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Conclusodes

O ponto central do estudo foi identificar os atributos e niveis das resinas
compostas para que fossem hierarquizados segundo a preferéncia dos
consumidores, de modo que esta informacdo servisse de base para estratégias de
marketing para segmentos especificos.

Para tanto, foi utilizado o método de andlise conjunta. Apesar de sua vasta
utilizacdo e aplicabilidade, existem algumas limitacdes que devem ser observadas,
principalmente na escolha dos atributos e seus respectivos niveis.

Como a amostra foi separada em dentistas que atendem pacientes de
convénios e clinicas populares e dentistas que atendem a pacientes particulares, 0s
resultados também foram apresentados de forma segmentada. Apesar disso, para
fins de analise, o resultado geral também foi contabilizado.

Esta segmentacdo se deu devido a uma hipotese de que as necessidades
destes dois grupos seriam diferentes e por isso, a selecdo e hierarquizacdo dos
atributos seria também diferente. E de fato o estudo mostrou resultados diferentes
para cada grupo, confirmando o que até entdo era uma hipotese.

O estudo mostrou que 0 preco € o atributo com maior peso na decisdo de
compra dos dentistas que atendem a convénios e clinicas populares, seguido da
resisténcia. Ja para dentistas que atendem pacientes particulares, estabilidade de
cor e capacidade de polimento - caracteristicas altamente estéticas - sao
considerados prioritarios no momento da escolha da resina.

O atributo de menor peso, para as duas amostras, foi a Consisténcia.

Este resultado pode ser o reflexo de pacientes mais exigentes e dispostos a
pagar mais para ter um tratamento com maior estética. Observa-se também que
locais onde o reembolso das consultas tem um valor menor - convénio e clinicas
populares — a preocupagdo com o preco das resinas sobe consideravelmente, passa

da segunda variavel menos importante para a mais importante.
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Estes dados permitiram concluir que as empresas odontoldgicas devem
estabelecer estratégias diferenciadas para dentistas de convénios e clinicas
populares e dentistas de pacientes particulares.

Como a estética é vista como fator fundamental e o preco ndo é
determinante para dentistas que atendem pacientes particulares, uma sugestdo de
estratégia seria a estratégia de diferenciacdo, onde a empresa procura diferenciar o
seu produto em relacdo ao mesmo produto oferecido por rivais de maneira a atrair
uma grande faixa de compradores e com isso ganhar alguns pontos na lideranca
do mercado.

Ja para o segmento de dentistas que atendem a convénios e a clinicas
populares, o fator critico de sucesso é o preco. Sendo assim, uma estratégia de
custo, onde a empresa centra seus esfor¢os na busca de eficiéncia produtiva e na
ampliacdo do volume de producéo, e tendo no preco um dos principais atrativos
para o consumidor, pode trazer resultados positivos.

Por fim, é importante destacar que as limitagdes da pesquisa tais como a
selecdo da amostra por conveniéncia, a possibilidade da escolha inadequada dos
atributos pelas entrevistas de foco e o risco do ndo entendimento do questionarios
por parte dos respondentes, tornam os resultados ndo passiveis de generalizagdo
ao universo de dentistas. No entanto, este estudo possui carater académico e

apresenta de forma clara e precisa a utilidade da técnica da Analise Conjunta.
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