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8 
Anexos 

8.1. 
Programação e descrição do modelo 

 
8.1.1. 
Dentistas de convênios/clínicas populares 
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Figura 2 – Programação do Modelo para Dentistas de Convênio/Clínicas Populares 
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Figura 3 – Descrição do Modelo para Dentistas de Convênio/Clínicas Populares 
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8.1.2. 
Dentistas particulares 

Figura 4 – Programação do Modelo para Dentistas Particulares 
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Figura 5 – Descrição do Modelo para Dentistas Particulares 
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8.1.3. 
Amostra total 

 
Figura 6 – Programação do Modelo Amostra Total 
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Figura 7 – Descrição do Modelo para Amostra Total 
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8.2. 
Questionário final 

 
Questionário 

 
Prezado (a) Dentista, 
 
Este estudo é uma das etapas do projeto de minha dissertação de mestrado em administração, na 
Pontifícia Universidade Católica do Rio de Janeiro, sob orientação do Prof. Dr. Jorge Ferreira da 
Silva. 
 
O questionário a seguir faz parte de uma pesquisa que tem como finalidade identificar quais 
atributos mais influenciam um dentista na hora da compra de uma resina. 
 
Serão apresentados 13 produtos que deverão ser classificados em ordem de preferência. Atribua o 
número 1 a sua opção preferida, o número 2 a segunda melhor, e assim por diante, até o 
número 13, a pior opção. 
 
Cada produto é uma resina composta, formada por seis características: polimento, resistência à 
fratura, estabilidade de cor, consistência, preço e fluorescência. 
 
O questionário deverá ser preenchido com base na experiência de compra referente a um único 
perfil de atendimento: consultório particular OU convênios / clínicas populares. Caso o 
respondente atue nos dois segmentos, deverá escolher apenas um, e basear todas as suas respostas 
nesta opção. 
 
A relação de atributos e níveis é apresentada abaixo: 
 
 
ATRIBUTOS   NÍVEIS 
 
Polimento     Alto 

Baixo 
     
Resistência à fratura    Alta 

Baixa 
 
Estabilidade de cor    Alta 

Baixa 
 
Consistência     Firme 
    Macia 
 
Preço      R$20  
         R$42  
        R$62  
 
Fluorescência     Alta  
         Natural  
         Baixa 
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QUESTIONÁRIO: 
□ Consultório particular        □ Convênio / Clínica popular   
 
Produto 1        ( ) 
Polimento: Baixo / Resistência à fratura: Alta / Estabilidade de cor: Baixa  
Consistência: Firme / Preço: R$20 / Fluorescência: Baixa 

 
Produto 2        ( ) 
  Polimento: Baixo / Resistência à fratura: Alta / Estabilidade de cor: Alta 
  Consistência: Firme / Preço: R$20 / Fluorescência: Baixa 
 
Produto 3        ( ) 
  Polimento: Alto / Resistência à fratura: Baixa / Estabilidade de cor: Baixa 
  Consistência: Macia / Preço: R$20 / Fluorescência: Alta 
 
Produto 4        ( ) 
  Polimento: Baixo / Resistência à fratura: Baixa / Estabilidade de cor: Baixa  
Consistência: Macia / Preço: R$20 / Fluorescência: Baixa 
 
Produto 5        ( ) 
  Polimento: Alto / Resistência à fratura: Baixa / Estabilidade de cor: Alta 
  Consistência: Firme / Preço: R$62 / Fluorescência: Baixa 
 
Produto 6        ( ) 
  Polimento: Alto / Resistência à fratura: Alta / Estabilidade de cor: Baixa 
  Consistência: Macia / Preço: R$42 / Fluorescência: Baixa 
 
Produto 7        ( ) 
  Polimento: Baixo / Resistência à fratura: Alta / Estabilidade de cor: Alta 
  Consistência: Macia / Preço: R$62 / Fluorescência: Natural 
 
Produto 8        ( ) 
  Polimento: Baixo / Resistência à fratura: Baixa / Estabilidade de cor: Alta 
  Consistência: Macia / Preço: R$20 / Fluorescência: Baixa 
 
Produto 9        ( ) 
  Polimento: Baixo / Resistência à fratura: Baixa / Estabilidade de cor: Baixa 
  Consistência: Firme / Preço: R$42 / Fluorescência: Natural 
 
Produto 10        ( ) 
  Polimento: Alto / Resistência à fratura: Baixa / Estabilidade de cor: Alta 
  Consistência: Macia / Preço: R$20 / Fluorescência: Alta 
 
Produto 11        ( )    
  Polimento: Baixo / Resistência à fratura: Baixa / Estabilidade de cor: Alta 
  Consistência: Firme / Preço: R$20 / Fluorescência: Natural 
 
Produto 12        ( ) 
  Polimento: Baixo / Resistência à fratura: Alta / Estabilidade de cor: Baixa 
  Consistência: Macia / Preço: R$20 / Fluorescência: Baixa 
 
Produto 13        ( )   
  Polimento: Alto / Resistência à fratura: Alta / Estabilidade de cor: Alta 
  Consistência: Macia / Preço: R$42 / Fluorescência: Alta 
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8.3. 
Roteiro grupo de foco 

 

1) ROTEIRO 
 

i. Esclarecimento para os entrevistados 
 
A pesquisa - São empresas fabricantes e distribuidoras de produtos odontológicos que 

querem conhecer as opiniões  dos profissionais em algumas áreas, com o objetivo de 

conhecer melhor seus consumidores e com isso evoluir seus produtos, seu marketing, ou 

seja, trabalhar melhor. 

 
 

A moderadora: pessoa neutra, que trabalha para fabricantes de diversas categorias. 
 

 
O espaço : neutro - locado para qualquer pesquisa 

 
 A expectativa: que os entrevistados opinem o mais espontâneo 

possível para que as empresas que encomendaram a pesquisa possam 
evoluir  

 
 

O nosso compromisso: não identificar o entrevistado. Os dados serão analisados como 

grupo. 

 
 
A transparência: sala de espelho / filmagem. 
 
 

ii. Aquecimento  
 

 Nome 
 Locais de trabalho: consultório particular / clínica de alto padrão / clínica popular 
 Criação de  um campo de trabalho mais relaxado e de intimidade entre os 

elementos do grupo: andar pela sala  para escolher um objeto e ou foto (recorte de 
revista) com o qual a pessoa se identifique e, através dele, se apresente (outros 
objetos, além dos já presentes, estarão expostos).  

o Ex. eu sou esta agenda por que... 
 

 

 

iii. As identidades das resinas usadas e das concorrentes de interesse 
 

 Grupo XXX: o foco será na imagem da XXX, da YYY, e de outra que eles 
citarem  como usada ou valorizada  

 Grupo YYY: imagem da YYY, da concorrente conhecida/ usada ou valorizada  
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 Grupo ZZZ: da ZZZ, da YYY, da concorrente conhecida/ usada ou valorizada  
 
 
iv. A percepção das marcas de resinas  

 
 Quais marcas usam - usam mais de uma? 
 Quando falo marca X (a que usam), o que vem à cabeça? 

 

v. Técnica – a cartomante: 

Em duplas, apenas um dos dois imagina e explica porque o outro usa aquela 

resina com maior freqüência  (ser projetivo permite maior liberdade de declarar 

motivos reais – não está falando dele, mas do outro).  

O outro confirma ou não. Discutem-se os resultados: 

 Se  usa mais de uma, quais os critérios dominantes na escolha da outra / 
segunda marca usada?  

 Histórico de adesão/ rejeição/ abandonou alguma? 
 Como conheceu as marcas que usa? 
 O que mudaria nesta marca que usa ? 
 Dar um elogio para a marca 

o Dar um conselho para o fabricante desta marca 
 Em quais atributos e benefícios as concorrentes (e as de interesse) ganham e 

perdem para a mais usada? 
 

 
vi. A chave da imagem através de analogias  

Escolher um objeto e/ou foto que represente a essência da marca mais usada por 

eles. 

 

     Intervalo para não vincular as marcas discutidas às que serão experimentadas 
 

Cada profissional procura um lugar para experimentar as resinas.  

Solicita-se que tentem ser neutros nas percepções, isto é, sem expectativa de que 

as experimentadas sejam as resinas discutidas. 

 

vii. A experimentação  
 Nova resina a ser lançada (instruções de uso, se houver) 

 

a) Avaliação espontânea 

 Atributos positivos e negativos 
 Benefícios observados – ranking de importância 

 

b) Avaliação estimulada (estimula-se a falar sobre os atributos) 
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c) Comparação entre a resinas experimentada e a resina mais usada – 

espontâneo 

 

d) Comparação entre a experimentada e a mais usada  

 

Em quais atributos cada uma perde e ganha – pontos fortes e frágeis de cada 

marca 

 

e) Sintetizando os pontos principais 

 

Eu vou pedir a vocês que coloquem sobre um eixo a resina que você 

experimentou de acordo com os critérios que vocês vão definir juntos (ex:  

facilidade de manipulação, etc; o eixo vai de –10 a +10; portanto, 0 é o centro) 

 

 

-10      0    +10 
 

Que requisitos vocês escolheram? Que requisitos foram mais relevantes para 

avaliar as resinas?  Até três requisitos. 
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