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ANEXO

QUESTIONARIO

O questionario a seguir pretende estudar as percep¢des dos consumidores sobre seu
engajamento em relacionamentos com livrarias virtuais.

POR FAVOR, RESPONDA A TODAS AS PERGUNTAS DESTE QUESTIONARIO COM
ATENCAO. AGRADECEMOS DESDE JA SUA COLABORAGAO.

1. Dados pessoais (marque um X ou preencha os campos das perguntas abaixo):

1.1. Vocé ja comprou algum livro pela internet? ()Sim ( )Nao

1.2. Quando foi a ultima vez que vocé comprou livros pela internet?
( ) Ha menos de 1 més ( )De 4 a6 meses ( )Dela?2anos

( )De1 a3 meses ( )De 7 a11 meses ( ) Ha mais de 2 anos

1.3. Quantos livros vocé costuma comprar por ano pela internet?

( )Menosde1l ( )De6al10 ( )Mais de 20
( )Dela5 ( )Del11a20

1.4. Idade: anos

1.5. Sexo: ( ) Masculino ( ) Feminino

1.6. Vocé estima que sua renda familiar mensal esteja em que faixa de valores (em
salarios minimos — SM)?

( ) Acima de 13.560 reais ( )De1.356 a2.711 reais
( )De6.780 a 13.559 reais ( )Até 2.711 reais
( )De2.712 a 6.779 reais ( ) Prefiro ndo responder

1.7. Educagao

( ) Ensino fundamental incompleto ) Graduagdo incompleta

( ) Ensino fundamental completo ) Graduagdo completa

( ) Ensino médio incompleto ) Pds graduacgdo incompleta

( ) Ensino médio completo ) Pds graduacgdo completa
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2. Marque com um X seu grau de concordancia com as assertivas a seguir, sendo que:

“Discordo totalmente”
Graus dediscordéancia

“Indiferente”

Graus de concerdancia
“Concordo totalmente”

Exemplo: | E facil encontrar o produto que necessito no site _.

[,
[
w
I

[=)]
~

2.1. Classifique as afirmativas a seguir substituindo o simbolo “_” pelo nome do WEB

SITE da livraria virtual onde vocé mais compra livros pela internet. Por exemplo:

1 | E facil encontrar o produto que necessito no site _. 112|3|4|5|6]|7
E facil encontrar o produto que necessito no site da
1 11213 51617
Saraiva.
Agora é sua vez:
Discordototal Concordo
N2 Item
mente totalmente
1 | E facil encontrar o produto que necessito no site _. 1/12(3|4|5|6|7
2 | Osite _facilita completar a transagao rapidamente. 1/2|3|4|5|6]|7
O site _ facilita o entendimento do processo de
5 112|134 |5|6]|7
realizacdo de pedidos.
As etapas necessarias desde a busca dos produtos até
6 | afinalizacdo do pedido sdo faceis de seremcumpridas | 1 | 2 | 3 |4 |5 | 6 | 7
no site_.
7 | E fécil acessar e modificar meu pedido no site _. 112|3|4|5|6]|7
A qualidade dos produtos vendidos pelo site _ é
10 112|3|4|5|6]|7
aceitavel.
12 Sinto-me satisfeito quanto ao prego que pago ao 11203141567
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comprar no site _.
Sinto-me satisfeito com o pre¢o cobrado como taxa de

13 1(2|3[4|5|6|7
envio no site _.

15 | Tenho a sensacdo de comodidade ao utilizar o site _. 1/12(3|4|5|6|7
Tenho a sensacdo de estar no controle quando faco

16 1(2|3[4|5|6|7
minhas compras pelo site _.
O valor que eu adquiri fazendo minhas compras no

17 | site_ supera meu desprendimento de esforco e 1/12(3|4|5|6|7
dinheiro para realizar a compra (Custo x Beneficio).

Discordototal Concordo
N2 Item
mente totalmente

Estou satisfeito com a experiéncia de compra no site

18 1(2|3[4|5|6|7
Estou satisfeito com o processo de compra através do

19 112 (3|4 |5|6]|7
site_.
Continuo comprando no site _ porque me da mais

29 1(2|3[4|5|6|7
trabalho comprar em outros sites.
Eu sinto que teria poucas op¢des para comprar em

30 112|134 |5|6]|7
outros sites que ndo fossem o site _.
Continuo comprando pelo site _ porque os outros

31 1(2|3[4|5|6|7
sites ndo oferecem os mesmos beneficios.
Se o produto que desejo ndo estiver disponivel no site

37 112|134 |5|6]|7
_vou logo compra-lo em outro lugar.

38 | Eu raramente considero outros sites além do site _. 12 (3|4 ,5|6]|7



DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 1212779/CA


PUC-RIo - Certificacdo Digital N° 1212779/CA

2.2. Agora classifique as afirmativas a seguir substituindo o termo

“ n

99

pelo nome da

EMPRESA dona da livraria virtual onde vocé mais compra livros pela internet. Por

exemplo:
1 | A_entrega a mercadoria de modo rapido. 1/12(3|4|5|6|7
1 | ASaraiva entrega a mercadoria de modo rapido.. 1123 |\d|5]|6|7
Agora é sua vez:
Discordototal Concordo
N2 Item
mente totalmente
3 | A_entrega a mercadoria de modo répido. 112|3|4|5|6]|7
4 | A_entrega a mercadoria dentro do tempo prometido. | 1 [ 2 [ 3 [ 4 |5 | 6 | 7
8 | A _garante a seguranca das transagdes realizadas. 1/12(3|4|5|6|7
9 | A_ oferece produtos superiores. 112|3|4|5|6]|7
11 | Estou satisfeito com os produtos que recebi da . 1/12(3|4|5|6|7
Os precos dos produtos e servigos na _ sao
14 1(2|3[4|5|6|7
econdmicos (inferiores aos da concorréncia).
20 | Sinto-me satisfeito com a _. 112 (3|4 |5|6]|7
Discordototal Concordo
N2 Item
mente totalmente
Eu confio que a _ mantera suas promessas e nao
21 | infringird nenhuma regra, mesmo quando ela ndo é 1/2|3|4|5|6]|7
monitorada.
22 | Eu acho que a _ é confiavel. 112(3|4|5|6]|7
23 | Eu confiona _. 1|12(3|4|5|6|7
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24

Sinto-me bem em dizer aos meus amigos que compro

na

25

Prefiro comprar na _ porque ela tem uma imagem que

combina com meu estilo de vida.

26

Comprar na _ reflete o tipo de pessoa que eu sou.

27

Permaneco cliente da _ porque tenho um forte

vinculo com ela.

28

Sinto-me importante ao comprar na _.

32

Para mim o custo em tempo e esforco para comprar

em outro varejista é muito alto.

33

Deixaria de comprar na _ caso outro site oferecesse

promogdes.

34

Minha preferéncia pela _ ndo ira mudar.

35

Eu acharia dificil parar de comprar na _.

36

Ndo mudarei minha preferéncia pela _ se meus

amigos recomendarem outros sites.

Muito obrigado!
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