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Anexos
Anexo 1 - Questionario

Nome:

59

Codigo Consultora (0).:

1) Qual € o seu sexo?
a) Feminino........ccccoeevvveeciieecieecieee, O

b) Masculino.........ccceeeeveevciieenrieerene, O

2) A sua idade estd contida em qual intervalo?

a) Menos de 25 anos.........cceceveeeveennee. 0
b) De 25 a 35 anos.....ccceeeveeeeevieeennenns O
c)De35a45anos......cccceeeevvveeeennnnnnn. ]
d) De 45 a 60 anos.........ccceeeeuveeeneennee. O
e) Acima de 60 anos............ccccvveeeuvennns 0

3) Qual ¢ o seu grau de escolaridade?

a) Primario/ginésio incompleto.............. 0
b) Ginasio/colegial incompleto............... 0
c¢) Colegial/Superior ........cccceceeveevuennnene 0

4) Vocé trabalha com uma tinica empresa de venda direta ou mais de uma?

a) Uma Unica.......ccceeeveveeecnieeeiieeeieeenene 0

b) Mais de uma .........ccevveerveeecieeenienns O

6) Ha quanto tempo vocé trabalha em vendas diretas?

a) Menos de 6 meses........ccceevveeeennennne 0
b) De 7 meses a 1 ano............cc.u........ O
c) Mais de 1 até 2 anos..........c.ecuuee.e. [

d) Acima de 2 anos........cccceeeuveeeereennen. 0
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7) Qual o seu estado civil?
a) SOIteIra.....ceeevieriieiieieeceeee, 0
b) Casada ou Mora junto.................... 0

8) A venda direta ¢ sua Unica fonte de renda?

9) O quanto vocé esta satisfeito(a) com o que vocé faz como vendedor(a)?

a) Muito satisfeito..........cccceevveerrennnnne. O
b) Um pouco satisfeito............ccoeeneen. 0
c¢) Indiferente..........ccceeeevveeecrieeniieennn. 0
d) Um pouco insatisfeito...................... N
e) Muito insatisfeito..........ccceevveererennnnn. O

10) Vocé possui filhos?

11) Quantos pontos em média vocé passa por ciclo?

12) Se tem religido qual seria?

60
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ABAIXO SAO APRESENTADAS DIVERSAS AFIRMATIVAS. POR FAVOR, INDIQUE SE VOCE CONCORDA (“SIM”), “MAIS OU
MENOS”, OU DISCORDA (“NAO”). MARQUE COM UM X NO PARENTESES. NAO EXISTEM RESPOSTAS CERTAS OU ERRADAS.

QUEREMOS SABER SUA OPINIAO. POR FAVOR, RESPONDA A TODAS AS PERGUNTAS.

Gosto de me relacionar com outras pessoas. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )nao
Eu tenho prazer em trabalhar com vendas. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )ndo
Aprendi a ser uma boa vendedora com a experiéncia. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )nao
Quando ndo estou trabalhando, prefiro ficar sozinha. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )nao
Gosto de trabalhar com vendas porque eu controlo meu tempo e meu horario de trabalho. ( )sim | ( ) maisoumenos | ( )nao
Acho dificil o trabalho de vendas. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )ndo
Prefiro trabalhar sozinha. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )nao
Eu me sinto confiante na minha capacidade como vendedora. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )nao
Se mudasse de profissao, escolheria alguma coisa também ligada a vendas. ( )sim | ( ) maisoumenos | ( )nao
Muitos clientes que eu nao conhecia, hoje sdo meus amigos. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )ndo
Sempre tive jeito para vender. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )ndo
Acho cansativo o trabalho de vendas. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )nao
A maior parte dos meus clientes ja era meus amigos antes. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )nao
Gosto de ir a festas. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )nao
Procuro oferecer o produto que eu acho que é mais adequado para a cliente. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )ndo
Procuro responder as perguntas que a cliente faz da forma mais correta possivel, mesmo que ela ndo | ( ) sim | ( ) mais ou menos | ( ) nao
compre.

Deixo a cliente escolher o que ela acha melhor. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )nao
Dou sugestdes para a cliente. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )nao
Procuro atender os chamados rapidamente. ( )sim | ( ) mais oumenos | ( )nao
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Anexo 2 — Matriz de Correlagéo dos Itens das Escalas
ORIEN [ORIEN [ORIEN [ORIEN [ORIEN
SOCI[SOC2[SOC3[SOC4 SATI1 [SAT2 [SAT3 [SAT4 [SATS5 HABIHAB2HAB3REL1 REL2 [T1 T2 13 T4 TS5
SOC1 (1,000 |,197 |,119 061 [,072 (009 [,019 -,052 |,148 |-,108 [,012 |,063 [068 [,001 045 ,170 ,044 ,130 -,046
SOC2 [197 {1,000 |,089 |-,012 |,119 [-,037 |,181 -,022 |,121 [-,143 |,079 |,116 [,020 |,039 [[107 -,004 154 -,044  |-,036
SOC3 | 119 [,089 |[1,000 |,006 |040 032 024 |,123 |,117 082 |025 [,012 [086 [-,032 111 [025 -,037  -,050 071
SOC4 061 [-,012 |,006 (1,000 |,152 (037 |076 [,146 [,022 [043 |-,055 |,021 ,030 [,072 035 ,017 -,074 009 ,023
SAT1 [,072 |,119 [,040 |,152 |1,000 |,168 [,049 |,008 |137 |072 |037 |[221 |,162 1,017 [,046 -,096  |-,002  -,020 336
SAT2 |,009 [,037 |,032 037 |,168 |1,000 |,177 |098 |090 |[143 |087 [154 [,061 [-,004 [156 -,061  |,083 ,022 ,141
SAT3 [,019 |,181 |,024 [076 [,049 (177 |1,000 [157 [,041 164 104 [183 [089 028 [,039 [,079 |071 ,017 ,078
SAT4 |,052 |,022 |,123 |,146 |,008 |,098 |157 |1,000 [-,048 062 [106 [054 [,073 [034 [-,052 [,045 [075 -,082 002
SATS5 |148 121 |,117 [,022 |,137 |,090 [,041 |-,048 (1,000 014 [,024 (076 [,010 -,082 (215 -,044 (071 -,005  -,044
HABI1 |,108 |,143 [082 043 [072 | 143 [164 062 [014 {1,000 |,162 [220 073 [,048 [,057 [,063 [,001 [,063 |120
HAB2 |[,012 [,079 025 [,055 [037 [087 [104 [106 [,024 |[162 {1,000 |,106 [,074 |,064 |-,122 |094 ,048 -,132  |,140
HAB3 |,063 [-,116 [-,012 [,021 [221 [154 [183 [054 [076 [220 [106 {1,000 |,181 [,009 [,037 |024 ,123 -,140 058
REL1 [,068 [020 [086 [-,030 |,162 |-,061 [,089 |-,073 }|,010 [,073 |,074 |,181 {1,000 [,041 |,059 -,076 1,021 ,055 -,039
REL2 |,001 -,039 [-,032 -,072 ,017 [-,004 028 [034 [,082 }-,048 |,064 |,009 [,041 {1,000 [-,039 |,044 |077 -,088  -,001
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ORIEN [,045 [107 [,111 [035 [046 |156 [,039 |,052 215 },057 |-,122 -,037 059 [,039 |1,000 |,108 |[160 | 101 -,081
T1
ORIEN |,170 (-,004 025 017 [,096 |,061 |,079 [-,045 |,044 |-,063 094 |024 |,076 |-,044 |,108 {1,000 [,078 [001 -,062
12
ORIEN [,044 (154 [,037 -,074 -,002 |,083 071 [075 |071 },001 048 [123 (021 [077 |160  },078 (1,000 [,106 (044
13
ORIEN |,130 }-,044 -,050 009 [-,020 |,022 |017 },082 [,005 }|,063 |-,132 |-,140 055 [-,088 [101 ,001 -,106 {1,000 [-,053
T4
ORIEN [-,046 -,036 |,071 023 (336 | 141 |078 [002 |,044 |, 120 [140 |,058 [,039 |-,001 [,081 },062 [044 |,053 (1,000
T5
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