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NASCIMENTO, Daniela Santos do. Ferramentas de marketing na era da alta
concorréncia no ramo odontolégico. 45 P. Trabalho de conclusdo de curso
(Monografia). Graduacdo em Odontologia. Faculdade de Apucarana - FAP.
Apucarana- PR. 2024.

RESUMO

Introducdo: O marketing € uma area que por muito tempo foi inexplorada no ramo
odontolégico, no qual contém estratégias essenciais para diferenciar a marca e se destacar
na alta concorréncia dos dias atuais. Embora seja um assunto pouco discutido na odontologia,
o marketing tem ganhado relevancia, ajudando profissionais a se destacar no mercado de
trabalho. Objetivo Geral: Objetivou-se analisar como as estratégias de marketing podem ser
utilizadas por profissionais e clinicas odontoldgicas para se destacarem e prosperarem em
um ambiente de alta concorréncia no mercado atual. Metodologia: Este estudo possui uma
abordagem qualitativa, realizada por meio de revisdo de literatura, utilizando revistas
académicas e artigos cientificos como principais fontes de dados. Os termos de busca
empregados incluem palavras-chave na lingua portuguesa e inglesa especificas como
"Marketing odontoldgico”, "Estratégias de Marketing" e "Concorréncia odontologica" e
operador booleano “AND”. A sele¢do dos artigos é conduzida mediante a analise dos
resumos, seguindo critérios que irdo acrescentar na pesquisa. Discussao e Resultados: Este
trabalho revisou artigos sobre marketing odontolégico, destacando sua importancia como
ferramenta essencial para cirurgibes-dentistas em um mercado competitivo. Os autores
concordam com a inclusdo do marketing na formagéo académica e a utilizagéo de estratégias
digitais. A convergéncia entre ética, regulamentagédo e marketing digital € vista como crucial
para o crescimento sustentavel da profissdo e para a constru¢do de relacionamentos de
confianca com os pacientes. Conclusao: Conclui-se que ao utilizar estratégias de marketing
de forma ética no ramo odontolégico, os dentistas podem estabelecer um diferencial dentro
do mercado altamente competitivo, contribuindo para o crescimento sustentavel de sua
marca tornando uma carreira sélida e bem-sucedida na odontologia.

Palavras-chave: Marketing odontolégico. Estratégias de marketing. Concorréncia
odontoldgica.



NASCIMENTO, Daniela Santos do. Marketing tools in the era of high competition
in the dental field. 45 P. Course conclusion work (Monograph). Degree in Dentistry.
Faculty of Apucarana - FAP. Apucarana- PR. 2024.

ABSTRACT

Introduction: Marketing is an area that has long been unexplored in the dental field,
containing essential strategies for differentiating a brand and standing out in today’s
high competition. Although it is a topic rarely discussed in dentistry, marketing has
gained relevance, helping professionals stand out in the job market. General
Objective: The aim of this study is to analyze how marketing strategies can be utilized
by dental professionals and clinics to stand out and thrive in a highly competitive
market environment. Methodology: This study adopts a qualitative approach,
conducted through a literature review, using academic journals and scientific articles
as the main data sources. The search terms employed include specific keywords in
both Portuguese and English, such as "Dental Marketing," "Marketing Strategies," and
"Dental Competition," along with the boolean operator "AND." The selection of articles
is conducted by analyzing the abstracts, following criteria that will contribute to the
research. Discussion and Results: This work reviewed articles on dental marketing,
highlighting its importance as an essential tool for dentists in a competitive market. The
authors agree on the inclusion of marketing in academic training and the use of digital
strategies. The convergence of ethics, regulation, and digital marketing is seen as
crucial for the sustainable growth of the profession and for building trustful relationships
with patients. Conclusion: It is concluded that by utilizing marketing strategies
ethically in the dental field, dentists can establish a competitive advantage within a
highly competitive market, contributing to the sustainable growth of their brand and
building a solid and successful career in dentistry.

Keywords: Dental marketing. Marketing Strategies. Dental competition.
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1 INTRODUCAO

O marketing na odontologia abrange uma variedade de elementos cruciais, que
vao desde um profundo conhecimento da &rea, até a construcdo e manutencéo de
uma marca forte, incluindo também o fornecimento de suporte eficaz ao cliente, a
implementacédo de estratégias de um bom relacionamento, a comunicacao visual, o
lancamento de novos produtos, formas de divulgacdo e um comprometimento
constante com a qualidade, esses elementos sdo fundamentais para o cirurgido-
dentista (Paim et al. 2004).

De acordo com o Conselho Federal de Odontologia (CFO, 2024), o Brasil
conta atualmente com mais de 413 mil cirurgibes-dentistas. Deste total, mais de 24
mil sdo formados no Parand, esta quantidade é consideravelmente alta, contribuindo
para um aumento na competitividade do mercado de trabalho na area odontolégica.
Segundo Paim et al. (2004), marketing é criar, sustentar e melhorar as relacdes entre
cirurgides-dentistas e pacientes, assegurando que os objetivos de ambas as partes
sejam atingidos.

Segundo Seixas (2010, citado por Reis, 2022), antigamente era relativamente
facil para um profissional abrir um consultério e manté-lo cheio de pacientes, contando
principalmente com a recomendacado boca a boca de outros pacientes, mas com a
crescente demanda de novos cirurgides-dentistas e consultorios, o fluxo de clientes
diminuiu, exigindo-se que os profissionais elaborassem diversas estratégias para se
destacarem no mercado odontolégico. Mas, ainda h& certa relutancia por parte dos
profissionais em adotar estratégias de marketing para servicos de saude, citando a
"ética" como um fator que nem sempre € bem compreendido segundo Seixas (2010,
citado por Reis, 2022).

O Cirurgido-Dentista pode promover seu trabalho utilizando diversas técnicas,
incluindo telefonemas, cartes de visita, e-mails, panfletos, além de anincios em
jornais e revistas (Rovida et al. 2012).

O Marketing digital € o meio de divulgacdo que mais cresce atualmente, pois
permite a mensuracao de resultados em tempo real por meio das campanhas de
anuncios conforme o publico-alvo (Pecanha, 2015). Ele evolui constantemente e
utiliza ferramentas como redes sociais, sites institucionais e mecanismos de busca,
gue sao essenciais para alcancar o publico no campo odontologico (Pecanha, 2015).

O Facebook, como principal rede social, requer planejamento de conteudo,
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considerando temas, frequéncia de postagens e linguagem, para gerar um
engajamento eficaz (Zorzo, 2017).

O funil de vendas € uma ferramenta fundamental no marketing de contetido que
representa o processo de conduzir potenciais clientes através das etapas da jornada
de compra (Pecanha, 2015). Ao mapear essas etapas, podemos identificar o tipo de
conteudo mais eficaz para cada fase, no topo do funil o objetivo é gerar visibilidade e
despertar a atencdo do publico para um problema ou necessidade, no meio do funil
busca-se qualificar os leads, oferecendo solu¢des especificas, e no fundo do funil, o
foco estd em transmitir confianga e posicionar a empresa como a melhor opcéo,
utilizando conteudos detalhados como depoimentos de clientes e casos de sucesso

para reforgar a credibilidade e incentivar a decisédo de compra (Peganha, 2015).
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2 OBJETIVOS

2.1 Objetivo Geral
Analisar como as estratégias de marketing podem ser utilizadas por
profissionais e clinicas odontolégicas para se destacarem e prosperarem em um

ambiente de alta concorréncia no mercado atual.

2.20bjetivos Especificos

e Identificar as principais ferramentas de marketing no mercado atual.

e Analisar 0 uso atual das estratégias de marketing na area da odontologia e sua
eficacia em lidar com a concorréncia.

e Investigar os desafios enfrentados por clinicas odontolégicas com a alta

concorréncia e como as estratégias de marketing podem ajudar a supera-los.



15

3 FUNDAMENTACAO TEORICA

3.1 Marketing na Odontologia

Segundo Paim et al. (2004), o marketing tem como funcéo estabelecer, manter
e melhorar as relacdes entre cirurgides-dentistas e pacientes, de forma que o0s
objetivos de ambos sejam alcancados, envolvendo informagbes de mercado,
conhecimento do produto, forca da marca, assisténcia a clientes, comunicacéo visual
e comprometimento por parte do cirurgido-dentista.

De acordo com Kotler (2000), o marketing constitui um processo social através
do qual individuos adquirem o que precisam e ambicionam mediante a elaboracéao,
apresentacao e troca voluntaria de bens e servicos com outros. Ja para Cobra (1988),
€ descrito como a andlise e organizacdo de todos 0s recursos essenciais para
possibilitar a organiza¢do uma aproximacéao continua e mutuamente benéfica entre as
aspiracoes e necessidades do cliente e as capacidades produtivas.

O termo Marketing é definido como a atividade de adquirir, vender ou
transacionar bens e servicos, e sua esséncia argumenta que o alcance dos objetivos
corporativos reside na identificacdo das necessidades e desejos dos segmentos de
mercado especificos, e em proporcionar as solu¢cdes desejadas de maneira mais
eficaz e eficiente do que os concorrentes (Paim et al. 2004).

O marketing pode ser, segundo Kotler (1994, citado por Ferreira, 2004),
didaticamente dividido em 4 Ps, que sao:

1 - Ponto (distribuicéo, logistica, localizacdo do consultério);
2 - Produto (bem ou servico);

3 - Promocéo (propaganda, comunicacgao, venda);

4 - Preco (formacao e estratégias).

Em suma, o marketing € essencial para o sucesso de qualquer organiza¢do no
mercado atual.

O marketing externo se desenvolve fora do local de trabalho, segundo Barbosa
(2010, citado por Viola, 2011), estendendo-se para além dos limites fisicos do
consultério odontolégico, esse tipo de marketing inclui a publicidade tradicional e
meétodos alternativos de divulgacédo que, quando estrategicamente aplicados, trazem
beneficios significativos para o dentista, que entre as ferramentas de marketing

externo estdo a distribuicdo de panfletos, publicidade em jornais, revistas, anincios
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luminosos, outdoors e sites, envio de cartas a colegas que encaminham pacientes e
aos proprios pacientes, além de entrevistas e a participacdo em eventos de natureza
social e cientifica. Uma estratégia adicional eficaz para promocéo fora do ambiente de
trabalho é escrever artigos e colunas em jornais e revistas, oferecendo informacdes
sobre temas de Odontologia e cuidado bucal, e assim construir uma reputacdo e
estabelecer confianca, o dentista também pode organizar palestras em escolas e
entidades, discutindo topicos pertinentes a sua especialidade de acordo com Barbosa
(2010, citado por Viola, 2011).

O Marketing na Odontologia sugere um futuro promissor, que ha uma busca
constante por uma melhor interacdo entre os Cirurgides-Dentistas e seus pacientes
(Serra, 2005) dado que esta € uma area em desenvolvimento, os resultados ainda néo
foram totalmente compreendidos e explorados.

3.1.1 Marketing digital e de contetdo na odontologia

O marketing digital € o meio de divulgag&o de maior crescimento na atualidade,
isso se deve ao fato de que, ao contrario dos métodos tradicionais, o marketing digital
permite a mensuracao dos resultados em tempo real (Pecanha, 2015).

De acordo com Pecanha (2015), por meio de ferramentas avancadas, €
possivel identificar com precisdo o publico-alvo e monitorar seu comportamento,
possibilitando ajustes imediatos e direcionamento eficaz das campanhas. Além disso,
o marketing digital € dindmico, constantemente evoluindo e incorporando novas
ferramentas e métodos de execucdo no campo odontoldgico, se destacando como
principais recursos as redes sociais, 0s sites institucionais e os mecanismos de busca
como o Google e seus servigos associados, que sao cruciais para alcancar e engajar
0 publico de forma eficaz (Pecanha, 2015).

O Facebook é a principal rede social e a primeira em toda estratégia de
marketing, seu conteudo deve ser interessante para gerar engajamento, sendo
necessario um planejamento de conteudo envolvendo os temas, frequéncia de
postagens, linguagem formal ou informal e quanto do conteudo sera postado no
Facebook ou encaminhado para o blog e quanto dos contelddos publicados sera

proprio ou de terceiros (Zorzo, 2017).
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Figura 1 — Exemplo de pagina de Facebook

®  Odontologia Peixoto .

= Apucarana

7
Veirolo

“ Odontologia Peixoto Apucarana

: (. J—

Mas erramentas - 0 - % Publicagdes = s

) Meta Verified
(i3 Central de Cadastros

©) Mets Busows Sute
@ M s igm e Ot
oo~

xde

Avernar

Fotos e 1233 i
- Daotista | implante Dentario | Odontologia Petxota | Apucarana - PR on Google
w g P :
T 4 [(fascte D

Fonte: Clinica Odontologia Peixoto (2024).

O Google + (Figura 2) é uma rede social semelhante ao Facebook, mas
com menor popularidade, isso ocorre porque as interacdes, avaliagdes e curtidas no
Google + influenciam diretamente o algoritmo do mecanismo de busca do Google
(Zorzo, 2017).

Figura 2 — Exemplo de pagina no Google

Implante Dentario | Invisalign |
Odontologia Peixoto | Centro |
Apucarana - PR

106 avaliagdes s00gle

® @ row 0 sawvar < Com >
Perguntas e respostas
A
Ver todas as perguntas (3) Pt e P
Enderego: R Dr. Nagib Daher. 914 - Centro, Apucarana - PR, 86800-040 ‘8 Enviar para smartphone -

Telefone: (43) 3771-0371

Horario de funcionamento: Aberio - Fecha as 19.00~ Produtos

Sugerir uma aiteracdo £ proprietano desta empresa? !\Q ‘ “l
[
LR |
Avaliagdes .
£ !
Clareamento

AvaliagGes da Web
Protocolo Bichectomia Restauracdo
te & -

4/5 Facebook - 4 vot

Fonte: Clinica Odontologia Peixoto (2024).
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Ao utilizar o Google +, é fundamental criar uma pagina completa com todas
as informacfes da empresa, incluindo links para o site ou blog, para negécios locais,
0 Google + também oferece a vantagem de interacdes por meio do Google Maps,
aumentando ainda mais a relevancia e a visibilidade local. Além disso, as publica¢cfes
no Google + podem ser as mesmas utilizadas no Facebook, facilitando a gestao de

conteudo entre as plataformas (Zorzo, 2017).

Figura 3 — Exemplo de pagina no Instagram

odontopeixotoapucarana Seguindo v Enviar mensagem  +&
' 837 publicagdes 3.412 sequidores 1.494 sequindc
— Odontologia Peixoto Apucarana
Leirol.
CeHA O Especialista em transformar sorrisos INFINITYPRIMEYY e W W WY

ﬁ@ 3@3 G

Making of @ Reunioes Girassol Equipe ¥
Fonte: Clinica Odontologia Peixoto (2024).

De acordo com Zorzo (2017), o Instagram (Figura 3) é uma rede social
focada em imagens e conhecida por seu alto poder de engajamento, o0 objetivo nessa
plataforma é criar conteudo diferenciado e criativo que reflita a identidade da empresa

€ mostre aos usuarios o que realmente acontece nos bastidores.



Figura 4 — Exemplo de publicagdo no Instagram

i) odontopeixotoapucarana
"= Apucarana, Parana

ANTES X DEPOIS

Depois

4//)%/‘;/0

Fonte: Clinica Odontologia Peixoto (2024).

Figura 5 — Exemplo de publicagdo no Instagram

‘l, odontopeixotoapucarana
= Clinica Odontologia Peixoto Apucarana

ANTES X DEPOIS
=

(Peirotlo Depois
s

Fonte: Clinica Odontologia Peixoto (2024).

19



20

Figura 6 — Exemplo de website

LONDRINA APUCARANA MARINGA PONTA GROSSA

Fonte: Clinica Odontologia Peixoto (2024).

3.2 Relacionamento com o cliente

Para estreitar os lacos com os pacientes, uma abordagem eficaz e direta é o
uso de mensagens personalizadas, como cartas, cartées ou até mesmo envio online,
que podem ser enviados pela equipe do consultério ou por empresas especializadas
e podem incluir felicitacdes por aniversarios ou ocasides especiais, além de lembretes
sobre o proximo agendamento de consulta (Barbosa, 2010). Certas empresas que
oferecem esse servico alteram regularmente os conteddos e imagens das
correspondéncias, garantindo que os membros de uma mesma residéncia recebem
cartas diferentes a cada més (Durigan, 2010).

Segundo Viola (2011), o marketing interno pode ser realizado com recursos
provenientes do préprio consultério odontolégico, por meio da utlizagdo de
equipamentos modernos e recursos de imagiologia, apresentacdo de videos,
disposicédo de impressos, exposi¢do do logotipo em impressos e diferentes areas do
consultério, bem como da qualidade do atendimento e tratamento oferecidos ao
paciente pela equipe.

Na area de espera ou mesmo dentro do consultorio, é possivel exibir videos
que promovam os diversos procedimentos oferecidos no consultério, que ilustram
técnicas de higiene bucal e ressaltam a relevancia da saude global, além de

compartilhar depoimentos de outros pacientes (Viola, 2011).
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O conceito contemporaneo de "marketing de relacionamento” na verdade
remonta a praticas antigas, que ja eram adotadas pelos dentistas e médicos de familia
desde o inicio do século, segundo Caproni (2010). O fundamento desse modelo reside
na prestacdo de um atendimento de alta qualidade ao paciente, o que resulta na
fidelidade deste ao profissional, reconhecendo que s&o 0s aspectos psicossociais que
influenciam a decisdo do cliente ao escolher seu provedor de cuidados de saude
(Caproni, 2010). Este precisa criar uma relagéo de confianca e fidelidade com seus
pacientes, portanto o0 aspecto mais exigente deste marketing odontolégico é que
demanda um profundo cuidado e consideracéo pelas pessoas de acordo com Telles
(2010, citado por Viola, 2011), o dentista ndo deve focar exclusivamente nos
progressos tecnoldgicos e cientificos, negligenciando a importancia dos vinculos
interpessoais.

De acordo com Limberte (2002, citado por Paim et al. 2004), é crucial que o
paciente receba um atendimento que demonstre atencao e respeito, e que o dentista
esteja sempre disponivel para responder as suas perguntas e preocupacdes, com
essa abordagem ir4 contribuir para que o paciente se sinta valorizado e nutra o desejo
de retornar ao ambiente onde é tratado com consideracdo. O comportamento e a
postura dos funcionarios, por exemplo, sdo percebidos como reflexos do
profissionalismo, e com essa perspectiva o atendimento tanto por telefone quanto
pessoalmente na clinica sdo ferramentas fundamentais para garantir a fidelidade do
paciente e estimular sua recomendacao do servico segundo Limberte (2002, citado
por Paim et al. 2004).

A credibilidade surge da confianca que vocé gera no cliente, essa confianca
depende da transparéncia e da consisténcia, pois individuos transparentes, em
esséncia, conquistam a confianca, pois ndo tém segredos e aqueles que sao
consistentes ganham confianga ao cumprir suas promessas, com isso quando a
confianca € acompanhada de respeito mutuo, a credibilidade floresce (Ferreira, 2002).

Para Ribeiro (2001), a habilidade de cativar os pacientes sera central para a
maioria das iniciativas de uma clinica bem-sucedida e influenciara as caracteristicas
dos servicos oferecidos, as demandas do mercado terdo um peso significativo na
definicdo dos precos praticados, e a publicidade ter4 um papel mais relevante do que

nunca na area odontoldgica.
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3.3 Estratégias de marketing na odontologia

Visando a melhoria de atuacdo no mercado de trabalho, empresas e
cirurgides-dentistas tém se preocupado cada vez mais em utilizar as ferramentas de
marketing de relacionamento, pois buscam neste método, o sucesso profissional e a
obtencéo de novos clientes (Ascher et al. 1988).

Ainda sobre a formacé&o académica, segundo Bernardo (2023), os estudos de
(D'Assuncdo e Ferraz) destacam a importancia de integrar disciplinas como
"Gerenciamento, Administracdo e Marketing na Odontologia™ no curriculo do curso,
visando preparar os alunos de forma mais abrangente para gerir um consultério
odontolégico.

De acordo com Pecanha (2015), o consultério deve ser tratado como uma
empresa no que diz respeito a sua gestao e planejamento financeiro, significando que
parte do orcamento deve ser dedicada especificamente a captacéo e fidelizacdo de
novos clientes.

Segundo Dotta (2010), o emprego de tecnologias avancadas e inovacoes
tecnoldgicas no consultorio captam a atencdo dos pacientes, e a implementacéo de
dispositivos automatizados proporciona uma maior eficiéncia nos procedimentos
clinicos, diagndsticos mais precisos e otimiza as operacfes do profissional,
oferecendo conforto tanto para ele quanto para seus pacientes. Adicionalmente, iSSo
reflete o compromisso do profissional em permanecer atualizado, visando assegurar
um tratamento de alta qualidade aos seus pacientes, e serve como uma eficaz
estratégia de marketing interno (Dotta, 2003).

O Cirurgido-Dentista pode promover seu trabalho utilizando diversas técnicas,
incluindo telefonemas, cartes de visita, e-mails, panfletos, além de anuincios em
jornais e revistas (Rovida et al. 2012). O cartdo de visita é visto como uma ferramenta
de marketing interno, funcionando como um método de publicidade direta ao cliente,
portanto, a distribuicdo de cartdes de visita € uma das mais eficazes estratégias de
marketing, sendo frequentemente o primeiro ponto de contato entre o paciente e o
profissional. E através desse primeiro encontro, facilitado pelo cartdo, que o paciente
formou sua primeira impressao sobre o Cirurgido-Dentista, que pode ser tanto positiva
guanto negativa (Rovida et al. 2012).

Ribeiro (2001) relata que pela organizacdo chega-se a racionalizacdo do

trabalho, e a busca de uma atitude administrativa naturalmente leva a uma maior
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produtividade e, por consequéncia, a um aumento de rentabilidade, os aumentos de
eficiéncia e produtividade diminuem os custos e, por consequéncia, beneficiam o
paciente, assim atendendo os anseios da comunidade, sendo que estes conceitos sao
comuns a qualquer area que utilize marketing.

Contudo, alguns profissionais mostram resisténcia em empregar estratégias
de marketing que respeitem os limites éticos estabelecidos, no Brasil, o controle da
publicidade é feito por um sistema misto, combinando regulacdo legal (através do
Cddigo de Protecdo e Defesa do Consumidor) e regulacdo privada, especialmente
nas profissdes liberais, como a de cirurgido-dentista (Garbin, 2010).

Essa regulamentacdo legal também é implementada pelos Conselhos e
Ordens profissionais, que estabelecem em seus Codigos de Etica e em normas
especificas as praticas de publicidade autorizadas e aquelas que sao consideradas
infracOes éticas, a analise dos cartbes de visita revelou uma alta incidéncia de erros
em relacdo aos Principios Legais e ao Coédigo de Etica, observando-se uma
significativa proporcao de cartdes que néo incluiam o nimero do CRO do profissional
(Garbin, 2010).

Segundo Pecanha (2015) antes de desenvolver qualquer peca de contetdo
de marketing, é essencial criar uma estratégia solida, devendo ser fundamentada nas

respostas a trés perguntas simples, mas cruciais.

Figura 7 — Exemplo de estratégia

Fonte: Pecanha (2015).

* "Por que fazer marketing de conteldo? Essa € a pergunta que o ajudara a determinar
o real objetivo da estratégia e como ela se encaixa em todo o processo de geracao de

negocios da empresa” (Peganha, 2015, p. 4).
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» "Para quem esse conteudo sera feito? Trata-se de uma pergunta extremamente
importante, pois no marketing de conteudo (e, sejamos honestos, na vida em geral) &
impossivel agradar a todo mundo. Por essa raz&o, vocé precisa determinar
exatamente quem € o publico que vai atingir, para ter resultados” (Pecanha, 2015, p.
5).

» "Como farei esse conteudo? Essa pergunta diz respeito a maneira como esse

conteudo sera criado e distribuido para sua audiéncia” (Peganha, 2015, p. 5).

3.3.1 Funil de vendas

O funil de vendas é um termo comum no marketing de contetudo, que se refere
ao processo de conduzir potenciais clientes através das etapas da jornada de compra,
classificando-os conforme o estagio em que estdo em relacdo a decisdo final de
compra (Pecanha, 2015). O funil de vendas € uma ferramenta essencial para mapear
e identificar qual o melhor tipo de contetudo a ser oferecido em cada etapa da jornada
de compra, orientando as campanhas de marketing de forma que o contetdo seja
desenvolvido com eficiéncia, visando atingir o publico-alvo com informacdes
relevantes para o estagio em que se encontra no funil. Ao alinhar o contetddo as
necessidades e interesses dos leads em cada fase, o funil facilita 0 avanco desses

potenciais clientes para a préxima etapa (Pecanha, 2015).

Figura 8 — Funil de vendas

VENDAS S

Fonte: Google imagens (2024).
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Segundo Pecanha (2015) o topo do funil é a etapa em que o publico tem pouco
ou nenhum conhecimento sobre a marca, ndo esta ativamente buscando solucdes
para um problema, e, muitas vezes, nem mesmo sabe que existe um problema. Nesta
fase, o principal objetivo é gerar visibilidade para a marca e atrair a atencao do publico,
fazendo com que ele perceba a existéncia de um problema ou necessidade que a
empresa pode solucionar (Pecanha, 2015).

As estratégias nesse estdgio sdo focadas em abordagens leves e
interessantes, sem impor barreiras de consumo, como a sugestao direta de compras
ou a solicitacdo de dados pessoais, o foco esta em informar o publico sobre o
problema, jA que, em muitos casos, ele nem tem consciéncia de que o problema
existe, além de apresentar as possiveis solugbes, sem necessariamente destacar o
produto ou servigco da empresa, ajudando a criar uma percepgao positiva da marca,
incentivando o publico a visitar a pagina da empresa com mais frequéncia, entrando
no funil de vendas e, futuramente, realizando a compra ou contratando servicos
(Pecanha, 2015).

No meio do funil, de acordo com Pec¢anha (2015), o objetivo € qualificar os leads
para que possam avancar para o fundo do funil. Nessa etapa, o publico ja esta ciente
da sua necessidade e esta ativamente buscando maneiras de resolvé-la. Como o
interesse do publico ja foi despertado, € possivel introduzir algumas barreiras, como
formularios mais longos, que ajudardo a identificar e qualificar os leads, ou seja,
agueles que demonstram maior potencial de se tornarem clientes.

O conteudo do meio de funil ainda tem um carater informativo e visa atrair o
publico, entédo o foco estd em oferecer solucdes para as necessidades especificas do
publico-alvo (Pecanha, 2015).

Por fim, conforme Pecanha (2015), no fundo do funil o lead ja esta ciente da
sua necessidade e demonstra interesse em adquirir o produto ou servico, mas ainda
ndo decidiu qual fornecedor escolher. Nesse estagio, 0 objetivo é transmitir confianga
ao lead e posicionar a empresa como a melhor op¢cdo no mercado. Para isso, 0s
conteudos continuam sendo informativos, mas agora sao mais detalhados, altamente
personalizados e focados diretamente na empresa, no produto ou no Sservigo
oferecido, como:

Depoimentos de clientes: Apresentar historias de clientes que enfrentaram

desafios semelhantes aos dos leads pode ajudar a criar uma identificacdo. Ao ver
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como a empresa solucionou problemas especificos e quais foram os resultados
alcancados, os leads tendem a ganhar mais confianca na escolha.

Casos de sucesso: Compartilhar casos de sucesso detalhados, demonstrando
como a empresa ajudou outros clientes a superar desafios similares, reforca a

credibilidade e mostra a eficacia das solucdes oferecidas.

3.4 Concorréncia no mercado odontoldgico

De acordo com Diomede (2020), a entrada no mercado de trabalho é uma
guestao constante para os estudantes de Odontologia, com 0 aumento do nimero de
cursos na area, ha uma maior quantidade de profissionais formados, resultando em
competicdo e escassez de oportunidades de emprego. No entanto, ainda existem
varias opc¢des dentro da odontologia, como seguir carreira académica, trabalhar como
perito ou atuar na pratica clinica, nessa situacdo especifica, € essencial que os
estudantes de odontologia obtenham familiaridade com conceitos de gestdo e
marketing, embora frequentemente nao recebam essa formagéo durante o curso de
graduacédo (Diomede, 2020).

No cenério atual de alta competitividade no mercado de trabalho, os Cirurgides-
Dentistas estdo adotando o marketing como uma ferramenta crucial para conquistar
novos pacientes (Ribeiro, 2001).

Segundo Paim et al. (2004), devido a intensa concorréncia do mercado, o
marketing tem sido empregado como uma ferramenta para influenciar o
comportamento do consumidor, essa influéncia deve respeitar certos limites éticos,
mas ainda héa certa reluténcia por parte dos profissionais em adotar estratégias de
marketing para servicos de saude, citando a "ética” como um fator que nem sempre é
bem compreendido. A ética, em si, desempenha um papel fundamental na construcéo
de qualquer relacionamento, a avaliagdo ética se concentra na busca pelo bem na
acao realizada, em sua intencéo e nas circunstancias ou consequéncias, incluindo as
necessidades nos produtos e servigos, seguindo o principio da beneficéncia (Paim et
al. 2004). Similarmente a ética, ou como resultado dela, a credibilidade é uma
dimenséo crucial na avaliacdo de um profissional, e € alcancada por meio da
coeréncia e transparéncia em cada aspecto do atendimento Paim et al. (2004 apud
Almeida, 2004; Farah, 2003; Ferreira et al. 2003; Pico, 2003).
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Por essa razdo, € necessario gerir o consultério como uma empresa,
demandando profissionais ativos e com habilidades em marketing, pois a falta dessas
competéncias pode resultar na perda de clientes e receitas (Castro, 2004).

Na Odontologia, como em outras areas, h& diversas op¢des para lidar com a
competicdo no mercado de trabalho, conforme afirmam os cirurgifes-dentistas que se
empenham em estudar e promover o uso de ferramentas de marketing na area
odontoldgica, segundo Seixas (2010, citado por Viola, 2011).

A prioridade dos profissionais em garantir tratamentos que resultem em
melhores outcomes para seus pacientes 0s motiva a buscar aprimoramento por meio
de cursos de especializa¢céo e capacitacdo, no entanto, isso ndo é garantia de sucesso
profissional, e diante do aumento das demandas e da competicdo no mercado de
trabalho, muitos recorrem a estratégias de marketing para atrair e reter clientes, bem

como para fortalecer e aprimorar essas relacdes (Paim et al. 2004).

3.5 Posicionamento da marca

E por meio da compreens&o em gestdo que os Cirurgides-Dentistas estruturam
as atividades diarias do consultério, gerenciando o fluxo de atendimentos,
coordenando a aquisicdo de materiais, distribuindo responsabilidades e gerenciando
equipes. Essa habilidade os capacita a identificar e mitigar quaisquer riscos que
possam comprometer a qualidade dos servicos prestados na clinica (Motta, 2021).

Segundo Moreira (2014), os cursos de graduacdo em odontologia devem
dedicar mais atencdo aos temas relacionados a gestdo e administracdo de
consultérios odontolégicos, isso permitira que os futuros profissionais atraiam um
maior numero de pacientes em um mercado de trabalho cada vez mais disputado,
sendo essencial lembrar que o marketing odontolégico deve ser empregado de
maneira responsavel, respeitando os principios éticos que regem nossa profisséo.

Nesse sentido, (Parmar; Dong; Eisingerich, 2018) apontam para a oportunidade
de os consultorios odontolégicos negociarem uma presenca mais ativa na midia
social, o que pode ampliar o alcance dos seus servi¢os e a visibilidade de sua marca.

O marketing social fundamenta-se na utilizagdo dos conceitos do marketing
para incentivar ideias, mentalidades e condutas, o0s dentistas como outros
profissionais da area da saude, deve participar de iniciativas sociais que buscam

apoiar de maneira ética comunidades economicamente desfavorecidas, oferecendo
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cuidados de saude de alta qualidade e respeito, essa forma de acdo ndo apenas
facilita o acesso das pessoas aos servicos de saude, mas também fortalece o
envolvimento dos profissionais com a comunidade, expandindo seus horizontes para
além do ambiente clinico (Levek, 2002). Dessa maneira, 0 comprometimento genuino
com questbes sociais contribui para a valorizacdo e o respeito da imagem do
profissional (Levek, 2002), tornando-o0 mais humanizado.

Segundo Cruz et al. (1997), os elementos vinculados ao consultério
compreendem a sua localizacdo, estética, praticidade, higiene e ordem, bem como a
condicdo dos materiais e equipamentos e a presenca de equipe de apoio capacitada,
ja os aspectos associados ao dentista abrangem sua experiéncia, capacidade de
empatia, aparéncia e apresentacdo, incluindo a utilizacdo de equipamentos de
protecéo individual EPI.

O marketing engloba analise de mercado, compreensdo do produto, valor da
marca, suporte ao cliente, gestao de relagdes publicas, design gréfico, estratégias de
precificacdo, inovacao de produtos, estratégias de servicos e dedicacao por parte do
dentista; tudo isso é alcancado por meio de uma relacdo de troca muatua e o

cumprimento de compromissos (Paim et al. 2004).

3.6 Infrac&o Etica

De acordo com Paranhos et al. (2011), o tratamento odontolégico passou a ser
encarado como um produto que requer alguns preceitos basicos entre o
consumidor/paciente, a auséncia de satisfacdo por um produto ou trabalho realizado
possui um codigo legislativo inteiro ao seu dispor para a defesa de seus interesses,
significando que mesmo o cirurgido-dentista que trabalhe na conduta mais proxima da
ideal corre o risco de ter o seu trabalho questionado perante a justica.

O Cédigo de Etica Odontoldgica (1998), estipula diretrizes claras sobre como
os profissionais devem se apresentar e promover seus servigos, visando garantir uma
comunicacao transparente, verdadeira e respeitosa com o publico. Paranhos et al.
(2011), revela que muitos profissionais estdo desrespeitando essas normas,
recorrendo a praticas publicitarias inadequadas, como promessas de resultados
milagrosos, divulgacdo de precos sensacionalistas e uso de testemunhos nao

verificaveis.
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Garbin et al. (2010), destacam a necessidade da conscientizacdo dos
profissionais para que a comunicacao e divulgacao de seus servicos sejam feitas de
maneira ética, pois é fundamental que os cirurgides-dentistas compreendam a
importancia de seguir os preceitos estabelecidos pelo Cédigo de Etica Odontoldgica,
garantindo que suas ac¢les publicitarias reflitam a responsabilidade e a seriedade
inerentes & profissao.

Paranhos et al. (2011), afirmam que o cirurgido-dentista deve estabelecer
critérios objetivos em relagdo ao cumprimento de regras dos anuncios, marketing e
propaganda em Odontologia, para protecdo contra atos ou omissées que possam
produzir danos fisicos, materiais ou morais, com a finalidade de reprimir a
concorréncia desleal e a mercantilizacdo, além de proteger o paciente, parte
vulneravel na relacdo entre prestadores de servi¢cos e consumidores.

Os profissionais da area odontologica, ao compreenderem e aplicarem essas
diretrizes, estdo mais bem preparados para evitar praticas que possam ser prejudiciais
tanto para a reputacéo da profissao quanto para o bem-estar dos pacientes (Paranhos
et al. 2011).
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4 METODOLOGIA DA PESQUISA

4.1 Delineamento da Pesquisa

A metodologia deste estudo qualitativo visa explorar as ferramentas de
marketing utilizadas no ramo odontolégico em um ambiente de alta concorréncia,
através de uma revisao de literatura. Utilizou-se uma abordagem qualitativa para
sintetizar e analisar criticamente as informacdes disponiveis em publicacbes
académicas e outras fontes relevantes.

Optou-se por uma revisao de literatura integrativa devido a necessidade de
analisar a importancia do marketing odontologico diante da alta concorréncia nos dias
atuais. A populacdo alvo deste estudo consiste em cirurgibes-dentistas e clinicas
odontoldgicas que buscam se destacar e prosperar na alta concorréncia no ramo

odontologico.

4.2 Local de Pesquisa

A busca por literatura relevante foi realizada nas seguintes bases de dados
online: PubMed, Biblioteca Virtual em Saude (BVS), Lilacs, e Google Académico.
Também serdo utilizados Trabalhos de Conclusdo de Curso e livros com temas

especificos para complementar o tema.

4.3 Critérios para Selecao dos Estudos

A selecdo dos artigos publicados seguiu como critério, publicaces em
portugués ou inglés, que abordassem o tema ferramentas de marketing aplicadas ao
ramo odontolégico. Com um periodo de tempo dos Ultimos 5 anos, com
disponibilidade de texto na integra. Foram excluidas as producgdes cientificas que nao
se enquadraram ao tema proposto, e que nao houve disponibilidade de texto completo

em suporte eletrdnico.

4.4 Procedimentos Coleta de Dados

A coleta de dados foi conduzida em trés etapas:

(1) busca inicial utilizando palavras-chave como "Marketing odontol6gico”,
"Estratégias de Marketing” e "Concorréncia odontoldgica"™ e o operador booleanos
“AND”;

(2) selecionado pelo titulo os artigos que tinham mais proximidade com o tema;
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(3) leitura dos resumos para identificar a relevancia dos artigos e selecéo dos
textos completos para analise detalhada.

4.5 Analise de Dados

A analise dos dados seguiu a técnica de analise de contetdo, que envolveu a
leitura completa dos artigos selecionados, seguida da codificagdo dos dados para
identificar temas e padrdes recorrentes. Os temas foram agrupados em categorias
como "Marketing na odontologia”, "Relacionamento com o cliente”, "Estratégias de
marketing na odontologia”, "Concorréncia no mercado odontologico”,

"Posicionamento da marca”, e "Infracdo ética".

4.6 Aspectos éticos
O presente estudo dispensa submisséo ao comité de ética em pesquisas com
seres humanos, pois se trata de uma revisao integrativa da literatura cujos dados

publicados s&o de acesso livre.
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5 RESULTADOS E DISCUSSAO

Inicia-se a apresentacao dos resultados do estudo com a descri¢céo dos artigos

encontrados, de acordo com o ano de publicagdo, autor, titulo do trabalho e base de

dados onde estao indexados.

Quadro 1 — Artigos selecionados nas bases de dados eletrénicos segundo autor, ano

titulo, origem da publicacéo

1 Google 2022 | ALVES, Stephanne | Uma breve revisédo
académico Bento Braga; FLORES, | narrativa sobre
lury Diniz. marketing na
odontologia
2 Google 2023 | TRAVASSO, Rosana | Marketing digital e
académico Maria Coelho. seus aspectos éticos
na odontologia.
3 Google 2021 | SOUSA, Pierre | Empreendedorismo
académico Augusto dos. no ambito clinico
odontologico.
4 Google 2021 | HUTHMACHER, Empreendedorismo e
académico Catharina; BARBOISA, | marketing:
Oswaldo Luiz Cecilio; | perspectivas de
RANGEL, Luiz Felipe | discentes do curso de
Gilson de O.; | odontologia da
BARBOSA, Carla | Universidade de
Cristina Neves. Vassouras.
5 Google 2022 | ALBERTO NETO, | Marketing em
académico Antdnio Aristides. Odontologia
marketing na pratica
odontologica.
Google 2022 | REIS, Paula Silvados. | A importancia do
académico marketing na
6 odontologia para
atuacao dos
cirurgides-dentistas
no mercado
competitivo.
7 Google 2024 | EVANGELISTA, Ingred | Branding e marketing
académico Moreira; SOUZA, | digital em
Cinthia Barreto Santos. | odontologia:
estratégias éticas nas
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midias sociais para
aquisicdo e retencao
de pacientes.

8 Google 2024 | SOUSA, Gabriela | Marketing digital na
académico Castro de; ALMEIDA, | odontologia: impactos
Viviane Chaves de; | e desafios.
LIMA, Tamires Borges
de; PINHEIRO, Simone
Sattler.
9 Google 2020 | GUEDES JUNIOR, | Marketing e gestao de
académico Célio Alves. consultorio: uma
abordagem voltada
para Odontologia.
10 Google 2022 | SILVA, Samuel de|A odontologia nas
académico Jesus; SARMENTO, | midias sociais e seu
Valéria de Paula Costa; | impacto na relagéo
LUCENA, Marina | dentista-paciente:
Rodrigues; ARAUJO, | uma revisao
Larissa Kellen Oliveira; | integrativa.
MOTA, Anna Beatriz
da Silva Souza;
ARAUJO, Rafael de
Sousa; MARTINS
Maria Gabriela Batista,;
LIMA, Nathally Silva,
CARVALHO, Roberta
Furtado.
11 Google 2020 | SUZERAINNY, Lopes|O marketing digital
académico Souto Pereira, S., | utlizado em
Augustus da Mota | consultérios
Pacheco, F., de Souza | odontoldgicos na
Cruz, J., & Vicente de | cidade de  porto
Souza, C. nacional - TO.
12 Google 2021 | PRADO, Thays de Lira; | Marketing digital no
académico PEREIRA, Samantha | consultério
Peixoto. odontologico: uma
ferramenta que faz a
diferenca.
13 Google 2024 | NUNES, Rafael; | O cdodigo de ética
académico LAGO, Carlo Theodoro | profissional da
Raymundi odontologia no
marketing de

publicidade e
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propaganda: reviséo
de literatura.

14 Google 2023 | PONTE, Davi Jeric6; | Marketing e
académico GUILAY; Lucas de | odontologia

Oliveira; CAMPQS, | associados aos

Marta Rosado de | conhecimentos éticos

Oliveira. e legal nas redes

sociais por cirurgides.

FONTE: Proprio autor. (2024)

Para delimitacdo precisa do que se objetivou no trabalho, e para busca dos
artigos foram utilizados descritores especificos do assunto como as palavras-chave
“‘marketing odontologico”, “estratégias de marketing” e “concorréncia odontologica”
com o operador booleano “AND”, na base de pesquisa do google académico foram
identificados 116 artigos dentro dos anos de 2019 a 2024, no qual 14 artigos foram
selecionados com disponibilidade de texto completo com os titulos que estavam
relacionados ao tema do trabalho. O presente trabalho focou em demonstrar através
de revisao bibliogréfica o diferencial de resultados que indicam como o marketing se
torna uma ferramenta indispensavel para cirurgiées-dentistas que buscam se destacar
em um mercado altamente competitivo.

Na analise sobre a alta concorréncia no ramo odontolégico, foram coletados
dados referentes ao nimero de cirurgibes dentistas cadastrados no CRO PR em
quatro importantes cidades da regido norte do Parana, como: Apucarana e
Arapongas, Maringé e Londrina.

Os dados indicam que Maringa e Londrina concentram a maior quantidade de
cirurgides dentistas, com 1.820 e 1.745, respectivamente. Essas cidades destacam-
se como grandes centros urbanos na regido, o que pode explicar a alta densidade de
intensa concorréncia entre os cirurgides dentistas.

Por outro lado, as cidades de Apucarana e Arapongas, com 227 e 225 CD,
respectivamente, apresentam numeros significativamente menores em comparacao a
Maringa e Londrina. Essa diferenca pode estar relacionada ao porte dessas cidades
e ao numero de habitantes, que influencia diretamente a demanda por servicos
odontologicos e, consequentemente, a competitividade do mercado.

Esses dados ressaltam a necessidade de adocao de estratégias de marketing

diferenciadas para se destacar em um ambiente tdo competitivo, especialmente em
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grandes centros como Maringa e Londrina, onde a concorréncia é mais acirrada. Em
cidades menores, como Apucarana e Arapongas, as estratégias podem ser mais

focadas na fidelizag&o de clientes e na criagdo de uma presenca local forte.

ARAPONGAS

APUCARANA

MARINGA

LONDRINA

0 500 1000 1500 2000

Gréfico — 1 Quantidade de CD cadastrados no CRO PR

Fonte: Préprio autor (2024).

Os autores dos artigos citados sobre o uso de marketing na odontologia como
forma de diferenciar-se no mercado, mostram uma divisdo de énfases entre eles,
ainda que todos concordem com a necessidade de uma abordagem ética e
regulamentada. Alves (2022) e Guedes Junior (2020) destacam a importancia da
inclusdo do marketing na formacédo académica em odontologia, sugerindo que esse
assunto proporciona aos futuros profissionais ferramentas para lidar com a
concorréncia e um entendimento aprofundado sobre estratégias éticas de mercado.
Neto Alberto (2022) e Reis (2022) avancam essa perspectiva ao enfatizar a
importancia do marketing digital e do "mix de marketing” como formas de captar e
fidelizar pacientes.

O impacto do branding e do marketing digital € amplamente discutido por
Evangelista (2024), que enfatiza a criagdo de uma identidade de marca como um
diferencial importante para o sucesso em um mercado competitivo. Ele aponta que o
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branding pode construir relacdes de confianca de longo prazo com os pacientes, Visao
compartilhada por Santos (2021), que defende o planejamento estratégico e a
necessidade de dentistas empreendedores se protegerem contra a competicdo de
grandes redes. Ja Pereira (2019) reforca que o marketing digital € uma ferramenta
essencial para a construcdo de relacionamentos duradouros e para o fortalecimento
do posicionamento profissional na internet, destacando que o uso estratégico das
midias sociais pode ser tdo eficaz quanto necessario.

Evangelista (2024) e Travassos (2023) concordam sobre o impacto do
branding e marketing digital na odontologia, h& relevancia dessas ferramentas para
atrair e reter pacientes, mas abordam de formas diferentes. Evangelista (2024) foca
no “branding” como essencial para construir uma marca forte, destacando os
beneficios de uma comunicacao clara e alinhada a principios éticos, que fortalecem a
relacdo com os pacientes e aumentam a visibilidade. Ja Travassos (2023) alerta para
os desafios e riscos do uso das redes sociais, como questdes de privacidade e
conformidade ética. Ele destaca que, além dos beneficios, € crucial seguir
rigorosamente as regulamentacdes para evitar danos a integridade profissional.
Evangelista é mais otimista, vendo o marketing digital como uma vantagem
competitiva importante, enquanto Travassos enfatiza a necessidade de equilibrio
entre as oportunidades e 0s riscos, priorizando 0 uso ético das ferramentas digitais.
Ambos reconhecem o poder das redes sociais, mas Travassos insiste que 0 sucesso
depende de uma abordagem cuidadosa e ética.

De acordo com Pecanha (2015), o funil de vendas é um processo que guia
clientes potenciais através das etapas da jornada de compra, alinhando o marketing
de conteudo oferecido as necessidades especificas de cada fase. No topo do funil, o
foco é atrair e educar os leads com materiais informativos. No meio, o objetivo & nutrir
o interesse, fornecendo contetdos que ajudem na avaliacdo de solugées. Ja no fundo
do funil, o conteldo visa converter o lead em cliente, utilizando estratégias
persuasivas para facilitar a decisdo final. Essa abordagem segmentada otimiza as
campanhas de marketing e aumenta as chances de conversao.

Zorzo (2017), Paranhos et al. (2011) e Paim et al. (2004), apresentam
diferentes perspectivas sobre o papel do marketing na odontologia, variando entre
enfoques no marketing digital, interno e estratégico. Embora todos concordem sobre

a importancia do marketing para o sucesso profissional dos cirurgides-dentistas, eles
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divergem quanto as ferramentas e abordagens mais eficazes para atrair e reter
pacientes.

Para Zorzo (2017) o marketing digital € a ferramenta mais poderosa no
ambiente atual, especialmente quando alinhado aos preceitos éticos da profisséo. Ele
argumenta que o marketing digital, quando bem executado, contribui de maneira
expressiva para aumentar as vendas e captar novos clientes no cotidiano clinico. Sua
visao focada no marketing externo, mais especificamente nas plataformas digitais, que
ele acredita serem fundamentais para o crescimento das clinicas no cenario moderno.

Por outro lado, Paranhos et al. (2011), defende que o marketing interno € a
estratégia mais eficaz e econémica para os dentistas. Eles ressaltam que o marketing
interno, por depender mais das a¢fes dentro do consultério, como o atendimento e
relacionamento direto com o paciente, oferece um melhor custo-beneficio e € mais
controlado pelo préprio cirurgido-dentista. A preocupacao central de Paranhos esta na
manutencdo de uma imagem profissional ética e respeitosa, sugerindo que o
marketing externo deve ser usado com cautela.

Paim et al. por sua vez, apresentam uma visdo estratégica que combina a
eficiéncia operacional com a gestdo de relacionamentos, posicionando o dentista
como um gestor que equilibra produtividade, qualidade e estratégias de marketing.

Para Neto Alberto (2022) plataformas como Google e Facebook sédo
essenciais no cenario atual, onde os pacientes realizam pesquisas online antes de
escolher um profissional. Reis (2022) reforca a eficacia do "mix de marketing" na
diferenciacdo dos consultorios, mas lembra que essas estratégias precisam seguir o
Cadigo de Etica Odontolégico para evitar a desvalorizacéo da profissao.

Essa questdo ética e de regulamentacédo é fortemente abordada também por
Ponte (2023) e Nunes (2023). Ponte alerta para a necessidade de maior
conscientizagéo e fiscalizagdo quanto ao cumprimento das diretrizes do CFO para
redes sociais, devido a falta de adeséo plena por parte dos profissionais. Nunes, por
sua vez, observa que o conhecimento do codigo de ética € ainda limitado entre
profissionais e estudantes, sugerindo que uma formacéo ética mais robusta ajudaria
a evitar praticas irregulares no ambiente digital.

Por fim, De Jesus (2022), De Lira (2021), e Sousa (2024) debatem a
importancia do uso ético das redes sociais para a imagem profissional, e como o
alcance dessas midias imp0e desafios regulatérios. De Jesus (2022), aponta que 0

uso correto das midias, dentro dos limites do CFO, pode impactar positivamente a
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formacdo de estudantes e a comunicacdo com 0s pacientes. Sousa (2024)
complementa ao indicar que, embora as redes sociais oferecam oportunidades de
interacdo, também geram preocupacdes quanto a privacidade e a concorréncia
intensa. A visdo de De Lira (2021), foca na globalizacéo e na fidelizacdo de pacientes
por meio de uma comunicacdo é€tica, ressaltando que, quando bem utilizadas, as

redes sociais podem ser uma das ferramentas mais eficazes para a odontologia.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

As estratégias de marketing sdo essenciais para os profissionais e clinicas
odontoldgicas que desejam se destacar em um ambiente de alta concorréncia. Ao
utilizar essas ferramentas de forma ética, os dentistas podem estabelecer uma
vantagem competitiva, fortalecendo sua marca e contribuindo para o crescimento
sustentavel da profissao.

O marketing digital, em especial, tem se mostrado uma ferramenta poderosa,
permitindo aos profissionais alcancar e engajar pacientes de maneira eficaz. Redes
sociais, sites e mecanismos de busca sdo fundamentais nesse processo. Além disso,
o funil de vendas é uma estratégia que ajuda a conduzir potenciais clientes pelas
diferentes etapas da jornada de compra, aumentando as chances de fidelizacéo.

O estudo destaca a importancia de um planejamento estratégico sélido e da
formacdo académica que inclua marketing como parte da grade curricular. A
convergéncia entre marketing, ética e regulamentacéo € crucial para a construcéo de
relacionamentos de confianca entre dentistas e pacientes, favorecendo um
crescimento profissional que valoriza tanto o sucesso financeiro quanto a integridade
e gualidade dos servicos oferecidos.

Portanto, o “mix de marketing” na odontologia, quando bem empregado, n&o
s6 atrai novos pacientes, mas também fortalece a reputagéo profissional, assegurando

uma carreira solida e bem-sucedida no cenario competitivo atual.
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