolvimento das potencialidades humanas. Para

tanto, € importante que se tenha uma cultura empreendedora dentro da area da educacao.
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Para esse cenario, almeja-se um profissional dentista com um novo perfil e que esteja
preparado para enfrentar os desafios de um mercado diferenciado e capaz de buscar uma
formacgdo multidisciplinar envolvendo areas como a administracdo, a gestdo de pessoas, a de
marketing, a de financas e outras.

O paciente dos dias de hoje mostra-se mais exigente e tem acesso a uma gama de
informacgdes sobre a area que estdo disponiveis em diferentes veiculos de comunicacéo.
Diante disso, o odontlogo ndo pode se prender aos antigos conceitos relacionados a
profissdo. No entanto, percebem-se os dentistas como profissionais liberais que exercem suas
atividades com pouco conhecimento especifico para gerir todos os desafios de um consultorio.
E interessante que esse profissional, desde a sua graduacio, tenha nogdes de gerenciamento
do consultdrio, pois o seu envolvimento com o dinheiro sera uma pratica diaria. A carreira de
dentista exige um enorme investimento de tempo, assim como de recursos financeiros para
montar o consultério. Para exercer a profissdo no ambito privado, o grande obstaculo ainda
constitui a saturagao dos consultorios particulares.

O sucesso de um consultério odontolégico parece estar relacionado a dois fatores
primordiais: a competéncia técnica nos procedimentos realizados e a capacidade de aplicacao
de uma gestdo eficiente. O aumento da concorréncia profissional exige uma gestdo
estratégica, pois o ambiente de trabalho do dentista precisa ser tratado como uma empresa.

No ano de 2017 o Brasil apresentou, de acordo com o CFO, cerca de 220 instituigcdes
de ensino superior voltadas para o curso de Odontologia nos ambitos particular, federal,
estadual e municipal (CFO, 2017). Deste universo, na regido do sul de Minas Gerais
encontram-se uma universidade federal, e quatro faculdades privadas.

A graduacdo de Odontologia desenvolve no estudante a parte técnica e humana,
adquirida durante o atendimento aos pacientes nas clinicas. Mas, o0 aspecto relativo a gestdo
do negdcio é relegado a um segundo plano em virtude de outras prioridades do curso. A
formagédo dos dentistas oferecida pelas instituicbes de ensino superior permanece sem as
alteracOes exigidas pelo mercado, constituindo-se apenas da transmissdo de conhecimentos
técnico-cientificos sem a preocupacdo com uma formagao mais completa e adequada as novas
exigéncias.

Os temas administracdo e gerenciamento sdo pouco desenvolvidos nos cursos de
Odontologia do pais, quando se observa as matrizes curriculares dos mesmos. Poucas
instituicOes de ensino abordam questdes administrativas, gestdo e marketing com a devida
profundidade que o exercicio da profissdo exige. Em sua maioria, a énfase é para a orientacéo

profissional, no¢Bes de ergonomia e algumas orientacgdes fiscais e tributarias.
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Analisando as matrizes curriculares dos cursos de Odontologia das instituicbes da
regido do sul de Minas Gerais demonstra que sao inexpressivas as disciplinas que fomentam e
preparam o futuro profissional no quesito empreendedorismo, de forma efetiva para gerenciar
um consultorio com todas as a¢cdes que demandam uma empresa.

Esse cenério indica alguns pontos de destaque em relagdo a atuacdo dos profissionais
dentistas: por um lado, estdo o gerenciamento do consultério e o atendimento aos clientes.
Por outro, veem-se 0 aumento de profissionais no mercado e as novas demandas dos
pacientes. Estes elementos vém corroborar a necessidade de um profissional com perfil
diferenciado capaz de levar seu consultério ao sucesso. Daqui se depreendeu um contexto, de
espaco profissional e de posturas que foi estudado e assessorado.

Considerando o quadro exposto acima, o objetivo deste trabalho € identificar o perfil
empreendedor dos cirurgides-dentistas vinculados a Associacdo Brasileira de Odontologia -
ABO regional de Itajub&/MG e a partir deste, sugerir um plano de capacitagdo aos
profissionais no final da pesquisa, considerando 0s seguintes aspectos: identificacdo do
publico-alvo; gestdo de custos; marketing, facebook e networking, conhecimento de mercado
e 0 espirito empreendedor.

Essa opgéo justifica-se pela presenca desses profissionais em uma regido que atende
uma grande populacdo e na qual existe um conjunto de instituigdes formadoras desses
profissionais. Na regido denominada sul de Minas Gerais, ha cinco instituicGes que oferecem
0 curso de graduacdo em Odontologia, sendo quatro delas particulares e uma federal:
(INAPOS/particular, UNIFAL/plblica, UNIFENAS/particular, UNINCOR/particular e
UNILAVRAS/particular).

Para alcancar este objetivo foi necessario realizar as seguintes acoes:

- Revisdo bibliografica sobre o empreendedorismo, as caracteristicas

empreendedoras e o perfil empreendedor;

- Levantamento de dados acerca da ABO regional de Itajubd/MG e a¢des voltadas

aos associados;

- Coleta de informagdes sobre os profissionais que estdo associados a ABO

regional de Itajubd/MG,;

- Revisdo bibliografica e estudos tedricos sobre os temas empreendedorismo e

formacéo profissional do dentista;

- Elaboracédo e aplicacdo de um questionario aos associados, buscando elementos

para a elaboracéo do perfil empreendedor do grupo.

- Tratamento dos dados da pesquisa, analise e interpretacdo dos mesmos.
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- Apresentacdo de uma proposta de capacitagdo dos profissionais vinculados a
ABO regional Itajubd/MG.

A abordagem tedrica que da sustentacdo para a investigacdo junto aos profissionais, a
analise dos resultados e a identificacdo do perfil empreendedor dos profissionais €
referendada por Cantillon (1755), Schumpeter (1985), Dolabela (2008), Dornelas (2015),
Filion (2000), entre outros que serdo indicados nos indicadores tedricos deste trabalho.

A metodologia proposta para este trabalho envolve uma abordagem qualitativa. A
pesquisa foi conduzida como estudo de caso por sua caracterizacdo e abrangéncia ao estudar
uma instituicdo que apresenta caracteristicas comuns as outras da mesma natureza, que no
Brasil somam 321 associagdes. A coleta de dados foi realizada por meio de um questionario
estruturado em cinco dimens@es, organizado de acordo com a escala Likert.

Este texto esta organizado da seguinte forma: o Capitulo | aborda o empreendedorismo
e suas vertentes, o ensino e o movimento do empreendedorismo no Brasil, a formacéo e
pratica na Odontologia com a aproximacdo do empreendedorismo no planejamento nos
consultdrios odontologicos; o Capitulo 11 trata do percurso metodolégico com a classificacdo
da pesquisa e apresenta o desenvolvimento da metodologia com todos os elementos
metodoldgicos, assim como o contexto da pesquisa e os profissionais nela envolvidos; o
Capitulo Il apresenta e discute os resultados encontrados. Por fim, sdo apresentadas as
consideracdes finais, as referéncias bibliogréaficas, os apéndices e 0 anexo.
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CAPITULO |
OS INDICADORES TEORICOS

1.1 O Empreendedorismo e suas Vertentes

A expressdo empreendedorismo foi traduzida da palavra inglesa entrepreneurship,
que, por sua vez, foi derivada do latim imprehendere, tendo seu correspondente empreender,
surgido na lingua portuguesa no século XV (CRUZ JR et al., 2006).

Segundo Dornelas (2015), a palavra “empreendedor” (entrepreneur) tem origem
francesa e quer dizer aquele que assume riscos e comega algo novo.

Empreendedorismo, no ponto de vista do Centro de Integracdo Empresa-Escola
(CIEE) ¢é a capacidade de antever necessidades e satisfazer além das expectativas. O
empreendedor necessita de um alto grau de criatividade, dominio das tendéncias do cenério
para sair na frente (CIEE, 2007). A ousadia é a marca dessa atitude.

O termo “empreendedor” ja era usado para classificar os coordenadores de operagdes
militares no século XVI, na Franca (JULIEN, 2010). Isso muito antes do empreendedorismo
ser estudado por Jean-Baptiste Say, no século XIX.

Sabe-se que apds a queda de Roma (por volta de 476 d.C.) e até meados do século
XVIII, praticamente ndo existiram aumentos na geracdo de riqueza. (VERGA & SILVA,
2014). Contudo, com o advento do empreendedorismo, esse cendrio mudou principalmente no
Ocidente, apresentando um crescimento exponencial de 1700 a 1900.

De acordo com Muniz (2008), o termo empreendedorismo foi citado pela primeira vez
em 1734, pelo escritor e economista Cantillon, que procurava diferenciar o empreendedor, ou
seja, aquele cidaddo que assume o risco, do capitalista, individuo que fornecia o capital.

Para Dornelas (2015), um primeiro exemplo de definicdo de empreendedorismo pode
ser creditado a Marco Polo, que tentou estabelecer uma rota comercial para o Oriente. Na
Idade Média, o termo “empreendedor” foi utilizado para definir aquele que gerenciava
grandes projetos de producdo. Esse individuo ndo assumia grandes riscos, e apenas gerenciava
0s projetos, utilizando os recursos disponiveis, geralmente provenientes do governo do pais.
No século XVII, os primeiros indicios da relacdo entre assumir riscos e empreendedorismo
ocorreram nessa época, em que o empreendedor estabelecia um acordo contratual com o

governo para realizar algum servico ou fornecer produtos.
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Segundo Julien (2010), o termo “empreendedor” j& era usado no Ocidente, no século
XVIII, para classificar aqueles que se associavam a proprietarios de terras e a trabalhadores
assalariados para fazer negocios.

Considerado por varios autores o pioneiro do termo empreendedorismo, 0 economista
francés Richard Cantillon que teve seu livro “Ensaio sobre a Natureza do Comércio em
Geral” langado em 1755, mais de 30 anos ap6s sua morte, explicava que em um sistema de
mercado, para que algo fosse vendido, era necessario, primeiramente, que o produto fosse
fabricado, transportado e estocado; e para isso, era necessario, que alguém assumisse 0S riscos
destas operacdes (BAU, 2011).

Segundo os relatos de Henriqgue e Cunha (2008), o inicio do ensino de
empreendedorismo teve origem nos Estados Unidos com o primeiro curso de
empreendedorismo em 1947 na Escola de Administracdo de Harvard. No entanto, a
disseminacéo dos cursos de empreendedorismo ou oferta de disciplinas nesse campo por parte
dos programas de graduacdo e pds-graduacao nos Estados Unidos ocorreu vagarosamente.

A expansao definitiva do ensino de empreendedorismo foi na década de 1980, em virtude de
criticas que comecaram a proliferar, envolvendo lacunas na formagdo em gestdo, assim como
a expansdo de periddicos especializados sobre o tema.

Uma das mais antigas conceituaces, ainda hoje utilizada, de acordo com Bau (2011),
pertence a Schumpeter que estudou o empreendedorismo como sendo um fator de
desenvolvimento econdmico, ressaltando a importancia do papel do empreendedor na
economia devido a introducéo de novas combinagdes no mercado.

J& no século XVIII, o capitalista e 0 empreendedor foram finalmente diferenciados,
provavelmente devido ao inicio da industrializacdo que ocorria no mundo (DORNELAS,
2015). No final do século XIX e inicio do século XX, os empreendedores eram
frequentemente confundidos com os gerentes ou administradores.

O tema empreendedorismo comeca a ter relevancia e o final do século XX foi marcado
por estudiosos da corrente de pensamento comportamentalista como Max Weber, David
McClelland, Brockhaus, Lorrain, Dussauet e Filion (MUNIZ, 2008).

O conceito de empreendedorismo, nos altimos anos, tem-se difundido no Brasil,
especialmente no final da década de 1990 (STOCKMANNS, 2014). O entendimento da
importancia do papel do empreendedorismo, no contexto da sociedade atual, & cada vez mais
relevante.

Na Figura 1, pode-se observar uma indicagdo das principais vertentes do

empreendedorismo e seus respectivos pensadores.
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Cantillon:

Vinculou o
empreendedorismo
com o risco
Schumpeter: Dolabela:
Associon o empreendedorismo O aluno pode ser
com a inovagdo empreendedor
“destruigdo criativa”™ em qualquer atividade

Vertentes do
Empreendedorismo

Shane: Filion:
O empreendedor desempenha A educagdo empreendedora
um papel central no enfatiza a aquisigdo de
desenvolvimento econdmico conhecimento

Dornelas:
O empreendedorismo envolve
o processo de criagdo de algo
novo de valor

Figura 1: Principais autores do empreendedorismo
Fonte: Autoria propria

Apesar dos estudos realizados pelos comportamentalistas, ndo ha evidéncias
cientificas, suficientes, capazes de tracar um perfil definitivo da personalidade
empreendedora. Alguns autores estudaram a base conceitual do perfil empreendedor, mas
algumas particularidades sdo determinantes. Segundo Filion (2000), existem algumas
caracteristicas comuns aqueles individuos empreendedores, como: criatividade, inovacéo,
lideranca, assuncdo de riscos moderados, flexibilidade nas decisfes, necessidade de
realizacdo, iniciativa, envolvimento a longo prazo e sensibilidade.

Para Dornelas (2015), o empreendedor de sucesso possui caracteristicas extras, além
dos atributos do administrador, e alguns pessoais que, somados a caracteristicas socioldgicas e
ambientais, permitem o nascimento de uma nova empresa. Esses individuos destacam-se,
pois sdo visionarios, sabem tomar decisdes, sdo individuos que fazem a diferenca, sabem
explorar a0 maximo as oportunidades, sdo determinados e dindmicos, sdo dedicados e
otimistas. Além disso, sdo apaixonados pelo que fazem, sdo independentes e constroem o
proprio destino, sdo lideres e formadores de equipes, sdo bem relacionados (networking), sdo
organizados, planejam, possuem conhecimento, assumem riscos calculados e criam valor para
a sociedade.

Na Figura 2, observa-se as principais caracteristicas inerentes de um individuo

empreendedor.
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OUSAR:
ASSUMIR RISCOS

COMPETENCIA: VISAO:
CONTROLA OS RECURSOS PERCEBER
DE FORMA PRODUTIVA OPORTUNIDADE NO CAOS

PERSISTENCIA: EMPREENDEDORISMO PESQUISAS:
PARAALCANCAR CAPACIDADE DE CRIAR E DE OBSERVA O MERCADO
OS OBJETIVOS DESENVOLVER UM NEGOCIO NOVO E AS PESSOAS

INOVACAO: ORGANIZACAO:

CRIACAO DE NOVOS DEFINE METAS E

NEGOCIOS OU DOS EXECUTA COMO
JA EXISTENTES PLANEJADO

('ON(‘E:\"I'RA(,I:\O:
MANTEM O FOCO

Figura 2: Principais caracteristicas do empreendedor
Fonte: Adaptado do IDECC (2014)

O empreendedorismo é um tema que vem sendo explorado em diversas pesquisas,
segundo Rocha e Freitas (2014), devido ao papel que desempenha na economia e no
desenvolvimento de regides e paises. Dornelas (2015) reforca que o interesse se estende além
das acdes dos governos nacionais, mas de organizagdes e entidades multinacionais.

Para ser empreendedor, de acordo com Muniz (2008), deve-se conhecer bem a
atividade em que atua, introduzindo inovagdes em uma organizagdo, provocando o0
surgimento de valores adicionais e buscando traduzir seus pensamentos em agfes. O
empreendedor é tido como aquele que faz as coisas acontecerem, antecipa-se aos fatos e
apresenta uma visdo futura da organizacdo, seja na forma de administrar, vender, fabricar,
distribuir ou, ainda, na maneira de fazer propaganda, agregando novos valores aos produtos
ou servicos prestados.

Hisrich e Peters (2004) reiteram a maioria das defini¢des sobre o empreendedorismo,
sendo bastante comum que o empreendedor retna caracteristicas comportamentais como, por
exemplo, ter iniciativa, organizar e reorganizar procedimentos sociais e econdmicos com 0
proposito de transformar os recursos e circunstancias para seu provento e, consequentemente,
assumir os riscos e eventualidades do sucesso ou do insucesso. Os empreendedores de sucesso
possuem as habilidades empreendedoras individuais com forte orientacdo comportamental, de

acordo com o Quadro 1.
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Quadro 1
Habilidades empreendedoras individuais
Controle interno e de disciplina;

Capacidade de correr riscos;

Inovacao;

Orientacdo para mudancas;

Persisténcia;

Lideranca visionaria;

Habilidade para administrar mudancas.
Fonte: Hisrich & Peters, 2004.

No entanto, Schumpeter (1985), j& falava de algumas caracteristicas como a inovagao
(produzir as mesmas coisas com método diferente. As “novas combinagdes” podem, com o
tempo, originar-se das antigas por ajuste continuo mediante pequenas etapas) e, O
“empreendimento” & realizagdo de combinagBes novas, a caracterizacdo do empresario por
expressoes como “iniciativa”, “autoridade” e lideranga, quer dizer, como um tipo especial de
funcdo em contraste com uma mera diferenca de posicao, que existiria em todo corpo social,
no menor como no maior, em combinacdo com o qual essa diferenca sempre aparece.

De acordo com Baron e Shane (2007), o empreendedorismo, como uma é&rea de
negdcios, busca entender como surgem as oportunidades para criar algo novo (novos produtos
ou servicos, novos mercados, novos processos de producdo ou matérias-primas, novas formas
de organizar as tecnologias existentes).

Segundo Matias (2008), um ambiente que estimule o desenvolvimento empreendedor
é um fator complementar a personalidade do individuo. Algumas caracteristicas possuem uma
forca interior que as levam a realizacdo, a empreender em prol de si préprias ou de uma causa,
mas todo individuo pode tornar-se um empreendedor se receber os estimulos corretos. Assim,
conhecer as atitudes, a forma de agir e pensar dessas pessoas, em diferentes ambientes e
situacdes, ou seja, conhecer suas principais caracteristicas tornou-se 0 ponto-chave para a
realizacdo de a¢des em favor do desenvolvimento do empreendedorismo no mundo.

De acordo com Cruz (2013), as iniciativas empreendedoras sdo grandes fontes
geradoras de empregos e riquezas e contribuem de forma expressiva com a inovacdo. Para
muitos paises, hd muito tempo, a educacdo é considerada um dos componentes principais na

luta contra a reducéo da pobreza e nos esforcos de desenvolvimento social.
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Rocha e Freitas (2014), em concordancia com Cruz (2013), dizem que o
empreendedorismo tem sido considerado como uma pec¢a fundamental no desenvolvimento e
bem-estar de qualquer sociedade.

Para Moreira e Teixeira (2014), um elemento fortalecedor do capital intelectual dos
jovens é colocar na matriz curricular a educacdo empreendedora, que tem como proposta
contribuir como um mecanismo para ampliar as possibilidades de insercdo no mercado de
trabalho, cada vez mais competitivo.

H& uma crescente preocupacao das escolas e universidades a respeito da capacitacéo
empreendedora neste seculo XXI, por meio da criagcdo de cursos e matérias especificas de
empreendedorismo, conforme cita Dornelas (2015). Isso aparece como uma alternativa aos
jovens profissionais que se graduam anualmente nos ensinos técnico e superior brasileiro e,
mais recentemente, também no ensino fundamental.

O individuo empreendedor é motivado pela auto realizacdo, pelo desejo de assumir
responsabilidades e buscar novas oportunidades (MOREIRA et al, 2016). Para ele, os
problemas precisam ser solucionados e deve-se buscar desenvolver habilidades para encarar o
desconhecido e romper os paradigmas vigentes.

Segundo Cantillon (1755), empreendedor é alguém que assume o risco, por conta da
incerteza quanto aos resultados, do empreendimento que inicia. Um elemento presente no
pensamento desse economista é o risco assumido pelo empreendedor. Estar disposto a assumir
riscos, ainda hoje, é considerado uma caracteristica importante de quem é empreendedor.

Com todas as dificuldades que vém ocorrendo no campo de trabalho odontoldgico na
esfera privada, as quais tém provocado certo nivel de insatisfacdo da categoria, ndo se pode
negar que o momento é de mudancas, que se configuram tanto na forma de se lidar com as
instabilidades da atuacdo, quanto na busca de novos caminhos para atuacdo profissional
(GRANJA, 2016) ja que o mercado de trabalho esta saturado.

A qualidade do servico prestado pelo dentista deixa de depender somente do bom
exercicio da Odontologia e passa a englobar as capacidades de gestdo, de infraestrutura, de
inovacdo, de atendimento ao cliente, por exemplo, (BAUR, 2016). O sucesso profissional
exige habilidades e conhecimentos que ndo surgem de maneira espontanea. A participacdo das
universidades em formagdes mais abrangentes para os alunos de Odontologia € fundamental,
estimulando o espirito empreendedor.

O estudo do empreendedorismo tem utilizado contribui¢des oriundas das mais diversas
correntes, segundo Santos (2018), e muitas ideias tém-se mostrado Uteis para uma melhor

compreensdo das razdes que impulsionam um individuo a empreender.
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De acordo com a autora Stockmanns (2014), quando uma populacgdo possui o perfil
empreendedor, maior a chance dela se desenvolver economicamente e produzir riquezas.

O perfil empreendedor é tipico do individuo insatisfeito, que estd sempre em busca da
inovacdo e esta sempre quebrando paradigmas (FREITAS & MANHAES, 2015).

A busca pela compreensdo do perfil de quem empreende engloba varias areas do
conhecimento, segundo Chaves Junior, Barbosa e Cavalcanti (2014), proporcionando e
elencando diferentes conceituacdes e caracteristicas para o verdadeiro empreendedor.

Shane (2003) procura demonstrar que existe uma conexao individual do empreendedor
com a descoberta e exploragdo de oportunidades, em que exercem influéncias seus atributos
individuais, decorrentes de fatores psicoldgicos e demogréficos, e o ambiente.

A énfase no perfil empreendedor € baseada nas caracteristicas empreendedoras, como
na figura 2, na qual os individuos apresentam comprometimento e determinacdo; obsessao
pelas oportunidades; tolerancia ao risco, ambiguidades e incertezas; criatividade,
autoconfianca e habilidade de adaptacdo; motivacao; superacéo e lideranca (MOREIRA et al,
2016). Esses comportamentos contribuem para melhor diferenciacdo em suas profissdes. As
caracteristicas podem ser desenvolvidas ao longo da vida e que mercados altamente
competitivos exigem cada vez mais comportamentos empreendedores.

De acordo com Tartero (2015), as instituicdes de ensino superior deveriam estar
preparando os profissionais de Odontologia para analisar a dindmica do mercado e a
implementacdo de melhores praticas de marketing e gestdo. A carreira odontoldgica exige
tempo, além de recursos financeiros para a formacdo, a montagem e a manutencdo do
consultério.

Poucas sdo as instituicdes de ensino superior com a preocupacao de oferecer nogoes de
empreendedorismo e desenvolver um perfil empreendedor do aluno, de forma a prepara-lo

para 0 mercado de trabalho.

1.2 O Ensino e 0 Movimento do Empreendedorismo no Brasil

O ensino de administragdo e o de empreendedorismo no Brasil data de periodo bem
mais recente se comparado aos norte-americanos e europeus, devido a sua tardia
industrializacdo que somente a partir de 1950 apresentou um crescimento mais exponencial
(HENRIQUE & CUNHA, 2008). Nesse contexto, o ensino de empreendedorismo estava

inserido no campo da administracdo de maneira lenta como uma subarea.
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Desde o século XX, o empreendedorismo vem sendo estudado como um campo bem

especifico de conhecimento, como pode ser observado no Quadro 2.

Quadro 2
O empreendedorismo nos cursos de graduagdo e pds-graduacéo no Brasil
ANO INSTITUICAO CURSOS
1981 | Escola de Administracdo de Empresas da | Curso de Especializacdo em Administracdo para
Fundacdo Getulio Vargas — Séo Paulo Graduados
1984 | Escola de Administracdo de Empresas da | O curso foi estendido para a graduacdo, sob 0 nome de
Fundacdo Getulio Vargas — Séo Paulo Criagdo de Novos Negocios - Formacdo de
Empreendedores
1984 Universidade de Sio Paulo — EEA/USP Cria(;_éq de~ Empresas - curso de graduacdo em
Administra¢ao
1985 Criagdo de Empresas e Empreendedorismo de Base
Universidade de Sao Paulo — FEA/USP Tecnoldgica, no Programa de Pé6s-Graduagdo em
Administra¢ao
1989 | CIAGE - Centro Integrado de Gestdo Formac&o de Empreendedores
Empreendedora
1992 | Departamento  de Informatica da | Criacdo do CESAR — Centro de Estudos e
Universidade Federal de Pernambuco e | Sistemas Avangados do Recife
Fundacdo de Apoio a Ciéncia do Estado
de Pernambuco (FACEPE)
1993 Metodologia de ensino de empreendedorismo oferecida
Programa Softex do CNPg — UFMG no curso de graduacdo em Ciéncia da Computacdo da
UFMG
1995 | Departamento de Informatica da | CESAR cria uma pré-incubadora voltada para projetos
Universidade Federal de Pernambuco e | de exportacdo de software, que mais tarde transformou-
Fundacdo de Apoio & Ciéncia do Estado | se no Recife-Beat, inserido no Programa Softex
de Pernambuco (FACEPE)
1995 | Escola Federal de Engenharia de Criagdo do CEFEI — Centro Empresarial de Formacgéo
Itajubd, em Minas Gerais — EFEI Empreendedora de Itajuba
1995 Universidade de Brasilia— UNB Criagdo da Escola de Empreendedores com o apoio do
Sebrae - DF
1996 | CESAR - Centro de Estudos e Sistemas | CESAR — Centro de Estudos e Sistemas
Avancados do Recife — Disciplina de | Avancados do Recife — Disciplina de ensino de
ensino de empreendedorismo no curso de | empreendedorismo no curso de graduagdo em Ciéncia
graduacdo em Ciéncia da da Computagéo
Computacdo
1996 O Programa Softex, criado pelo CNPq — !mplantgqéo _de dpi,s_projetos: 0 Génesi§, na érea_de
Sociedade Softex incubacéo universitaria, e o Softstart, na area de ensino
de empreendedorismo.
1997 PUC/RIO Criagdo do Instituto Génesis para Inovacdo e Acéo
Empreendedora
1997 | IEL-MG, FUMSOFT, Secretaria de | Lancamento do Programa REUNE, Rede de Ensino
Estado de Ciéncia e Tecnologia e | Universitario de Empreendedorismo
Fundacdo Jodo Pinheiro e Sebrae/Minas
1998 Nacional Lancamento do Programa REUNE-Brasil,
CNI-IEL e Sebrae expandindo a filosofia da rede universitaria de ensino
de Empreendedorismo para todo o pais
1998 | Capitulo Brasileiro do ICSB, | Programas nacionais de empreendedorismo
International Counsil for Small Business
1999 | Varias Instituices Brasileiras Atinge-se um publico de cerca de 8.000 alunos no
ensino de empreendedorismo

Fonte: Dolabela, 2008.
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O foco no ensino do empreendedorismo no curso de Administracdo, segundo Rocha e
Freitas (2014), é em razdo da interface entre inovacdo, oportunidade, gestdo e
desenvolvimento econdmico.

No Brasil, 0 movimento do empreendedorismo comecou a tomar forma na década de
1990, quando entidades como SEBRAE e Sociedade Brasileira para Exportacdo de Software
(Softex) foram criadas (DORNELAS, 2015). Além disso, praticamente ndo se falava em
empreendedorismo e em criacdo de pequenas empresas. Os ambientes politico e econdmico
do pais ndo eram propicios, e o empreendedor praticamente ndo encontrava informacdes para
auxilid-lo na jornada empreendedora.

Segundo Lima (2008), na visdo neoliberal, o desemprego e a informalidade seriam
oportunidades para o desenvolvimento e consolidacdo do empreendedorismo por intermédio
do desenvolvimento da mentalidade e do comportamento do individuo empreendedor, que
permitiria uma expansao da atividade econdmica e a redugdo do desemprego, com a criagao
de novas empresas apoiadas em um segmento empresarial de pequeno porte.

Os ultimos anos foram repletos de iniciativas em prol do empreendedorismo, criando
as bases para a nova fase do empreendedorismo no pais, que pode ser representada por dois
importantes eventos no Brasil: a Copa do Mundo de Futebol de 2014 e as Olimpiadas de
2016, conforme relato de Dornelas (2015).

As circunstancias historicas de desemprego e informalidade no mercado de trabalho
impuseram a geracdo de trabalho e renda como uma das pautas prioritarias na década de 1990
(LIMA, 2008). O empreendedorismo adequou seu discurso, apresentando-se como alternativa
de inclusdo social e construiu um ambiente favoravel a sua disseminacéo.

A pesquisa académica sobre empreendedorismo, segundo Dolabela (2008), esta ligada
a grande importancia que a pequena empresa exerce no quadro econémico do mundo atual e a
necessidade de disseminar o espirito empreendedor em toda a populacdo. O empreendedor vé
nas pessoas uma das suas mais importantes fontes de aprendizado.

A deciséo de se tornar empreendedor, de acordo com Dornelas (2015), ocorre devido a
fatores externos, ambientais e sociais, a aptiddes pessoais ou a um somatorio de todos esses
elementos, criticos para o surgimento e o crescimento de uma nova empresa. O processo
empreendedor inicia-se quando um evento gerador desses fatores possibilita 0 inicio de um
novo negocio. Neste sentido, o perfil empreendedor é usado como instrumento de medicéo da
aprendizagem em empreendedorismo (ROCHA & FREITAS, 2014).

A Figura 3 exemplifica algumas peculiaridades do individuo que empreende e que

devem ser entendidas no processo empreendedor.
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Figura 3: Peculiaridades do empreendedor
Fonte: Autoria propria

Em qualquer empreendimento, segundo o0 SEBRAE (2015), é necessario ter um perfil
empreendedor. Todo profissional deve se dedicar ao seu negocio com tempo e envolvimento
pessoal. Dentre os aspectos fundamentais da personalidade de um empreendedor destacam-se:
criatividade, lideranca, perseveranca, flexibilidade, vontade de trabalhar, automotivacédo,

formacdo permanente, organizagdo e senso critico.

Praticamente quatro em cada dez brasileiros adultos ja possuem um negdcio ou estao
envolvidos com a criacdo de uma empresa. Este é o dado revelado pela mais recente pesquisa
GEM (Global Entrepreneurship Monitor) realizada em 2015 e patrocinada pelo SEBRAE no
Brasil (UOL ECONOMIA, 2016). Nesse mesmo ano, a taxa de empreendedorismo no pais foi
de 39,3% segundo o estudo, o maior indice dos Gltimos 14 anos, e quase o dobro do registrado
em 2002, quando era de 20,9%. O estudo também revela que 56% dos empreendedores que
estdo criando ou ja abriram uma empresa identificaram uma oportunidade. Esse nimero
sofreu uma queda em relacdo aos ultimos anos e voltou ao mesmo patamar de 2007, quando a

Lei Geral da Micro e Pequena Empresa entrou em vigor.
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1.3 Formacdao e Pratica na Odontologia

O curso de Odontologia, de acordo com o Ministério da Educacdo e Cultura (MEC),
visa formar cirurgides-dentistas com atuacao generalista multidisciplinar com sélida formacéo
técnico-cientifica (BRASIL, 2002), proporcionando habilidades e destrezas, mas, a0 mesmo
tempo, pautado em principios humanistas, éticos e legais.

Segundo a Universidade Federal de Alfenas (UNIFAL), o profissional é orientado para
atuar como agente promotor da saude, com énfase na prevencdo e na manutencdo da saude
bucal, na promoc¢do da qualidade da assisténcia odontoldgica a comunidade, dotado de
conhecimentos e habilidades necessarios para o diagnostico e tratamento das doencas bucais e
apto a utilizar novas técnicas e materiais odontologicos (UNIFAL, 2015).

A Odontologia brasileira como profissao do setor de satde, tem acompanhado os
movimentos e as transformacgdes na estrutura e no funcionamento do sistema de salde nas
Gltimas décadas (LUCIETTO, AMANCIO, OLIVEIRA, 2008). Esse fato tem mudancas
importantes na forma como a profissdo odontoldgica estd organizada, sendo possivel
evidenciar diversos desdobramentos ou possiveis campos de atuacdo para 0s cirurgides-
dentistas: no SUS, na saude suplementar e na assisténcia particular. Isto reafirma que o campo
de atuacdo do dentista é vasto na prevencdo das doengas e em procedimentos clinicos
curativos, estéticos e cirdrgicos, o que inclui a rede publica e privada de salde, consultérios e
clinicas particulares, escolas, empresas, 6rgaos policiais e judiciais, hospitais, etc.

Para maior eficiéncia nos tratamentos, a Odontologia, tal como as outras areas de
saude, foi evoluindo e aperfeicoando cada vez mais suas areas especificas de atuacdo
(ANTONIALLI et al., 2010). Com isto, surgiram inimeras especialidades odontoldgicas,
cada qual com funcdo e area de atuacbes proprias. Atualmente, essa diversidade proporciona
um melhor atendimento da populacdo, com maior profissionalismo, competéncia e eficacia no
tratamento odontoldgico.

O Conselho Nacional de Educacdo e a Camara de Educacdo Superior instituiram as
Diretrizes Curriculares do curso de graduagdo em Odontologia (BRASIL, 2002). De acordo
com o Art. 3° dessa resolugdo, a composicdo de uma matriz curricular para o curso de

Odontologia (APENDICES A e B) busca formar um profissional cujo perfil demonstre:

formacéo generalista, humanista, critica e reflexiva, para atuar em todos os niveis de
atencdo a salde, com base no rigor técnico e cientifico. Capacitado ao exercicio de
atividades referentes a salde bucal da populagdo, pautado em principios éticos,
legais e na compreensdo da realidade social, cultural e econémica do seu meio,
dirigindo sua atuacdo para a transformacdo da realidade em beneficio da sociedade
(BRASIL, 2002, p. 10).
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As diretrizes indicam a necessidade de uma formacdo profissional para além dos
aspectos técnicos da profissdo quanto a atencdo a saude. Indicam a necessidade de outras
competéncias tais como: tomada de decisbes, comunicacdo, lideranca, administracdo e
gerenciamento e educacao permanente de acordo com o Art. 4° (BRASIL, 2002).

No entanto, observa-se que a formacao universitaria tem tido, ao longo dos anos, como
principal objetivo, a formagdo exclusivamente tecnicista e intrabucal, sem énfase em uma
visdo mais global e holistica. Os atuais profissionais da Odontologia assumem um modelo de
atuacdo semelhante ao de décadas passadas, mesmo frente a um mercado de trabalho em
modificagdo constante (COUTINHO, 2012). Os fatos demonstram o despreparo do dentista
atual, frente a necessidade de se assumir como gestor do seu proprio negocio, despreparo tal,
consequente da deficiéncia na formacéo académica multidisciplinar desse profissional.

De acordo com Matos et al. (2014), usualmente, os cursos de Odontologia em todo o
pais ndo possuem um componente curricular referente a nogdes de Marketing, Planejamento
Financeiro e Administracdo de Servicos, essenciais para um cirurgido-dentista que entra no
mercado de trabalho e abrira o seu proprio negécio.

Para Antonialli et al. (2010), é necessario, no processo de formacdo, uma visao
voltada a gestdo de todo o processo, incluindo conhecimentos bésicos sobre administracdo e
gerenciamento de um consultério. Nesse sentido, o conhecimento multidisciplinar é uma
grande estratégia para se obter sucesso em face das mudancas e reestruturacdes desse mercado

de trabalho, conforme a Matriz Curricular (Universidade 2) exemplificada no Quadro 3.

Quadro 3
Matriz Curricular de um curso de Odontologia (Universidade 2)

NUCLEOS DISCIPLINAS

Citologia; Anatomia | (Orgdos e Sistemas); Histologia e Embriologia;
Bioquimica; Patologia Geral; Anatomia Dental e Escultura; Anatomia 111
(Cabeca e Pescoco); Microbiologia e Imunologia Geral; Fisiologia
Humana e Patologia Geral.

Nucleo basico;

Estagio Supervisionado I; Diagnostico Oral I; Odontologia Pré-clinica I;
Farmacologia; Diagndstico Oral 1l; Odontologia Pré-clinica 1l; Promogéo

Nucleo tedrico-préatico de Salde I; Clinica Integrada I; Diagnéstico Oral I1l; Promocdo de Salde
(preventivo-curativo): Il; Clinica Integrada Il; Clinica Infantil I; Clinica Integrada IlI; Clinica
Infantil 11; Clinica Integrada 1V; Clinica Infantil 11l e Estéagio

Supervisionado 1.

Metodologia da Pesquisa; Atividades Vocacionais I; Administracédo de
Nucleo de pesquisa-extensdo: | Servigcos Odontoldgicos (ver quadro abaixo); Atividades Vocacionais |1
e Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC).

Nucleo ético-social: Sociologia e Antropologia; Psicologia Geral e Social e Odontologia Legal.
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Descricdo da disciplina: Administracgéo de Servigos Odontolégicos

Disciplina: Administragéo de Servicos Odontoldgicos

Orientacéo profissional na administragéo dos servigos odontolégicos por meio de contextualizagdo da profissdo e
gestdo dos servicos em salde privada, mercado de trabalho em Odontologia; nogdes de gerenciamento do
Ementa consultdrio particular; planejamento administrativo; estratégias de marketing; evidéncia cientifica aplicada a
salde e os sistemas de informacéo.

- Conduzir o aluno a compreender o contexto da profissdo, suas obrigagdes e direitos por meio da transmisséo
dos principios basicos de Gestdo em Salde na prética privada;

- Valorizar o relacionamento dentista-paciente-auxiliares da sadde;

- Desenvolvimento da Etica Profissional;

- Estimular o aluno a manter reconhecido padréo de ética profissional e conduta e aplica-lo em todos os
aspectos da vida profissional;

- Estimular o aluno a comegar, desde cedo, a vida profissional com um consultério privado bem organizado,
dentro dos pardmetros administrativos, evitando assim erros, prejuizos, processos, etc.

Objetivos

Fonte: Autoria prépria

A formacdo académica dos profissionais de Odontologia ndo pode ficar indiferente as
modificagdes politicas, sociais, econdmicas e culturais (LUCIETTO, AMANCIO,
OLIVEIRA, 2008). Estes aspectos tém sido bastante explorados nos meios cientificos e
académicos nos ultimos anos, tendo em vista as aproximacdes instigadas entre a formacao
profissional ¢ a realidade do mercado de trabalho.

As demandas que o mercado impde ao cirurgido-dentista no momento em que este se
torna parte atuante economicamente, do ponto de vista trabalhista, sdo inimeras e segundo
constatacdo de Matos et al. (2014), vao desde a necessidade de atualizacdo constante até a
multidisciplinaridade no que tange a administracao do consultério e a gestdo de pessoas.

As habilidades gerenciais, para Coutinho (2012), s@o determinantes para o sucesso do
empreendimento. Mudanc¢as estdo ocorrendo em intmeros aspectos como o perfil dos
pacientes, que saem de uma posi¢do de passividade, passando a ser mais conscientes e,
portanto, mais exigentes, associado a um mercado de trabalho cada vez mais concorrido,
demandando cada vez mais conhecimento e uma postura diferenciada do profissional no
ambito administrativo.

Ribeiro (2014) constata que a necessidade de se ter alta produtividade de servicos nos
consultérios odontoldgicos para conseguir uma boa remuneracdo pode gerar uma situagdo de
trabalno em que os dentistas se veem sem condi¢fes de executar adequadamente oS
procedimentos de biosseguranca, documentacdo odontologica, ética profissional, vigilancia
sanitaria, terapéutica, entre outros assuntos importantes, mesmo sabendo da responsabilidade

legal sobre todos os riscos gerados durante o exercicio da profissao.
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Na Odontologia, ap6s os anos 1980, de acordo com Coutinho (2012), o sub
assalariamento predominou, em especial com os trabalhos “por porcentagem” ou os prestados
segundo “termos de convénio”, com instituigdes e/ou planos. A crise no setor foi delineada
com o acirramento da concorréncia, derivado na mudanca da relacdo de oferta e procura. Esse
movimento competitivo “for¢ou” o mercado a um “ajuste estrutural”, ndo mais para aumentar
precos, mas agora para tentar manté-los em niveis ja praticados ou minimizar a queda.

Ao mesmo tempo em que uma diferenciacdo técnica é exigida do profissional da
Odontologia, a adequacdo as caracteristicas sutis da relacdo com clientes/pacientes e dos
aspectos de sua subjetividade também o sdo. Nos estudos de Matos et al. (2014), a conquista
do espaco no mercado para o cirurgido-dentista deve mesclar habilidades técnicas e sociais
(de relacionamento), criando um ambiente diferenciado e atrativo para o consumidor que ird
contratar seus servicos, sem perder a humanizacao inerente as profissdes da area de satde.

Outro agravante apontado por Ribeiro (2014) € a alta concentracdo de cirurgides-
dentistas nos grandes centros urbanos, 0 que aumenta a concorréncia pela captacdo de
pacientes, inclusive entre os profissionais que prestam servigcos as operadoras de planos de
salde, exigindo elevada capacitacdo e investimento em completa estrutura de atendimento.
Além disso, 33,33% dos dentistas trabalham como autdbnomos, em atendimentos particulares.
Isso representa um custo que algumas parcelas da populagdo ndo podem pagar.

Conforme relato de Coutinho (2012), 0os novos mecanismos concorrenciais no campo
odontoldgico passaram a exigir mais do proprio CD, pois, tornaram-se fatores diferenciais,
atributos internos como volume e dominio de conhecimento, postura assistencial, gerencial e
no trato interpessoal.

Nesse sentido, Muniz (2008) fala que o profissional dentista deve ter atitude
empreendedora. Para ser empreendedor, deve-se conhecer bem a atividade em que se atua,
introduzindo inovacBGes em uma organizacdo, provocando o surgimento de valores adicionais
e buscando traduzir seus pensamentos em acoes.

A administracdo na area da salde esta abrindo espacos cada vez mais significativos na
esfera privada (FILION, 2000). Considera-se necessario melhorar 0s processos de gestdo no
que diz respeito a sua eficiéncia e qualidade, visto que a competitividade passa a ser um fator
relevante na sobrevivéncia dessas organizacoes.

Nos servicos publicos, de acordo com Ribeiro (2014), ha caréncia de profissionais de
Odontologia, de equipes auxiliares e de infraestrutura fisica para a realizagdo de
procedimentos de alta complexidade; deste modo, a qualidade do servigo prestado torna-se o

diferencial na fidelizagdo de pacientes.
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Autores como Lucietto, Améancio e Oliveira (2008), salientam que a maior oferta de
cirurgides-dentistas no mercado ndo significa nem acesso aos servigos odontoldgicos, nem
qualidade da assisténcia prestada. Talvez, seja este 0 aspecto que precisa ser encarado com
seriedade, imparcialidade e postura proativa por parte das entidades da classe odontoldgica e
dos proprios profissionais. Outro aspecto importante estd no fato de que a abertura de mais
escolas de Odontologia, por si sO, ndo ird trazer impactos na educacdo, na saude e na
qualidade de vida da populacéo.

Segundo Ribeiro (2014), muitos dentistas reclamam da profissdo, alegando que a
Odontologia estd em crise. Mas a principal causa de tudo é o elevado nimero de faculdades e
de profissionais que séo adicionados ao, ja saturado mercado de trabalho, todos 0s anos.

O que se espera € que as faculdades de Odontologia possam oferecer ndo sé um
apurado treinamento técnico-cientifico dos seus alunos. As circunstancias da realidade
econdmica do pais exigem cada vez mais que os profissionais tenham um preparo mais

abrangente, como nas areas administrativa, financeira e empreendedora.

1.4 O Consultério Odontoldgico: Planejamento e Empreendedorismo

Durante o curso de graduacdo em Odontologia, os alunos aprendem sobre prevencao,
diagndstico e tratamento das afeccbes que atingem a cavidade bucal (ROSSI & MARCHINI,
2007). Entretanto, quando o aluno sai da universidade, ele depara-se inserido num mercado de
trabalho altamente saturado, onde para conseguir clientes é preciso se destacar e saber como
administrar seu consultério odontoldgico.

A gestdo da atividade profissional, em geral, é feita de maneira intuitiva, pois a
formacdo académica de cirurgido-dentista privilegia as técnicas odontoldgicas (OLIVEIRA,
2005). A maioria das iniciativas que acontecem no setor odontolégico, de acordo com
Junqgueira (2006), é de cunho individual e amador, pois ndo tem preparo em Administracao.
Tal episodio ocorre, pois a gestdo dos negocios normalmente fica a cargo dos profissionais da
salde que ndo possuem qualificacdo adequada para administrar uma empresa.

Segundo Coutinho (2012), a formacdo do odont6logo precisa ser repensada. Nessa
mesma direcdo, Oliveira (2005) acredita que o sucesso de um consultério estd condicionado
ao aprendizado multidisciplinar, abrangendo o devido preparo técnico-cientifico e a incluséo
no conteddo curricular das faculdades de Odontologia, de disciplinas correlacionadas com

Economia, Administracdo, Contabilidade e Relag¢6es Publicas.
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Os dentistas necessitam, desde sua formacao, de uma prepara¢do mais adequada para o
mercado de trabalho, mas nos cursos de Odontologia & raro encontrar componentes
curriculares que abarquem noc6es de Marketing, Planejamento Financeiro e Administracdo de
Servicos, essenciais para um CD que entra no mercado de trabalho. (MATOS et al., 2014).

Assim, para se formar cirurgido-dentista, o estudante deve ter conhecimento de
Ergonomia, Administracdo, Economia, Direito, Terapéutica, Sociologia, Psicologia e
Biosseguranca. N@o se pode esquecer também de que o marketing e o empreendedorismo
aplicam-se integralmente a Odontologia.

De acordo com Chaves (2004), o profissional deve aprender a agir de forma
empreendedora, isto €, agir com flexibilidade, criatividade, lideranca, e ter atitudes e
comportamentos éticos para lidar com os conflitos e com os obstaculos. Trata-se de um
individuo que organiza, opera, planeja, gerencia e assume riscos associados ao seu sonho,
visando a concretizacdo de uma oportunidade.

Os empreendedores ndo sdo necessariamente individuos que abrem uma empresa, mas
sim que empreendem a si mesmos, exercendo suas funcdes onde quer que estejam.

No mundo atual vive-se em um clima de incerteza e com 0 aumento da concorréncia
dos profissionais de Odontologia no mercado de trabalho, tem-se necessidade de obter
vantagem competitiva e, nesse contexto o planejamento estratégico torna-se, ainda mais,
indispensavel para a administracdo do consultério e/ou clinica odontoldgica.

Segundo Chiavenato (1999), o planejamento é um processo de construcdo de
consenso, constituindo uma tentativa intermitente de aprender a se adequar a um ambiente
com mudancgas, complexo e muito competitivo. Ainda, segundo o autor, o planejamento
apresenta algumas caracteristicas: esta voltado para relacionar a empresa com o ambiente
cheio de mudancas e incertezas; esta orientado para o futuro em longo prazo; envolve a
organizacdo na sua totalidade, ou seja, 0s resultados sdo obtidos através da unido de todos os
recursos, capacidades e potencialidades da organizagé&o.

O inicio do planejamento acontece com o diagndstico estratégico, que nada mais é do
que a avaliacdo e o acompanhamento do ambiente interno e do ambiente externo, conhecendo
a empresa e o0 mercado.

A educacdo empreendedora para Moreira e Teixeira (2014), supera toda e qualquer
discusséo sobre educacdo, a medida que a sua proposta € desenvolver a percep¢do do senso de
oportunidade, a mobilizacdo de recursos tanto humanos quanto materiais para determinado

fim e que tenha por objetivo a independéncia e a autonomia.
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Um dos meios de desenvolver o empreendedorismo na coletividade, de acordo com
Dolabela e Filion (2013), é por meio de programas educacionais que incorporem o espirito
empreendedor em todos os niveis. Os empreendedores inatos continuam existindo e sendo
referéncias de sucesso, mas muitos outros podem ser capacitados para a criacdo de empresas
duradouras.

Nessa direcdo, podem ser visualizadas algumas atitudes e/ou habilidades que indicam
a presenca do espirito empreendedor nos profissionais da Odontologia. Dentre esses
elementos, destacam-se: estabelecer metas para atingir os objetivos; a identificacdo com o
publico-alvo; o cuidado no atendimento com o paciente; atitudes diferenciais no
relacionamento com o cliente; a gestdo de custos do consultorio; a organizagdo na forma de
planilhas; o marketing, o facebook e o networking; a identidade visual do profissional; o
conhecimento de mercado; a pesquisa sobre os concorrentes; e a adocdo de praticas
inovadoras na gestdo do negdcio entre outras.

Seja em jovens, homens ou mulheres, o empreendedorismo tornou-se um fator de
extrema importancia ao se gerenciar um negacio, seja ele publico ou privado. Algumas areas
de atuacdo encontram-se cada vez mais saturadas em virtude do excesso de profissionais, e ser
um empreendedor pode fazer o diferencial necessario para uma carreira promissora (BAUR,
2015). Uma dessas areas € a Odontologia, sendo assim torna-se importante o conhecimento do
perfil empreendedor.

O empreendedorismo € um fenbmeno socioecondmico que tem sido valorizado em
virtude da sua influéncia no crescimento e desenvolvimento de economias regionais e
nacionais (ROCHA & FREITAS, 2014). O principal agente promotor desse fenémeno é o
empreendedor, sujeito dotado de multiplas caracteristicas que comp&em seu perfil e que atua
de uma forma dinamica e voltada para colher resultados, frutos de seus esfor¢os pessoais. A
educacdo empreendedora é destacada como uma das formas mais eficientes de se divulgar a
cultura e formar novos empreendedores atuantes. No contexto da formagdo empreendedora, 0
comportamento esperado do estudante vai ao encontro dos conhecimentos, habilidades e
atitudes que compdem o sujeito empreendedor.

E importante ressaltar, de acordo com Cruz (2013) que 0s proprios empresarios
reconhecem a importancia do comportamento empreendedor como fator impactante nas
chances de sucesso ou fracasso do empreendimento.

No caso de um consultério odontolégico ndo poderia ser diferente e algumas dessas

atitudes e/ou habilidades empreendedoras de um individuo estdo apresentadas na Figura 4.
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ATITUDE

EMPREENDEDORA

Figura 4: Indicadores de atitudes empreendedoras
Fonte: Autoria propria

A seqguir sdo apresentados os indicadores que serdo referéncias para o propdsito deste
trabalho de pesquisa, como a atitude empreendedora, os clientes, as finangas, a comunicagéo e

também o mercado.

1.4.1 A atitude empreendedora

Caracteristica do comportamento empreendedor, frequentemente apresentada em
individuos com elevado desempenho profissional e alto grau de realizacdo. Para ser
empreendedor, deve-se conhecer bem a atividade em que atua, introduzindo inovacdes em
uma organizacgdo, provocando o surgimento de valores adicionais e buscando traduzir seus
pensamentos em agdes (MUNIZ, 2008). E tido como aquele que faz as coisas acontecerem,
antecipa-se aos fatos e apresenta uma visdo futura da organizacdo, seja na forma de
administrar, vender, fabricar, distribuir ou, ainda, na maneira de fazer propaganda, agregando
novos valores aos produtos ou servigos prestados.

A atualidade apresenta um cenario com muitas ofertas de produtos e servicos,
portanto, a inovacdo é a chave do sucesso em qualquer empresa (CIEE, 2007). Os servi¢os
estdo ocupando cada vez mais espaco na sociedade, tanto pela posicdo que ocupam na

economia, quanto pela geracdo de empregos (MATSUBARA, 2009).



41

Este processo de mudanga empresarial é gradativo e depende do envolvimento do lider
e de sua nova concepg¢do do negocio (COLGATE, 2015). Qualquer clinica precisa de metas e
da orientacdo diaria de seus lideres para poder crescer de forma ordenada.

Para alterar sua forma de conduta é necessario avaliar e estruturar suas necessidades e

acOes. A organizacdo é uma grande auxiliar neste sentido.

1.4.2 Os clientes

A crescente exigéncia dos clientes faz com que os produtos normalmente venham
acompanhados de servigos, 0s quais, ndo raro, acabam constituindo o diferencial do produto, a
vantagem comparativa (DOLABELA, 2008). Desse modo, segundo Matsubara (2009),
produto e servi¢os quase sempre andam juntos; o Gltimo agregando valor ao primeiro, como
fonte de atracdo do consumidor.

A administracéo estratégica de mercado é baseada na analise dos ambientes externos e
internos (LEMOS et al, 2004). A negociacdo, de acordo com o relato de Biasi (2014),
compreende o planejamento, a informacéo, a proposta e o0 acordo que estabelece uma relagdo
de confianca com o paciente. Além de promover uma melhor comunicacdo, os fatores que
possibilitam o esclarecimento total do servigo prestado justificam inclusive os diferenciais
existentes no atendimento.

Para os autores Lucietto, Amancio e Oliveira (2008), um bom atendimento eficaz
agrega valor ao servico e faz com que o cliente perceba qualidade no servigo prestado e assim,
gerando novas indicacdes de pacientes. Algumas vezes o clinico, em funcdo de sua intensa
rotina, ndo tem tempo de monitorar e identificar necessidades no ambiente da clinica. O
atendimento moderno exige uma postura diferente do profissional, que deve constantemente
avaliar o cliente, processo chamado de “qualificar” (COLGATE, 2015). Identifique cada
paciente e atue de forma personalizada, ele vai perceber e valorizar essa atitude. A motivacao
e a satisfacdo sdo fundamentais. Outra forma de agregar valor ao servico é fazer o paciente
compreender de fato o trabalho que sera executado e o impacto que isso tera sobre sua salde e

sua vida de uma maneira geral.

1.4.3 As financas
Para Dolabela (2008), na determinacdo do preco de venda do produto ou servico,
consideram-se 0s precos praticados pelos concorrentes, o preco que os clientes estariam

dispostos a pagar e 0s custos envolvidos.
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E com um bom controle financeiro é que se tem a informagéo correta e s6 assim pode-
se tomar a decisdo certa (OLIVEIRA, 2005). Um item fundamental é como formar o preco e
leva-se em consideracdo uma série de fatores, como: concorréncia; publico-alvo; localizacéo
do empreendimento; interesse na preservacao do cliente; tecnologia empregada; entre outros.
Além desses fatores, para Antonialli (2010), tém-se que olhar para os aspectos internos do
consultorio, como os dois tipos principais de custos, os fixos ¢ os variaveis. Para chegar ao
preco final é preciso contemplar todos os custos e acrescentar a margem de lucro esperada.

Outro fator que deve ser levado em consideracdo, conforme estudos relatados pela
Colgate (2015), € a depreciacdo, que nada mais é do que o custo ou despesa gerados pelo
desgaste de equipamentos que se adquire para o consultério e que terdo que ser repostos em

determinado momento.

1.4.4 A comunicacao

O profissional com recursos financeiros e humanos limitados, segundo Dolabela
(2008), deve se preparar para usar a internet como ferramenta estratégica.

O consultério para Gomes e Minciotti (2010) é como uma empresa inserida em um
mercado competitivo, que exige praticas de marketing para atrair e manter clientes para a
sobrevivéncia do negécio. O marketing ajuda a avaliar, estruturar, implementar e mensurar
acOes voltadas ao crescimento da clinica, mas sempre como suporte as suas ideias e acoes
(TEIXEIRA, 2009).

De acordo com Price (2009), na area da salde, as promocles sdo acles de
comunicacdo que esclarecem o servico, sua importancia e seu diferencial para o publico que
se quer atingir. O Cadigo de Etica odontolégico contém um capitulo especifico para essa
atividade, existem restricGes, mas com conhecimento e bom senso, muitas a¢des sdo possiveis
(COLGATE, 2015). Algumas dessas possibilidades séo: desenvolver logomarca; cartdo de
visita; escovas personalizadas; site; folder institucional; andncio em revista; acdes

diferenciadas; radio e televisao.

1.4.5 O mercado
Dolabela (2008) constata que o profissional deve identificar as oportunidades de
negocio através do conhecimento do mercado, analisando o setor que deseja atuar, assim

como a sua clientela e também a concorréncia.
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A empresa deve fazer a segmentacdo do mercado, para que possa identificar seu
mercado-alvo e adotar um posicionamento para o servico que oferece (GOMES &
MINCIOTTI, 2010).

As organizacdes que planejam estrategicamente obtém um maior sucesso. Para Biasi
(2014), o éxito das empresas surge atraves de uma boa rela¢do entre as condi¢Ges do ambiente
externo e a sua estratégia.

A funcdo da empresa na area de saude &, entre outras, fornecer uma série de atrativos
(estacionamento, recepcdo confortavel, bom atendimento, organizacdo, rapidez e capacidade
clinica), que fagam o consumidor escolhé-la, ao invés dos concorrentes (COLGATE, 2015).

Para monitorar adequadamente o mercado e os clientes € necessario pesquisar e interagir
(RIBEIRO, 2014). A melhor forma de interagir de maneira segura com o0 mercado e com a
concorréncia é sendo extremamente eficaz com os pacientes.

As habilidades empreendedoras desenham o perfil empreendedor de um individuo e
envolvem aspectos que devem ser gerenciados no negécio como a atitude empreendedora, 0
relacionamento com os clientes, a administracdo das financas, a comunicacdo através de
estratégias de marketing e a percepcao do mercado de trabalho.

Devido a ndo existéncia da disciplina de Administragdo no curriculo da grande maioria
das Faculdades de Odontologia, segundo Whittington (2002), a gestdo de um consultério
odontolégico €, por muitas vezes, realizada através de decisdes intuitivas e pela sensibilidade

do profissional, constituindo assim uma estratégia emergente, ndo deliberada.
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CAPITULO II
O PERCURSO METODOLOGICO

2.1 A Pesquisa Qualitativa e o Estudo de Caso

A pesquisa foi desenvolvida por meio de uma abordagem qualitativa (MOREIRA,
2011), pois 0 seu objetivo estd na interpretacdo dos dados que os participantes atribuem as
suas acOes, em uma situacdo vivenciada profissional ou socialmente. Segundo Gil (2002), este
tipo de pesquisa objetiva a descri¢do das caracteristicas ou fenémenos, ou o estabelecimento
de relacdes entre diferentes variaveis que, juntas, demonstram as peculiaridades de uma
situacdo prética que pode ser pesquisada. Os dados coletados, de natureza qualitativa, sdo
analisados de forma descritiva e interpretativa.

Esta pesquisa busca compreender diferentes situacdes vividas por profissionais
dentistas, em seus consultérios, segundo a percepcdo deles, e 0s seus objetivos tentam
explicar a abrangéncia e os significados das experiéncias e a¢Oes desses profissionais, além do
seu comportamento. Essa abordagem, segundo Chizzotti (1991), tem alguns aspectos
caracteristicos importantes: a identificacdo do problema; o pesquisador deve captar o universo
das percepcOes e das interpretacdes dos informantes em seu contexto; todas as pessoas que
participam da pesquisa sdo reconhecidas como sujeitos que elaboram conhecimentos e
produzem praticas adequadas para intervir nos problemas que identificam; e os dados se dao
em um contexto fluente de relagdes.

Para Moreira (2011), a pesquisa qualitativa busca compreender o fendmeno estudado
segundo a visdo dos participantes em relacdo a sua pratica e os significados atribuidos as suas
experiéncias e seus comportamentos.

O método adotado para a pesquisa é o estudo de caso. Para Vergara (2011), Chizzotti
(1991) e Godoy (1995), esse método tem uma caracterizacdo abrangente para designar uma
diversidade de pesquisas que coletam e registram dados de um caso particular ou de varios
casos, a fim de organizar um relatorio ordenado e critico de uma experiéncia, ou avalia-la
analiticamente, objetivando tomar decisdes a seu respeito ou propor uma acao transformadora.

Neste estudo de caso, o perfil empreendedor pode ser identificado em pessoas que
prestam servigcos com acdes e/ou pensamento inovador, melhorando um servico ou buscando

solucgéo para um problema, e até mesmo mobilizando equipes.
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O estudo de caso é utilizado em campos como o Direito, a Administracdo, a Medicina,
a Psicologia e a Odontologia, entre outras areas. Segundo Moreira (2011), esse método é
utilizado para entender uma determinada situacdo e descobrir como as coisas ocorrem, 0
porqué ocorre desta ou daquela maneira para “predizer algo a partir de um unico exemplo ou
para obter indicadores que possam ser usados em outros estudos”. Pode-se afirmar que as
propriedades essenciais desse método sdo a particularizagdo do contexto, a descricdo do
objeto cujo produto final é rico de descricao e informacdes. O estudo de caso realizado neste
trabalho € do tipo interpretativo, pois os dados apresentados oferecem um conjunto de

elementos que possibilitam a interpretacéo e a teoriza¢do do fendmeno estudado.

2.2 O Contexto e os Profissionais

O universo da pesquisa € composto pelos profissionais dentistas associados a ABO
regional de Itajubd/MG. Esta Associacdo € uma continuagdo da Associacdo de Cirurgides
Dentistas de Itajuba e da Associacdo Brasileira de Odontologia — subseccdo de Itajubd,
fundada em 19 de maio de 1955 (ABO, 2004). A ABO regional de Itajubd/MG situa-se na
Travessa Eduardo Piquete, nimero 103, no bairro So Vicente.

A ABO regional de Itajubd/MG abrange os profissionais da propria cidade e de outros
municipios vizinhos como Piranguinho, Cristina, Sdo José do Alegre, Brasopolis, Delfim
Moreira, Pedralva, Paraisopolis e Maria da Fé. Na Figura 5, pode-se visualizar o campo de

atuacdo da Associacéo.
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Figura 5: Regido do sul de Minas Gerais
Fonte: Google


http://www.google.com.br/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwiItLivsJPSAhVGipAKHWwJDFAQjRwIBw&url=http://g1.globo.com/mg/sul-de-minas/apuracao/itajuba.html&psig=AFQjCNHV0SuJi46yCYr6DjLbMVrjCM4aKg&ust=1487291825480839
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A histdria da Associacdo Brasileira de Odontologia (ABO) tem origem em 1917,
como Federagdo Odontologica Brasileira (FOB). Em 1949, a FOB passou a ser denominada
Unido Odontologica Brasileira, e s6 em 1962 decidiu-se adotar o nome Associagédo Brasileira
de Odontologia (ABO). A rede dessa Associacao é considerada a maior rede de capacitagéo e
divulgacgdo cientifica em Odontologia do planeta (ABO, 2015). S&o 321 sedes e um total de
1.500 consultérios odontolégicos em mais de 80 Escolas de Aperfeigoamento Profissional,
que oferecem atendimento gratuito ou subsidiado a populacédo, e ministram 70% dos cursos de
especializacdo em Odontologia registrados no Conselho Federal de Odontologia.

Os objetivos da ABO regional de Itajubd/MG séo:

1.  Preservar a uniéo e defesa da classe;

2.  Contribuir para a promocdo cultural, social, ética e técnico-cientifica da
Odontologia;

Lutar pela projecdo da classe nas suas aspiragdes legitimas dentro da sociedade;
Contribuir para a solugdo dos problemas de Saude Publica;
Representar os associados da ABO junto aos Poderes Publicos deste municipio;

Criar e manter uma Escola de Aperfeicoamento Profissional;

N o g ~ w

Editar jornal, boletim ou revista para a divulgacdo de suas atividades ou de

publicacdo de trabalhos odontoldgicos de carater cientifico, técnico e educativo;

8.  Realizar intercAmbio e firmar convénios com associagdes e entidades do Pais.

9.  Realizar intercdmbio com associacdes e entidades de outros paises, desde que
tenha prévio consentimento do Conselho Executivo Nacional da ABO;

10. Propugnar pelo aumento do seu patrimonio social;

11. Promover através de sua Escola de Aperfeicoamento Profissional, cursos,

conferéncias, palestras e outras atividades cientificas e culturais.

Dentre as principais atividades desenvolvidas na regido pela Escola de
Aperfeicoamento Profissional (EAP), da ABO regional de Itajubd/MG, estéo:
1.  Promover e ministrar cursos de aperfeicoamento e atualizagdo de todos os
setores da Odontologia;
2. Promover e ministrar cursos de especializacdo nos termos da legislacdo do
Conselho Federal de Odontologia;
3. Promover e ministrar cursos de férias de carater intensivo;

4. Promover e ministrar cursos de interesse geral,
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A Associacdo vem realizando suas atividades administrativas, culturais, cientificas e
de congragcamento profissional em sua sede propria, desde 10 de novembro de 2012.

Atualmente estdo associados na ABO regional de Itajuba/MG um total de 53
cirurgides-dentistas, sendo destes, 32 mulheres e 21 homens, com uma média de 15 anos o

seu tempo de formacédo na area de Odontologia descrito no Quadro 4.

Quadro 4
Tempo de formagdo dos profissionais
Tempo de formacao Numero de dentistas

Até 0lano 0

Até 05 anos 01

Até 10 anos 05

Até 15 anos 05

Até 20 anos 05
Mais de 20 anos 37

Fonte: Autoria prépria

No Quadro 5, estdo apresentadas as instituicdes da regido do sul de Minas Gerais que
ofertam o curso superior de graduacdo em Odontologia, as particulares e a publica, e 0
respectivo nimero de profissionais nelas formados e que estdo associados a ABO regional de
Itajubd/MG, assim como o nimero daqueles dentistas que se formaram em outras faculdades,

fora desse circuito regional.

Quadro 5
Instituicdo de formacao dos profissionais
Local de formacéo no sul de MG Numero de dentistas
INAPOS/particular 01
UNIFAL (EFOA)/publica 14
UNIFENAS/particular 07
UNINCOR (INCOR)/particular 12
UNILAVRAS (UEMG)/particular 03
Outras instituicdes 16

Fonte: Autoria propria


https://www.facebook.com/AboRegionalItajuba/posts/242558175873429
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2.3 A Coleta de Dados

A coleta de dados constitui uma etapa importante da pesquisa, pois se trata de um
conjunto de procedimentos que possibilitou reunir dados com vista ao propésito da pesquisa.
Esse procedimento exige grande volume de tempo e trabalho para reunir as informacoes
necessarias.

O instrumento utilizado para a coleta de dados foi o questionario planejado sob a
forma de questdes pre-elaboradas, sistematicas e dispostas sequencialmente em itens que
continham o tema da pesquisa, cujo objetivo era suscitar dos informantes suas percepcdes
sobre 0 assunto em estudo (SAMPIERI, COLLADO, LUCIO, 2013). O questionario foi
organizado de acordo com uma escala que consiste em uma sucessdo ordenada de valores
diferentes de uma mesma natureza: a escala de Likert.

Esse modelo é um tipo de escala métrica ou quantitativa, cuja mensuracao é realizada
por meio de uma escala continua, que ndo mede apenas a dire¢do — sim ou ndo, como também
a intensidade com que a pessoa concorda ou ndo, como concorda totalmente ou concorda até
certo ponto (HAIR JR et al., 2005). Para Sampieri, Collado e Lucio (2013), ela é um
conjunto de itens apresentados como afirmacGes ou opinides, para 0s quais se pede a reacao
dos participantes, escolhendo um dos pontos ou categorias da escala. Para cada ponto atribui-
se um valor numérico. Assim, o participante obtém uma pontuacdo pela afirmacéo e no final
sua pontuacao total.

Para mensurar a reacdo dos sujeitos podem-se utilizar trés, cinco ou sete categorias.
No entanto, podem-se eliminar a op¢do ou categoria intermediaria e neutra para comprometer
ou forcar o participante para que se pronuncie de maneira favoravel ou desfavoravel a
afirmacdo proposta. O posicionamento para este questionario foi de usar seis categorias para
evitar o ponto de inflexdo neutro por parte dos participantes da pesquisa.

A partir das referéncias teoricas de McClelland (EMPRETEC, 2006), Dornelas (2004)
e do SEBRAE (2014), foi elaborado o questionario para a coleta de dados.

2.4 O Questionario (O Produto)

O questionario foi organizado e estruturado em duas dimensdes: a do Planejamento e a
do Empreendedorismo.

A primeira dimensdo (I) foi dividida em quatro subareas do Planejamento de um

consultorio, cada uma delas contendo cinco afirmagdes. Os quesitos da primeira parte séo:
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a) ldentificacdo do publico-alvo;

b) Gestéo de custos;

c) Marketing, facebook e networking;

d) Conhecimento de mercado.

A segunda dimenséo (Il) apresenta dez afirmac6es que buscam identificar o grau de
percepcédo dos participantes em relagdo ao tema do Empreendedorismo em suas vertentes.

Depois de elaborado, o questionério foi aplicado a trés dentistas que ndo fazem parte
do conjunto de sujeitos da pesquisa. Esses profissionais emitiram parecer quanto ao
instrumento de dados e sugeriram pequenas alteragdes no texto de uma das afirmacGes da area
de “Marketing, facebook e networking”. As sugestdes foram acatadas e o item modificado.

Apds esse evento, foi realizado um contato com a diretoria da ABO regional
Itajubd/MG para o inicio da coleta de dados com os profissionais associados. Em conjunto
com a presidente da Associacao, foi elaborada uma carta de apresentacéo da pesquisadora aos
dentistas da rede. Nesse documento (Anexo A), a presidente da ABO regional Itajubd/MG
reforca o papel da Associacdo como parceira no referido projeto de pesquisa. O agendamento
com os profissionais associados e a aplicacdo do questionario foram realizados pessoalmente
pela pesquisadora.

Para desenhar o perfil empreendedor dos dentistas associados da ABO regional de
Itajubd/MG, propds-se 0 questionario apresentado no Quadro 6.

Quadro 6
O exercicio de empreender nos consultérios odontoldgicos

QUESTIONARIO

NOTAS
Dimensoes de Planejamento e Empreendedorismo Avaliadas 1: discordo totalmente
6: concordo totalmente
| - PLANEJAMENTO
A - ldentificacdo do publico-alvo
NOTAS - 1: discordo totalmente; 6: concordo totalmente 1121314516

ALl - Preocupo-me com o perfil do publico consumidor da regido que atuo.

A2 - Crio estratégias de acdo e de divulgacdo para evitar a perda de tempo e
de recursos.

A3 - Identifico o publico que quero trabalhar dentro da minha especialidade,
onde ele esta e quais sdo as suas necessidades.

A4 - Procuro oferecer um bom pré-atendimento com atitudes diferenciais por
meio dos meus funcionarios, assim como um layout agradavel no espago
fisico.

A5 - No consultério, tenho cuidado com o atendimento desde 0 momento do
orcamento (12 consulta), com os servicos prestados e com o p6s-tratamento.
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B - Gestao de custos

NOTAS - 1: discordo totalmente; 6: concordo totalmente

B1 - Apobs conseguir o diploma, tive davidas em abrir o préprio consultorio
(ser autbnomo) ou trabalhar como funcionario por um tempo.

B2 - Marco no proprio prontudrio odontolégico a cobranca dos meus
honorérios.

B3 - Uso planilhas financeiras para controlar as despesas e as receitas do
consultério.

B4 - Tenho dificuldade com relacdo aos seguintes assuntos: planejamento
financeiro e tabela de precos.

B5 - Mantenho atualizada a Contabilidade, o Imposto de Renda, o INSS e a
Contribuicdo Sindical do meu consultério.

C - Marketing, facebook e networking

NOTAS - 1: discordo totalmente; 6: concordo totalmente

C1l - Tenho uma identidade visual para 0 meu material de papelaria, como
cartdes, receituarios, envelopes, etc.

C2 - A minha divulgagdo é por meio da imprensa, de redes sociais ou através
de pessoas conhecidas.

C3 - Faco agendamento por telefone, por WhatsApp ou pela secretaria.

C4 - Envio lembretes de consulta por SMS e e-mail para todos os pacientes.

C5 - A visualizagdo do meu cartdo digital pode ser feita em qualquer aparelho,
celular, smartphone, tablete ou notebook.

D - Conhecimento de mercado

NOTAS - 1: discordo totalmente; 6: concordo totalmente

D1 - A relagdo com 0s meus pacientes ap0s o tratamento é continua, por meio
de telefonemas, de e-mails ou pela disponibilizagdo de formularios online.

D2 - Procuro conhecer 0s meus concorrentes na regido que atuo, identificando
as suas fraquezas e os seus pontos fortes, além de investigar as necessidades
do mercado.

D3 - Adoto préticas inovadoras na gestdo do meu negécio e procuro solugdes
criativas para superar os problemas existentes e diferenciar o meu trabalho
com novos produtos ou servicos.

D4 - Tomo atitudes antes de ser forgado pelas circunstancias.

D5 - Fago pesquisas e procuro realizar um planejamento adequado de
marketing para conhecer 0 meu nicho de atuagao.

Il - EMPREENDEDORISMO

NOTAS - 1: discordo totalmente; 6: concordo totalmente

E1 - Estabeleco metas e objetivos de forma clara e especifica.

E2 - Sou capaz de analisar a viabilidade do negécio, considerando os custos e
as despesas do meu servico.

E3 - Avalio as alternativas e procuro agir para reduzir os riscos ou controlar
0s resultados.

E4 - Preparo-me para interferir nos precos e tomar decisfes estratégicas sobre
a reducdo de gastos e a ampliacdo da margem de lucro do meu consultério,
quando necessario.

E5 - Evito desperdicar tempo ou algum outro recurso por falta de
planejamento.

E6 - Acho importante o investimento na formacao de uma equipe de trabalho
e me preparo para ser lider dela.

E7 - Dedico tempo e paciéncia para o treinamento dos funcionarios, além da
captacdo seletiva do cliente e venda do meu servico.

E8 - Procuro agir para desenvolver uma rede de contatos.

E9 - Se ndo possuo dominio em uma técnica, firmo parceria com outro
dentista que seja especializado.

E10 - E mais facil manter relacBes comerciais com alguém que conheco e
confio no trabalho.

Fonte: Adaptado de McClelland (EMPRETEC, 2006), Dornelas (2004) e SEBRAE (2014).
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2.5 A Andlise e a Interpretacdo de Dados

A andlise e a interpretacdo de dados constituem dois processos distintos, mas inter-
relacionados para se chegar a um resultado. A anélise e a interpretacdo de dados constituem

dois processos fundamentais em uma pesquisa. Conforme Gil (2008, p. 168):

A andlise tem como objetivo organizar e sumariar os dados de tal forma que
possibilitem o fornecimento de respostas ao problema proposto para a investigagéo.
Ja a interpretacdo tem como objetivo a procura do sentido mais amplo das respostas,
0 que é feito mediante sua ligacdo a outros conhecimentos anteriormente obtidos.

Segundo Marconi e Lakatos (1999, p. 167), “a importancia dos dados ndo esta neles
mesmos, mas no fato de proporcionarem respostas as investigagoes”. Ap0s a coleta dos dados,
realizada de acordo com os procedimentos indicados, eles sdo elaborados e classificados de
forma sistematica.

Antes da interpretacdo dos dados coletados, estes foram organizados em tabelas e
graficos, de acordo com as dimensdes e respectivas areas. A primeira etapa consistiu em
situa-los uma visdo bastante ampla e verificar se eles eram representativos dos referenciais
tedricos adotados neste trabalho. A analise buscou ainda estabelecer relacbes entre as
dimens@es que eram propostas na pesquisa.

Inicialmente, os dados foram descritos para ver o quanto o grupo pesquisado atingiu
em relacdo ao empreendedorismo, mais especificamente buscando o perfil dos profissionais.
No entanto, por meio dos dados é que se chegam as avaliacdes, relacdes e as conclusdes que
conduzirdo as interpretacdes.

Os resultados foram demonstrados em gréficos e representando as respectivas areas
para facilitar o seu entendimento e sua visualizacdo. Essa acdo visa procurar o sentido mais
amplo das respostas e situa-las no ambito da pesquisa.

Outra etapa adotada como base para as analises e avaliagdes do questionario refere-se
ao calculo de uma pontuacdo média para cada area e de um indicador de aproveitamento para
cada dimensé&o avaliada.

Além disso, para a avaliacdo de cada area e das suas dimens@es, foi adotado um
indicador nomeado de aproveitamento (AP), conforme a descri¢cdo do autor Molina (2015),
sendo que este indicador considera 100% nos casos onde os profissionais dentistas pontuaram
a questdo com nota maxima.

O valor de AP permite verificar, dentre as dimensdes estabelecidas, quais estdo sendo

atendidas de maneira satisfatdria para os odontologos com a aplicagdo do questionario.
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Na aplicagdo do questionario obteve-se um retorno satisfatorio, em torno de 81,48%
dos dentistas associados. Com relacdo aos demais sujeitos, a ndo participacdo pode-se
justificar por eventos como: endereco desatualizado dentro da prépria ABO; odontologos que
mudaram de cidade e até mesmo de Estado; profissionais que ndo estavam mais exercendo
sua atividade no consultério odontoldgico, apenas no servigo publico e até mesmo 0s que ndo
se interessaram em participar da pesquisa.

A interpretacdo consistiu na utilizacdo dos aportes tedricos para interpretar 0s
resultados alcancados. Isso significa fazer escolhas proprias a respeito das ideias e ir alem das
informacdes dos gréaficos de resultados (GIL, 2008). Isto implica em situar os resultados em

um universo de ideias, emitindo um parecer sobre o contexto estudado.
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CAPITULO 11
RESULTADOS E DISCUSSAO

Neste capitulo sdo apresentados os dados coletados por meio do questionario
estruturado “O exercicio de empreender nos consultorios odontologicos”. Primeiramente, 0s
dados e as anélises serdo apresentados em separado de acordo com as respectivas dimensdes e
areas, depois constituirdo um conjunto de relacGes entre pratica e teoria e 0S possiveis

alcances do trabalho realizado.

3.1 Os Resultados

3.1.1 Calculo do indicador de aproveitamento (AP)

Os indicadores p (pontuacdo média da dimensdo) foram calculados para o questionario
como um todo e para cada uma das dimensdes, conforme apresentado por Molina (2015).
Entdo, foi calculada a normalizacdo de cada indicador p das cinco subareas, gerando assim o
AP de cada subérea estudada. Os valores de AP, bem como sua obtencao, estao registrados no
Quadro 7.

Quadro 7
Obtenc¢do do aproveitamento (AP) para o perfil empreendedor dos associados da ABO regional Itajubd/MG

Apcr:f\lg?t!cxomdeonto APIL;JIt())I |(ic\>) Custos (B) Mat;lée)tmg Mercado (D) Empreerzg()adorlsmo
Minimo 220 220 220 220 440
Maximo 1320 1320 1320 1320 2640

p 1089 932 884 758 2005
AP 79,0 64,7 60,4 48,9 71,1

Fonte: Autoria propria

O valor de AP demonstra o conhecimento dos cirurgides-dentistas em cada dimensao
com a aplicacdo do questionario. Para este caso, os valores entre 48,9 a 79% nas cinco
subareas demonstram a ajuda do questionario estruturado como instrumento para o estudo do

perfil empreendedor do grupo.
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No célculo do Indicador de Aproveitamento (AP), dentre as 5 dimensdes avaliadas do
questionario (identificacdo do publico-alvo; gestdo de custos; marketing, facebook e
networking; conhecimento de mercado e empreendedorismo), duas delas atingiram valores
satisfatorios. S&o elas, “identificacdo do publico-alvo” e “empreendedorismo” com valores
acima de 70%. Ja as dimensBes com menor AP foram as seguintes de acordo com o ranking:
“conhecimento de mercado” com 48,9%, “marketing, facebook e networking” com 60,4% e
“gestdo de custos” com 64,7%.

No Gréafico 1, observa-se melhor as dimensdes atingidas ap0s a aplicacdo do
questionario estruturado por parte da pesquisadora aos profissionais associados da ABO
regional de Itajubd/MG.

Publico Alvo (A)

80,0-@

70,0790

60,0

50,0

40,0

Empreendedorismo (E) 7l 30,0 64,7 \ Custos (B)
° 20,0 °

10,0

0,0
]
48,9 ® 60,4
Mercado (D) Marketing (C)

Gréfico 1: Radar com todas as dimensdes e 0 percentual alcancado em cada uma delas
Fonte: Autoria propria

Ao analisar as cinco areas do questionario de modo isolado, percebe-se que hd uma
deficiéncia maior dos associados da ABO regional Itajuba/MG ao responder as afirmativas
em relagdo a subarea “conhecimento de mercado”. O valor de AP nesse citado quesito,
considerando como média esperada os valores acima de 70, foi abaixo da média e € menor em
relacdo aos demais critérios pesquisados dentro do grupo, como “identificacdo do publico-

99, ¢

alvo”; “gestdo de custos”; “marketing, facebook e networking” e “empreendedorismo”.
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3.1.2 O exercicio de empreender no consultério odontologico

O trabalho foi conduzido pela pesquisadora para fazer o diagnostico do perfil
empreendedor dos profissionais filiados a ABO regional Itajubd/MG. O instrumento utilizado
para a coleta de dados foi um questionario planejado e estruturado sob a forma de questdes
pré-elaboradas em duas dimensdes. A primeira delas, Planejamento, foi dividida em quatro
subareas que sao: identificacdo do publico-alvo; gestdo de custos; marketing, facebook e
networking; e conhecimento de mercado. A segunda dimenséo, apenas Empreendedorismo.

Os dados coletados por meio do questionario foram organizados em forma de tabelas e
gréficos, de acordo com as dimensdes e respectivas subareas para facilitar o entendimento.
Dentro de cada uma, mostrar-se-a a porcentagem alcancada com as respostas, assim como as
duas afirmativas menos pontuadas que merecem uma atengdo maior por parte dos dentistas.

O tema do empreendedorismo € relevante para qualquer atividade que o individuo
possa exercer, seja na vida privada ou no campo dos negdcios. Ribas, Siqueira e Binotto
(2010) destacam a concorréncia acirrada que os profissionais da Odontologia recém-formados
encontram no mercado de trabalho e a importancia em uma formacéo empreendedora no meio
Universitéario.

A administracdo na area da saude estd saindo da predominancia de sua atuacdo na
dimensdo publica, abrindo espacos cada vez mais significativos na esfera privada.
Considerando esse novo cenario, Filion (2000) considera necessario melhorar 0s processos de
gestdo no que diz respeito a sua eficiéncia e qualidade, visto que a competitividade passa a ser
um fator relevante na sobrevivéncia dessas organizacoes.

Ribas, Siqueira e Binotto (2010) ainda afirmam que o diferencial (que pode
possibilitar sucesso na carreira odontoldgica) divide-se em duas partes: uma relacionada a
qualidade da prestacdo dos servicos ao publico e outra que envolve os processos de gestdo do
negdcio, sendo que isso requer todas as questbes que vao desde a estrutura fisica, a
criatividade, o atendimento ao cliente (pré e p6s-venda), a formacdo de precos, a gestdo de
pessoas, 0 marketing, as financas e a producéo.

A seguir, cada dimensao e areas serdo analisadas de maneira minuciosa.

3.1.2.1 Dimenséo Planejamento
O Brasil apresenta no momento um mercado de trabalho altamente saturado no campo
odontoldgico pela insercdo anual de novos profissionais devido a abertura indiscriminada de

faculdades nas Ultimas décadas.
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O pais abriga 25% de CD no mundo, um nimero extremamente alto, exigindo um
profissional muito preparado ndo so6 técnico-cientificamente, mas também em outros quesitos.
Alguns autores defendem a ideia de que as matrizes curriculares estdo ultrapassadas, sendo
necessaria a insercdo de novas disciplinas como as no¢fes de Administracdo, Contabilidade,
Direito, Marketing, gestdo de custos e de pessoas. Isso porque com a acirrada concorréncia
entre os dentistas e com a demanda de pacientes cada vez mais exigentes, o planejamento de
um consultério é primordial para o seu bom funcionamento em todas as suas vertentes.
Contudo, a maioria das grades curriculares das institui¢coes de ensino superior de Odontologia
ainda ndo se adaptou a nova realidade e ndo prepara o estudante recém-formado para
gerenciar 0 seu negocio como uma empresa.

Para Price (2009), e outros autores, o planejamento estratégico pode ser entendido
como as ac¢des a serem tomadas pela administracdo de forma a atuar nas diversas variaveis do
negdcio, possibilitando uma condi¢do de sucesso. O bom planejamento de um consultério se
inicia ao verificar quais os aspectos devem ser priorizados e merecem ser atacados, como por
exemplo, a “identificagdo do publico-alvo”, a “gestdo de custos”, o “marketing, facebook e
networking” e o “conhecimento de mercado”.

A primeira dimensdo do questionario aplicado foi PLANEJAMENTO. Este aspecto
foi dividido em quatro subareas escolhidas que devem ser minuciosamente estudadas e
analisadas dentro dos principios do empreendedorismo, como uma forma de auxiliar o
profissional a deslanchar seu negocio. Isto porque as rapidas mudancas no cenario da
Odontologia demandam atitudes imediatas com um novo foco que ndo apenas 0s conceitos
tradicionais ainda repassados pela maioria dos cursos de graduacdo. O perfil empreendedor do
individuo ja deveria ser trabalhado desde a mais tenra idade nos bancos escolares, mas como
ndo é, poderia ser lapidado na faculdade, direcionando o pensamento do aluno para
habilidades empreendedoras. Este trabalho continuo dos docentes prepara o espirito do aluno
durante 4 ou 5 anos, 0 que torna seu pensamento organizado e objetivo com metas claras e
também com foco naquilo que se deseja alcangar. Assim, o recém-formado é condicionado a
ter planejamento em tudo o que for realizar, agregando outras nogdes de matérias, como da
esfera financeira e administrativa. Por isso, as mudancas nas grades curriculares séo tdo
necessarias ou gque ao menos 0s dentistas busquem esses conhecimentos adicionais para
ampliar sua visao de negocio.

Abaixo, estdo apresentados os resultados e a analise dos dados, em cada subarea desta

dimenséo.
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- Identificacdo do publico-alvo: esta subérea (Quadro 8) no questionério foi a que
obteve a maior pontuacgéo entre os dentistas, 79,0%. Isto significa que a maioria das respostas
concordou com as afirmativas das questdes e a marcacdo variou entre as notas 4 (20%), 5
(20%) e 6 (48%).

Quadro 8
Resultados na subarea “Identificagdo do publico-alvo”
Area Identificacdo do publico-alvo

Afirmativas | A1 B2 A3 A4 A5

Nota 1 1 3 2 1 0

Nota 2 1 4 0 0 0

Nota 3 3 3 7 2 0

Nota 4 10 17 13 2 1

Nota 5 8 6 9 15 7

Nota 6 21 11 13 24 36

Fonte: Autoria propria

Gréfico 2: Percentual na “Identificacdo do publico-alvo”
Fonte: Autoria prépria

A afirmativa A2 — Crio estratégias de acdo e de divulgagdo para evitar a perda de
tempo e de recursos, foi a menos pontuada pelos dentistas.
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E possivel perceber que, ainda assim, alguns aspectos do planejamento sio relegados
ao segundo plano. Um bom profissional estrategista e empreendedor pensa na melhor maneira
de divulgar os seus servicos através de um marketing elaborado para a captacédo de clientes. A
propaganda direcionada mantém o foco do CD, assim como o gerenciamento eficaz do
negdcio ndo desperdica seu tempo e nem o seu dinheiro. O odontélogo com viséo
empreendedora é um sujeito inquieto por natureza e sempre pensa em alternativas para atingir
0 seu publico com propagandas nos mais variados meios de comunicacdo. E um individuo
que ndo se acomoda e procura realizar inovacdes para atrair novos pacientes e também manter
0s mais antigos com o principio de fidelizacdo. Existe uma expressdo popular que diz: “a
propaganda ¢ a alma do negodcio” e ela se aplica em um momento econdomico conturbado e de
grande concorréncia de méo de obra, como na area odontologica.

A afirmativa A3 — Identifico o puablico que quero trabalhar dentro da minha
especialidade, onde ele esta e quais sdo as suas necessidades, foi a segunda questdo menos
marcada pelos profissionais.

Quando o dentista conhece o perfil do paciente que quer atingir, principalmente em
funcdo da especialidade que atua, faz uso de estratégias corretas na captacdo deles. Além
disso, ndo basta saber onde estdo esses pacientes, mas sim identificar quais as suas
necessidades, isso porque as pessoas estdo mais informadas e almejam servicos mais
qualificados. Em um cenério odontoldgico, com elevada competitividade, um diferencial na
prestacdo de servicos € um fator primordial para a0 menos manter seus pacientes. Caso 0
cliente necessite de alguma prestacdo de servi¢o, na qual o CD ndo se ache habilitado para tal,
o melhor é indicar um colega no qual confie na realizacdo do tratamento e no retorno do
mesmo como seu paciente. As necessidades de um individuo podem ir, simplesmente, além
de um trabalho técnico bem realizado. Elas também podem englobar 0 modo como a pessoa
gostaria de ser abordada pelo funcionéario, a forma de ser atendida pelo profissional durante o
procedimento, o tipo de espaco fisico que deseja frequentar, as facilidades para acertar o
pagamento, a disponibilidade de horarios flexiveis, bem como desfrutar de algumas regalias

que julga primordial para se sentir a vontade em um momento de tanta tenséo.

- Gestdo de custos: esta subarea no questionario (Quadro 9) foi a que obteve a terceira
maior pontuacgdo entre os dentistas, 64,7%. Entretanto, ela foi abaixo da média esperada que
seria de 70%. Houve uma variagcdo nas respostas, a maioria delas concordou com a nota 6
(43%), a segunda maior parcela de profissionais discordou ou ndo aplica com a nota 1 (19%)

e um terceiro grupo de pessoas concordou ou aplica no consultério com a nota 5 (15%).
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Quadro 9

Resultados na subarea “Gestdo de custos”

Area Gestao de custos
Afirmativas [ NS __ B2 B3 B4 B5
Nota 1 18 5 9 8 1
Nota 2 4 0 11 3 0
Nota 3 1 0 3 6 1
Nota 4 4 5 5 7 2
Nota 5 3 6 3 10 10
Nota 6 14 28 13 10 30

Fonte: Autoria propria

Grafico 3: Percentual na “Gestdo de custos”
Fonte: Autoria propria

A afirmativa B1 - Ap06s conseguir o diploma tive ddvidas em abrir o proprio
consultério (ser autbnomo) ou trabalhar como funcionario por um tempo; foi a mais pontuada
com nota 1 pelos dentistas, ou seja, em termos de discordancia.

Dentro de um planejamento a “gestdo de custos” ¢ de suma importancia para a saude
financeira do consultério Provavelmente, pela conjuntura econdmica que o pais vem
apresentando, o profissional recém-formado néo teve duvidas do que fazer, pois deve se situar
rapidamente no mercado de trabalho. Se a familia é detentora de recursos financeiros, ajuda
na montagem inicial do consultério e de todos os encargos tributarios inerentes a abertura
dele. Em contrapartida, se o CD graduado recentemente ndo dispée de uma situacdo
monetaria satisfatoria, presta um concurso publico em alguma prefeitura ou outro érgéo para

ter um salario fixo e, assim, ajuda com as despesas do consultdrio.
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Além disso, existe a possibilidade de adesdo aos convénios dos planos odontolégicos
com uma tabela de precos que repassam 0s honorédrios com valores muito baixos. O
profissional que tivesse nocdes administrativas conduziria melhor a abertura do seu
consultdrio do que simplesmente de forma intuitiva.

A afirmativa B3 - Uso planilhas financeiras para controlar as despesas e as receitas do
consultério; foi a segunda menos marcada.

Esse caso ndo é dificil entender, ja que pela falta das no¢Ges de Administracdo que
deveriam ser dadas na grade curricular da faculdade e que € negligenciada, a grande maioria
dos dentistas marca o pagamento dos seus honorarios na ficha odontolégica do paciente. Via
de regra, 0 preco dos servicos prestados ndo vem de nocgdes de precificacdo, além do
desconhecimento dos custos fixos e dos varidveis que sdo inerentes em um negocio. A
utilizacdo das planilhas financeiras facilita o odontélogo a se organizar melhor no seu
negdcio, portanto, é uma forma de planejamento.

Por isso, alguns autores defendem a ideia de uma reestruturagdo das matrizes
curriculares dos cursos de Odontologia com a introducdo de matérias com nocdes de
Administracdo, Contabilidade, Direito, Economia e Marketing, além da gestdo de custos e
pessoas. O controle do dinheiro é uma parte significativa no funcionamento do consultério,
mas ainda tratada com dificuldade pelos dentistas em uma época em que se tém disponiveis

muitos recursos tecnologicos.

- Marketing, facebook e networking: esta subarea no questionario (Quadro 10) foi a
que obteve a segunda menor pontuacdo entre 0s associados da ABO; 60,4%. Esta também foi
abaixo da média que seria de 70%. Neste item, teve uma oscilacdo das respostas: a
concordancia maior foi com a nota 6 (39%), depois foi a discordancia com a nota 1 (20%) e

uma terceira porcentagem foi com a nota 5 (14%).

Quadro 10
Resultados na subarea “Marketing, facebook e networking”
Area Marketing, facebook e networking
Afirmativas [ C1 C2 C3 cs R

Nota 1 2 4 0 15 24
Nota 2 1 5 0 9 4
Nota 3 4 10 1 3 6
Nota 4 5 6 1 1 3
Nota 5 8 5 6 6 6
Nota 6 24 14 36 10 1

Fonte: Autoria propria
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Gréfico 4: Percentual em “Marketing, facebook e networking”
Fonte: Autoria propria

A afirmativa C5 - A visualizacdo do meu cartdo digital pode ser feita em qualquer
aparelho, celular, smartphone, tablete ou notebook; foi a menos pontuada pelos dentistas.

Este tipo de retorno nos mostra 0 quédo os dentistas ndo se preocupam efetivamente
com o marketing, j& que a propaganda é apenas uma das facetas dele. O individuo
empreendedor busca ser notado pelo seu publico das mais diversas maneiras e acompanhando
as Ultimas tendéncias, principalmente em termos de tecnologia. As redes sociais viraram uma
“febre” na atualidade e um canal poderoso para o profissional se destacar, ainda maiS se
procura estabelecer uma boa rede de contatos, o networking. O facebook e seus similares,
guando utilizados de forma apropriada, sdo uma ferramenta de grande auxilio para o
individuo empreendedor que busca se manter atualizado e ser notado pelas pessoas. Ao
oferecer essa facilidade de ser visto pelo cliente, € com certeza um diferencial que o faz ser
lembrado.

A afirmativa C4 - Envio lembretes de consulta por SMS e e-mail para todos os
pacientes; foi a segunda menos marcada pelos profissionais.

Nesse caso é facil entender porque isso ocorreu. A grande maioria dos dentistas ainda
marca suas consultas via telefone ou pessoalmente através de secretaria. No entanto, ha os que
nem funcionaria tém para evitar mais despesas dentro do consultério. E dificil observar os
casos em que na véspera do atendimento haja confirmacdo por parte do CD, via telefone ou
celular, para os pacientes como é comum acontecer na area médica.
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Na atualidade, as pessoas estdo com a vida atribulada, com tantos afazeres no ambito
da vida particular e no trabalho que esses lembretes de consulta s&o um forte aliado do
profissional, seja por e-mail, por telefone, por celular e até mesmo por WhatsApp. Isso porque
muitos individuos ndo tém o habito de anotar os seus compromissos em uma agenda de papel
ou na digital e esquecem os compromissos marcados. Portanto, esse tipo de atitude é vista
como uma acgéo diferenciada de determinado dentista.

A tecnologia desponta no cotidiano da humanidade como uma forma de auxiliar e
facilitar os tramites de alguns servicos. O sujeito com perfil empreendedor enxerga nesses
pequenos detalhes um jeito de atrair a atencéo da clientela e que, na verdade, ndo deixa de ser
uma pratica de marketing. O que se observa é que a maioria dos dentistas ainda ndo despertou
para esse tipo de olhar e de mudanca de comportamento. Talvez isso se deva ao fato de que se
o0 aluno fosse treinado desde os bancos da graduacdo do curso de Odontologia, estaria mais
atento as mudangas inerentes do mercado de trabalho e sempre buscaria inovagbes para

melhorar o seu relacionamento com os pacientes.

- Conhecimento de mercado: esta subarea no questionario (Quadro 11) foi a que
obteve a menor pontuagdo de todas entre os dentistas, que foi de 48,9%. E também muito
abaixo da média de 70%. Esta porcentagem demonstra a maior dificuldade de lidar com este
assunto e, provavelmente, colocar em pratica. Neste item, teve uma alternancia das respostas:
a discordancia maior foi com a nota 1 (22%), depois foi a concordancia com a nota 4 (18%) e

em terceiro lugar foi com a nota 6 (17%).

Quadro 11
Resultados na subarea “Conhecimento de mercado”

Area Conhecimento de mercado
Afirmativas || NDI| D2 D3 D4 D5

Nota 1 11 18 1 4 15

Nota 2 8 5 4 1 8

Nota 3 11 6 5 5 6

Nota 4 4 9 12 8 7

Nota 5 6 5 8 9 6

Nota 6 4 1 14 17 2

Fonte: Autoria prépria
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Grafico 5: Percentual em “Conhecimento de mercado”
Fonte: Autoria propria

A afirmativa D1 - A relacdo com 0s meus pacientes ap0s o tratamento é continua, por
meio de telefonemas, envio de e-mails ou pela disponibilizacdo de formularios online; foi a
menos pontuada pelos dentistas.

Dentro do item menos marcado, conhecimento de mercado, esta afirmativa foi a que
mais demonstrou uma dificuldade do profissional colocar em préatica. Dentro de uma acirrada
concorréncia mercadoldgica, a relacdo com o cliente ndo deve terminar quando o tratamento
dentério se encerra. Na visdo empreendedora, o relacionamento se estabelece na consulta
inicial e ndo finaliza nunca. Ou seja, 0 paciente deve ser contatado de tempos em tempos para
saber se estd bem, se esta satisfeito com o servico prestado e até mesmo para ser lembrado da
nova possivel consulta de rotina.

As preocupagdes do individuo empreendedor sdo constantes: o sentimento ou a
primeira impressdo da pessoa, o grau de satisfagdo com o atendimento tanto do profissional
guanto do funcionério, se o ambiente de trabalho atendeu as expectativas ou até mesmo se
tem criticas a fazer, por exemplo. Esta inquietacdo faz parte do profissional que deseja
melhorar cada vez mais o0 seu negdcio, que ndo tem medo de arriscar e que procura sempre
inovar na prestacdo dos seus servicos.

A afirmativa D2 - Procuro conhecer 0s meus concorrentes na regido que atuo
identificando as suas fraquezas e 0s seus pontos fortes, além de investigar as necessidades do

mercado; foi a segunda menos marcada.
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Pode parecer uma medida desnecesséria, mas na verdade se mostra muito eficiente na
conducdo do negocio. Faz-se necessario um olhar atento do dentista empreendedor para
perceber os pontos fracos que o concorrente apresenta e desta forma, trabalhar em cima para
oferecer ao cliente o que o outro ndo apresenta no relacionamento com o seu paciente. Assim
também é a percepcdo para as suas virtudes. Por que ndo usar 0 que a outra pessoa que
oferece concorréncia tem de melhor e usar como estimulo para o CD se aperfeigoar também e
usar a favor no seu consultério? Isso tudo faz parte do crescimento profissional. As
transformac6es diarias no campo odontologico ndo sao muito diferentes do que acontece em
outras areas de atuacdo, por isso é primordial investigar sempre as necessidades do mercado.
A cada época 0 paciente deseja uma coisa diferente para o seu tratamento e 0 sujeito
empreendedor deve estar atento a essas vontades e inovar 0s seus servi¢cos com mudancas que

trazem satisfacdo e fidelizacdo dos clientes.

3.1.2.2 Dimensdo Empreendedorismo

Esta outra dimensdo do questionario (Quadro 12) foi a que obteve a segunda maior
pontuacgéo entre os filiados da ABO; 71,1%. Isto significa que a maior parte das respostas
concordou com as afirmativas das questfes e houve uma variacdo de notas entre 6 (37%), 5
(21%) e 4 (18%). Esta porcentagem acima de 70% sugere que os entrevistados praticam ou
estdio em concordancia com as sentencas. A dimensdo que envolve o
EMPREENDEDORISMO ndo esté dividida em subareas como a area do PLANEJAMENTO

e compreende afirmativas em maior nimero, ja que se referem ao tema da pesquisa.

Quadro 12
Resultados na subarea “Empreendedorismo”

Area Empreendedorismo

Afirmativas |JJEBl E2 | E3 | E4 | E5 | E6 | E7 | E8 [ E9 | EI0
Nota 1 5 3 0 2 2 0 2 7 3 0
Nota 2 4 1 2 2 1 2 2 5 0 0
Nota 3 15 9 7 7 4 3 9 6 2 0
Nota 4 5 13 8 9 12 8 13 13 0 0
Nota 5 6 9 10 12 13 14 8 8 8 4
Nota 6 9 9 17 13 12 17 10 5 31 40

Fonte: Autoria prépria
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Gréfico 6: Percentual em “Empreendedorismo”
Fonte: Autoria propria

A afirmativa E1 - Estabeleco metas e objetivos de forma clara e especifica, foi a
menos pontuada pelos dentistas.

Apesar de ter respostas que foram muito marcadas, esta questdo em especifico foi a
gue menos teve concordancia por parte dos profissionais, demonstrando um ponto a ser
atacado pela ABO. O individuo empreendedor demonstra no seu comportamento o
estabelecimento de metas que deseja alcancar e procura seguir os seus objetivos de forma
clara e especifica para ndo perder tempo e nem dinheiro no meio da sua trajetoria. A pessoa
com esse perfil agrega outras caracteristicas que justificam esta atitude, ja mencionada por
varios autores, como a criatividade, a inovagdo, a lideranca, a tendéncia de correr riscos, a
flexibilidade nas decisdes, a iniciativa, entre outras.

A afirmativa E8 - Procuro agir para desenvolver uma rede de contatos, foi a segunda
menos marcada pelos profissionais.

Pode ser que o odontdlogo nédo tenha se atentado para todas as mudancas que deve se
dispor para agregar melhorias na sua prestacdo de servicos em um mercado altamente
competitivo. Com um pouco mais de atencdo, o dentista vai perceber que mesmo néo
possuindo determinadas qualidades, algumas delas podem ser trabalhadas e incorporadas na
sua acdo diaria, favorecendo o seu comportamento empreendedor. Quando s&o determinados,
comunicativos, dindmicos e dedicados, conseguem ser bem relacionados e mantém uma rede

de contatos satisfatoria, o networking.
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Essa transformacdo de atitude faz parte também das estratégias de marketing. Por isso,
mais uma vez, reforcando o que ja foi citado no trabalho, a introducdo de novas disciplinas no
curriculo do curso de Odontologia se faz necessaria, ja que had muito tempo se encontra
defasado apenas com matérias técnicas e de cunho cientifico.

E interessante ter um olhar critico para todas as afirmativas menos pontuadas pelos
CD ao longo do questionério estruturado. A partir disso, elas devem ser analisadas com
atencdo e para elas deve ser pensada uma proposta no sentido de uma transformacéo, uma
forma de ser um estimulo para uma mudanca de atitude na direcdo do empreendedorismo para

alavancar o movimento do consultério.

3.2 A Interpretacao

Apos a analise dos resultados, percebe-se que o grupo de dentistas filiados a ABO
regional Itajub&/MG ndo atingiu a meta considerada satisfatoria que é de 70%, na maioria das
subareas apresentadas no questionario. Partindo deste principio, é possivel dizer que uma
formacdo deficiente no curso de Odontologia, dos conceitos preconizados pelo
empreendedorismo, gestdo de custos e de pessoal, assim como nog¢bes de Marketing e
Administragdo geram um baixo grau de conhecimento, o que se reflete nas respostas.

Em relacdo a dimensdo PLANEJAMENTO, os profissionais participantes da pesquisa
apresentaram uma média satisfatoria no quesito “identificagdo do publico-alvo”, ao atingir
79%. No entanto, 0 mesmo ndo aconteceu com as outras subareas. Na “gestao de custos” foi
de apenas 64,7%; na de “marketing, facebook e networking” foi 60,4% e na de “conhecimento
de mercado” foi de 48,9%.

Para o autor Chiavenato (1999), o planejamento estratégico é um processo de aprender
a se adequar a um ambiente com mudancas e muito competitivo. O inicio do planejamento
acontece com o diagnéstico estratégico, fazendo-se uma avaliacdo e 0 acompanhamento do
ambiente conhecendo o consultério e 0 mercado de atuacdo. Biasi (2014) reforca a ideia que 0
planejamento é indispensavel para administrar um consultério e auxilia na tomada de deciséo.

Em relagdo a dimensdo EMPREENDEDORISMO, os dentistas filiados da ABO
regional Itajuba/MG obtiveram tambeém uma pontuacdo acima de 70%. Nesta, a porcentagem
foi de 71,1%. Este é um quesito importante na pesquisa, pois além de ser a maior area com
afirmativas para responder, € também o tema que envolve a dissertagdo com alguns aspectos

estudados, como as caracteristicas empreendedoras e o perfil empreendedor.
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Este tema foi amplamente discutido ao longo da abordagem tedrica, por meio de
Cantillon (1755), Schumpeter (1985), Dolabela (2008), Dornelas (2015), Filion (2000), além
de outros autores que enriqueceram o corpo da dissertacdo. O empreendedorismo nao é um
tema novo, mas que vem sendo amplamente debatido, principalmente nos cursos de
Administracdo. Da década de 1990 para c4, notou-se sua importancia para ser introduzido na
educacdo basica, nos cursos técnicos e em outras areas das institui¢des superiores.

Essa interpretacdo de resultados com uma porcentagem mais baixa do que era
esperado, acima de 70%, considera-se um aproveitamento geral satisfatdrio, sempre superior a
70%, de acordo com Molina (2015) ao final da pesquisa, demonstra a necessidade de sugerir
acOes a ABO regional Itajubd/MG, na pessoa da presidente, principalmente para a dimensao
do PLANEJAMENTO e suas areas mais prejudicadas. Esse € um passo importante para 0s
dentistas que participaram do trabalho respondendo o questionario e que tém a chance de
compartilhar os resultados, além de obter um retorno da associacdo que fez parceria com a
pesquisadora e desse modo, ampliarem seus conhecimentos.

Diante da constatacdo de deficiéncias relativas nas dimensdes, assim como nas demais
areas, a ABO regional Itajuba/MG tem o desafio de buscar novas formas de promover cursos
de treinamento ou outras agdes pertinentes que visam gerar expectativas positivas nos seus
associados, para melhorar seu perfil como empreendedor no consultério odontolégico e

alavancar rumo ao sucesso.
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CONSIDERACOES FINAIS

O atual cenario do mercado odontologico encontra-se saturado pelo aumento do
numero de dentistas que se formam todo ano. As novas demandas dos pacientes exigem um
profissional com um perfil diferenciado, capaz de gerenciar o seu consultério como uma
empresa e, assim, obter o sucesso. A dissertagdo teve como objetivo inicial identificar o perfil
empreendedor dos cirurgiGes-dentistas vinculados a Associacao Brasileira de Odontologia -
ABO regional de Itajubad/MG.

Para alcangar este objetivo, foi necessario realizar as seguintes acfes: revisdo
bibliografica e estudos tedricos sobre o empreendedorismo, as caracteristicas
empreendedoras, o perfil empreendedor e a formacao do profissional; levantamento de dados
acerca da ABO regional de Itajubd&MG, bem como a coleta de informacdes sobre os
profissionais filiados a ela; elaboracdo e aplicacdo de um questionario estruturado e
organizado aos associados, buscando elementos para a elaboragédo do perfil empreendedor do
grupo; tratamento dos dados da pesquisa, analise e interpretacdo dos mesmos com a utilizacédo
de quadros e graficos para facilitar o entendimento das respostas marcadas pelos profissionais.

Ap0s a andlise dos resultados, houve uma surpresa quanto a pontuacéo acima de 70%
em apenas duas, das cinco areas estudadas, como a “identificacdo do publico-alvo” com 79%
e o “empreendedorismo” com 71,1%. As demais areas como a “gestdo de custos”;
“marketing, facebook e networking” e “conhecimento de mercado” ficaram abaixo da média.
Isto se relaciona ao fato de que as matrizes curriculares dos cursos de Odontologia nédo
tenham se adaptado as mudancas da nova realidade de trabalho no campo odontoldgico. No
entanto, isso ndo justifica que os profissionais formados ha mais tempo ainda ndo tenham se
atualizado com profundidade nos temas pertinentes ao empreendedorismo, marketing, gestdo
de custos e de pessoas, 0 que mudaria a porcentagem das respostas do questionario. Disto,
pode-se empreender que os dentistas tém buscado aprimoramento em cursos apenas nos
campos técnico-cientificos, como a Ortodontia, a Protese, a Endodontia e a Implantodontia,
entre outros.

A pesquisa, inicialmente, fez um estudo das grades curriculares das instituigdes
localizadas na regido do sul de Minas Gerais para verificar a presenca ou nédo de disciplinas
sobre o empreendedorismo, marketing, no¢6es de administracdo, gestdo de custos e pessoas e,

com isso, fez-se uma avaliagdo preliminar do perfil do estudante do curso de Odontologia.



69

O instrumento para coleta de dados, o questionario, elaborou questdes sobre duas
grandes dimensdes: 0 PLANEJAMENTO (envolvendo a “identificagdo do publico-alvo™; a
“gestdao de custos”; o “marketing, facebook e networking” e o “conhecimento de mercado”) e
0 EMPREENDEDORISMO no consultério odontologico. Apesar de alguns dentistas terem se
formado em cursos com matrizes curriculares tradicionais, 0 destaque seria como O
pensamento e as atitudes desses profissionais ndo se atualizou com o tempo, assim como as
estruturas dos cursos, que continuam defasadas em relagcdo a realidade mercadologica. Este
pensamento vem de encontro com a percentagem baixa das respostas quando o assunto
envolveu ideias inovadoras na area do empreendedorismo.

Diante dos resultados, é primordial incentivar as atitudes empreendedoras dos
dentistas que participaram da pesquisa e ressaltar a importancia do comportamento
empreendedor como uma ferramenta para melhorar os lucros no seu negocio. O trabalho do
CD nédo € féacil, pois exige atualizacdo permanente, dedicacdo do profissional e custos nao
muito baixos para a administragdo do consultério. Portanto, faz-se necessario inserir novos
conceitos na area do empreendedorismo e lapidar caracteristicas no individuo para que
promovam mudancas significativas no ambiente de trabalho e se sintam mais valorizados.

O cenério da pesquisa desta dissertacdo mostrou claramente que o elemento de
destaque foi a deficiéncia dos associados da ABO regional Itajubd/ MG com relacdo aos
conceitos do empreendedorismo e, principalmente, no que se refere ao planejamento do
consultdrio, envolvendo areas fundamentais como o publico; as finangas; a comunicacao e 0
mercado. Diante da constatacdo de deficiéncias relativas em algumas areas estudadas, a ABO
regional Itajuba/MG é desafiada a buscar novas formas de promover cursos de treinamento e
outras acOes pertinentes, visando gerar expectativas positivas nos seus associados para

melhorar seu perfil empreendedor, no ambiente de trabalho.



Proposta do Curso de Capacitacdo para os dentistas da ABO regional Itajuba/MG

Planejamento e Empreendedorismo na Odontologia
Conteudo Programatico

I. PLANEJAMENTO

A. ldentificacdo do publico-alvo

e Perfil do publico-consumidor

e Estratégias de acdo e de divulgacao

e Necessidades de cada tipo de paciente

e Atitudes diferenciais no ambiente de trabalho

e Cuidado com os servicos prestados no pré e pds-tratamento

B. Gestao de custos

e Ser autbnomo ou nédo

e A cobranga pelos honorarios

e O uso das planilhas financeiras

e A importancia do planejamento financeiro

e A contabilidade e outros impostos do consultério

C. Marketing, facebook e networking

e Identidade visual

e Meios de divulgacéo do servico

e As novas formas de agendamento
e Lembretes de consulta

e A visualizacdo do cartdo digital

D. Conhecimento de mercado

e Relagéo continua com o paciente

e Conhecendo a concorréncia

o Préticas inovadoras nos produtos ou servigos
e Atitudes empreendedoras

e Pesquisas no nicho de atuagéo

70
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Il. EMPREENDEDORISMO

e Metas e objetivos

¢ Viabilidade do negdcio

e Tomada de decisédo estratégica

e Evitando o desperdicio de tempo e recurso
e Lideranca na equipe de trabalho

e Treinamento dos funcionarios

e Desenvolvimento de uma rede de contatos
e A importancia das parcerias

e As relagdes comerciais

Fonte: Autoria propria

Esta pesquisa possibilitou uma visdo do consultério odontolégico como uma empresa,
diferente do ponto de vista quando finalizei o curso de graduacdo em Odontologia e, até
mesmo, de algum tempo atras quando atuava como dentista no consultorio. A insercdo de
novos assuntos, como o do empreendedorismo e outros como a gestdo, para a area da saude,
proporcionou uma amplitude da visdo de negdcio com relacdo & profissdo. S&o conceitos
pertinentes que fazem todo o sentido na atual conjuntura, na qual os CD precisam se
sobressair com uma concorréncia acirrada no mercado odontoldgico.

A conducdo de uma pesquisa de Mestrado Profissional proporcionou contribuicbes a
todos os envolvidos no processo de construcdo da dissertagdo. Em termos pessoais, esse
estudo agregou conhecimento e uma visdo mais ampla da profiss&o.

Para a Universidade Federal de Itajubd (UNIFEI), cuja predominancia é de cursos da
area de ciéncias exatas, a contribuicdo esta na possibilidade de acrescentar ideias e reflexdes
em outras esferas, mostrando que a aprendizagem é continua e que temas diferenciados,
quando estudados, somam-se a resultados alcancgados.

Considerando os resultados aqui apresentados e finalizando, pode-se verificar que este
trabalho apresenta algumas limitacbes em relacdo ao objeto estudado. No entanto, outras
possibilidades de estudo se despontam para a area odontoldgica. Sugere-se, para pesquisas
futuras, uma extenséo de estudos relacionados ao perfil empreendedor dos associados da ABO
regional Itajubd/MG para outras associa¢cdes em outras regides e/ou estados do Brasil.
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APENDICES

APENDICE A

Matriz Curricular de um curso de Odontologia (Universidade 1)

NUCLEOS

DISCIPLINAS

Nucleo basico

Anatomia Humana e Dental; Escultura de Dentes; Biogquimica; Genética;
Embriologia; Fisiologia; Biologia Celular; Histologia Geral e Bucal,
Farmacologia Bésica; Microbiologia; Parasitologia e Patologia Geral.

Nucleo tedrico-prético:

Ergonomia e Biosseguranga; Dentistica; Materiais Dentarios; Radiologia;
Anestesiologia; Semiologia; Farmacoterapéutica; Periodontia; Ocluséo;
Endodontia; Préteses Fixa, Parcial, Removivel e Total; Cirurgia e
Implantodontia.

Nucleo preventivo-curativo:

Saude Coletiva; Emergéncias Médicas em Odontologia; Odontologia
Preventiva e Restauradora; Clinicas de Cirurgias, Estomatologia,
Endodontia, Periodontia e Prétese Fixa Unitaria; Clinicas Integradas;
Odontopediatria e Programa de Atencdo & Comunidade.

Nucleo de pesquisa-extensdo:

Metodologia da Pesquisa; Bioestatistica; Trabalho de Conclusdo de Curso
(TCC) e Atividades Formativas.

Nducleo ético-social:

Antropologia; Ciéncia e Sociedade; Psicologia; Salde Coletiva e
Legislacdo e Exercicio Profissional.

Fonte: Autoria prépria
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APENDICE B

Matriz Curricular de um curso de Odontologia (Universidade 2)

NUCLEOS DISCIPLINAS

Nucleo basico;

Citologia; Anatomia | (Orgdos e Sistemas); Histologia e Embriologia;
Bioquimica; Patologia Geral; Anatomia Dental e Escultura; Anatomia Il
(Cabeca e Pescoco); Microbiologia e Imunologia Geral; Fisiologia
Humana e Patologia Geral.

Estagio Supervisionado I; Diagnostico Oral I; Odontologia Pré-clinica I;
Farmacologia; Diagnéstico Oral Il; Odontologia Pré-clinica Il; Promocdo

Nucleo tedrico-pratico de Salde I; Clinica Integrada I; Diagnéstico Oral I1l; Promocdo de Salde
(preventivo-curativo): Il; Clinica Integrada Il; Clinica Infantil I; Clinica Integrada IIl; Clinica
Infantil 1I; Clinica Integrada 1V; Clinica Infantil 1ll e Estagio

Supervisionado 1.

Metodologia da Pesquisa; Atividades Vocacionais |; Administracédo de

Nucleo de pesquisa-extensdo: | Servigos Odontoldgicos (ver quadro abaixo); Atividades VVocacionais 1l

e Trabalho de Concluséo de Curso (TCC).

Nucleo ético-social: Sociologia e Antropologia; Psicologia Geral e Social e Odontologia Legal.

Descricao da disciplina: Administracdo de Servi¢os Odontoldgicos

Disciplina:

Administrag&o de Servicos Odontoldgicos

Ementa

Orientacéo profissional na administragéo dos servigos odontoldgicos por meio de contextualizagdo da profissdo e
gestdo dos servigcos em salde privada, mercado de trabalho em Odontologia; nogdes de gerenciamento do
consultério particular; planejamento administrativo; estratégias de marketing; evidéncia cientifica aplicada a
salde e os sistemas de informacéo.

Objetivos

Conduzir o aluno a compreender o contexto da profisséo, suas obrigagdes e direitos por meio da transmisséo
dos principios basicos de Gestdo em Salde na pratica privada;

Valorizar o relacionamento dentista-paciente-auxiliares da saide;

Desenvolvimento da Etica Profissional;

Estimular o aluno a manter reconhecido padrao de ética profissional e conduta e aplica-lo em todos os

aspectos da vida profissional;

Estimular o aluno a comegar, desde cedo, a vida profissional com um consultério privado bem organizado,
dentro dos pardmetros administrativos, evitando assim erros, prejuizos, processos, etc.

Contetdo

Planejamento
Organizagdo Empresarial
Introdugéo a Administragéo Metas e Objetivos
Forgas e Fraquezas
Plano de Negécios

Pessoa Fisica X Pessoa Juridica
Anélise Estratégica Sociedade
Contratos de Trabalho

A importancia do Fluxo de Caixa

Nogcdes de contabilidade e custo

Gastos

Honorérios

Investimentos

Custo fixo, custo variavel

Investimentos

Custo fixo, custo variavel

Fluxo e controle de caixa

Os impostos devidos pelo cirurgido-dentista
Despesas do Consultério X Despesas Pessoais
Negociagdo com os Fornecedores

Administracdo Financeira

A importancia da utilizagdo da tecnologia da informagao
Sistemas de Informagéo Suporte para a tomada de deciséo
Anélise dos resultados obtidos
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Vantagens da utilizagdo da tecnologia no consultério odontolégico

5 A Busca pela Qualidade

Qualidade no atendimento

Postura e uniforme da secretaria

Qualidade na prestagao dos servigos

Identificacdo das expectativas do cliente

Satisfacdo X Insatisfacdo com a prestacdo dos servigos

6 Inovagdo em Servicos
Odontolégicos

Inovacéo em servigos odontologicos

7 Economia

Mudancas econdmicas

8.2 - Aumento de precos

8.3 - A importéancia das reservas financeiras

8.4 - Fatores econdmicos que influenciam na tomada de decisdo

8 Montagem de um
Consultério Odontoldgico

Os cinco “S” — Housekeeping

Qualidade 5s

Ciclo PDCA - Planejar, executar, verificar e atuar corretivamente
Localizacédo, tamanho, ambiente; &reas: atendimento, apoio e expurgo
Instalacéo dos equipamentos

A Vigilancia Sanitaria e o Consultério Odontolégico

Programa de gerenciamento de residuos sélidos em satde

Fonte: Autoria propria
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N

APENDICE C

Dados obtidos pelo questionario de acordo com as respectivas dimensdes.
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ANEXO A

Carta de apresentacdo da presidente da ABO regional Itajubd/MG para a pesquisadora levar
nos consultorios dos dentistas associados da referida instituicéo.

Missao

Promover a odontologia, nacional & intermnacionalmente, valovizar o profissional no contexto
ASSOCIAGAO BRASILEIRA DE ODONTOLOGIA-MG técnico-cientifico e sociocultural. e contribuir com as politicas de promogdo da saide bucal da populagio
REGIONAL ITAJUBA

Declaro para fim de pesquisa que ALESSANDRA DE OLIVEIRA QUEIROZ, Cirurgia Dentista,
portadora do RG M5173953 — SSP/MG e CPF 80021603634 esta desenvolvendo com o apoio desta
institui¢do o projeto de pesquisa no Mestrado Profissional de Administragdo da UNIFEI; “O
exercicio de empreender nos consultorios odontologicos”. Uma contribui¢do para os profissionais
associados da ABO regional de Itajuba — MG.

A Associagdo se pré-dispde, como parceira do projeto, a disponibilizar local fisico adequado para a
pesquisa, informagdes autorizadas pelos dentistas associados, contatos e assessoria da dire¢do geral
quando necessario.

O intuito da pesquisa é investigar o perfil empreendedor dos dentistas associados. Para isto,

solicitamos que o prezado colega responda o questionario anexo como colaborador da instituigao.

Desde ja agradego sua participagao.

[tajubd, 03 outubro de 2017.

Carlla Leite Dalla Rosa Mc Fadden

Presidente

Travessa Eduardo Piquet, 103 - Sdo Vicente o 4 i FOLA
37500.012 - Itajubé - MG - Fone: (35) 3622.2657 fdlc‘
E-mail: abo.itajuba@hotmail.com



