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O Dentista como Empresario - Empreendedorismo

“Uma nova postura, uma nova clinica.”

Introducao

Cirurgias, visitas, emergéncias, consultas, exames, filhos, casa e ainda ha o consultério para gerenciar. Em
cada situacao pratica assume-se um papel diferente, com relacionamentos profissionais distintos, como
clinico e como empresario.

Para que se tenha sucesso empresarial, a concepcao adequada da empresa, a organizacao de atividades
e o aumento de produtividade passam a ser um desafio tao importante quanto o adequado procedimento
clinico. Esta é a realidade do mercado: a exceléncia clinica nao equivale diretamente ao bom desempe-
nho empresarial.

A funcao da empresa na area de saude ¢, entre outras, fornecer uma série de atrativos (estacionamento,
recepcao confortavel, bom atendimento, organizacao, rapidez e capacidade clinica), que facam o consumi-
dor escolhé-la, ao invés dos concorrentes.

E muito comum:

* O profissional chegar com pressa na clinica,

* N3o ter quase nenhum contato com a sua equipe de trabalho,
e Atender o paciente sem entendé-lo como cliente,

* Delegar todo o controle gerencial da clinica para a secretéria,

o _ “A clinica
Mas o que € bom”, para o cliente ... ;
e Atécnica ou o conforto ? e uma
0 material usado ou a falta de dor ? empresa.”
* O equipamento ou a comodidade ?
* A competéncia ou a seguranca ?

Na pratica
Este processo de mudanca empresarial é gradativo e depende do envolvimento do lider (vocé!) e de sua
nova concepcao do negdcio. Qualquer clinica precisa de metas e da orientacao diaria de seus lideres

para poder crescer de forma ordenada. Caso contrario, para onde as empresas iriam? Ficariam a deriva,
a mercé do mercado.

Organize-se.

Para alterar sua forma de conduta é necessario avaliar e estruturar suas necessidades e acoes. Nao faca
muitas mudancas ao mesmo tempo e neste caso a palavra-chave é: priorizar.

Avalie sua situacao empresarial e, ao identificar pontos de melhoria, estabeleca uma seqiiéncia coerente
de acoes, tendo sempre em mente o que o consumidor mais precisa. Logicamente, considere também o
capital que vocé pode usar.
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Por exemplo:

Pontos a melhorar

e Pintura da fachada e da recepcao,

e Treinamento da secretaria em atendimento a clientes,
e Parceria com estacionamento,

e Criacao de folder e logomarca

Coloque seus itens em ordem e respeite um cronograma de trabalho. Registre em papel suas idéias, para
que se tornem acoes efetivas.

Check-list
Avalie sua postura empresarial:

* Ha quanto tempo nao discuto assuntos gerenciais com a minha equipe?

e Eu capto informacoes do mercado e da concorréncia através dos clientes?
e Enxergo o paciente como consumidor?

e Faco cursos gerenciais ou somente clinicos?

e Conheco minhas qualidades e falhas empresariais e da clinica?

* Eu dedico tempo gerencial ao consultério? Este tempo é suficiente?

* Sou de fato um empresario? ~N
“0 primeiro
E fundamental responder diariamente a perguntas como: passo para ser

* Para onde o mercado esta se movendo? grande é ser
* Quais fatores sao basicos para o sucesso do meu negdcio? . .
e 0 que meu cliente atual quer hoje, e no futuro? diferente.
* Onde estd meu proximo cliente?

e Quem sao meus concorrentes?

e Onde e como eles estao estruturados?

* A minha clinica esta pronta para o futuro?

Conclusao

Uma das grandes necessidades da empresa em salde é orientar seus esforcos para a prestacao de
servicos. O paciente precisa muitas vezes de solucoes simples, baseadas em sinais pouco “tecnolégicos”,
como atencao, respeito, seriedade e seguranca.

Vender salde é muito mais complexo que vender produtos, como carros,
dculos ou cosméticos. Neste caso, o consumidor pode “tocar e sentir” antes “Voceé é
de comprar. O servico em saude nao é assim. J& imaginou o paciente ter
toda a equipe cirlrgica em sua dispensa, estocada, aguardando por semanas sua melhor
para ser usada? ferramenta.”

Esta é a magia da prestacdo de servico: vendemos no exato momento em
que o cliente compra! Por isso, dé atencao aos detalhes que transmitem seguranca e que tém grande
impacto sobre o consumidor: sorriso, atencao, entre outros, procedimentos faceis e de baixo custo.

O marketing (ciéncia que aborda as relacées de mercado) o ajudara a avaliar, estruturar, implementar e
mensurar acoes voltadas ao crescimento da clinica, mas sempre como suporte as suas idéias e acoes.

Utilize-o de forma consciente e objetiva e, desta forma, a evolucao gradual serd inevitavelmente percebida
em sua empresa. Afinal, ter sucesso é simplesmente suceder bons resultados!
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