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Anexo – roteiro utilizado nas entrevistas 

1) Qual a faixa salarial domiciliar? 

2) Quantas pessoas moram no domicílio? 

3) Por que o celular é importante para você?  

4) Desde quando tem pré-pago? 

5) Qual o valor médio de recarga mensal? 

6) Qual é a operadora? Há quanto tempo está nela? 

7) Já teve pré de outras operadoras? Por que da mudança? Quais as 

vantagens de cada uma? 

8) Já teve pós? Por que da mudança? Quais as vantagens de cada tipo de 

plano? 

9) Tem conhecimento das tarifas do seu pré? De algum móvel? Do fixo? Do 

orelhão? 

10) Usa orelhão? Quando e por quê? 

11) Usa fixo? Aonde? Quando e por quê? 

12)  Antes de fazer uma chamada, pensa se é melhor ligar do fixo, móvel pré 

ou orelhão? Por quê? Varia o tipo de origem de acordo com o tipo de 

destino ou operadora de destino da chamada? 

13) Faz chamadas a cobrar no pré? Para quem e por quê? 

14)  Costuma fazer chamadas daquele estilo “só dar um toquinho” para a 

pessoa ver que é você e te ligar de volta? Para quem? 

15) No momento da compra do aparelho / opção pelo serviço pré, pediu 

orientação a alguém? A quem e por quê? 

16) Você conhece todas as funcionalidades do seu plano? E do seu aparelho? 

17) Quais são os serviços que utiliza além de voz? (sms, envio de fotos, 

acesso à internet, transmissão de dados, etc...) 

18) Conhece tarifas desses serviços? 
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19) Como foi o processo de escolha do seu aparelho? O que considera 

importante em um aparelho? 

20)  Quais os serviços que mais usa no seu aparelho? (câmera, agenda, 

despertador, lembretes, bluetooth, etc...) 

21) O que faz com que você recarregue mais do que a sua média mensal? 

22) Você gostaria de ter algum tipo de serviço no seu pré ou aparelho, 

diferente do que tem hoje? 

23)  Se você tivesse esse tipo de serviço, estaria disposto recarregar mais 

vezes ou em valores maiores? 

24) Você costuma ficar atento às promoções de celular? Que tipo de 

promoções te atraem? (de aparelhos, de tarifas, de bônus de tráfego, de 

LD, etc...) 

25) Onde costuma comprar cartões de recarga? Os valores atendem? 

26) Você está satisfeito com seu plano? O que poderia melhorar? 

27) Está satisfeito com sua operadora? O que poderia melhorar? 

28)  Pretende mudar o tipo de plano / operadora em breve? Por quê? 

29) Se pudesse mandar um recadinho para a sua operadora, qual seria? 
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