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Anexo | — O Questionario Aplicado

INSTRUCAO:

O questionario divide-se em dois modulos.
No primeiro médulo, vocé devera responder 3 (trés) perguntas gerais,

No segundo modulo, sdo apresentados 12 cartdes com atributos oferecidos por
operadoras de Telefonia Celular.

Separe os cartdes em 02 (dois) grupos distintos com 06 (seis) cartdes cada, sendo
um grupo com os cartdes de maior preferéncia e o outro grupo com os cartdes de
menor preferéncia.

Ordene cada grupo em relacdo a sua preferéncia, sendo o cartdo mais a cima, o de
maior preferéncia, € o mais abaixo o de menor preferéncia. Depois desta etapa,
coloque o grupo de cartdes de maior preferéncia, ordenado, em cima do grupo de
cartdes de menor preferéncia, ordenado.

Caso seja necessario, a descri¢ao de cada atributo se encontra na folha seguinte

Primeiro Modulo

1) Vocé ja mudou de Operadora de Telefonia Celular?

( )SIM
(  )NAO

2) Se Sim, qual(is) foi(ram) o(s) motivo(s)? Se Nao ir para a pergunta 3.
() Preco

() Cobertura

() Modelo do Aparelho

() Melhores Servicos Agregados (Atendimento, conta via internet,...)

() Ganhei um aparelho de outra operadora

() Outros:

3) Qual ¢ a sua atual Operadora de Telefonia Celular?

) TIM

) Ol

) VIVO

) CLARO

NN AN AN
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Segundo Maodulo

Os atributos dos cartdes do segundo moédulo sdo os seguintes:

COBERTURA:

TOTAL (cobertura em todas as localidades), 100% DIGITAL (sempre
sendo possivel a utilizacdo de identificador de chamadas, caixa de
mensagem e gastando menos bateria)

TOTAL (cobertura em todas as localidades), DIGITAL/ANALOGICA
(em algumas localidades pode ndo ser possivel a utilizacdo do servico de
identificador de chamadas e caixa de mensagem, além de aumentar o
consumo da bateria do aparelho)

PARCIAL (em algumas localidades pode ndo haver cobertura), 100%
DIGITAL (sempre sendo possivel a utilizacdo de identificador de
chamadas, caixa de mensagem e gastando menos bateria)

DESIGN DOS APARELHOS:

Aparelho GRANDE com fungdes bdasicas (identificador de chamadas,
caixa postal, etc)

Aparelho PEQUENO com fungdes basicas (identificador de chamadas,
caixa postal, etc)

Aparelho PEQUENO com fungdes basicas e avancadas (internet rapida,
tocador de MP3, etc)

CUSTO MENSAL:

Em torno de R$ 40,00
Em torno de R$ 80,00
Em torno de R$ 120,00

ATRATIVO:

Programa de Pontuacao (o usudrio pode ir juntando pontos e depois trocar
os pontos por aparelhos ou acessorios)

Descontos em bares, restaurantes e cinemas

Isencdo de tarifa em chamadas para um determinado niimero da mesma
operadora

NUMERO DO TELEFONE:

MANTEM o ntmero do telefone (o usudrio pode manter o seu atual
numero do telefone)
TROCA o numero do telefone (o usudrio € obrigado a mudar o seu atual
numero do telefone)
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COBERTURA: TOTAL - 100% DIGITAL

DESIGN DOS APARELHOS: Aparelho GRANDE
com fungdes basicas (identificador de chamadas,
caixa postal, etc)

CUSTO MENSAL: Em torno de R$ 80,00

ATRATIVO: Programa de Pontuagao

NUMERO DO TELEFONE: MANTEM o niimero
do telefone

COBERTURA: TOTAL - DIGITAL &
ANALOGICA
DESIGN DOS  APARELHOS:  Aparelho

PEQUENO com fungdes basicas (identificador de
chamadas, caixa postal, etc)

CUSTO MENSAL: Em torno de R$ 40,00

ATRATIVO: Descontos em bares, restaurantes e
cinemas

NUMERO DO TELEFONE: TROCA o namero do
telefone

COBERTURA: PARCIAL - 100% DIGITAL

DESIGN DOS APARELHOS: Aparelho
PEQUENO com fungdes basicas e avangadas
(internet rapida, tocador de MP3, etc)

CUSTO MENSAL: Em torno de R$ 120,00

ATRATIVO: Isencdo de tarifa em chamadas para
um determinado numero da mesma operadora

NUMERO DO TELEFONE: TROCA o niimero do
telefone

COBERTURA: TOTAL - 100% DIGITAL

DESIGN DOS APARELHOS: Aparelho
PEQUENO com fungdes basicas (identificador de
chamadas, caixa postal, etc)

CUSTO MENSAL: Em torno de R$ 40,00

ATRATIVO: Descontos em bares, restaurantes e
cinemas

NUMERO DO TELEFONE: MANTEM o namero
do telefone

COBERTURA: TOTAL - DIGITAL &
ANALOGICA

DESIGN DOS APARELHOS: Aparelho
PEQUENO com fungdes bésicas e avangadas
(internet rapida, tocador de MP3, etc)

CUSTO MENSAL: Em torno de R$ 120,00

ATRATIVO: Programa de Pontuagdo

NUMERO DO TELEFONE: TROCA o ntimero do
telefone

COBERTURA: PARCIAL - 100% DIGITAL

DESIGN DOS APARELHOS: Aparelho
PEQUENO com fungdes basicas (identificador de
chamadas, caixa postal, etc)

CUSTO MENSAL: Em torno de R$ 80,00

ATRATIVO: Isengdo de tarifa em chamadas para
um determinado numero da mesma operadora

NUMERO DO TELEFONE: MANTEM o namero
do telefone
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COBERTURA: TOTAL - 100% DIGITAL

DESIGN DOS APARELHOS: Aparclho GRANDE
com fungdes basicas (identificador de chamadas,
caixa postal, etc)

CUSTO MENSAL: Em torno de R$ 120,00

ATRATIVO: Programa de Pontuagio

NUMERO DO TELEFONE: MANTEM o niimero
do telefone

COBERTURA: TOTAL — DIGITAL &
ANALOGICA

DESIGN DOS APARELHOS: Aparelho
PEQUENO com fungdes basicas (identificador de
chamadas, caixa postal, etc)

CUSTO MENSAL: Em torno de R$ 40,00

ATRATIVO: Isengdo de tarifa em chamadas para
um determinado numero da mesma operadora

NUMERO DO TELEFONE: TROCA o namero do
telefone

COBERTURA: PARCIAL - 100% DIGITAL

DESIGN DOS APARELHOS: Apareclho GRANDE
com fungdes basicas (identificador de chamadas,
caixa postal, etc)

CUSTO MENSAL: Em torno de R$ 80,00

ATRATIVO: Descontos em bares, restaurantes e
cinemas

NUMERO DO TELEFONE: TROCA o nimero do
telefone

COBERTURA: TOTAL - 100% DIGITAL

DESIGN DOS APARELHOS: Aparelho
PEQUENO com fungdes basicas ¢ avangadas
(internet rapida, tocador de MP3, etc)

CUSTO MENSAL: Em torno de R$ 40,00

ATRATIVO: Isencdo de tarifa em chamadas para
um determinado niimero da mesma operadora

NUMERO DO TELEFONE: TROCA o namero do
telefone

COBERTURA: TOTAL — DIGITAL &
ANALOGICA

DESIGN DOS APARELHOS: Aparelho GRANDE
com fungdes basicas (identificador de chamadas,
caixa postal, etc)

CUSTO MENSAL: Em torno de R$ 80,00

ATRATIVO: Descontos em bares, restaurantes €
cinemas

NUMERO DO TELEFONE: MANTEM o niimero
do telefone

COBERTURA: PARCIAL - 100% DIGITAL

DESIGN DOS APARELHOS: Aparelho
PEQUENO com fungdes basicas ¢ avangadas
(internet rapida, tocador de MP3, etc)

CUSTO MENSAL: Em torno de R$ 120,00

ATRATIVO: Programa de Pontuacao

NUMERO DO TELEFONE: MANTEM o niimero
do telefone
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