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7.
ANEXOS

7.1
Simulacao de compra — Lampada compacta

Suponha que essa seja uma situacdo de compra pledasncompactas. As figuras abaixo
representam 16 op¢Bes de compra de lampadas. Escreimero 1 na opgao que for mais
interessant@ara vocé e o nimero 2 na segunda opgao que felinteressante, e assim,
sucetivamente até o numero 16 (opgdo de menoréneig.
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7.2
Simulacao de compra — Lampada compacta

Suponha que essa seja uma situagcéo de compra pledasncompactas. As figuras abaixo
representam 16 opc¢Bes de compra de lampadas. Escreimero 1 na opgao que for mais
interessant@ara vocé e o nimero 2 na segunda opgao que feiinteressante, e assim,

sucetivamente até o numero 16 (opgdo de menoréneie.

PP
PHORAS
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7.3
QUESTIONARIO DE PESQUISA

Ano: 2009/2010
Este questionario destina-se exclusivamente a favatados que servirdo para uma pesquisa
académica do Mestrado em Administragdo na PUC-BJé Wiao precisara se identificar. Portanto,
procure ser franco e preciso em suas respostaadégp antecipadamente por sua colaboracéo.

PARTE 1: SOBRE O SELO PROCEL E A ETIQUETA NACIONAL DE CONSERVACAO
DE ENERGIA (ENCE)

1. Vocé identificou algum selo ou etiqueta duranteraukacao de compra (ordenacao do
produto) feita anteriormente? () Sim () N&o

2. Vocé conhece o selo Procel? () Sim () Nao

w

Se sim, indique por qual(ais) meio(s) de comunicaci&é conheceu o selo Procel.
) Televiséo

) Radio

) Informativo impresso (jornal, revista, patéigem e etc)

) Embalagem do produto

) Vendedor

) Por algum profissional (eletricista, argtoteesngenheiro e etc)
) Por algum conhecido (amigo, membro da fahili

) Outdoors— Painel exterior ou cartaz publicitario

) Internet

) Outros. Caso seja por outro(s) meio(s) falescreva qual(ais):

AN AN A A A A A

4. Caso vocé conheca o selo Procel. Descreva a fulitlade do mesmao.

5. A apresentacao do selo Procel ressalta a cardici@iégsologica do produto?

) Sim
) N&ao
) N&o sei responder

—~

6. A apresentagdo do selo Procel ressalta a caraicieds eficiéncia energética do produto?

) Sim
) N&o
) N&o sei responder

—~
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7. Caso vocé conhecga o selo Procel, que niviehgertancia vocé da ao selo no momento da
escolha (compra) de um produto? Assinale um nueetre 1 e 10, sendo 1 (Nenhuma
importancia) e 10 (Muitissima importancia): ()

8. Descreva por qual motivo vocé considerselo Procel no momento da escolha (compra) de
um produto.

9. Se vocé ndo deu nenhurfrau muito pouca) importancia para o selo Prooghnocesso de
classificagéo/escolha do produto, explique por que.

10. Vocé conhece tuanacional de conservacénatgia (ENCE)? () Sim( ) Nado

11. Se sim, indique por qual(ais) meio(s) de comunicagié conheceu a etiqueta nacional de
conservacdo de energia (ENCE).

) Televiséo

) Radio

) Informativo impresso (jornal, revista, patéigem e etc)

) Embalagem do produto

) Vendedor

) Por algum profissional (eletricista, arqtoteengenheiro e etc)
) Por algum conhecido (amigo, membro da fahili

) Outdoors —Painel exterior ou cartaz publicitario

) Internet

) Outros. Caso seja por outro(s) meio(s) falascreva qual(ais):

AN AN A A A A A

12. Caso vocé conheca a etiqueta nacional de a@gser de energia. Descreva a funcionalidade
da mesma.

13 A apresentacao da etiqueta nacional de corgg@\ge energia informa para vocé o consumo
de energia elétrica e a eficiéncia energética dosytos?
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)

Sim
N
N

Qr Qn

(
( )Nao
() N&o sei responder

14. Caso vocé conheca a etiqueta nacional de a@tser de energia, que nivel de importancia
vocé da a etiqueta no momento da escolha (cordprain produto? Assinale um ndamero entre 1

e 10, sendo 1 (Nenhuma importancia) e 10 (Muitiasimportancia): ( )

15. Descreva por qual motivo vocé considaretiqueta nacional de conservacdo de energia
(ENCE) no momento da escolha (compra) de um produto

16. Se vocé ndo deu nenhurhau muito pouca) importancia para a etiquetaaradide
conservacao de energia (ENCE) no processo defidagaio/escolha do produto, explique por
que.

17. Vocé consegue identificar se uma lampada é ecalogiote correta? () Sim () Nao

18. Se sim, descreva como vocé faz isso.

19. Vocé lembra de algum outro tipo de produto anca que tenha o selo Procel e/ou a etiqueta
nacional de conservacao de energia (ENCE)?
( )Sim( )Nao.

20. Se sim, descreva quais ho campo abaixo.

Etiqueta nacional de conservacao

Selo Procel de energia (ENCE)

Tipo do produto

Marca
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PARTE 2: SOBRE O PROCESSO DECISORIO DE COMPRA DE IAMPADAS

21. Vocé ja comprou alguma lampada incandescent§S{m () Nao
22. Vocé ja comprou alguma lampada fluorescente?) Sim () Nao
23. Caso vocé ndao compre, quem costuma comprar?

() Um colega de trabalho.

() Um empregado(a).

(' ) Minha esposa (0)

() Meu filho (a)

() Minha mée ou pai

() Outros. Caso seja(am) outra(s) pessoa(spriiadique qual(ais):

24. Vocé costuma comprar lampada para qual(aigs)so

() Utilizacdo em casa

() Utilizacdo em escritdrio

() Para ambientes com atividades comerciaiagjopstaurantes e etc).

() Para ambientes com producéo ou estoque ¢&hrilepdsito e etc).

() Para ambientes de atividades culturaistriemuseus, eventos e etc).

() Para ambientes na area da saude. (hospifaisas, centros de recuperachome-caree etc).
() Para ambientes com obras (construgdo ds,casartamentos, lojas, reformas e etc).

() Outros. Caso seja por outro(s) uso(s) falescreva qual(ais):

25. Para a sua utilizagéo, conforme marcado acjoen costuma dar opinides na escolha da lampada?
() Eu compro, ninguém interfere.

() Vendedor do ponto de venda (loja)

() Meu colega de trabalho.

(' ) Minha esposa (0)

() Meu filho(a)

() Minha mée ou pai

() Outros. Caso seja(am) outra(s) pessoa(spriiadique qual(ais):

26. Onde vocé busca informag6es das caracterisiécisnpada que serdo consideradas para a suaaompr
) N&o busco informacdes

) Loja (ponto de venda).

) Televiséo

) Radio

) Informativo impresso (jornal, revista, patélgem e etc)

) Embalagem do produto

) Vendedor

) Por algum profissional (eletricista, argtoteesngenheiro e etc)
) Por algum conhecido (amigo, membro da fahili

) Outdoors —Painel exterior ou cartaz publicitario

) Internet

) Outros. Caso seja por outro(s) meio(s) falescreva qual(ais):

AN A A A A A A A A

27. Que nivel de importancia vocé da ao preco parasandds alternativas de compra de
lampadas? Assinale um namero entre 1 e 10, seferthuma importancia) e 10 (Muitissima
importancia): ()
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28. Que nivel de importancia vocé dé a caracteristcdulabilidade da Iampada para andlise das
alternativas de compra? Assinale um namero engré, sendo 1 (Nenhuma importancia) e 10
(Muitissima importancia): ()

29. Que nivel de importancia vocé da a caracteristioafpo (incandescente ou fluorescente) da
lampada para analise das alternativas de compsiffades um ndmero entre 1 e 10, sendo 1
(Nenhuma importancia) e 10 (Muitissima importandja))

30. Que nivel de importancia vocé da a conveniéncigipidade do local de venda da
lampada para analise das alternativas de compriarafessim nimero entre 1 e 10, sendo 1
(Nenhuma importancia) e 10 (Muitissima importangja) )

31. Que nivel de importancia vocé d& a promocédo (déscett) da lampada para analise das
alternativas de compra? Assinale um numero engréd, sendo 1 (Nenhuma importéncia) e
10 (Muitissima importancia): ()

32. Vocé prefere comprar qual tipo de lampada?
() Incandescente (comum)

() Fluorescente

() Indiferente

33. Caso tenha uma preferéncia (por incandescente@ioreficente). Por favor, descreva a razéo.

PARTE 3: DADOS PESSOAIS: Por favor, assinale com X a opcao mais adequada.

34. Qual é o seu nivel de escolaridade?

() Analfabeto ou Fundamental Incompleto

() Fundamental Completo ou Médio Incompleto

() Médio Completo ou Superior Incompleto

() Superior Completo

() Po6s-Graduacéo (Especializacao, Mestraddautorado)

35. Vocé exerce alguma atividade remunerada (estagipregyo)?
( )Sim () Néo Qual?

36. Sexo:

() Feminino () Masculino

37. Idade: ( ) Menos de 18 anos
( ) De 18 a 21 anos
( ) De 22 a 25 anos
( ) De 26 a 30 anos
( ) De 31 a 40 anos
( ) De 41 a 50 anos
() Mais de 50 anos

38. Vocé tem filhos? () Sim () Néo

39. Renda familiar (soma daqueles com quem mora):
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( ) Até R$ 478,00 ( ) De R$ 3.822 até R$ 8.20
( ) De R$ 479 até R$ 1.035 ( ) De R$ 6.280R$ 10.190
( ) De R$ 1.036 até R$ 2.149 () Acima delRH.90

( ) De R$ 2.150 até R$ 3.821

40. Qual é o grau de instrucdo do chefe de sua familia?

() Analfabeto ou Fundamental Incompleto

() Fundamental Completo ou Médio Incompleto

() Médio Completo ou Superior Incompleto

() Superior Completo

() Pdés-Graduacgéo (Especializagédo, Mestraddauiorado)

41. Marque com X os itens e quantidades gue existersuanresidéncidsto €, os produtos que
sua familia disp&e para consumo. Se vocé mora t@mamente sé, considere também a casa
de seus pais.

ITENS Nao tenho 1 2 3 4 ou mais

TV a cores

Réadio

Banheiro (incluindo da empregada)

Automoével

Empregada mensalista

Aspirador de p6

Maquina de lavar roupa

Videocassete ou DVD

Geladeira (sem freezer)

Geladeira duplex ou freezer

42. Na tabela abaixo estao listados diversos v@pestilos de vida. Marque com um X os 5 itens
que_vocé mais se identifica.
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Luta pela sobrevivéncia

Conformado (a)

Desconfiado (a)

Convencional

Desajustado (a) socialmente

Tradicional

Responsabilidade social

Vida simples

Crescimento interior

Maturidade psicolégica

Inseguro (a)

Exibido (a)

Compulsivo (a)

Status social

Dependente Machista/Feminista
Seguidor (a) Competitivo (a)
Politica Intelectual
Responsabilidade ambiental Esportivo (a)
Fama Materialismo
Lideranca Eficiéncia
Conforto Individualista
Dramaético (a) Impulsivo (a)
Experimentador (a) Volatil
Ativo (a) Participante
Centrado em pessoas Artistico
Regulado (a) por apetites Nostélgico

Preocupado (a) com seguranca

Ambicioso (a)

Tolerante

Auto-realizador

Perspectiva Mundial Naturalista
Esperto (a) Realizacdo
Determinado (a) Sucesso

Muito Obrigado!
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