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RESUMO

Em virtudes do alto nimero de profissionais no mercado odontolégico, verificou-se
gue existe uma imposicdo qualificativa dedicada para aqueles que procuram se
destacar nos servicos odontologicos ofertados e nas exigéncias dos clientes.
Clinicas odontolégicas devem buscar uma diferenciagcdo qualitativa para obter
vantagem competitiva em comparacdo aos outros consultérios. Isso pode ser
alcancado por meio da disponibilizacdo de servicos especializados, como também
com a aplicacdo de ferramentas de gestdo para melhoria no gerenciamento e
planejamento das atividades do consultério odontolégico. O Neste cenario, o
planejamento estratégico € a ferramenta que auxilia 0os gestores para alcancar o
sucesso de sua organizacao, convertendo recursos em servicos com o atendimento
de expectativas elevadas dos consumidores. Desta forma, este trabalho objetiva
elaborar um Planejamento Estratégico, com aplicacdo em etapas distintas através
de andlises como SWOT, BCG, resultando em planos de acdes para prosperidade
da Clinica Pineschi. Além disso, foi realizado um levantamento de todos os aspectos
da Clinica, para a determinacdo de tomadas de decisfes a serem implementadas

futuramente com acompanhamento dos resultados.

Palavras Chaves: Matriz SWOT. Matriz BCG. Microempresa. Administracao

Odontoldgica.



ABSTRACT

Due to the high number of professionals in the dental market, it was found that there
is a qualifying imposition dedicated to those who seek to stand out in the dental
services offered and in the demands of customers. Dental clinics must seek a
gualitative differentiation to gain a competitive advantage compared to other offices.
This can be achieved through the provision of specialized services, as well as the
application of management tools to improve the management and planning of
activities in the dental office. In this scenario, strategic planning is the tool that helps
managers to achieve the success of their organization, converting resources into
services while meeting high consumer expectations. Thus, this work aims to develop
a Strategic Planning, with application in different stages through analyzes such as
SWOT, BCG, resulting in action plans for the prosperity of the Pineschi Clinic. A
survey of all aspects of the Clinic was carried out, in order to determine decision-

making to be implemented in the future with assistance of the results.

Keywords: SWOT matrix. BCG Matrix. Micro enterprise. Dental administration
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1 INTRODUCAO

Na situacdo atual do Brasil, mesmo que o governo tenha obrigatoriedade em
oferecer servigos publicos gratuitos por meio do Sistema Unico de Satde (SUS), ha
uma discrepancia enorme entre o que € de direito e o que é de fato disponibilizado a
populacdo. Desse modo as organizagbes privadas possuem grande importancia
para a populacdo, pois suprem a falta dos servicos publicos, absorvendo uma
grande parcela para a sociedade que opta por pagar um servico privado a fim de
obter uma maior qualidade e pontualidade, além de atuar forma rigorosa na
administracdo de seus recursos a fim de manter a prestacédo dos servicos e também
a sustentabilidade do negocio. (NASCIMENTO, VIANA, STEFE e FERNANDES,
2015).

Com a elevada competitividade no mercado, os consumidores ficam cada vez
mais atraidos pela qualidade dos servigos oferecidos, diante disso, mais exigentes.
Portanto, essas questdes exigem dos cirurgifes-dentistas um destaque dos seus
concorrentes, com servicos e atendimentos gradativamente eficientes e eficazes,
afim de conquistar e manter os clientes. (BIASI ,2014)

Zimbres (2006) ainda agrega que a diferenciacdo pode ser alcancada por
meio de aspectos técnicos relacionados as boas praticas do setor, mas ferramentas
de gestdo devem ser utilizadas para gerenciar e planejar consultorios odontolégicos.

Nesse contexto, 0 mesmo autor relata que aos cirurgides-dentistas exercem
suas decisdes de forma intuitiva e aleatorias, em razéo da sua falta de conhecimento
sobre a gestdo administrativa, tornando um ato irrefletido.

Segundo com Chiavenato e Sapiro (2009), a alta competitividade no mercado
e um mundo cheio de incertezas, fazem com que o planejamento estratégico seja
primordial para o sucesso da organizacdo. Em vista disso, o primeiro passo é
identificar o consultério odontolégico como uma empresa que convertera seus
recursos em servicos, atendendo as expectativas e desejos de cada consumidor.

Para Melo e Flores (2020) o método utilizado no planejamento estratégico
pode ser aplicado em qualquer tipo de organizacdo, desde microempresas as
maiores organizacgdes existentes, mas deve haver pessoal qualificado para entender
seus elementos, fazendo com que a empresa seja referéncia em um mercado

extremamente competitivo.
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1.1 Problema Abordado

Devido a alta competitividade no mercado odontoldgico atual e os clientes
cada vez mais exigentes, a falta de padronizagéo e viséao sistémica dos processos, a
falta de informacBes para gestdo e controle desses processos, além das acbes de
marketing limitadas da clinica odontolégica sdo os principais problemas observados
e que necessitam de acdes de melhorias.

1.2  Justificativa

Com o excesso de profissionais no mercado odontologico e a concorréncia
cada vez mais acirrada, a antiga forma de trabalho precisa ser revista, visto que o0s
clientes estdo mais exigentes, procurando qualidade e pontualidade nos
atendimentos. Esta transformag¢do no mercado tem originado a necessidade de uma
reestruturacdo dos servicos e das relacdes de trabalho entre o paciente e o
profissional.

Portanto, o mercado atual esta se adaptando a nova realidade. Atualmente,
em comparacdo com o passado, ha necessidade de aumentar o numero de
operacfes para prestar servicos a mais pacientes, aumentando assim a
rentabilidade do consultorio

Outro aspecto que merece atencédo € que a demanda por atendimentos no
consultorio estudado € cada vez maior e ha conflitos de horarios entre os
profissionais, portanto, sera analisado se € necessaria a ampliacdo do espaco atual
e a contratacdo de novos profissionais para maiores flexibilidades de horarios e a

insercao de novos servigos para 0s pacientes.
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1.3 OBJETIVOS
1.3.1 Objetivo Geral

O objetivo geral do estudo de caso é elaborar um planejamento estratégico
para detectar os principais fatores criticos de sucesso, através de técnicas e
ferramentas criadas por diversos autores, buscando o direcionamento através dos
objetivos estratégicos e dos planos de acdo para a reorientagdo da organizacao por

melhores resultados.

1.3.2 Objetivo Especifico

e Averiguar a situacao atual da clinica odontologica por intermédio da analise
SWOT, identificando suas oportunidades, ameacas, forcas e fraquezas;

e Analisar os servigos prestados atraves da Matriz BCG afim de caracterizar
gual quadrante eles se adequem;

e Identificar quais servicos exercido no consultério odontolégico que mais se
destaca, mediante da Curva ABC,;

e Definir a direcdo estratégica da organizacdo: missao, visao e valores;

e Deliberar objetivos estratégicos e planos de agcdo para a clinica em curto,

médio e longo prazo.

METODOLOGIA DE PESQUISA

De acordo com (LAKATOS e MARCONI, 2021) o presente trabalho utiliza
uma pesquisa de natureza aplicada, pois, seu objetivo € gerar conhecimentos para
aplicacdes dirigidas a solucionar problemas especificos, relacionados a ma gestao
do consultério odontoldgico.

Referente aos problemas que serdo tratados durante o estudo de caso, sera
realizada uma abordagem de carater qualitativa, pois descreve a complexidade do
problema e a interacéo de variaveis. E os procedimentos técnicos utilizados envolve
um estudo de caso e de campo, realizando levantamentos de dados, verificando
assim a possibilidade otimizar o tempo de espera, o marketing digital, a

padronizagdo e 0S processos.
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Com isso, a pesquisa sobre o tema para a consolidacdo deste Trabalho de
Concluséo de Curso (TCC), sera realizada por meio de bibliografia e reviséo literaria.
O embasamento tedrico sera sustentado por um estudo de caso, que servira para
contextualizar essa abordagem técnico-tedrica.

Para implementacdo do planejamento estratégico na empresa estudada,

serdo realizadas as seguintes etapas, conforme citou Andrade (2016) e Cruz (2017).

1. Definicdo do negdcio;

2. Definicdo da misséo, visdo e valores

3. Andlise dos ambientes internos e externos por meio da Matriz SWOT

3.1 Analise de clientes e mercados, através da ferramenta Boston Consulting
Group (BCG);

4. Posicionamento estratégico da organizagao

5. Objetivos estratégicos

6. Plano de acéo;

7. Implementacdo e acompanhamento dos resultados

3 REFERENCIAL TEORICO

3.1 Planejamento Estratégico

Segundo Kuazaqui (2015) o inicio do planejamento estratégico esta associado
aos modelos militares, as grandes guerras e aos grandiosos estrategistas, como
Alexandre, Napoledo, Julio César e Mao Tsé-Tung, que movimentavam e conduziam
seus exércitos através de informacdes insuficientes, isto €, apenas com seus
NUMerosos exércitos, mantimentos e armamentos.

Hoje, quando atualizamos o conceito para 0 ambiente organizacional, nota-se
alteracoes significativas, uma delas se compara divisdo do poder. Se no passado
existiam conflitos entre dois exércitos, hoje com a alta competitividade, as
organizacfes vao disputar o mesmo consumidor com diversas outras. Outro ponto
indispensavel é a questdo dos recursos, visto que, nas guerras eram usados
indmeros recursos para vencé-las, como soldados, armas e alimentos, ja no
momento atual as empresas precisam produzir mais com menos recursos para se

manterem competitivas no mercado (KUAZAQUI, 2015).
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De acordo com Andrade (2016), ao considerar os niveis de hierarquia mais

altos existem trés tipos de planejamento, séo eles:

1. Planejamento estratégico ou nivel organizacional, gerencia o caminho que a
empresa deve seguir para alcancar o futuro esperado, incluindo-a como um
todo, isto é, ndo tratando detalhes individuais de cada area ou diviséo.
Normalmente sdo de responsabilidade nos niveis mais altos da empresa.

2. O planejamento tatico tem como metodologia otimizar determinada area e ao
invés de toda a organizacdo. Portanto, cada area deve ter um planejamento
especifico, que pode gerar resultados e se integrar as demais areas, para que
a empresa caminhe em diregéo a um futuro ideal. Nesse nivel encontra-se os
gerentes de cada departamento.

3. E por ultimo o planejamento operacional envolve pessoas que tem como
responsabilidade a execucdo de rotinas e tarefas que necessitam ser
realizadas a curto prazo. Cada plano tatico que é planejado pela corporacéo

requer o desenvolvimento de diversos plano operacionais.

O mesmo autor define que o planejamento estratégico pode ser
compreendido como a descricdo de procedimentos que necessitam ser executados
pela alta direcdo, tendo em vista uma perspectiva futura. No entanto € preciso da
participacdo integrada de todos os niveis hierarquicos, ou seja, além do nivel
organizacional € preciso também do nivel tatico que é o menos versatil, porém mais
detalhado, visando cada departamento e o nivel operacional que resolve cada

conjunto de tarefas ou operacdes individualmente.

Ja para Kuazaqui (2015) o planejamento estratégico, conforme diversas
outras ferramentas, da inicio a investigacdo das fraguezas e oportunidades da
empresa, tendo em vista a realizacdo de cada um dos objetivos tracados nesse
plano.

Em conformidade com os autores citados o planejamento estratégico € uma
ferramenta de auxilio a tomada de decisdo por meio de sua metodologia, uma das
premissas basicas é entender o ambiente atual em que a organizacao esta inserida,

0 que esta acontecendo na empresa, no ambiente e no mercado.
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3.1.1 Etapas do Planejamento Estratégico

Segundo Oliveira (2018) a metodologia do planejamento estratégico ocorre de
forma continua, portanto, como qualquer procedimento, passos precisam ser
seguidos para encontrar a melhor configuragéo para a empresa.

Como visto anteriormente, Andrade (2016) e Cruz (2017) definiram que as
etapas do planejamento estratégico sao:

1. Definicdo do negdcio;

2. Definicdo da missao, visao e valores

3. Andlise dos ambientes internos e externos por meio da Matriz SWOT

3.1 Andlise de clientes e mercados, através da ferramenta Boston Consulting
Group (BCG);
Posicionamento estratégico da organizacao

4
5. Metas e Objetivos estratégicos
6. Plano de acéo;

7

Implementacdo e acompanhamento dos resultados
3.1.1.1 Definicdo do Negocio

Andrade (2016) informa que a definicdo do negocio é descrita como um setor
gue a organizacdo atua ou planeja atuar em uma determinada area, buscando as
melhores oportunidades, afim de atender as necessidades e desejos dos
consumidores, ja que sem a demanda nao ha negdcio.

Neste ambito, Kuazaqui (2015) descreve que o inicio do planejamento
estratégico € indispensavel a definicdo ou identificacdo da misséo, visdo e 0s
valores da empresa. Desse modo, sera possivel prosseguir com as etapas com o
intuito de nortear o trabalho da empresa e desenvolver as estratégias necessarias

ao longo da sua existéncia.

3.1.1.2 Missao

Para a criacdo da missdo de uma organizacdo, Kuazaqui (2015) relata que é

necessario responder de forma transparente a justificativa de sua existéncia,
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delimitar o publico alvo, apresentar o segmento e o papel que deseja desempenhar
em seu negocio.

Chiavenato e Sapiro (2020) complementa que a missao especifica o papel da
organizagao dentro da sociedade envolvida, satisfazendo alguma necessidade do
ambiente externo e ndo somente oferecer algum produto ou servico. A definicdo de
missdo sera significativa o posicionamento da empresa em comparacdo a sua
concorréncia e seu proceder estratégico, adequando a maneira mais precisa de

alcancar seus objetivos.

3.1.1.3 Visao

Segundo Chiavenato e Sapiro (2020) a visdo de uma organizacdo €
classificada como uma imagem que 0s principais responsaveis pelas empresas sao
capazes de enxergar dentro de um longo periodo. E uma motivacéo do porqué todos
os colaboradores se levantam e dedicam para buscar o sucesso da organizacéo.

Cruz (2017) também agrega que € essencial conter tanto a aspiracdo como a
inspiracdo. A aspiracao é o desejo de atingir uma meta e inspiracdo define o porqué
esse desejo deve merecer e valer a pena ser executado.

O mesmo autor informa que a visdo deve ser assimilada de forma natural,
como todos sentissem orgulho em trabalhar na organizacdo, ou seja, fazendo parte
das aspiracdes de cada colaborador.

Outro ponto fundamental que Kuazaqui (2015) relatou foi que na visdo da
empresa, sao identificados os limites a médio prazo, consequentemente, podendo

arquitetar o planejamento estratégico.

3.1.1.4 Valores

Segundo Neis e Pereira (2015) os valores sao diretrizes morais ou crencas
em que a organizacao se dedica, servindo de guia de como os colaboradores devem
se comportar, ou seja, indica o0 que € o certo e errado no cotidiano das pessoas.

De acordo com Atlas (2018) essas diretrizes vao impossibilitar de idealizar
qualquer coisa que va em contradicdo de tais valores. Em contrapartida, auxilia no
planejamento de projetos, visto que, evita inventar qualquer coisa que nao esteja de

acordo com os elementos.
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Oliveira (2018) expressa que para aumentar elevar os status de qualidade nos
processos e obter os melhores resultados, € imprescindivel determinar excepcionais

valores.

3.1.1.5 Anélise dos Ambientes

Kuazaqui (2015) descreve que a realizacdo do planejamento estratégico deve
ocorrer de forma sistémica e integrado com o ambiente de negdécios priorizado pela
organizacdo, a fim de prosseguir em suas atividades. Portanto, € necessario
identificar, analisar e monitorar as variaveis ambientais que mais influenciam em seu
comportamento e resultados para conquistar 0os objetivos tracados.

Segundo Guazzelli e Xardo (2018) para proporcionar uma maior visibilidade
do cenario atual, é necessario analisar os ambientes externos e internos no qual a
organizacdo esta inserida, além de examinar imprevisto futuros, proporcionando
uma tomada de decisdo mais precisa e segura.

A anadlise externa do ambiente tem como principal objetivo analisar a relacao
existente das suas oportunidades e ameacas, portanto, deve-se identificar os
componentes importantes com o propodsito de se precaver contra as suas chances e
perigos. Sendo assim, este ambiente é formado pelos seus fornecedores de matéria
prima, seus distribuidores e concorrentes, conforme descreveu Oliveira (2018).

Para Andrade (2016), a analise do ambiente interno envolve diversos fatores
internos da organizacdo, como os trabalhadores, os administradores, a cultura e
estrutura organizacional e suas instalacdes. Esses elementos identificados, poderdo
controlar o desempenho negativamente como positivamente da empresa,
comparando-0s com 0s concorrentes diretos ou parciais, isto €, definir seus pontos
fortes e fracos. O resultado dessa andlise tem a finalidade de eliminar os pontos
fracos que corrompe a capacidade da empresa em cumprir suas atividades.

Kuazaqui (2015) acrescenta também que além de realizar a analise no
ambiente externo e interno, é preciso observar o macroambiente.

Segundo 0 mesmo autor o macroambiente é definido como variaveis que a
empresa nao tem o controle, como a economia, a tecnologia, a politica, 0 meio
ambiente e a demografia, portanto é fundamental que a organizagéo seja flexivel e

se adapte a esse cenario.
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De acordo com Cruz (2017) para a andlise dos ambientes é usado trés tipos
de ferramentas, sao elas:

e A andlise dos ambientes externos e internos € utilizado a Matriz SWOT, onde
sera investigado profundamente as oportunidades, ameacas, forcas e
fraquezas da organizacao

e Na andlise de clientes e mercados utiliza-se a Matriz BCG, visto que é
necessario analisar os clientes atuais, em qual mercado atua ou pretende

atuar, curvas de demanda, custos e precos

3.1.1.5.1 Matriz SWOT

Kuazaqui (2015) afirmou que a Matriz SWOT ou Analise FOFA é uma
ferramenta de qualidade mais usadas para realizacdo do planejamento estratégico.
Esta metodologia consiste em identificar e analisar as oportunidades e as ameacas
do ambiente externo. Ja para o ambiente interno sdo analisadas as forcas e as
fraquezas, fornecendo referéncias para sua gestao, de acordo com o Quadro 1.

Segundo Chiavenato e Sapiro (2020) para a aplicacdo da matriz SWOT deve-
se considerar a missao, a visdo, os valores e 0s objetivos estratégicos tracados pela
empresa. Dessa forma havera um cruzamento de oportunidades e ameacas
externas com suas respectivas forcas e fragilidades internas.

Baseado no autor Cruz (2017), com o cruzamento processado serao
montados dois planos. O primeiro plano é utilizar suas oportunidades, isto é, usar 0s
pontos fortes a seu favor, e o segundo plano é o de ameacas, no qual serdo usados
0s pontos fracos para constatacdo das fraguezas ou analisar uma possibilidade de
convivéncia por um determinado periodo.

Kuazaqui (2015) acrescenta que as oportunidades e ameacas Ssao
classificadas como variaveis incontrolaveis por fazerem parte do ambiente externo,
portanto a organizacdo nao tem a oportunidade de intervencéo. Ja as forcas e as
fraquezas séo consideradas como variaveis controladas, sendo assim sdo passiveis
do gerenciamento da companhia. Todavia, com um gerenciamento bem estruturado,
a organizacao pode superar as ameacgas e conseguir usufruir das oportunidades

listadas.
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Quadro 1 - Modelo da Matriz SWOT

Ajuda Atrapalha

Origem Interna

. N For Fr
(Organizag#o) orcas aguezas

Origem Externa

(Ambiente) Oportunidades | Ameacas

Fonte: Jéssica Biasi, 2014

3.1.1.5.2 Matriz Boston Consulting Group (BCG)

De acordo com Andrade (2016), a técnica utilizada pela matriz BCG auxilia a
analise tanto para o negdcio como para os produtos/servicos desempenhados pela a
organizacao, atraves da assisténcia de dois fatores, séo eles: a taxa de crescimento
do mercado e a participacao relativa neste mercado.

Para Chiavenato e Sapiro (2020), o objetivo do BCG é encontrar um equilibrio
entre os produtos/servicos que geram fundos e os produtos/servicos que exigem
fundos. O potencial de arrecadar fundos para um determinado negaocio (produto ou
unidade de negdcios) deve ser determinado por sua posicdo competitiva relativa e
taxa de crescimento do mercado. A inter-relacdo entre essas duas variaveis é
representada pela matriz do portfélio, na qual os produtos do portfélio séo

classificados, de acordo com a Figura 1 a seguir:
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Figura 1 — Matriz BCG — Boston Consulting Group

Alto
A Estrelas Pontos de interrogacao 7

g (alta participacao no (baixa participacao no ®
® mercado e alto mercado e alto
E crescimento do mercado) crescimento do mercado)
=
'g (Fluxo de caixa modesto) (Fluxo de caixa negativo)
=
]
E
Y Vacas leiteiras (cash cow) Bichos de estimagao
@
v
3 (alta participa¢ao no (baixa participacao no
© mercado e baixo mercado e baixo
= crescimento do mercado) crescimento do mercado)

(Fluxo de caixa negativo) (Fluxo de caixa modesto)

Baixo ¥
< - - >
Alta Participacao relativa no mercado Baixa

Fonte: Chiavenato e Sapiro (2020)

Segundo Cruz (2017) na matriz BCG existem quatro tipos de quadrantes, sdo

O quadrante Baixo — Baixo € representado pelo “Bicho de Estimacao,’
podendo provocar um prejuizo a organizacao, ou seja, 0 mercado néo cresce,
portanto sdo os produtos/servicos paralisados. A orientacdo € desativar tais
produtos/servicos.

O Baixo — Alto acontece quando o mercado cresce, porém o produto/servico
ndo consegue ter um bom faturamento. Esse quadrante é caracterizado pelo
“‘Ponto de Interrogacao”, visto que, as vendas ainda ndo decolaram, mas
ainda podem. Normalmente o maior desafio para a empresa € compreender a
hora de parar de investir, ja que € um erro, pois continuar investindo em algo
gue ndo consegue se desenvolver tende a aprofundar o prejuizo.

Sao chamados de “Vacas Leiteiras ou Caixeiras” um produto/servigo que tem
um excelente desempenho, mas o mercado ndo cresce como antes. Portanto,
sdo caracterizados como o quadrante Alto — Baixo, pois continuam dando
muito lucro, com pouco gasto na manutencéo e deve ser mantido no portifolio

da empresa.
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e A alta participagdo de mercado e alta taxa de crescimento de mercado sao as
caracteristicas dos produtos no quadrante das “Estrelas” (Alto-Alto). No
entanto, os produtos que se enquadram nesta categoria representam um
desafio para a organizacdo porque requer muito capital e muita acado de

marketing para se manter competitivo em um mercado em crescimento.

3.1.1.6 Posicionamento Estratégico da Organizacao

Guazzelli e Xarao (2018) informa que o posicionamento estratégico tem como
objetivo a ambicdo da organizacdo em validar valores aos seus respectivos
consumidores, arquitetando acdes para elaboracdo de um diferencial competitivo
diante aos seus concorrentes.

Para que a empresa seja capaz de sistematizar o posicionamento estratégico,
€ necessario fazer as etapas anteriores descritas, ou seja, com as analises
realizadas através das ferramentas de qualidade, € possivel efetuar uma orientacéo
para os objetivos futuros e para as estratégias de acdes necessarias, conforme
explicou Andrade (2016).

O mesmo autor acrescenta que 0 posicionamento estratégico da empresa
representa uma metodologia inteligente, no qual buscam impulsos alternativos de
crescimento de mercado, a fim de obter vantagens desses impulsos para conquistar
seus objetivos

Com isso, Andrade (2016) comenta que o clico de vida de uma organizacgao &
constituido por trés fases, sdo elas: Crescimento, Instabilidade e Crise. No entanto
nao sao todas as empresas que passarao por todas essas etapas do ciclo, visto que,
€ indispensavel desenvolver um posicionamento estratégico para que mantenha a

companhia longe da crise e instabilidade, conforme mostra a Figura 2 abaixo:
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Figura 2 - Ciclo de vida da organizacdo

VENDAS 4
E/OU
LUCROS

L

Crescimento i Instabilidade Crise

» TEMPO

Fonte: Menguzzato e Renau (1992, p. 23); adaptado por: Arnaldo Rosa de Andrade (2016)

Ao decorrer do estagio que a organizacdo se encontra, Andrade (2016)
complementa que existe 0s seguintes comportamentos estratégico: estratégia de
estabilidade e de sobrevivéncia, estratégia de crescimento estavel e estratégia de

crescimento real.

3.1.1.6.1 Estratégia de Estabilidade e de Sobrevivéncia

A aplicacdo da estratégia de estabilidade e de sobrevivéncia é praticada de
forma temporaria, ou seja, quando o ambiente interno e externo requer de forma
imediata tomadas de decisdes a fim de diminuir, ou até mesmo eliminar os efeitos
negativos de sua fragilidade (pontos fracos e ameacas) sobre os pontos fortes e
oportunidades, conforme relatou Andrade (2016)

O mesmo autor menciona que devido ao efeito prejudicial, a organizacdo tem
o0 compromisso de tomar providéncias, como: controle de custos e reducdo de
investimentos para diminuir a instabilidade ou encontrar uma saida.

Em concordancia com Andrade (2016), normalmente nessas situagfes €

exigido a elaboracdo do plano de emergéncia. Seu objetivo é identificar e

diagnosticar a situacdo da problematica, de forma a compreender a origem da
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dificuldade, elaborando um conjunto de medidas alternativas para repor a situagéo a
um estado favoravel. Portanto, quando o apresentar resultados positivos, a
organizacdo voltara ao seu percurso normal, isto €, se a situagdo de crise foi
resolvida, ou se a instabilidade nao requer mais medidas drasticas, entdo seu lider

sera capaz de preparar a empresa para um crescimento estavel ou real no futuro.

3.1.1.6.2 Estratégia de Crescimento Estavel

Segundo Andrade (2016) as empresas que utilizam a estratégia de
crescimento estavel possuem um aspecto defensivo, visto que, optam por atuar no
proprio mercado com 0os mesmo produtos e/ou servigos, no intuito de reduzir os
riscos.

Essa postura é empregada em diversas organizagdes, por um conjunto de
motivos, destacando-se: a vontade de preservar a estratégia, em razdo de ter
alcancado bons resultados e especialmente em empresas que evitam riscos. Outro
motivo é resultante da vontade de empreender, porém, € averiguado que ndao ha no
condi¢cbes para a mudanca, com isso 0s planejamentos para o crescimento real
ficam definido para uma possivel remodelacédo futuramente, de acordo com Andrade
(2016)

3.1.1.6.3 Estratégia de Crescimento Real

Em conformidade com Andrade (2016), a estratégia de crescimento real é
utilizada quando for constatado que tanto as condicdes internas quanto as externas
apresentam caracteristicas de impacto positivo maior do que impacto negativo, com
iSSO a propria estratégia de crescimento € implementada. Sendo assim, a empresa
encontra-se numa situacdo em que pode utilizar as suas vantagens como um
diferencial competitivo, da mesma maneira que € identificado uma oportunidade que
pode ser explorada.

O mesmo autor comenta que esse tipo de técnica é caracterizado como
ofensiva, em razdo das organiza¢cbes buscarem uma taxa de crescimento superior
aos mercados conforme suas respectivas atividades, podendo ser causada pelos

seguintes fatores:
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1. Quando o gestor € motivado tanto pelo aumento de sua reputacdo, mas
também pela remuneragdo do crescimento das vendas e da receita da
empresarial.

2. Quando a caracteristica do crescimento é o resultado do bom desempenho da
organizacgao

3. E quando o crescimento real tenha a necessidade de mudanga em setores
incertos, para que garanta a sobrevivéncia da empresa.

Portanto, para estabelecer um novo posicionamento estratégico de negocios, é
determinado para a organizacdo agir de forma mais perseverante, para a iniciagao
de um processo de crescimento e diversificacdo, possibilitando novas posicdes

comercias para a organizagao.

3.1.1.7 Objetivos Estratégico

Como visto anteriormente por alguns autores, a elaboracdo do planejamento
estratégico de uma organizacao, inicia-se com a definicdo do tipo de negdcio,
missao, visdo e valores, em seguida é feita a andlise interna e externa do ambiente,
resultando a identificacdo dos pontos fracos e fortes, com as respectivas
oportunidades e ameacas.

Andrade (2016) acrescenta que para as organizacdes definirem seus
objetivos, elas precisam levar em conta a sua missao, visao e valores, pois, nada
adianta estabelecer esses pontos e ndo os praticar.

Outro ponto importante que Chaivenato e Sapiro (2020) relataram, foi de que
0s objetivos devem cumprir alguns quesitos, sao eles:

e Devem ser especificos e mensuraveis: ndao adianta definir um objetivo que a
sua organizacao ndo tem tempo e nem recursos disponiveis. Dessa forma é
necessario ser estipulados em modo obijetivo e realista.

e Devem cobrir todas as areas de resultado da organizacao: os objetivos devem
ser pensados nas areas que a organizacdo tem mais desenvolver de
desenvolver, ou seja, que melhor participa nos resultados.

e Devem ser desafiantes, mas realisticos: Essas metas devem ser desafiadoras
o suficiente para garantir que as pessoas tenham a sensacao de superar 0s

desafios, mas ndo podem alcancar certos pontos inatingiveis.
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e Devem ser definidos para um determinado periodo de tempo: esses objetivos
precisam ser estipulados em curto, médio ou a longo prazo.

e Devem ser ligados a recompensa: Portanto os funcionarios necessitam de
conhecimento, portanto, o principal impacto da meta depende do grau de
aumento salarial, da ocorréncia de promoc¢des e do grau de reconhecimento
em funcdo do alcance da meta. Por outro lado, deve-se evitar as criticas,
afastamento e/ou demissdes, quando a meta for bloqueada ou prejudicada
por motivos externos inesperados.

e Devem ser perceptivelmente relevantes: Incentive aqueles que sao
responsaveis por suas proprias realizacdes. Se eles tiverem sucesso, eles
devem ser recompensados com 0 mérito como um complemento positivo ao
desempenho excepcional

e Devem ser adequadamente comunicados: Evite centralizar as informagdes
nas organizagbes, pois €& necessario aumentar as chances de serem
totalmente compreendidos por pessoas responsaveis da empresa.

Segundo Guazzelli e Xardo (2018) os objetivos estratégicos podem ser

classificados com o auxilio do método SMART.

3.1.1.7.1 Ferramenta SMART

De acordo com Paiva (2016), o método SMART foi elaborado por Peter
Drucker nos anos 50, onde é proposto que 0s objetivos estratégicos devem ser
definidos em conjunto com a geréncia e os demais trabalhadores. Portanto, eles se
reanem para decidir qual sera o objetivo final do projeto, qual o prazo de inicio e

término e de que modo sera executado e avaliado, conforme mostra o Quadro 2.



30
Quadro 2 - Significado da ferramenta SMART

Significado Definicao
E preciso ser o mais especifico possivel
Specific (especifica) no momento de definir as metas a serem
alcancadas.

E preciso medir e comparar 0S
resultados para desenhar o préximo
plano de acdo ou dar seguimento ao que
esta em execucao.

E preciso ser sensato e seguir O
principio da razoabilidade no momento
de definir as metas, que sdo contruidas
Attainable (alcancavel) |por meio de etapas, sendo que atingir
cada uma dessas etapas com o foco
concentrado nos resultados desejados
facilitara o desenvolvimento das acoes.
A meta precisa ser relevante para a
Relevant (relevante) organizacao e para todos os envolvidos
no decorrer do seu processo.

Um prazo fixo é necessario para que a
meta seja atingida.

Fonte: Guazzelli e Xardo (2018)

Mensurable (mensuravel)

Time-bound (término)

3.1.1.8 Plano de Acéo

Segundo Neis e Pereira (2015) o plano de acao € elaborado por todas as
etapas do planejamento estratégico, afim de atingir o sucesso esperado. Contudo,
de acordo com Andrade (2016), o plano precisa ser preparado em uma linguagem
mais especifica e detalhada, para que todos os envolvidos sejam capazes de
entender e executar as respectivas tarefas.

Outro ponto importante € que para proporcionar resultados satisfatorios na
implementacdo do planejamento estratégico, o plano de acdo necessita ser
desenvolvido de acordo com a missdo e com 0s objetivos estratégicos, conforme
ressaltou Andrade (2016).

De acordo com Guazzelli e Xardo (2018), para a realizacao do plano de acéo,
hd uma ferramenta muito utilizada em diversas organizacdes, conhecida como:
5W2H.

Segundo o mesmo autor, essa ferramenta consiste em responder sete
perguntas e tem como objetivo mapear as informagdes necessdrias para 0 sucesso
do projeto ou plano, sem ser interrompido em seu andamento, de forma a

proporcionar uma leitura objetiva e suas responsabilidades.
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Cada letra da sigla 5W2H equivale a uma pergunta, sao elas: What (o0 que?),
Why (por que?), Who (quem?), Where (Onde?), When (Quando?), How (Como?) e 0
How Much (Quanto?), que pode ser demostrado pelo Quadro 3.

Quadro 3 - Modelo conceitual da ferramenta 5W2H

Significado Defini¢cao

What? (o que?) O gue sera feito? (etapas)

Why? (por que?) Por que sera feito? (justificativas)
Who? (quem?) Por quem sera feito? (responsabilidades)
Where (onde?) Onde sera feito? (local)

When? (quando?) Quando sera feito? (momento)
How? (Como?) Como sera feito? (método)

How much? (quanto?) |Quanto custara para fazer? (custo)

Fonte: Guazzelli e Xarédo (2018)

3.1.1.9 Implementagédo e acompanhamento dos resultados

Segundo Kuazaqui (2015), de forma a controlar e avaliar inteligentemente o
plano estratégico, a implementacdo possui um tempo estabelecido, com inicio e
termino para a execucdo de cada fase do projeto. Portanto, sempre é necessario
acompanhar os resultados, visto que, qualquer erro de previsdo podera ocorrer uma
gueda nas margens de lucro ou até mesmo perdas.

Entretanto, Kuazaqui (2015) ainda acrescenta que além dos prazos serem
devidamente para o alcance dos objetivos desejados. Desse modo, essa
flexibilidade tem de estar prognosticada em seu planejamento estratégico.

Para Oliveira (2018), a importancia de acompanhar os resultados € essencial
para a deteccdo das falhas ou problemas e, assim resolvé-los. Outro ponto
importante é a verificacdo dos resultados obtidos estdo semelhantes ou iguais aos
métodos utilizados, a fim de prever algum erro ou falha.

Nesta fase, € necessario implementar, monitora e controlar o plano
estratégico, com isso, a organizacdo comeca a receber os resultados e o0s gestores
vao afirmar se deve continuar ou se é preciso uma mudanca no planejamento

estratégico.
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4 Microempresa

De acordo com o Sebrae (2013), a definicdo de microempresa, € relacionado
com a quantidade de funcionarios e o faturamento anual da organizacdo. Portanto, a
constituicdo de uma microempresa apresenta no setor de comércio e servico uma
quantidade maxima de 9 funcionarios e o faturamento de até R$ 360.000,00. Ja no
setor industrial e de construgcdo € determinado também a receita de R$ 360.000,00,
mas com o limite de até 19 colaboradores.

O mesmo autor acrescenta que existe a Lei Geral das Microempresas e
empresas de pequeno porte (n° 123/2006), que tem como objetivo a regulamentacéo
de um atendimento compreensivel e diferenciado a esta classe, conforme a Tabela
1.

Tabela 1 - Classificacéo do tipo de empresa

Quantidade de Quantidade de
Porte Faturamento Anual Funcionarios Funcionarios
(comercio/servico) (comercio/servico)
MEI Até R$ 81.100,00 Até 1 funciondrio -
Microempresa Até R$ 360.000,00 Até 9 pessoas ocupadas |Até 19 pessoas ocupadas

Acima de R$ 360.000,00 e
igual ou abaixo de R$
4.800.000,00

Acima de R$ 4.800.000,00 e
igual ou abaixo de R$

Empresas de
pequeno porte

De 10 a 49 pessoas|De 20 a 99 pessoas
ocupadas ocupadas

Empresas de De 50 a 99 pessoas|de 100 a 499 pessoas

médio porte 300.000.000,00 ocupadas ocupadas
Grandes Acima de R$ 300.000.000,00 1OQ pessoas ocupadas ou SOQ pessoas ocupadas ou
empresas mais mais

Fonte: Adaptado do Sebrae (2013) — Classificacdo do tipo de empresa
Com isso, para este estudo, serd adotado o critério de microempresa de

acordo com a definicdo da lei n° 123/2006, por se encaixar com 0S numeros de

funcionarios e o faturamento méaximo de R$ 360.000,00.

5 Estudo de Caso

Neste capitulo serda apresentado o estudo de caso, onde se iniciara

apresentando a empresa a ser estudada, em seguida sera desenvolvido um
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planejamento estratégico com base nas necessidades da empresa em questao, cujo

a definicdo do negdécio é do ramo de servigos odontoldgicos.

5.1 Diagnéstico da Clinica Pineschi

Para dar inicio a elaboracdo do Planejamento Estratégico na organizacao,
foram obtidas algumas informa¢des necessarias para entender o modelo de gestédo
organizacional atual da empresa. Desta forma, foram criados os seguintes tdpicos,

gue seréo descritos a seguir:

e Caracteristicas da Clinica Odontoldgica

e Layout do prédio

e Servicos prestados

e Horarios de Atendimento

e Rendimento

e Demanda

e Porcentagem de clientes faltosos

e Demanda ap6s o indice de clientes faltosos
e Custos e lucros da clinica odontologica

e Curva ABC

5.1.1 Caracteristicas da Clinica Odontoldgica

A empresa estudada no presente trabalho é um consultério odontoldgico,
fundado em 17 de abril de 1991, a Clinica Odontolégica Pineschi atua na prestacéo
de servicos odontoldgicos na cidade de Barra Mansa — RJ com sede propria em um
edificio comercial, contendo um total de seis comodos (cozinha, dois consultdrios,
laboratério, sala de espera e escritorio) e dois banheiros.

De acordo com o Sebrae (2013), a organizacdo € caracterizada como
microempresa, visto que, atualmente € constituida por quatro (4) funcionarios, nas
guais, duas (2) sao cirurgias dentistas para duas (2) cadeiras odontologicas, uma (1)
secretaria(o) e uma (1) colaboradora para os servigos gerais. Além disso, tem um
faturamento anual de até R$ 360.000,00.
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No momento atual, as decisdes estdo concentradas nas maos de duas
proprietarias, sem a presenca de um planejamento estratégico, ficando o
compromisso das mesmas em todas as decisdes relacionadas a gestdo operacional
e estratégica, ou seja, o setor financeiro, a prestacao de servico e o marketing.

Por esse motivo, a empresa tem grande interesse na elaboracéo e execucéo
de planejamentos estratégicos que garantam a eficacia da tomada de decisées,

otimizem recursos e aumentem gradativamente a produtividade.

5.1.2 Layout do prédio

Para uma melhor visualizagdo foi elaborado uma planta baixa da Clinica

Pineschi, conforme a Figura 3, onde € composta pelas seguintes configuracoes:

e Area total de 75,66m?

e Um escritorio com 10,20m?

e Uma sala de espera com banheiro e recep¢cdo com uma area total de 15,21m?
e Uma copa com banheiro para os funcionarios com 4,67mg?

e Um armario para guardar 0os insumos

e Dois consultorios sendo um de 10,8m? e outro de 9,30m?

e Um laboratoério de 4,18m?2



Figura 3 — Planta baixa da Clinica Pineschi
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Fonte: Elaborado pelos autores
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Servigos Prestados

Os servigos especializados no consultério sdo:

e Aplicacdo de selante

e Clareamento

e Disfuncéo orofacial (DTM)

e Extracdo de dentes deciduos

e Gengivoplastia

e Laserterapia

e Ortodontia e ortopedia funcional dos maxilares

e Ortodontia fixa

e Ortodontia movel

e Raspagem supra gengival

e Ulotomia

5.1.4

Horarios de Atendimento

No momento atual, o consultério odontolégico contém duas cadeiras

odontologicas para dois cirurgifes dentistas. O agendamento para 0s respectivos

servicos foi distribuido de acordo com a preferéncia dos profissionais, conforme

mostra o Quadro 4 abaixo:

Quadro 4 - Cenério atual de funcionamento do consultério

Cenario Atual de Funcionamento do Consultorio

Horarios Segunda Feira Terga Feira Quarta-Feira Quinta-Feira Sexta-Feira
Entrada | Saida
08:00 09:00
09:00 10:00
10:00 11:00
11:00 12:00
12:00 13:00

13:00 14:00

14:00 15:00

15:00 16:00

16:00 17:00

17:00 18:00

Fonte: Elaborado pelos autores
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LEGENDA
LIMPEZA
Dra. ECILA
pra. IVANA _ [
ALMOCO

CONSULTORIO 1 c1
CONSULTORIO 2 c2
INATIVIDADE X

Como pode ser visto a partir do cenério de servico atual, pode-se notar que

existem alguns pontos negativos e outras areas de melhoria, tais como:

e Horéario de almocgo: a condicdo atual apresenta uma quantidade de horas

5.1.5

excessiva para os dois profissionais no horario de almoco, totalizando duas
(2) horas, o que é permitido por lei. Dessa forma, foi relatado pelas cirurgias
gue o horario de almocgo ideal para ambas é de uma (1) hora, portando ha
uma necessidade de melhoria para que aumente a carga horaria, ou seja,
podendo atender mais clientes.

Disponibilidade de horarios nos sabados: encontrar esses horarios
costuma ser uma tendéncia natural do publico trabalhador, pois a
organizacao na qual trabalham exige evitar faltas nos dias Uteis, ou seja, de
segunda a sexta feira. Com isso, a tabela mostra que a Clinica Pineschi fecha
aos sabados, o que acarreta uma possivel perda de consumidores.

Turno inativo: o consultério dois ndo realiza atividades na segunda feira de
manha e a tarde. O consultério um (C1) ndo opera nos dois turnos na quinta-
feira e os dois consultérios (C1 e C2) nao funcionam no periodo da tarde na

sexta-feira.

Demanda

Com a ajuda do horério de funcionamento, foi definida a capacidade maxima

gue o consultorio suporta semanalmente e mensalmente, como mostra a Tabela 2.
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Tabela 2 — Capacidade maxima de atendimento no consultério em horas

Cenario Atual de Funcionamento do Consultdrio

Horarios Segunda Feira Terga Feira Quarta-Feira Quinta-Feira Sexta-Feira
Entrada | Saida C1 Cc2 C1 C2 C1 C2 C1 Cc2 C1 C2
08:00 09:00
09:00 10:00
10:00 11:00
11:00 12:00
12:00 13:00 X X
13:00 14:00
14:00 15:00
15:00 16:00
16:00 17:00
17:00 18:00
Quantidade .de 7 0 7 7 7 7 0 7 4 4
horas por dia
Total de horas trabalhadas
50 horas por semana

semanalmente
Total de horas trabalhadas 200 O SR

mensalmente

Fonte: Elaborado pelo os autores

De acordo com o esquema mostrado acima, a clinica odontolégica
consegue atender até cinquenta (50) horas por semana, visto que, na segunda feira
0 consultério dois ndo opera (C2), na quinta feira o consultério um (C1) ndo exerce
nenhuma atividade e na sexta-feira ambos sO trabalham no periodo matutino,
totalizando vinte (20) horas por semana nao trabalhadas.

Dessa forma, o total de horas trabalhadas mensalmente € de duzentas (200)

horas por més, portanto cada cirurgia trabalha cem (100) horas mensalmente.

5.1.6 Porcentagem de clientes faltosos

Com a rotina dos pacientes cada vez mais movimentada, os mesmos faltam
as consultas, sendo assim, os cirurgides deixam de atender, pois ndo era
programado esse espaco de tempo durante os dias.

A vista disso, através de um levantamento de dados na Clinica Pineschi, foi
observado que aproximadamente 10% dos clientes em cada servico prestado
faltavam as respectivas consultas. A partir disso, foi elaborada a Tabela 3, com o
objetivo de quantificar quantos clientes em média deixava de comparecer nas

consultas.
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Tabela 3 - Quantidade de clientes faltosos por més em cada servico prestado - Dra. X

Cirurgia Dentista - Dra. X - Cadeira 1

Quant. de Pacientes | 10% de clientes faltosos | Arred para cima
Atendimento DTM 4 0,4 1
Ortodontia Fixa 67 6,7 7
Ortodontia Movel 37 3,7 4
Ortopedia Funcional dos Maxilares 39 3,9 4
Total 147 - 16

Fonte: Elaborado pelos autores

A Tabela 3 apresenta os servigos prestados pela cirurgid dentista X, que realiza
guatro (4) tipos de servicos. Como ela deixa de atender a dezesseis (16) clientes no

més, tem um total de 131 pacientes atendidos.

Tabela 4 - Quantidade de clientes faltosos por més em cada servico prestado - Dra. Y

Cirurgia Dentista - Dra. Y

Quant. de Pacientes [ 10% de clientes faltosos | Arred para cima
Aplicagao de Selante 5 0,5 1
Clareamento 9 0,9 1
Extra¢ao de deciduos 4 0,4 1
Gengivoplastia 4 0,4 1
Laserterapia 3 0,3 1
Ortodontia Fixa 68 6,8 7
Ortodontia mével 40 4 4
Ortopedia Funcional dos Maxilares 37 3,7 4
Raspagem Supragengival 4 0,4 1
Ulotomia 3 0,3 1
Total 177 - 22

Fonte: Elaborado pelos autores

J& a cirurgia dentista Dra. Y tem um total sem o indice de faltosos de cento e
setenta e sete (177) clientes no més, porém ha uma perda em média de vinte e dois
(22), resultando em cento e cinquenta e cinco (155) pacientes, como observado na
Tabela 4.

Outro ponto importante averiguado € que essas faltas ocorrem por nao ter um

aviso prévio das consultas marcadas.



40

5.1.7 Demanda ap0s o indice de faltosos

Ap6s o célculo do numero de pacientes ausentes para cada servico de cada
cirurgid da Clinica Pineschi, outra tabela de demanda foi criada, a fim de analisar o
namero de horas necessarias para atender todos os pacientes mensalmente,

conforme as tabelas 5 e 6, abaixo:

Tabela 5 — Demanda atualizada da Cirurgi& Dentista Dra. X

Cirurgia Dentista - Dra. X - Cadeira 1

Tempo Médio de Execucdo | Frequencia Mensal | Quant. de Pacientes | Quant. de Horas por més
Atendimento DTM 00:30:00 1 3 1:30:00
Ortodontia Fixa 00:45:00 1 60 45:00:00
Ortodontia Mdvel 00:15:00 2 33 16:30:00
Ortopedia Funcional dos Maxilares 00:20:00 2 39 26:00:00
Total - - 135 89:00:00

Fonte: Elaborado pelos autores

Tabela 6 — Demanda atualizada da Cirurgia Dentista Y

Cirurgia Dentista - Dra. Y - Cadeira 2

Tempo de Execucdo | Frequencia Mensal | Quant. de Pacientes | Quant. de Horas por més
Aplicacdo de Selante 00:30:00 1 4 2:00:00
Clareamento 00:30:00 1 8 4:00:00
Extragdo de deciduos 00:45:00 1 3 2:15:00
Gengivoplastia 00:45:00 1 3 2:15:00
Laserterapia 00:20:00 3 2 2:00:00
Ortodontia Fixa 00:45:00 1 61 45:45:00
Ortodontia movel 00:15:00 2 36 18:00:00
Ortopedia Funcional dos Maxilares 00:20:00 2 33 22:00:00
Raspagem Supragengival 01:00:00 3 3 9:00:00
Ulotomia 00:45:00 1 2 1:30:00
Total - 155 108:45:00

Fonte: Elaborado pelos autores

Como visto anteriormente na Tabela 2, cada uma das profissionais trabalha
por més 100 horas. Portanto ndo € exigido haja uma mudanca nos horéarios de
atendimento da Cirurgid Dentista X, visto que a somatéria dos tempos gastos de
atendimento € de 89 horas mensais, segundo a Tabela 5.

Entretanto, de acordo com a Tabela 6, a Cirurgia Dentista Y tem um total

gasto de atendimento de 108 horas e 45 minutos mensalmente e é trabalhado cem
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(100) horas. Dessa forma, é preciso acrescentar nove (9) horas mensais, podendo

dividi-las em quatro (4) semanas para que seja capaz de atender todos os clientes.

5.1.8 Custos e Lucro da Clinica Odontoldgica

O calculo do custo dos servicos prestados no consultério é baseado na visdo
administrativa e gerencial que os profissionais necessitam ter, para que o0
cronograma de custos e receitas apuradas possam ser corretamente formulados, de
forma a ajudar a estabelecer os fundamentos necessarios para a tomada de decisédo
estratégica do escritorio.

Para o auxilio na andlise do rendimento por més do consultorio, foi elaborado

uma tabela com os respectivos gastos por més, conforme a Tabela 7 abaixo:



Tabela 7 — Gastos do consultério em média por més

Fonte: Elaborado pelos autores

GASTOS DO CONSULTORIO

Meses Luz DARF Internet Limpeza Manutencaq IPTU Secretétia | Contador
Janeiro R$ 551,89 | R$ 130,00 | R$ 200,00 | R$ 400,00 | R$ 70,00 | R$ 33,81 | R$ 1.200,00 | R$ 430,00
Fevereiro R$ 700,10 | R$ 130,00 | R$ 200,00 | R$ 400,00 | R$ 70,00 | R$ 32,90 | R$ 1.200,00 | R$ 430,00
Marcgo R$ 692,22 | R$ 130,00 | R$ 200,00 | R$ 400,00 | R$ 70,00 | R$ 32,90 | R$ 1.200,00 | R$ 430,00
Abril R$ 577,45 | R$ 130,00 | R$ 200,00 | R$ 400,00 | R$ 70,00 | R$ 32,90 | R$ 1.200,00 | R$ 430,00
Maio R$ 625,74 | R$ 130,00 | R$ 200,00 | R$ 400,00 | R$ 70,00 | R$ 32,90 | R$ 1.200,00 | R$ 430,00
Junho R$ 697,11 | R$ 130,00 | R$ 200,00 | R$ 400,00 | R$ 70,00 | R$ 32,90 | R$ 1.200,00 | R$ 430,00
Julho R$ 601,45 | R$ 130,00 | R$ 200,00 | R$ 400,00 | R$ 70,00 | R$ 32,90 | R$ 1.200,00 | R$ 430,00
Agosto R$ 634,12 | R$ 130,00 | R$ 200,00 | R$ 400,00 | R$ 70,00 | R$ 32,90 | R$ 1.200,00 | R$ 430,00
Setembro R$ 584,67 | R$ 130,00 | R$ 200,00 | R$ 400,00 | R$ 70,00 | R$ 32,90 | R$ 1.200,00 | R$ 430,00
Média de Gastos | R$ 629,42 | R$ 130,00 | R$ 200,00 | R$ 400,00 | R$ 70,00 | R$ 33,00 | R$ 1.200,00 | R$ 430,00
Total R$ 3.092,42
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Como podemos observar, a conta de luz € o Unico custo que se modifica durante os meses, visto que variacdo dos precos

durante os meses de janeiro a setembro, por consequéncia de fatores externos que nao se pode evitar. Portanto, foi feito uma

média desses gastos, e obteve um valor de R$ 3.103,28 reais por més.

Com a média de gastos calculados, desenvolveu-se duas tabelas com as atividades exercidas de cada cirurgid dentista,

afim de obter a receita bruta da clinica para analise do rendimento total, como mostra a Tabela 8 a seguir:



Tabela 8 — Atividades e lucro da cirurgia dentista Dr. X
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Cirurgia Dentista - Dra. X

Atendimento DTM

Ortodontia Fixa

Ortodontia Madvel

Ortopedia Funcional dos Maxilares

Tempo de Execugao 00:30:00 00:45:00 00:15:00 00:20:00
Frequencia Mensal 1 1 2 2
Quantidade de Pacientes 3 60 33 39
Custo do Servigo RS 80,00 | RS 55,00 | RS 20,00 | RS 20,00
Preco do Servico RS 700,00 | RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00
Lucro do Servigo RS 620,00 | RS 95,00 | RS 130,00 | RS 130,00
Lucro x Quantidade de Pacientes | RS 1.860,00 | RS  5.700,00 | RS 4.290,00 | RS 5.070,00
Total RS 16.920,00

Fonte: Elaborado pelos autores

A cirurgia dentista Dra. X tem um total de cento e trinta e cinco (135) pacientes por més, com quatro tipos de servigos, sédo

eles: atendimento DTM, ortodontia fixa, ortodontia movel e ortopedia funcional dos maxilares. Portanto, a rentabilidade sem tirar os

gastos fixos do consultério é de R$ 16.920,00 reais.
Em seguida foi elaborada a Tabela 9, apresentando as atividades e quantidades de pacientes da cirurgia dentista Dra. Y.
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Tabela 9 — Atividades e lucro da cirurgié dentista Dr. Y

Cirurgia Dentista - Dra. Y

Aplicagdo de Selante | Clar o | Extragdo de deciduos Gengivoplastia Laserterapia | Ortodontia Fixa | Ortodontia Mdvel | Ortopedia Funcional dos Maxilares | Raspagem Supragengival | Ulotomia

Tempo de Execugdo 00:30:00 00:30:00 00:45:00 00:45:00 00:20:00 00:45:00 00:15:00 00:20:00 01:00:00 00:45:00
Frequencia M | 1 1 1 1 3 1 2 2 3 1
Quantidade de Pacientes 4 8 3 3 2 61 36 33 3 2

Custo do Servigo RS 5,00 | RS 100,00 | RS - RS - RS - RS 55,00 | RS 20,00 | RS 20,00 | RS - RS

Prego do Servigo RS 100,00 | RS 500,00 | R$ 100,00 | RS 250,00 | R$ 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00 | RS 300,00 | R$ 250,00

Lucro do Servigo RS 95,00 | RS 400,00 | RS 100,00 | RS 250,00 | R$ 150,00 | RS 95,00 | RS 130,00 | RS 130,00 | RS 300,00 | R$ 250,00

Lucro x Quantidade de Pacientes | RS 380,00 | RS 3.200,00 | RS 300,00 | RS 750,00 | R$ 300,00 | RS 5.795,00 | RS 4.680,00 | RS 4.290,00 | RS 900,00 | R$ 500,00

Total RS 21.095,00

Fonte: Elaborado pelos autores

Observa-se que a cirurgia dentista Y, presta os servicos de: aplicacdo de selantes, clareamento, extracdo de deciduos,
gengivoplastia, laserterapia, ortodontia fixa, ortodontia moével, ortopedia funcional dos maxilares, raspagem supragengival e
ulotomia. Portanto ha um nidmero maior de pacientes, totalizando cento e setenta e sete (177) clientes em um (1) més de trabalho,
apresentando uma rentabilidade bruta de R$ 21.095,00 por més.

Com a tabela de gastos e a de atividades e lucros de cada cirurgia, foi elaborado outra tabela, com o intuito de calcular a
rentabilidade liquida do consultério em geral, ou seja, encontrar o lucro, descontando a média de gastos por més, conforme

demostra a Tabela 10 abaixo:
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Tabela 10 - Lucro liquido do consultério

Lucro Liquido do Consultério

Rentabilidade bruta da cirurgia dentista Dra. X | RS 16.920,00
Rentabilidade bruta da cirurgia dentista Dra. Y | RS 21.095,00

Rentabilidade bruta do consultério RS 38.015,00
Gastos do consultorio RS 3.092,42
Rentabilidade liquida RS 34.922,58

Fonte: Elaborado pelos autores

Como analisado na Tabela 7, o consultério contém uma média de
rentabilidade liquida total de R$ 34.922,58 por més, visto que, a conta de luz pode
variar de acordo com o consumo e por fatores externos da propria prestadora de
servigo.

Outro ponto importante que pode ser observado é a nao viabilidade da
locacdo do prédio com as duas cadeiras odontoldgicas, visto que, a rentabilidade
liquida sera maior que uma possivel locacéo, pois 0 maximo que podera ser cobrado

€ no valor de R$ 8.000,00.

5.1.9 Curva ABC

O intuito da utilizacdo da curva ABC, é identificar quais servicos exercido no
consultério odontolégico mais se destacava, ou seja, 0 que mais era fornecido. Para
essa analise, foi elaborada uma tabela, onde continha as atividades, suas
respectivas frequéncias, junto com o valor unitario e total de cada servigco, como

mostra a Tabela 11 a seguir:

Tabela 11 — Dados para a realiza¢do da Curva ABC

CURVA ABC - SERVICOS BRUTOS MENSAIS

ATIVIDADES FREQUENCIA VALOR UNITARIO (R$) | VALOR TOTAL (R$) | % INDIVIDUAL | % ACUMULADA CLASSIFICA(;AO
Ortodontia Fixa 135 R$ 150,00 | R$ 20.250,00 37% 37% A
Ortodontia Mével 77 R$ 150,00 | R$ 11.550,00 21% 58% A
Ortopedia Funcional dos Maxilg 76 R$ 150,00 | R$ 11.400,00 21% 79% A
Clareamento 9 R$ 500,00 | R$ 4.500,00 8% 87%

Atendimento DTM 4 R$ 700,00 | R$ 2.800,00 5% 92%

Raspagem Supragengival 4 R$ 300,00 | R$ 1.200,00 2% 94%

Gengivoplastia 4 R$ 250,00 | R$ 1.000,00 2% 96% C
Ulotomia 3 R$ 250,00 | R$ 750,00 1% 98% C
Aplicagdo de Selante 5 R$ 100,00 | R$ 500,00 1% 98% C
Laserterapia 3 R$ 150,00 | R$ 450,00 1% 99% C
Extracéo de deciduos 4 R$ 100,00 | R$ 400,00 1% 100% C B

Total = R$ 54.800,00
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Fonte: Elaborado pelos autores

Com o auxilio da Ferramenta MS Excel, foi desenvolvido o gréfico da Curva
ABC dos servi¢os prestados no consultério odontoldgico, de acordo com o Grafico 1

abaixo:

Gréfico 1 — Curva ABC dos servicos realizados no consultério
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Fonte: Elaborado pelos autores

Atraveés dos valores obtidos com o Grafico 1 e a Tabela 11, é constatado que
o maior rendimento financeiro da empresa é a ortodontia fixa, correspondendo a
36,95% de faturamento, o segundo lugar esta a ortodontia mével, com 21,08% e por
tltimo a ortopedia funcional dos maxilares, com uma porcentagem de 20,80%. Se
somado esses trés servicos, obtém um total de 78,83% da receita da Clinica

Pineschi.
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5.2 Defini¢cdo do negocio

Nesta etapa foi realizada uma reunido no consultério odontoldgico no dia 28
de agosto de 2021, a fim de esclarecer aos proprietarios a importancia da definicdo
do negdcio, missao, viséo e valores para a organizacao.

Logo apds sanar as duvidas, foi dado inicio na elaboracdo das etapas
posteriores. Além disso, foi solicitado que seja confeccionado um novo logo.

5.3 Misséo

Por meio de profissionais bem treinados, oferecemos ao publico servicos de com
resultados completos. Estabelecendo relagbes duradouras com pacientes,

colaboradores e parceiros, respeitando sempre 0S COmpromissos éticos e sociais.

5.4 Visao

Ser uma clinica de referéncia, a partir de 2025, na regido sul fluminense,
reconhecida pela qualidade, compromisso, relacionamento e seguranca em um

ambiente agradavel.

5.5 Valores

Os valores sdo demostrados na figura 4, abaixo:

Figura 4 - Valores da Clinica Pineschi

PROFISSIONALISMO CONFIABILIDADE
ETICA QUALIDADE
RESPEITO RESPONSABILIDADE

Fonte: Elaborado pelos autores
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Como pode ser observado na Figura 4, a Clinica Pineschi esclarece seus seis
(6) valores da seguinte forma:
e Trabalhar sempre com profissionalismo, ética e respeito dentro e fora do
consultério.
e Propagar confiabilidade e qualidade nos servigos prestados para surpreender
as expectativas dos clientes, colaboradores e funcionarios

e Contar com responsabilidade para sanar qualquer eventualidade.

5.6 Andlise dos ambientes

Para o cumprimento dessa etapa, foram empregados dois métodos muito
utilizados para analise dos ambientes externos e internos nas organizacdes, a matriz
SWOT e matriz BCG.

Para a aplicacdo desses dois métodos, foi realizada uma reunido no dia 29
de agosto de 2021, onde foi explicado aos cirurgiées a importancia desses métodos
e como construi-los. Em seguida, foi criado a matriz SWOT, representada pelo
Quadro 5.

Quadro 5 - Andlise SWOT do consultério Pineschi

FORCAS

* Sem custo de aluguel
* Servigo de qualidade
e Cirurgides dentista qualificados
* Boa localizagdo do consultério

INTERNO

AMEACAS

* Falta de contrato
* Novos entrantes e concorrentes
* Modernizagdo tecnoldgica

EXTERNO

Fonte: Elaborado pelos autores
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Os diagnosticos desses fatores conduzem ao direcionamento estratégico,
dessa forma, as oportunidades devem ser combinadas com as forgas, as fraquezas
devem ser transformadas em forcas e as ameacgas devem ser minimizadas ou
evitadas, afim de manter o consultério em alto nivel.

Apés a elaboracdo da matriz SWOT, desenvolveu-se a matriz BCG, como
podemos visualizar no Quadro 6.

Quadro 6 - Matriz BCG da Clinica Pineschi

Alto Estrelas
* | Ortondotia fixa e movel

* Ortodontia e ortopedia funcional
dos maxilares

Bichos de Estimacéao

Crescimento o do mercado

Alta Baixa

Participacédo de mercado

Fonte: Elaborado pelos autores

Conforme dito anteriormente, os produtos/servicos que sao encontrados no
guadrante das estrelas, tém alto crescimento no mercado e alta participacdo, com
isso 0s servicos de ortodontia fixa, ortodontia moével, ortopedia funcional dos
maxilares, sdo caracterizados como estrelas.

Ja os demais servigos sdo caracterizados como vacas leiteiras, ou seja, tém
alta participacdo no mercado e baixo crescimento, porém continuam dando muito
lucro, com pouco gasto de manutencédo, fazendo com que a organizacdo mantenha

esses servicos.
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5.7 Objetivos Estratégicos

ApoOs a andlise dos ambientes internos e externos por meio da Matriz SWOT e
Matriz BCG, foram identificadas as referéncias necessarias para arquitetar as futuras
estratégias que a Clinica Pineschi almeja alcancar.

Portanto, os objetivos apresentados no Quadro 7 ao 9 a seguir, foram
desenvolvidos junto com as sdcias, afim de utilizar as suas respectivas forcas e
oportunidades, com um proposito de melhorar e/ou superar as fraquezas e ameacas

para a obtencdo de sucesso no consultorio.

Quadro 7 - Objetivos estratégicos a curto prazo da Clinica Pineschi

Curto Prazo
Objetivos Estratégicos
* Reducao de Faltas

e Aumentas a disponibilidade de trabalho da Cadeira 2

e Aumentar a quantidade de pacientes

e Aumentar a rentabilidade

e Abertura de contrato

e Criacdo de redes sociais

» Acoes de divulgacao para os atuais e futuros pacientes

e Agendamento pelo google agenda

* Mapeamento dos gastos e lucros do consultério

e Aquisicao de um notebook ou desktop

¢ Monitoramento de todos os clientes

Fonte: Elaborado pelos autores

Foram listados onze (11) objetivos estratégicos para que a Clinica Pineschi
siga a curto prazo, ou seja, no maximo no periodo de um (1) ano e meio, a fim de
obter o sucesso, conforme o Quadro 7.

Para os objetivos estratégicos de médio prazo, foi proposto que tenha um
prazo de inicio no ano de 2023 e término de no maximo de trés (anos) apos o inicio,
fazendo com que esses objetivos sejam implantados e padronizados por toda a

Clinica Pineschi, de acordo com o Quadro 8.
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Quadro 8 - Objetivos estratégicos a médio prazo da Clinica Pineschi

Médio Prazo
Objetivos Estratégicos
e Cartao fidelidade
e Aumento da disponibilidade de trabalho das cadeiras
e Apliacao da disponibilidade do consultério

e Capacitacao profissional

e Contratacdo de novos profissionais

Fonte: Elaborado pelos autores

E por fim especificou-se os objetivos de longo prazo, onde foi aconselhado a
realizagdo para inicio de 2026/2027 e o término de pelo menos em dez (10) anos
apos o inicio, afim de obter o tempo de implantacao apropriada em prol do éxito, em
concordancia ao Quadro 9.

Outro ponto importante relatado foi o acompanhamento semestral dos
objetivos, com a intencédo de realizar as manutencdes preventivas e corretivas com a

finalidade de evitar imprevistos na Clinica Pineschi.

Quadro 9 - Objetivos estratégicos a longo prazo da Clinica Pineschi

Longo Prazo
Objetivos Estratégicos
e Agendamento virtual inteligente
e Contratacao de novos profissionais
e Aquisicao de um cadeira odontologica
e Ampliacao do consultorio
e Troca dos equipamentos para alta tecnologia

Fonte: Elaborado pelos autores
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5.8 Posicionamento Estratégico

O presente estudo de caso usara uma Estratégia de Crescimento Real, visto
gue, seus pontos fortes e oportunidades especiais superam seus pontos fracos e
ameacas. Dessa forma, o consultério possui vantagens como um diferencial

competitivo para as demais organizacdes do ramo odontolégico.

5.9 Plano de Agdo — 5W2H

Para que todos esses objetivos estratégicos sejam implantados é
indispensavel a elaboracdo de um plano de acdo, onde toda a equipe necessita
estar envolvida e trabalhando em unido, visto que, ficara possivel direcionar  seus
objetivos de forma que as metas sejam atingidas para um bom funcionamento da
Clinica Pineschi.

Além disso, a formulacdo e o preenchimento de um plano de acdo visam
evitar que certos procedimentos sejam executados de forma tardia ou até mesmo
esquecidos, possibilitando que o consultério perca para 0s seus concorrentes.

Outro ponto importante € indicar os responsaveis diretos para cada tarefa
para que o0 gestor possa controlar e entender todas as informacdes sobre o
andamento, pois se algo néo for executado e/ou concluido, ele deve saber o motivo,
0 problema e a pessoa responsavel do compromisso.

Com base nessas informacdes, elaborou-se um plano de acédo (5W2H), para
uma melhor visualizacdo dos objetivos estratégicos listados, de acordo com as

Tabelas 12 a 14, a sequir:



Tabela 12 - Plano de acédo a curto prazo da Clinica Pineschi

53

PLANO DE ACAO A CURTO PRAZO

W 2H
How
What? Why? Who? Where? When? How?
much?
" Quando? (Més Quanto
2 2 2 2 2
O que~ Por qué~ Quem? Onde~ e Ano) Como* custa?
* Lembretes das consultas em
ima de geladeira;
o . Script de  confirmacéao
* Para diminuir o No . o , L
~ - L. L. 11/2021 a |automatica via aplicativos para R$
Reducéo de faltas | indice de faltas de| Secretaria | Consultorio : o
. 12/2022 0s pacientes em dois dias de| 150,00
10% para 5% Odontolégico N i
antecipacao da consulta;
* Ligar para confirmar a consulta
um dia antes;
disA(;JnTbeil?(fiZ:jz de |’ Afim de atender| Cirurgia * Aumentar a capacidade nos
F'zrabalho da todos os clientes| Dentista Y e | Na Cadeira 2 11/2021 dias que a dentista ndo atende NA
. em um més Secretaria (segunda-feira e sexta-feira)
Cadeira 2
Aumentar a . Para aumentar a Socia X ou 'Y Na Clinica * Investimento em publicidade e RS
guantidade de I ea ot 01/2022 a indicacdo de colegas e
. rentabilidade L Odontolodgica . 200,00
pacientes Secretaria clientes.
Aumentar a . If’gra crescer no| Socia Xou Y Na Clinica 0120223 |° Otimizar o tempo .de espera, RS
. minimo 12% ao ea e aumento de clientes e
rentabilidade L Odontolodgica 12/2022 . : . 200,00
ano Secretaria investimento em publicidade
. Para nao
Criacdo de acontecer que 0S| . . Na Clinica 01/2022a |, ~._ ~
contrato clientes  deixam Socia X ou’Y Odontoldgica 01/2022 Criagdo de um contrato padrao NA

de pagar
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Criacéo de redes

* Aumentar a
guantidade de

Na Clinica

* Criar um conta gratuita no

sociais (Instagram clientes e realizar Secretaria Odontolégica 01/2022 Ir_lstagram e Fqcebook, afim de NA
e Facebook) as divulgacdes divulgar os servigos
~ * Marketing através de criacéo
. Agoe§ de * Aumentar a - R de folders, folhetos, videos
divulgagéo para uantidade de Empresa Na Clinica 01/2022 a institucionais, instalagéo de uma RS
0s atuais e ql. especializada | Odontolégica 06/2022 lovisA ’ la d ¢ 350,00
futuros clientes | € ientes televisdo na sala de espera com
todos 0s servicos prestado.
Otimizar,
pzc\l/rigglrzgge * Criacao de dois email para
Acompanhamento ciruraides dos Cirurgias realizacdo do cadastro do
de agenda pelo 9 : Dentista X e | Na Clinica Google agenda, com a intengéo R$
S seus respectivos o 02/01/2022 .
aplicativo Google . . Ye Odontolodgica de marcar os pacientes para os| 100,00
A clientes atraves - . : :
genda do smartohone Secretaria dentistas visualizarem a agenda
P de forma mais rapida
elou
computadores
» Para a realizar o
acompanhamento
do Google
Agenda e
Cr?(;?gt;?)c?lfouum ) Mapeamento Secretaria Lojglus ﬂefllacas 01/2022 & » Adquirir equipamentos proprios Ate R$
dos gastos e oup 03/2022 quirir equip brop 4000,00
desktop lUCroS internet
* Criagao e agdes
de divulgacéo nas
redes sociais
Mapeamento dos |« Para analisar a| .. . - . :
gastos e lucros do | receita do Socia X e/ou | Na Cllr}lc_a 01/2022 Planilha de controle do MS NA
Y Odontologica Excel

consultério

consultério




55

Monitoramento
dos clientes

. Afim de
enxergar onde os
pacientes
conheceram a
clinica ou porqué
nao voltaram

Secretaria

Na Clinica
Odontolégica

+ Através de mensagens via
aplicativos, ligacdo e ficha de
cadastro

01/2022

R$ 50,00

Fonte: Elaborado pelo os autores

Como pode ser observado os objetivos de: aumentar a disponibilidade de trabalho da cadeira 2, criagdo de contrato, criagao

de redes sociais e mapeamento dos gastos e lucros do consultorio, sédo atividades que n&o possui precos, ou seja, ndo se aplica,

visto que, essas metas sdo executas de forma gratuita. Dessa forma, cabe aos responsaveis em criar o contrato e as redes socias,

e a cirurgid Y aumentar a disponibilidade, pois existem dois dias que a cadeira ndo exerce nenhuma atividade.

Tabela 13 - Plano de a¢cédo a médio prazo da Clinica Pineschi

PLANO DE ACAO A MEDIO PRAZO

5W 2H
What? Why? Who? Where? When? How? How much?
O que? Por qué? Quem? Onde? Quando? Como? Quanto custa?
+ Para aumentar Cirurgias
Cartdo ; dentistas | Na Clinica
fidelidade a.quant|dade de X eY ea |Odontoldogica 2023 1, Descontos atraves de R$ 100,00
clientes . B .
Secretaria indicacdes dos clientes
Aumento da | Para conseguir| Cirurgias
. - atender todos os| dentistas | Na Clinica * Aumentar a capacidade nos
disponibilidade . XeY od 60 2023 di donti ~ d NA
de trabalho paC|er1tes em| XeYea ontoldgica ias que a dentista ndo atende
um més Secretéria




A * Pois n&o ha| Cirurgias
Aplicagdo da mais horéarios| dentistas | Na Clinica
dlsponlbllldgqle disponiveis no| X e Y e a | Odontologica 2024 |+ Abrir a agenda aos sabados NA
do consultorio | ~ % <.
més Secretaria
A » Para melhorar C"Ufg'as Cursos
Capacitacao : . dentistas : . ~
. e inserir novos onlines ou 2024 |+ Pos graduacgbes e cursos NA
profissional . XeYea -
servicos . .| presenciais
Secretaria
p . ~ » Através de anuncio em sites
Contratacdo |, = 2@ Ihsereao) » de emprego, entrevistar 0s
de Novos de novos| Soécia X Na Clinica 2024 | candidatos 1e escolher oS 55% do lucro desse
... |servicos e suprir| elouY |Odontolégica profissional
profissionais a2 demanda melhores que se adequam a

vaga

Fonte: Elaborado pelo os autores
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Para o plano de acdo a médio prazo os objetivos de aumento da disponibilidade de trabalho e aplicacado da disponibilidade

do consultério o custo ndo se aplica (NA), pois de acordo com a Quadro 4, a Clinica possui trés dias semanais que nao

desempenha nenhuma atividade e aos sabados nao é realizado nenhum atendimento. Dessa forma, enquadra aos responsaveis

em ampliar esses horarios caso tenha aumento de clientes, para que nao fiquem desocupados, gerando gastos.

Ja capacitacado profissional vai de acordo com a economia e o mercado, em razdo de que as universidades podem ser

gratuitas ou tem grande variacdo de precos nas privadas.

A contratacdo de um novo profissional, as sOcias propuseram que seja feito através de entrevistas e que o preco seja de

55% do lucro, isto €, a Clinica ndo ira cobrar aluguel, entretanto tera que destinar 45% do seu lucro, além de seu responsavel arcar

pelos custo dos seus insumos produtivos.
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E por fim o custo do cartéo fidelidade tem um desconto de 10% do servi¢o prestado, com isso ird depender do quanto sera

gasto por determinado paciente.

Tabela 14 - Plano de acdo a longo prazo da Clinica Pineschi

PLANO DE ACAO A LONGO PRAZO

W 2H
What? Why? Who? Where? When? How? How much?
O que? Por qué? Quem? Onde? Quando? Como? Quanto custa?
Facilitar o Através de um aplicativo, R$ 1000,00
Agendamento Empresa | Fornecedores onde sera escolhido o| OBS: Sujeito a
. S agendamento o . 2025 L . A
virtual inteligente . Especializada fisicos especialista e o servico que variagao do
para o cliente . e > .
deseja e o dia disponivel mercado/economia
* Através de anuncio em
Contratacédo de | Para insercao de Sécia X efou | Na Clinica sites de emprego, 55% do IUCro
novos NOVOS Servigos e L 2025 |entrevistar os candidatos e o
T : Y Odontoldgica desse profissional
profissionais suprir a demanda escolher os melhores que
se adequam a vaga
Aquisicdo de uma | Para insercdo de Acesso a R$ 25.000,00
quisicao & Socia X e/ou | internet ou * Adquirir equipamentos| OBS: Sujeito a
cadeira NOVOS Servigos e . 2025 A LA
L : Y lojas fisicas préprios variacao do
odontologica suprir a demanda < .
na regiao mercado/economia
. ~ . R$ 20.000,00
Ampliacdo do Para INSer¢ao de | Sacia X efou No . OBS: Sujeito a
L. novos servicos e | Y e Empresa L 2025 |+ Realizac&o de obra o
consultorio : consultério variacao do
suprir a demanda de Obras

mercado/economia
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Troca dos Acesso a R$ 200.000,00
equipamentos Itens antigos Socia X e/ou m_tern,et_ ou 2027 |° ,AQQUII’IF equipamentos OBS_: Slﬂ]elto a
para os de alta Y lojas fisicas proprios variagao do

tecnologia na regiao mercado/economia

Facilitar o
acompanhamento; « Empresa especializada
Sistema para Mapear o f pre >P R$ 1000,00
acompanhamento | estoque; Avisar | Sécia X e/ou | Fornecedores ornecera um sistema para OBS: Sujeito a
’ g 2026 |lancamentos dos gastos ST
dos gastos e guando os Y fisicos . . - variagao do
: através do leito de cdédigo .
lucros insumos mercado/economia
. de barras.
estiverem
acabando

Fonte: Elaborado pelos autores

Os custos do plano a longo prazo, segundo a Tabela 14, estardo sujeitos a variacdo no mercado e na economia, pois sédo

aquisicdes de materiais, sistema e a realizacéo de obra.

A contratacdo de novos profissionais ird seguir o0s mesmos parametros ao de meédio prazo, onde sera concedido 45% dos

lucros e arcar com 0s gastos dos insumos produtivos.
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5.10 Implementagdo e Acompanhamento dos Resultados

De acordo com os objetivos gerais e especificos tracados pelos autores, a
etapa de implementacdo e acompanhamentos dos resultados ndo sera aplicada
neste trabalho, sendo que as mudancas terdo inicio no ano de 2022, além de
demandar no minimo seis meses para mensurar os resultados obtidos na Clinica
Pineschi.

Por outro lado, foi elaborado um novo logotipo para o consultério, afim de

inovar e melhorar a visualizacdo de localizagéo, conforme a Figura 5 abaixo:

Figura 5 - Novo logo da Clinica Pineschi
C g(’" u' w
9 ’ C‘ l[”

Fonte: Elaborado pelos autores

Figura 6 - Logo antigo da Clinica Pineschi

-

Fonte: Clinica Pineschi
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6 CONCLUSAO

Com base nos estudos aprofundados no Planejamento Estratégico, foi
possivel examinar o grande potencial que a Clinica Pineschi, mesmo que as acdes
tenham inicio no ano de 2022. Portanto, é possivel aprimorar gradativamente pelos
préximos anos com o auxilio desta ferramenta, ofertando compreensibilidade para
tomada de decisGes assertivas direcionadas para a gestdo controlada do negdcio

por completo.

O estudo engloba acdes de controle através de procedimentos que realizam o
levantamento da clinica, buscando os principios de conhecimento do local,
identificando capacidade, ociosidade, rendimento, custos e servicos alocados para
atender a clientela.

Ferramentas de gestdo foram implementadas a partir das definicbes de
negocio, missdo, visao e valores por meio das matrizes SWOT e BCG, buscando a
analise do ambiente externo e interno para determinar o posicionamento estratégico

da organizagcao com obijetivos, plano de acdes e acompanhamento dos resultados.

O Planejamento Estratégico além de ser uma metodologia proveitosa para
melhorias continuas e desenvolvimento de processos, a ferramenta traz uma visédo
de amplitude e sistémica de tudo que acontece diretamente para os dentistas que
gerem o seu proprio negdécio, desmistificando paradigmas obsoletos que estdo ainda

presentes no mercado atual.

A percepcdo dos pontos estratégicos visados na competitividade moderna
gera-se grande importancia na Clinica Pineschi, originando planos de acdes em
curtos, médios e longos prazos. A Clinica é promissora para retornar com a sua
grandiosidade qualitativa no ambito competitivo diferencial, buscando
aprimoramentos evolutivos de forma Unica para ativar o destaque nos clientes
motivando fidelidade e prosperidade. Como consequéncia 0 seu objetivo terd
aumento considerativo nas receitas, numero de clientes, servicos especializados e

ampliacdes de cadeiras odontolégicas.
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