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O problema

1.1
Introducéo

A aparéncia dos dentes interfere na imagem do individuo perante a
sociedade, influenciando sua vida pessoal e profissional. Conseqlientemente, nos
dias atuais, a Odontologia voltada a estética esta em destaque, devido ao grande
apelo dos meios de comunicagdo e pelo padrdo de beleza imposto pela propria
sociedade.

Embora o aprimoramento e desenvolvimento de técnicas e materiais
restauradores permitam ao profissional realizar grandes mudancgas no sorriso do
pacientes, a exigéncia destes também tem aumentado muito no que diz respeito a
qualidade das restauracdes, e mais ainda aquelas envolvendo dentes anteriores.

Atualmente existem aproximadamente 208.000 dentistas registrados no
Brasil, segundo dados do Conselho Regional de Odontologia (CRO).
Praticamente metade dessa populacdo esta situada em 2 cidades do Brasil: 34%
dos dentistas estdo registrados em Sao Paulo, 12% no Rio de Janeiro.

O Brasil vem apresentando alta nos indices de pessoas que freglientam
regularmente o0s dentistas, devido a uma elevacdo de investimentos
governamentais (Ministério da Saude), incentivando e oferecendo & populagéo,
principalmente mais carente, a opcao de utilizar o recurso odontoldgico.

Isto representa uma grande oportunidade de negocios para as empresas que
fabricam produtos odontoldgicos, para as dentais (revendedoras destes produtos) e
também para os dentistas.

As empresas deste setor, em sua maioria, atuam tanto no mercado B2B
(business to business) quanto no mercado B2C (business to consumers). A maior
parte dos negocios é realizada por intermédio das dentais - lojas que compram dos

fabricantes e revendem aos dentistas.
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S8o vendidos diretamente ao consumidor apenas 0s equipamentos mais
sofisticados e mais caros, com um custo elevado. Isso porque o acréscimo da
margem da dental no produto inviabilizaria o preco final para os dentistas.

As vendas das dentais tém sua maior parcela via telefone. Apenas 30% das
vendas sdo realizadas no balcdo. Este sistema deu ao dentista a possibilidade de
comparacdo de precos entre as dentais. E raro encontrar um dentista que ligue
para apenas uma dental e compre todo o material que esteja precisando la, sem
antes fazer um levantamento de preco.

Isto se da também em funcéo de grande parte dos telefonemas ser feita pela
assistente do dentista e ndo pelo préprio - em pesquisa realizada no estado de Séo
Paulo em agosto de 2007, pela empresa Dentsply e gentilmente cedida para este
estudo, verificou-se que aproximadamente 80% dos consultérios possuem
atendentes. O profissional estipula os produtos a serem comprados, com variag0es
das marcas aceitas, a atendente faz a pesquisa de preco e efetua a compra.

O mercado de produtos odontologicos € bastante competitivo. Existe um
ndmero grande de empresas que competem neste segmento oferecendo uma
grande variedade de opgdes.

A linha de resinas, objeto de estudo deste trabalho, é uma das categorias
mais importantes na odontologia, presente em 40% dos procedimentos realizados
nos consultérios. Esta importancia faz com a percepcao do dentista em relacdo a
resina sirva como referéncia para os demais produtos do fabricante, ou seja, se ele
tem uma boa percepcdo das resinas de determinado fabricante, provavelmente tera
uma boa percepcao das outras linhas desta mesma empresa.

Os avangos tecnologicos permitem que a qualidade dos produtos atinja um
nivel dificil de avaliar sem instrumentos, o que torna a comparacdo pratica de
produtos bastante complicada. A comunicacdo passa a se tornar um ponto
importante na estratégia de marketing das empresas deste setor.

Porém, de nada adianta tracar estratégias se 0s desejos e necessidades dos
consumidores ndo estiverem perfeitamente entendidos. As empresas estdo
buscando cada vez mais se aproximar do cliente para extrair desse convivio
informacdes relevantes que possam ser utilizadas para tentar estar sempre um
passo a frente de seus concorrentes.

Com isso cresce cada vez mais a importancia de métodos que mensurem 0s

desejos e necessidades dos clientes.


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0611974/CA


PUC-RIo - Certificagdo Digital N° 0611974/CA

16

1.2.
O problema

Um dos principais desafios das empresas odontoldgicas hoje é conhecer
mais o seu consumidor, para entender suas necessidades e conseguir atendé-las da
melhor maneira possivel.

Como o mercado estd cada vez mais competitivo e a cada dia o dentista
recebe uma quantidade enorme de informacgdes, € importante para as empresas
saberem 0 que comunicar, 0 que vai causar mais impacto na mente do
consumidor, o que mais lhe chamara a atencdo. E as empresas so terdo condi¢oes
de comunicar a informacgdo correta a partir do momento em que conhecer as
necessidades do dentista.

Este setor, porém, é carente de informacgdes secundarias. Sao poucos 0s
dados disponiveis e atualizados, e para se contratar um instituto de pesquisa para
obter os dados primarios o custo é alto para um mercado relativamente pequeno, e
0 orgamento das empresas nem sempre cobre este investimento.

Diante do exposto, o problema deste estudo sera formulado como segue:

Como identificar e classificar os atributos e niveis de uma resina?

1.3.
Objetivos

O objetivo principal deste trabalho é identificar os atributos e niveis das
resinas compostas para que sejam hierarquizados segundo a preferéncia dos
dentistas, de modo que esta informacdo sirva de base para estratégias de
marketing para empresas do setor odontoldgico.

Os objetivos secundarios séo:

e Determinar a importancia relativa que os dentistas d&o a cada atributo das
resinas;

e Determinar as utilidades dos diversos atributos;

e Entender a influéncia destas caracteristicas na decisdo de compra;
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1.4.
Delimitagdo do estudo

Quanto ao aspecto espacial, os consumidores da pesquisa de grupo de foco
representam o estado de Sdo Paulo. Os consumidores da pesquisa de campo
representam o estado do Rio de Janeiro.

Em relacdo ao aspecto temporal, as pesquisas foram realizadas entre outubro
e dezembro de 2007.

Este estudo se limita a pesquisar informacdes referentes ao produto resina.
Os resultados ndo podem ser aplicados em qualquer outro produto do mercado
odontoldgico.

Ndo ha delimitagbes quanto as caracteristicas socio-econdmicas e

demogréficas dos individuos selecionados na pesquisa.

1.5.
Relevancia do estudo

Entender o comportamento do consumidor € essencial para qualquer
empresa que queira ter sucesso. No mercado odontolégico em particular, que em
muitos pontos se diferencia do varejo em geral, mais ainda.

As fontes secundarias de pesquisa na inddstria odontologia sdo escassas.
Sendo assim, informacGes sobre o habito de consumo dos dentistas séo
importantes para a tomada de decisao.

Identificar e classificar os atributos e niveis de uma resina possibilita a
identificacdo estratégias de marketing para empresas odontoldgicas, de forma a
satisfazer as necessidades dos consumidores, além de maximizar o lucro dos
acionistas.

O universo de consumo do mercado odontolégico é pequeno se comparado
ao mercado de massa de bens de consumo. A ABO (Associacdo Brasileira de
Odontologia) e 0 CRO (Conselho Regional de Odontologia) estimam que existam
hoje aproximadamente 208.000 dentistas no pais. Sendo assim, as empresas ndo
dispdem de grande orgamento para pesquisas de mercado.

Este estudo também possui relevancia académica, uma vez que pode ser
analisado o uso da técnica da andlise conjunta, e verificar uma de suas aplicacfes

praticas.
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