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RESUMO

Este trabalho teve por objetivo a analise da viabilidade econémica e mercadoldgica
da abertura de um Centro de Especialidades Odontologicas nas dependéncias da
Faculdade de Odontologia da UFMG, para atendimentos realizados por docentes em
regime de Dedicacgéo Exclusiva (DE), por meio de um plano de negécios. O estudo foi
feito na tentativa de se abranger toda a estrutura recomendada para a elaboracdo do
mesmo. Foram utilizados conceitos tedricos sobre empreendedorismo e plano de
negécios, além de realizada pesquisa quantitativa, a fim de identificar as
caracteristicas do mercado consumidor. Foram realizadas entrevistas com o0s
docentes para se conhecer a expectativa e o perfil profissional. Foram observadas as
oportunidades frente a necessidade de aprimoramento da pratica odontolégica. A
construcdo do plano de negdcios permitiu mostrar a viabilidade do projeto, o retorno

financeiro e o alcance dos objetivos a que se propde.

Palavras-chaves: Odontologia. Empreendedorismo. Plano de negdcios. Faculdade
de Odontologia da UFMG.



ABSTRACT

This paper aimed at analyzing the economical and market feasibility of opening a
Speciality Dental Center inside UFMG's School of Dentistry. Tenure professors from
the University would provide service through a business plan. The study was tried to
comprehend all the recommended structure for the elaboration of the center. Theories
in the field of entrepreneurship and business plan were used apart from quantitative
research in order to identify the market's characteristics. Interviews were made with
the professors, to know their expectations as well as their professional profile.
Opportunities we also observed regarding the need to improve dental practice. The
construction of the business plan showed the viability of the project, the financial return
and the achievement of the objectives it proposes. The building of the business plan
allowed us to show the viability of the project, its financial return and the reach of the

objectives it proposes.

Keywords: : Odontologia. Empreendedorismo. Plano de negdcios. Faculdade de
Odontologia da UFMG.
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1 INTRODUCAO

1.1 CONTEXTUALIZACAO

A Faculdade de Odontologia da UFMG se define, de acordo com o regimento geral,
como Centro Formador de Recursos Humanos em Saude, local e desenvolvimento de
pesquisa, ensino, extensao, criacao e difusdo de conhecimento basico e aplicado na
Odontologia. Possui uma infraestrutura capaz de realizar diagnésticos de forma eficaz
e rapida. A faculdade oferece todos os tipos de atendimento odontolégico, da atencéo
basica a alta complexidade. Atende principalmente a trés tipos de publico: O primeiro
e mais numeroso, sdo pacientes encaminhados dos centros de saude de Belo
Horizonte que necessitam de aten¢&o basica na odontologia, financiado pelo Sistema
Unico de Saude (SUS), sem custo para o paciente. Neste grupo s@o executados
tratamentos de profilaxia, restauradores, endodonticos, periodontais, proteses totais,
tratamento e prevencgdo de cancer bucal, traumatismo dentério (BRASIL, 2008). Os
procedimentos sdo realizados pelos alunos da graduag&do, sob supervisdo dos
professores. No segundo grupo de pacientes, estdo aqueles que necessitam de
tratamento de maior complexidade e que néo é oferecido pelo SUS. De forma ampla,
ai se incluem as préteses fixas, implantes, restauracbes de porcelana tratamento
ortodontico em adultos, entre outros. Para estes pacientes, a faculdade oferece vagas
limitadas em seus diversos cursos de especializacao e aperfeicoamento, cobrando,
apenas, o material utilizado no atendimento. Sdo tratamentos executados sob a
supervisao de um professor, porém por alunos ja graduados. Um terceiro grupo de
pacientes surge do excesso de demanda dos diversos cursos e também da demanda
livre externa. S&o pessoas que nao estdo dispostas a aguardar vagas, que tem
necessidade imediata, desejam atendimento por profissionais altamente qualificados,
materiais diferenciados e/ou menor tempo na execucao e finalizacado do tratamento.
Para estes, é cobrado o material utilizado, remuneracéo dos funcionarios envolvidos

e a méao da obra especializada. Este publico é atendido nos projetos de extensao.

A extensdo universitaria € uma das partes que compdem os pilares da instituicao
estando no mesmo patamar de atividade curricular que o ensino e a pesquisa e tem,

entre suas funcdes, a prestacdo de servigos. Os principios da integracdo ensino-
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pesquisa, teoria e pratica que embasam a concepcdo de extensédo, implica a sua
insercao na formacado do aluno e do professor, estando, este ultimo, refém, em sua
pratica, ao seu regime de trabalho. O desafio que se impde a extensdo universitéria
no mundo da globalizag&o, € o de procurar ser elemento articulador da comunicagéo

entre universidade-sociedade e teoria-pratica.

A Odontologia € uma profissdo eminentemente pratica. Neste sentido, € fundamental
que professores desta area exercam a pratica para que possam, por meio desta
experiéncia, cumprir a funcdo pedagogica de maneira mais dinamica e realista,
articulando o ensino e a pratica clinica. Atualmente, a Faculdade de Odontologia
possui 103 professores efetivos em seu corpo docente e, destes, mais de 74% em
jornada de dedicacao exclusiva.

O Cddigo de Ciéncia, Tecnologia e Inovacgédo, sancionado pela presidente Dilma
Rousseff por meio da lei 13.243/2016, flexibiliza o regime de Dedicacdo Exclusiva
(DE) do magistério federal. O codigo modifica a lei 12.772/2012, que regula a carreira
docente e gera o aumento da carga horaria maxima destinada a pesquisa, extensao
e inovacdo, que passa de 120h/ano para 416h/ano. A mudanca significa que o
professor pode dispor de até oito horas semanais de sua jornada de trabalho para
desenvolver suas atividades de pesquisa para a iniciativa privada.

Segundo dados da pesquisa nacional de saude do IBGE de 2013, o atendimento
odontoldgico no Brasil ocorre preponderantemente em consultério particular ou clinica
privada, totalizando 74,3% dos atendimentos. As unidades bésicas de saude foram
responsaveis somente por 19,6% dos atendimentos. A saude bucal da populacdo tem
reflexo na saude integral e na qualidade de vida de toda a sociedade. A melhoria da
situacdo da saude bucal se da por meio da prevencéao, especialmente de bons habitos

de escovacéao e visitas regulares ao consultorio odontologico.

Desta forma, utilizando a estrutura da faculdade e a capacitagdo dos professores, a
criacao de um Centro de Especialidades Odontolégicas para atendimento externo com

demanda livre, teria boa repercussao no mercado da odontologia.
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A concentracdo de profissionais altamente capacitados, permite desenvolver um
protocolo de atendimento altamente preciso para uma camada da populacdo que

busca tratamento de alta qualidade com todas as especialidades e em um unico local.

Todavia, deve-se ressaltar que a criacdo de um novo negdcio, por mais simples que

seja, exige planejamento, que é estruturado em um Plano de Negdcios.

Para a implementacéo do Centro de Especialidades Odontolégicas na Faculdade de
Odontologia da UFMG, sera elaborado um plano de negécios. O principal objetivo do
plano de negdcios € orientar o empreendedor com relacdo as decisdes estratégicas
do negocio antes de iniciar o seu empreendimento. Através dele, o empreendedor
conseguira ter uma noc¢ao do funcionamento de sua empresa previamente a sua
abertura. Deve-se seguir passo a passo a elaboracdo do plano de negécios,
mostrando todo o plano operacional, mercadoldgico e financeiro. Além disso, deve-se
analisar o mercado e a concorréncia ha qual a empresa se inserira, bem como toda a
sua base estratégica. Tudo isso, com o objetivo de conseguir sistematizar ideias e
conhecer o empreendimento antes de entrar em um mercado incerto e competitivo,
viabilizando, desta forma, a criacdo de um Centro de Especialidades Odontoldgicas
para atendimento exclusivo por professores dentro da Faculdade de Odontologia,
visando publico especifico oriundo de iniciativa privada.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral

Elaborar um plano de negdécios para a criacdo de um Centro de Prestagéo de Servigos
de Especialidades Odontolégicas da Faculdade de Odontologia da UFMG
(FO/UFMG), para atendimentos odontoldgicos realizados pelos docentes da
Faculdade de Odontologia da UFMG.

1.2.2 Objetivo Especifico

e Fazer uma revisao de literatura sobre Plano de Negdcios;



e Analisar a estrutura de um Plano de Negdcios;

¢ Definir planejamento econémico e financeiro para o negocio pretendido;

o Definir a estrutura organizacional e o plano de operacgdes para o projeto;

¢ Identificar a oportunidade do projeto;

¢ Identificar estratégias de marketing para assegurar o sucesso do projeto;

e Identificar o mercado potencial e suas oportunidades, ameacas e seus
concorrentes;

e Criar, para os Professores da Faculdade de Odontologia com regime de
dedicacdo exclusiva, um espaco de desenvolvimento de competéncias e

habilidades clinicas essenciais para o processo de ensino-aprendizagem.

1.3 JUSTIFICATIVA

A pratica profissional na odontologia é essencial para se exercer a docéncia. Neste
sentido, é fundamental que os professores exercam a pratica de modo amplo, para
gue possam, por meio desta experiéncia, cumprir a funcdo pedagoégica de maneira

mais dindmica e realista, articulando o ensino e a prética clinica.

Devido ao fato da maioria dos professores da FO-UFMG estarem em regime de tempo
integral, a prestacédo de servicos de um Centro de Especialidades Odontoldgicas na
FO/UFMG, representa uma iniciativa das diversas areas da Odontologia para
disponibilizar um servigo de exceléncia para comunidade interna e externa a UFMG,
permitindo ao professor a oportunidade de realizar a pratica clinica no ambito da
Faculdade de Odontologia, propiciando uma maior integracdo entre as diversas
especialidades, beneficiando o ensino de forma geral e aproximando mais a teoria da
pratica. O centro de especialidades cria um ambiente académico adequado a pratica

do exercicio do ensino e da pesquisa.

A complexidade de acdes necessarias para a implementacdo de um Centro de
Especialidades dentro de uma Universidade Publica, e tamanha quantidade de ideias
e acles, necessitam de planejamento e organizacdo e € para isto que foi criado o

Plano de Negédcios. O planejamento de um novo empreendimento, seja ele do
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tamanho que for, deve trazer seguranca para quem o realizar. Estudos, analises e

indicadores sao conteudo primordial em um Plano de Negdcios.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 EXTENSAO UNIVERSITARIA

A Extensao Universitaria € uma das funcdes que compdem os pilares da instituicao
Universidade: ensino—pesquisa-extensdo, e tem assumido, ao longo da historia,
diferentes concepcdes teoricas e ideoldgicas. As andlises dos discursos dos
estudiosos do tema apresentam abordagens teoricas que fundamentam a extenséo
como funcédo social da Universidade, outros no contexto da globalizacédo e abertura
de mercado. A extensado universitaria é parte do curriculo na formacéo de educadores
e profissionais, pois é a partir de sua dindmica social que se da a producdo das
relacdes interdisciplinares entre as praticas de ensino e pesquisa, caracterizando-se
como o elo de integracdo do pensar e fazer, da relagcéo teoria-pratica na producéo do

conhecimento.

O conceito de extensdo foi formulado pelo Forum Nacional de Pré-Reitores de
Extensdo Universitaria das Universidades Publicas Brasileiras, em 1987, e reafirmado
no Documento Universidade Cidada de 1999 e no Plano Nacional de Extenséo de
2000, cabendo destacar o0 objetivo a seguir: reafirmar a extensao universitaria como
processo definido e efetivado em funcao das exigéncias da realidade, indispenséavel
na formacdao do aluno, na qualificacao do professor e no intercambio com a sociedade,
o que implica em relagcbes multi, inter ou transdisciplinar e inter-profissional
(UFMG.br/proex/renex).

A concepcao de extensdo como funcdo académica se opde a ideia de que constitua
uma atividade menor na estrutura universitaria, a ser realizada por professores sem
titulacdo, nas sobras de tempo disponivel e que o trabalho junto as comunidades
carentes € uma solidariedade individual. Esta passa a ser parte integrante da dinamica
curricular do processo de formagdo e producdo do conhecimento, envolvendo
professores e alunos de forma dialégica, promovendo a alteracdo da estrutura rigida
dos cursos para uma flexibilidade curricular que possibilite a formacgao critica. A

adocao dessa concepcao pelas diferentes universidades ndo as conduz a relegar a
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prestacao de servicos, nem o0 compromisso social da universidade com as classes

populares.

A extensdo € o principal 6rgdo de articulacdo de parcerias entre a universidade e
setores externos da sociedade na busca de financiamentos e institucionalizacdo das
atividades extensionistas, pelo fortalecimento do mercado e o pelo desenvolvimento
de tecnologias, que passam a requerer da universidade, como instancia produtora de

conhecimentos, respostas as demandas geradas pela nova ordem econdémica.

2.2 O EMPREENDEDOR

Filion (2000) define o empreendedor como uma pessoa que imagina, desenvolve e
realiza visdes. Para ele, visdo é uma imagem projetada no futuro, do lugar que se quer
ver ocupado pelos seus produtos no mercado, assim como a imagem projetada do

tipo de organizacao necessaria para consegui-lo.

O SEBRAE (2008) define empreendedores como pessoas que perseguem o
beneficio, trabalham individual e coletivamente. Podem ser definidos como individuos
que inovam, identificam e criam oportunidades de negdcios, montam e coordenam
novas combinagdes de recursos (funcdes de producdo), para extrair os melhores

beneficios de suas inovacfes em um meio incerto.

Segundo Dolabela (2005) o empreendedor € alguém que sonha e busca transformar
seu sonho em realidade, ele vé nas pessoas uma das suas maiores fontes de
aprendizado, e ndo se prende, como profissionais de algumas areas, somente a
fontes “reconhecidas”, tais como literatura técnica, relatorios de pesquisas, cursos

reconhecidos, etc.
Dolabela (2005) menciona uma pesquisa feita para Timmons (1994) e Hornaday
(1982), onde estéo resumidas as principais caracteristicas dos empreendedores, que

sao:

¢ O empreendedor tem um "modelo”, uma pessoa que o influencia.
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Tem iniciativa, autonomia, autoconfiangca, otimismo, necessidade de
realizagao.
Trabalha sozinho.
Tem perseveranca e tenacidade.
O fracasso é considerado um resultado como outro qualquer.
O empreendedor aprende com os resultados negativos, com 0s proprios erros.
Tem grande energia. E um trabalhador incansavel. Ele é capaz de se dedicar
intensamente ao trabalho e sabe concentrar os seus esforcos para alcancar
resultados.
Sabe fixar metas e alcanca-las. Luta contra padrées impostos.
Diferencia-se. Tem a capacidade de ocupar um intervalo ndo ocupado por
outros no mercado, descobrir nichos.
Tem forte intuicdo. Como no esporte, 0 que importa ndo é o que se sabe,
mas o que se faz.
Tem sempre alto comprometimento. Cré no que faz.
Cria situacfes para obter opinido sobre o seu comportamento e sabe utilizar
tais informacdes para o seu aprimoramento.
Sabe buscar, utilizar e controlar recursos.
Sonhador realista. E racional, mas usa também a parte direita do cérebro.
Lider. Cria um sistema proprio de relacdes com empregados. E comparado a
um "lider de banda", que da liberdade a todos os musicos, deles extraindo o
gue tém de melhor, mas consegue transformar o conjunto em algo harmonico,
seguindo uma partitura, um tema, um objetivo.
E orientado para resultados, para o futuro, para o longo prazo.
Aceita o dinheiro como uma das medidas do seu desempenho.
Tece "redes de relacdes"” (contatos, amizades) moderadas, mas utilizadas
intensamente como suporte para alcancar os seus objetivos. A rede de
relacbes internas, com socios e colaboradores, € mais importante que a
externa.
O empreendedor de sucesso conhece muito bem o ramo em que atua.
Cultiva a imaginacao e aprende a definir visdes.

Traduz seus pensamentos em acoes.
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e Define o que deve aprender (a partir do ndo definido) para realizar as suas
visdes. E proativo diante daquilo que deve saber: primeiramente define o que
guer, aonde quer chegar, depois busca o conhecimento que lhe permitira
atingir o objetivo. Preocupa-se em aprender a aprender, porque sabe que no
seu dia-a-dia sera submetido a situacfes que exigem constante aprendizado
de conhecimentos que ndo estdo nos livros. O empreendedor é um fixador de
metas.

e Cria um método proprio de aprendizagem. Aprende a partir do que faz.

e Emocao e afeto sdo determinantes para explicar o seu interesse. Aprende
indefinidamente.

e Tem alto grau de "internalidade", que significa a capacidade de influenciar as
pessoas com as quais lida e a crenca de que pode mudar algo no mundo.
A empresa é um sistema social que gira em torno do empreendedor. Ele acha
gue pode provocar mudancas nos sistemas em que atua.

e O empreendedor ndo é um aventureiro; assume riscos moderados. Gosta
do risco, mas faz tudo para minimiza-lo. E inovador e criativo. (A inovagio é
relacionada ao produto. E diferente da invencdo, que pode n&do dar
consequéncia a um produto.).

e Tem alta tolerancia & ambiguidade e incerteza e € hébil em definir a partir do
indefinido.

¢ Mantém um alto nivel de consciéncia do ambiente em que vive, usando-a para
detectar oportunidades de nego6cios (DOLABELA, 2005).

Fillion (2000) identificou componentes da profissdo de empreendedor que parte das
atividades criticas e essenciais, cada qual com uma ou mais caracteristicas e

competéncias e o aprendizado necessario.

Tabela 1 — Componentes da profissdo de empreendedor.

ATIVIDADES
CRITICAS CARACTERISTICAS COMPETENCIAS APRENDIZADO

Identificar

oportunidades de Faro/ intuicdo Pragmatismo Andlise setorial

negocios
Imaginacéao/ Concepcao/

Conceber visdes Independéncia / Pensamento Avaliacéo de recursos
Paixao sistémico
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Julgamento/

Tomar decisdes . Visao Informacao/Risco
Prudéncia
Flexibilidade/

Realizar visGes Constancia/ Acéo Feedback
Tenacidade

Fazer o equipamento T -

funcionar Destreza Polivaléncia Técnica

Comprar Acuidade Negociacao Diagnéstico
Diferenciag&o/Original . . =

Colocar no mercado Agenciamento Marketing/Gestao

idade

Conhecimento do

Vender Flexibilidade Adaptacgéo .
cliente
L Gestéo de RH/
Cercar-se Julgamento Comunicagéo .
Compartilhar
Discernimento/ ~ . Holismo/Gestéo
Delegar Relacdes/ equipe

Cautela

operacional

Fonte: Fillion, (2000).

2.3 Definicao do Plano de negécios:

O Plano de Negécio é uma obra de planejamento dindmico que descreve um
empreendimento, projeta estratégias operacionais e de insercdo no mercado e prevé
os resultados financeiros. Plano de negécio € um documento que reune informacgdes
sobre as caracteristicas e condices de um empreendimento. Funciona como um
mapa, guiando do ponto de partida ao ponto final, utilizando uma forma metodica de
se trabalhar. E um instrumento que visa estruturar as ideias, concepcdes e alternativas
para uma analise correta de viabilidade do negdcio pretendido, proporcionando uma
avaliacdo antes de colocar em pratica o novo projeto, reduzindo assim, as
possibilidades de se desperdicarem recursos e esforcos em um negaocio inviavel.

O numero de pessoas que entram para o mundo dos negdcios aumenta
exponencialmente a cada ano no mundo inteiro. E gente que nunca pretendeu se
estabelecer por conta propria, mas entram nesta area por vontade ou necessidade,
empreendedores involuntarios que precisam criar seu proprio emprego. .Para bem
operar no mundo real, todos deveriam conhecer os passos da elaboragao de um Plano
de Negocios. Também € preciso conhecé-lo para compreender o comportamento dos
empreendedores, para gerenciar um projeto social, para se tornar membro de um

Conselho de Administracéo, e ate fazer parte de uma comissao que avalie projetos de
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empresa (Filion 2000). Ao fazer o Plano de Negdcios o empreendedor ira diminuir
ou eliminar esforcos desnecessarios, investimentos improdutivos, e aumentara
drasticamente sua chance de permanecer no mercado.

O Plano de Negécios € um instrumento indispensavel para a criacdo de uma empresa,
mas também para alteracfes ou expansao de empresas existentes. Ele é a ferramenta
para exceléncia do empreendedor em todos 0s estagios, indica um ponto no futuro
que ele quer alcancar e aponta estratégias e recursos a serem utilizados. Ou seja
ajuda o empreendedor a definir onde quer chegar, como fazer para ir até 14, quais
recursos serao necessarios e qual estrutura utilizar na organizagéo. Ao fazer o Plano
de Negocios, o empreendedor ira diminuir ou eliminar esforcos desnecessarios,

investimentos improdutivos, gastos sem sentido (Dolabella 2005).

De uma maneira generalista um Plano de Negdcios serem definido como “um
documento vivo que visa o planejamento detalhado desde a abertura, a expansao ou
a manutencao, de um negécio. E que serve como instrumento de comunicacao entre

seu criador e os agentes externos ao empreendimento”. [LACRUZ, 2008]

Plano de Negdcio sdo documentos que descrevem o0s objetivos de um negdcio e os
passos que devem ser dados para que se alcancem tais objetivos, diminuindo assim,
riscos e incertezas. Eles permitem identificar e restringir muitos erros no papel, ao
invés de cometé-los no mercado. Ao final de um plano de negécio, deve-se conseguir
responder a seguinte pergunta: “Vale a pena abrir, manter ou ampliar o meu
negoécio?“. (SEBRAE, 2008)

Para Dolabela (2005) as funcdes de um plano de negdcios sdo principalmente seis:
1. Entender e estabelecer diretrizes para o seu negocio;

2. Monitorar o dia-a-dia da empresa e tomar a¢cdes corretivas quando necessario;

3. Gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar decisdes acertadas;

4. Conseguir financiamentos e recursos junto a bancos, governo, SEBRAE,
investidores, capitalistas de risco etc.;

5. Identificar oportunidades e transforma-las em diferencial competitivo para a
empresa,;

6. Estabelecer uma comunicagéo interna eficaz na empresa e convencer o publico

externo (fornecedores, parceiros, clientes, bancos, investidores, associagdes etc.).
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Pelas definicdes pode-se perceber uma palavra em comum entre eles: Planejamento.
Planejar é o foco principal de um plano de negdcios. Obviamente, determinadas
empresas funcionam ou foram criadas sem um plano de negdcios, mas certamente
os riscos de faléncia ou fechamento diminuem drasticamente, caso 0 empreendedor

desenvolva um plano bem detalhado.

2.4 Estrutura do Plano de Negocios

N&o existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um Plano de Negdcios,
pois cada negdcio tem particularidades e semelhancas, sendo impossivel definir um
modelo padrdo que seja universal e aplicado a qualquer negécio. Uma empresa de
servicos é diferente de uma empresa que fabrica produtos ou bens de consumo. Mas
qualquer plano de Negdécios de vé conter um minimo de se¢fes que proporcionardo
um entendimento completo do negécio ( Dornelas 2012). A tabela 2 resume principais

pontos e ordem da estrutura utilizada por quatro autores sobre Plano de Negdcios.

Dolabela Dornelas SEBRAE Lacruz
Sumario Sumario Sumario Plano de
.Enunciado .0 que? Resumo Marketing
.Competéncias .Onde? pontos Analise de
.Produtos e .Por qué? Profissionais mercado.
servicos .Como? Dados Estudo
....Mercado .Quanto? empreendime Servigos.
potencial .Quando? nto Estratégia
.Elementos Missao empresarial:
diferenciacao Setores de SWOT.
.Previsao atividades Estratégia
vendas Forma juridica Marketing:
.Rentabilidades Engquadramen 4P’s.
.Financiamento to trib. Projecéo

S Capital social vendas
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Fonte de

recursos

I A empresa. .Descricéo Analise de Descricao
Missao do negocio mercado: da empresa
.Objetivos .Descricao .Estudo dos Estrutura legal
Estrutura dos servicos clientes Estrutura
Responsabilida .Mercado .Estudo dos organizacional
des .Localizacao concorrentes
Plano de .Competidor .Estudo dos
operacdes es fornecedores
Parcerias (concorrénci

a)
Plano de Produtos e Plano de Plano

" Marketing: servicos Marketing: financeiro
Analise do .Diferenca .Descricao Receitas e
mercado concorrente dos produtos custos
.Oportunidades S e Servicos Fluxo caixa
e ameacas .caracteristic .Preco Custo
.Clientela as unicas. .Estratégias oportunidade
.Concorréncia promocionais VPL,TIR,Payba
.Vantagem .Estrutura de ck,
competitiva cormecializag ponto de
4 “PS”. ao equilibrio.

.Localizacao Andlise
do negacio. sensibilidade
cenarios.

v Plano Mercado e Plano Sumério
financeiro: competidor operacional Dados
.Fluxo de caixa es Layout empreendiment
.Balango Andlise da Capacidade o,
patrimonial concorrénci produtiva
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de cenérios

.Ponto de a/ direta Processos empreendedor
equilibrio /indireta Necessidade es.
Payback .Descricao de pessoal. Estrutura
VPL do organizacional.
TIR segmento Os servigos e
mercado
competidor.
Proj.
fnanceiras.
Marketing e Plano Plano
V vendas financeiro implementaca
4 ‘ps” Estimativa o]
Andlise investimentos Detalhes
estratégica fixos e pré- atividades para
Analise operacionais implementacao
SWOT Capital de giro Responsaveis
.Objetivos e Estimativa pela
metas faturamento implementacao
mensal Caminho do
Estimativa de cumprimento
custos das atividades
Indicadores
de viabilidade:
Ponto de
equilibrio,
lucratividade
Rentabilidade
, prazo de
retorno.
Vi Construcao
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Avaliacéo
estratégica
.analise
FOFA

Tabela 2: resumo principais pontos de um Plano de Negdcios. Fonte: Proprio autor.

Tabela 2 — Resumo dos principais pontos de um Plano de Negdcios.

Dolabela Dornelas SEBRAE Lacruz

I Sumério Sumario Sumério Plano de Marketing
. Enunciado . O que? . Resumo pontos . Analise de mercado
. Competéncias . Onde? Profissionais . Estudo servicos
. Produtos e servicos | . Por qué? . Dados | . Estratégia
...Mercado potencial | . Como? empreendimento empresarial: SWOT

Elementos | . Quanto? . Misséao . Estratégia
diferenciagéo . Quando? Setores de | Marketing: 4P’s.
. Previsdo vendas atividades . Projecéo vendas
. Rentabilidades . Forma juridica
. Financiamentos . Enquadramento trib.
. Capital social
. Fonte de recursos

Il | Aempresa Descricao do | Andlise de mercado | Descricao da
. Misséo negécio . Estudo dos clientes | empresa
. Objetivos Descricdo  dos Estudo dos | . Estrutura legal
. Estrutura servicos concorrentes . Estrutura
. Responsabilidades . Mercado Estudo dos | organizacional
. Plano de operacdes | . Localizagéo fornecedores
. Parcerias Competidores

(concorréncia)

Plano de Marketing

. Analise do mercado
Oportunidades e

ameacas

. Clientela

. Concorréncia

Produtos e servigos
. Diferenca
concorrentes

Caracteristicas
Unicas

Plano de Marketing
Descricdo  dos

produtos e servicos

. Preco

. Estratégias

promocionais

Plano financeiro

. Receitas e custos

. Fluxo caixa

. Custo oportunidade
. VPL, TIR, Payback
. Ponto de equilibrio

. Vantagem Estrutura de | . Analise
competitiva 4 “PS”. comercializagédo sensibilidade
Localizacdo do | cenarios
negocio
IV | Plano financeiro Mercado e | Plano operacional Sumaério
. Fluxo de caixa competidores . Layout . Dados
. Balanco patrimonial Analise da | . Capacidade | empreendimento,
. Ponto de equilibrio concorréncia/ direta | produtiva empreendedores
. Payback /indireta . Processos . Estrutura
. VPL Descricao do Necessidade de | organizacional
.TIR segmento pessoal Os servicos e
mercado competidor
. Proj. Financeiras.
Y Marketing e vendas | Plano financeiro Plano

PRt

.4p’s
. Analise estratégica

implementacao
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. Andlise SWOT
. Objetivos e metas

. Estimativa

investimentos fixos e

pré-operacionais

. Capital de giro

. Estimativa

faturamento mensal

. Estimativa de custos
Indicadores  de

. Detalhes atividades

para implementagéo

. Responsaveis pela

implementacao
Caminho do

cumprimento das

atividades

viabilidade: Ponto de
equilibrio,
lucratividade

. Rentabilidade, prazo
de retorno

Vi Construcéo de
cenarios

Avaliacéo
estratégica
Andlise FOFA

Fonte: Producéo do proprio autor.

2.2.1 Sumario Executivo

Todo Plano de Negocios tem um Sumario Executivo que sintetiza seus diversos
modulos. Fornece uma viséo geral do negdcio, as estratégias propostas e os principais
resultados a serem alcancados. Ele é decisivo, € 0 momento da venda da ideia do
negocio.

O sumario deve conter os seguintes itens segundo Dolabela (2005):

Enunciado do Projeto: é a defini¢cdo sintética do plano de Negocios que se pretender desenvolver e
implantar. Indica como a empresa sera estruturada, os produtos ou servigos que serdo oferecidos, as

caracteristicas do mercado almejado, bem como as estratégias a adotar para o alcance dos objetivos.

Competéncia dos responsaveis: é a descri¢cao das funcdes dos executivos, gerentes, enfatizando a

formacéo, conhecimento e a experiéncia de cada um.

Os produtos, servigcos e a tecnologia: apresenta as principais caracteristicas dos produtos e a

tecnologia utilizadas para realiza-lo.

O mercado potencial: define qual segmento da populagdo sera visado, suas caracteristicas (renda,

faixa etéria, potencial de compra) e necessidades satisfeitas pelo servico.

Elementos de diferenciacdo: A vantagem competitiva em relagdo a concorréncia, o que torna o

produto ou servico Unico diante do consumidor.
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Previsdo de vendas: estimativa de demanda feita em funcdo do segmento de mercado pretendido,
tendéncias mercadolégicas em curto, médio e longo prazo, da capacidade do publico alvo de aceitar

e absorver 0 novo produto ou servico e a capacidade de comunicacdo de vendas da empresa.

Rentabilidade e projecdes financeiras: Sdo os mais importantes indicadores do controle e da
solvéncia do negocio, sendo utilizados pelo empreendedor para conduzir suas atividades dentro dos
parametros planejados, corrigir desvios e se adequar as mudancas na conjuntura. Permite confrontar

os resultados esperados e os reais.

Necessidade de financiamento: Dimensionar se ha ou ndo necessidade de financiamento e analise

das fontes possiveis.

Quadro 1 — Sumario Executivo. Fonte: Dolabela, (2005).

O Sumario Executivo é a principal sec¢éo do plano de negécios, pois sera através dele
que os leitores decidirdo se continuardo ou ndo a lerem o plano de negdcios. Entéo,
deve ser escrito com muita atencéo e conter uma sintese das principais informacdes
gue constam no plano de negdcios. Deve ainda ser dirigido ao publico-alvo do plano
de negdcios e explicitar qual o objetivo do plano de negécios em relacdo ao leitor
(DORNELAS, 2012).

No quadro 2, Dornelas (2012) afirma que o sumario executivo deve responder as

seguintes perguntas:

Qual o propésito do seu plano?
O que vocé esta apresentando?

O que? .
q O que é sua empresa?
Qual o seu produto servigo?
Onde? Onde sua empresa esté localizada?
) Onde esta seu mercado cliente?
Por qué? Por que vocé precisa do dinheiro requisitado?

Como vocé empregara o dinheiro na sua empresa?
Como? Como esté a saude financeira do seu negécio?
Como esta crescendo sua empresa (faturamento dos
Ultimos trés anos)?

De quanto dinheiro vocé necessita?

uanto? p . .
Q Como se dara o retorno sobre o investimento?

Quando seu negocio foi criado?
Quando vocé precisara dispor do capital requisitado?
Quando ocorrera o pagamento do empréstimo obtido?

Quando?
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Quadro 2. Fonte: Dornelas, (2012).

O quadro 3 apresenta 0s principais pontos de um sumario executivo, segundo o
SEBRAE:

Resumo dos principais pontos do plano de negécio

Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicdes

Dados do empreendimento

Missdo da empresa

Setores de atividades

Forma juridica

Enquadramento tributario

Capital social

Fonte de recursos

Quadro 3 — Resumo dos principais pontos do plano de negécio. Fonte: SEBRAE, (2008).

2.2.2 Descricdo da Empresa e do Negdcio

Esta se¢do do plano de negocios aborda a descricdo detalhada da organizacéo e se
trata basicamente da estrutura de funcionamento legal e operacional do negécio. E

composto, segundo Dolabela (2005), pelos dados contidos no quadro 4:

Miss&o: descreve a filosofia da empresa, seus propositos, sua razdo de ser. E de fundamental
importancia que todos os seus colaboradores percebam claramente qual a contribuicdo de suas
atividades para o alcance da missdo. Segundo Kotler (2005), “a missdo da empresa deve ser
definida sempre em termos amplos, tal como de satisfazer alguma necessidade do ambiente externo,

e ndo ser colocada em termos de oferecer algum produto”.

Objetivos: a empresa deve estabelecer seus objetivos de curto, médio e longo prazo e a forma como

ir4 alcanga-los

Estrutura organizacional e legal: estrutura funcional, quem realiza as fun¢des operacionais e a

estrutura legal é a forma adotada para a constituicdo da empresa.

Sintese das responsabilidades: da equipe dirigente: consiste na descricdo sumaria das principais

funcdes dos dirigentes da organizacao e seus curriculos.

Plano de operagcdes: como a empresa se organiza internamente para executar as tarefas rotineiras

e atender os clientes de maneira eficiente e diferenciada.

Parcerias: também chamadas de aliancas estratégicas, as parcerias sao conexdes estabelecidas

com empresas ou pessoas para agregar valor e qualidade aos produtos e servicos.

Quadro 4 — Descricdo da Empresa. Fonte: Dolabela, (2005).
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2.2.3 Plano de Marketing e Analise Estratégica

De acordo com Lacruz (2008) o Plano de Marketing expde a analise do mercado
competitivo e a definicdo da estratégia a ser executada pela empresa durante seu
funcionamento. O Plano de Marketing é o elo entre a empresa e o cliente. E a primeira
parte do Plano de negdcios a ser discutida, pois orientara a elaboracédo das demais
secdes do Plano. Esta parte deve abordar basicamente: Anélise de mercado, estudo
dos produtos/servicos, exame do publico-alvo, analise da concorréncia, estratégia
empresarial (analise SWOT) e estratégia de marketing (4 P’s) produto, preco, praca e

propaganda.

Nessa parte, deve-se mostrar como a empresa pretende vender seu produto/servico
e conquistar seus clientes, manter o interesse dos mesmos e aumentar a demanda.
Deve abordar seus métodos de comercializacao, diferenciais do produto/servicos
para o cliente, politica de preco, principais clientes, canais de distribuicdo e
estratégias de promoc¢ao/comunicacao e publicidade, bem como projecdes de vendas
(DORNELAS, 2012). Essas estratégias geralmente se referem ao composto de

marketing, ou os 4 P’s.

Produto e ou Servigco para Dornelas (2012) descreve que: “posicionar o produto no
mercado significa direcionar o produto para atender as expectativas e necessidades
do cliente-alvo escolhido, no segmento de mercado definido’. Isso pode ser feito pela
criacdo de variacdes de produto, opcionais, acessorios, etc., para se diferenciar da

concorréncia.

Preco € o valor que o mercado esta disposto a pagar pelo produto oferecido. No
calculo de formacao de preco deve-se levar em consideracdo que ele deve cobrir 0s
custos e ainda deixar um retorno desejado. No entendimento de Dolabela (2005) “na
formacao do preco, precisariam ser considerados: o preco que o cliente estaria
disposto a pagar, o preco da concorréncia para os revendedores e o0s custos de
producao”. De acordo com Dornelas (2012) o preco interfere diretamente na imagem

do produto no mercado e no segmento que ira consumir o produto, por iSSo a empresa
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deve estabelecer seu objetivo de mercado de forma clara. Se o mercado-alvo tem
como caracteristica a concorréncia em precos, a empresa tera que colocar o seu
produto com o pre¢o mais competitivo possivel, mas se o diferencial for qualidade,
como o produto vai superar as expectativas do cliente, esta forma, € mais exigente.
Deve-se considerar também o preco de lancamento do produto no mercado, que deve

ser estabelecido abaixo do valor de mercado, o preco minimo e o preco ideal.

Praca ou Canais de Distribuicdo nesta se¢ao envolve a maneira que vamos fazer o
produto chegar ao consumidor final, esta maneira pode ser através de venda direta
com vendedores, venda com distribuidores ou revenda, venda com franquias, venda
por telemarketing ou internet, venda do produto integrado a outro produto. Segundo
Dornelas (2012) pode-se mesclar varios canais de distribuicdo para um mesmo tipo
de produto e devem-se considerar aspectos como armazenagem, localizacdo dos
depdsitos, meios de transportes, embalagem do produto no momento de definir os

canais de distribuicéo.

Propaganda é todo esforco despendido para convencer as pessoas a adquirir
determinado produto ou utilizar determinado servi¢co. De acordo com Dornelas (2012)
devem-se considerar trés fatores no plano de propaganda da empresa: o pessoal
envolvido que dependera dos canais de distribuicdo escolhidos, a propaganda e as
promocdes. A propaganda tem o objetivo de fazer com que uma mensagem atinja
uma audiéncia selecionada, com o propdésito de informar, convencer e reforcar o
conceito do produto junto aos consumidores”. A propaganda pode ser feita por varios
meios de comunicacao dependendo do publico que se quer atingir, como por exemplo:
televisdo, radio, mala direta, outdoors, panfletos, brindes, patrocinio a eventos,
internet, jornais, listas telefénicas, entre outros.

No Marketing de servicos, além dos tradicionais 4Ps (praca, preco, promogao e
produto) deve-se prestar atencdo em outros trés, os sugeridos por Booms e Bitner;
pessoas, percepc¢do ou prova fisica e processo. Em inglés, people, process e physical
evidence (LOVELOCK 2012).

A intangibilidade € uma das principais caracteristicas dos servi¢cos pelo fato que este

nao pode ser visto, tocado, sentido, provado ou ouvido antes de ser comprado. Para
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reduzir essa incerteza, os consumidores procuram sinais ou evidéncias da
qualidade dos servicos. Eles tiram conclusbes acerca da qualidade a partir de
instalacdes, funciondrios, equipamentos, materiais de comunicacdo, simbolos e
precos percebidos. Portanto a tarefa do prestador de servico € administraras

evidéncias para tornar tangivel o intangivel (Kotler 2005).

O plano de Marketing é constituido por acdes em dois momentos: analise prévia de
mercado e estratégia a ser executada apoés o inicio da operacéo (Dolabela 2005). Na
analise de mercado é feito o reconhecimento de clientes, concorrentes, fornecedores
e 0 ambiente em que a empresa irA desenvolver suas atividades, pontos fortes e
pontos fracos para saber se o negocio € viavel. Na estratégia de marketing, faz-se o
planejamento da forma como a empresa oferecer4 seus produtos ao mercado,

visando otimizar suas potencialidades de sucesso (Dolabella2005).

A anadlise estratégica esta inserida dentro do plano de marketing e aborda
principalmente as forgas e fraquezas da empresa. Uma ferramenta bastante utilizada
nesta parte do plano de negdcios é a matriz SWOT, onde serdo analisadas as forcas,

fragquezas, oportunidades e ameacas internas e externas a organizacao.

2.2.4 Plano Financeiro

Esta secéo € considerada a mais complexa do Plano de Negdcios, pois compreende
todas as despesas, investimentos e receitas projetados para iniciar 0
empreendimento. A parte financeira deve refletir em nimeros tudo o que foi projetado
nas outras partes do plano, depois gerar 0s principais demonstrativos projetados que
devem ser apresentados em um Plano de Negdécios conjunto de informacdes,
controles e planilhas de calculos sistematizadas em diferentes documentos contabeis
como: Balango Patrimonial, Demonstrativo de Resultado e Demonstrativo de Fluxo de
Caixa. O plano financeiro representa a principal fonte de referéncia e controle da
saude da empresa, sendo utilizada pelo empreendedor para conduzir suas atividades
dentro dos parametros planejados, corrigir distor¢cdes, adaptar-se a novas variaveis
decorrentes de mudancas na conjuntura e projetar novos investimentos com base em

niveis de crescimento previstos e desejados (Dolabela 2005).
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Nesta parte do Plano de Negocios € feita a analise de investimentos usando
indicadores como o VPL (valor presente liquido), a TIR (taxa interna de retorno),
payback, ponto de equilibrio e o retorno do investimento ROI (Return on Investment).
No VPL, o calculo leva em conta o valor do dinheiro no tempo. Portanto, todas as
entradas e saidas de caixa sdo tratadas no tempo presente. O VPL de um
investimento é igual ao valor presente do fluxo de caixa liquido do projeto em andlise,
descontado pelo custo médio ponderado de capital. TIR é a taxa “i” que se igualam as
entradas de caixa ao valor a ser investido em um projeto. Em outras palavras, € a taxa
qgue iguala o VPL de um projeto a zero. Payback é o periodo de tempo necessario
para que as entradas de caixa do projeto se igualem ao valor a ser investido, ou seja,
o tempo de recuperacgdo do investimento realizado. Ponto de equilibrio é o valor ou a
guantidade que a empresa precisa vender para cobrir o custo das mercadorias

vendidas, as despesas variaveis e as despesas fixas.
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3 METODOLOGIA

Foram levantados alguns dos critérios utilizados na elaboragéo de qualquer Plano de
Negocios. O levantamento bibliografico a respeito do tema foi realizado através de
leitura de artigos, livros, apostilas e sites, sendo imprescindivel para o melhor dominio

do assunto.

Com relagéo as informacdes referentes a elaboragéo deste plano, foram considerados
dados obtidos através de entrevistas formais com docentes da Faculdade de
Odontologia, além de pesquisas a respeito do publico alvo almejado e situacéo geral
da odontologia em Belo Horizonte. Para as informagbes financeiras foram
pesquisados custos de materiais com fornecedores tradicionais, assim como pesquisa

de preco realizada com os docentes.

A técnica de pesquisa adotada para a redacao do Plano de Negdcios que deu origem
a monografia usou, também, a observacdo direta intensiva. Tratou-se de uma
observacdo participante natural, com o pesquisador pertencendo a mesma

comunidade do grupo investigado.

O Plano de Negdcios aqui elaborado foi realizado abordando os temas mais comuns
entre 0s autores pesquisados. Ndo ha convergéncia em relacéo ao formato especifico,
mas ha varios pontos em comum que serdo explorados neste trabalho. Adaptacdes
foram feitas para adequa-lo aos servigcos. No plano de marketing além da analise dos

tradicionais 4P’s, foram acrescentados 3P’s referentes ao servigo.
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4 SUMARIO EXECUTIVO

4.1 ENUNCIADO DO PROJETO

Elaborar um plano de negdcio para a criacdo de um Centro de Prestacdo de Servicos
e de Especialidades Odontologicas da FO/UFMG. Oferecer aos Professores da
Faculdade de Odontologia com regime de dedicagcdo exclusiva um espago para
executar, de forma prética, todo o conteudo teérico acumulado na vida académica,

utilizando as praticas mais modernas e de vanguarda no ambito da odontologia.

O Centro de Especialidades funcionara na Faculdade de Odontologia (FO/UFMG), no
campus Pampulha, que é dotado de ampla infraestrutura com modernas instalagées
para a realizacdo da pratica odontologica, oferecendo tratamento odontolégico em
varias especialidades e também se configurando como referéncia em alguns servicos
(apoio diagnéstico). A estrutura € completa, com Central de Esterilizacéo, Servigos de
Radiologia e Laboratério de Patologia.

O publico alvo do Centro de Especialidades, serdo pacientes das classes A e B que
desejam tratamento diferenciado, executado por profissionais da mais alta

qualificagéo.

4.2 COMPETENCIAS DOS RESPONSAVEIS

O quadro de profissionais do Centro de Especialidades sera formado por professores
da Faculdade de Odontologia da UFMG que se inscreverem na secretaria do Centro
de Especialidades e apresentarem disponibilidade de horéario. Todos os docentes tém
titulacdo de mestrado e doutorado. Havera um professor como coordenador geral do
projeto. Os professores serdo agrupados por especialidades. Cada especialidade
contara com um coordenador do subprojeto, (que podera ser um dos dentistas deste
subprojeto) e professores necessarios para atender a demanda. A equipe de apoio do
projeto sera formada por recursos humanos da area administrativa (1 recepcionista/

Secretéria) e da area odontoldgica, 1 ASB (Auxiliar em Saude Bucal).
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4.3 PRODUTOS E SERVICOS

Oferecer tratamento odontologico de varias especialidades, executado por docentes
da Faculdade de Odontologia da UFMG, a pacientes que exigem alta qualificacéo de
profissionais e desejam as técnicas mais avancadas do mercado. Dentro de um
mesmo local, dotado de ampla infraestrutura e modernas instalacdes, os pacientes
encontrardo profissionais habilitados e integrados para a solucdo de todas as
demandas na &rea odontoldgica.

4.4 MERCADO POTENCIAL

O publico alvo principal, sdo pacientes das classes A e B. O indice de
Desenvolvimento Humano (IDHM) em Belo Horizonte € 0,810, em 2010, o que a situa
na faixa de Desenvolvimento Humano muito alto (IDHM entre 0,800 e 1). A dimensao
que mais contribui para o IDHM do municipio é a longevidade, com indice de 0,856,
seguida de renda, com indice de 0,841, e de educacado, com indice de 0,737. A renda
per capita média de Belo Horizonte cresceu 87,77% nas Ultimas duas décadas,
(PNUD, IPEA e FJP). A populacdo em Belo Horizonte, em 2010, com renda entre 5 a
10 salarios minimos e acima de 10 salarios minimos representam um total de 317.550
pessoas, segundo dados do censo de 2010 elaborado pelo IBGE (IBGE 2010). E uma
populacdo expressiva que também necessita de tratamento odontolégico e sera o

publico alvo do projeto (Anexo C).

4.4.1 Elementos de Diferenciagao

Os professores da Faculdade de Odontologia séo profissionais altamente qualificados
com atualizagdo impecéavel dentro da sua area. A pratica clinica ocorrera dentro da
Universidade com ampla infraestrutura, facilitando a integracdo de vérias
especialidades em um Unico local. Ha seguranca e estacionamento dentro da
faculdade, criando mais conforto para o paciente. A imagem do projeto sera vinculada

a alta qualificacdo e garantia dos servicos prestados pela instituicao.
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A entrevista realizada com trés professores na Faculdade de Odontologia
demonstra a convergéncia de opinides a respeito da diferenciacdo dos servigos

oferecidos, que sera a alta qualidade.
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5 OPROJETO

5.1 A MISSAO

Tratamento odontologico de exceléncia a pacientes exigentes, executados por
docentes da Faculdade de Odontologia da UFMG.

5.2 OBJETIVOS

Oferecer aos Professores da Faculdade de Odontologia com regime de dedicacdo
exclusiva um espaco de desenvolvimento permanente, de competéncias e habilidades
clinicas essenciais para o processo de ensino-aprendizagem, transformando este em
um centro de reconhecimento de amplo atendimento para um publico exigente em

tratamento odontoldgico.

5.3 FOCO

Atendimento diferenciado a um publico de renda especifica, de todas as idades,

executado por docentes da Faculdade de Odontologia da UFMG.
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6 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL E LEGAL

6.1 DESCRICAO

E um projeto de extensdo para prestacido de servico, oferecida pela Faculdade de
Odontologia da UFMG, onde os fornecedores da méo de obra serdo os docentes da
mesma. A equipe de apoio serd formada por recursos humanos da area administrativa
(1 recepcionista/Secretéaria) e da area odontoldgica, 1 ASB (Auxiliar em Saude Bucal).
A divisdo por consultério, no inicio do projeto, sera distribuida de acordo com a
demanda histérica de cada especialidade. Deve-se lembrar que este € um projeto de
extensdo e como tal a presenca do aluno é sempre bem-vinda. Neste caso os alunos
poderdo ter participacdo como auxiliares dos professores e deveréo ser selecionados
pelos mesmos. Nos trés primeiros meses de funcionamento havera o apoio de um
projeto que ja funciona na Faculdade de Odontologia, no mesmo local do Centro de
especialidades, para treinamento de funcionarios e organizagdo de processos junto

as novas atividades.

A medida que a demanda de pacientes aumentar o nimero de ASB sera adequado a
este fim. A FUNDEP serd a instituicdo gerenciadora do projeto.

Figura 1 — Organograma Funcional do Nucleo de Especialidades

[ Coordenador ] [ FUNDEP ]

)

[ Secretaria ]

Proj. ‘ Proj. Proj. Proj. Proj.
Implante Ortodontia Prétese Estética Periodontia

[ Aluno ] [ ASB 1 ] [ Aluno ]

Fonte: Producao do préprio autor.
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Coordenador do projeto
Havera um professor coordenador geral do projeto que tera entre suas atribui¢des:
Responséavel por todo o planejamento estratégico do projeto;
Responsavel pelo convite e dispensa dos professores interessados pelo projeto;
Responséavel pela apresentacéo do projeto junto a congregacédo da Faculdade;
Responsavel pela avaliacdo do projeto e reestruturacdo do projeto caso seja
necessario;
Aprovacéao de pedidos de compras;
Responsavel pela divulgacao do projeto;
Responséavel pelo sistema de avaliacdo do projeto;
Responséavel pelo controle financeiro do projeto;
Elaborar plano de Marketing;
Responsavel pelo recrutamento, selecdo e treinamento de pessoal,
Responséavel pela avaliacdo de pessoal;

Responséavel junto as auxiliares e dentista pela solicitacao do pedido de compras.

Secretaria:

Responséavel pelo agendamento de novos pacientes e avaliacdes;
Responsavel pela recepcao dos pacientes;

Responséavel pela cobranca e conferéncia de pagamento dos pacientes;
Confeccao de planilha para controle de estoque;

Pedido de materiais solicitado pelos dentistas;

Responséaveis pela remarcacdo dos pacientes.

Auxiliar de Saude Bucal (ASB)

Funcao de auxiliar os dentistas nos procedimentos permitidos;

Responséaveis pela desinfeccdo dos consultorios;

Responsaveis pela limpeza e esterilizagdo dos materiais;

Responséaveis junto aos dentistas pelo controle de estoque, pedido do material ao

coordenador. Informacgéo a secretaria de alteragdes no estoque.

Dentistas/ Professores
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Coordenador de subprojeto:

Responséavel pela avaliacdo e triagem de pacientes para o subprojeto;

Responsavel pela avaliacéo do resultado obtido pelos dentistas;

Responsavel junto ao coordenador do projeto pelo convite e dispensa de
professores;

Responsavel junto as auxiliares pelo controle e solicitacdo de matérias a secretaria;
Responséavel pela avaliacdo e controle financeiro do subprojeto;

Responsavel pela divulgacéo do projeto dentro de sua rede de relacionamentos.

FUNDEP (Fundacé&o de Desenvolvimento da Pesquisa):

Junto ao coordenador:

Instituicdo gestora,

Responséavel pelos mecanismos gerenciais para a administracdo e o gerenciamento
de projetos;

Aquisicao de bens e materiais;

A contratacdo dos servicos;

Acompanhamento, o controle e a cobranca dos prazos nos projetos;

Prestacfes de contas, bem como a realizacdo de compras e a execucdo das
importacdes que se fizerem necessarias, de acordo com as normas legais relativas
aos mercados interno e externo;

Propiciar os meios legais e instrumentos de gestdo financeira e orcamentéaria
necessarios para as operacdes de contratacdo de servigos, pagamento de bolsas,
aguisicao de equipamentos e materiais de consumo;

Emissao do contrato financeiro com os pacientes conforme regras vigentes para este

fim.
A contratacdo da Fundacéo de Desenvolvimento da Pesquisa - FUNDEP tem como
base legal o art. 1°, da Lei n° 8.958, de 20 de dezembro de 1994, combinado com o

inciso XllI, do art. 24 da Lei 8.666, de 21 de junho de 1993, uma vez que a FUNDEP:

1) Encontra-se constituida nos termos da legislagéo brasileira;
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2) Estd incumbida estatutariamente de apoiar as atividades de ensino,
pesquisa, extensao e de desenvolvimento institucional do Instituto Tecnoldgico
de Aeronautica;

3) Possui inquestionavel reputacéo ético-profissional, ndo sendo de conhecimento
desta Instituicdo, até presente data, fato que a desabone;

4) Apoia, de forma significativa, o desenvolvimento das atividades-fim da
Universidade, prestando servicos com elevado grau de competéncia e
exceléncia;

5) ndo possui fins lucrativos;

6) nos termos de sua proposta e com base na andlise da planilha de custos que a
integra, oferece preco compativel com os servi¢os a serem prestados e com a
realidade de mercado.

Ademais, é preciso considerar que a Fundacao de Desenvolvimento da Pesquisa —
FUNDEP, ao longo de seus 37 anos de existéncia, vem trabalhando como instrumento
de apoio as atividades académicas, de pesquisa, desenvolvimento institucional e
prestacdo de servico de suas instituicdes apoiadas e, desta forma, contribui para o
desenvolvimento das mais diversas areas do conhecimento, além de prestar
importantes servicos a comunidade, retratando assim, o grande potencial desta
Fundacao no apoio a gestédo de projetos. Assim sendo, a participacdo da FUNDEP —
Fundacdo de Desenvolvimento da Pesquisa podera propiciar os meios legais e
instrumentos de gestéo financeira e orcamentaria necessarios para as operacoes de
contratacdo de servicos, pagamento de bolsas, aquisicdo de equipamentos e

materiais de consumo.

O amparo legal, que permite aos professores com dedicacdo exclusiva das
Universidades Federais no Brasil trabalharem na iniciativa privada, foi dada pela lei
13.243/2016 descrita a seguir: Segundo a Lei 3.780/60,) “Considera-se regime de
tempo integral o exercicio da atividade funcional sob dedicacdo exclusiva, ficando o
funcionario proibido de exercer cumulativamente outro cargo, fungdo ou atividade
particular de carater empregaticio profissional ou publica de qualquer natureza™ (art.
12). A lei 13.243/2016, flexibiliza o regime de Dedica¢ao Exclusiva (DE) do magistério

federal. O codigo modifica a lei 12.772/2012, que regula a carreira docente e gera o
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aumento da carga horaria maxima destinada a pesquisa, extensao e inovacao, que
passa de 120h/ano para 416h/ano. A mudanca significa que o professor pode dispor
de até oito horas semanais de sua jornada de trabalho para desenvolver suas
atividades de pesquisa para a iniciativa privada.

6.2 ONDE FUNCIONARA O PROJETO

O Centro de Especialidades funcionara no 1° andar da Faculdade de Odontologia da
UFMG no local conhecido como “corredor do Caseu”. S&o cinco consultérios
completos, com climatizacao, central de esterilizagdo com autoclave, uma destiladora

de &gua, recepcao e sala de espera privativos do projeto.

6.3 PLANO DE OPERACOES

O projeto contara, no inicio, com dois funcionarios contratados via CLT, uma secretaria
e uma ASB (Figura 1). Durante os trés primeiros meses, 0 projeto ter4 o apoio de 2
ASB’s, que trabalham em um centro de atendimento ortoddntico que funcionard no
mesmo local. Cada auxiliar tem capacidade de atender a dois consultérios

simultaneamente.

Funcionardo até cinco consultérios, de acordo com a demanda, em dois periodos de
atendimento. A primeira consulta do paciente serd agendada pela secretaria com o
professor que Ihe foi indicado ou com o coordenador do projeto, responsavel pela
triagem, e encaminhado para as especialidades especificas com as devidas
solicitagbes de exames complementares e avaliacdo. Entdo sera fornecido o
orcamento de acordo com o plano de tratamento do profissional. O tratamento tera

inicio apods a assinatura do contratado com a FUNDEP.

O material a ser utilizado sera de conhecimento logo apdés o orcamento e
providenciado apds a assinatura do contratado e pagamento da 1° mensalidade ou

parcela.
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Agenda eletronica serd de uso comum, disponivel para todos os profissionais

simultaneamente. O retorno do paciente é agendado pela secretaria sempre o mais

breve possivel.

6.4 CONTROLE DOS RESULTADOS

Através de pesquisas de satisfacdo, a serem aplicadas anualmente, sera feita a
avaliacdo dos resultados em relacdo a satisfacao dos resultados alcan¢cados na viséo
dos pacientes. Aprimoramentos e mudancas serdo realizados quando forem

necessarias.
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7 PLANO DE MARKETING

7.1 O SETOR

No Brasil, o curso de Odontologia foi instituido em 25 de outubro de 1884 pelo Decreto
n.°c 9311, junto aos cursos de Medicina do Rio de Janeiro e da Bahia. A profissédo de
Cirurgido-dentista (CD) é exercida no pais por meio da regulamentagcdo da Lei n.°
5.081, de 24 de agosto de 1966. De acordo com a Classificacdo Brasileira de
Profissdes (CBO), que é o documento normalizador do reconhecimento, da nomeacao
e da codificacdo dos titulos e conteudos das ocupacfes do mercado de trabalho
brasileiro, entende-se por Cirurgido-dentista aqueles que “Atuam nas areas de
odontologia legal e saude coletiva, dentistica, prétese e protese maxilofacial,
odontopediatria e ortodontia, radiologia, patologia, estomatologia, periodontia,
traumatologia bucomaxilofacial e implantodontia”. Trabalham por conta prépria ou
como assalariados em clinicas particulares, cooperativas, empresas de atendimento
odontoldgico e na administragdo publica. “Exercem suas atividades individualmente e
em equipe” (BRASIL, 2002).

Nas ultimas décadas o exercicio da profissdo de CD tem passado por profundas
modifica¢des, resultado da influéncia de diversos fatores. Percebe-se a progressiva
incorporacdo de tecnologia, de especializacdo, a popularizacdo dos sistemas de

odontologia de grupo.

Segundo dados do Conselho Regional de Odontologia de Minas Gerais (CRO-MG), o
municipio de Belo Horizonte possui populacdo estimada pelo IBGE, de 2.491.109
habitantes. Possui 444 habitantes por Cirurgido-Dentista, 2.288 habitantes por Clinica
Odontoldgica, 2.3725 habitantes por Laboratério de Protese Dentaria e 6.7327
habitantes por Empresa de Produtos Odontolégicos.

7.2 OPORTUNIDADES E AMEACAS

A odontologia tem avancado sistematicamente em tecnologia. Novos procedimentos,

em todas as disciplinas, tém surgido constantemente e modificado protocolos
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tradicionais. Tecnologia gera oportunidades principalmente dentro de um centro de
pesquisa como uma Universidade, mas o custo é alto. Protocolos com scanner e
impressoras digitais tem feito a odontologia avancar de forma irreversivel em direcéo
ao topo do desenvolvimento tecnologico. A Faculdade de Odontologia ndo gera
recursos para implementacdo de pesquisa, mas, com a criacdo de um centro de
especialidades voltada principalmente a pacientes que estdo dispostos a investir
recursos para obterem o que ha de mais moderno e executado por profissionais que
sdo formadores de opinido dentro da sua éarea de atuacdo, torna o projeto
extremamente vantajoso para ambos os lados. A concentracdo de mao de obra
especializada, de alta qualidade, em um Unico local e com o apoio da instituicdo
UFMG, torna o projeto extremamente vantajoso para o publico alvo. As ameacas que
podem ser identificadas através da grande dispersdo do publico alvo na cidade de
Belo Horizonte sdo a profusdo de clinicas odontolégicas espalhadas pela cidade,
recessao econdmica no Brasil, a dificuldade de divulgacdo especifica para o publico
alvo pretendido no inicio do projeto e resisténcia interna ao projeto. Tratamento na
area de saude prepondera, na maioria das vezes, um restrito relacionamento pessoal
entre paciente-profissional que devera ser quebrado para a troca de um novo

profissional. Na Tabela 2 foi descrita a analise SWOT do projeto.

7.2.1 Analise SWOT
Tabela 3 — Analise SWOT.

Analise externa

Oportunidades Ameacas

Credibilidade da instituicdo UFMG Concorrentes estaveis no mercado

Anseio pela busca constante por

qualidade de tratamento odontoldgico Estrutura fisica simples

Credibilidade dos profissionais Distancia fisica centro da cidade

Mercado Odontoldgico para classes A e B | Habito de fidelidade ao profissional
em Belo Horizonte da saude

Andlise interna

Forcas Fraguezas
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Custo implantagéo do projeto € baixo Preco
IndicacBes por alunos e professores Limitacao fisica do projeto
Multidisciplinaridade Resisténcia dos profissionais

Propaganda facilitada dentro da instituicdo | Custo FUNDEP

Infraestrutura Limitagao horario professor “DE”

Fonte: Producgé&o do préprio autor.

7.3 CLIENTELA

Pacientes das classes A e B que desejam tratamentos de alta complexidade, com alta
tecnologia, executados por professores altamente qualificados da Faculdade de
Odontologia UFMG.

7.4 ESTRATEGIA DE MARKETING

Neste caso deve-se avaliar o servico, que €é qualquer ato ou desempenho
essencialmente intangivel que uma parte pode oferecer a outra e que nao resulta na
propriedade de nada. Sua execucdo pode estar ou nao relacionada a um produto
(Kotler 2005). Servigos séo atos e desempenhos experimentados e ndo possuidos.

No Marketing de servicos, além dos tradicionais 4P’s — produto, preco, praca,
promocao, deve-se prestar atencédo, também, a outros trés — pessoas, percepgao ou

prova fisica e processo.

7.4.1 Anélise dos 7P’s

1) Produto: Consultas, exames e tratamentos odontoldgicos das mais diversas
especialidades, sao os produtos oferecidos pelo Centro de Especialidades.
Por se tratar de um servigo, o seu “produto” € considerado intangivel, o que
significa que ndo se pode estocar, trocar ou até mesmo oferecer a mesma

gualidade duas vezes, vindo dai a importancia da consisténcia no bom



2)

3)

4)
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atendimento. Os servicos oferecidos podem ser encontrados em outras
empresas do mesmo ramo, 0 que nao reconhece o “produto” como algo novo
no mercado. Mas a inovacao proporcionada pelo exclusivo atendimento
realizado por docentes da Faculdade de Odontologia da UFMG, torna o

servico altamente atrativo em relacéo a qualidade oferecida.

Preco: O preco praticado serd similar ao da concorréncia, considerando
clinicas de alto gabarito, mas com a vantagem de oferecer valor agregado em
relacdo a multidisciplinaridade e exames radiolégicos a precos mais

acessiveis.

Praca/Distribuicdo: Em relagéo ao fator “praga”, a sua localizacdo tem facil
acessibilidade, conta com estacionamento proprio e estd em uma area de

natureza exuberante, com ar puro e silenciosa.

Promocéo e publicidade: A propaganda do novo projeto usara os meios de
divulgacdo que a UFMG disponibiliza. As midias sociais terdo papel
importante na divulgacdo do projeto externamente a UFMG, aproveitando a
amplitude de conhecimentos sociais de cada professor que devera usar suas
redes sociais e de relacionamentos para divulgacdo do seu trabalho. Na
divulgacdo externa serd usada uma pagina criada nas redes sociais
especificamente para este fim, com informacdes Uteis e atualizadas. Sera feita
propaganda em revistas de circulacdo na cidade, divulgando as principais
gualidades do projeto. Os canais utilizados para a divulgacéo interna seréo o
UFMG Divulgagédo, que é um canal usado na internet para este fim,
informacao a cada diretor de unidade da criagdo do projeto através da internet
e apresentacao individual do projeto. Os alunos e professores da Faculdade
de Odontologia também tem papel importante na propaganda do projeto. Com
0 atendimento ocorrendo e concluséo dos tratamentos, o maior divulgador do
Centro de Especialidades sera o famoso “boca a boca”, exercido pelos

pacientes.
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A propaganda levara sempre em conta o que é permitido pelo cédigo de ética na

odontologia.

O Marketing em servico também se faz através da apresentacdo do projeto para os
seus clientes, incluindo o ambiente fisico. Estrutura confortavel com consultorios
climatizados, ambiente limpo e agradavel, estacionamento proprio, seguranca local e

funcionarios treinados para atendimento exemplar.

5) Pessoas: S&o os funcionarios que interagem com o cliente. Estes podem ser
denominados como pessoal de contato ou provedores de servicos. O pessoal de
contato sdo pessoas com quem o cliente tem aproximacéo breve, como recepcionista
e atendentes. J& os provedores de servigco sao os provedores principais do servigo
final, como dentistas e/ou professores. Funcionarios mal-humorados ou infelizes
podem afetar tanto os clientes, com os quais entram em contato direto, quanto outros
funcionarios. Por outro lado, um funcionério bem treinado e altamente motivado pode
criar uma experiéncia de servico mais agradavel para todos que entram em contato
com ele. Havera continuo treinamento e motivacdo de funcionérios para exibirem
sempre competéncia, interesse, capacidade de resposta, iniciativa, capacidade de
resolver problemas e boa vontade. Aferir o grau de satisfacdo através de pesquisas

anuais também sera executado.

6) A Percepcéo e evidéncia fisica de uma empresa inclui — mas néo esté limitada
a — elementos que compde o exterior do estabelecimento: design exterior, sinalizacao,
paisagismo e ambiente circundante; interior do estabelecimento: design de interior,
equipamentos usados para servir o cliente diretamente ou para gerenciar a empresa,
layout, qualidade e temperatura do ar. Outros elementos tangiveis que fazem parte
das evidéncias fisicas da empresa: cartdes de visita, itens de papelaria, aparéncia dos
funcionarios, uniformes e folhetos. O local onde o Centro de Especialidades
funcionaré esta passando por melhorias, tais como, criacdo de uma recepcéo e sala
de espera exclusiva para os pacientes, preservando o conforto acustico além da
climatizacdo de todo o ambiente de trabalho. Estrutura confortavel com consultérios
climatizados, ambiente limpo e agradavel, estacionamento proprio, seguranca local e

funcionarios treinados para atendimento exemplar.
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7 Processos: Em servicos de pouco contato, o cliente ndo esta diretamente
envolvido no processo de producgéo, portanto o produto € definido por menos atributos.
Para isso, deve-se descrever todo o fluxo das atividades que precedem o tratamento:
0 acompanhamento do paciente em seus primeiros contatos com o Centro de
Especialidades, detalhamento de todos os procedimentos necessarios para inicio do
tratamento, além de agilidade no agendamento das consultas e a manutencdo do
canal aberto de comunicagdo, estendendo através de e-mail ou telefone para

solucionar as demandas o mais rapido possivel.

Gronroos, citado por Kotler, afirmou que o marketing de servi¢cos requer nao apenas
marketing externo, mas também o interno e o interativo. O marketing interno é o
treinamento especial oferecido aos funcionarios e motivacao, para desta forma criar

ambiente saudavel para o atendimento excepcional aos pacientes.

O marketing interativo é a habilidade dos membros da equipe em servir 0s pacientes,
uma vez que 0s pacientes julgam um tratamento bem-sucedido ndo sé pelas
qualidades técnicas, mas também por qualidades funcionais como a atencédo

dispensada a eles durante todo o tratamento.

7.5 VANTANGENS COMPETITIVAS
A vantagem competitiva deste projeto é sustentada por trés pilares principais: A
instituicao “UFMG”, os profissionais que nela trabalham e a qualidade dos servigcos

prestados.

Foi realizada uma entrevista com trés docentes, potenciais coordenadores de
projetos, dentro do Centro de Especialidades. As perguntas elaboradas nesta
entrevista estdo descritas no Apéndice A. A finalidade desta pesquisa foi conhecer as
expectativas, caracteristicas profissionais e o perfil préximo aos objetivos do projeto
de cada docente.

A fidelizacdo dos pacientes, que € um questionamento comum a area de marketing,

teve respostas similares, sempre enfatizando a “qualidade dos servigos prestados”.
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Outra questao importante levantada foi a diferenciacdo do servico em relacdo aos
concorrentes. A resposta comum aos trés foi “qualificagao profissional” e “atualizagao
constante”. Um professor enalteceu a “qualidade do material utilizado e atendimento
dentro das normas de biosseguranga”. Outro docente destacou como diferenciagao “o
tempo de tratamento reduzido”, que para o paciente € vantajoso, pois reduz custo. A
percepcdo que cada profissional quer causar ao seu paciente teve como resposta
comum “a qualidade”. Neste item, um professor respondeu “a transparéncia e
objetividade” e outro a “seguranca do atendimento dentro de uma universidade

renomada”, 0 que para o paciente resulta em resultado.

Observa- se que as principais vantagens competitivas sdo a unidao da qualidade do
servigco prestado por profissional diferenciado do mercado de trabalho dentro de um
ambiente borbulhante de conhecimento, que tem capacidade de usar as melhores

tecnologias para obtencdo do melhor resultado em tempo reduzido.
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8 PLANO FINANCEIRO

No Apéndice B, had o demonstrativo financeiro do projeto nos proximos 36 meses.

8.1 RECEITAS

A projecao das receitas foi feita considerando a quantidade de pacientes atendidos e

o valor pago por cada um.

O numero de pacientes foi estimado através da capacidade técnica que o projeto
permite atender no primeiro ano de forma realista (Tabela 4). Esta projecéo utilizou
dados da demanda historica de odontologia através da procura por disciplina pelos
pacientes e a experiéncia e expectativa gerada por trés docentes que foram
convidados a participar de uma entrevista sobre o projeto. Através de suas respostas,
confirmaram-se mais uma projecao sobre do nimero de pacientes atendidos. Outra
confirmagédo desta demanda se deu, também, utilizando o nimero de pacientes
atendidos por um projeto ja existente na Faculdade de Odontologia para prestacao de
servicos. Este projeto € o Nucleo Ortoddntico, criado em 2005 na Faculdade de
Odontologia, com o intuito de oferecer um servico de qualidade a um preco justo, a
demanda excessiva e nao absorvida gerada pelos cursos de Aperfeicoamento e
Especializacdo em Ortodontia. Em 2006, com a ampla divulgacdo conseguida pelos
resultados dos tratamentos, houve uma extensdo de atendimentos para 0s
funcionarios, alunos, professores e dependentes da UFMG, assim como para a
comunidade externa. Em 2017, este projeto possui aproximadamente 2.900 pacientes
ortoddnticos com uma média mensal de 350 atendimentos. Em 2015, foi incorporada
a este projeto, pacientes com demanda por implantes dentarios. Este ultimo atende

30 pacientes por més.

Tabela 4 — NUmero projetado de pacientes atendidos no 1° ano
Ndmero de pacientes:

Cenario pessimista 70
Cenério realista 100
Cenério otimista 130

Fonte: Producao do préprio autor.
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Ha projecdo de aumento no numero de atendimentos através da divulgacdo mais
ampla do projeto, com a conquista dos resultados de tratamentos divulgada pelos
proprios pacientes e a maior amplitude alcancada, com o tempo, pelas redes sociais.
O aumento no numero de pacientes no segundo ano seria para 150 e 22 no terceiro

ano.

O valor estipulado para os recebimentos foi gerado através da média cobrada por
procedimentos odontolégicos de mercado e estimado pelos préprios profissionais de
trés especialidades: Ortodontia, implante e cirurgia oral menor A escolha destas
especialidades foi feita de acordo com a demanda histérica na odontologia que elas

representam para o tipo de publico alvo almejado.

A receita bruta projetada no primeiro ano, é de R$561.600,00 (quinhentos e sessenta
e um mil e seiscentos reais). Este valor é oriundo da receita obtida para um
atendimento de 100 pacientes mensais com pagamentos médios de R$ 468,00
(quatrocentos e sessenta e oito reais), Tabela 5, Apéndice C). O valor cobrado pelo
tratamento Ortoddntico € de R$ 5.760,00 (cinco mil, quinhentos e setenta e seis reais)
com duracdo média de 18 meses, gerando um valor mensal de R$ 320,00 (trezentos
e vinte reais). O valor cobrado por unidade de implante dentario completo € de R$
2.496,00 (dois mil, quatrocentos e noventa e seis reais), com 12 meses para sua
conclusédo, gerando um valor bruto de R$204,00 (duzentos e quatro reais) mensais.
As Cirurgias orais menores sdo de resultado mais imediato. Os procedimentos
ocorrem por arcada, com tempo médio de 2 meses. O valor cobrado por dente ou
procedimento operado € de R$ 600,00 (seiscentos reais). Estes valores foram obtidos
através da expectativa financeira informada por trés professores convidados a
participar de uma entrevista sobre o projeto (Apéndice C) e conhecimento da area do
proprio autor. Considerando a demanda histérica, a porcentagem de pacientes
atendidos por especialidades dentro do projeto € de: 55% para ortodontia, 25% para
implante e 20% para cirurgia oral menor. Assim, teriamos respectivamente; R$176,00
(cento e setenta e seis reais), R$52,08 (cinquenta e dois reais e oito centavos) e
R$240,00 (duzentos e quarenta reais), resultando, mensalmente, nos R$468,08
(quatrocentos e sessenta e 0ito reais e 0ito centavos) por paciente para o projeto
(Tabela 5).
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Tabela 5 — Resultado 1° ano.

Faturamento Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Numero de 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100

Pacientes / Més

Valor p/ 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468 468

Paciente (R$)

Fonte: Producao do préprio autor.

Tabela 6 — Receita bruta 1° ano.

Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més Més
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

46.800 46.800 46.800 46.800 46.800 46.800 46.800 46.800 46.800 46.800 46.800 46.800

Fonte: Producao do préprio autor.

Tabela 7 — Receita gerada por especialidade
R$320| 55% R$176 | Ortodontia
R$208| 25% |R$52,08| Cirurgia
R$1200| 20% R$ 240 | Implante
Fonte: Producao do préprio autor.

O aumento de preco linear aplicado no segundo ano foi de 6%. Levou em
consideracao, projecao de 4,5% de inflacao (Boletim Focus, 12 meses, Anexo C) mais
1,5%, aumentando o valor pago mensalmente pelos pacientes para R$496,00
(quatrocentos e noventa e seis reais), gerando uma receita bruta mensal de
R$74.412,00 (setenta e quatro mil, quatrocentos e doze reais). No terceiro ano, o
reajuste aplicado foi de 5% passando o valor mensal pago pelos pacientes para
R$521,00 (quinhentos e vinte e um reais), gerando uma receita bruta mensal de

R$114.594,00 (cento e quatorze mil, quinhentos e noventa e quatro reais).

8.2 Despesas

O projeto funcionara dentro da Faculdade de Odontologia da UFMG, em um espaco
reservado com cinco consultérios, ndo havendo, desta forma, cobranca direta de
despesas fixas, como taxas de agua, energia elétrica, servicos de telefonia ou aluguel.
As taxas que envolvem o projeto séo aquelas cobradas pelo acordo firmado entre a

instituicdo e a gestora dos recursos, a FUNDEP. Estas taxas totalizam 30,03% e
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incidem sobre o faturamento bruto, mais R$3,00 (trés reais) por boleto cobrado
(Apéndice B), Tabela 8.

Tabela 8 — Taxas

Resolucado Unidade 12,00%
CENEX 5,23%
Fundo de Manutencdo de Projeto 2,09%
Fundo de Apoio as Atividades Clinicas 3,14%
Custos ADM 7,84%
Despesas de Cobranga (R$) 3,00

Fonte: FUNDEP.

As despesas com pessoal se resumem a contratacdo de uma secretaria e uma ASB
(Auxiliar de saude bucal), na modalidade CLT. O salario da secretaria é de R$1.300,00
(hum mil e trezentos reais). Somados 0s encargos trabalhistas e beneficios, tem seu
valor estimado em R$3.115,00 (trés mil cento e quinze reais). Da ASB, salario de
R$1.100,00 (hum mil e cem reais), somados o0s encargos trabalhistas e beneficios,
gera um custo total de R$ 2.763,00 (dois mil setecentos e sessenta e trés reais). As
despesas com pessoal gerardo um custo anual de, aproximadamente, R$70.536,00
(setenta mil quinhentos e trinta e seis reais). Os reajustes ocorrerdo de acordo com a

convencao coletiva do sindicato da categoria, anexo 1.

8.2.1 Custo do material odontolégico

Cada especialidade tem seu material especifico e um de uso comum. A estimativa
média de gasto com material odontolégico por més é de R$ 2.015,00 (dois mil e quinze
reais) no primeiro ano (Apéndice B). Estes materiais tem um custo altamente variavel
dependente do tipo, marca especificacdes técnicas, dentre outros. A escolha do
material € extremamente individualizada por profissional. A escolha destes materiais
se baseou em informacdes obtidas pelos fornecedores, professores da Faculdade de

Odontologia e experiéncia do préprio autor.
A estimativa do material gasto por especialidade (Tabela 10) é explicada abaixo:
e Ortodontia: O custo estimado foi obtido através da escolha de uma parte dos

materiais, produzido por fabricante nacional e outra parte fabricado por

empresa global. Os custos estdao demonstrados na Tabela 10, correspondente
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ao paciente 1. O custo do material ortodéntico para um paciente € de R$
140,70 (cento e quarenta reais e setenta centavos) durante 18 meses de
tratamento. Nestes valores ndo sao consideradas quebras ou reposicoes.

e Implantes: Tabela 10, paciente 2. O custo total do material, incluindo a parte
laboratorial, € de R$ 678,80 (seiscentos e setenta e oito reais e oitenta
centavos) por implante, utilizando materiais de fabricacao nacional de empresa
com boa atuacéo e reputacdo no mercado. Este custo € diluido em 12 meses,
gue € o tempo médio para conclusdo do tratamento.

e Cirurgia Oral menor: estes sdo representados pelo paciente 3, na tabela 10.
O custo total por paciente & de R$15,65 (quinze reais e sessenta e cinco) por

consulta ou procedimento.

Considerando o tempo de tratamento de cada paciente por especialidade, 18 meses
para ortodontia, 12 meses para implantes e 2 meses para cirurgia oral menor, o custo
médio por paciente no primeiro ano varia entre R$ 20,15 (vinte reais e quinze

centavos) e R$ 18,01 (dezoito reais e um centavo) mensais.

Tabela 9 — Custo material por especialidade

Paciente 1 Paciente 2 Papient_e :
Ortodontia Implante e
Menor
Bracket 45,00
Resina 13,00
lonémero 1,20
Fios 10,80
ElL1 7,00
El2 10,00
Banda 6,00
Luvas 43,20 28,80 4,80
Implante unitario 200,00
Parafuso 20,00
Cicatrizador 20,00
Componente Protético 90,00
Transfer 20,00
Laboratorio 300,00
Agulha 0,35
Anestésico 4,00 4,00
Fio de Sutura 6,00
Sugador 4,50 3,00 0,50
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Fonte: Producéo do préprio autor.

8.2.2 Bolsas de Extensao

A remuneracao dos professores, participantes do projeto, se daré através das bolsas
de extensao (Apéndice B). O valor da bolsa € de até 40% do faturamento bruto do seu
subprojeto, com saldo positivo. Solicitado pelo professor, o pagamento sera efetuado
a ele ou a sua equipe através da FUNDEP com a autorizagdo do coordenador geral
do projeto.

O coordenador geral do projeto recebera, além do valor produzido pelos seus

atendimentos, 10% do saldo final positivo de cada subprojeto.

8.3 IINVESTIMENTOS

A estrutura fisica € da Faculdade de Odontologia que ja funciona no local. Os valores
dos equipamentos nos consultorios instalados sé@o estimados em R$15.000,00 (quinze
mil reais) e sua manutencao € de responsabilidade da Faculdade. Sera adquirida uma
autoclave (equipamento de esterilizacdo de instrumentais) no valor de R$2.200,00
(dois mil e duzentos reais) e mais trés aparelhos de ar condicionado por R$ 6.000,00
(seis mil reais). Estes investimentos serdo rateados entre os coordenadores dos

subprojetos e reembolsados ao longo do primeiro ano de seu funcionamento.

8.3.1 Necessidade de Financiamento

N&o havera necessidade de financiamento uma vez que a estrutura oferecida pela
F.O. apresenta todas as condi¢Oes de utilizacdo imediata. Os recursos necessarios
para contratagcdo de pessoal e material clinico para inicio das atividades, sera
inicialmente de responsabilidade dos coordenadores de cada subprojeto. Nos
primeiros dois meses de funcionamento, o centro de especialidades contara com o
apoio dos funcionarios do projeto ja existente, chamado Nucleo Ortoddntico. Este
projeto funciona no espago do Centro de Especialidades e é um referencial de

prestacdo de servigos na area de ortodontia.
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8.4 RESULTADO FINANCEIRO

A TIR (taxa interna de retorno) do projeto obtida foi de 8,95%, quando considerada a
TMA (taxa minima de atratividade) de 5.5%.

O VPL (valor presente liquido) foi estimado em R$16.817,00 positivo. O payback foi
de 16 meses. O ponto de equilibrio é de R$ 44.862,99, a lucratividade mensal é de
2,19% e o ROI em 484,6%, Apéndice B.
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9 CONCLUSAO

O plano de Negdcios aqui proposto, surgiu da necessidade de unir dois importantes
requisitos para a perfeita qualificacdo do cirurgido dentista: a teoria e a pratica.

Dentro de uma das mais renomadas Universidades Brasileiras surgiu este
guestionamento, devido ao fato de a maioria dos seus docentes trabalharem em
regime de dedicacao exclusiva e estando a pratica voltada para a formacao do aluno.

Foi elaborado entdo um Plano de Negdcios para implementacdo de um Centro de
Especialidades, com atendimento exclusivo por professores, na F.O. da UFMG. O
plano elaborado conta com o formato e informagdes mais utilizadas pela maioria dos

autores estudados.

Docentes da Faculdade foram convidados a participar de uma entrevista para
identificar o perfil de cada um e conclui-se que a principal vantagem competitiva é a

qualidade do servico prestado.

O Plano Financeiro do projeto foi realizado para 36 meses e mostra que ha viabilidade
econdmica. Todos os indices foram positivos; a TIR (taxa interna de retorno) de
8,95%, quando considerada a TMA (taxa minima de atratividade) de 5.5%, o VPL
(valor presente liquido) de R$16.817,00 positivo. O payback foi de 16 meses, a
lucratividade mensal de 2,19%. Todos estes indices devem ser considerados também
sob a ¢6tica do investidor, que no caso sao os professores, que recebem 40% do valor
apurado por cada subprojeto implantado. A viabilidade econdmica fica clara quando
se analisa o fluxo de caixa acumulado onde havera sobra para ser utilizado em

investimento de novas tecnologias para a Faculdade de Odontologia.

Com a utilizacao da estrutura oferecida, a promoc¢ao causada pela “marca UFMG” e a

analise da viabilidade financeira, concluiu-se que o projeto é viavel.
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APENDICE A

Questionario da entrevista com os professores

Entrevista Professores F.O. UFMG

Prezado Professor (a), esta entrevista é parte de uma pesquisa do meu Trabalho de Conclusé&o de
Curso em Especializacdo Gestao Estratégica da Faculdade de Ciéncias Econdmicas da UFMG e
suas respostas sdo muito importantes para a fase exploratoria deste estudo para mim! O trabalho
destina-se a andlise da viabilidade da criacdo de um centro de especialidades odontologicas na
Faculdade de Odontologia da UFMG para atendimento exclusivo por professores com dedicacéo
exclusiva. Considerando a sua participacéo neste projeto, por favor, responda as questdes abaixo

e me retome por e-mail (————-—-—- ). Desde ja, agradeco-lhe por sua colaboraco.

Endereco de e-mail:

Qual Sua especialidade odontolégica?

Qual é a principal caracteristica da oferta do seu servi¢o?

Como vocé pretende divulgar seu trabalho para captacao de pacientes?

Como vocé pretende fidelizar seus pacientes?

Quais sdo seus principais concorrentes?

Quiais sao as diferencas do seu servico em relacdo aos concorrentes?

Em sua opinido quais serdo, em relac@o ao nivel de renda, os pacientes atendidos

no seu projeto?

Qual é sua expectativa financeira em relag&o ao projeto?

Espaco destinado a comentérios e sugestdes
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APENDICE B

Fluxo de Caixa

RECEITABRUTA

TAXASFUNDEP
RESOLUCAORUNIDADE
CENEX
FUNDOM@EMANUTENCAOMERPROJETO

FUNDOMERPOIOBASEATIVIDADESELINICAS

CUSTOSEADM
DESPESASEDEECOBRANCAHRS)

RECEITARIQUIDA

CUSTOS
MAOMDEDBRA
MATERIALEDEELONSUMO
BOLSABDEEXTENSAOR

MésA

46.800

MésR2

46.800

MésB

46.800

-5.6160 -5.6160 -5.6160 -5.6160
-2.448( -2.4480 -2.4480 -2.4480

-9780 -9780 -9780 -9780
-1.470( -1.470R -1.4706] -1.4700
-3.6690 -3.6690 -3.6690 -3.6690

-3000 -3000 -3000 -300
32.320 32.320 32.320 32.320

BOLSABDEEXTENSAOR

RESULTADO
MARGEM

INVESTIMENTOS

-5.8780 -5.878M -5.878L -5.878
-2.015( -2.0151 -2.0150 -2.0150
-18.7200 -18.7200 -18.7200 -18.7200H
-4.6800 -4.6800 -4.6800 -4.6800
1.027 1.027 1.027 1.027
2,2% 2,2% 2,2% 2,2%

FLUXOEERAIXABMENSAL -22.1880 1.012 1.012 1.012
FLUXOEERAIXARACUMULADO -22.1880 -21.177¢% -20.1650H -19.154pR
1 1 1 1
TIR 8,79%
TXEMINIMABDERETORNO 5,50%
VPL R$16.817
PAYBACK [ 36,00
PONTODEEQUILIBRIO M4.862
CUSTOCGFIXOEBMENSAL -23.4150
RECEITARIQUIDABRUSTOXNARIAVEL 24.427
LUCRATIVIDADEEVIENSAL 2,19%
RENTABILIDADEEMENSAL 4,42%
ROIFPROJETOR 484,6%

(continua)



RECEITABBRUTA

TAXASFUNDEP
RESOLUCAORUNIDADE
CENEX
FUNDOMBEMANUTENCAOMERPROJETO
FUNDOGERPOIOBASATIVIDADESELINICAS
CUSTOSEADM
DESPESASEHDEELOBRANCARRS)

RECEITAAIQUIDA

CUSTOS
MAOMDERBRA
MATERIALEDEELONSUMO
BOLSABEEXTENSAOR
BOLSAMEEXTENSAOR

RESULTADO
MARGEM

INVESTIMENTOS

FLUXOMERCAIXABMENSAL
FLUXOMEECAIXABACUMULADO

TIR
TXEMINIMAGDEERRETORNO
VPL

PAYBACK

MésD

46.800

MésbH

46.800

MésF

46.800

S7

46.800

-5.6160 -5.6160 -5.6160 -5.6160
-2.448[ -2.4480 -2.4480 -2.448(
-9780 -9780 -9780 -9780
-1.4706] -1.4700 -1.4700 -1.470R
-3.6690 -3.6690 -3.6690 -3.6690
-300H -300m -300 -300R

32.320

32.320

32.320

32.320

-5.878L -5.8780 -5.8780 -5.878
-2.0150 -2.0150 -2.0150 -2.015(
-18.7200 -18.7200H -18.7200H -18.7200H
-4.6800 -4.6800 -4.6800 -4.6800
1.027 1.027 1.027 1.027
2,2% 2,2% 2,2% 2,2%

1.012
-18.142p

PONTODEEQUILIBRIO

CUSTOFIXOBMENSAL
RECEITARIQUIDARRUSTOXNARIAVEL

LUCRATIVIDADEEVIENSAL
RENTABILIDADEEMENSAL
ROIFPROJETOR

1

1.012
-17.1301

1

1.012
-16.1191

1

1.012
-15.107®
1

(continua)



RECEITABBRUTA

TAXASFUNDEP
RESOLUCAORUNIDADE
CENEX
FUNDOMBEMANUTENCAOMERPROJETO
FUNDOGERPOIOBASATIVIDADESELINICAS
CUSTOSEADM
DESPESASEHDEELOBRANCARRS)

RECEITAAIQUIDA

CUSTOS
MAOMDERBRA
MATERIALEDEELONSUMO
BOLSABEEXTENSAOR
BOLSAMEEXTENSAOR

RESULTADO
MARGEM

INVESTIMENTOS

FLUXOMERCAIXABMENSAL
FLUXOMEECAIXABACUMULADO

TIR
TXEMINIMAGDEERRETORNO
VPL

PAYBACK

Més®

46.800

MésEL0

46.800

MésEa 1

46.800

58

MésE 2

46.800

-5.6160 -5.6160 -5.6160 -5.6160
-2.448[ -2.4480 -2.4480 -2.448(
-9780 -9780 -9780 -9780
-1.4706] -1.4700 -1.4700 -1.470R
-3.6690 -3.6690 -3.6690 -3.6690
-300H -300m -300 -300R

32.320

32.320

32.320

32.320

-5.878L -5.8780 -5.8780 -5.878
-2.0150 -2.0150 -2.0150 -2.015(
-18.7200 -18.7200H -18.7200H -18.7200H
-4.6800 -4.6800 -4.6800 -4.6800
1.027 1.027 1.027 1.027
2,2% 2,2% 2,2% 2,2%

1.012
-14.0960

PONTODEEQUILIBRIO

CUSTOFIXOBMENSAL
RECEITARIQUIDARRUSTOXNARIAVEL

LUCRATIVIDADEEVIENSAL
RENTABILIDADEEMENSAL
ROIFPROJETOR

1

1.012
-13.084(

1

1.012
-12.072R

1

1.012
-11.061R
1

(continua)



RECEITABBRUTA

TAXASFUNDEP
RESOLUCAORUNIDADE
CENEX
FUNDOMBEMANUTENCAOMERPROJETO
FUNDOGERPOIOBASATIVIDADESELINICAS
CUSTOSEADM
DESPESASEHDEELOBRANCARRS)

RECEITAAIQUIDA

CUSTOS
MAOMDERBRA
MATERIALEDEELONSUMO
BOLSABEEXTENSAOR
BOLSAMEEXTENSAOR

RESULTADO
MARGEM

INVESTIMENTOS

FLUXOMERCAIXABMENSAL
FLUXOMEECAIXABACUMULADO

TIR
TXEMINIMAGDEERRETORNO
VPL

PAYBACK

MésE3

74.412

MésEL4

74.412

MésiE5

74.412

59

MésL6

74.412

-8.929F -8.929F -8.929F) -8.929F
-3.8920 -3.8920 -3.8920 -3.892
-1.5550 -1.5550 -1.5550 -1.5550
-2.3376 -2.3370 -2.3370 -2.3370
-5.834[ -5.834[ -5.834[ -5.834(

-450@ -4500) -4500] -4500]

-9.0308] -9.0306 -9.0306 -9.030
-2.8220 -2.8220 -2.8220 -2.8220
-29.7650 -29.765( -29.7650( -29.7650(
-7.4410 -7.4410 -7.4410 -7.4417
2.358 2.358 2.358 2.358
3,2% 3,2% 3,2% 3,2%

2.343
-8.718H
1

PONTODEEQUILIBRIO

CUSTOFIXOBMENSAL
RECEITARIQUIDARRUSTOXNARIAVEL

LUCRATIVIDADEEVIENSAL
RENTABILIDADEEMENSAL
ROIFPROJETOR

2.343
-6.3750
1

2.343
-4.0320
1

2.343
-1.690p)
1

(continua)



RECEITABBRUTA

TAXASFUNDEP
RESOLUCAORUNIDADE
CENEX
FUNDOMBEMANUTENCAOMERPROJETO
FUNDOGERPOIOBASATIVIDADESELINICAS
CUSTOSEADM
DESPESASEHDEELOBRANCARRS)

RECEITAAIQUIDA

CUSTOS
MAOMDERBRA
MATERIALEDEELONSUMO
BOLSABEEXTENSAOR
BOLSAMEEXTENSAOR

RESULTADO
MARGEM

INVESTIMENTOS

FLUXOMERCAIXABMENSAL
FLUXOMEECAIXABACUMULADO

TIR
TXEMINIMAGDEERRETORNO
VPL

PAYBACK

MésE7

74.412

MésE8

74.412

MésE9

74.412

Més20

74.412

60

-8.929F -8.929F -8.929F) -8.929F
-3.8920 -3.8920 -3.8920 -3.892
-1.5550 -1.5550 -1.5550 -1.5550
-2.3376 -2.3370 -2.3370 -2.3370
-5.834[ -5.834[ -5.834[ -5.834(

-450@ -4500) -4500] -4500]

-9.0308] -9.0306 -9.0306 -9.030
-2.8220 -2.8220 -2.8220 -2.8220
-29.7650 -29.765( -29.7650( -29.7650(
-7.4410 -7.4410 -7.4410 -7.4417
2.358 2.358 2.358 2.358
3,2% 3,2% 3,2% 3,2%

2.343
653

PONTODEEQUILIBRIO

CUSTOFIXOBMENSAL
RECEITARIQUIDARRUSTOXNARIAVEL

LUCRATIVIDADEEVIENSAL
RENTABILIDADEEMENSAL
ROIFPROJETOR

2.343
2.996

0

2.343
5.339

0

2.343
7.682

(continua)
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Més21 MésR22 Més23 Més24
RECEITABRUTA 74.412 74.412 74.412 74.412
RESOLUCAOI]JNIDADE -8.9290 -8.9290R -8.9290R -8.929R
CENEX -3.8920 -3.8920 -3.8920 -3.8920(
FUNDOIEDEEMANUTENCAOBDEEPROJETO -1.555( -1.555( -1.555( -1.555(
FUNDOEERPOIORSEATIVIDADESILINICAS -2.3370 -2.3370 -2.3370 -2.3370
CUSTOSEADM -5.8340) -5.8340) -5.834n -5.8340
DESPESASEDERLOBRANCAMRS) -4500 -4500R -4500R -4500R
RECEITAEI.I'QUIDA . 51.415 51.415 51.415
MAOMDEBRA -9.0308 -9.0300 -9.0300 -9.030
MATERIALEDEECONSUMO -2.8220 -2.8220 -2.8220 -2.8220
BOLSADEEXTENSAORA -29.7650 -29.7650( -29.7650( -29.7650(
BOLSAEDEEXTENSAOR -7.4410) -7.4410) -7.4410) -7.441R
RESULTADO 2.358 2.358 2.358 2.358
MARGEM 3,2% 3,2% 3,2% 3,2%

INVESTIMENTOS

FLUXOEERAIXABMENSAL 2.343 2.343 2.343 2.343
FLUXOEERAIXARACUMULADO 10.025 12.367 14.710 17.053
0 0 0 0
TIR
TXEMINIMABERETORNO
VPL
PAYBACK

PONTOMDEEQUILIBRIO

CUSTOFIXOBMENSAL
RECEITARIQUIDABRUSTOXNARIAVEL

LUCRATIVIDADEEBVMIENSAL

RENTABILIDADEEMENSAL
ROIFPROJETOR

(continua)



62

MésR25 MésR26 MésR27 Més28
RECEITABRUTA 114.594 114.594 114.594 114.594
RESOLUCAOI]JNIDADE -13.7510 -13.751F -13.751E -13.7510E
CENEX -5.993[ -5.993[ -5.993[ -5.993(
FUNDOIEDEEMANUTENCAOBDEEPROJETO -2.395R -2.3950 -2.395R -2.395(
FUNDOEERPOIORSEATIVIDADESILINICAS -3.598¢ -3.598( -3.598( -3.598(
CUSTOSEADM -8.9840) -8.9840) -8.984p -8.9840
DESPESASEDERLOBRANCAMRS) -6600 -6600E -6600 -6600R
RECEITAEI.I'QUIDA 79.212 79.212 79.212 79.212
MAOMDEDBRA -9.4190 -9.4190 -9.4190 -9.4190
MATERIALEDEELONSUMO -4.3160) -4.3160 -4.3160 -4.3160
BOLSADEEXTENSAORA -45.8380 -45.8380 -45.8380 -45.8380
BOLSAEDEEXTENSAOR -11.4590 -11.4590R -11.459R -11.459R
RESULTADO
MARGEM 7,1% 7,1% 7,1% 7,1%

INVESTIMENTOS

FLUXOEERAIXABMENSAL 8.165 8.165 8.165 8.165
FLUXOEERAIXARACUMULADO 25.218 33.383 41.548 49.713
0 0 0 0
TIR
TXEMINIMABERETORNO
VPL
PAYBACK

PONTOMDEEQUILIBRIO

CUSTOFIXOBMENSAL
RECEITARIQUIDABRUSTOXNARIAVEL

LUCRATIVIDADEEBVMIENSAL

RENTABILIDADEEMENSAL
ROIFPROJETOR

(continua)



RECEITABBRUTA

TAXASFUNDEP
RESOLUCAORUNIDADE
CENEX
FUNDOMBEMANUTENCAOMERPROJETO
FUNDOGERPOIOBASATIVIDADESELINICAS
CUSTOSEADM
DESPESASEHDEELOBRANCARRS)

RECEITAAIQUIDA

CUSTOS
MAOMDERBRA
MATERIALEDEELONSUMO
BOLSABEEXTENSAOR
BOLSAMEEXTENSAOR

RESULTADO
MARGEM

INVESTIMENTOS

FLUXOMERCAIXABMENSAL
FLUXOMEECAIXABACUMULADO

TIR
TXEMINIMAGDEERRETORNO
VPL

PAYBACK

Més29

114.594

MésB30

114.594

MésB1

114.594

MésB2

114.594

63

-13.751H -13.751R -13.751R -13.751H
-5.993[ -5.993[ -5.993[ -5.993[
-2.3950 -2.3950 -2.3950 -2.3950
-3.598F -3.598F -3.5980 -3.598(
-8.9840 -8.9840 -8.9840 -8.984

-6600 -6600 -6600 -6600

79.212

79.212

-9.419E] -9.419F] -9.4190] -9.419¢
-4.3160 -4.3160 -4.3160 -4.3160
-45.838[ -45.838M -45.8380 -45.8380
-11.459¢ -11.4590( -11.459( -11.45901

7,1%

7,1%

7,1%

7,1%

8.165
57.878

PONTODEEQUILIBRIO

CUSTOFIXOBMENSAL
RECEITARIQUIDARRUSTOXNARIAVEL

LUCRATIVIDADEEVIENSAL
RENTABILIDADEEMENSAL
ROIFPROJETOR

8.165
66.043

8.165
74.208

8.165
82.373

(continua)



RECEITABBRUTA

TAXASFUNDEP
RESOLUCAORUNIDADE
CENEX
FUNDOMBEMANUTENCAOMERPROJETO
FUNDOGERPOIOBASATIVIDADESELINICAS
CUSTOSEADM
DESPESASEHDEELOBRANCARRS)

RECEITAAIQUIDA

CUSTOS
MAOMDERBRA
MATERIALEDEELONSUMO
BOLSABEEXTENSAOR
BOLSAMEEXTENSAOR

RESULTADO
MARGEM

INVESTIMENTOS

FLUXOMERCAIXABMENSAL
FLUXOMEECAIXABACUMULADO

TIR
TXEMINIMAGDEERRETORNO
VPL

PAYBACK

MésB33

114.594

MésB4

114.594

MésB5

114.594

MésB6

114.594

64

-13.751H -13.751R -13.751R -13.751H
-5.993[ -5.993[ -5.993[ -5.993[
-2.3950 -2.3950 -2.3950 -2.3950
-3.598F -3.598F -3.5980 -3.598(
-8.9840 -8.9840 -8.9840 -8.984

-6600 -6600 -6600 -6600

79.212

79.212

-9.419E] -9.419F] -9.4190] -9.419¢
-4.3160 -4.3160 -4.3160 -4.3160
-45.838[ -45.838M -45.8380 -45.8380
-11.459¢ -11.4590( -11.459( -11.45901

7,1%

7,1%

7,1%

7,1%

8.165
90.538

PONTODEEQUILIBRIO

CUSTOFIXOBMENSAL
RECEITARIQUIDARRUSTOXNARIAVEL

LUCRATIVIDADEEVIENSAL
RENTABILIDADEEMENSAL
ROIFPROJETOR

8.165
98.703

8.165
106.868

8.165
115.033
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APENDICE C
Premissas
Ano2 Ano®
Reajuste@e@Preco 6,00% 5,00%
Reajuste 6,00% 11,30%
Faturamento MésE MésR2 MésB MésE
NumeroRlePacientesi@Viés 100 100 100 100
Valor@/PacientedRS) 468 468 468 468
TaxasFundep 320 55%
Resolugdo@nidade 12,00% 208 25%
CENEX 5,23% 1200 20%
“undo@e@Manutencdo@eProjeto 2,09%
Jo@lepoio@stAtividadeslinicas 3,14%
CustostZADM 7,84%
Despesas@eobrancafRS) mmE 3,00
Premissas@®essoal Salario VA VT ENCARGOS
Secretaria 1.300 550 277 988
ASB 1.100 550 277 836
Custo®essoal MésE MésR2 MésB MésE
Secretaria 3.115 3.115 3.115 3.115
ASB 2.763 2.763 2.763 2.763
Material@e@onsumo MésEL Més2 MésB MésE
RSBor@FPaciente 20,15 20,15 20,15 20,15
Bolsa@le@Extensao MésE MésR2 MésB MésE
1 40% 40% 40% 40%
2 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%
INVESTIMENTOS MésEL Més2 MésB MésE
Autoclave -2.200
Arondicionado -6.000
Equipos -15.000
Software -15 -15 -15 -15
Total -23.215 -15 -15 -15

(continua)
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Reajuste@e@reco
Reajuste
Faturamento Més®b Més®H Més[¥ Més@B
NumeroRie@PacientesEEMés 100 100 100 100
Valor@/@PacienteRS) 468 468 468 468
TaxasFundep 176
Resolugaonidade 52,0833
CENEx 240
‘undo@eManutencdo@e®rojeto
JoRlePpoioGs@tividadesilinicas
CustostADM
Despesas@le@obrancafRS)
Premissas@®essoal
Secretdria
ASB
Custo®Pessoal MésH Més®H MésF MésB
Secretaria 3.115 3.115 3.115 3.115
ASB 2.763 2.763 2.763 2.763
Material@le@Lonsumo Més®b MésH MésF Més@B
RSBorPaciente 20,15 20,15 20,15 20,15
Bolsa@leExtensao MésH Més®H MésF MésB
1 40% 40% 40% 40%
2 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%
INVESTIMENTOS Més®b MésH Més¥ Més@B
Autoclave
Arondicionado
Equipos
Software -15 -15 -15 -15
Total -15 -15 -15 -15

(continua)
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Reajuste@le@Preco
Reajuste
Faturamento Més@® MésELO MésE 1 Més[ 2
NUumero@le@acientesiEMés 100 100 100 100
Valor@/@PacientedRS) 468 468 468 468
TaxasFundep
Resolugaonidade
CENEx
‘undo@leManutencdo@e®rojeto
JoRlePApoioBs@tividadesilinicas
CustosBADM
Despesas@efobrancafRS)
Premissas®essoal
Secretaria
ASB
Custo®essoal Més® MésFO0 MésA 1 MésE 2
Secretaria 3.115 3.115 3.115 3.115
ASB 2.763 2.763 2.763 2.763
Material@le@Lonsumo Mésm® MésEL0 MésR 1 Més[ 2
RSBorPaciente 20,15 20,15 20,15 20,15
Bolsa@leExtensao Més® MésFO0 MésA 1 Més[E 2
1 40% 40% 40% 40%
2 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%
INVESTIMENTOS Més® MésEL0 MésF 1 Més[ 2
Autoclave
Arondicionado
Equipos
Software -15 -15 -15 -15
Total -15 -15 -15 -15

(continua)
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Reajuste@le@Preco
Reajuste
Faturamento Més[3 MéslF4 MésEL5 Més[FL6
NUumero@le@acientesiEMés 150 150 150 150
Valor@/@PacientedRS) 496 496 496 496
TaxasFundep
Resolugaonidade
CENEx
‘undo@leManutencdo@e®rojeto
JoRlePApoioBs@tividadesilinicas
CustosBADM
Despesas@efobrancafRS)
Premissas®essoal
Secretaria
ASB
Custo®essoal MésF 3 MésFA 4 MésE5 MésFL6
Secretaria 3.255 3.255 3.255 3.255
ASB 5.775 5.775 5.775 5.775
Material@le@Lonsumo Mési 3 MésF4 MésR5 Més[FL 6
RSBorPaciente 18,81 18,81 18,81 18,81
Bolsa@leExtensao MésF 3 MésFA 4 MésE5 Més[EL6
1 40% 40% 40% 40%
2 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%
INVESTIMENTOS Mési 3 MésF 4 MésE5 MésEL 6
Autoclave
Arondicionado
Equipos
Software -15 -15 -15 -15
Total -15 -15 -15 -15

(continua)
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Reajuste@le@Preco
Reajuste
Faturamento Més[EL7 MésL8 MésF9 Més20
NUumero@le@acientesiEMés 150 150 150 150
Valor@/@PacientedRS) 496 496 496 496
TaxasFundep
Resolugaonidade
CENEx
‘undo@leManutencdo@e®rojeto
JoRlePApoioBs@tividadesilinicas
CustosBADM
Despesas@efobrancafRS)
Premissas®essoal
Secretaria
ASB
Custo®essoal MésE 7 MésFL8 MésF9 Més20
Secretaria 3.255 3.255 3.255 3.255
ASB 5.775 5.775 5.775 5.775
Material@le@Lonsumo MésE7 MésF8 MésF9 Més20
RSBorPaciente 18,81 18,81 18,81 18,81
Bolsa@leExtensao MésE 7 MésFL8 MésF9 MésR20
1 40% 40% 40% 40%
2 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%
INVESTIMENTOS MésE 7 MésF8 MésF 9 Més20
Autoclave
Arondicionado
Equipos
Software -15 -15 -15 -15
Total -15 -15 -15 -15

(continua)
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Reajuste@le@Preco
Reajuste
Faturamento Més21 MésR22 MésR23 Més24
NUumero@le@acientesiEMés 150 150 150 150
Valor@/@PacientedRS) 496 496 496 496
TaxasFundep
Resolugaonidade
CENEx
‘undo@leManutencdo@e®rojeto
JoRlePApoioBs@tividadesilinicas
CustosBADM
Despesas@efobrancafRS)
Premissas®essoal
Secretaria
ASB
Custo®essoal MésR21 MésR22 Més23 MésR24
Secretaria 3.255 3.255 3.255 3.255
ASB 5.775 5.775 5.775 5.775
Material@le@Lonsumo Més21 MésR2 MésR23 MésR24
RSBorPaciente 18,81 18,81 18,81 18,81
Bolsa@leExtensao MésR21 MésR22 Més23 MésR24
1 40% 40% 40% 40%
2 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%
INVESTIMENTOS Més21 MésR22 MésR23 MésR24
Autoclave
Arondicionado
Equipos
Software -15 -15 -15 -15
Total -15 -15 -15 -15

(continua)
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Reajuste@le@Preco
Reajuste
Faturamento Més25 Més26 MésR7 Més28
NUumero@le@acientesiEMés 220 220 220 220
Valor@/@PacientedRS) 521 521 521 521
TaxasFundep
Resolugaonidade
CENEx
‘undo@leManutencdo@e®rojeto
JoRlePApoioBs@tividadesilinicas
CustosBADM
Despesas@efobrancafRS)
Premissas®essoal
Secretaria
ASB
Custo®essoal MésR25 MésR26 MésR27 Més28
Secretaria 3.395 3.395 3.395 3.395
ASB 6.023 6.023 6.023 6.023
Material@le@Lonsumo Més25 Més26 MésR7 Més@28
RSBorPaciente 19,62 19,62 19,62 19,62
Bolsa@leExtensao MésR25 MésR26 MésR27 Més28
1 40% 40% 40% 40%
2 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%
INVESTIMENTOS Més25 Més26 MésR7 Més@28
Autoclave
Arondicionado
Equipos
Software -15 -15 -15 -15
Total -15 -15 -15 -15

(continua)
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Reajuste@le@Preco
Reajuste
Faturamento Més29 MésB0 MésB1 MésB2
NUumero@le@acientesiEMés 220 220 220 220
Valor@/@PacientedRS) 521 521 521 521
TaxasFundep
Resolugaonidade
CENEx
‘undo@leManutencdo@e®rojeto
JoRlePApoioBs@tividadesilinicas
CustosBADM
Despesas@efobrancafRS)
Premissas®essoal
Secretaria
ASB
Custo®essoal Més29 MésB0 Més@B1 MésB2
Secretaria 3.395 3.395 3.395 3.395
ASB 6.023 6.023 6.023 6.023
Material@le@Lonsumo Més29 MésEB0 MésB1 MésB2
RSBorPaciente 19,62 19,62 19,62 19,62
Bolsa@leExtensao Més29 MésB0 MésB1 MésB2
1 40% 40% 40% 40%
2 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%
INVESTIMENTOS Més29 MésEB0 MésB1 MésB2
Autoclave
Arondicionado
Equipos
Software -15 -15 -15 -15
Total -15 -15 -15 -15

(continua)
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Reajuste@le@Preco
Reajuste
Faturamento MésB3 MésB4 MésB5 MésB6
NUumero@le@acientesiEMés 220 220 220 220
Valor@/@PacientedRS) 521 521 521 521
TaxasFundep
Resolugaonidade
CENEx
‘undo@leManutencdo@e®rojeto
JoRlePApoioBs@tividadesilinicas
CustosBADM
Despesas@efobrancafRS)
Premissas®essoal
Secretaria
ASB
Custo®essoal MésB3 MésB4 MésmB5 MésB6
Secretaria 3.395 3.395 3.395 3.395
ASB 6.023 6.023 6.023 6.023
Material@le@Lonsumo MésB3 MésB4 MésB5 MésB6
RSBorPaciente 19,62 19,62 19,62 19,62
Bolsa@leExtensao MésB3 MésB4 Més@B5 MésB6
1 40% 40% 40% 40%
2 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%
INVESTIMENTOS MésB3 MésB4 MésB5 MésmB6
Autoclave
Arondicionado
Equipos
Software -15 -15 -15 -15
Total -15 -15 -15 -15
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ANEXO |

Dados CRO_MG

O municipio de BELO HORIZONTE possui populagdo estimada pelo IBGE de
2.491.109 habitantes. Possui 445 habitantes por Cirurgido-Dentista, 2292 habitantes
por Clinica Odontolégica, 24186 habitantes por Laboratorio de Prétese Dentaria e

67327 habitantes por Empresa de Produtos Odontolégicos.

Quantitativos

EPAO (Entidade prestadora de assisténcia odontolégica):1103
LB (Laboratério):103

EPO (Empresa de produto odontoldgico): 37

CD (Cirurgido dentista): 5596

Distribuicdo de Especialidades em BELO HORIZONTE - Popula¢do Estimada pelo
IBGE: 2.491.109 habitantes.

Especialidades da Odontologia:
ORTODONTIA
PROTESE DENTARIA
IMPLANTODONTIA
ENDODONTIA
PERIODONTIA
ODONTOPEDIATRIA
ORTODONTIA E ORTOPEDIA FACIAL
RADIOLOGIA
CIRURGIA E TRAUMATOLOGIA BUCO MAXILO FACIAIS
DENTISTICA RESTAURADORA
ORTOPEDIA FUNCIONAL DOS MAXILARES
ODONTOLOGIA EM SAUDE COLETIVA
DISFUNCAO TEMPOROMANDIBULAR E DOR OROFACIAL
SAUDE COLETIVA
DENTISTICA
ODONTOLOGIA LEGAL
ODONTOLOGIA DO TRABALHO
RADIOLOGIA ODONTOLOGICA E IMAGINOLOGIA



ESTOMATOLOGIA
PATOLOGIA ORAL E MAXILO FACIAL
HOMEOPATIA

ODONTOLOGIA P/ PACIENTES C/ NECESSIDADES ESPECIAIS

ACUPUNTURA
ODONTOGERIATRIA
PROTESE BUCO MAXILO FACIAL

Especialidade
ORTODONTIA
PROTESE DENTARIA
IMPLANTODONTIA
ENDODONTIA
PERIODONTIA
ODONTOPEDIATRIA
ORTODONTIA E ORTOPEDIA FACIAL
RADIOLOGIA
CIRURGIA E TRAUMATOLOGIA BUCO MAXILO FACIAIS
DENTISTICA RESTAURADORA
ORTOPEDIA FUNCIONAL DOS MAXILARES
ODONTOLOGIA EM SAUDE COLETIVA
DISFUNCAO TEMPOROMANDIBULAR E DOR OROFACIAL
SAUDE COLETIVA
DENTISTICA
ODONTOLOGIA LEGAL
ODONTOLOGIA DO TRABALHO
RADIOLOGIA ODONTOLOGICA E IMAGINOLOGIA
ESTOMATOLOGIA
PATOLOGIA ORAL E MAXILO FACIAL
HOMEOPATIA

ODONTOLOGIA P/ PACIENTES C/ NECESSIDADES ESPECIAIS

ACUPUNTURA
ODONTOGERIATRIA
PROTESE BUCO MAXILO FACIAL

Fonte: Conselho Regional de Odontologia de Minas Gerais

Quantidade
447
401
393
383
329
220
220
109
107
104
76
64
57
47
44
34
33
30
29
20
16
15
13
9

1



ANEXO Il

Caracteristica socio econémica da populacdo de Belo Horizonte
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Pessoas residentes em domicilios particulares, cor ou raca

Amarela, com rendimento de Mais de 10 salarios minimos >84
Pessoas residentes em domicilios particulares, cor ou raca 14
Amarela, com rendimento de Mais de 5 a 10 salarios minimos 458
Pessoas residentes em domicilios particulares, cor ou raca

Branca, com rendimento de Mais de 10 salarios minimos 91624
Pessoas residentes em domicilios particulares, cor ou raca

Branca, com rendimento de Mais de 5 a 10 salarios minimos 196807
Pessoas residentes em domicilios particulares, cor ou raca

Indigena, com rendimento de Mais de 5 a 10 salérios minimos 134
Pessoas residentes em domicilios particulares, cor ou raca

indigena, com rendimento de Mais de 10 salarios minimos e
Pessoas residentes em domicilios particulares, cor ou raca Parda,

com rendimento de Mais de 10 salarios minimos 16.676
Pessoas residentes em domicilios particulares, cor ou raca Parda,

com rendimento de Mais de 5 a 10 salarios minimos: as.7r
Pessoas residentes em domicilios particulares, cor ou raca Negra

com rendimento de Mais de 5 a 10 salarios minimos 0468
Pessoas residentes em domicilios particulares, cor ou raca Negra,

com rendimento de Mais de 10 salarios minimos 1.802

Fonte: IBGE, Censo Demogréfico 2010.Caracteristica da populacdo



Projecéao inflacdo proximos 12 meses

ANEXO Il

Expectativas de Mercado

Inflagdo nos proximos 12 meses suavizada

Mediana - Ha 4 . . fomportamento
Ha 1 semana Hoje "
agregado semanas semanal
IPCA (%) 4,70 4,55 4,49 5)
IGPDI 4,80 4,79 4,70 Q)
IGP-M (%) 4,70 4,80 4,65 2)
IPC-Fipe (%) 4,75 4,69 4,68 (2)

Fonte: Boletim FOCUS em 9 de junho de 2017

77



