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Expansao para deixar de boca aberta

A Sorridents. rede de franquias de consultérios dentérios
que nasceu na periferia de Sdo Paulo, cresce oferecendo
servigos sofisticados para clientes de baixa renda. - P36
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Para o mercado, este é um negocio especial e promissor. Para mithdes de brasileiros, os cuidados com a saude bucal devem ser algo acessivel a todos

A nova classe média leva a familia
ao encontro do sorriso perfeito

Respeito ao consumidor
de baixa renda serviu de base
para uma atividade rentével

Ela comecou na periferia, na

Vila Cisper, extremo leste da

cidade de Sdo Paulo. H4 15 anos
o seu consultério funcionava
no andar de cima de uma pada-
ria. A clientela era o que hoje a
midia reconhece como novos
consumidores, pessoas da ca-
mada social C/D/E, para quem
nio havia op¢do. Ou procura-
vam tratamento em clinicas
com pouca estrutura ou en-
frentavam o alto custo de locais
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A satude bucal
nunca foi
prioridade no Brasil.
E sem saude
ninguém desfruta
de progresso algum

Carla Renata Sarni

sofisticados. A proprietéria
percebeu a oportunidade e
procurou adequar o consultdrio
a demanda e o equipou com
aparelhos de primeira linha.

O atendimento também fica-
va diferenciado. Hora marcada,
procedimentos com técnicas
atualizadas, conforto, acessibi-
lidade e preco e pagamento fa-
cilitado. Estava nascendo a Sor-
ridents, relata Carla Sarni, que,
com o marido Cleber Soares,
fundou a rede de franquias que
surgiu na periferia e conquistou
outros piiblicos em bairros no-
bres paulistanos, como Moema,

Morumbi e Vila Mariana.

Sarni fala em responsabilida-
de social, centrando atenc¢do a
mobilidade que permite o des-
locamento de pessoas da base
da pirdmide para posi¢es me-
lhores do ponto de vista econd-
mico. A dentista e empresaria
lamenta o fato de a satide bucal
nunca ter sido prioridade no
Brasil e acredita que, sem satde,
no se desfruta de progresso al-
gum. Por isso, fez parceria com o
governo do Estado e, enquanto
durou, o acordo chegou a aten-
der de graca 22 mil estudantes
das escolas publicas. m
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TRES PERGUNTAS A...

.CARLA RENATA SARNI

Presidente da Sorridents

A Sorridents se posiciona como
alternativa entre os consultérios
populares e as cllnicas
sofisticadas e se classifica como,
“de fato, uma empresa de saude”

Qual o malor obstaculo
enfrentado pela diregdo

da Sorridents?

O maior desafio enfrentado e
vencido é crescer e manter o
padrdo de qualidade que permite
nosso avango. Usamos material
descartdvel e individualizado.
Temos profissionais especializados,

anestesia computadorizada

e ambientes climatizados, onde
recepcionamos com café,

ché, televisdo. Temos 115 clinicas
e até 2013 chegaremos a 200.

A maior rede do mundo, a Vital
Dent da Espanha, tem 400.

Como é possivel manter
qualidade e cobrar

precos acessivels?

Somos grandes compradores

de insumos dée primeira linha

e negociamos em boas condigdes
com os fornecedores. Para os

clientes, repassamos as
vantagens da redugdo de

custos, parcelamos ao méximo

e encaixamos e adequamos

a despesa as possibilidades do
orgamento de quem nos procura.

Quantos sdo os seus
clientes e em quals

estados a Sorridents#ta?
Sdo mais de 1 milhdo de clientes
e estamos em S&o Paulo,

Rio de Janeiro, Espfrito Santo,
Pard, Rio Grande do Sul, Cears,
Rond6nia, Bahia e Paraiba.
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