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Por Cirurgioes Dentistas
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mento sobre como o cirurgido-dentista estd procedendo: se esta
fazendo propaganda/publicidade de seus servigos, que veicu-
los esta utilizando, se estd aproveitando a abertura conseguida.
Além disso, a verificagdo de cuidados com o Marketing é tam-
bém pertinente.

Atitudes que comprovadamente consigam levar os clien-
tes aos consultorios odontolégicos sdo salutares e fazem lucrar
os dois lados: os profissionais, com o preenchimento de suas
agendas, e a populagdo, com mais acesso aos cuidados de sat-
de bucal.

MATERIAL E METODO

Para a realizagdo deste trabalho, foi elaborado e aplicado
um questiondrio, em cirurgides-dentistas participantes de um
Congresso odontolégico (fig. 1).

O questiondrio foi aplicado em cirurgides-dentistas que
possuem consultérios préprios. Isto porque estes tém autono-
mia para trabalhar da forma que melhor lhes convier. O mesmo
pode ndo ocorrer com os profissionais que trabalham em local
diverso. Estes amitde precisam se adaptar ao estabelecido pe-
los responséveis pelos consultérios.

Como pode ser observado, antes das questdes propria-
mente ditas, foi inserido um breve cabegalho, de acordo com as
normas relacionadas a ética em pesquisa com seres humanos,
esclarecendo os possiveis participantes sobre a voluntariedade
da participagdo, a manutengao do sigilo de suas identidades (ape-
sar de ndo ter sido solicitada a identificagdo dos respondentes),
¢ a publicagdo dos dados obtidos com o presente trabalho. Fo-
ram respeitados os ditames da Resolugdo n® 196, de 10 de outu-
bro de 1996, do Conselho Nacional de Saude.

Os dados obtidos neste questiondrio foram informatizados.
Para tal foi confeccionado um banco de dados, utilizando-se o
programa ACCESS 2000, e os dados nele inseridos. O mesmo
programa foi utilizado para o levantamento das freqiiéncias das
respostas.

RESULTADO E DISCUSSAO

Foram obtidos 975 questionérios respondidos por cirur-
gides-dentistas. Os dados levantados estdo apresentados nas
tabelas.

Entendemos que € grande o nimero dos que ndo fazem
nenhum tipo de propaganda. E, dentre os que a realizam, os
itens mais citados dizem respeito a possibilidades que se torna-
ram permitidas pelo Codigo de Etica Odontolégica a partir de
1998 “, como o envio de mala direta. Porém, outros veiculos
agora liberados continuam sem serem muito contemplados,
como o radio e a televisdo.

Muitos cirurgides-dentistas entrevistados ndo estio em-
pregando, na administragio de suas atividades profissionais,
veiculos de propaganda para auxiliar na divulgagio de suas ati-
vidades. E ¢ interessante verificar que os veiculos tradicional-
mente permitidos, jornal e revista *, ndo sdo os mais usados,
empregados por, respectivamente, 15.38% e 6.97% dos
respondentes.

Dentre os conteudos divulgados, podemos verificar que
os itens mais divulgados dizem respeito a informagdes libera-
das a partir de 1998, e que até entdo no eram permitidas expli-
citamente, como horario de trabalho -17.03% dos respondentes,
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FIG. 1 - QUESTIONARIO APLICADO NA PESQUISA

1 - Qual(is) o(s) veiculo(s) de comunicagdo que vocé utiliza parz
realizar propaganda de seu consultério?

,0 Nao fago propaganda ,0 Revista ,0Radio [ Televiszo
;00 Jornal ;0 Panfletos O Internet 0 Outdoor
,0 Brindes de uso odontoldgico ,,0Brindes ndo odontolégicos
0 Mala direta ,,0 Lista telefonica

,s Outros. Especificar,

2 - Ao fazer propaganda de seus servigos, vocé divulga:
,0 Nao fago propaganda  ,0 Equipamentos [ Instalagdes

.U Tecnicas ;0 Imagens do tipo antes e depois
.0 Horario de trabalho .00 Especialidade odontoldgica
s Pregos ,0 Modalidades de pagamento

s Convénios e credenciamentos 0 Logotipo/logomarca

.0 Titulo académico (mestre, doutor) e/ou do magistério

3 - Dentre as alternativas abaixo, assinale as que vocé utiliza
em seu consultério:

.00 Logotipo/logomarca

,0 Uniforme padronizado para a equipe de trabalho

.0 Documentagao personalizada (ficha clinica com seus dados)
O Paredes da sala de recepgao coloridas

;[ Paredes da sala clinica coloridas

| Oculos de protegio para o paciente

.01 Uniforme do dentista de outra cor que néo o branco

4 - Além de questdes clinicas propriamente ditas, vocé costuma
perguntar aos seus pacientes sobre:

,00 Gostos musicais .0 Revistas preferidas
.0 Atividades de lazer ;0 Esportes preferidos
0 Outros  Especificar

,0 Hobbies

5 - Apesar dos temas acima ndo serem clinicos, vocé tem como
habito anota-los nos prontuarios dos respectivos pacientes?

,08im 0 Nao

logotipo/logomarca — 15.08% (antes era necesséria autorizago
prévia do Conselho para o uso de logotipo/logomarca), convé-
nios e credenciamentos — 15.49%, e instalagdes — 10.46% (atual-
mente ndo mais permitida a divulgagdo). Destacamos o fato de
que, apesar de ndo permitido, 4.10% dos respondentes divul-
gam modalidades de pagamento, e 2.56% pregos. 5.95% dos
respondentes divulgam imagens do tipo antes e depois. O novo
Cédigo de Etica Odontolégica, aprovada em dezembro de 2002
pela 2* CONEO, em Florian6polis-SC, proibe claramente este
tipo de publicidade.

Cerca de metade dos profissionais entrevistados tem =
preocupag¢do de personalizar sua documentagdo. Isto ndo so-
mente € importante sob a 6tica do Marketing, mas também de-
monstra uma certa organizagdo da documentagio odontolégica.
o que ajuda a prevenir processos judiciais, principalmente os
que possam eventualmente ser impetrados por pessoas de mz
fé, que observam a confecgdo (ou ndo) da documentagdo.

Nio foi grande o nimero de profissionais que afirmaram
utilizar os instrumentos de marketing questionados (apresentz-
dos na tabela 3). Alguns deles, apesar de possuirem também
outras importantes fungdes, servem para diferenciar o cirurgizo-
dentista. Exemplo claro s@o os oculos de proteg3o para o paci-
ente, cujo uso pode prevenir sérios acidentes. Porém, seu em-
prego pode fazer com que o profissional seja vjsto pelo pacien-
te como alguém que se preocupa com algo mais, que 0s outros
ndo costumam fazer corriqueiramente.

Paredes coloridas na sala de recep¢do, na sala clinica, ¢ o
uso de uniforme colorido deixam o ambiente menos sisudo, mais
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TABELA 1 - Veiculos de comunicagdo utilizados para fazer
propaganda.

TABELA 2 - Contetidos divulgados.

Veiculos de comunicagio

Nio faz propaganda R 3938
Revista
Radio 18 125%
Televisio 9 Lk
Jarnal ' 15 153%%
Panfletos 2 38%
Internet 6 626"
Outdoor
Brindes de uso odontoldgico I 017
Brindes nio odontologicos 32 328
Mala direta 5% 26.45%
Lista telefonica 21¢ 2195

Outros 45

Obs: Foi possivel o assinalamento de mais de uma opg2o por
respondente. A freqiiencia relativa foi calculada sobre o totzl
de 975 respondentes.

agraddvel, o que também pode ser um diferencizal.

Os instrumentos de marketing citados nesta quest
quando empregados, denotam organiza¢Zo, boa adm:
e planejamento. E isso os pacientes perceberr: Mu

portancia, fazem a dlferenqa na hora do pac1en., ele
sional com quem vai se tratar, nas méos de quem vai
manutengo de sua satde bucal.

Sabemos que ¢ importante que o cirurgiZo-dentisiz esta-
belega um bom relacionamento com seus pacien
importédncia do emprego do Marketing de REIE\.I\“
uma época em que, com o advento das empresas de 2
privada a saide, os atendimentos tém se tornado men
ais, € preciso resgatar a relagdo de confianca outrora ex
E necessario que algumas informagdes de carater pesso
obtidas em fungdo de uma relagdo mais proxima existente
jam conseguidas até mesmo de forma planejada, p ofss'o:a}.

J

contato entre cirurgido-dentista e pac1ente

Os dados ndo clinicos (tabela 4) s3o importantes nio so-
mente por fornecerem informagdes que podem servir para me-
lhorar o relacionamento profissional/paciente, mas funcionam
como pesquisa de Marketing, por exemplo, no que diz respeito
arevistas e musica. Apesar de ndo serem dados clinicos. € inte-
ressante que os mesmos sejam anotados nos prontudrios dos
pacientes. A tabela 5 mostra que a maioria dos entrevistados
afirmou que ndo anota os dados ndo clinicos nos prontuérios de
seus pacientes. Somente 22.67% afirmaram fazé-lo. Compa-
rando essa informagdo com a obtida na tabela 4, onde verifica-
mos que 22.15% ndo perguntam questdes ndo clinicas, consta-
tamos que grande parte dos que fazem tais questdes ndo anotam
as respostas. Assim agindo, perdem a oportunidade de ter da-
dos importantes que, se adequadamente trabalhados, poderiam
auxilid-los na manutengdo de suas clientelas.
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Fregiiéncia
Contetdo divulgado
Absoluta Relativa
Nzo faz propaganda 390 40.00%
Equipamentos 57 5.84%
Instzlacdes 102 10.46%
T as 90 9.23%
ns do lipo anles ¢ depois 58 3.95%
2rio de trabhalho 166 17.03%
Especialidade odontologica 258 26.46%
Pregos 25 2.56%
Modalidades de pagamento 40 4.10%
Comvénios ¢ credenciamentos 151 15.49%
147 15.08%
76 7.79%

Obs: Foi possivel o assinalamento de mais de uma opgao por
respondente. A freqliencia relativa foi calculada sobre o total
de 875 respondentes.

CONCLUSAO

A partir dos dados obtidos, julgamos plausivel concluir

M=)
=
I

1. E grande o percentual dos profissionais que afirmaram
nZo fazer propaganda de seus servigos (39.38%).

2. No que diz respeito a veiculos de comunicag3o, distri-
ui¢do de brindes de uso odontologico, mala direta e lista tele-
fonica e foram os itens mais citados, sendo empregados por,
respectivamente, 30.15%, 26.46% e 22.15% dos entrevistados.
3. A divulgagdo de especialidade odontoldgica é realiza-
r 26.46% dos cirurgides-dentistas; 17.03% dos mesmos

am horério de trabalho, 15.08% logotipo/logomarca, e
-9" o convénios e credenciamentos com os quais trabalham.

4.51.28% dos entrevistados afirmaram utilizar documen-
acdo personalizada, e 31.59% uniforme padronizado para a
equipe de trabalho.

5. 52.00% dos cirurgides-dentistas perguntam aos seus
pacientes sobre atividades de lazer, 48.62% sobre hobbies,
41.13% sobre esportes preferidos, 38.15% sobre gostos musi-
cais. 19.08% sobre revistas preferidas, e 22.15% ndo costumam
perguntar questdes nio clinicas.

6. Somente 22.67% dos profissionais costumam anotar
temas ndo clinicos nos prontudrios de seus pacientes.

7. Muitos veiculos de comunicagao utilizados para a pro-
paganda e conteidos divulgados pelos entrevistados
correspondem a itens permitidos pelo Conselho Federal de
Odontologia a partir de 1998. Porém, ainda ha pouco emprego
dos itens permitidos.

8. Os profissionais ndo estdo utilizando adequadamente
as ferramentas de Marketing questionadas.

RESUMO

Neste trabalho foram verificados, através de aplicagdo de
questiondrios em 975 cirurgides-dentistas, suas atitudes relati-
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TABELA 3 - Instrumentos de marketing empregados.

TABELA 4 - Temas néo clinicos perguntados aos pacientes.

Freqiiéncia Fregiiéncia
Instrumentos empregados Temas

Absoluta Relativa Absoluta Relativa
Logotipo/logomarca 275 28.21% Gostos musicais in 38.15%
Uniforme padronizado para a equipe de trabalho 308 31.59% Revistas preferidas 186 19.08°
Documentagdo personalizada 500 51.28% Hobbies 474 48.62°%
Paredes da sala de recepgio coloridas 223 2287% Atividades de laze: 507 52.00%
Paredes da sala clinica coloridas 178 18.26% Esportes preferidos 401 4113
Oculos de protegdo para o paciente 236 24.21% Outros 106 10.87
Uniforme colorido 124 12.72%, Nio costuma perguntar questoes ndo clinicas 216 22.153%

Obs: Foi possivel o assinalamento de mais de uma opgao por
respondente. A fregiiencia relativa foi calculada sobre o total
de 975 respondentes.

vas ao uso de propaganda e de outras ferramentas de Marketing.
Observou-se, dentre outros dados, que 39.38% dos entrevista-
dos ndo fazem propaganda de seus servigos, 26.46% enviam
mala direta, 17.03% divulgam horério de trabalho, 15.49% con-
vénios, e 5.95% imagens do tipo antes e depois. 31.59% utili-
zam uniforme padronizado para a equipe de trabalho, 22.15%
ndo costumam perguntar questdes ndo clinicas aos seus pacien-
tes, e somente 22.67% dos cirurgides-dentistas tém o habito de
anotarem nos prontudrios de seus pacientes temas ndo clinicos.
Foi possivel concluir que, apesar da liberag@o ocorrida em al-
gumas normas de propaganda, os profissionais estdo empre-
gando pouc9 os itens permitidos, além de ndo estarem utilizan-
do adequadamente algumas ferramentas de Marketing.

Palavras-chave: Marketing em Odontologia, Odontolo-
gia Legal, Etica em Odontologia

SUMMARY

In this study it was verified, through the application of
questionnaires on 975 dentists, their attitudes towards the use
of propaganda and other Marketing tools. It was observed,
among other data, that 39.38% of the interviewed do not make
propaganda of their services, 26.46% send direct mail, 17.03%
divulge work time, 15.49% conventions, and 5.95% before and
afterwards images. 31.59% use standardized uniforms for the
team, 22.15% do not use to ask non-clinical questions to their
patients, and only 22.67% of the dentists have the habit of
registering on their patients’ records non-clinical themes. It was
possible to conclude that, in spite of the liberation that occurred
on some propaganda norms, the professionals are using little
the allowed items, besides are not using adequately some
Marketing tools.

Key-words: Marketing in Dentistry, Forensic Dentistry,
Ethics in Dentistry.
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