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Introducao

Resumo

A Odontologia, assim como diversas outras areas da saiide, vem evoluindo consideravelmente ndo s6 no que diz respeito
as técnicas, mas também na forma de enxergar o novo modelo de mercado de trabalho cada vez mais concorrido. O
empreendedorismo tem forte impacto social juntamente aos conhecimentos sobre marketing que auxiliam no destaque desses
profissionais. Este estudo teve como objetivo verificar a diferenca do perfil empreendedor e conhecimentos de marketing dos
discentes do Curso de Graduagdo em Odontologia da Universidade de Vassouras, entre as turmas de terceiro periodo, quinto
periodo e sétimo periodo, por meio de uma pesquisa descritiva do tipo transversal. Os dados foram coletados a partir de um
formulario do Google Forms, contendo questionario para avaliagao do perfil empreendedor e outro questionario a respeito de
conhecimento de estratégias de marketing e sua importancia para a vida profissional. Esses dados foram tabulados e submetidos
a analise estatistica descritiva. Participaram do estudo 64 estudantes dos trés periodos. Em relag@o ao perfil empreendedor, os
alunos de ambos os periodos foram classificados por “muitas caracteristicas empreendedoras” de acordo com a pesquisa. Sobre
conhecimentos de marketing, os alunos afirmaram conhecer e acreditar na importancia do marketing na vida profissional. Com
isso, mostrou-se o quao apto estes discentes dos periodos citados estao para engajar no mercado de trabalho.

Palavras-chave: Odontologia, Marketing, Empreendedorismo.

Abstract

Dentistry, as well as several other areas of health, has evolved considerably not only in terms of techniques, but also in terms
of seeing the new model of the increasingly competitive labor market. Entrepreneurship has a strong social impact together
with knowledge about marketing that helps to highlight these professionals. This study aimed to verify the difference in the
entrepreneurial profile and marketing knowledge of the students of the Undergraduate Dentistry Course at the University of
Vassouras, between the third, fifth and seventh period classes, through a descriptive cross-sectional research. The data were
collected from a Google Forms form, containing a questionnaire to assess the entrepreneurial profile and another questionnaire
about knowledge of marketing strategies and their importance for professional life. These data were tabulated and submitted
to descriptive statistical analysis. 64 students from the three periods participated in the study. Regarding the entrepreneurial
profile, students from both periods were classified by “many entrepreneurial characteristics” according to the survey. Regarding
marketing knowledge, students said they knew and believed in the importance of marketing in their professional lives. With
that, it was shown how apt these students from the periods mentioned are to engage in the job market.

Keywords: Dentistry, Marketing, Entrepreneurship.

profissionais em apenas 2 anos (CFO, 2020). Esse fato
esta diretamente associado ao numero de instituicoes

A Odontologia, assim como diversas outras areas
da saude, vem evoluindo consideravelmente ndao s6 no
que diz respeito as técnicas, equipamentos, mas também
na forma de enxergar o novo modelo de mercado de
trabalho cada vez mais concorrido. O Brasil € o pais
com a maior concentragdo de dentistas por habitante no
mundo. Em 2018 no Brasil, eram 310.401 cirurgides-
dentistas registrados nos conselhos. Agora em 2020, de
acordo com o Conselho Federal de Odontologia, sdo
339.550 dentistas registrados, um aumento de 29.149

de ensino existentes, que contava com o niimero de 220
cursos entre publicas e privadas, até o primeiro semestre
do ano de 2018. (SAN MARTIN et al., 2018).

Ao concluir a graduagdo em Odontologia,
trés caminhos provaveis podem ser seguidos: a area
académica, profissional contratado ou servidor publico
e profissional auténomo com responsabilidade de gestao
do proprio consultério ou clinica (BAUR et al., 2016).

A quantidade de profissionais formados todos
os anos ¢ as mudancas no mercado de trabalho acabam
fazendo com que somente as habilidades técnicas ndo se
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destaquem, ou seja, nao € maisum fator determinante para
o sucesso da carreira no que diz respeito a atendimentos
clinicos, sendo necessarios outros conceitos para fazer
esta diferenciagdo no mercado, tais como, nogdes de
empreendedorismo, gestdo, administracdo, economia
e marketing, obedecendo a normas éticas ¢ legais da
profissdo (GARBIN ez al., 2010).

Infelizmente, estes conhecimentos e habilidades
ndo surgem de maneira espontanea no profissional.
Ha um papel muito importante na participagdo das
universidades em formagdes mais abrangentes para os
alunos de Odontologia (ROCHA e FREITAS, 2014).
Segundo Silva (2016), o empreendedorismo tem forte
impacto social, pois as pequenas e micro empresas sao
responsaveis por 70% dos empregos gerados no Brasil.
O empreendedorismo esta fortemente associado ao
perfil do individuo, pois ele é o agente principal para as
decisdes que serdo tomadas, destaca-se nesse contexto
a auto eficacia nos empreendedores, que ¢ uma crenga
individual nele mesmo de alcangar seu objetivo com
sucesso (SANTOS, CAETANO e CURRAL, 2010).

O Marketing em Odontologia contribui como
ferramenta inovadora e segmentada para abordagem
e captagdo de clientes/pacientes e consequentemente
0 sucesso pessoal e profissional do cirurgido-dentista.
Para isso, ¢ necessario o conhecimento das ferramentas
de marketing para uma adequada comunicagdo entre o
profissional e cliente, facilitando assim o alcance dos
objetivos e metas do cirurgido-dentista. (ARCIER et al.,
2008).

Dentre algumas ferramentas que facilitam a
captagdo de clientes/pacientes, economizando tempo e
recursos, existe a SW2H (5 W: What [o que sera feito?]
— Why [por que sera feito?] — Where [onde sera feito?] —
When [quando?] — Who [por quem sera feito?] 2H: How
[como sera feito?] — How much [quanto vai custar).
(ENDEAVOR, 2017).

O conhecimento em novas tecnologias favorece
a comunicacao intelectual e novas formas de saber da
sociedadeatual, cujacaracteristicaprincipal éafacilidade
e rapidez de acesso as informagdes (SANTAELLA,
2001).

As comunicacdes constituem um importantissimo
setor industrial, juntamente a uma experiéncia individual
diaria, um terreno de confronto politico, um sistema de
intervencgdo cultural e de agregacao social, uma maneira
de se informar, de entreter-se e de passar o tempo
(WOLF, 1999).

Segundo Santaella (2001), as novas tecnologias
comecaram a descentralizar a comunicagdo, afetando
a recepcdo de massa ao permitir ao usuario maior
controle sobre o processo de comunicagdo. Com isso,
torna-se cada vez mais necessario o conhecimento e
aplicagdo do marketing na abordagem do consumidor
que esta cercado de novas informagdes com temas de
seu interesse o tempo inteiro, sempre ao alcance dele,

sem muito esfor¢o, na palma da sua mao através dos
smartphones.

Devido a importincia das habilidades
empreendedoras para a formagdo complementar dos
profissionais da saide em geral e especificamente
neste caso os cirurgidoes-dentistas, este estudo teve
como objetivo identificar o perfil empreendedor e
conhecimentos de marketing e suas possiveis variagdes
de acordo com o nivel de aprendizado (periodos
estudados) entre estudantes do Curso de Graduagdo em
Odontologia da Universidade de Vassouras.

Materiais e métodos

O presente estudo foi realizado apo6s sua plena
aprovacdo pelo Comité de Etica da Universidade
de Vassouras, com parecer sob o numero
29910320.0.0000.5290. Classifica-se como uma
pesquisa descritiva do tipo transversal. Sua populagao
foi composta por alunos do terceiro, quinto e sétimo
periodos da Universidade de Vassouras.

Os dados foram coletados a partir de formulario
do Google Forms que foi enviado com o Termo
de Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE) e
0 questionario. A pesquisa foi dividida em dois
questiondrios, comportamento empreendedor adaptado
que avalia a analise do desempenho e outro sobre a
importancia das noc¢des de marketing.

O quadro que avalia o perfil do empreendedor
possuiumaescalaondede 120a 150 pontos (possuimuitas
caracteristicas empreendedoras): vocé provavelmente
¢ um empreendedor, possui as caracteristicas comuns
aos empreendedores e tem tudo para se diferenciar
em sua organizacao; de 90 a 119 pontos, vocé possui
muitas caracteristicas empreendedoras e as vezes se
comporta como um, porém pode melhorar ainda mais se
equilibrar os pontos ainda fracos com os pontos fortes;
de 60 a 89 pontos, vocé ainda nao ¢ muito empreendedor
e provavelmente se comporta, na maior parte do tempo,
como um administrador tradicional e ndo um “fazedor”,
para se diferenciar e comecar a praticar atitudes
empreendedoras, procure analisar os seus principais
pontos fracos e definir estratégias pessoais para elimina-
los; e menos de 59 pontos, vocé ndo ¢ empreendedor
e, se continuar a agir como age dificilmente sera, isso
nao significa que vocé nao tenha qualidades, apenas que
prefere seguir a ser seguido, se sua posi¢do na empresa
exigirum perfil mais empreendedor, reavalie sua carreira
e seus objetivos pessoais (Quadro 1) (DORNELAS,
2003 apud UNITECNE, 2004).

Em relacao ao marketing, o questionario possuia
opgoes de resposta multipla escolha como sim ou nao
(Tabela 1).

Os dados foram transcritos e tabulados em
planilha Excel® e entdo submetidos a uma analise
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Quadro 1. Teste 1 — Auto-avaliagdo de seu perfil empreendedor.

1 Atribua 3 snapesses nmanotade 1 2 5 pars cada nms das caractensticas 2 semire ssoravaz
nota na fltima caluna. )

2 ‘Zoms 25 notas obtidas pars todas 25 caractensticas.

3 Analiss szn sesnltzdn slabsl com bass nas explicagies 20

Caracteristicas

Excelente
Bom
ERezular
Fraco
Insuficiente
HNota

Compramestimenta ¢ dererminagio
Proatividads na tomada de decisio.

Tenzcidads, obstinagdn.

Disciplinz, ME

Persisténeiz em rasolver problemss.

Disposigia 20 sacrificio pars atingir metas.

- Dmerso total nas atividades quadesenvalve.

bressio pelas oponunidades

Procura ter conhecimento profundo das necessidedes dosclisnizs.
E dirigido pela mercada jmerker driven).

‘O'bsessdo =m orizs valor 2 satisfarer 20 clisnres.

Tolerdncia ao risco, ambigiidade ¢ ingertezqs

10, Toma riscas caloulados (analiss tuda antes de agir).

11.  Procurs minimizar s riscos.

12, Tolerinciz 25 incertezas = flfz ds estruture.

13, Tolerinciz 3o estrssse zconflitos.

14.  Habil em resalver problemes e integrar salugiss.

Crigtividade, antoconfianga ¢ hadifdade degdamagan

15 N3atopvencional czhega shertz pemsadar

16, Niose conforma com o starus gue,

17, Hibil em e adapisr 2 novas situagies.
18, Niotem meda de falhar
19.  Habil em dafinir concsitos e detalbar idsiz.
Morivagdo ¢ superagda
- Orisntagdo 2 metas eoesultzdos.
21.  Dirizido pelanecessidade d= cresoer 2 atinsir melhoses resultados.
22, Nio se preocupa com sfafus & pader.
23, Amconfianga
24 (Ciemte desuas fraquezas sfosgas.

L e L kD e

=)

e

23, Tem senso d= humor & procuss estar animada.
2§.  Tem iniciativa.
27.  Poderdezutoconizgle

28, Trensmit= integridade & confiabilideds
29, E pacients = saberouvie
30.  Zzbe comstruir times & trabalhar em equips.

TOTAL

Fonte: DORNELAS (2004)

Tabela 1. Avaliagdo da importancia do Marketing para o profissio-
nal de Odontologia.

Vocé tem algum conhecimento sobre Marketing? Sim /
Nao
Vocé sabe que a aplicagido da metodologia do Marketing pode contribuir para o
sucesso da sua profissao? Sim /
Nao
Vocé conhece alguém que aplica estratégias de Marketing para se diferenciar da
concorréncia? Sim /
Nao
Vocé ja fez alguma agio de Marketing? Sim /
Nao
Vocé acha que os conhecimentos especificos de Odontologia contribuem para o
sucesso profissional? Sim /
Nao
Vocé sabe direcionar uma campanha de Marketing? Sim /
Nio
Vocé sabe quem sdo seus concorrentes? Sim /
Nao
Vocé sabe fazer pesquisa de mercado? Sim /
Nao
Vocé sabe da importancia de separar uma parte do seu faturamento para investir
em Marketing/Marca/imagem? Sim /
Nao

Fonte: BLOG ROCKCONTENT. Pesquisa de mercado.

estatistica descritiva, quantitativa comparando a visao
de cada periodo.

Resultados

Concordaram em realizar o estudo 64 estudantes
matriculados nas turmas de Odontologia da Universidade
de Vassouras, sendo 19 do terceiro, 19 do quinto e 26 do
sétimo periodos (Figura 1).

B Terceiro Periodo B Quinto Periodo ® Sétimo Periodo

Figura 1. Representacdo do nimero de participantes da pesquisa.

Em relacdo ao Perfil Empreendedor, foi feito
o somatorio dos resultados individuais e dividido
pelo niimero de questionarios realizados em cada
turma. Ambos os periodos se enquadraram dentro da
classificagdo média de 90 a 119 pontos qualificando-
as da seguinte maneira: “muitas caracteristicas
empreendedoras” (Figura 2).

120

115

105

100

95

Terceiro Periodo  Quinto Periodo  Sétimo Periodo

Figura 2. Representag@o da pontuagdo média por turma em relacao
ao perfil empreendedor.

Quando avaliado separadamente, no terceiro
periodo apenas 1 aluno (5%) obteve menos de 89 pontos,
que o qualifica como um perfil fraco de empreendedor,
4 alunos (21%) apresentaram um perfil com mais de 120
pontos, se caracterizando como um perfil empreendedor.
A amostra do quinto periodo ndo apresentou perfil
empreendedor baixo, tendo 16 alunos (84%) com perfil
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médio e 3 alunos (16 %) tiveram um perfil alto. No
sétimo observou que a metade da amostra possuia perfil
médio e a outra metade perfil alto.

A respeito do conhecimento em Marketing, 8
alunos (42%) do terceiro periodo disseram que sim,
enquanto nos quinto e sétimo periodos 11 alunos (52%)
e 11 alunos (42%), respectivamente. Em relagdo a
credibilidade sobre o marketing para ajudar no sucesso
profissional, 14 alunos (74%) do terceiro, 15 alunos
(69%) do quinto e 19 alunos (73%) do sétimo periodo
acreditam nesta ferramenta (Figura 3).

70%

58% 58%

50%

42%

40%

30%

52%
48%
I I :

Sétimo Periodo

20%

Terceiro Periodo Quinto Perio

H Sim ® Ndo

Figura 3. Avaliacao por periodo sobre possuirem conhecimentos de
marketing.

Quando questionados se ja haviam criado alguma
campanha de Marketing ambas as turmas tiveram
um resultado semelhante estatisticamente, 16 alunos
(84%) disseram que ndo no terceiro e quinto periodos
e 22 alunos (85%) no sétimo. Na sequéncia se saberiam
direcionar uma campanha de marketing, apenas 1 aluno
(5%) do terceiro periodo se considera apto, enquanto
2 alunos (10%) e 3 alunos (12%) do quinto e sétimo
periodos respectivamente.

Em relacdo ao conhecimento de quem seriam seus
potenciais concorrentes, 12 alunos (63%) do terceiro
periodo, 13 alunos (68%) do quinto e 15 alunos (58%)
do sétimo periodo acreditam que conhecem (Figura 4).

80%

68%
63%
58%

60%

50%
42%

Sétimo Periodo

37%

40%

32%

30%

20%

Terceiro Periodo Quinto Periodo

Sim M N3o

Figura 4. Representacdo das turmas a respeito de conhecerem seus
concorrentes.

Considerando se saberia realizar uma pesquisa
de mercado, 17 alunos (90%) do terceiro periodo, 13
alunos (68%) do quinto e 22 alunos (85%) do sétimo
responderam negativamente ao questionamento.

No topico sobre a importancia de separar um
percentual do faturamento para investir em marketing,
imagem e marca, 14 alunos (74%) do terceiro periodo,
6 alunos (32%) do quinto e 10 alunos (38%) do sétimo,
acham que ¢é importante (Figura 5).

80% 74%
68%

70%
62%

38%
32%

Quinto Periodo

60%
50%
40%
30% 26%
20%

10%

Terceiro Periodo

0%
Sétimo Periodo

M Sim ™ Ndo

Figura 5. Representacao do nimero de participantes que sabem da
importancia de separar uma parte de seu faturamento para investir
em marketing.

Discussao

Os resultados demonstram que quando se
comparam isoladamente os alunos das turmas entre
si, os perfis empreendedores estdo em constante
evolu¢do, melhorando conforme vao se passando os
periodos. Talvez isso ocorra devido a responsabilidade,
dos estudantes do 7° periodo, por estarem proximo
de se formarem, interferindo directamente nos scus
comportamentos.

Segundo Kriiger e Minello (2018) o
comportamento e perfil empreendedor devem ser
estimulados ainda na graduagdo, tendo em vista que
podem realmente fazer a diferenca no mercado de
trabalho.

Ser somente um cirurgido-dentista com
especializagdes nao garante sucesso profissional em sua
clinica, como relatado anteriormente, o mercado esta
saturado, ou seja, atitudes e comportamentos podem ser
o diferencial (ARCIER et al., 2008).

Ao contrario do que acham, ser empreendedor nao
se restringe somente em habilidades de administragdo e
ser dono de um estabelecimento, envolve muito mais
que isso, como por exemplo, habilidades de lideranca,
iniciativa, planejamento estratégico e muito mais
(SEBRAE, 2020).

Deve-se observar que como o perfil empreendedor
(DORNELAS, 2003 apud UNITECNE, 2004)do curso se
classifica como médio, segundo o questionario utilizado,
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ainda hd muito que se fazer. Na préatica, sabe-se que ser
mediano ndo ¢ mais suficiente. A Universidade tem um
papel fundamental pela frente, e deve se preocupar com
capacitacdo de seus professores para uma visao mais
moderna do mercado de trabalho, preparando ainda mais
seus estudantes para a vida profissional (MINUZZI;
VARGAS ¢ FIALHO, 2016).

Os resultados obtidos acima demonstram que ha
uma necessidade a ser preenchida no que diz respeito
a qualificagdo basica em marketing. Por mais que
ndo tenha uma disciplina exclusiva para esse assunto
de forma obrigatéria pelas Diretrizes curriculares
nacionais do curso de odontologia, seria interessante
a implementagdo, pois certamente aumentariam a
possibilidade dos estudantes sairem um passo a frente
no mercado de trabalho em relacdo aos conhecimentos
e recursos que o marketing podem proporcionar na
alavancagem da carreira profissional (MOTA, 2011).

De acordo com Lacerda (2005), os concorrentes
sdo considerados aqueles que ofertam um mesmo
produto ou servigo para o mesmo publico alvo, porém,
atualmente este conceito tem se modificado um pouco.
Vivencia-se uma nova era, onde as pessoas estdo
passando a observar com mais detalhes a qualidade
de um servigo prestado, a aten¢do recebida durante o
atendimento, o cuidado, dentre outras caracteristicas.
Também estdo optando em quais servigcos ou produtos
vao destinar o seu dinheiro. Isso nos traz uma reflexao,
que talvez ndo s6 as empresas do mesmo segmento
sejam concorrentes, mas todas as demais. Deve-se entdo
buscar despertar nos clientes/pacientes a necessidade
de se optar pelos tratamentos odontoldgicos na lista de
prioridades (MORAES, 2016).

Hé uma diferenga significativa entre a percep¢ao
doterceiro periodo em comparagao como quinto e sétimo
periodos quando questionados sobre a importancia de
separar e investir uma parte do faturamento. Enquanto no
terceiro periodo 74% acham isso importante, no quinto
e sétimo periodos essa classificacdo de importancia
cai para 32% e 38% respectivamente. Esses dados
demonstram uma situagdo preocupante para o sétimo
periodo, pois como estdo prestes de se introduzirem ao
mercado detrabalho, pode ser que demore a enxergar que
aplicar recursos em marketing ¢ de extrema importancia
nos dias atuais, ainda mais se considerar o aumento de
profissionais que se formam anualmente, saturando o
mercado de trabalho (SAN MARTIN et al., 2018). Os
principais objetivos do Marketing sdo a melhora do
resultado financeiro, melhora da qualidade de vida e
consequentemente, o prestigio social por meio de um
excelente atendimento ao paciente (KOTLER, 2000).

E muito importante conhecer as dores e anseios
dos clientes/pacientes para que se possa saber comunicar
da melhor forma possivel com eles, aumentando assim
a chance de converter uma avaliagdo clinica em
fechamento de venda do tratamento, com estratégias e

ferramentas que o marketing pode ensinar. Esse processo
setorna muito mais facil e eficaz. Faz-se entdo necessaria
a inclusao destes conceitos nas grades curriculares das
universidades (NORONHA, 2014).

Conclusao

De acordo com os dados coletados, esta pesquisa
mostrou o qudo apto os alunos dos periodos citados
estdo para embarcar no mercado de trabalho. Possuem
conhecimentos de marketing, o que os faz se diferenciar
e se destacar dos que ndo possuem e estdo no mercado
de trabalho. Além de conhecerem, sabem e acreditam na
importancia do marketing para o sucesso profissional.

O ponto fraco dos alunos foi o conhecimento
sobre pesquisa de mercado e o direcionamento das
campanhas de marketing. Como apresentado acima,
esse conhecimento tem um papel muito importante para
aquisi¢@o de novos pacientes/clientes e destaque dos
profissionais entre a ampla concorréncia.

Considera-se que as universidades deveriam dar a
opgcao deste tipo de informagdo na grade curricular dos
cursos de Odontologia, melhorando assim o preparo
dos alunos no mercado e aumentando a visdo de
concorréncia e estratégias para se destacarem e serem
excelentes profissionais e empreendedores.
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