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1 SUMARIO EXECUTIVO
1.1 Resumo dos principais pontos do plano de negdcio

O presente plano de negdcio busca viabilizar o funcionamento de uma
Clinica Odontologica, onde tera varias especialidades da drea, como por exemplo,
Cirurgia Bucomaxilofacial, Harmoniza¢ao Orofacial, Implantodontia, Ortodontia,
Dentistica, Endodontia, Clinico Geral, Protesista entre outras especialidades.

A clinica busca prestar o servico de diagndstico e procedimentos
odontologicos aos pacientes. Os principais clientes da clinica s3o pessoas que
moram na cidade de Jodo Pessoa no estado da Paraiba e que estdo buscando
profissionais de confianga para realizar os procedimentos que sejam necessarios.

A empresa estd localizada na Rua José Florentino Junior, 157 no bairro de
Tambauzinho em Jodo Pessoa — PB, no cep 58042-040. Hoje, ela funciona com
apenas uma especialidade, Traumatologia e Cirurgia Bucomaxilofacial.

O montante de capital a ser investido na Clinica para que tenha a estrutura

necessaria para conseguir atender em mais especialidades ¢ de aproximadamente
R$50.000,00.

1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuigdes

A empresa possui dois socios, Talvane Sobreira, o qual ¢ sbcio
administrador, e Cristianny Lins Sobreira, socia. Cristianny € a esposa de Talvane e
ambos construiram a empresa juntos com seus conhecimentos, habilidades e
experiéncias que possibilitaram o crescimento da mesma.

Talvane Sobreira possui especialidade em Traumatologia e Cirurgia
Bucomaxilofacial, ele ¢ responsavel por atender os pacientes, realizar os
diagnosticos e os procedimentos necessarios, ou seja, realiza o trabalho manual de
um dentista propriamente dito.

Ja Cristianny Lins Sobreira, sua esposa e soOcia, fez graduacdo em
Pedagogia, porém decidiu empreender com seu marido, suas atribuigdes na empresa
¢ realizar os agendamentos, vender os procedimentos para os pacientes, realizar
solicitagdo de exames e organizar todo o setor administrativo da empresa.

1.3 Dados do empreendimento

A Clinica Face a Face estd inscrita no CNPJ 02.679.206/0001-15 com a
razdo social Clinica Face a Face Cirurgia e Traumatologia Bucomaxilofacial LTDA,
foi fundada em 17/08/1998.

1.4 Missao, Visao e Valores da empresa

Missdo: Tratar as pessoas com experiéncia e responsabilidade.

Visdo: Se tornar referéncia regional em diagnostico e tratamento orofacial
até 2030.

Valores: Honestidade, Responsabilidade com o paciente, Transparéncia com
os tratamentos.

1.5 Setores de atividades
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O setor que a Clinica Face a Face atua ¢ o de prestacdo de servicos, onde a
sua atividade principal ¢ a atividade odontoldgica.

1.6 Forma juridica

A forma juridica em que a empresa estd inserida ¢ a Sociedade Empresaria
Limitada, pois ela permite que as pessoas se tornem sdcias e abram um negocio,
além de haver a separacdo do patrimdnio pessoal de cada s6cio do patrimonio que
foi investido na mesma.

Os sécios da empresa optaram por essa forma juridica para que se sentissem
seguros juridicamente caso a empresa passasse por dificuldades e, assim, seus
patrimonios pessoais nao seriam penalizados.

A caracteristica dessa forma juridica ¢ a formulagdo do Contrato Social,
documento que consta as informacdes dos socios, o capital que foi investido e as
quotas de cada socio, essa forma juridica ¢ proposta para dois ou mais socios, as
quotas sdo distribuidas conforme o contrato social, existe a possibilidade de se
contratar um administrador para o negocio sem que seja um dos socios, por fim, a
contabilidade ¢ obrigatoria para a LTDA, pois € necessario que a empresa apresente
o balango patrimonial, que além de servir para a conferéncia da realidade financeira
da empresa pelos sdcios, também € necessario repassa-los aos 6rgaos fiscalizadores.

1.7 Enquadramento tributario

A empresa se enquadra pelo regime tributario de Lucro Presumido, o qual a
empresa realiza uma apuracdo simplificada do Imposto de Renda de Pessoa Juridica
(IRPJ) e da Contribuicao Social sobre o Lucro Liquido (CSLL). A Receita Federal
presume que um certo percentual do faturamento € o lucro da empresa, dessa forma,
nado € necessario comprovar se houve ou nao lucro no periodo de recolhimento de
impostos para o fisco.

Para se enquadrar nesse regime, a empresa precisa faturar até no maximo
R$78 milhodes anuais e ndo operar como banco ou empresas publicas. A aliquota de
imposto desse regime pode variar entre 1,6% até 32% do seu faturamento,
dependendo do tipo de atividade que a empresa exerce.

Os impostos do lucro presumido podem variar entre mensal e trimestral, os
impostos que sdo calculados todos os meses sobre o faturamento da empresa sdo o
Imposto Sobre Servicos, que varia entre 2,5% a 5%, Programa de Integracao Social
(PIS), 0,65%, e Contribuigdo para o Financiamento da Seguridade Social
(COFINS), 3%. Ja o Imposto de Renda (IRPJ), 15%, e a Contribuicao Social sobre
o Lucro Liquido (CSLL), 9%, vao incidir trimestralmente apenas sobre os
percentuais que foram presumidos de lucro.

1.8 Capital social

O capital social de uma empresa ¢ o valor que os socios estabelecem para a
mesma, o qual ¢ utilizado para a sua manutengdo. O valor escolhido para o capital
social em uma empresa LTDA pode ser modificado a qualquer momento. Conforme

aporte financeiro dos sécios o capital social sera de 125.000,00.

1.9 Fonte de recursos
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Na época da fundacdao da empresa foram utilizados recursos proprios e de
terceiros, onde Argemira Lins de Medeiros, a qual ¢ mae da Socia Cristianny Lins
Sobreira, financiou uma parte dos recursos e para a outra parte dos recursos foi
realizado um financiamento bancario.

Para realizar a reforma na estrutura e realizar as melhorias necessarias para a
nova configuracdo da empresa como Instituto Talvane Sobreira, serd priorizado o
uso de recursos proprios.

2 INTRODUCAO

Na introducdo deste plano de negocios, serd realizado uma analise sobre o
mercado da odontologia, onde serd demonstrado as oportunidades, ameagas, pontos
fortes e pontos fracos envolvidos nesse macroambiente. A partir desses dados,
poderd entender o mercado de Jodo Pessoa para viabilizar o negdcio do Instituto
Talvane Sobreira.

2.1 Contextualizacdo do mercado

Com o crescimento da conscientizagdo sobre a importancia da satde bucal
pelas pessoas, o mercado do setor odontolégico no Brasil sé cresce no ano de 2023
em comparagdo com os anos anteriores. Além disso, ha um aumento tanto de
profissionais na area odontologica quanto de procura por procedimentos estéticos
pelos pacientes, como clareamento dentario, lentes de contato, corre¢do de sorriso,
botox, preenchimento facial e labial, entre outros procedimentos. (Buyco, 2023)

Com a Pandemia, em 2020, muitos pacientes deixaram de realizar seus
procedimentos eletivos € muitos consultdrios tiveram que parar suas atividades
temporariamente pela seguranca de seus pacientes e também de seus funcionarios, ja
que o contagio nessa area seria facilitado pelo fato de ocorrer contato com a saliva,
boca e em algumas vezes o sangue do paciente. (Buyco, 2023)

A Clinica Face a Face passou por momentos de impoténcia frente a situagao
alarmante da Covid-19, quando voltaram suas atividades foi necessario se adaptar a
nova realidade e pensar em inovac¢ao € como ampliar o seu campo de atuacao para
se destacar no mercado. A partir disso, foi se pensando em ampliar as especialidades
da clinica, mas nada ainda formalizado, o conceito ainda era muito abstrato e foi se
construindo com o tempo.

O setor odontologico evoluiu muito com os avangos tecnoldgicos na area,
como a possibilidade de escaneamento intraoral, impressdo 3D, cirurgia guiada,
entre outras tecnologias que facilitam e geram valor para o trabalho do
cirurgido-dentista. Algumas das tendéncias observadas no setor sdo justamente os
avangos tecnologicos, mas também a especialidade de Harmonizagdo Orofacial,
como ¢ uma especialidade recente o niimero de profissionais ainda ¢ baixo, se
tornando uma o6tima oportunidade para os cirurgides-dentistas, visto que a demanda
para estes procedimentos € crescente.

2.2 Matriz F.O.F.A.

No quadro 1, sera utilizado a matriz F.O.F.A., a qual ¢ um instrumento de
analise de um negocio, que possui o objetivo de apontar quais sdo os pontos fortes e
fracos, além das oportunidades e ameacas da empresa. Dessa forma, pode-se obter
uma visdo interna e externa do negodcio e identificar os elementos-chave para o

13



sucesso do mesmo, além de identificar pontos de melhoria e eleger prioridades de
atuacdo para melhora-los.

Quadro 1: Matriz FOFA

Fatores internos (Controlaveis) Fatores externos (Incontrolaveis)

Profissionais especializados Crescimento da tecnologia

Estrutura fisica na odontologia
Pontos Equipamentos Aumento do interesse pelos [@JuilEI
Fortes Produtos de qualidade tratamentos

Localizagdo Baixa sazonalidade

Credibilidade Aumento da percepgao
de valor sobre os
procedimentos
Novas especialidades

Gestao financeira ineficiente Aumento do numero de

Processos internos ineficientes profissionais
Pontos Gestdo comercial Muitas regulagdes Ameagas
Fracos Pessoas pouco capacitadas na publicitarias pelo CRO
recepgao Poucos
Gestdo de fornecedores de
marketing materiais
desestruturada especificos
Pouca barganha com
fornecedores

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023).

A partir da exposi¢do da matriz F.O.F.A., percebemos que o Instituto
Talvane Sobreira possui como vantagem competitiva os profissionais especializados
e capacitados, uma estrutura fisica moderna e preparada para atender os clientes da
melhor forma, possui equipamentos e produtos de qualidade, além de uma
localizagdo central na cidade de Jodo Pessoa - PB e possui uma alta credibilidade,
visto que Dr. Talvane ¢ muito conhecido por sua vasta experiéncia na profissao e
por ter fundado e chefiado varios servigos de traumatologia na cidade onde atua.

Atrelado as forcas internas da empresa, temos muitas oportunidades
externas, como foi apontado no quadro, o crescimento de tecnologias utilizadas na
odontologia seja para realizar um diagnostico ou um tratamento, aumento do
interesse e seguranca dos pacientes em realizar os tratamentos, os procedimentos
possuem baixa sazonalidade, o segmento possui inser¢ao de nova especialidade do
universo da odontologia, como a Harmoniza¢ao Orofacial e a odontologia ganhou
uma percepcao de valor maior como uma area da satude pelos pacientes.

Ja em relagdo aos pontos fracos da empresa, foi possivel perceber que nao ha
uma gestao muito bem estruturada em relagdo aos processos da empresa, como, por
exemplo, pouco controle financeiro, auséncia de digitalizagao dos prontuarios dos
pacientes, ndo possui uma gestdo comercial apropriada, a recep¢do ndo estd muito
bem assistida e possui uma gestdo de marketing muito pouco estruturada e
organizada.

Atrelado aos pontos fracos tem-se as ameagas a empresa, onde se pode
destacar um aumento relevante do niimero de profissionais no mercado, o que
aumenta a concorréncia, uma quantidade significativa de regulagdes de publicidade
pelo Conselho Regional de Odontologia (CRO), o que termina limitando estratégias
de marketing e de promocgdes do servigo, poucos fornecedores de materiais mais
especificos, como preenchedores com 4acido hialurénico, implantes dentarios de



titdnio, dessa forma, gera pouco poder de barganha com os fornecedores
dificultando negociacdes em relagdo ao preco dos produtos.

3 PESQUISA E ANALISE DE MERCADO

Com a finalidade de fornecer dados importantes para verificacdo da
possibilidade de ampliagdo para o Instituto Talvane Sobreira, foi realizada uma
pesquisa quantitativa, a qual foi desenvolvida por meio de um questionario
elaborado no Google Forms, onde as pessoas poderiam responder virtualmente por
qualquer aparelho eletronico que possua acesso a internet. A pesquisa possui como
objetivo realizar um estudo dos clientes e levar melhores resultados para a empresa.
A mesma obteve 150 respostas, e foi aplicada no periodo de 12 dias, entre o dia 30
de margo de 2023 ¢ o dia 10 de abril de 2023.

Além disso, foi realizada uma analise do mercado em que o Instituto Talvane
Sobreira esta inserido, sendo possivel realizar um estudo também dos concorrentes e
fornecedores da clinica.

3.1 Estudo dos clientes

Neste item, serd realizada a analise de publico-alvo e dos resultados obtidos
da pesquisa de mercado que foi realizada, além de explorar o método de coleta de
dados utilizado para realizar esta pesquisa.

3.1.1 Defini¢ao do Publico-alvo e objetivo

O mercado da saude abrange muitos publicos distintos. Porém, ele se
restringe quando falamos da odontologia, e para o Instituto Talvane Sobreira, o
publico-alvo foi definido como pessoas, homem ou mulher, que possuam faixa
etaria acima de 18 anos e que moram em Joao Pessoa-PB.

A partir disso, o objetivo da presente pesquisa foi o de estudar o
comportamento dos clientes nesse setor de saude odontologica, onde as pessoas
responderam sobre seus dados demograficos, qual a frequéncia que costumam
procurar um servico odontoldgico, os motivos que levam eles a irem a uma clinica
odontologica, qual valor eles estdo dispostos a pagar em alguns dos procedimentos
odontolégicos e, por fim, o que eles levam em consideragao ao escolher uma clinica
odontologica.

Todos os respondentes aceitaram o termo de consentimento para utilizarmos
as respostas como dados no presente plano de negocio como fonte de analise.

3.1.2 Método de coleta de dados

Para a efetivacdo da presente pesquisa, o instrumento de coleta de dados foi
elaborado pela plataforma do Google Forms e aplicado de forma online tanto para
os pacientes da clinica, via Whatsapp, como para o publico em geral, amigos,
familiares e conhecidos, que poderiam vir a ser possiveis clientes. A pesquisa
obteve 150 respostas, e foi aplicada no periodo de 12 dias, entre o dia 30 de margo
de 2023 e o dia 10 de abril de 2023. Sera detalhado o perfil demografico dos
respondentes, a forma que eles costumam adquirir esses servigcos € os valores que
eles pagariam para tal.
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3.1.3 Apresentacdo dos Resultados da Pesquisa

A partir da pesquisa de mercado podemos obter algumas conclusdes, em
relacdo as caracteristicas dos respondentes, foi observado que a maior parte dos
respondentes (62,7%) possuem uma faixa etaria de 18 até 30 anos, e 24,7% deles
possuem de 31 até 50 anos, o que significa que os clientes sdo jovens adultos ou
adultos em sua grande maioria, na pratica também conseguimos observar uma
quantidade significativa de pacientes idosos que estdo em busca de reabilitagdo
dentdria, talvez esse niimero ndo seja muito expressivo pois o questiondrio em
questao foi aplicado online, um ambiente em que os idosos nao estdo familiarizados
em sua grande maioria.

Grafico 1 - Faixa Etaria dos respondentes da pesquisa

@ Menor de 18 anos
@ De 18 até 30 anos

» De 31 até 50 anos
@® De 51 até 70 anos
@ Acima de 70 anos

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023)

Cerca de 61,3% dos respondentes da pesquisa foram do sexo feminino e
38,7% do sexo masculino, a maior parte das pessoas que responderam a pesquisa
possuem familia pequena, onde 27,3% delas possui apenas duas pessoas morando
em sua casa, 28,7% possuem 3 pessoas, 26% possuem 4 pessoas € apenas 14,7%
possuem acima de 4 pessoas em sua familia.

Grafico 2 - Sexo dos respondentes da pesquisa

® Feminino
38,7% @ Masculino
) Outro

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023).
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Grafico 3 - Pessoas residentes na propria casa dos respondentes da pesquisa

@1
92
@3
94
@ Acimade 4

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023).

Em relacdo a escolaridade dos respondentes da pesquisa, 48% deles possuem
ensino médio completo e 35,3% possuem ensino superior completo, 15,3% possuem
pos-graduagdo completa, ou seja, o nivel de instru¢do dos respondentes ¢
relativamente alto. J& com relacdo a sua renda familiar, ndo teve respostas muito
expressivas que se destacasse das outras, a maioria dos respondentes (24,7%) possui
sua renda familiar entre R$2.000,01 e R$4.000,00, a minoria deles (4,7%)
responderam que sua renda familiar esta entre R$15.000,01 ¢ R$20.000,00, essa
mesma quantidade de respondentes (4,7%) possuem sua renda familiar entre
R$12.000,01 e R$15.000,00.

Grafico 4 - Escolaridade dos respondentes da pesquisa

@ Ensino fundamental incompleto

@ Ensino fundamental completo
' Ensino médio completo

@ Ensino superior completo

@ Pos - graduagéo completa

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023).

Grafico 5 - Renda Familiar dos respondentes da pesquisa

@ Até R$2.000,00

@ De R$2.000,01 até R$4.000,00

@ De R$4.000,01 até R$6.000,00
@ De R$6.000,01 até R$9.000,00
@ De R$9.000,01 até R$12.000,00
@ De R$12.000,01 até R$15.000,00
@ De R$15.000,01 até R$20.000,00
@ Acima de R$20.000,00

Fonte: Desenvolvida pela autora (2023).

Os potenciais clientes que responderam a pesquisa de mercado moram, em
sua maioria (91,3%), na cidade de Jodo Pessoa no estado da Paraiba, ja 8,7% deles
afirmaram morar em outra cidade.
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Grafico 6 — Respondente mora em Jodo Pessoa?

® Sim
@® Nao

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023).

Em relacdo a frequéncia em que eles vao ao dentista, 34% deles vao uma vez
por ano, 30% costumam ir uma vez a cada 6 meses, 8% deles vdo uma vez a cada 2
anos, a mesma quantidade de pessoas (8%) costumam frequentar uma clinica uma
vez a cada 4 meses e 8,7% dos respondentes costumam ir uma vez por més. A
maioria das pessoas (67,3%) buscam um dentista ou uma clinica odontologica
quando j4 estdo com dor oral e quase que foi undnime as respostas em relagao se o
respondente considera que a saude bucal interfere na saide como um todo, com
90,7% para sim, que considera que a satide bucal interfere sim na saide como um
todo, e apenas 9,3% deles responderam que nao considera que a saude bucal

interfere na saide como um todo.
Grafico 7 - Frequéncia de ir ao dentista do respondente

@ Uma vez por més

@ Uma vez a cada dois meses
Uma vez a cada quatro meses

@ Uma vez a cada seis meses

@ Uma vez por ano

® Uma vez a cada 2 anos

@ Uma vez a cada 3 anos

@ S6 quando sinto dor

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023).

Geralmente, os pacientes costumam optar por clinicas que estejam
localizadas perto de onde moram (34,7%), que seja um espago limpo, organizado e
aconchegante (74,7%), que tenham mais de uma especialidade em seu ambiente,
assim ficaria mais facil o paciente otimizar o tempo de duragdo do seu tratamento
(50%), que seja climatizada (58%) e que possua um atendimento personalizado e
especializado que seja capaz de antever as necessidades dos pacientes (68%).

O ranking dos quatro principais motivos que levam um paciente a procurar
um consultorio odontoldgico, segundo dados da pesquisa, ¢ a limpeza profilatica,
que consiste em remocao de tartaros e aplicagdo de flior, sendo o primeiro do
ranking com 20% de respondentes, a consulta de rotina sendo o segundo lugar no
ranking com 18% de respondentes e dor de dente como o terceiro lugar no ranking
com 16,7% dos respondentes, e por ultimo, mas ndo menos importante, esta o
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motivo da estética ficando em quarto lugar no ranking com 14% dos respondentes.
A maior parte das pessoas que responderam o questiondrio, 48,7%, afirmaram que a
ultima consulta odontoldgica que tiveram foi com um clinico geral, ja 17,3% foi na
especialidade de ortodontia, aparelhos ortodonticos e 14,7% foram para a
especialidade de dentistica, que sdo procedimentos estéticos como clareamento,
facetas em porcelana e restauragdes estéticas.

Grafico 8 - Motivo principal da tltima consulta do respondente

@ Dor de dente

@ Esténca

© Perda de um dente

@ Bruxismo

@ Usudrio de Protese dentinia

® Manutengio de apareiho oroddntico

@ Consulta de rotina

® Restauragdo (obturagso)

@ Umpeza profilitica (remogao de tiriaros
@ aplicacho de Nior)

@ Outro

Fonte: Desenvolvida pela autora (2023).

Grafico 9 - Especialidade da ultima consulta do respondente

@ Clinico Geral

@ Oridontia (aparelhos oriodénticos)
/ © Implanicdontia (implantes dentinos)

@ Cirurgiio Buco Maxilo Facial {cirurgia
_g - "

@ Harmonizagho Orofacial (botox, prean
@ Dentistica (clareamanto, facetas o res
@ Odontopediatria (especialista em cria...
@ Periodontia (especialista em gengiva)
@ Endodontia (canal)

@ Fritese Dentédria (especialista em
cofoas a prolesas em geral)

@ Outro
Fonte: Desenvolvida pela autora (2023).

Em relagdo ao plano odontoldgico, os respondentes ficaram bem divididos,
58% ndo possuem plano odontoldgico, enquanto 42% possuem plano odontologico.
Esses que possuem plano odontologico, ndo pagariam por sua consulta
normalmente, ja& os que ndo possuem plano, 18% deles estdo dispostos a pagar
R$200,00 em uma consulta odontoldgica, 29,3% deles ficaram no intermediario
podendo estar propenso ou ndo a pagar esse valor e 24,7% deles ndo estaria disposto
a pagar esse valor apenas na consulta inicial.
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Grafico 10 — Respondente utiliza plano odontologico?

® Sim
58% ® Nao

Fonte: Desenvolvida pela autora (2023).

O que levam os clientes a consumirem na clinica em questdo € a experiéncia
de Dr Talvane, que possui 16 anos de mercado, e também possui um nome bastante
conhecido em Jodo Pessoa ja que chegou a fundar e chefiar vérios servigos de
traumatologia, entre eles o servigo de bucomaxilofacial no Hospital Santa Isabel em
Jodo Pessoa - PB. Além disso, ¢ utilizado produtos com a mais alta qualidade nos
procedimentos realizados na clinica, além de um atendimento focado em atender as
necessidades dos clientes.

O mercado da odontologia ¢ amplo, os pacientes podem estar localizados na
cidade de Jodo Pessoa, como também outras cidades, ou até mesmo outros paises,
como ¢ o caso de alguns clientes da Clinica Face a Face, sera facil encontrar a
clinica pois estard localizada em ambientes digitais, como um site e redes sociais
para que o paciente tenha facil acesso aos servigos que serd oferecido pela clinica e
as informagdes que desejar, além de ter um atendimento humanizado e
personalizado pelo Whatsapp podendo realizar agendamentos de consultas e
procedimentos e realizar perguntas que o paciente julgue necessario.

3.2 Estudo dos concorrentes

Com o proposito de realizar um estudo dos concorrentes, foram separadas
quatro clinicas que podem ser consideradas concorrentes diretas do Instituto Talvane
Sobreira, sdo elas a Sampaio Odontologia, Sorrifacil, Sorrifacil e a Odontologia
Manaira.

As informagdes que serdo utilizadas para comparagdo entre elas estardo
dispostas no Quadro 2, onde sera descrito a qualidade, o preco, condigdes de
pagamento, localizagdo, atendimento, servicos aos clientes e garantias oferecidas
por todas as clinicas, para comparagao de prego foi considerado o procedimento de
implantes dentarios e para a qualidade foi considerado a forma de divulgacgao online
utilizada pelas empresas, ja nas garantias oferecidas foi utilizado o critério de perda
do implante por algum motivo, seja ele técnico ou biologico. J& em relagdo ao
atendimento foi levado em consideracao os dias e horarios de atendimento para
comparagao.
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Empresa

Instituto
Talvane
Sobreir
a

Sampaio
Odontologia

Sorrifacil

Sorridents

Odontologia
Manaira

Qualidade

Quadro 2 - Anélise dos Concorrentes

Preco

Condicoes
de
pagamento

Localizacao

Atendim Servicos aos

(21101)

clientes

Garantias
oferecidas

Possui site R$1.800,00 | Divide em até | Rua José Segunda | Implantodonti | 2 meses para a
antigo, nao 6x sem juros. | Florentino a sexta a, Protese, osseointegragao.
atualizado, Janior, 157, | (08h as Cirurgias.

porém com Tambauzinh | 12he

interatividade 0, Jodo 14h as

e conteudo Pessoa—PB | 17h)

estruturado e

relevante.

Possui landing | R$1.500,00 | Divide em 5x | Rua Afonso | Segunda | Ortodontia, 3 meses para a
page/site com no cartdo Barbosade | asexta Implantodonti | osseointegracao
interatividade Oliveira, (08h as a, Dentistica

e conteudo 1025, Pedro | 19h) Proétese

estruturado e Gondim, dentaria e

relevante

Jodo Pessoa
-PB

Clinico Geral

Possui site R$1.100,00 | Divide em 4x | Aw. Segunda | Ortodontia, 3 meses para a
com no cartdo Presidente a sexta Implantodonti | osseointegragdo
interatividade Epitacio (07has | a,
e conteudo Pessoa, 19h) e Protese e
estruturado e 1777, Bairro | aos Dentistica,
relevante dos Estados, | Sabados | Endodontia e
Jodo Pessoa | (08has | Clinico Geral
-PB 14h)
Possui site R$1.200,00 | Divide em 4x | Aw. Segunda | Implantodonti | 4 meses para a
com poucas no cartdo Presidente a sexta a, osseointegragao.
informagdes ¢ Epitacio (09h as | odontopediatri
sem Pessoa, 19h) e a, Protese e
interatividade. 3138, Jodo Sabado Dentistica.
Pessoa—PB | (09h as
13h)
Possui site R$1.200,00 | Divide em 5x | Av. Sdo Consulta | Implantodonti | 3 meses para a
com no cartao Gongalo, s: a, Cirurgia, osseointegracao
interatividade 866, Segunda | Protese e
e contetido Manaira, a Dentistica,
estruturado e Jodo Pessoa- | Sabado Periodontia,
relevante PB (09h as | Endodontia,
19h) Clinico Geral
Emergén
cias: 24h

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023).
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A partir desses dados podemos observar uma variagdo em relacdo aos
valores dos implantes das clinicas, o que pode ser devido a diferenca do publico que
¢ atendido por cada uma delas e também em relacdo a marca do material utilizado
no procedimento, o valor cobrado pelo Instituto Talvane Sobreira ¢ superior a
concorréncia, mas também possui melhores condi¢des de parcelamento.

Em relagdo as garantias oferecidas por elas, pode-se perceber que o Instituto
Talvane Sobreira oferece uma garantia de 2 meses apenas de osseointegracdo, que
consiste na integragdo do implante ao osso do paciente, ou seja, permite uma
reabilitacdo oral mais rapida em relacdo as demais clinicas, o que ¢ levado muito em
consideragdo pelos pacientes que necessitam deste tratamento dentario.

E perceptivel que as clinicas concorrentes possuem um nimero maior de
especialidades em atendimento, a partir disso se torna ainda mais relevante que o
Instituto Talvane Sobreira possua outras especialidades e profissionais trabalhando
no espago para que consiga se destacar também em outras areas e fornecer um
atendimento mais completo aos seus pacientes.

Em relacdo aos horarios de atendimento, pode-se observar que as clinicas
concorrentes possuem um horario mais amplo para atender seus pacientes € o
Instituto Talvane Sobreira acaba por limitar bastante esses horarios devido a
presenca apenas do Dr. Talvane nos atendimentos, percebe-se a importancia
novamente de se ter mais profissionais atuando em outros hordrios para que o
paciente ndo fique restrito a apenas dois dias de atendimento, o que pode fazer ele
optar por realizar o tratamento em uma clinica concorrente que consegue atendé- los
em hordrios mais convenientes para 0s mesmos.

Ja em relacdo a localizacdo, a maior parte das clinicas esta situada em
lugares estratégicos, perto da Av. Presidente Epiticio Pessoa, onde possui grande
locomogdo de pessoas. Além disso, também possuem sites e canais digitais de
atendimento e de informacdes, o que facilita a busca pela clinica e esclarecimento
de davidas dos pacientes, porém o Instituto Talvane Sobreira precisa melhorar seu
site para que va de encontro com o dos seus concorrentes.

3.3 Estudos dos fornecedores

Com a finalidade de realizar um estudo dos fornecedores necessarios para
que a clinica possa funcionar da melhor maneira possivel, foi realizado uma
pesquisa online de fornecedores dos principais produtos necessarios para o
funcionamento da clinica, onde foi pesquisado os nomes dos fornecedores, os
valores dos produtos, as condi¢des de pagamento que eles oferecem, o prazo de
entrega dos produtos e a localiza¢do dos fornecedores.

Os dados coletados foram reunidos e expressos no Quadro 3, para melhor
visualizacdo e andlise desses fornecedores.
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10

11

12

13

14

15

Descri¢ao

dos itens a
serem
adquiridos

Nome do
fornecedor

Preco

Quadro 3 — Analise dos fornecedores

Condicoes
de
pagamento

Prazo de
entrega

Localizacio

Implantes Odontomix 225,00 Pagamento em 1 dia util Jodo Pessoa -

dentérios consignacao PB

Componentes | Odontomix 183,00 Pagamento em 1 dia util Jodo pessoa -

protéticos consignacio PB

Luvas de Dental Cremer | 17,99 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

procedimento para 20 dias uteis SC

(100 unid)

Luvas Dental Cremer | 2,49 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

Cirargicas para 20 dias uteis SC

Gorro (touca Dental Cremer | 10,99 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

descartavel - para 20 dias uteis SC

100 unid)

Maéscara Dental Cremer | 7,99 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

descartavel para 20 dias uteis SC

(100 unid)

Capote Dental Cremer | 47,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

cirargico (10 para 20 dias uteis SC

unid)

Campo Dental Cremer | 209,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

operatorio (50 para 20 dias uteis SC

unid)

Fio de sutura Dental Cremer | 55,9 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

nylon (24 para 20 dias uteis SC

unid)

Agulha Dental Cremer | 43,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

Gengival (100 para 20 dias uteis SC

unid)

Curativo Dental Cremer | 81,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

alveolar para 20 dias uteis SC

Cx de Lamina | Dental Cremer | 79,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

de bisturi (100 para 20 dias uteis SC

unid)

Soro - 250ml | Dental Cremer | 3,69 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -
para 20 dias uteis SC

gaze (500 Dental Cremer | 25,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

unid) para 20 dias uteis SC

Anestésico Dental Cremer | 135,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

Alphacaine para 20 dias uteis SC
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(50 tubetes)

Anestésico Dental Cremer | 14,49 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

topico para 20 dias uteis SC

Resina Dental Cremer | 104,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

fotopolimeriza para 20 dias uteis SC

vel

Resina Dental Cremer | 40,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

autompolimeri para 20 dias uteis SC

zavel

Esponja Dental Cremer | 69,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

Hemostatica para 20 dias uteis SC

Seringa luer Dental Cremer | 1,29 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

lock para 20 dias uteis SC

Seringa Dental Cremer | 0,49 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

hipodérmica para 20 dias uteis SC

com agulha

Eugenol 20ml | Dental Cremer | 16,49 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -
para 20 dias uteis SC

Cimento de Dental Cremer | 34,29 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

Hidroxido de para 20 dias uteis SC

calcio

Cimento Dental Cremer | 244,49 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

definitivo para 20 dias uteis SC

Alginato Dental Cremer | 65,99 Pagamento em boleto Até S dias Blumenau -
para 20 dias uteis SC

Kit de silicone | Dental Cremer | 309,99 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

de moldagem para 20 dias uteis SC

Cera 7 (rosa - | Dental Cremer | 19,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

18 unid) para 20 dias uteis SC

Papel carbono | Dental Cremer | 5,69 Pagamento em boleto Até S dias Blumenau -

(12 unid) para 20 dias uteis SC

Gesso tipo II Dental Cremer | 7,90 Pagamento em boleto Até S5 dias Blumenau -

(1KG) para 20 dias uteis SC

Gesso tipo IV | Dental Cremer | 36,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

(1KG) para 20 dias uteis SC

Agua destilada | Dental Cremer | 17,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -
para 20 dias uteis SC

Grau cirurgico | Dental Cremer | 125,99 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

para para 20 dias uteis SC

esterilizagdo

(100m)

Enxerto 6sseo | Osseocon 305,00 Pagamento em Até 15 dias Rio de Janeiro
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Alobone Poros

consignacao

-RJ

Membrana Osseocon 225,00 Pagamento em Até 15 dias Rio de Janeiro

Sintética consignacao -RJ

Alcool a 70% | Dental Cremer | 9,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

(1L) para 20 dias uteis SC

Fluor(200ml) | Dental Cremer | 8,39 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -
para 20 dias uteis SC

Clorexidina Dental Cremer | 17,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

(100ml) para 20 dias uteis SC

Algodao Dental Cremer | 24,90 Pagamento em boleto Até 5 dias Blumenau -

(500g) para 20 dias uteis SC

Rennova Fill Iranilson 249,00 Pagamento em boleto Em 1 diautil | Jodo Pessoa -
para 20 dias PB

Rennova Lift | Iranilson 259,00 Pagamento em boleto Em 1 diautil | Jodo Pessoa -
para 20 dias PB

Rennova Ultra | Iranilson 329,00 Pagamento em boleto Em 1 dia util | Jodo Pessoa —

Deep para 20 dias PB

Rennova Ultra | Iranilson 389,00 Pagamento em boleto Em 1 diautil | Jodo Pessoa -

Deep Lido para 20 dias PB

Rennova Deep | Iranilson 399,00 Pagamento em boleto Em 1 diautil | Jodo Pessoa -

Lido para 20 dias PB

Rennova Deep | Iranilson 289,00 Pagamento em boleto Em 1 dia util | Jodo Pessoa -

Line para 20 dias PB

Rennova Iranilson 1089,00 | Pagamento em boleto Em 1 diautil | Jodo Pessoa -

Elleva para 20 dias PB

Botulift 200Ui | Iranilson 1.289,00 [ Pagamento em boleto Em 1 diatil | Jodo Pessoa -
para 20 dias PB

Fio Filler MedBeauty 2.500,00 | Pagamento em boleto Em 15 dias Séo Paulo - SP
para 20 dias uteis

Fio Parafuso Medbeauty 1.100,00 | Pagamento em boleto Em 15 dias Sdo Paulo - SP
para 20 dias uteis

Fio Matrix Medbeauty 40,00 Pagamento em boleto Em 15 dias Sao Paulo - SP
para 20 dias uteis

Fio Espiculado | Medbeauty 2.300,00 | Pagamento em boleto Em 15 dias Sao Paulo - SP
para 20 dias uteis

Fio Liso Via Estética 1.000,00 | Pagamento em boleto Em 15 dias Campinas - SP

Canulado para 20 dias uteis
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52

53

54

Radiesse Via Estética 699,90 Pagamento em boleto Em 15 dias Campinas - SP
para 20 dias uteis

Canula Starlog 16,90 Pagamento em boleto Em 2 dias Sorocaba - SP
para 20 dias uteis

Acido Biometil 122,83 Pagamento em boleto Em 10 dias Sdo Bento do

Deoxicélico para 20 dias uteis Sul - SC

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023)

A partir do Quadro 3, pode-se destacar o fornecedor Dental Cremer e
Iranilson que possuem uma quantidade variada de produtos que sera utilizado na
clinica, onde os mesmos seriam os maiores fornecedores e mais importantes para a
empresa devido a sua diversidade de produtos e de marcas que ambos possuem.

4 PLANO DE MARKETING

Nesta secdo sera apresentada a descricdo dos principais produtos e servigos
que serao oferecidos, a formagao de prego, estratégias promocionais, a estrutura de
comercializacdo e a localiza¢dao do negdcio. Além de descrever como foi a defini¢ao
da marca e o posicionamento do Instituto Talvane Sobreira.

Para definir esses tdpicos foi utilizado como referéncia o composto de
marketing (produto, prego, praga e promog¢ao) que foi criado em 1960 por Philip
Kotler, também conhecido como o “Pai do Marketing”.

4.1 Defini¢do da marca e posicionamento

O Instituto Talvane Sobreira ¢ um modelo de negocio que foi inspirado na
Clinica Talvane Sobreira que ja existe, onde ¢ realizado apenas atividades
relacionadas a especialidade de Cirurgia e Traumatologia Bucomaxilofacial. A
defini¢ao do negodcio da clinica estd ligada a atributos como prestigio e seguranga,
beneficios funcionais e emocionais e os valores da empresa.

Talvane sempre teve um dom e uma habilidade incrivel com as maos, seja
em sua vida pessoal, desenvolvendo artes e projetos manuais, como em sua vida
profissional atuando em sua area de especializagdo. Dessa forma, foi pensado em
relacionar essas habilidades com o posicionamento de marca do Instituto.

Os atributos de prestigio e seguranga sao alcancados através do nome de Dr.
Talvane Sobreira que ja se encontra consolidado na cidade de Jodo Pessoa, ele ja foi
coordenador da cirurgia bucomaxilofacial do Hospital de Emergéncia e Trauma
Senador Humberto Lucena, ja coordenou cursos de especializagdo em traumatologia
e cirurgia bucomaxilofacial em institui¢des de ensino como a UNIPE e a Unifuturo.

O significado de marca frente aos beneficios funcionais e emocionais diz
respeito aos procedimentos realizados na Clinica ou em ambiente ambulatorial,
onde os pacientes realizam uma cirurgia ortognatica, por exemplo, que possui
beneficios totalmente funcionais em relagdo a melhora da respiragdo, alivio na
mastigacao provocando uma melhora em dores na mandibula que o paciente pode ja
estar sentindo no momento da cirurgia ou ainda iria sentir caso optasse por nao
realizd-la. Além dos beneficios funcionais, possui os beneficios emocionais, a
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cirurgia ortognatica também ¢é responsavel por trazer equilibrio estético a face, a
partir do reposicionamento dsseo realizado na cirurgia, o que pode deixar o paciente
mais feliz e satisfeito com a sua aparéncia. Além desse procedimento, existem
outros que podem trazer esses beneficios, como os implantes dentérios.

Os valores da empresa se resumem aos valores de Dr. Talvane Sobreira, ele
sempre preza pelo respeito pelo seu paciente e tratar o que € necessario e prioridade
para o mesmo, como ele mesmo comenta, “o intuito ndo ¢ ganhar dinheiro com esse
trabalho, mas sim ajudar as pessoas, o dinheiro ¢ apenas uma consequéncia”. Ele
sempre preza pela transparéncia em relagdo aos sucessos dos tratamentos, ao tempo
de duragdo e como ele ocorre, para que o paciente esteja ciente do que pode e nao
pode acontecer enquanto ele estiver no processo do tratamento. Dessa forma,
evitam-se surpresas e corrobora para que os pacientes se sintam mais confortaveis e
seguros nos seus momentos de mais vulnerabilidade.

Com o objetivo de se posicionar como um instituto que reune profissionais
que realizam o diagnostico e tratamento da face, foi desenvolvido a logo para o
Instituto Talvane Sobreira em conjunto com uma empresa de marketing contratada,
Roma Studio, a mesma realiza o gerenciamento de branding, design e comunicagao.

Logo abaixo, nas figuras 1, 2, 3 e 4, estard o logotipo e suas diferentes
aplicagdes que foi criado pensando em suas habilidades manuais e fazendo
referéncia a face, utilizando-se de detalhes que pudessem reforcar a seriedade e
compromisso da clinica com seus pacientes, sem muitos detalhes que pudessem tirar
o foco do objetivo principal que seria o nome da clinica.

Figura 1: Logotipo em fundo branco e letras em marrom

INSTITUTO

TALVANE
SOBREIRA

DIAGNOSTICO E TRATAMENTO OROFACIAL

Fonte: Desenvolvido pela agéncia de marketing (2023)

Figura 2: Logotipo em fundo marrom e letras em
mostarda

Fonte: Desenvolvido pela agéncia de marketing (2023)
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Figura 3: Logotipo em [undo branco e letras em mostarda

Fonte: Desenvolvido pela agéncia de marketing (2023)

Figura 4: Simbolo que compde o logotipo

Fonte: Desenvolvido pela agéncia de marketing (2023)

Nas figuras 5, 6, 7 e 8, esta representado os materiais impressos a serem
veiculados pela clinica, os quais seriam a pasta personalizada para colocar a ficha do
paciente com seus dados e respectivos documentos e exames de imagens, o papel
timbrado seria para impressdo das receitas medicamentosas ou solicitagdes de
exames € procedimentos aos pacientes e, por fim, o envelope personalizado para

colocar essas solicitagdes ou entregar documentos e laudos de exames aos pacientes.
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Figura 5: Projeto da pasta personalizada

Fonte: Desenvolvido pela agéncia de marketing (2023)

Figura 6: Frente e verso da pasta personalizada

Fonte: Desenvolvido pela agéncia de marketing (2023)
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Figura 7: Parte interna da pasta personalizada e papel timbrado

Fonte: Desenvolvido pela agéncia de marketing (2023)

Figura 8: Envelope personalizado

Fonte: Desenvolvido pela agéncia de marketing (2023)
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4.2 Descricao dos principais produtos e servicos

O Instituto Talvane Sobreira pretende oferecer servigos odontoldgicos
especializados, entre eles estdo as especialidades de Traumatologia e Cirurgia
Bucomaxilofacial, Implantodontia, Protese, Dentistica e Harmonizagao Orofacial.

No caso da especialidade de Traumatologia e Cirurgia Bucomaxilofacial,
seria um servi¢o prestado pelo proprio dono da clinica, Talvane Sobreira, onde ele
realizaria as consultas para diagnostico e acompanhamento no espago fisico da
clinica, ja as cirurgias de maior porte, como a cirurgia ortognatica, a qual ¢ realizada
para corrigir anomalias faciais, precisam ser realizadas com anestesia geral, dessa
forma ¢ realizada dentro de um hospital com todos os cuidados e acompanhamentos
necessarios, os profissionais nesta especialidade também realizam cirurgia
oral-menor, em que consiste em cirurgias de pequeno porte que podem ser
realizadas com uso de anestésico local, ndo necessitando de um ambiente hospitalar
e sendo possivel ser realizado no proprio consultorio, como por exemplo extragdao
do 3° molar, também chamado de dente siso.

Em relacdo as especialidades de Implantodontia e protese e dentistica temos
dois profissionais, que seriam Talvane Sobreira e Pedro Jorge, cujo as
especialidades de ambos s3o, respectivamente, Cirurgia Bucomaxilofacial;
implantodontia e prétese e dentistica. Os materiais a ser utilizado nos procedimentos
que envolvem a implantodontia sdo da marca Signo Vinces, uma fabricante de
produtos odontologicos voltados a implantes dentarios, componentes € cirurgicos, a
mesma foi fundada no ano de 2000 no Brasil. Para o trabalho de protese e dentistica
¢ utilizado um kit de resina da marca Vittra APS, ela promete uma alta resisténcia ao
desgaste, validade de 3 anos, estabilidade da cor apos a polimerizagdo, longevidade
no brilho, entre outros beneficios. Esse tipo de resina ¢ indicado para varios
procedimentos, um deles ¢ o de facetas diretas em resina composta, para que esse
procedimento seja satisfatorio para o paciente, a resina precisa ser de alta qualidade
para que o sorriso ndo fique artificial e ndo quebre facilmente, dessa forma a resina
Vittra APS foi escolhida por sua qualidade e resisténcia neste tipo de procedimento.
Além de excelentes produtos para realizar os procedimentos, os profissionais sao
altamente capacitados e experientes nos mesmos, o que oferece seguranca e
confianga para os pacientes.

Ja em Harmonizagao Orofacial, esta sendo estudada a implementagdo dessa
especialidade no instituto, pois possui uma ampla demanda para tais procedimentos
e também bastante profissionais que estdo aptos a realizd-los. No momento, ainda
ndo existe um profissional fixo no Instituto que desenvolva esses procedimentos.
Entretanto, ja foi realizado evento promocional na area com a profissional Patricia
Gouveia, que se encontra na cidade de Recife-PE. Assim, a maioria dos produtos
que seriam utilizados nessa especialidade seria da marca Rennova, a qual fornece
uma grande quantidade de produtos com uma tecnologia que agrada os profissionais
que a utilizam em seu oficio, sendo eles, preenchedores com acido hialurénico,
bioestimuladores de coldgeno, canulas e toxina botulinica, a empresa possui sede
em Goiania, de onde exporta seus produtos para 23 paises. Os procedimentos que
sdo realizados nessa especialidade possuem varias recomendagdes de cuidados, o
paciente ndo sai do consultorio sem receber as orientagdes necessarias para o
sucesso do procedimento, além de ter direito a retorno para acompanhamento do
mesmo.
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4.3 Preco

Com o objetivo de determinar o prego dos procedimentos que serdo
praticados no consultério, foi elaborado um markup de acordo com as despesas
fixas (quadro 4) e variaveis (quadro 5), foi analisada uma amostra de 3 meses, abril,
maio e junho de 2023.

Quadro 4: Despesas Fixas

Despesas Fixas Abril/23 Maio/23 Junho/23
Prolabore 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Folha de pagamento 4.097,01 4.097,01 4097,01
Vale transporte 564,00 564,00 564,00
Insalubridade 860,50 860,50 860,50
Encargos trabalhistas 4.873,07 4.877,85 4.851,95
Bradesco Saude 2.798,62 2.798,62 2.798,62
RTR solu¢des patrimoniais 140,00 140,00 140,00
Energia 673,68 748,80 750,80
Contador 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Sistema operacional 320,00 320,00 320,00
Agua 185,25 190,15 188,35
Aluguel 2.500,00 2.500,00 2.500,00
Internet e telefone 150,00 150,00 150,00
Campanhas de marketing 700,00 700,00 700,00
Agéncia de marketing 1.350,00 1.350,00 1.350,00
Material de escritorio 400,00 160,00 300,00
Fardamento 350,00 400,00 -

Fonte: Desenvolvido pela contadora (2023)

Quadro 5: Despesas Variaveis

Despesas Variaveis Abril/23 Maio/23 Junho/23
PIS (0,65%) 234,42 218,66 323,59

COFINS (3%) 1.081,94 1.081,95 1.081,95
IRPJ (4,8%) 1.731,11 1.614,74 2.389.61
CSSL (2,88%) 1.038,67 968,84 1.433,76
ISS (5%) 1.803,24 1.682,12 2.489,17
TOTAL 5.889,38 5.566,31 7.718,08

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023)

Além das despesas fixas e variaveis representadas acima, temos a taxa de
cartdo de crédito e débito que deve ser considerada na formagdo de prego. A taxa
praticada pela adquirente da clinica ¢ de 4,99%, esse percentual serd incluido no
calculo do markup.

Para calcular o markup € necessario saber qual o faturamento dos meses em
que as despesas foram analisadas. No quadro 6, estd apresentado o faturamento e a
média aritmética referente aos meses de abril, maio e junho do ano de 2023.




Quadro 6: Média de faturamento

Meses Faturamento
Abril 36.064,85
Maio 33.640,35
Junho 49.783,48
Total 119.488,68
Média Aritmética 39.829,56

Fonte: Desenvolvido pela contadora (2023)

Com os dados da média aritmética do faturamento, pode-se calcular o
percentual que as despesas fixas e variaveis representam do faturamento. No quadro
7, tem-se a média aritmética das despesas fixas e variaveis e o percentual que elas
representam para o faturamento.

Quadro 7: Percentual das despesas fixas e variaveis sobre o faturamento

Despesas Média Artmética (%) percentual sobre o faturamento
Fixas 25.796,76 64,77%

Variaveis 19.173,77 48,14%

Fonte: Desenvolvido pela autora (2024)

A margem de lucro escolhida para a empresa ¢ de 15%, Sabendo-se da
margem de lucro, da taxa da adquirente e do percentual das despesas sobre o

faturamento podemos realizar o calculo do markup:
100

100 - (64,77% + 48,14% + 4,99% + 15%)
Markup = 3,04

O markup que foi encontrado serd multiplicado pelo custo dos produtos e
insumos que serdo utilizados nos procedimentos odontologicos. A partir dessa
analise, pode-se comparar os pre¢os dos procedimentos com os concorrentes e
ajustar a margem de lucro de forma estratégica para a empresa.

4.4 Estratégias promocionais

Hoje, com o facil acesso que as pessoas possuem na internet, & possivel
realizar estratégias em que seria possivel alcancar mais pacientes interessados em
realizar os procedimentos odontologicos. Uma estratégia interessante ¢ atualizar o
site ja existente do instituto e fornecer mais informagdes como procedimentos, tipos
de tratamentos, depoimentos de clientes e funcionamento da clinica para os
pacientes, mas também, informacdes pertinentes aos profissionais da area, como
publicacdes de artigos com novas técnicas de procedimentos, além de informagdes
sobre cursos de capacitacdo e especializagdo em odontologia e dicas para
cirurgides-dentistas recém-formados. Assim, os dentistas também terdo o Instituto
Talvane Sobreira como referéncia em Diagnodstico e Tratamento Orofacial.

Além das informagdes dispostas no site, seria interessante que o paciente
pudesse realizar seu agendamento para uma avaliagdo ou um tratamento através do
site, onde o mesmo preencherd seus dados pessoais e de saude, selecionaria a
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especialidade desejada e colocaria uma pequena descri¢do do problema enfrentado,
a partir das informagdes disponibilizadas pelo paciente, o site direcionaria, de forma
automatica, para os horarios que estdo disponiveis e os profissionais destinados a
atender a especialidade que foi selecionada, automatizando esse atendimento inicial,
se tornando ainda mais eficiente.

O objetivo dessa estratégia ¢ criar autoridade no nicho de mercado em que o
Instituto Talvane Sobreira estd alocado, além de facilitar o agendamento dos
pacientes, sem correr o risco de que um colaborador ndo consiga atendé-lo de forma
que nao forneca todas as informagdes necessarias para que o paciente consiga criar a
confianga necessaria para frequentar a clinica e realizar os procedimentos com os
profissionais.

Além do site como ferramenta estratégica, também pode ser explorado as
redes sociais, com o objetivo de aproximar mais os pacientes do ambiente
odontolégico e dos dentistas. Uma das redes essenciais para o Instituto Talvane
Sobreira estar posicionada ¢ o Instagram, onde poderia comunicar sobre as
especialidades existentes no Instituto, os profissionais que ali atuam, horérios de
atendimento, videos de resultados de procedimento, entre outros. Além disso, ¢
possivel realizar a estratégia de trafego pago dentro da propria rede para que certa
postagem consiga alcancgar mais pessoas interessadas, essas campanhas destinadas a
trafego pago devem ser segmentadas de forma estratégica, como alguns bairros
estratégicos, por exemplo, Tambati, Manaira, Cabo Branco, Bessa, Altiplano e
Miramar.

Além de fazer uso do trafego pago com campanhas, ¢ interessante realizar
landing pages para cada procedimento e também inclui-las nas campanhas. Dessa
forma, o paciente tem um contato mais completo com os procedimentos do interesse
deles, com acesso a informacdes do tratamento e depoimentos de pacientes da
clinica que ja realizaram o procedimento que estd sendo divulgado pela landing
page, onde terd um espago para agendamento, caso o cliente opte por realizar uma
avaliacdo com os profissionais e esclarecer as davidas que restaram.

Na area da satde, porém, € necessario seguir um conjunto de regras
estabelecidas pelo CFO (Conselho Federal de Odontologia) para a realizagdo de
divulgagdes dos procedimentos, independente do meio que sera utilizado, entre
essas regras estdo a necessidade de colocar o nome do profissional, o nimero de
inscricdo no CRO e o nome que represente a profissdo como cirurgido-dentista ou
clinico geral para profissionais que sdo graduados e pos-graduados, caso o
profissional j& tenha realizado alguma especializacao, deve ser colocado a area em
que ¢ especialista. Se for pessoa juridica, como o Instituto Talvane Sobreira, deve
constar os dados do responsavel técnico da clinica.

Dentro das regras estabelecidas pelo CFO, estdo as publicacdes de antes e
depois dos procedimentos, em que ndo era permitido sob nenhuma hipédtese, porém
a resolucao CFO - 196/2019 permitiu realizar esse tipo de postagem, mas de acordo
com o consentimento do paciente e a assinatura do mesmo de um termo de
consentimento elaborado pela clinica. E proibida a veiculagio de fotos ou videos de
passo a passo do procedimento, fotos com sangue ou qualquer conteido que possua
conteudo forte ou sensivel.

Em relacdo a realizacdo de consultas, diagnosticos e prescricoes onlines ¢
considerado uma infragdo €tica e permitir que outras pessoas fagam isso utilizando
de seu nome e imagem ¢ ilegal. Portanto, o atendimento do paciente deve ser
realizado presencialmente no consultério, entretanto pode fornecer informagdes de
horério, endereco e convénios aceitos, assim todo o resto que configura a parte
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técnica do atendimento da consulta ¢ realizada presencialmente ou domiciliarmente,
onde o profissional precisa estar presente junto ao seu paciente.

Nao ¢ permitido ao cirurgido-dentista realizar postagens ou divulgagdes de
precos de procedimentos, promogdes, descontos, brindes e gratuidade de servigos,
pois ¢ considerado uma infragao ética.

Caso algum cirurgido-dentista infrinja algumas das regras impostas pelo
CFO em relagdo a publicidade odontoldgica deve sofrer algumas penalidades que
irdo variar de acordo com o tipo de infragdo e a gravidade, como multas, adverténcia
e censura confidencial, suspensdo do exercicio profissional e cassag¢do do registro ou
do estabelecimento.

Dessa forma, ¢ necessario ter muito cuidado no momento das divulgacdes
para que nao haja desencontro com as regras estabelecidas pelo Conselho Federal de
Odontologia, e para que se evite uma penalidade tanto para clinica quanto para o
profissional. Nota-se que ¢ um desafio realizar a divulgagdo nessa area, mas nao ¢
impossivel.

4.5 Estrutura de Comercializagao

Como a empresa em questdo oferece servigcos odontolégicos, a
comercializacdo deles se dard pessoalmente na maioria das vezes, porém para
chamar a atenc¢do do cliente pode-se utilizar ferramentas como o Whatsapp Busines,
postagens e anuncios via Instagram e pelo site, onde o primeiro contato com o
paciente ocorre, em que o mesmo realiza seu agendamento e tirar suas davidas para
de fato ter um diagnostico e um planejamento de tratamento ideal junto ao
cirurgido-dentista.

Para que o atendimento inicial seja eficiente, o responsavel para fazé-lo deve
conhecer a clinica e conseguir indicar o paciente para a especialidade que
corresponde ao problema relatado pelo mesmo. Além disso, a comunicagdo deve ser
clara e estar atento as recomendacdes do CFO para que ndo infrinja nenhuma das
regras que foram relatadas nas estratégias promocionais. Para que isso acontega, é
necessario realizar treinamentos com a equipe.

Assim, quando o paciente se apresenta no momento da consulta é necessario
preencher uma ficha com informagdes pessoais e de satde geral do mesmo. Dessa
forma a clinica cria um historico deste paciente para que consiga acompanhar a
evolugdo dele no tratamento indicado. Apds esse processo, o paciente realiza a
consulta com o especialista designado para resolver o problema que foi relatado,
esse especialista realiza uma avaliacdo geral da satde bucal deste paciente e indica
os tratamentos necessdrios e realiza um plano de tratamento por ordem de
prioridade. Logo apds esse processo, o paciente se dirige a recep¢do para receber o
or¢amento dos seus tratamentos e as formas de pagamento praticadas pela empresa.
A partir disso, ele inicia o tratamento que foi recomendado pelo profissional.

4.6 Localizacdo do negocio

A escolha da localizagdo da clinica aconteceu ha 18 anos atras de forma
estratégica, o bairro contemplado foi o de Tambauzinho em Jodao Pessoa - PB.
Tambauzinho ¢ um bairro central que fica entre os bairros da praia e do centro,
proporcionando facil acesso para os pacientes, além de haver uma concentracdo de
clinicas no perimetro, o que configura uma grande circulacao de pessoas no local.

O espaco em que a clinica estd situada era uma casa, com um bom
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relacionamento com o proprietario foi possivel alugar o espaco e transformé-la no
espago que € hoje, o valor do aluguel foi de R$2.500,00 e permanece até¢ hoje o
mesmo valor. Para que a clinica ficasse aconchegante e agradavel foi necessario a
contratagao de uma arquiteta para elaborar o projeto da mesma e se tornar o que ela
¢ hoje.

Para implementar o novo projeto do Instituto Talvane Sobreira, também foi
realizada a contratagdo da mesma arquiteta que realizou um novo projeto para
renovar a identidade para o novo conceito estabelecido, at¢é o momento o projeto
ainda ndo esta pronto.

5. PLANO OPERACIONAL

O plano operacional tem como objetivo definir processos em que a empresa
consiga desenvolver e comercializar seus produtos ou servigos € relacionar com a
capacidade produtiva da empresa, além de definir como serd a estrutura fisica para
que consiga atrair os clientes e facilitar o fluxo dentro do ambiente.

Assim, nesta se¢do, serd apresentado informagdes sobre o layout e como foi
pensado o espaco fisico para trazer conforto e seguranca para os clientes e
praticidade e eficiéncia para os colaboradores, também sera apresentado a
capacidade produtiva e comercial do negdcio, além dos processos operacionais que
serdo representados por fluxograma para melhor entendimento.

5.1. Layout ou arranjo fisico

O objetivo da empresa € proporcionar seguranga e conforto para os
pacientes, sabe-se que o ambiente ¢ o primeiro contato que o paciente tem com a
empresa e necessita de um cuidado a mais para que ele possa gerar as emocoes e
sentimentos esperados no paciente.

Foi realizado um estudo, juntamente com a arquiteta Marcia Barreiros, em
que se realizou um aluguel de uma casa no bairro de Tambauzinho, e deu inicio ao
projeto da clinica. O conceito escolhido pelos socios para a clinica seria a
modernizagdo por meio de decoracdo diferenciada e trazer um pouco da
personalidade de Talvane, um dos sdcios, por meio das suas artes e esculturas, com
0 objetivo de trazer uma maior aproximagao com o seu publico-alvo.

Em seguida serd apresentado a planta do local em que a clinica foi
inaugurada e algumas imagens que ilustram o antes e depois que foram elaboradas
pela arquiteta.

Figura 9: Planta do ponto fisico do Instituto Talvane Sobreira
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Fonte: Desenvolvido pela arquiteta (2023)
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Figura 10: Entrada do ponto fisico durante a reforma

Fonte: Desenvolvido pela arquiteta (2023)

Figura 11: Fachada ampla do ponto fisico durante a reforma

Fonte: Desenvolvido pela arquiteta (2023)
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Figura 12: Fachada do ponto fisico depois da reforma

Fonte: Desenvolvido pela arquiteta (2023)

Figura 13: Recepcgao depois da reforma

Fonte: Desenvolvido pela arqulteta‘~(2023)

Com o objetivo de otimizar o atendimento, o espago fisico conta com duas
salas com cadeira odontoldgica, uma ¢ utilizada para atendimento e procedimentos

38



que sdo realizados de forma mais rapida, como avaliacdes ou pequenos ajustes a
serem realizados, € a outra sala ¢ utilizada para cirurgias e procedimentos que
demandam mais tempo e ateng@o do profissional, para entrar na sala de cirurgia, o
paciente passa por uma sala que se chama relax onde ele toma a medicagdo, caso
necessaria, para realizar a cirurgia e também onde ele pode ficar logo apés a cirurgia
para se recuperar um pouco ¢ aguardar a finalizagdo de uma prescricao
medicamentosa, por exemplo, essa sala tem o objetivo de proporcionar mais
conforto ao paciente em um momento que ele esteja se sentindo com dor e
fragilizado.

Além das salas de procedimento, tem-se duas salas onde pode ser realizado a
conversa prévia com o paciente, realizacdo da anamnese, prescricio de
medicamentos e indicagao de exames. O espaco também conta uma copa para os
funciondrios e uma sala separada apenas para a esterilizacdo de material
odontologico.

5.2 Capacidade produtiva/comercial/servigos

A localizagao do Instituto € estratégica por estar situada em uma area em que
possui outras clinicas, além de ser de facil acesso. O ponto comercial ¢ uma das
grandes vantagens que o instituto tem, tanto pelo bom relacionamento entre o dono
do ponto e os socios como pela possibilidade de expansao vertical, podendo vir a ter
mais andares e se expandir como um grande centro de saude bucal.

O arranjo fisico realizado pela arquiteta na época ¢ de até quatro pacientes
com seus acompanhantes na recepgao e no espaco relax de até dois pacientes em um
mesmo horario. O espaco possui um estacionamento que comporta até 4 carros
simultaneamente.

O processo de compra dos produtos realizados nos servigos do Instituto
Talvane Sobreira se inicia as segundas no inicio da manha. As Auxiliares de Saude
Bucal (ASB) realiza a verificacdo do estoque de material e, com base em uma
previsdo de demanda mensal, a qual foi baseada no més anterior, realiza-se a
confecgdo da lista de pedido para conseguir repor o estoque € logo em seguida passa
para a socia Cristianny, que realiza a aprovagdo do pedido e as auxiliares que
realizam os pedidos junto aos fornecedores.

O recebimento e conferéncia dos produtos sdo realizados também pelas
auxiliares de saude bucal. Todos os dias, as mesmas, realizam a esterilizagao e
organizagdo de material estéril e ndo estéril em seus devidos lugares, além de
realizar o mesmA capacidade produtiva do negdcio esta diretamente ligada a mao de
obra dos profissionais cirurgides-dentistas e aos procedimentos que serdo realizados
em cada paciente no dia.

Portanto, com o objetivo de ndo extrapolar a capacidade maxima optou-se
pela estratégia de agendamentos tanto de avaliagdes como de procedimentos,
estipulando um tempo médio para cada tipo de atendimento como, por exemplo,
uma avaliagdo dura em torno de 20 minutos, ja uma cirurgia de implante dura em
torno de 30 a 40 minutos, e a partir desses dados, foram realizados os
agendamentos.

Para conseguir atender os pacientes agendados, todo o material deve estar
alocado nas instalagdes do instituto, de forma que eles fiquem de facil acesso para o
cirurgido-dentista e para as auxiliares de saude bucal. Para tal, foram distribuidos
armarios e gaveteiros pela sala de atendimento e pela sala de cirurgia para
armazenamento dos produtos como EPI e os materiais € equipamentos que sdo
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esterilizados.
Além desses materiais necessarios para os procedimentos e atendimentos

dos pacientes, também possui as fichas dos pacientes que sdo armazenadas em uma
sala que ¢ utilizada como escritdrio e arquivo das informagdes do paciente.

O instituto também possui um sistema pratico ¢ funcional onde essas
informagdes podem ser armazenadas, porém ainda ¢ muito pouco utilizado, mas a
partir deste plano de negocio sera utilizado com mais frequéncia, ja que o sistema
possibilita maior seguranga para a documentagdo e maior eficiéncia no trabalho dos
colaboradores ao procurar uma ficha ou exame de algum paciente.

5.3 Processos operacionais

0 processo nas salas e nas cadeiras de dentistas que s3o utilizadas tanto para
avaliagdes como para procedimentos. Dessa forma, sempre tera material estéril para
que os cirurgides-dentistas consigam realizar seus procedimentos de forma mais
eficiente. Logo abaixo foi desenhado dois fluxogramas que pudessem ilustrar,
respectivamente, o processo de compra dos produtos e o processo de esterilizacao

de material e do ambiente.

Figura 14: Fluxograma do processo de compra dos produtos
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Figura 15: Fluxograma do processo de esterilizagdo de material e ambiente
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Fonte: Desenvolvido pela autora (2023)

Em relagdo ao atendimento direto ao cliente, o primeiro contato do cliente
com a clinica pode ser tanto por meio virtual, através do Whatsapp, Instagram ou
site, como por meio presencial, em que o cliente se dirige a clinica diretamente para
obter mais informacdes. Nesse primeiro contato, ¢ realizada uma triagem para
direcionar o paciente para a especializacdo que consegue atender e resolver o
problema da melhor forma possivel para o paciente. No dia anterior ao
agendamento, a pessoa responsavel que o realizou, geralmente ¢ a socia Cristianny
que fica como recepcionista, envia uma mensagem para confirmar o
comparecimento do cliente no horario agendado, neste caso o paciente pode
confirmar ou ndo confirmar, quando acontece a nao confirmacao pode ser realizado
um outro agendamento. Quando o paciente comparece ao agendamento ¢ realizado
o preenchimento de uma ficha onde sera colocado todos os seus dados pessoais,
dados de satide e dados de evolucao com tratamentos realizados no Instituto Talvane
Sobreira.

Logo ap6s o preenchimento da ficha, o cirurgido-dentista chama o paciente
para a sua sala de consultas e procura entender qual ¢ o problema dos seus paciente
através de uma conversa, logo apds o paciente relatar seu problema, o
cirurgido-dentista ird averiguar a partir de um exame observacional em sua sala de
exames ¢ de pequenos procedimentos, onde ele ira fazer o diagndstico e sugerir o
tratamento de acordo. Logo apds, o cirurgido dentista escreve em sua ficha de
evolugdo o que o paciente relatou, o que foi observado, o diagndstico e o tratamento
a ser realizado. Depois do exame e da sugestdo do tratamento, o paciente tira suas
davidas e o cirurgido-dentista explica como aconteceria esse tratamento com
detalhes.

Finalizando o atendimento odontoldgico, o paciente se dirige a recepcao
para pegar o orcamento do tratamento que foi indicado e discutir formas de
pagamento, mediante este pagamento, ja se realiza o agendamento para que se inicie
0 seu tratamento e resolva o problema que antes fora relatado. Abaixo foi mostrado
em um fluxograma como funciona esse processo de atendimento ao cliente.
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Figura 16: Fluxograma do processo de atendimento ao cliente

’aciente entra em

Realizado uma triagem
B pela recepcionista, a
socia Cristianny

O paciente chega no dia
e hordrio agendade e
menscgem de realiza o preenchimento
confirmagdo de de sua ficha de

agendamento para o acompanhamento
paciente pela

recepcionista

O cirurgido-dentista

O cirurgido-dentista informa ao paciente

chega a um diagndstice qual é o tratamento

e informa ao paciente indicado e como ele
seria realizado

O paciente tira suas
O paciente vai até a duvidas sobre a
D realizacdo do
rcamento tratamento e finaliza
tratamento sua consulta com o
cirurgido-dentista.

E realizado o
agendamento para
realizar o tratamento

O paciente realiza o
pagamento

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023)

6. PLANO DE GESTAO DE PESSOAS

Para que a empresa venha a ser competitiva em seu mercado, ¢ necessario
que ela consiga realizar o gerenciamento dos seus recursos , tanto os financeiros
como os recursos materiais e principalmente os recursos humanos, que representam
uma parte significativa do sucesso da empresa.

O objetivo deste plano € estruturar a divisdo de fungdes e atribui¢des de cada
pessoa dentro da empresa, em que setores elas estdo distribuidas por meio de um
organograma, além de descrever a jornada de trabalho, salarios e as bonifica¢des
que sao ofertadas aos colaboradores.

6.1 Organograma

O organograma da empresa, ou seja, a estrutura organizacional ¢ um quadro
onde pode- se visualizar de maneira mais dinamica e resumida como as pessoas
estdo distribuidas de forma hierarquica na organizagdo. E importante possuir essa
estrutura, pois permite que os colaboradores tenham conhecimento a quem devem
se reportar € quais orientacdes seguir para conseguir €xito em suas atividades.
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Figura 17: Organograma da empresa
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Fonte: Desenvolvido pela autora (2023)

6.2 Descrigao de cargos e fungdes

Para que a empresa consiga desempenhar todas as suas atividades de
maneira eficiente e eficaz, o departamento de recursos humanos desempenha papéis
estratégicos para atingir esses objetivos. Por meio da descri¢cdo de cargos e fungdes,
pode-se elencar as tarefas que serdo realizadas pelos colaboradores que pertencem a
determinado cargo e, logo em seguida, realizar a sua analise, ou seja, verificar o que
o funcionario precisa ter de conhecimentos e habilidades para ocupar um
determinado cargo. (CHIAVENATO,2022)

A partir das funcdes apresentadas no organograma, foi desenvolvido o
quadro abaixo que ird realizar a descricdo das atribuigdes, competéncias e
pré-requisitos de cada individuo necessarios para ocupar os cargos determinados do
Instituto Talvane Sobreira.
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Socios

Dentista
Parceiro

Auxiliar de
Saude
Bucal

Auxiliar
Geral

Quadro 8: Descricdo de cargos e funcdes

Atribuicoes

-Planejar e supervisionar as
atividades do Instituto;

-Analisar e formular estratégias para
atrair e fidelizar os pacientes;
-Planejar as agdes de marketing junto
com a empresa responsavel;
-Receber os fornecedores e efetuar os
pagamentos dos boletos e arquivar as
notas fiscais;

-Enviar os documentos financeiros e
de RH para a contadora;

- Selegdo e recrutamento da equipe;
-Realizar o treinamento e orientagdes
para os colaboradores;

-Realizar os orcamentos dos
tratamentos para os pacientes;
-Realizar o acompanhamento do
tratamento desses pacientes;
-Realizar a comunica¢do com o
hospital a fim de realizar
procedimentos cirirgicos nos
pacientes;

-Relacionamento com os planos de
saude para autorizacdo de exames e
procedimentos;

- Colocar os prontuarios no sistema.

Competéncias

-Habilidades de lideranca e
comunicagao;

- Perfil empreendedor;
- Habilidade de
conflitos;

- Perfil estrategista;

- Responsabilidade;

- Etica nas atividades;
-Habilidades de se
relacionar
interpessoalmente;
-Habilidades de negociagdo
e venda.

gerir

Pré-requisito

- Graduado em Odontologia;
-Realizar cursos de
especializacdo na area
desejada;

-Conhecimentos
intermediarios de
informatica para gerir o
sistema;

Experiéncias em
atendimento ao cliente e na
area de gestao.

-Ter registro no Conselho
Regional e Federal de
Odontologia (CRO ¢ CFO).

-Realizar os atendimentos e
procedimentos referentes a sua
especialidade odontoldgica;
-Realizar o acompanhamento dos
seus pacientes;

-Preencher formularios do seu
paciente, sendo ele fisico ou digital.

- Habilidades de negociagio;
-Habilidades manuais para
realizar os procedimentos;

- Trabalho em equipe;

- Responsabilidade.

- Graduado em odontologia;
-Ter registro no CRO e
CFO;

-Ter certificado de
especializacao.

-Esterilizar todo o material utilizado
nos procedimentos;

-Acompanhar os atendimentos aos
pacientes;

-Auxiliar nos procedimentos
entregando o material necessario ao
dentista;

-Relacionar os materiais faltantes e
entregar aos sOCios para repassar aos
fornecedores.

- Trabalho em equipe;

- Responsabilidade;

- Organizagio;

- Confiabilidade;
-Relacionamento com os
pacientes.

-Ter curso e certificado de
Auxiliar de Satude Bucal;
- Saber ler e escrever.
-Saber se comunicar de
forma clara com os
pacientes.

- Limpar todo o espaco da clinica;
- Esterilizar toda a sala de
cirurgias e procedimentos;

-Fazer o cafezinho para os dentistas
e pacientes;

-Organizar os prontuarios e os
agendamentos do dia na mesa do
dentista.

- Arquivar os prontuarios;
-Atender o telefone da clinica para
realizar agendamentos no sistema.

- Trabalho em equipe;

- Responsabilidade;

- Organizagdo;

- Confiabilidade;
-Relacionamento com os
pacientes.

- Saber ler e escrever;
-Saber se comunicar de
forma clara com os
pacientes.

Fonte: Desenvolvido pela autoral (2023)
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6.3 Jornada de trabalho, salarios e beneficios

O Instituto Talvane Sobreira funcionara de segunda a sexta, das 08:00h as
12:00h e das 13:00h as 17:00h e aos sabados de 08:00h as 12:00h. A jornada de
trabalho dos colaboradores sera de 44 horas semanais.

O regime de trabalho para os cargos de auxiliar de saude bucal e auxiliar
geral serd CLT, onde os funcionarios terdo os seguintes direitos: salario da categoria,
vale transporte, insalubridade, 13° salario e férias remuneradas.

Ja para os Dentistas parceiros, sera em regime de contrato como prestacao de
servigos, onde o profissional emite a nota fiscal de 40% sobre o valor dos
procedimentos que foram realizados pelo mesmo no Instituto Talvane Sobreira. No
caso do dentista parceiro precisar fazer uso do seu material de trabalho, como no
caso de um ortodontista, ele emitira a nota fiscal referente a 60% sobre o valor dos
procedimentos realizados, pois, assim, o Instituto ndo arcard com os custos de
material, apenas com os custos do espago utilizado.

No quadro abaixo sera apresentado um resumo dos salérios e bonificacdes.

Quadro 9: Salarios e beneficios.

Salario base ($) Beneficios
R$ 5.000,00 (apo6s 1 ano e 6
meses do funcionamento das -

atividades
propostas)

ganho de 40% em cima dos
procedimentos realizados (uso do
Dentista Parceiro - material do Instituto) ou ganho de
60% em cima dos procedimentos
realizados (uso de material proprio)

Auxiliar de Saude Bucal (ASB) Insalubridade (20% do
1.491,26 salario base) e Vale
Transporte

Insalubridade (20% do
Auxiliar Geral 1.320,00 salario base) e Vale
Transporte

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023)

6.4 Plano de capacitagdo e treinamentos

Atualmente as empresas que almejam um crescimento no mercado entendem
que ¢ necessario ter como vantagem competitiva uma equipe que possua
conhecimentos, habilidades, competéncias ou atitudes que os diferenciam dos
demais. Segundo Chiavenato (2022), o treinamento ¢ um processo educacional
relacionado ao cargo que se ocupa ou ao cargo que se quer ocupar, o qual envolve
trés tipos de contetido, sdo eles: a transmissdo de informagoes, desenvolvimento de
habilidades e desenvolvimento de atitudes. Para que esses conhecimentos sejam
eficientes nos cargos ocupados, ¢ necessario que os colaboradores trabalhem esses
conhecimentos na pratica empresarial.

Diante disso, pode-se visualizar a importancia em realizar investimentos em
treinamento e desenvolvimento da equipe para chegar aos objetivos da empresa de
maneira mais rapida e eficaz.

No quadro abaixo, sera apresentado alguns treinamentos que serdo
necessarios para iniciar as atividades do Instituto Talvane Sobreira.



Quadro 10: Treinamentos para a equipe

Treinamento Cargo  Objetivo Principal Empresa Duracao Custo
Ao Auxiliar de Saber atender seus cliente de Udemy 6,5 Horas R$ 22,90
Cliente de Satde Bucal, maneira organizada, lidar com  (online) por pessoa
Exceléncia Auxiliar Geral e  clientes insatisfeitos, aprender
Sécios. ferramentas praticas que

podem ser usadas em qualquer

situacdo.
Capacitagdo Sécios Aprimorar conhecimentos Cenex 70 horas R$2.000,00
para Gestdo em sobre a gestdo de clinica
Odontologia odontoldgica e introduzir

rotinas que melhorem a
experiéncia dos pacientes.

Esterilizacao de | IS Aprimorar os conhecimentos Portal 280 horas  Gratuito
Material de Saude Bucal de esteriliza¢do de material, ter  Idea
Saude Bucal nogoes de biosseguranga, uso

correto de EPI e nogdes de

desinfecgdo.

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023)

A realizagdo dos treinamentos descritos vai depender da disponibilidade das
entidades educacionais e da disponibilidade da empresa de custear esses cursos.
Dessa forma, pode ser que alguns desses cursos nao se realizem de forma imediata,
porém tem-se como meta realiza- los em até um ano.

Diante disso, conclui-se o Plano de Gestdo de Pessoa, em que foi
apresentado como se dard a formacdo da equipe para o funcionamento ideal do
Instituto Talvane Sobreira. A proxima etapa serd o Plano Financeiro, onde sera
possivel visualizar a viabilidade ou ndo desse projeto.

7. PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro possui uma grande relevancia para um plano de negdcios,
pois permite realizar previsdes e analisar orcamentos previamente ja realizados. A
partir disso, avaliar a viabilidade financeira de determinado negocio ¢ de extrema
importancia para o seu crescimento e amadurecimento no mercado.

Objetivando a elaboracdo deste plano foi coletado dados da pesquisa de
mercado que foi realizada, além de consultas de or¢amentos com fornecedores e
projecdes de acordo com a precificagdo do servigo oferecido.

7.1 Investimentos pré-operacionais e ativos iniciais

Os custos de implantagcdo do Instituto Talvane Sobreira se iniciam com as
contratagdes de pessoas que vao auxiliar na construgdo e idealizagdo da
reformulagdo da empresa. Portanto, foi realizada a contratagdo da arquiteta, Marcia,
que conseguiu dar vida ao espaco e explorar os desejos dos socios para o ambiente
fisico, deixando ele o mais personalizado possivel. Foi necessario, também, a
contratagdo de uma contadora, Valda, a qual realizaria todos os tramites legais e
fiscais da empresa. Além da contratacdo de uma empresa na area de marketing que
pudesse produzir o material de logomarca e identidade visual para a empresa.

Logo apds os custos de contratagdes, tiveram os custos com a aquisi¢do do
sistema operacional a ser utilizado no instituto, o Netdente, onde ¢ possivel
organizar os agendamentos de cada profissional, os prontudrios e informagdes



pessoais dos pacientes, o sistema oferece um treinamento gratuito para que os
colaboradores pudessem obter maior proveito da ferramenta para facilitar o dia a dia
na clinica.

O treinamento realizado com os colaboradores e também com os sécios que
foram apresentados no plano de gestdo de pessoas também seria um investimento
pré- operacional. Além das produgdes dos materiais publicitarios, como as landing
pages, ¢ o site produzido para a divulgagdo do Instituto Talvane Sobreira. No quadro
11 que sera apresentado abaixo, sera possivel visualizar os valores de cada

investimento pré-operacional aqui mencionado.
Quadro 11: Investimentos pré-operacionais

Investimentos pré-operacionais Valor R$
Arquiteta 21.000,00
Contador e Despesas com a abertura da empresa e legalizago 2.400,00
Agéncia para criagdo de Identidade Visual 4.000,00
Netdente 320,00
Cursos e treinamentos 2.045,80
Materiais publicitarios (pastas, cartdes, pecas para anuncio no facebook) 2.500,00

TOTAL 32.265,80

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023)

ApoOs os investimentos pré-operacionais, € necessario realizar a compra dos
primeiros ativos do Instituto Talvane Sobreira, para que o mesmo venha a funcionar
com uma capacidade maior do que ja funciona. No quadro 12, pode-se visualizar
algumas previsdes de valores dos itens a serem adquiridos.

Quadro 12: Primeiros ativos a serem adquiridos

[tens Quantidade Valor Unitario Valor Total
Computador Desktop 2 1.789,00 3.578,00
Cadeira odontoldgica 2 23.000,00 46.000,00
Mocho 2 1.804,00 3.608,00
Compressor odontolégico 1 3.516,99 3.516,99
Fotopolimerizador 2 662,99 1.325,98
Autoclave odontoldgica 2 6.500,00 13.000,00
Ultrassom e jato de bicarbonato 1 4.389,90 4.389,90
Kit de alta e baixa rotacao 2 3.399,69 6.799,38
Mesas 2 800,00 1.600,00
Cadeiras 2 400,00 800,00
Materiais diversos de escritorio 1 1.000,00 1.000,00
Fardamento 5 400,00 2.000,00

TOTAL 87.618,17

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023)

No item abaixo, sera apresentado os custos fixos mensais para que o
Instituto Talvane Sobreira consiga operacionalizar durante um més.
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7.2 Custos fixos mensais de operagao

Neste espago, serda possivel visualizar e entender melhor as despesas fixas
envolvidas na operagdo mensal do Instituto Talvane Sobreira. E importante
compreender esses custos para formulagdo correta dos precos a serem cobrados
pelos servigos oferecidos, para que se obtenha uma previsao de vendas e determinar
qual seria o valor minimo necessario para se ter em caixa, com o objetivo de manter
a operagdo em andamento. No quadro abaixo teremos as previsdes desses custos
fixos mensais.

Quadro 13: Previsdo dos custos fixos mensais

Custos Fixos Mensais Valor R$
Despesas
Administrativas
Honorarios Contabeis 1.000,00
Material de escritorio 286,67
Campanhas de Marketing e Publicidade 700,00
Agéncia de marketing 1.350,00
Fardamento 250,00

RTR Solugodes Patrimoniais

Pro-labore dos socios

Despesas de Recursos Humanos

140,00

5.000,00

Despesas
Operacionais
Sistema operacional (Netdente)

Folha de pagamento 4.097,01
Encargos (INSS, FGTS, Férias (1/12), décimo terceiro (1/12)) 4851,95
Vale transporte 564,00
Insalubridade 860,50
Bradesco Saude 2.798,62

320,00

Total

Aluguel 2.500,00
Energia 724,43
Agua 187,92
Internet e telefone 150,00

25.781,10

Fonte: Desenvolvida pela autora (2023)

Em relagdo ao levantamento dos custos fixos que foram apresentados acima,
alguns deles foram baseados em valores que ja foram negociados anteriormente,
como os salarios dos funciondrios, os honorarios contabeis, agéncia de marketing,
sistema operacional do Netdente e o aluguel. J4 os outros, foram realizadas
previsdes como nas despesas relacionadas a agua, energia, € reposicdo de material
em geral.

No quadro 13, que demonstra esses custos fixos, estd presente o pro-labore
dos socios, porém ¢ importante lembrar que o mesmo s6 entrard em vigor apos um
ano de funcionamento do Instituto Talvane Sobreira.

A seguir sera apresentado o capital de giro do Instituto Talvane Sobreira.

7.3 Capital de giro

O capital de giro ¢ uma parcela do capital da empresa a ser investido em seu

fluxo operacional. Este recurso ¢ muito importante para a saude financeira do



negocio, pois permite que haja investimentos em ativos de curto prazo dentro da
empresa e consiga suprir as necessidades mesmo em um periodo de poucas vendas e
poucas receitas. (Brigham, 1999)

O quadro 14, vai representar as despesas com o estoque inicial necessario

para realizar a abertura do Instituto.
Quadro 14: Estoque inicial para 1 més

Insumos Valor Total

Mascara 21,98
Luva de Procedimento 35,98
Luva Cirurgica 124,50
Capote Cirargico 239,50
Gorro 10,99
Implante 900,00
Componentes protéticos 732,00
Resina fotopolimerizavel 1049,00
Resina autopoilimerizavel 81,80
Cimento de hidroxido de calcio 34,29
Cimento definitivo 244,49
Alginato 197,97
Kit silicone de moldagem 1.239,96
Cera 7 59,70
Papel carbono 11,38
Gesso tipo II 23,70
Gesso tipo IV 110,70
Campo Cirargico 209,90
Fio de sutura nylon 111,80
Agulha gengival 43,90
Curativo alveolar 81,90
Lamina de bisturi 79,90
Soro fisioldgico 73,80
Gaze 51,80
Anestésico 543,60
Anestésico topico 14,49
Seringa hipodérmica com agulha 24,50
Enxerto 6sseo 610,00
Membrana sintética 450,00
Fluor 16,78
Clorexidina 35,80
Algodao 124,50
Agua destilada 537,00
Grau cirargico (100M) 251,98
Alcool a 70% 297,00
Material de limpeza em geral 300,00

TOTAL 8.976,59

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023)

Para realizar o célculo do caixa minimo necessario para o Instituto Talvane
Sobreira, se faz necessario o entendimento de como funcionam os prazos para que a
empresa receba o seu faturamento, o prazo das contas a pagar e o prazo de duragdo
do estoque. Para entender melhor como esses prazos funcionam, tomamos como
base o que ja era realizado na Clinica Talvane Sobreira, onde a maior parte dos
pagamentos eram realizados por cartdo de crédito (85%), sendo para o vencimento
ou parcelado, e a menor parte da venda de seus servigos seriam pagos em dinheiro,
cartdo de débito ou pix (15%). A adquirente escolhida pela empresa permite que os



pagamentos que foram realizados no cartdo de crédito sejam antecipados, e pagos
em 2 dias, cobrando uma taxa um pouco maior, a qual, ¢ incluida na formagao de
preco dos procedimentos, ou seja, ndo teria um custo a mais para a empresa caso o
paciente optasse por essa forma de pagamento. Sendo assim, sera considerado um
tempo de 2 dias para recebimento das entradas de forma que facilite o célculo.

Em relacdo ao estoque do Instituto Talvane Sobreira, o tempo de validade
dele ¢ bastante alto, variando em sua duragdo de meses até anos. Porém as compras
sao realizadas mensalmente para que ndo haja estoque desnecessario. O que facilita
0 armazenamento, a compra e também minimiza riscos de perdas de material.
Realizando uma média em relacdo a venda dos procedimentos, podemos estipular
que o prazo de 30 dias para realizar uma nova compra.

O pagamento dos fornecedores ¢ algo que também varia, a depender do
fornecedor, mas em relacdo aos principais fornecedores do Instituto Talvane
Sobreira podemos estipular uma média de prazo de 20 dias apds o faturamento do
pedido e emissdo de nota fiscal.

O quadro 15 ir4 representar a necessidade liquida do capital de giro em dias
de acordo com o seguinte céalculo: o prazo de contas a receber (faturamento da
empresa) se soma ao prazo de durabilidade do estoque, e entdo se realiza a
subtracdo desse resultado pelo prazo de contas a pagar. Apds esse processo ¢
possivel realizar o calculo da necessidade liquida do capital de giro em unidades
monetarias.

Quadro 15: Necessidade liquida do capital de giro

Prazos

Prazo de contas a receber 2 dias
Prazo de durabilidade do estoque 30 dias (1 més)
Prazo de contas a pagar 20 dias

Necessidade liquida de Capital de Giro em dias 52 dias (1,7 meses)

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023)

A partir da informacdo da necessidade liquida de capital de giro em dias,
podemos realizar o calculo da necessidade liquida de capital de giro em unidades
monetdrias para que o Instituto Talvane Sobreira consiga financiar as suas
operagdes. O célculo do caixa minimo ¢ realizado da seguinte forma: realiza uma
multiplicagdo entre a necessidade liquida de capital de giro em dias e o custo diario
total da empresa. Assim, ¢ necessario realizar o somatério entre o custo fixo mensal
(R$25.781,10) e o custo variavel mensal (R$20.383,29), ¢ o seu resultado divide-se
por 30 (1 més), com o objetivo de se obter o custo diario total.

Dessa maneira, temos o calculo do custo diario da empresa:

25.781.10 +20.383.29 = 1.538,81
30

A necessidade liquida diaria em unidades monetarias (R$1.538,81)
multiplicada pela necessidade liquida de capital de giro em dias (52 dias), resulta em
um caixa minimo de R$80.018,12. A partir das informagdes do caixa minimo e
estoque inicial é possivel estipular o capital de giro do Instituto Talvane Sobreira, o
qual sera apresentado no quadro 16.

Quadro 16: Capital de giro
Capital de Giro Valor Total ()
Estoque inicial 8.976,59

Caixa minimo 80.018,12
Total 88.994,71
Fonte: Desenvolvido pela autora (2024).




Esses calculos nos permite entender qual sera o valor total do investimento
inicial no Instituto Talvane Sobreira, ou seja, qual o real valor que os socios terao
que despender para que o Instituto entre em operagdo. O investimento ¢ de
R$208.878,68, como esta demonstrado no quadro 17.

Quadro 17: Investimento inicial total

Investimentos Valor Total ($)
Ativos iniciais 87.618,17
Investimentos pré-operacionais 32.265,80
Capital de giro 88.994,71

Total 208.878,68

Fonte: Desenvolvido pela autora (2024).

7.4 Projecao de Faturamento Mensal

Nesta se¢do serd apresentada a previsao das vendas do Instituto Talvane
Sobreira. Para realizar essa andlise foi necessdrio se basear na quantidade de
pacientes que consegue atender, nos valores que sdo praticados pelos concorrentes,
que estd presente na secdo de andlise da concorréncia, e os valores que os pacientes
estariam dispostos a pagar, coletados a partir da pesquisa de mercado realizada. A
precificacdo dos servigos oferecidos pelo Instituto Talvane Sobreira esta presente no
plano de marketing deste plano de negocio.

O tempo de atendimento médio de uma consulta ou um procedimento
odontolégico ¢ de 30 minutos, este dado foi coletado com base nos atendimentos
antes realizados na Clinica Talvane Sobreira. Dessa forma, podemos concluir que de
acordo com o horario de funcionamento do Instituto Talvane Sobreira, onde o
atendimento ocorre durante 7 horas por dia, em cinco dias da semana, segunda a
sexta, seria possivel o atendimento de 14 pacientes por profissional por dia, ou seja,
em média o potencial de atendimento do Instituto Talvane Sobreira ¢ de 280
pacientes por cirurgido-dentista por més.

Segundo dados coletados da clinica que ja estava em funcionamento, cerca
de 70% dos pacientes que foram atendidos realizaram o procedimento de implantes
e proteses dentarias, 20% deles realizaram procedimentos cirurgicos ambulatoriais,
como cirurgia bucomaxilofacial ou trauma da face, e os ultimos 10% realizam
cirurgias pequenas para remocodes de dente siso, frenectomia e remogao de cistos.

Em relagdo aos potenciais clientes do Instituto temos que a cidade de Joao
Pessoa possui 833.932 habitantes, segundo dados do IBGE (2022). Em relacdo a
estrutura etaria da cidade tem-se que 60% da populacdo possui entre 18 e 59 anos,
criangas e adolescentes entre 0 e 17 anos representam 23,4% da populacdo, em
contrapartida, as pessoas que possuem mais de 60 anos tem aumentado certo de
3,8%, no ano de 2012 representa 12% da populag¢do, em 2019 passou para 15,8%,
segundo dados do IBGE (2019). Os atendimentos odontologicos oferecidos pelo
Instituto Talvane Sobreira podem ser realizados por fins estéticos e fins funcionais
tanto por jovens como por pessoas que possuem mais de 60 anos, dessa forma, o
aumento da populacio de idosos na cidade de Jodo Pessoa significa,
consequentemente, o aumento de clientes potenciais para a Clinica.

Jodo Pessoa ¢ uma cidade que estd se popularizando como destino turistico
de muitos brasileiros, alguns desses turistas se encantam pela qualidade de vida da
cidade e encontram oportunidades de moradia, o que aumenta a lista de potenciais
clientes do Instituto.

Observando os dados dos pacientes que ja sdo atendidos pela Clinica,
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observa-se uma concentracdo de publico-alvo nos seguintes bairros e suas
respectivas populacdes, segundo os dados do IBGE (2010) : Tambau (10.163
habitantes, Manaira (26.369 habitantes), Cabo Branco (7.906 habitantes), Bessa
(13.096 habitantes), Altiplano (5.223 habitantes) e Miramar (9.500 habitantes). Sao
bairros que possuem uma concentracdo consideravel de pessoas de classe média
com um bom poder aquisitivo. Somando essa populacdao tem-se um total de 72.257
mil habitantes. Se o instituto conseguir atrair 0,4% dessa populacdo em um més,
seria aproximadamente 289 clientes.

Dessa forma, como foi descrito no plano de marketing , as campanhas que
serdo realizadas por meio de trafego pago das landing pages tem como objetivo
atrair esses clientes e, para que isso aconteca de forma eficiente, elas serdo
direcionadas e segmentadas para esses bairros , com o objetivo de maximizar a
promoc¢do do Instituto Talvane Sobreira. Considerando que as campanhas de
marketing serdo realizadas através do meio virtual, podemos estimar que mais de
4.000 pessoas consigam ser atingidas. Assim, faremos uma projecdo de atrair 5%
desse publico, ou seja, 200 clientes por més, sejam eles clientes que ainda nao
conhecem a clinica ou clientes que ja realizaram algum procedimento na mesma.

Com o quantitativo dos potenciais clientes ja explanado, a pesquisa de
mercado que foi realizada nesse plano de negocio demonstrou a especialidade
procurada pelos respondentes na tUltima consulta ao dentista e revelou que as
especialidades mais procuradas pelos respondentes sdo de Clinico Geral que realiza
procedimentos como restauragdes e limpezas profilaticas, Ortodontia que realiza
procedimentos como instalagdes e manutengdes de aparelhos ortodonticos,
Dentistica que realiza procedimentos estéticos como clareamento e lentes de
contato, Bucomaxilofacial que realiza procedimentos cirurgicos como extra¢do de
sisos, enxerto gengival e cirurgias ortognaticas e, por fim, a especialidade de
implantodontia que realiza procedimentos relacionados a implantes dentarios. Os
valores dos procedimentos das especialidades relatadas acima variam muito, mas
fazendo uma média de pregos praticados ja pela clinica e pelo mercado podemos
estipular uma média que um paciente gasta com cada especialidade. A seguir sera
apresentado a projecdo mensal de faturamento no quadro 18.

Quadro 18: Projecdo mensal do faturamento

Especialidade Valor médio Percentual do  Numero de Total Parcial Valor pago ao
pago por publico (%) clientes RS) dentista
paciente (RS) autonomo(RS)

Clinico Geral 400 48,7 98 39.200 15.680

Ortodontia 350 17,3 35 12.250 7.350

Dentistica 800 14,7 30 24.000 9.600

Bucomaxilofacal 2.000,00 6,7 14 28.000 -

Implantodontia 3.000,00 4 1 3000

Total 3.500,00 91,4 177 106.450 25.085
Faturamento mensal total 106.450,00

Faturamento mensal liquido (pagando os dentistas autonomos) 81.365,00

Fonte: Desenvolvido pela autora (2024).

A projecao foi realizada considerando o valor percentual que se destina ao
dentista autdbnomo que realiza os procedimentos de outras especialidades sem ser de
bucomaxilofacial e implantodontia, ja& que o sbécio que realizaria esses
procedimentos. Para as especialidades de Clinico geral e Dentistica ¢ oferecido 40%
do valor do procedimento j& que o Instituto possui todo o material para a realizagao
do tratamento, ja para a especialidade de Ortodontia ¢ oferecido 60% ja que o



especialista precisa dispor do material dos aparelhos para realizar o tratamento.

Essa projecdo seria para o primeiro ano do negocio. O objetivo da empresa €
crescer em média 10% ao ano, através de ajustes de custos da empresa e ampliagao
da cartela de clientes. Para que esse objetivo seja atingido sera necessario avaliar os
procedimentos que sdo campedes de venda e analisar as tendéncias do mercado, que
estdo sempre em constante mudanca.

7.5 Estimativa dos custos de comercializagao

Os custos de comercializacdo de uma empresa sdo os custos variaveis, que
variam de acordo com o volume das vendas do més vigente. Na operagdo de uma
Clinica Odontoldgica, esses custos varidveis estdo ligados aos impostos e a custos
com laboratdrios de proteses, que sdo responsaveis por produzir proteses dentérias,
como as facetas e moldes para clareamento caseiro. Os impostos pagos pela
empresa sdo: Imposto de renda de Pessoa Juridica - IRPJ, Contribui¢do Social sobre
o Lucro Liquido - CSLL e PIS/COFINS. Além desses impostos, a empresa paga o
Imposto Sobre Servico - ISS. Como a empresa se enquadra no regime tributario de
Lucro Presumido, as aliquotas sdo relativamente altas se comparadas com o regime
do Simples Nacional.

A seguir teremos uma projecao dos custos variaveis a partir do faturamento
mensal que se encontra no quadro 19.

Quadro 19: Custos variaveis

Despesa Valor ($)
IRPJ (4,8%) 5.109,60
CSLL (2,88%) 3.065,76
PIS (0,65%) 691,93
COFINS (3%) 3.193,50
1SS (5%) 532250
Total 17.383,29

Fonte: Desenvolvido pela autora (2024).
7.6 Estimativa do custo unitario de matéria-prima e materiais diretos

Para realizar o planejamento, foi necessario definir como seria o modelo de
negdcios do Instituto, quais materiais, e suas respectivas quantidades, seriam
necessarios para realizar as atividades necessarias. A partir deste planejamento, foi
realizado orcamentos com os fornecedores para que a compra de tais materiais fosse
realizada de forma mais eficiente e eficaz, visando diminuir custos mas sem deixar a
desejar na qualidade. Pode-se observar a relacdo dos principais fornecedores do
Instituto Talvane Sobreira no plano de marketing.

Para realizar a compra do estoque inicial, foi realizada uma previsao (quadro
20) para que o quantitativo dos materiais tivesse uma duragdo de 1 més.
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Quadro 20: Previsdo quantitativa de material mensal

Insumos Quantidade Preco Unitario Valor Total Principal
(unid) Fornecedor

EPI - Equipamento de Prote¢do Individual

Mascara 2 ¢cx 10,99 21,98 Dental Cremer
Luva de Procedimento 2 ¢cx 17,99 35,98 Dental Cremer
Luva Cirtrgica 50 unid 2,49 124,50 Dental Cremer
Capote Cirargico 5 pct 47,90 239,50 Dental Cremer

Gorro 1 pct 10,99 10,99 Dental Cremer
Implantes Dentarios

Implante 4 unid 225,00 900,00 Odontomix
Componentes protéticos 4 unid 183,00 732,00 Odontomix
Protese e Dentistica

Resina fotopolimerizavel 10 unid 104,90 1.049,00 Dental Cremer
Resina autopoilimerizavel 2 unid 40,90 81,80 Dental Cremer
Cimento de hidréxido de calcio| 1 unid 34,29 34,29 Dental Cremer
Cimento definitivo 1 unid 244,49 244,49 Dental Cremer
Alginato 3 pcts 65,99 197,97 Dental Cremer
Kit silicone de moldagem 4 kits 309,99 1.239,96 Dental Cremer
Cera 7 3cx 19,90 59,70 Dental Cremer
Papel carbono 2 pcts 5,69 11,38 Dental Cremer
Gesso tipo II 3 pct 7,90 23,70 Dental Cremer
Gesso tipo IV 3pct 36,90 110,70 Dental Cremer
Campo Cirargico 1 pct 209,90 209,90 Dental Cremer
Fio de sutura nylon 2 pct 55,90 111,80 Dental Cremer
Agulha gengival 1cx 43,90 43,90 Dental Cremer
Curativo alveolar 1 unid 81,90 81,90 Dental Cremer
Lamina de bisturi 1cx 79,90 79,90 Dental Cremer
Soro fisioldgico 20 unid 3,69 73,80 Dental Cremer
Gaze 2 pct 25,90 51,80 Dental Cremer
Anestésico 4 cx 135,90 543,60 Dental Cremer
Anestésico topico 1 unid 14,49 14,49 Dental Cremer
Seringa hipodérmica 50 unid 0,49 24,50 Dental Cremer
com agulha
Enxerto 6sseo 2 unid 305,00 610,00 Osseocon
Membrana sintética 2 unid 225,00 450,00 Osseocon
Fluor 2 unid 8,39 16,78 Dental Cremer
Clorexidina 2 unid 17,90 35,80 Dental Cremer
Algodao 5 pct 24,90 124,50 Dental Cremer
Esterilizagdo e Material de Limpeza
Agua destilada 30L 17,90 537,00 Dental Cremer
Grau cirtargico (100M) 2 rolos 125,99 251,98 Dental Cremer
Alcool a 70% 30L 9,90 297,00 Dental Cremer
Material de limpeza em geral | 1 300,00 300,00 Paraiba plast
TOTAL 8.976,59 -

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023)

O quadro acima foi de extrema importancia para a formacao de pregos dos
procedimentos realizados no Instituto Talvane Sobreira. Os valores definidos para a
comercializagdo dos procedimentos precisam ser revistos de forma periddica com o
objetivo de melhorar a obtengdo dos lucros sobre a venda dos procedimentos, se



baseando no valor final que o paciente ira pagar.
7.7 DRE (Demonstrativo de resultados)

A partir dos célculos dos custos fixos e variaveis e da projecdo das vendas
que foi realizada, serd possivel colocar todas as informag¢des em um demonstrativo
de resultados (DRE). Esse demonstrativo permite realizar uma andlise sobre a satide
financeira da empresa, ou seja, se a empresa esta propensa a dar lucro ou prejuizo.
No quadro 21, esta representado o demonstrativo de resultados de um més.

Quadro 21: Demonstrativo de resultado

DRE RS
Receita Total (+) 106.450,00
Impostos sobre a venda (-) 17.383,29
Dentista auténomo (-) 25.085,00
Receita Liquida (=) 63.981,71
Custo das mercadorias vendidas (-) 8.976,59
Lucro Bruto (=) 55.011,12
Despesas Operacionais e de Pessoal (-) 22.054,43
Despesas com venda (-) 0,00
Despesas financeira (-) 0,00
Receita Financeira (+) 0,00
Despesas Gerais e Administrativas (-) 3.726,67
Lucro Liquido (=) 18.606,32

Fonte: Desenvolvido pela autora (2024)

A partir desse demonstrativo de resultado mensal, temos um lucro liquido de
R$18.606,32, o que ¢ considerado positivo para a empresa. Sabe-se que o
faturamento pode variar durante os meses e esse cenario pode mudar, estaremos
supondo que o lucro liquido médio no periodo de um ano seria o demonstrado pela
DRE e, a partir disso, realizaremos o calculo de alguns indicadores de viabilidade
do negocio.

7.8 Projecao de fluxo de caixa

O fluxo de caixa ¢ utilizado para analisar a situagdo financeira mensal da
empresa. Esse instrumento permite realizar o planejamento e controle financeiro
através de um acompanhamento dos lucros ou prejuizos do negdcio. Deve ser
registrado o caixa inicial, os recebimentos das vendas e os pagamentos dos custos
fixos e variaveis. Para um planejamento de médio prazo, foram realizadas projecdes
do fluxo de caixa do Instituto Talvane Sobreira por trés anos.

Para o primeiro ano do negocio foram utilizadas informagdes de
investimentos iniciais, projecao de receita e os custos fixos e variaveis do negdcio
que estdo resumidos no DRE presente no item 1.7.

No quadro 22, ¢ apresentado a projecao do fluxo de caixa para o primeiro
ano, onde ¢ demonstrado os resultados do primeiro e ultimo més do ano e um
somatorio dos 12 meses.
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Quadro 22: Projecdo do fluxo de caixa do ano 1
JANEIRO ANO 1 DEZEMBRO ANO 1 TOTAL DO ANO 1

Saldo de Caixa Inicial 208.878,68 320.197,17 2.703.701,45
Investimento Inicial 119.883,97 119.883,97
Subtotal 88.994,71 320.197,17 2.583.817,48
Subtotal de entradas 221.177,95 426.647,17 3.861.217,48
Despesas com estoque (-) 8.976,59 8.976,59 107.719,08
Despesas com custo fixo (-) 7.609,02 7.609,02 91.308,24
Pessoal e encargos (-) 18.172,08 18.172,08 218.064,96
Pro labore (-)

Despesa com dentistas 35.630,00 35.630,00 427.560,00
autonomos (-

Subtotal de saidas 70.387,69 70.387,69 844.652,28
Saldo do periodo 150.790,26 356.259,48 3.016.565,20

17.383,29 17.383,29 208.599,48

Saldo Final 133.406,97 338.876,19 2.807.965,72
Fonte: Desenvolvido pela autora (2024).

Para calcular a proje¢do do fluxo de caixa do segundo ano de operagdo, o
saldo de caixa inicial seria o saldo de caixa final do primeiro ano de operacao (saldo
final de dezembro do ano 1). Para o ano 2 foi planejado uma retirada de pré labore
de R$5.000,00 por més, além de aumentar os salarios e encargos em 7%
(considerando o percentual de aumento do saldrio minimo do ano de 2023 para
2024) e os custos com material e insumos em 10% (considerando a possibilidade de
inflagdo). Considerando que os socios pretendem obter um crescimento real de 10%
por ano, serd necessario aumentar a projecdo de receita mensal das vendas em
aproximadamente 20,8%, ou seja, de R$106.450,00 vai para R$128.591,60. Em
relacdo ao valordos impostos como ¢ referente ao faturamento também havera
aumento diretamente proporcional.

E necessario destacar que o crescimento do fluxo de caixa do segundo e do
terceiro ano foi exponencial, pois nao foi previsto um valor para reinvestimento no
negocio em relagdo a maquinarios, aumento do espago ou até mesmo contratacao de
novos funcionarios.

No quadro 23, ¢ apresentado a projecao do fluxo de caixa para o segundo
ano, onde ¢ demonstrado os resultados do primeiro e ultimo més do ano e um
somatério dos 12 meses.

Quadro 23: Projecdo do fluxo de caixa do ano 2
JANEIRO ANO1 DEZEMBRO ANO 1 TOTAL DO ANO 1

Saldo de Caixa Inicial 338.876,19 621.700,49 5.763.460,08

Investimento Inicial

Subtotal 338.876,19 621.700,49 5.763.460,08

Receita liquida das vendas 128.591,60 128.591,60 1.543.099,20

Subtotal de entradas 467.467,79 750.292,09 7.297.559,28

Despesas com estoque (-) 9.874,25 9.874,25 118.491,00
Despesas com custo fixo (-) 8.369,92 8.369,92 100.439,04
Pessoal e encargos (-) 19.444,12 19.444,12 233.329.,44
Pro labore (-) 5.000,00 5.000,00 60.000,00

Despesa com autonomos (-) 39.193,00 39.193,00 470.316,00
Subtotal de saidas 81.881,29 81.881,29 982.575,48
Saldo do periodo 385.586,50 668.410,80 6.314.983,80

20.999,01 20.999,01 251.988,12

Saldo Final 364.587,49 647.411,70 6.062.995,68
Fonte: Desenvolvido pela autora (2024).
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No fluxo de caixa do terceiro ano, o saldo inicial seria o valor do saldo final
referente & dezembro do ano 2. Para o terceiro ano de funcionamento do Instituto se
manteve uma retirada de pré labore no valor de R$5.000,00 por més, além de
aumentar os salarios e encargos em 7% (considerando o percentual de aumento do
saldrio minimo do ano de 2023 para 2024) e os custos com material e insumos em
10%, considerando a possibilidade de inflacdo. Com objetivo de absorver o aumento
dos custos e alcangar o aumento das vendas em 10% desejado pelos sdcios, foi
necessario realizar um aumento de aproximadamente 18%, ou seja, de
R$128.591,60 para R$151.738,08. Em relacdo ao valor dos impostos como ¢
referente ao faturamento também havera aumento diretamente proporcional.

Quadro 24: Projecdo do fluxo de caixa do ano 3
JANEIRO ANO1 DEZEMBRO ANO1 TOTAL DO ANO 1

Saldo de Caixa Inicial 647.411,70 1.090.316,10 10.450.304,00

Investimento Inicial

Subtotal 647.411,70 1.090.316,10 10.450.304,00

Receita liquida das vendas 151.738,08 151.738,08 1.820.856,96

Subtotal de entradas 799.149,78 1.242.054,18 12.271.161,00

Despesas com estoque (-) 10.861,67 10.861,67 130.340,04
Despesas com custo fixo (-) 9.206,91 9.206,91 110.482,92
Pessoal e encargos (-) 20.805,21 20.805,21 249.662,52
Pro labore (-) 5.000,00 5.000,00 60.000

Despesa com autdbnomos (-) 43.112,30 43.112,30 517.347,60
Subtotal de saidas 88.986,09 88.986,09 1.067.833,08
Saldo do periodo 710.163,69 1.153.068,09 13.338.994,10

24.778,83 24.778,83 297.345,96

Saldo Final 685.384,86 1.128.289,26 13.041.648,10
Fonte: Desenvolvido pela autora (2024).

O aumento de 10% desejado pelos sécios foi considerado em cima do lucro
liquido. Com o objetivo de alcangar esse crescimento, foi necessario realizar um
aumento na receita de 20,8% no segundo ano e de 18% para o terceiro ano. Dessa
forma, no quadro 25, mostra um resumo da proje¢do de faturamento desses trés
anos.

Quadro 25: Resumo da projecdo de faturamento de 3 anos
PROJECAO DE FATURAMENTO

Ano 1 1.277.400,00
Ano 2 1.543.099,20
Ano 3 1.820.856,96

TOTAL 4.641.356,16

Fonte: Desenvolvido pela autora (2024).

No item a seguir, sera apresentado o balanco patrimonial do Instituto
Talvane Sobreira, demonstrando os ativos e passivos da clinica nesse momento de
implantacao do negdcio.

7.9 Balango Patrimonial
O balango patrimonial ¢ um relatorio que permite visualizar a situacao da

empresa em um determinado momento. Nele, ¢ necessario conter os ativos
(conjunto de bens, direitos e recursos que podem gerar valor econdmico para a
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empresa), passivos (dividas e despesas da empresa) e o patrimdnio liquido da
empresa (conjunto de recursos proprios da empresa, ou seja, retorno financeiro que
0s socios tiveram ao final do periodo analisado). (Contabilizei, 2021)

No quadro 26, serd apresentado a projecdo do Balanco Patrimonial do
Instituto Talvane Sobreira, considerando o momento de implantacdo do negocio e o

lucro referente ao primeiro més de funcionamento.
Quadro 26: Projecdo do Balanco Patrimonial

Ativo circulante RS Passivo circulante RS
Caixa més 1 106.450,00 Fornecedores 8.976,59
Estoque 3.590,64 Custos fixos 7.609,02
Impostos 17.383,29
Maio de obra 18.172,08
Ativo nao circulante RS Passivo nao circulante RS
Mobiliario 6.008,00 Empréstimo -
Maquinas e 78.610,25
equipamentos
Pa onio liquido RS
Capital Social 124.320,95
Lucro liquido 18.606,32
Total 195.068,25 195.068,26

Fonte: Desenvolvido pela autora (2024).

Para realizar a projecdo do ativo circulante foi considerado o faturamento do
primeiro més de funcionamento, o qual se encontra no DRE neste plano financeiro e
o valor do estoque de 40% das compras realizadas no primeiro més. J4 em relacao
ao ativo ndo circulante foi considerado o valor investido em mobilidrio e em
maquinas e equipamentos. No passivo circulante temos as despesas fixas, os custos
com fornecedores, impostos € os custos com a mao de obra, ndo ha o passivo nao
circulante, pois os socios optaram por ndo pegar empréstimos para financiar o
negdcio. O patrimdnio liquido € composto pelos lucros obtidos no primeiro més e o
capital social que foi investido pelos socios.

7.10 Indicadores de viabilidade

A fim de garantir a saude do negocio iremos utilizar indicadores financeiros
nesta sessdo com o objetivo de demonstrar a viabilidade do Instituto Talvane
Sobreira. Esses indicadores irdo demonstrar se as projecoes que foram apresentadas
neste plano financeiro serdo positivas ou negativas, além de indicar ajustes
necessarios para que o negocio venha prosperar.

Os calculos de ponto de equilibrio, lucratividade, payback e rentabilidade
que serdo realizados nesta sessdo serao baseados na projecao de faturamento mensal
previsto neste plano financeiro no item...]

7.10.1 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio é quando as despesas de uma empresa sdo iguais em
valores monetarios a receita, impedindo que a mesma tenha prejuizos, ou seja, o
quanto a empresa precisa faturar para que ela ndo tenha dividas. Para realizar o
calculo do ponto de equilibrio ¢ necessario encontrar a margem de contribuicao,
realizando um calculo simples de subtracdo entre a receita total e o custo variavel,
com esse resultado se realiza a divisao pela receita total, como sera demonstrado a
seguir. Os célculos serdo realizados levando em consideragao os dados do primeiro
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més de faturamento da empresa.

Margem de contribuicdo = _ 106.450 - 17.383.29 = 0,84
106.450

A partir do célculo da margem de contribuicdo, pode ser calculado o ponto
de equilibrio realizando uma divisdo entre o custo fixo total e o indice da margem
de contribui¢ao, como demonstrado abaixo.

Ponto de equilibrio = 25.781.10 =30.691,78 reais
0,84

Dessa forma, entende-se que o Instituto Talvane Sobreira precisara faturar
no minimo R$30.691,78 por més para que mantenha a sua liquidez ¢ ndo haja
prejuizos. Para saber o faturamento minimo anual, multiplicamos esse valor por 12
e temos que o Instituto deve faturar no minimo R$398.993,14 anualmente.

7.10.2 Lucratividade

O indice de lucratividade se refere ao custo-beneficio do projeto em questao,
ele vai relacionar o lucro liquido com o faturamento bruto do projeto. Esse
indicador vai permitir identificar se a empresa possui lucros reais, além de indicar se
a empresa precisa reavaliar seus custos ou aumentar o pre¢o de venda dos seus
produtos para que haja um aumento em seus lucros. Para realizar o célculo do indice
de lucratividade ¢ necessario dividir o lucro liquido pelo faturamento bruto, o
resultado ¢ multiplicado por 100 com a finalidade de obter seu niimero em
percentual, como sera demonstrado abaixo.

Lucratividade = __18.606,32 =0,1747x 100 =17,47%
106.450

O resultado desse calculo indica que 17,47% dos valores que entram no
caixa do Instituto Talvane Sobreira sdo de fato o lucro da empresa. Como a receita
anual minima prevista no item anterior ¢ de R$393.933,14, o lucro neste ano seria
de R$68.820,12.

7.10.3 Payback

O payback, que também pode ser chamado de retorno do investimento,
indica em quanto tempo a empresa vai recuperar o dinheiro que foi investido pelos
socios e obter lucros de fato. Esse indice indica se vale a pena aplicar dinheiro no
negdcio ou nao. Para facilitar a identificagdo do retorno do investimento sera
realizado o céalculo do payback simples, o qual consiste em dividir o investimento
inicial total pela Receita liquida (lucro liquido que foi apresentado no quadro...),
conforme demonstrado a seguir.

Payback = _208.878.68 =11,23 meses
18.606,32

A partir do cdlculo, podemos concluir que serdo necessarios 12 meses para
se obter o retorno do investimento, os dados indicam que ¢ um bom investimento.
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7.10.4 Rentabilidade

O indice de rentabilidade ¢ o retorno obtido a partir do valor investido em
termos percentuais, ele viabiliza a comparacdo do investimento no negocio com
outros investimentos como mercado financeiro, por exemplo. Esse indice pode ser
calculado através da divisdo do lucro liquido pelo investimento inicial total, o
resultado dessa divisdo ¢ multiplicado por 100 para se obter o valor em termos
percentuais. Conforme demonstrado abaixo.

Rentabilidade = __18.606.32 = 0,089 x 100 =8,91% ao més
208.878,68

A partir deste indice, podemos realizar uma comparacdo do investimento,
objeto desse plano de negocio, com o mercado financeiro que gira em torno de 2%
ao més, podemos perceber que o Instituto Talvane Sobreira € rentavel e apresenta
um excelente retorno.

8. VIABILIDADE DO NEGOCIO E CONSIDERACOES FINAIS

Empreender ¢ um desafio em qualquer lugar do mundo, porém no Brasil
possui alguns pontos agravantes que, segundo o Sebrae (2023), compreendem alta
carga tributaria, burocracia, dificuldade para obten¢do de crédito, tempo de
permanéncia no mercado, entre outros. O plano de negdcio nos auxilia a entender
essa complexidade. No mercado da area da saide existe uma alta competitividade
no pais, de acordo com o Conselho Federal de Odontologia (CFO), o Brasil possui
20% do total global de profissionais sdo cirurgides-dentistas, significa que a cada
cinco profissionais, um deles ¢ brasileiro. Apesar desses desafios, a andlise de
mercado, analise de concorrentes, precificagdo dos procedimentos e projecoes
realizadas neste plano de negdcio minimizam a possibilidade de cometer erros
desnecessarios, além de indicar a viabilidade do negdcio sem comprometer o
dinheiro dos socios.

A partir das analises e projegdes realizadas neste plano, podemos indicar que
o Instituto Talvane Sobreira ¢ um investimento vidvel e com alto poder de sucesso.
E importante destacar que essas projegdes nio traduzem os desafios do dia a dia dos
empresarios, mas consegue nortear o percurso dos mesmos.

Com o objetivo de minimizar o0 maximo de erros possiveis com o negocio,
foi realizada uma anélise de trés cenarios possiveis considerando o tempo de um
ano. O primeiro cendrio seria o otimista, o qual ¢ baseado nos valores que foram
apresentados no plano financeiro. J& no segundo cenario, o conservador, foi
necessario diminuir 20% no valor do faturamento, nos custos variaveis € nas
compras com o fornecedor, permanecendo o mesmo custo fixo. Por fim, o cenario
pessimista, em que o faturamento, os custos variaveis e compras com o fornecedor
foi diminuido em 40%, conservando os custos fixos. No quadro 27 sera
demonstrado os trés cendrios que foram citados acima.
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Quadro 27: Trés cenarios possiveis

Cenario otimista Cenario conservador Cenario pessimista
(RS) (RS) (RS)
Receita total 1.277.400,00 1.021.920,00 766.400,00
Despesas variaveis (-) 636.159,48 508.927,58 381.695,69
Despesas fixas (-) 309.373,20 309.373,20 309.373,20
Custo com fornecedores (-) 107.719,08 86.175,26 64.631,45
Lucro liquido 224.148,24 117.443,96 10.699,66
Lucratividade 17,47% 11,49% 1,40%
Payback 11,23 meses 21,34 meses 234,26 meses
Rentabilidade 8,91% ao més 4,68% ao més 0,43% ao més

Fonte: Desenvolvido pela autora (2024)

No cendrio otimista, podemos perceber, como ja foi discutido anteriormente,
que ha um retorno do investimento em apenas um ano e que a taxa de rentabilidade
¢ maior do que muitos fundos de investimento, oque se traduz em uma projecao
muito promissora para o negocio. No cenario conservador, observamos que o
negocio ainda dara lucro no primeiro ano, mas o tempo do retorno do investimento
quase dobrou em relagdo ao cenario otimista, a rentabilidade continua maior que
alguns fundos de investimento do mercado financeiro, porém nao ¢ tdo atrativa
como a do cendrio otimista, contudo ainda configura uma boa escolha de
investimento. J4 no cenario pessimista observamos uma diminui¢ao exponencial nos
lucros e um aumento também exponencial na taxa de retorno do investimento, além
disso a taxa de rentabilidade diminui drasticamente e ao compara-la com taxas do
mercado financeiro o investimento nao seria mais atrativo para os sOcios.

A construgdo desses cendrios nos confirma, apesar de serem projecodes, que
seria necessario que exista um faturamento minimo para que a empresa consiga dar
lucros e ndo prejuizos. Essa andlise ¢ importante para que os sOCios possam se
basear nesse faturamento minimo e desenvolver estratégias de venda que possam
alavancar o seu negocio.

Além de explorar as complexidades financeiras envolvidas quando se deseja
empreender, este plano de negodcios também demonstrou os desafios envolvidos na
area de marketing da empresa, principalmente considerando que se tem algumas
restricoes em relagdo a divulgacdo de servigos na area da odontologia, o que
dificulta atrair ¢ manter os novos pacientes. Além das questdes de marketing, tratou
da complexidade da area de gestdo de pessoas, onde ¢ um grande diferencial para a
empresa se o setor estiver bem estruturado, fazendo com que a equipe esteja
comprometida com suas fungdes, corroborando para o aumento do faturamento do
Instituto Talvane Sobreira.

Por fim, ¢ verdade que ser empreendedor ¢ um grande desafio, mas se torna
muito gratificante quando se identifica com o perfil. Para ser empreendedor ¢
necessario ter criatividade para contornar os desafios que aparecem no dia a dia,
além de ter resiliéncia para se adaptar as mudangas que ocorrem constantemente,
além de ter paciéncia e acreditar que os resultados do seu esforgo estdo por vir.
Diante disso, realizar a abertura e corroborar para o crescimento do Instituto
Talvane Sobreira serd um grande desafio, mas nao serd impossivel.



9 CRONOGRAMA

Ano: 2023

Determinagao do
objetivo

Quadro 28 - Crono

Jun. Jul.

Escolha de fontes
e formas de
coletar dados

Coleta de dados,
analise
interpretacdo dos
dados

Redacdo do TCC

Ano: 2024

Redagdo do TCC

Impressao e
revisdo da
redacao

Preparagdo para
apresentacao ou
defesa

Apresentagdo,
defesa ou
entrega.

Fonte: Desenvolvido pela autora (2023).
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APENDICE A - Termo de Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE)
Ola, prezado(a) participante.

Vocé esta sendo convidado (a) para participar voluntariamente de uma
pesquisa aplicada de mercado que visa analisar a viabilidade de um negdcio na area
odontoldgica. O objetivo € identificar o perfil do consumidor e levantar dados sobre
o mercado de satide odontoldgica. Para tanto, considera-se publico-alvo do estudo,
todas as pesoas maiores de 18 anos e que sdo residentes na cidade de Jodo Pessoa -
PB.

Envolvimento na pesquisa: Vocé vai preencher um questionario com
perguntas sobre como vocé se comporta mediante algumas situacdes relacionadas a
saude bucal e aos procedimentos realizados em pacientes odontoldgicos. O
preenchimento ¢ individual e com base em sua opinido, o tempo estimado para
concluir a sua participagao ¢ de 15 minutos. Vocé tem total autonomia para decidir
se deseja ou ndo participar. Entretanto, sua colaboracdo ¢ muito importante para
obtermos um resultado mais confidvel para o estudo.

Sobre o questionario: Nao hé respostas certas ou erradas. Serd solicitado
informagdes pessoais sociodemograficas e que responda as perguntas com a sua
opinido pessoal. Se faz necessario ter aten¢ao ao responder as perguntas.

Confidencialidade: A pesquisa ¢ completamente andnima, onde vocé nao
precisara se identificar em nenhum momento. Portanto, as informacdes coletadas
neste estudo sdo estritamente confidenciais. As suas respostas serdo codificadas em
nimeros e analisadas junto com as respostas dos demais participantes. Apenas as
pesquisadoras envolvidas terdo acesso a esses dados, com a codificagdo dos
participantes em numeros, o que ird assegurar o anonimato.

Beneficios: Ao participar desta pesquisa vocé contribuird para o estudo em
questdo. Aparentemente, vocé ndo tera qualquer beneficio pessoal direto, porém os
dados da pesquisa poderdo fornecer informacdes importantes para entender o
comportamento dos pacientes odontologicos. Os resultados serdo de conhecimento
publico, com possivel publicagao em eventos de cunho académico e cientifico.

ApoOs os esclarecimentos acima, solicitamos o seu consentimento de forma
livre e esclarecida para participar desta pesquisa.

Consentimento do(a) respondente:

Tendo em vista as informagdes anteriormente apresentadas, eu, de forma
livre e esclarecida, manifesto meu interesse em participar da pesquisa.

[ ] Sim, aceito participar da pesquisa.
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APENDICE B - Questionario da Pesquisa de Mercado

Este questiondrio foi elaborado em trés partes. Na parte I sdo levantadas
questdes com o intuito de entender o perfil sociodemografico dos respondentes. Na
parte II sdo levantadas questdes sobre a saude bucal com o intuito de entender o
comportamento do consumidor. Na parte III sdo levantadas questdes sobre preco
dos tratamentos odontologicos e o processo de decisao de compra dos respondentes
para compreender o comportamento do consumidor. Por fim, o instrumento de
coleta de dados pretende obter informagdes sobre os respondentes com o proposito
de compreender seu comportamento mediante a sua saude odontologica.

PARTE I - Dados Sociodemograficos (Multipla escolha)

1.  Vocé mora em Joao Pessoa?
a) []Sim
b) []Nao

2. Faixa Etaria

a) []Menor de 18 anos
b) []De 18 até 30 anos
c) []De 31 até 50 anos
d) []DeS5I até 70 anos
e) []Acimade 70 anos

3. Sexo

a) [ ] Feminino
b) [ ] Masculino
¢) []Outro

4. QGrau de escolaridade

a) [ ] Ensino fundamental incompleto

b) [ ] Ensino fundamental completo

¢) [ ] Ensino médio completo

d) [ ] Ensino superior completo

e) []Pods-graduagdo completa

5. Contando com vocé, quantas pessoas residem na sua casa? a) [ | 1
b)[]2

ol13

d)[]4

e) [ JAcima de 4

6. Qual a sua renda familiar mensal (renda somada de todas as pessoas que
moram na sua casa):
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a) [ ] Até R$2.000,00

b) [ ] De R$2.000,01 até R$4.000,00
¢) [ ] De R$4.000,01 até R$6.000,00
d) [ ] De R$6.000,01 até R$9.000,00
e) [ ] De R$9.000,01 até R$12.000,00

f)

[ 1 De R$12.000,01 até R$15.000,00

g) [ ] De R$15.000,01 até R$20.000,00
h) [ ] Acima de 20.000,00

7.
a)
b)
©)
d)
e)

Qual o seu estado civil?
[ ] Solteiro(a)

] Casado(a)

] Divorciado(a)

] Unido estavel

[
[
[
[ ] Outro

PARTE II - Questdes sobre satide bucal sobre a experiéncia do
consumidor nesse tipo de servico

Responda esta se¢do de acordo com o seu comportamento diante dos
questionamentos que serdo realizados.

8.

a)
b)

9.
a)
b)
c)
d)
e)
f)

g)
h)

10.

a)
b)

I1.

Vocé ja foi a um dentista?
[ ]1Sim
[ ] Nao

Qual a frequéncia que vocé vai em um dentista?
[ ] Uma vez por més

[ ] Uma vez a cada dois meses

[ ] Uma vez a cada quatro meses
[ ] Uma vez a cada seis meses

[ ] Uma vez por ano

[ ] Uma vez a cada 2 anos

[ ] Uma vez a cada 3 anos

[ ] Outro:

Vocé costuma procurar um dentista quando ja estd com dor oral?
[ ]1Sim
[ ] Nao

Vocé costuma procurar um dentista, mesmo que ndo haja nenhum

problema evidente, (por exemplo: dor de dente, sensibilidade na gengiva, dor na
atm) com frequéncia?

a)
b)

[ ] Sim
[ ] Nao
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12.

todo?

a)
b)

13.

consulta?
a)
b)
c)
d)
e)
f)
g)
h)
)
J)

14.

a)
b)
c)
d)
de siso)
e)
f)
g)
h)
)
J)
k)

15.

a)
b)
c)
d)
de siso)
e)
f)
g)
h)
)
J)

Vocé considera que a sua satde bucal interfere na sua saide como um

[ ] Sim
[ ] Nao

Qual foi 0 motivo que levou vocé a procurar um dentista na tltima

[ ] Dor de dente

[ ] Estética

[ ] Perda de um dente

[ ] Bruxismo

[ ] Usuario de protese dentaria

[ ] Manutencao de aparelho ortoddntico

[ ] Consulta de rotina

[ ] Restauragdo (obturagao)

[ ] limpeza profilatica (remocdo de tartaros e aplicagao de fluor)
[ ] Outro

A 1ultima vez que vocé foi ao dentista qual era a especialidade?

[ ] Clinico geral

[ ] Ortodontia (aparelhos ortodonticos)

[ ] Implantodontia (implantes dentarios)

[ ] Cirurgido Buco Maxilo Facial (cirurgias, ex.: ortognatica, remog¢ao

[ ] Harmonizacao Orofacial (botox, preenchimento)

[ ] Dentistica (clareamento, facetas e restauragdes estéticas)

[ ] Odontopediatria (especialista em criangas)

[ ] Periodontia (especialista em gengiva)

[ ] Endodontia (canal)

[ ] Protese Dentéria (especialistas em coroas e proteses em geral)
[ ] Outro

Qual das especialidades abaixo vocé busca com mais frequéncia?

] Clinico geral

] Ortodontia (aparelho ortoddntico)

] Implantodontia (implantes dentarios)

] Cirurgido Buco Maxilo Facial (cirurgias, ex.: ortognatica, remogao

[
[
[
[

] Harmonizagao Orofacial (botox, preenchimento)

] Dentistica (clareamento, facetas e restauragdes estéticas)

] Odontopediatria (especialista em criangas)

] Periodontia (especialista em gengiva)

] Endodontia (canal)

] Prétese Dentaria (especialista em coroas e proteses em geral)

[
[
[
[
[
[
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k) [ ] Outro

16. Utiliza plano odontoldgico?
a) []Sim
b) []Nao

PARTE III - Questoes sobre os precos de tratamentos odontologicos e

decisao de compra do consumidor

Nesta secdo sdo apresentadas questdes sobre precos de tratamentos
odontologicos. Por favor, responda as afirmativas de acordo com o seu nivel de
concordancia. O numero 1 significa que vocé discorda totalmente e o numero 5

significa que vocé discorda totalmente.

Afirmacgoes Discordancia | Intermediaria [Concordancia
Pagaria R$200,00 por uma consulta odontologica 3
Pagaria R$2.000,00 por um implante dentario 3
Pagaria R$5.000,00 em procedimentos de 3
Harmonizagao Orofacial
Pagaria R$1.000,00 por uma instalacao de 3
aparelho ortodontico metalico
Pagaria R$3.000,00 por uma instalagao de aparelho 3
ortodontico que fosse mais estético e agilizasse o
tratamento
Pagaria R$500,00 para extrair um dente siso (3° molar) por 3
um especialista Buco Maxilo Facial
Pagaria R$200,00 para extrair um dente siso (3° molar) por 3
um dentista com um curso apenas de capacitacdo em
cirurgia oral menor
Pagaria R$600,00 em um canal dentario 3
Pagaria R$1.500,00 em uma faceta em porcelana (lentes de 3
contato dentarias)

Pagaria R$600,00 em um clareamento dentario 3
Pagaria valores de custo para ser atendido por dentistas 3

que estao realizando cursos de aperfeicoamento e
capacitacdo

Nesta se¢dio sdo apresentadas questdes sobre 0 PROCESSO DE DECISAO
DE COMPRA. Por favor, responda de acordo com o seu nivel de concordancia com

as afirmativas a seguir. O numero 1 significa que vocé discorda totalmente e o
nimero 5 significa que vocé concorda totalmente.
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Afirmacodes

Discordancia

Intermediaria

Concordancia

Frequento clinicas odontoldgicas no bairro de
Tambauzinho

Escolho uma clinica odontolédgica se a localizagao for
proxima a minha casa

Escolho uma clinica odontologica se ela possuir uma
localizagao de facil acesso para 6nibus

Escolho uma clinica odontolédgica se ela possuir um
estacionamento privado

Escolho uma clinica se ela possuir um local limpo,
organizado e aconchegante

Escolho uma clinica se ela possuir um consideravel
numero de especialidades, onde consigo fazer uma
avaliacdo global do que eu preciso para a minha saiude
bucal e realizar vario procedimentos em apenas um
lugar

Escolho uma clinica odontologica se ela possuir um
atendimento personalizado, sendo capaz de antever as
minhas necessidades

Escolho uma clinica odontologica se ela for indicada por
algum conhecido que ja utilizou os servigos da clinica

Escolho uma clinica odontologica se ela for
composta por profissionais qualificados

Escolho uma clinica odontoldgica que me traga
confianca ¢ me deixe confortavel

Escolho realizar um tratamento se a clinica
dispuser de diferentes formas de pagamento

Escolho uma clinica que aceite plano
odontoldgico

Tenho medo ou trauma de dentista, por esse motivo
evito ir @ uma consulta ou realizar algum
tratamento

AGRADECEMOS A SUA PARTICIPACAO!
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