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RESUMO

O planejamento para criacdo de um negécio tem se mostrado fundamental para que haja
sobrevivéncia no mercado e alcance do sucesso empresarial. O modelo de negdcios € uma
ferramenta que faz parte do processo de planejamento, seja criando-se um novo
empreendimento ou para expansao de um negocio ja existente. Essa ferramenta apresenta
um delineamento da situacdo da concepgdo da empresa 0 que ajuda o empreendedor a
conhecé-la melhor, tanto em suas vantagens e qualidades, como em seus defeitos e
obstaculos. O presente estudo objetivou levantar informag6es que norteiam a implantagdo
de uma clinica odontolégica no municipio de Aracaju/SE, assim com identificar as
estratégias para tomada de decisdo mais adequada para a sua realizacdo. Para
desenvolvimento de estudo foi utilizada uma pesquisa qualitativa com uso de questionarios
e analise documental, utilizando fontes secundarias e levantamentos bibliograficos sobre o
tema. O modelo de negdcio utilizado foi 0 Canvas e foi constatado que o negocio é viavel e
possui potencial de se desenvolver no setor em que esta inserido.

Palavras-chave: Empreendedorismo; Planejamento; Plano de Negdcios; Modelo Canvas;
Clinica Odontoldgica.



ABSTRACT

Planning for a business has proven to be key to market survival and business success. The
business model is a tool that is part of the planning process, whether it is creating a new
venture or expanding an existing business. This tool presents a delineation of the situation
of the company's conception, which helps the entrepreneur to know it better, both in its
advantages and qualities, in its defects and obstacles. The present study aimed to gather
information that guides the implantation of a dental clinic in the city of Aracaju / SE, thus
identifying the strategies for decision making that is most adequate for its accomplishment.
For the study development, a qualitative research was used with questionnaires and
documentary analysis, using secondary sources and bibliographical surveys on the subject.
The business model used was Canvas and it was found that the business is viable and has
the potential to develop in the sector in which it is inserted.

Keywords: Entrepreneurship; Planning; Business plan; Canvas model; Ontological clinic.
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1 INTRODUCAO

De acordo com o Sebrae (2018), o plano de negdcio é uma ferramenta idealizada para
descrever, um retrato da situacdo do mercado, do produto e das atitudes do empreendedor,
proporcionando mais seguranca para quem busca desenvolver um neg6cio com maiores

probabilidades de éxito, expanséo e/ou promogéo de inovagdes em seu empreendimento.

Segundo Dornelas (2005), o plano de negocio é uma ferramenta de gestdo que auxilia no
planejamento de um novo empreendimento; ele precisa conter informac6es necessarias para
se operacionalizar o negdcio, levando em consideragdo todos os aspectos funcionais, legais
e mercadoldgicos. De acordo com o Sebrae (2018), esta ferramenta ira orientar na busca de
informacdes detalhadas sobre o ramo ao qual se busca atuar, clientes, concorrentes,
fornecedores, produtos e servicos, e pontos fortes e fracos do negocio, considerando a

viabilidade de sua ideia e o formato da gestédo da empresa.

Segundo Carrasco (et. al.,2014), o empreendedorismo, especialmente o praticado nos
Gltimos anos na criacdo de negdcios denominados startups (empresas em fase inicial que
criam servigos/produtos inovadores), tem recebido diversas ferramentas e técnicas que
auxiliam no aprimoramento do planejamento e construcdo do novo negdcio, acreditando-se
numa construcdo mais assertiva, visto que muitos empreendedores ainda dependem de

opinides pessoais.

De acordo com o Sebrae (2018), o Business Model Canvas, podendo também ser
denominado apenas de Canvas, é uma ferramenta de planejamento estratégico, que permite
0 desenvolvimento e criacdo de novos empreendimentos ou 0 gerenciamento de negdcios
existentes, através de uma estruturacdo visualmente mais atrativa do mapa estratégico. O
Canvas, como um modelo de Plano de Negocio, vem sendo comumente utilizado por

pequenas empresas e startups.

De acordo com Gitahy (Exame, 2018), o entendimento de startups e pequenas empresas nao
difere muito, apesar de haver distin¢Bes: enquanto a primeira é constituido por um grupo de
diferentes pessoas, buscando um modelo de negdcios replicavel e que apresente condi¢bes
de crescimento uniforme, operando em condicdes de extrema incerteza; enquanto que
empresas pequenas sao identificadas como negdcios possivelmente individuais, de baixos

custos e orcamento, podendo gerar retorno a médio e longo prazo.
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Dessa forma, considerando a implantacdo de uma clinica odontoldgica como um objeto de
negocio inovador, representa-se um grande desafio para o campo da salde, especificamente
no mercado empreendedor, observando o quesito alinhamento de ferramentas estratégicas

ageis com as necessidades técnicas da area.

1.1 Justificativa

O empreendedorismo € um processo de extrema importancia para o desenvolvimento
econdémico de uma sociedade. Segundo Baggio e Baggio (2014), o empreendedorismo pode
ser compreendido como algo que inspira criatividade e motivacdo. Trata-se da disposicéo
para colocar em pratica, com inovacdo e criatividade, projetos pessoais, profissionais ou
sociais, em um cenario desafiador de riscos e oportunidades diversas. Para Baggio e Baggio
(2014), a influéncia desse comportamento reflete diretamente na estrutura mercadologica
interna e externa, como um processo gerador de empregos diretos e/ou indiretos, renda e

desenvolvimento social e cultural.

Porem, o comportamento empreendedor precisar ser sustentado pelas ferramentas corretas.
De acordo com Chiavenato (2008), de nada adiantara possuir iniciativa e vontade para iniciar
um empreendimento, sem um modelo de negécio norteador. E esse modelo de negdcio que
ird guiar o planejamento e estruturacdo de novas ideias. De acordo com o Sebrae (2012),
aproximadamente 31% das micro e pequenas empresas “fecharam as portas” no primeiro
ano de funcionamento, chegando a 60% até o quinto ano. De acordo com Gigliotti (2012), o
plano de negdcio é de extrema importancia para o empreendedor, de forma que este possa
viabilizar recursos financeiros e técnicos, visualizar pontos efetiveis e escalaveis, mas

principalmente analisar a viabilidade através de cenarios.

Para Ignécio (2012), na estruturacdo do plano serdo discutidas agdes planejadas, trajetoria
do negdcio e diferenciais; € neste momento que as pequenas empresas devem focar seus

esforcos, pois apos, a dedicacdo devera ser exclusiva na execucao.

Relacionando as clinicas e/ou consultérios odontoldgicos com o entendimento sobre
empreendedorismo e suas ferramentas, compreende-se caracteristicas como geracdo de
novos empregos, renda, desenvolvimento e a necessidade de capacitacdo de profissionais,

além do estimulo a busca por novas posicdes estratégicas para o alcance de mercados.
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De acordo com o Instituo de Pesquisa Econdmica Aplicada — IPEA (2017), o curso de
odontologia ¢ o segundo mais procurado no Brasil, ficando atras apenas do curso de
medicina. O Brasil atualmente ocupa a 42 (quarta) posicdo mundial no mercado de salde
bucal. Conforme estudo realizado pelo Conselho Federal de Odontologia — CFO (2017), o
mercado da odontologia é um dos que mais vem se destacando, obtendo um crescimento

anual de 7% ao ano.

Diante destas proposi¢des, onde se verifica um crescimento acentuado na formagéo de novos
profissionais no mercado brasileiro, assim como na busca pela realizacdo do proprio
empreendimento, se faz necessario estruturar um plano de negécio para implantacdo de uma
clinica odontoldgica, através de um planejamento orientado como diferencial estratégico.

Né&o foi encontrado estudo similar na regido aplicada.

1.2 Situacéo Problematica

O presente estudo se propde a investigar e responder ao seguinte problema:

Quais direcionamentos estratégicos devem ser adotados na elaboracdo de um modelo

de negdcio para um empreendimento clinico-odontolégico no municipio de Aracaju?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo Geral

O presente estudo visa desenvolver um Modelo de Negocio para implantagcdo de uma clinica

odontoldgica no municipio de Aracaju/SE através do Canvas.

1.3.2 Objetivos Especificos
Como o intuito de esclarecer o objetivo geral dessa pesquisa, foram destacados 0s
seguintes objetivos especificos, conforme estrutura do Canvas:

a) ldentificar as questdes operacionais (Parcerias, Atividades, Recursos e

Proposta de Valor) de uma clinica odontoldgica;
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b) Definir os elementos de marketing (Segmentacdo de cliente, Relagdes com

Clientes e Canais de comunicacdo) da clinica;

c) Descrever os elementos da area financeira (Estrutura de Custos e Fontes de

Receitas) da clinica odontoldgica.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo serdo abordados os seguintes topicos: empreendedorismo, plano de negdcios,
aspectos de marketing, indicadores de andlise de investimentos, estrutura do plano de

negocios.

2.1 Empreendedorismo

Conforme Dornelas (2005), houve a criacdo de invencdes, principalmente no século XX,
que transformaram de forma profunda e intensa o estilo de vida das sociedades atualmente.
Por tras dessas criagcdes se encontram pessoas Visionarias, as quais em busca por inovacgdes
constantes, assume-se riscos e transforma-se o ambiente que estdo inseridas. Para Dornelas
(2005) esses individuos que revolucionam, por alguma forma, o comportamento do mundo,

sdo chamados de empreendedores.

Dolabela (1999) afirma que o empreendedorismo pode ser compreendido como um
fendmeno natural o qual esta inserido culturalmente nas pessoas e nas sociedades, fazendo
com que as organizagdes alcancassem um maior ou menor grau de intensidade de
empreendedorismo. Assim, de acordo com Maximiniano (2006), as sociedades que
apresentam maior cultura empreendedora sdo aquelas que detém dos maiores indices de
riquezas, e consequentemente conseguem elevar os indices de qualidade de vida de sua

populacéo.

Segundo Dornelas (2005), ha alguns anos, o objetivo das escolas de administracao era formar
administradores para trabalhar em grandes organizacdes empresariais ou em 06rgaos e
entidades publicas, adquirindo estabilidade e bons salarios. Dornelas (2005) ainda afirma
que, em consequéncia da mudanca do cenario econdémico, houve a necessidade de mudanca
no pensamento no sentido de focar, também, a formacdo de profissionais que pudessem
desenvolver seus empreendimentos proprios. Assim, para que fossem alcangados resultados,
foi necessario um redirecionamento de a¢Ges e mudangas em alguns conceitos. Dornelas
(2005, p.22) afirmava que, “Empreendedorismo ¢ o envolvimento de pessoas e processos
que, em conjunto, levam a transformacao de ideias em oportunidades”.

A perfeita implementacdo destas oportunidades leva a criacdo de negécios

de sucesso [...] O fato de uma ideia ser ou ndo Unica ndo importa. O que

importa é como o empreendedor utiliza sua ideia, inédita ou ndo, de forma

a transforméa-la em um produto ou servi¢o que faca sua empresa crescer.
As oportunidades é que realmente sdo Unicas, pois 0 empreendedor pode
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ficar véarios anos sem observar e aproveitar uma oportunidade de
desenvolver um novo produto, ganhar um novo mercado e estabelecer uma
parceria que o diferencie de seus concorrentes (DORNELAS, 2005).

Segundo Baggio e Baggio (2014), o termo empreendedorismo popularizou-se através do
inglés, onde sua origem vem de entrepreneur, palavra francesa cujo uso decorria no século
X1 para designar um individuo que incitava brigas. Porém, no final do século XVIII, passou-
se a indicar a pessoa que criava e desenvolvia empreendimentos. Baggio e Baggio (2014)
afirmam que, essa época o termo se referia a pessoas que compravam matérias-primas
(agromateriais e induastria) e as vendiam para terceiros, gerando um ciclo de negécios e

oportunidades, com consequéncia os riscos assumidos.

Para Chiavenato (2008), o empreendedor é um individuo criativo, adaptavel, que transforma
ideias em realidade, estabelece metas e alcance de objetivos, que contagia pessoas com suas

ideias, inovador, que assume riscos, e proativo e preventivo.

De acordo com Dornelas (2005), os empreendedores séo identificadores de oportunidades
por exceléncia, atentos a atualidade e ao que esta acontecendo, além de desenvolve uma boa
rede de informag0es para 0 aumento de suas chances de sucesso. Para Dornelas (2005) o
empreendedor identifica uma oportunidade, calcula os riscos existentes e cria um negocio
para capitalizar sobre ele. Para este, 0 empreendedor possui 0s seguintes aspectos marcantes:
Iniciativa para a criacdo de um novo negdcio e paixdo por suas a¢oes; utilizagdo dos recursos
disponiveis de forma criativa, transformando o macro e microambiente onde vive; aceitacdo
dos riscos calculados e da possibilidade de fracassar, como fonte de aprendizado e

amadurecimento.
2.1.1 Caracteristicas dos Empreendedores

Para Dornelas (2005, p.30), “As habilidades requeridas de um empreendedor podem ser
classificadas em trés areas: técnicas, gerenciais e caracteristicas pessoais”. Estas, poderiam

ser naturais e/ou ensinadas, antes ou no decorrer do processo empreendedor.

Timmons e Spinelli (2004), em um de suas pesquisas sobre as caracteristicas do
empreendedor, listaram 0s comportamentos e atitudes adquiriveis e desejaveis: objetivacao,
determinacdo e comprometimento; natural instinto de lideranca; prazer por oportunidades;
adaptabilidade e flexibilidade quanto aos riscos e adversidades; criatividade; autoconfianca

e motivagao constantes.
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Conforme Chiavenato (2008), ha o entendimento de trés caracteristicas-base que definem o

empreendedor e suas acoes.

Quadro 1. Caracteristicas do empreendedor

Caracteristicas Descricdo

Os empreendedores possuem uma maior necessidade de auto realizacdo que a
Busca constante por o . . .
) maioria das pessoas, comumente. Ou seja, a busca por criar algo, e desenvolvé-lo,
auto realizacdo . o . . .
intensifica e caracteriza fortemente a necessidade da auto realizacéo.

Os empreendedores assumem riscos variados ao criar e desenvolver seu préprio

Aceitacao e | negécio, desde riscos financeiros a riscos que envolvam status pessoal (como prazer
Adaptabilidade ou decepgdo) e terceiros (parcerias e quebra de acordos). Porém, uma caracteristica
quanto aos riscos positiva para esse ponto € que estes individuos com alta necessidade de realizagéo

também se arriscam a tal ponto que possam exercer controle total sobre o resultado.

Empreendedores sdo pessoas naturalmente independentes que visualizam
problemas como uma nova oportunidade de negdcio, além de acreditarem em suas
) habilidades pessoais para superar problemas inerentes aos riscos assumidos. A
Autoconfianca ) . ] .
autoconfianca desenvolve no empreendedor capacidade racional légica para
entender um problema ou risco como uma oportunidade de desenvolver ou criar
algo rentavel.

Fonte: Chiavenato (2008)

Para Dornelas (2005), um empreendedor é capaz de desenvolver outras caracteristicas que
ndo obrigatoriamente naturais do individuo, como: visionarios, enxergam oportunidades em
mais diversas situacdes; tomadores de decisdo, assumem a responsabilidade de suas acéo e
decisGes; buscam fazer a diferenca onde estejam; conseguem fazer uso das oportunidades
visadas; proativos e determinados; comprometidos e otimistas; possuem paixdo pelo que
fazem; Independentes; ndo se satisfazem pelo contexto financeiro ao qual estdo inseridos;
naturalmente lideres; criadores de equipe e construtores de networking (rede de contatos);
sdo metddicos e organizados; planejam; desenvolvem valor parar o cenario micro e macro

econdmico ao qual estéo inseridos.

De acordo com Dolabela (1999), as caracteristicas do empreendedorismo podem ser
ensinadas mediante intensa contextualizacdo, porém, existem as caracteristicas naturais do
empreendedor que sdo inerentes desde o nascimento a este, como o fato de pequenos
empreendedores terem seu aprendizado baseado nas acdes praticas do dia-dia, e de

naturalmente possui-las.
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De acordo com o Sebrae (2016), atualmente no Brasil, segundo a GEM (Global
Entrepreneuship Monitor), a situacdo econémica do pais abre brecha para a busca pelo
empreendedorismo como fonte de renda. Além do mais, este € importante para que as
organizacBes tenham sucesso. As caracteristicas empreendedoras sdo essenciais para
profissionais ou empresarios que queiram éxito em suas opera¢des. Na Ultima GEM,
realizada no periodo de 2014/2015, o Brasil ocupa a primeira posicdo mundial em abertura

de novos negocios.

De acordo com Dornelas (2005), ha alguns anos se acreditava que as qualidades e
caracteristicas que definem um empreendedor eram inatas: o empreendedor nascia com um
diferencial e era possivel identifica-lo atraves do desenvolvimento e sucesso de seu negécio,
e que pessoas gque ndo possuiam tais caracteristicas ndo poderiam se engajar no proprio

negaocio.

Para Brito (2013), o ensinamento do empreendedorismo é tdo importante quanto a ineréncia
das caracteristicas de um empreendedor. Segundo Brito (2013), é a através do ensinamento,
pratico e didatico, do empreendedorismo que se identifica a fase inicial do processo
empreendedor: a identificacdo e avaliacdo da oportunidade, seguida de pesquisa e coleta de
dados, além de busca por informac6es aprofundadas sobre a atividade, mercado e pessoas
envolvidas. De acordo com Chiavenato (2008), esse processo pode ser reconhecido como
planejamento. O autor ressalta que um negocio de sucesso ndo apenas € composto por
oportunidades potenciais, espirito empreendedor motivado e qualificado, mas também de
um planejamento solido e bem detalhado do negdcio, capital suficiente e estudo constante

do macro e microambiente a qual a oportunidade esteja inserida.

Chiavenato (2008, p. 15) salienta que “nos novos negocios, a mortalidade prematura ¢
elevadissima, pois 0s riscos sao inimeros e 0s perigos nao faltam. ” A auséncia do estudo
da oportunidade, do mercado e de um plano de negdcio ainda € o maio fator da mortalidade
dos novos empreendimentos. A elaboracdo de um plano de negdcio se déa ap6s a identificacao
e avaliacdo da oportunidade. O que esta fase busca é formalizar uma ferramenta de
planejamento do novo negdcio. A terceira etapa do processo busca levantar recursos para
por em pratica tudo que foi planejado anteriormente, através de fontes diversas e de menor
custo possivel. A ultima fase do processo empreendedor é a aplicacdo pratica do

gerenciamento da empresa, buscando eficiéncia, eficacia e rentabilidade.



22

Assim, o processo empreendedor pode ser compreendido da seguinte forma:

Quadro 2. Processo empreendedor

Identificar e Determinar e
. Desenvolver Plano . .
avaliar alq A captar os recursos | Gerenciar a empresa criada
. e Negocios -
oportunidade necessarios
Analise e estudo dos
12 Etapa | micro e
macroambiente
Busca da ferramenta
2% Etapa para o planejamento
do novo negécio
Levantar  recursos
suficientes para
32 Etapa concretizar 0
planejamento
Gerenciamento, controle e
42 Etapa acompanhamento da empresa
criada, visando rentabilidade

Fonte: Elaborado pelo autor (2018) Baseado em Chiavenato (2008)

Para Hisrich, Peters e Shepherd (1998, p.18) o processo empreendedor é composto por

quatro etapas “identificar e avaliar a oportunidade; desenvolver o plano de negbcios;

determinar e captar 0s recursos necessarios; € gerenciar a empresa criada’:

Figural - Processo empreendedor (adaptado de Hisrich, 1998)

Identificar e
avaliar a |
oportunidade '|
criacéo e abrangéncia '|
da oportunidade '|
valores percebidos e ||
reais da oportunidade | |
riscos e retomnos da |
oportunidade |
oporfunidade versus |
habilidades e metas |
pessoais f
situacdo dos i
competidores

Desenvolver o

plano de negocios

1. Sumério executivo

2. 0 conceito do negdcio

3. Equipe de gestio

4. Mercado e
competidores

5. Marketing e vendas

fi. Estrutura e operacéo

7. Analise estratégica

d. Plano financeiro

9. Anexos

Determinar e captar
05 recursos
necessarios
recursos pessoais
recursos de amigos
e parentes
angels
capitalistas de nisco
bancos
governo
incubadoras

Fonte: Dornelas — Empreendedorismo — Capitulo 2 (2016)

| Gerenciar a

|| empresa criada
| estilo de gestdo
| fatores criticos de
I SUCEss0
| identificar problemas
| atuais e potenciais
| implementar um
| sistema de controle
| profissionalizar a
' gestdo
If entrar em novos
' mercados

Segundo Timmons (1994) o processo empreendedor pode ser descrito por 3 etapas:
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Figura 2 - Processo empreendedor (segundo Timmons, 1994)

Processo empreendedor

(modelo de Timmons)
Comunlcagao

-« Criatividade

i
Qé'ér
«

© Jaffry Tmmons and Steven Spinedll, Eabson College.

Fonte: Dornelas — Empreendedorismo — Capitulo 2 (2016)

Para este ultimo, o processo empreendedor tem como base o plano de negdcios (business
plan), onde é possivel avaliar e identificar recursos, oportunidades, e alinhar estratégias de

acordo com o planejamento em equipe de forma ciclica.

2.2Plano de Negdcios x Modelo de Negocios

2.2.1 Plano de Negdcios

Segundo Dornelas (2005), o plano de negécio contém o planejamento das acdes e
direcionamento das estratégias da empresa a ser criada ou ja estabelecida e por esta razdo é
uma parte fundamental para o processo de empreendedorismo. Para Dornelas (2005), o
principal objetivo do plano de negdcios € sua utilizacdo como ferramenta de gestdo para o
planejamento de desenvolvimento inicial. O Plano de Negocio é um objeto documentado
que descreve um negécio empreendedor. Sua elaboracdo envolve um processo necessario de
aprendizagem, permitindo ao individuo empreendedor se situar em seu ambiente de
negocios, alimentando o autoconhecimento e a busca pelo sucesso. Dornelas (2005) afirma
que, neste documento deve-se focar os seguintes aspectos: qual o negocio que o
empreendedor esté envolvido; o que o empreendedor busca oferecer com este negécio; qual

0 mercado-alvo que este negécio busca alcancar.
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Para 0 SEBRAE (2007), o Plano de Negdcios é o instrumento mais eficiente e eficaz para
que seja tracado um retrato do mercado ao qual esta inserido, do produto e das atitudes
empreendedoras. Desenvolver este documento é o fiel reflexo de maturidade e planejamento,
e através dele o empreendedor tem mais seguranca para alcancar o sucesso buscado. O
SEBRAE (2007) afirma que ndo existe regra garantidora do sucesso do empreendimento,
mas que essa ferramenta aumenta as chances de alcancar este sucesso, sendo que o ato de
planejar suas acdes empreendedoras ajuda na tomada de decisdo e a mitigar oS riscos.
Empreender esta associado a correr riscos, porém sem o planejamento através do documento
que o Plano de Negdcios, os riscos se tornam mais iminentes. Ainda para este ultimo, o Plano

de Negdcio € identificado como:

[...] documento que descreve por escrito 0s objetivos de um negdcio e quais passos
devem ser dados para que esses objetivos sejam alcangados, diminuindo os riscos
e incertezas. Um plano de negdcio permite identificar e restringir seus erros no
papel ao invés de cometé-los no mercado.

De acordo com 0 SEBRAE (2007), a criacdo e desenvolvimento de um plano de negdcios
necessita ser acompanhada de muita seriedade e entendimento do objetivo a ser buscado,
além de compromisso, viséo ldgica e especifica da realidade a qual o negdcio esteja inserido,
onde as acdes e influencias passionais necessitam ser postas de lado, a fim de evitar decisdes

tomadas sem planejamento prévio.

Para Dornelas (2005), em consequéncia das constantes mudancas do mercado, da
concorréncia, do macro ambiente e da sociedade, o plano de negdécios também deve sofrer
alteracGes e consequentemente, ser atualizado. O plano é uma ferramenta dindmica que deve

ser constantemente atualizada.

Dornelas (2008) afirma que o plano de negdcio € o retrato do negdcio e de seu respectivo
modelo. O plano de neg6cio contribui para o desenvolvimento intelectual do empreendedor,
assim como também traz uma analise do macro e microambiente em que o empreendimento
sera estabelecido. O autor ainda comenta sobre a importancia das se¢des do plano de negocio

como facilitadores de entendimento.

Segundo Chiavenato (2008), o Plano de Negocios impulsiona o desenvolvimento de todos
0s pontos do novo empreendimento, representando um levantamento de todos os elementos
que compdem 0 negocio, sejam estes internos, sejam externos. Chiavenato cita 0s passos

necessarios para elaboracdo do Plano de Negdcios, conforme quadro a seguir.
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Quadro 3. Passos necessarios para elaborar o Plano de Neg6cio

Etapa

Campos de Analise

Analisar completamente o setor em
gue o novo empreendimento ird
funcionar

Perfil do cliente

Caracteristicas do mercado
Caracteristicas da concorréncia

Cenério econdmico, social e tecnolégico

Levantar todas as caracteristicas do
novo empreendimento

Caracteristicas do produto/servico a ser ofertado
Preco e condigdes de venda

Formatagdo juridica do empreendimento
Estrutura Organizacional

Elaborar um plano estratégico para
0 novo empreendimento

Definicéo de misséo, da visdo e dos valores

Definicéo do negdcio

Determinagdo dos objetivos estratégicos de longo prazo
Estabelecimento da estratégia do negdcio

Elaborar um plano operacional para
0 novo empreendimento

Previsdo de vendas

Planejamento da producéo

Previsdo de despesas gerais e fluxo de caixa
Balancete simulado

Fazer um resumo executivo das
informacdes

Condensacdo e resumo de todas as informacgBes acima
relatadas

Revisar cuidadosamente todo o
conjunto para obter consonéncia

Relacdo de todos os custos, precos, previsdes e despesas que
compdem o plano para verificar sua viabilidade e
confiabilidade

Fonte: Chiavenato (2008, p.134)

Para Dornelas (2016, p. 97) é impossivel definir um modelo ou estrutura ideal de Plano de

Negdcios por diversas particularidades como formato do negécio, escalabilidade, mercado,

capital e etc. para este entendimento, é possivel identificar alguns modelos e estruturas,

verificando-se sempre a compatibilidade do negocio em desenvolvimento.

O plano de negdcio tradicional, segundo Dornelas (2005), é dividido em se¢des que devem

proporcionar um entendimento completo do negocio. Estas sec¢fes constituem uma

sequéncia ldgica que permite o leitor entender a organizacéo de uma empresa, seus objetivos,

seus produtos, seu mercado, suas estratégias de marketing e sua situacdo financeira: capa;

sumario; sumario executivo; analise estratégica; descricdo do empreendimento; produtos e

servicos; analise de mercado; estratégia de marketing; plano financeiro; e anexos.
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Quadro 4. Plano de Negdcio tradicional (Dornelas, 2005)

Etapa Campos de Analise

E uma das partes mais importantes do Plano de Negdcio, pois € o primeiro item a ser
Capa visualizado por quem ler o seu Plano de Negécio, devendo, portanto ser feita de maneira

objetiva e com as informacdes necessarias e pertinentes;

Deve conter o titulo de cada se¢do do Plano de Neg6cio e a pagina respectiva onde se
Sumario

encontra;

Esta é a principal secdo do Plano de Negdcio. E uma sintese das principais informacdes
Sumario que constam no Plano. Deve ser dirigido ao publico alvo do Plano de Neg6cio e
Executivo explicitar qual o objetivo deste, em relacéo ao leitor. O Sumério Executivo deve ser a

Ultima secgdo a ser escrita, pois depende de todas as outras se¢des do plano para ser feita;
Analise Nesta secdo, deve-se definir os rumos da empresa, a situagdo atual, as metas e objetivos

Estratégica

de negdcio, bem como a descricdo da visdo e missdo da empresa. E a base para o
desenvolvimento e implantacdo das demais a¢des dentro do empreendimento

Descricdo do
Empreendimento

Esta secdo descreve o negécio, o histérico, a perspectiva de crescimento/faturamento
dos préximos anos, a razdo social, impostos, estrutura organizacional, localizacdo,
parcerias, servicos terceirizados etc.

Nesta secdo, deve-se descrever quais 0s produtos e servigos, como sdo produzidos,

grodytos € | ciclos de vida, fatores tecnoldgicos envolvidos, pesquisa e desenvolvimento, principais
e clientes atuais, se detém marca e/ou patente de algum produto etc.
Através de pesquisa de uma fundamentada pesquisa de mercado, deve-se mostrar como
Analise de | este esta segmentado, as caracteristicas do consumidor, analise da concorréncia, a sua
Mercado participacao de mercado e a dos principais concorrentes, 0s riscos do negdcio, etc.

Estratégia de
Marketing

Trata-se de um plano de vendas dos produtos/servigos do novo negécio, e como ocorrera
a captacdo dos clientes, mantendo o interesse dos mesmos e aumentando a procura.
Deve-se abordar os métodos utilizados de comercializagdo, diferenciais do
produto/servico para o cliente, politica de precos, projecdo de vendas, canais de

distribuicdo e estratégias de promogéo/comunicacdo e publicidade;

Plano Financeiro

Este plano apresenta em numeros todas as acdes planejadas do novo negécio e as
comprovagdes, através de projeces futuras do sucesso do empreendimento. Deve
conter itens como fluxo de caixa com horizonte de 3 anos, balango, ponto de equilibrio,
necessidades de investimento, lucratividade prevista, prazo de retorno sobre

investimentos etc.

ANexos

S8o documentos ou atestagBes comprobatérias do Plano de Negécio. Devem ser
anexadas informacfes como fotos de produtos, plantas da localizacdo, roteiro e
resultados completos das pesquisas de mercado realizadas, material de divulgagdo do
negécio, folders, catalogos, estatutos, documentos da constituicdo e registro do

empreendimento, planilhas financeiras detalhadas, etc.

Fonte: Dornelas (2005, p.22)
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Para Carrasco (et. al.,2014), a construcdo de um modelo de neg6cio objetiva orientar o
desenvolvimento constante da criacdo e préatica, além da geracdo de valor para os clientes.
Para o autor, o Business Model Canvas € o0 modelo de neg6cio que permite ao empreendedor
enxergar seu empreendimento sob uma macro-analise em nove blocos, dispostos em um
quadro, folha, ou cartaz, dando visibilidade a construgdo e geracao de valor de seu negécio.
Os nove blocos sdo dispostos em quatro areas consideradas principais: clientes, oferta,

infraestrutura e viabilidade financeira.
2.2.2 Business Model Canvas

Osterwalder e Pigneur, autores do livro Business Model Generation, apresentaram a
concluséo de seus estudos em forma visual, como uma ferramenta para que tanto executivos
como demais interessados conseguissem compreender como 0 negdcio poderia ser

idealizado, planejado e executado sob forma sistémica e integrada.

Segundo Orofino (2011), o objetivo dos criadores desta ferramenta foi permitir que qualquer
pessoa interessada fosse capaz de criar ou alterar um modelo de negocio existente, atraves
de um modelo mais sintetizado, claro e que permitisse a troca de ideias entre os envolvidos

no projeto de criacdo do negocio.

Figura 3 - Business ModelCanvas

MEU MODELO DE NEGOCIO Negacio: Criado por: Data:
Como? Para quem?
€D ﬁs ¢ AN
Parcerias Atividades Relacionamento Segmento de
Principais Principais com Clientes Clientes
Rede de Fornecedores Acdes importantes que sua Tipos de relagao que uma Quem s&o os clientes que
e parceiros que ajudam empresa deve realizar para fazer empresa estabelece com Clientes vocé pretende atender?
a sua empresa a funcionar seu Modelo de Negécios funcionar para conquista-los e manté-los Eles tem um perfil especifico?
Como eles estaoagrupados?
Onde estao localizados
Recursos Canais
Principais Como sua empresa se
Recursos mais importantes comunica e alcanca seus
exigidos para fazer o Modelo Clientes para entregar sua
de Negécios funcionar Proposta de Valor
Estrutura de Custos Receitas
Todos os custos envolvidos na operacdo Dinheiro que a empresa gera.
do seu Modelo de Negécios Quanto e como vocé vai receber dos clientes
Quanto?

BUSINESS MODEL GENERATION - www.businessmodelgeneration.com

Fonte:www.businessmodelgeneration.com (2017)
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. Proposta de valor (ValuePropositions): 0 que seu negdcio ira oferecer para o0 mercado

e sociedade, para os clientes. Segundo Carrasco (et. al.,2014), a proposta de valor é o fator
que leva um consumidor a escolher empresas de sua preferéncia. De acordo com Dorf e
Blank (2012), esse campo do Canvas é responsavel por expor a cadeia de valores dos

respectivos produtos e servi¢os de um negocio.

. Segmento de clientes (CustomerSegments): quais segmentos de clientes serdo foco

da sua empresa. Para Osterwalder e Pigneur (2011), os clientes séo a parte mais importante
de todo plano de negdcio e sem eles a empresa nao vingaria. Neste campo do Canvas, 0s
autores ainda ressaltam a importancia de haver sub-agrupamentos, tendo como base em

diferentes nichos de mercado: idade, género, cultura e etc.

. Canais (Channels): como o cliente compra e recebe seu produto e servico. De acordo

com Carrasco et al. (2014),, esse campo do Canvas corresponde aos meios de comunicacéo e
canais de venda utilizados no negocio, e a respectiva distribui¢do de produtos e servigos.
Essas ferramentas sdo relevantes, pois podem mapear o processo de experiéncia do cliente,
visto que sdo comumente utilizadas tanto como outputs (saida de novidades, ofertas e etc.),
como inputs (reclamac6es, sugestoes, solicitacdes, elogios e etc.).

. Relacionamento com clientes (CustomerRelationships): como a sua empresa se

relacionard com cada segmento de cliente. Para Osterwalder e Pigneur (2011), é neste campo
gue o negdcio ira mostrar como sera seu relacionamento com cliente, e de que forma se dara,

sendo esta relagdo guiada por motivacgdes de captacdo, retencdo e manutencao de clientes.

. Atividades-Chave (Key Activities): quais sdo as atividades essenciais para que seja

possivel entregar a Proposta de Valor. Segundo Carrasco et al. (2014), neste campo deverao
ser mostradas as atividades mais importantes para o escalonamento do negdcio. Sao
atividades responsaveis para tornar o projeto empresarial rentavel e prospero, assim como
oferecer valor agregado, manutencao do relacionamento com clientes, inser¢cdo em mercados

e geracgdo de receita.

. Recursos-Chave(Key Resources): S40 0S recursos necessarios para realizar as

atividades-chave. De acordo com Carrasco et al. (2014), esses recursos sao itens tangiveis
ou intangiveis, e necessarios para que haja a entrega das atividades-chave. Através desse

campo, sera possivel identificar, dependendo do modelo de negdcio, quais recursos serao
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necessarios para o desenvolvimento do projeto (financeiros, fisicos, humanos ou

intelectuais).

. Parcerias-Chave (Key Partnerships): sdo as atividades-chave realizadas de maneira

terceirizada e os recursos principais adquiridos fora da empresa. Para Carrasco et al. (2014),
este campo é composto por parceiros e fornecedores responsaveis por determinadas
atividades-chave. Essas atividades séo repassadas para terceiros como forma de mitigar

riscos, reforgar parcerias e gerar mutua rentabilidade financeira.

. Receita (RevenueStreams): sdo as formas de obter receita por meio de propostas de

valor. Para Osterwalder e Pigneur (2011), a receita sera a renda retida de cada cliente, além

de, os segmentos e seus respectivos nichos poderem gerar diferentes niveis de precificacdo.

. Estrutura de Custos(CostStructure): S&o 0s custos relevantes necessarios para que a

estrutura proposta possa funcionar. Conforme Carrasco et al. (2014), a estrutura de custos
precisa dar visibilidade aos gastos e custos que 0 negdcio terd para manter seu
funcionamento, sendo esses 0s mais importantes e responsaveis pela manutengdo da cadeia
de valor gerada com os produtos e servigos entregues aos clientes, além da prospeccdo do

bom relacionamento e geracéo de renda.

De acordo com o SEBRAE (2017), as ideias representadas nos nove blocos formam a
conceituacdo do negacio: forma como o empreendimento serd operado e como se dara a
geracdo de valor ao mercado, através da definicdo de seus principais fluxos e processos,

permitindo uma analise e visualiza¢do do seu modelo de atua¢do no mercado.

Conforme SEBRAE (2017), esses nove blocos sdo divididos em quatro segmentos
estratégicos, 0s quais indagam ao empreendedor quanto a mensuracao do que sera planejado:
“O qué” (Proposta de Valor), “Para quem” (Segmento de Clientes, Canais e Relacionamento
com Clientes), “Como” (Parcerias Principais, Atividades Principais e Recursos Principais)
e “Quanto” (Estrutura de Custos ¢ Receita). Em alguns modelos de Canvas as cores,
aplicadas nos blocos de cada segmento, estdo relacionadas aos valores e ao grau de

importancia de cada bloco, variando de acordo com cada projeto de negdcio.
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Figura 4 - Os Quatro Seguimentos Estratégicos do Canvas

PARCERIAS PRNCIPAIS & | ATIVIDADES PRINCIPAIS PROPOSTA DE VALOR RELACIONAMENTO 01
? & COM CLIENTE.

-

| ESTRUTURA DE CUSTOS | ~ FONTES 0E RECETA

s -~ &5

Fonte: SEBRAE (2015)

Para o SEBRAE (2015), as cores correlacionadas aos quatro seguimentos do Canvas
(clientes, oferta, infraestrutura e viabilidade financeira), dispdem uma visdo mais totalitaria
e global do modelo de negdcio auxilia os empreendedores nos processos criativos e

inovadores, gerando um ciclo de aprimoramento do modelo.

2.2.2.1 Insights dos Clientes

Como técnica de inovagdo em modelos de negocios, Osterwalder e Pigneur(2011) utilizaram
as ferramentas do universo do design a seguir: Insight dos Clientes; Ideagdo; Pensamento
Visual; Prototipos; Contando Histdrias e Cenarios. O universo ajuda a “criar a melhor forma
possivel de criar o novo, descobrir o inexplorado, obter o funcional” (OSTERWALDER e
PIGNEUR, 2011).

Objetivando encontrar oportunidades além da pesquisa de mercado, sera utilizada neste
estudo a técnica Insights dos Clientes, realizando o Mapa da Empatia, ferramenta
desenvolvida pela companhia de pensamento visual XPLANE, afim de identificar de forma

inovadora e precisa as caracteristicas dos clientes deste negdcio.



Figura 5 - Mapa da Empatia
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Fonte: Osterwalder e Pigneur(2011)

3 METODOLOGIA

Vergara (2000), afirma que a metodologia é como uma sintese para resolucéo de problemas,

com objetivo de reduzir a referida distancia ou o entendimento, entre a percepgao que se tem

do fenbmeno e o fendbmeno propriamente dito. Assim, a finalidade da metodologia é

descrever o tipo da pesquisa em questdo, bem como os instrumentos utilizados para que 0s

seus objetivos sejam atingidos; os quais sao: questdes de pesquisa, caracterizacdo do estudo,

método de pesquisa, instrumento de coleta de dados, categorias e elementos de andlise e

tratamento dos dados.
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3.1 Questdes de Pesquisa

As questdes que o estudo se propdem a responder sao:

a) Quais as parcerias-chave de uma clinica odontoldgica?

b) Quais as atividades-chave da clinica odontolégica?

¢) Quais os recursos-chave para implantacdo de uma clinica odontoldgica?
d) Qual a proposta de valor do novo negocio?

e) Quais os tipos de relacionamento com clientes na clinica?

f) Quais os canais da clinica odontolégica?

g) Quais os segmentos de mercado?

h) Qual a estrutura de custos da clinica odontoldgica?

i) Qual a fonte de renda da clinica?

3.2 Caracterizacao do Estudo

Segundo Gil (2017), um estudo metodoldgico pode ser qualificado quanto aos objetivos
como: exploratorios, explicativos e descritivos. Os estudos exploratdrios sdo caracterizados
por trabalharem um tema ainda pouco explorado; os estudos explicativos por
correlacionarem causa e efeito, destacando pontos responsaveis direta ou indiretamente pelo
fato; e os descritivos por sintetizarem e descreverem os principais fatores que compdem um

fendmeno.

Ainda conforme Gil (2017), além da qualificacdo, também ha a classificacdo; onde os
estudos podem ser classificados como qualitativos ou quantitativos. Os estudos qualitativos
sdo utilizados para compreender a qualidade estrutural e comportamental atribuida a relagédo
entre os fatores de respectivos fendmenos; quanto aos estudos quantitativos, séo utilizados

para descrever tais fendmenos sob a ética estatistica e numérica.

O presente estudo é qualificado como descritivo, pois sera feita uma analise descritiva dos
elementos necessarios para a elaboracdo de um modelo de negdcio de uma clinica
odontolégica, assim como também classificado como qualitativo, pois a compreenséo de um
modelo de negdcio adequado para uma clinica odontoldgica serd feita pelo estudo das

interacdes de fatores internos e externos ao negaécio.
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3.3 Método de Pesquisa

Para atingir aos objetivos propostos, 0 método utilizado sera a analise documental, pela qual
sera feita investigacdo qualitativa em que sera possivel explorar, descrever, explicar e avaliar
o planejamento de negdcios de uma clinica odontoldgica através do modelo Canvas. Sobre
0 método, considera-se que este favorece a observacdo do processo de maturagdo ou de
evolucéo de individuos, grupos, conceitos, conhecimentos, comportamentos, mentalidades,
praticas, entre outros (CELLARD, 2008)

3.4 Instrumento de Coleta de Dados

Para que os dados requisitados sejam levantados, objetivando a resolucdo dos
questionamentos propostos da pesquisa, 0 pesquisador utilizara seu conhecimento pratico
em gestdo de clinicas odontoldgicas. Para estudo do segmento de mercado, 0 instrumento
escolhido sera o questionério (survey), que a partir dos estudos de Gil (2009, p. 115), conclui-
se que é a instrumentacdo de coleta de dados em que o pesquisador elabora questdes

previamente planejadas e anota as respostas.

Documentos serdo analisados para identificar os demais elementos necessarios a composi¢ao
do modelo de negocios de uma clinica odontoldgica, suas atividades, seus recursos, sua
estrutura de receitas e custos e seus canais de relacionamento com o cliente. Seréo utilizados
sites que atuam no ramo da odontologia e artigos especificos sobre gestdo e marketing no
setor. Para validacdo do Modelo de negdcio, sera utilizada entrevista (MARCONI;
LAKATQOS, 2008) com um profissional cirurgido-dentista, que fara avaliagdo do modelo de

negaocio.



3.5 Categorias e Elementos de Analise

Quadro 5. Categorias e Elementos de Anélise
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Questdes de Pesquisa

Categorias de Analise

Elementos de Analise

Quais as parcerias-chave de uma
clinica odontoldgica?

Quais as atividades-chave da
clinica odontologica?

Quais 0s recursos-chave para
implantacio de wuma clinica
odontoldgica?

Como a proposta de servico seré
entregue

o Parcerias com
terceirizados

o Parcerias com
fornecedores

« Parcerias com empresas

e Estudo do
operacional

processo

e Recursos Materiais

o Recursos Tecnologicos
o Recursos Humanos

e Estrutura

Qual a proposta de valor do novo
negdcio?

O que serd entregue com a
proposta

e Estudo da proposta de
valor na odontologia

Quais os tipos de relacionamento
com clientes na clinica?

Quais o0s canais da clinica

odontoldgica?

Quais os segmentos de mercado?

Para quem serd entregue a proposta de
Servigo

e Conquista do cliente
e Retencdo do cliente

e Conhecimento
e Atendimento

e Estudo do segmento

Qual a estrutura de custos da
clinica odontoldgica?

Qual a fonte de renda da clinica?

Quanto custard para entregar a

proposta de servigo

e  Estrutura
e Equipamentos
e Materiais

o Despesas

e Renda recorrente
e TransacOes de
pagamento Unico

Fonte: Elaborado pelo autor (2018)

As categorias de analise seguem a seguinte descricao:

a) Qual a proposta de valor do negdcio?

b) Como a proposta de valor sera entregue?

c) Para quem sera entregue a proposta de Valor?

d) Quanto custara para entregar a proposta de valor?

e) Quais valores monetarios a empresa gera através da entrega da proposta de valor?
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3.6 Tratamento de Dados

O estudo utilizou pesquisas documentais em materiais impressos (livros, artigos,
monografias e revistas) e digitais (internet) como fonte de dados. O método de analise
documental serviu para estudar 0 mercado em que a empresa esta inserida, destacando o0s
seguintes elementos: estrutura de custos, fontes de receitas, parcerias-principais, atividades-

chave, recursos-chave, canais e relacionamento com clientes.

O método questionario (survey) foi utilizado para estudar os elementos segmento de clientes
e proposta de valor. De acordo com Dornelas (et. al., 2016), o questionario deve ser objetivo
e com poucas perguntas para facilitar na interpretacdo. Este teve seu preenchimento feito
pelo préprio investigador, aplicados através da plataforma Google Forms no periodo de 07
a 11 de margo de 2019, enviados via redes sociais para potenciais clientes, contendo 09
questdes fechadas. A copia do questionario encontra-se no APENDICE A. Foram obtidos
31 questionarios que foram analisados através de estatistica descritiva simples.

Para validacdo do modelo de negdcio, foi aplicada uma entrevista com o profissional
cirurgido-dentista e empreséario, Francisco de Assis Almeida Lima Janior, em 08 de margo
de 2019.

Foi utilizado como fontes secundarias, algumas pesquisas de Orgdos governamentais
relacionadas ao setor da odontologia como Instituo de Pesquisa Econémica Aplicada — IPEA
(2017) e Conselho Federal de Odontologia — CFO.

Para o desenvolvimento do negocio foi utilizado o modelo proposto por Osterwalder e

Pigneur, o Canvas Business Model
4 ANALISE DE DADOS

Foi feita analise de contetido com base nos dados levantados através de questionario aplicado
e pesquisa documental, através dos quais chegou-se a algumas conclusGes que serdo
apresentadas e interpretadas a seguir.

4.1 Analise de Oportunidade

Através das respostas nos questionarios obteve-se os seguintes dados.
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e ldentificacdo de histérico de uso de servicos odontoldgicos e sua frequéncia

-ldentificado que 58,1% dos entrevistados afirmaram ter utilizado ou usam servigos
odontolégicos com determinada frequéncia, 19,4% afirmaram utilizar frequentemente,
enguanto que apenas 9,7% afirmaram n&o ter utilizado. Evidencia-se, desta forma, que o
servico é algo demandado por grande parte dos potenciais clientes e que uma relevante
quantidade de pessoas pode vir a utiliza-lo regularmente, gerando viabilidade na oferta.

Grafico 1 — Utilizac&o de Servicos Odontologicos

Voce utiliza/utilizou servigos odontoldgicos? Se sim, com qual
frequéncia?

Raramente
18 (58,1%)

Com certa frequéncia.

Frequentemente 6 (19,4%)

0 5 10 15 20

Fonte: Pesquisa aplicada através da plataforma Google Forms (2019)

e Consideracdo sobre necessidade do uso de servigos odontologicos através de
cuidados com saude bucal

-Nesta pesquisa, 100% dos entrevistados consideram importante ter acompanhamento da
salde bucal adequada e regularmente. Relacionando a caracterizagdo da proposta de valor
do negdcio, que €, entre outras, levar satde bucal ao publico, valida-se completamente este
elemento no planejamento.

e Fatores que levam o publico-alvo a buscar o servigo ofertado

- Neste levantamento, 51,6% dos entrevistados informaram que a prevencéo é o fator que
poderia influenciar em sua decisdo de procurar um dentista, enquanto que 25,8% afirmaram
ser por estética e beleza uma possivel busca e outros 12,9% por informaram que a dor 0s
leva a buscar o tratamento. Conhecendo os fatores, € possivel identificar que, de acordo com
a oferta do modelo de negdcio, em sua proposta de valor, os tratamentos oferecidos com
base em saude bucal e autoestima sdo requisitados pelo publico e configuram reais motivos
por uma possivel demanda.



Gréfico 2 — Situagdes que influenciam tomada de deciséo do publico-alvo
Qual das situacoes a seguir poderiam lhe influenciar na decisao de
procurar um servico odontologico.

@ Emergéncia
@ Prevencio
Estética e beleza

@ Cor
@ Correcao

Fonte: Pesquisa aplicada através da plataforma Google Forms (2019)
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e Sobre a percepcdo da marca nos clientes se tratando de uma clinica odontoldgica

- Quando questionados sobre a lembranga de algum negdcio ofertante do mesmo tipo de
servico do modelo proposto, buscando evidenciar a necessidade de fortalecimento das
divulgacGes através do elemento Canais, 61,3% dos entrevistados afirmaram lembrar. A
concentracdo da afirmativa salienta a importancia do planejamento de marketing utilizando
canais adequados que gerem percep¢ao positiva no publico-alvo. No grafico 5 encontramos

uma relacdo de ofertantes os quais foram informados por alguns dos entrevistados.

Gréfico 3 — Percepcdo da marca

Existe alguma clinica odontologica que venha a sua lembranga caso

tenha necessidade de tratamento?

MNEo 14 (45,2%)

Sim

0 ] 10 15

Fonte: Pesquisa aplicada através da plataforma Google Forms (2019)

19 (61,3%)
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Graéfico 4 — Clinicas indicadas pelo publico-alvo

Se a resposta anterior foi sim, indique esta clinica.

2
2 I(.1 5.'4%} 2 ln:.1 5.'4%}

1(7,7%) 1(7,7%) 1(7,7%) 1(7,7%) 1(7.7%) 1(7.7%) 1{7.7%) 17 7%) 1(7,7%)

0
Assis Junior Clinica Redeorto  Consultorio Dr. F._. Jardins Odontalo. Odonto Chueh dr franci...

Clinica Odontolo.. Consultar Dr. Francisco de... Odonto 10 Oral Santa Helena

Fonte: Pesquisa aplicada através da plataforma Google Forms (2019)

e Meios de divulgacao e caracteristicas que influenciam na deciséo de escolha de uma
clinica odontoldgica

-De acordo com esta pesquisa, a indicacdo de amigos € o meio de divulgacdo mais
influenciador na escolha de uma clinica odontoldgica, apontado por 74,2% dos
entrevistados, seguido por redes sociais, apontado por 61,3% dos entrevistados, e
propagandas na TV, apontado por 12,9% dos entrevistados. O site € um meio de
comunicacdo considerado em por apenas 9,7% do publico. Apenas 3,2% dos entrevistados
apontou radio, E-mails e Outdoor como fatores relevantes. Se tratando de uma clinica
odontoldgica, a qualidade em seu atendimento gerada através da proposta de valor sugerida,
deve constar como base de crescimento e procura, ja que as indica¢fes sdo sua maior fonte

de prospeccao, como evidenciam os dados.

Gréfico 5 — Meios de divulgacéo que influenciam a decisdo do publico-alvo

Quais meios de divulgacédo poderiam influenciar na sua escolha por
uma clinica odontoldgica?

31 respostas

Redes Sociais 19 (61,3%)

Sites

™

Radio

Impressos
Indicacoes de amigos
E-mails

Cutdoor

0 5 10 15 20 25

Fonte: Pesquisa aplicada através da plataforma Google Forms (2019)
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- Quando questionados sobre fatores que poderiam influenciar na escolha de um ofertante
de servico odontoldgico, 32,3% dos entrevistados apontaram o valor acessivel como
principal, sequido da qualidade de atendimento e referéncia de amigos, ambos com 29%. O
resultado evidencia o segmento de clientes dispostos nas classes B, C e D, 0s quais
preocupam-se consideravelmente com o custo/beneficio do servico. O apontamento das
referéncias de amigos como fator influenciador, evidenciam que quando se trata de servico
com carater técnico, estas classes buscam referéncias positivas por ndo terem conhecimento,
em sua totalidade, que os facam discernir a respeito da qualidade técnica do cirurgido-
dentista. Necessario trabalhar a proposta de valor para gerar clientes satisfeitos que indiquem
outros clientes.

Grafico 6 — Fatores que influenciam na escolha do publico-alvo

Quais caracteristicas poderiam influenciar na sua escolha por uma
clinica odontologica.
31 respostas

@ Localizacdo da Clinica

@ Valor acessivel
Referéncias de amigos

@ Estrutura da clinica

@ Cwalidade de atendimento

T~

Fonte: Pesquisa aplicada através da plataforma Google Forms (2019)

e Identificacdo de viabilidade de oferta de planos de pagamentos mensais
estabelecido no elemento Fontes de Receita

- Solicitados que avaliem a possibilidade de obterem um plano mensal com valor acessivel
que conceda direito de ter tratamento odontologico recorrente, 63,6% dos entrevistados
apontaram interesse, enquanto que apenas 18,2% deles deram a negativa. Evidencia-se a
viabilidade de implementacdo do tipo de fonte de renda “mensalidades”.
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Graéfico7 — Pesquisa sobre uso de plano mensal préprio da clinica

Vocé faria uso de um plano mensal com valor acessivel para ter direito
a tratamento recorrente?

Sim 14 (63,6%)

Talvez

15

Fonte: Pesquisa aplicada através da plataforma Google Forms (2019)

- Questionados sobre possuir algum convénio ou plano odontologico, 58,1% dos
entrevistaram afirmaram que sim, enquanto que 41,9% destes afirmaram que ndo. Os dados

validam a fonte de receita “convénios” em que o publico pode ser atendido através de
convénios odontolégicos credenciados na clinica odontoldgica.

Grafico 8 — Pesquisa sobre usuarios de convénios odontologicos

Voce possui algum plano ou convénio odontologico?

respostas

Sim 13 (41,9%)

18 (58,1%)

0 5 10 15 20
Fonte: Pesquisa aplicada através da plataforma Google Forms (2019)
A interpretacdo destes dados nos mostra que se 0 modelo de negécio for colocado em pratica,

de forma estratégica e bem planejada, usando um plano de negdcio bem estruturado, ha
probabilidade de atender a demanda do mercado que busca o servico ofertado.
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5 CANVAS CLINICA ODONTOLOGICA

Esta secdo descreve 0 modelo de negécios de uma clinica odontoldgica baseado no modelo
Canvas elaborado como projeto de viabilidade de implementagéo.

5.1 Componentes
O Canvas, criado por Osterwalder e Pigneur (2011), possui 9 elementos, em sua estrutura,

sdo elas:

Figura 6 - Canvas Clinica Odontol6gica

Parcerias-Chave Atividades Chave Propostas de Valor Relacionamento Segmentos de Clientes

ASSISTENCIA COMUNIDADE LOCAL.
PESSOAL FAIXA ETARIA ENTRE
8 A 60 ANOS. CLASSE

B.CeD.

Recursos Chave

Fonte: Elaborado pelo autor ( 2018)

Canais

CONHECIMENTO/AVALIAGA
0: TELEFONE , E-

MAIL, REDES
SOCIAIS, SITE.
COMPRA/ENTREGA/POS-
VENDA:ATENDIMENTO

PRESENCIAL

Fontes de
Receitas

Estrutura de Custos

5.1.1 Parcerias-chave da clinica

Nesse elemento, encontramos tipos de parcerias que a empresa precisard desenvolver para
operacionalizar seu negécio (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011 p. 39). Conforme
verificado na pratica por este pesquisador, uma clinica odontolégica necessita de empresas
terceirizadas para diagnostico radioldgico, afim de entregar laudos para que dentistas
elaborem plano de tratamento ao paciente. Estas agem como parcerias em sua

operacionalizagdo. Além desta, empresas locais podem firmar convénios com a clinica para
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atendimento de seus colaboradores. No quesito compras, fornecedores de materiais
odontoldgicos podem ofertar seus produtos de forma recorrente, ja que para atendimento
odontoldgico é necessario material especifico. Para estabelecer seu controle contabil, faz-se
necessario um escritdrio de contabilidade desenvolvendo este servico.

Figura 7 - Parcerias-Chave

Fonte: Elaborado pelo autor ( 2019)

5.1.2 Atividades-chave da clinica

Este elemento descreve as agdes que uma empresa deve realizar para operacionalizar seu
modelo de negécios. (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011 p. 37). A clinica odontolégica
tem como atividade principal o atendimento ao cliente realizando tratamentos odontologicos
nas especialidades, especialmente ortodontia. O cliente passa por atendimento presencial de

uma equipe preparada, treinada e capacitada até que a proposta de valor seja entregue.
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Figura 8 - Atividades-chave

Fonte; Elaborado pelo autor ( 2019)

5.1.3 Recursos-chave da clinica

Este elemento descreve 0s recursos principais que a nossa proposta de valor necessita para
ser ofertada (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011 p. 35). A clinica odontoldgica é um
ambiente de atendimento presencial, desta forma, faz-se necessario: Recursos humanos,
como cirurgides dentistas capacitados e especializados em suas areas, auxiliares de dentistas
também capacitadas no auxilio e atendentes na recepgdo ao paciente, bem como no
atendimento telefénico e em redes sociais como WhatsApp; Recursos materiais, como
materiais odontoldgicos no uso dos tratamentos, tais como resinas, fllor, aparelhos
ortodénticos, etc; Recursos tecnoldgicos que sdo os equipamentos utilizados para facilitar
no atendimento, como cadeiras odontoldgicas, aparelhos de raio x, cameras intraoral,
aparelhos de profilaxia, compressor de ar odontologico, autoclave para esterilizacdo de
instrumentais, etc.; Estrutura, em que deve conter os subsidios para o atendimento como
imovel equipado e ajustado ao atendimento, bancadas e gaveteiros, recepcdo com sala de
espera e balcdo de atendimento, etc.
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Figura 9 - Recursos-chave

Recursos Chave

Fonte: Elaborado pelo autor ( 2019)

5.1.4 Proposta de valor da clinica

Este elemento descreve quais valores sdo entregues ao cliente de acordo com suas
necessidades (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011 p. 23). A clinica odontoldgica deve se
preocupar em oferecer salde bucal aos seus clientes, através do acolhimento em busca de
satisfazer suas necessidades. Além disso, colaborar com a autoestima e satisfacdo pessoal do
seu publico. Este elemento tem integracdo direta com o Mapa da Empatia, no sentido em
que suas concepgoes sdo derivadas de anélise de acordo com a pesquisa de mercado aplicada.
O produto derivado do negdcio é o servi¢o odontoldgico no qual se fundamenta a proposta
de valor.

Figura 10 - Proposta de Valor

Propostas de Valor

Fonte: Elaborado pelo autor ( 2019)
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5.1.5 Tipos de relacionamento com cliente na clinica

Este elemento descreve que tipo de relacionamento sera estabelecido com o segmento de
cliente e a empresa (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011 p. 29). A clinica oferece um
servico no qual o cliente precisa estar no local de atendimento para receber assisténcia
pessoal em funcdo da entrega da proposta de valor. E necessario oferecer um atendimento
qualificado para conquistar e manter a fidelidade do cliente e assim obter maiores resultados.
Este elemento esta inserido dentro do plano de marketing, em que suas concepc¢des sao
estruturadas de acordo com este modelo.

Figura 11 - Relacionamentos

ASSISTENCIA
PESSOAL

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

5.1.6 Canais da Clinica

Este elemento descreve por quais canais o cliente deverd ser contatado e como terdo
conhecimento dos servigos ofertados (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011 p. 27). A
empresa com o objetivo de ampliar o conhecimento dos clientes, devera utilizar redes sociais
e sites para divulgacdo. Esta pode ser uma midia de baixo custo e com alto poder de
prospeccao e propagacdo. Para contato e informagdes, necessario utilizar telefone e e-mails.
Os clientes teréo oferta do servico em seu atendimento presencial na estrutura da empresa.
Isto é estabelecido como parte do plano de marketing do negdcio, em que as acdes serdo

baseadas neste modelo.
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Figura 12 - Canais

CONHECIMENTO/AVALIAGA
0: TELEFONE , E-
MAIL, REDES
SOCIAIS, SITE.

COMPRA/ENTREGA/POS-
VENDA:ATENDIMENTO
PRESENCIAL

Fonte: Elaborado pelo autor ( 2019)

5.1.7 Segmentos de mercado da clinica

Este elemento descreve para quem a empresa estd criando valor e quem sdo 0s seus
consumidores mais importantes (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011 p. 21). O negdcio visa
atender a comunidade local com faixa etaria entre 8 e 60 anos, que sao usuarios regulares de
seus servicos. Dispostos nas classes B, C e D, de acordo com pesquisa de mercado. Isto
também ¢é estabelecido dentro do plano de marketing do negdcio, em que as agdes serdo

baseadas neste modelo

Figura 13 - Segmentos de Clientes

COMUNIDADE LOCAL.

FAIXA ETARIA ENTRE

8 A 60 ANOS. CLASSE
B,CeD.

Fonte: Elaborado pelo autor ( 2019)
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5.1.8 Estrutura de custos da clinica

Este elemento descreve quais sdo 0s custos mais importantes, principais e mais caros no
modelo de negdcio proposto (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011 p. 41). A estrutura de
custos da clinica odontoldgica contempla as 4 dimensBes relacionadas no CANVAS,
Estrutura onde se encontra toda a infraestrutura necessaria para que se tenha
operacionalizacdo da empresa; Equipamentos onde relaciona-se 0s equipamentos
necessarios para prestacdo de servi¢os odontoldgicos; Materiais que sdo 0s insumos usados
nos tratamentos odontolégicos; Despesas que sdo os custos fixos derivados das operacgoes.

Figura 14: estrutura de custos

Fonte: Elaborado pelo autor ( 2019)
Quadro 6: Estrutura de custos

ESTRUTURA:
BANCADAS E GAVETEIROS 23%
MOBILIAS 13%
ELETRODOMESTICOS 9%

ADEQUACAO DO IMOVEL 43%
LICENCAS DE ORGAOS | 13%

FISCALIZADORES
EQUIPAMENTOS

CADEIRAS ODONTOLOGICAS 53%
EQUIPAMENTOS DE RAIO X 11%
AUTOCLAVES 6%
INSTRUMENTAIS 19%
EQUIPAMENTOS DE INFORMATICA 11%
MATERIAIS

MATERIAIS ODONTOLOGICOS 75%
MATERIAIS DIVERSOS 25%

Fonte: Elaborado pelo autor ( 2019)
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5.1.9 Fontes de receitas da clinica

Este elemento descreve quais valores os clientes estdo dispostos a pagar e quanto cada fonte
de renda contribui para o total da receita (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011 p. 31). A
fonte de receita da clinica odontolégica serd mensalidades derivadas do plano odontoldgico
proprio, onde o usuério paga um valor mensal e tem direito a determinada quantidade de
tratamento de acordo com uma sequéncia cronoldgica estabelecida em contrato, além de
transacdes de renda de pagamento unico, que serdo realizadas através de procedimentos
particulares em que o cliente pagara todo de uma Unica vez. Outra fonte de renda sera o
atendimento por convénios odontoldgicos em que o cliente usuario de uma empresa
prestadora de servico deste segmento terd o atendimento na clinica que receberd por cada
procedimento de acordo com tabela de credenciamento na operadora do convénio.

Figura 15 - Fontes de Receitas

Fonte: Elaborado pelo autor ( 2019)

Tanto o elemento Estrutura de Custos quanto o elemento Fonte de Receitas, integram o plano
financeiro do negdcio, porém é preciso avaliar outras varidveis, como indicadores de
viabilidade e prazo de retorno.

O modelo de negdcio é o passo primitivo de sua concepcao, a partir de sua estrutura €
possivel desenvolver o planejamento de negdcio para nortear as acdes e dirigir o processo
de implantacdo da empresa.

5.2 Design

Para conhecimento mais aprofundado do cliente, a técnica utilizada dentro do universo do
design, proposta como ferramenta de inovacdo na criacdo de modelos de negocios por
Osterwalder e Pigneur(2011), foi o Insight dos Clientes.

O “Mapa da Empatia”, desenvolvido com base nessa técnica, foi criado pelo autor para
melhor compreensdo do publico-alvo, considerando a pesquisa de mercado aplicada através
do questionario publico-alvo.
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Figura 16 — Mapa da Empatia Clinica Odontolégica
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Fonte:Elaborado pelo autor ( 2019)

De acordo com a analise do mapa, podemos verificar uma grande oportunidade de negocio
através do processo de satisfazer as necessidades do seu publico-alvo, no sentido de levar a
proposta de valor estabelecida em: Satde Bucal, Autoestima, Acolhimento e Satisfacdo. Os
anseios do publico-alvo, diagnosticados pelo mapa, tém realizac6es na oferta do servigo do
negocio, desde que se traga uma divulgacao atrativa afim de mostrar esta realidade ao cliente.
Ideal que se estabeleca um plano de marketing mostrando as vantagens de buscar tratamento
odontolégico em um ambiente que humaniza o tratamento e traz custo beneficio atraente.

5.3 Validagdo Canvas Clinica Odontoldgica

O cirurgido-dentista e empresério, Francisco de Assis Almeida Lima Junior, foi convidado
a fazer a avaliacdo do Canvas, por meio de entrevista realizada no dia 08 de marc¢o de 2019
onde fez as seguintes consideracoes:

- Proposta de valor

“Necessario ter uma abordagem diferente no atendimento, menos mecanica e mais humana,
trazendo o conceito de atendimento humanizado como proposta de valor”.

O comentario integra-se na proposta de valor ACOLHIMENTO, em que o cliente é tratado
de forma individualizada e com necessidades colocadas em primeiro plano. A pontuacao
valida a necessidade de manter e conquistar o cliente através da qualidade no atendimento.
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- Canais

“Estudos mostram que hoje em dia as pessoas usam mais as redes sociais e menos sites, para
pesquisas sobre empresas. Mas acredito que um site gera uma seguranca ao cliente que
procura, um site poderia ser um gasto posterior”

O comentario valida os meios estabelecidos neste modelo, pelos quais os clientes terdo
acesso a informacdes sobre 0 negdcio (redes sociais, telefone, e-mails e site). A necessidade
de ter um portal virtual (site) em que o cliente tenha a percepcdo correta do negdcio, gera
uma segurancga maior e a dimensdo de empreendimento bem estruturado.

“Acredito também que um p6s-venda como foi estabelecido no modelo de negd6cio, com um
SAC atuante que ouvisse realmente as queixas dos pacientes, as sugestdes, e 0 paciente
recebesse 0 Feedback da sua reclamacéo, isso gera uma satisfacéo e fidelidade, o paciente
gosta de sentir que tem sempre razao”.

O comentario valida a necessidade de comunicacdo em funcdo de ouvir os anseios dos
clientes, tratando-se de aspectos relacionados a saude. Valida sob Gtica de um cirurgido-
dentista, os canais estabelecidos entre empresa e cliente neste modelo de negdcio.

- Estrutura de custos

“Tive a oportunidade de participar de um empreendimento similar e vi na pratica os custos
estabelecidos neste modelo de negdcio”

O comentario valida a estruturacdo de custos do estudo. Permite uma anélise sintética dos
possiveis custos envolvidos no empreendimento.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Por meio deste estudo, constatou-se que ha uma existente oportunidade de negdcio no setor
da saude, precisamente da odontologia na cidade de Aracaju — SE. E que 0s objetivos do
estudo foram alcancados através da elaboracdo do modelo de negocios baseado nos
elementos do Model Business Canvas.

Observou-se que além de existir um nicho ja explorado, a inovacdo no modelo de negécio
pode trazer retorno ao investimento se colocada em préatica. Desde que seja feita avaliagdo
através do plano de negocio. Além disso, através dos questionarios aplicados, percebeu-se
que ha possibilidade de demanda ao negdcio proposto.

Percebe-se que o modelo de negocio utilizado, criado por Osterwalder e Pigneur (2011) foi
uma ferramenta excelente na concepcdo primitiva deste negocio. Através de um método
criativo, dindmico e enxuto € capaz de se criar negdcios de qualquer complexidade, em sua
concepcao inicial.

Evidencia-se a necessidade de um plano de negdcio integrado e subsequente a concepcao
inicial deste através do Canvas. O que serve de gerenciamento completo da estruturacdo do
empreendimento e dos normativos inseridos para que haja rentabilidade e retorno dos
recursos investidos.

Pela validacdo do Canvas, pesquisa de mercado aplicada e do desenvolvimento do Mapa da
Empatia, foi possivel melhorar e tornar o modelo de negdcio mais potencialmente rentavel,
identificando as estratégias ideais para o éxito do empreendimento.

Em relacdo a estrutura de custos, o estudo expde a necessidade de elaboracdo do
planejamento de negocio de forma sistematica e assertiva, ja que o investimento necessario
para a concep¢do do empreendimento é considerado alto. A empresa precisa dispor de
equipamentos especificos e estrutura adequada, seguindo normas de 6rgdos fiscalizadores e
preceitos técnicos do servico voltado a odontologia.
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APENDICE
Questionario publico-alvo
1.Vocé utiliza/utilizou servicos odontologicos? Se sim, com qual frequéncia?
() Nao () Raramente () Com certa frequéncia () Frequentemente

2. Vocé considera importante ter acompanhamento da sua satde bucal adequadamente

e regularmente?
() Sim () Néo () Talvez

3. Qual das situagdes a seguir poderiam lhe influenciar na decisdo de procurar um
servico odontol6gico?

() Emergéncia () Prevencédo () Estética e Beleza () Dor () Correcdo

4. Existe alguma clinica odontolégica que venha a sua lembranca caso tenha

necessidade de tratamento?
() N&o () Sim
5. Se a reposta anterior foi sim, indique esta clinica.

6. Quais meios de divulgacdo poderiam influenciar na sua escolha por uma clinica

odontologica?
() Redes sociais () Sites () TV () Radio () Impressos () Indica¢des de amigos () E-mails
() Outdoor

7. Quais caracteristicas poderiam influenciar na sua escolha por uma clinica

odontoldgica?

() Localizacdo () Valor acessivel () Referéncias de amigos () Estrutura da Clinica
() Qualidade de atendimento

8. Vocé possui algum plano ou convénio odontol6gico?

() Sim () Néo

9. Voce faria uso de um plano mensal com valor acessivel para ter direito a tratamento

recorrente?

() Sim () Néo



