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Anexos

7.1.
Roteiro de entrevista

Consumidor de Medicamento de Uso Continuo

Bom dia/ Boa tarde / noite !

Estou participando de uma pesquisa para minha Universidade, a PUC/Rio, e o
objetivo é conhecer melhor as pessoas que tomam remédios, que precisem deles para
controlar seus problemas de salde. A senhora poderia me responder algumas

perguntas?

FILTRO

- A senhora esta tomando ou precisa tomar (tem receita médica), no momento, algum
remédio, desses que a pessoa precisa tomar sempre para controlar algum problema de

saude?
- A senhora poderia me dizer a sua idade?

- A senhora ou alguém na sua familia trabalha em alguma clinica ou hospital,

ambulatorio ou laboratério?
- Na sua casa, a senhora possui quais os produtos dessa lista (Critério Brasil).
- Quem é o chefe da familia? Qual o grau de instrugéo dele (a)? Idem acima.

Checar rapidamente a pontuacao e prosseguir ou encerrar.
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ROTEIRO

Como é dificil eu escrever tudo e também posso ndo me lembrar de tudo que a sr.a
disser, a sr.a se incomoda se eu gravar nossa conversa? No momento que a sr.a

quiser, podemos desligar o gravador. E s a sr.a me dizer. Podemos comegar?

- A sr.a poderia me contar qual é (quais sdo) o(s) problema(s) de satde pelo(s) qual

(quais) a sr.a tem que tomar remédios?

- Que remédio(s) a sr.a toma/tem que tomar para esse(s) problema(s)? Quem receita
o(s) remédio(s)? Onde foi (posto de saude, hospital, outro)? O médico indicou uma

opcao de remédio ou varias? (verificar se cita medicamento genérico).

- Quando a sr.a compra o remédio, compra exatamente o que o medico indicou? Sim?

N&o? Por qué? Se ndo, quem indicou o remédio que a sr.a compra?
- Normalmente, é a sr.a mesma quem compra o remédio? Se ndo, quem compra?

- Onde a sr.a costuma comprar 0 remédio? Sempre no mesmo lugar? Depende? Do
que? A sr.a faz pesquisa de preco para comprar? Se sim, como faz (onde e como

pesquisa)?

- Pensando no dinheiro de que a sr.a dispde para gastar no més, o que a sr.a compra

primeiro? Por qué? Quais sdo as despesas as quais a sr.a da prioridade?
- O que faz quando falta dinheiro?

- Ja aconteceu de a sr.a pedir dinheiro emprestado para comprar o remédio? Como
foi? Quem emprestou o dinheiro? A sr.a depois devolveu o dinheiro? Sim? N&o?

Como?

- Ja aconteceu de a sr.a ndo comprar o remédio e ficar sem tomar? Se sim, quando
foi? Poderia me contar como foi? Por que aconteceu? Como a sr.a se sentiu? A sr.a
sabe quais podem ser os efeitos se a sr.a ndo tomar o remédio? Quais sdo? Ficou
preocupada? Como lidou com a preocupacdo? Sentiu algum efeito por ndo estar

tomando o remédio?

- A sr.a alguma vez ja teve vontade de ndo comprar o remédio e usar o dinheiro para

uma outra coisa? Qual? Poderia me contar como foi?
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- Tem alguma coisa que eu ndo tenha perguntado e que a sr.a ache importante

comentar sobre esse assunto?

7.2.

Critério de classificacdo econémica Brasil (CCEB)

ABEP

associagdo brasileira de empresas de pesquisa

SISTEMA DE PONTOS

Posse de itens

Critério de Classificagdo Econbémica

Brasil

O Critério de Classificacdo Econémica Brasil,
enfatiza sua funcdo de estimar o poder de
compra das pessoas e familias urbanas,
abandonando a pretensdo de classificar a
populacdo em termos de “classes sociais”. A
divisio de mercado definida abaixo &,
exclusivamente de classes econdmicas.

Quantidade de Itens
1 2 3 4 ou+

Televisdo em cores 2 3 4 5
Réadio 1 2 3 4
Banheiro 2 3 4 4
Automovel 2 4 5 5
Empregada Mensalista 2 4 4 4
Aspirador de P6 1 1 1 1
Maquina de Lavar 1 1 1 1
Video Cassete e/ou DVD 2 2 2 2
Geladeira 2 2 2 2
Freezer (aparelho independente ou parte da

geladeira duplex) 1 1 1 1
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Grau de Instrucdo do chefe de familia

Analfabeto / Primario incompleto
Primério completo / Ginasial incompleto
Ginasial completo / Colegial incompleto
Colegial completo / Superior incompleto
Superior completo

CORTES DO CRITERIO BRASIL

Classe Pontos Total Brasil (%)
Al 1
A2 5
B1 9
B2 14
C 36
D 31
E 4

PROCEDIMENTO NA COLETA DOS ITENS

E importante e necessério que o critério seja aplicado de forma uniforme e precisa.
Para tanto, é fundamental atender integralmente as definicbes e procedimentos
citados a seguir.

Para aparelhos domésticos em geral devemos:

Considerar os seguintes casos

» Bem alugado em caréter permanente

» Bem emprestado de outro domicilio ha mais de 6 meses
» Bem quebrado ha menos de 6 meses

N&o considerar 0s seguintes casos

» Bem emprestado para outro domicilio h4 mais de 6 meses
» Bem quebrado ha mais de 6 meses

» Bem alugado em caréater eventual

» Bem de propriedade de empregados ou pensionistas

Televisores

Considerar apenas os televisores em cores.
Televisores de uso de empregados domésticos (declaragdo espontanea) sé devem ser
considerados caso tenha(m) sido adquirido(s) pela familia empregadora.
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Radio

Considerar qualquer tipo de radio no domicilio, mesmo que esteja incorporado a
outro equipamento de som ou televisor. Radios tipo walkman, conjunto 3 em 1 ou
microsystems devem ser considerados, desde que possam sintonizar as emissoras de
radio convencionais. Nao pode ser considerado o rédio de automovel.

Banheiro

O que define o banheiro é a existéncia de vaso sanitario. Considerar todos os
banheiros e lavabos com vaso sanitério, incluindo os de empregada, os localizados
fora de casa e os da(s) suite(s). Para ser considerado, o banheiro tem que ser privativo
do domicilio. Banheiros coletivos (que servem a mais de uma habitacdo) ndo devem
ser considerados.

Automdvel

N&o considerar taxis, vans ou pick-ups usados para fretes, ou qualquer veiculo usado
para atividades profissionais. Veiculos de uso misto (lazer e profissional) ndo devem
ser considerados.

Empregada doméstica

Considerar apenas os empregados mensalistas, isto €, aqueles que trabalham pelo
menos 5 dias por semana, durmam ou ndo no emprego. N&do esquecer de incluir
babas, motoristas, cozinheiras, copeiras, arrumadeiras, considerando sempre 0S
mensalistas.

Aspirador de Po
Considerar mesmo que seja portatil e também maquina de limpar a vapor
(Vaporetto).

Maéguina de Lavar

Perguntar sobre maquina de lavar roupa, mas quando mencionado espontaneamente o
tanquinho deve ser considerado.

Videocassete e/ou DVD
Verificar presenca de qualquer tipo de video cassete ou aparelho de DVD.

Geladeira e Freezer

No quadro de pontuacdo ha duas linhas independentes para assinalar a posse de
geladeira e freezer respectivamente. A pontuagdo entretanto, nédo € totalmente
independente, pois uma geladeira duplex (de duas portas), vale tantos pontos quanto
uma geladeira simples (uma porta) mais um freezer.
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As possibilidades séo:

N&o possui geladeira nem freezer — Opt

Possui geladeira simples (ndo duplex) e ndo possui freezer - 2pts
Possui geladeira de duas portas e ndo possui freezer - 3pts
Possui geladeira de duas portas e freezer — 3pts

Possui freezer mas ndo geladeira (caso raro mas aceitavel) — 1pt

OBSERVACOES IMPORTANTES

Este critério foi construido para definir grandes classes que atendam as
necessidades de segmentacao (por poder aquisitivo) da grande maioria das empresas.
N&o pode, entretanto, como qualquer outro critério, satisfazer todos os usuarios em
todas as circunstancias. Certamente h& muitos casos em que O universo a ser
pesquisado é de pessoas, digamos, com renda pessoal mensal acima de US$ 30.000.
Em casos como esse, 0 pesquisador deve procurar outros criterios de selecdo que nao
o CCEB.

A outra observacdo € que o CCEB, como os seus antecessores, foi construido
com a utilizacdo de técnicas estatisticas que, como se sabe, sempre se baseiam em
coletivos. Em uma determinada amostra, de determinado tamanho, temos uma
determinada probabilidade de classificacdo correta, (que, esperamos, seja alta) e uma
probabilidade de erro de classificacdo (que, esperamos, seja baixa). O que esperamos
€ gue os casos incorretamente classificados sejam pouco numerosos, de modo a nao
distorcer significativamente os resultados de nossa investigacéo.

Nenhum critério, entretanto, tem validade sob uma analise individual.
Afirmacoes freqlientes do tipo ““... conhe¢co um sujeito que é obviamente classe D,
mas pelo critério é classe B...” ndo invalidam o critério que é feito para funcionar
estatisticamente. Servem porém, para nos alertar, quando trabalhamos na anélise
individual, ou quase individual, de comportamentos e atitudes (entrevistas em
profundidade e discussdes em grupo respectivamente). Numa discussdo em grupo um
Unico caso de mé classificagdo pode pdr a perder todo o grupo. No caso de entrevista

em profundidade os prejuizos sdo ainda mais ébvios. Além disso, numa pesquisa
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qualitativa, raramente uma definicdo de classe exclusivamente econémica sera
satisfatoria.

Portanto, é de fundamental importancia que todo o mercado tenha ciéncia de
que o CCEB, ou qualquer outro critério econdmico, ndo é suficiente para uma boa
classificagdo em pesquisas qualitativas. Nesses casos deve-se obter além do CCEB, o
maximo de informagdes (possivel, viavel, razoavel) sobre os respondentes, incluindo
entdo seus comportamentos de compra, preferéncias e interesses, lazer e hobbies e até
caracteristicas de personalidade.

Uma comprovacao adicional da conveniéncia do Critério de Classificacdo
Econdmica Brasil € sua discriminacdo efetiva do poder de compra entre as diversas

regides brasileiras, revelando importantes diferencas entre elas.

DISTRIBUICAO DA POPULACAO POR REGIAO METROPOLITANA

Classe Total Gde. Gde. Gde. Gde. Gde. Gde. Gde.

Brasil FORT REC SALV BH RJ SP CUR DF

Al 1 1 4 5 8 27 42 14 1

A2 4 4 6 11 29 38 10 1 5

Bl 5 8 13 38 32 4 1 4 9
B2 7 14 39 31 3 1 6 10 16
C 21 38 26 2 1 5 10 16 36
45 28 5 1 5 7 17 38 28

E 17 5 3 9 9 12 34 28 4

RENDA FAMILIAR POR CLASSES

Classe Renda Média Familiar (R$)
Al 7.793
A2 4.648
Bl 2.804
B2 1.669
927
424
207
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