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Apêndice A – Questionário utilizado na pesquisa 

 

POR FAVOR, RESPONDA A TODAS AS PERGUNTAS DESTE 

QUESTIONÁRIO COM ATENÇÃO. AGRADECEMOS DESDE JÁ SUA 

COLABORAÇÃO. 

 

 

TEMA: PROGRAMA SÓCIO TORCEDOR DOS CLUBES DE FUTEBOL 

 

Os clubes de futebol junto com empresas de consumo vêem implementando o chamado PROGRAMA SÓCIO 

TORCEDOR. Trata-se de um programa de benefícios para os sócios do clube. É preciso se inscrever e pagar 

uma mensalidade para ter direito aos benefícios do programa. As mensalidades variam de acordo com os 

benefícios mas em média o valor fica em torno de R$45. O benefícios variam desde ingressos gratuitos ou 

descontos para compra de ingressos como também descontos na compra de produtos em supermercados. 

 

 

 

1. Qual seu time de futebol favorito?_____________________________________ 

 

2. Quantos jogos do seu time você lembra ter ido assistir no estádio nos últimos 12 meses? 

 Nenhum 

 1-5 jogos 

 6-10 jogos 

 Mais de 10 jogos 

3. Por favor, maque com um X na escala abaixo a opção que melhor retrata seus sentimentos em 

relação ao seu time de futebol favorito. 

       

 

1 

O quanto é importante para você 

que o time acima mencionado 

ganhe? 

POUCO 

IMPORTAN

TE 

1 2 3 4 5 6 7 8 

MUITO 

IMPORTANT

E 

 

2 

Com qual intensidade você se vê 

como fã do time acima 

mencionado? 
POUCO FÃ 1 2 3 4 5 6 7 8 MUITO FÃ 

 

3 

Com qual intensidade que seus 

amigos o vêem como fâ do time 

acima mencionado? 
POUCO FÃ 1 2 3 4 5 6 7 8 MUITO FÃ 

 

4 

Durante o ano, como você 

acompanha de perto o time acima 

mencionado, em qualquer uma 

destas opções: a) pessoalmente ou 

por televisão, b) pelo rádio, c) 

notícias na TV ou no jornal, ou d) 

pela Internet? 

NUNCA 1 2 3 4 5 6 7 8 

QUASE 

TODOS OS 

DIAS 

 

5 

Para você, qual a importância em 

ser um fã do time acima 

mencionado? 

POUCO 

IMPORTAN

TE 

1 2 3 4 5 6 7 8 

MUITO 

IMPORTAN

TE 
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6 

O quanto você NÃO GOSTA dos 

grandes rivais do time acima 

mencionado? 
POUCO  1 2 3 4 5 6 7 8 MUITO  

 

7 

Qual a frequência que você exibe o 

nome do time ou simbolo em seu 

local de trabalho, em sua residência 

ou nas suas roupas? 

NUNCA 1 2 3 4 5 6 7 8 SEMPRE 
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4. Em relação a descrição acima, ou ao que você conhece e ouviu falar do PROGRAMA SÓCIO 

TORCEDOR do seu time, marque na escala abaixo a opção que mais se aproxima da sua percepção: 

 

  

 

Discordo 

totalmente 

Discordo 

em parte 

Nem 

concordo, 

Nem 

discordo 

Concordo 

em parte 

Concordo 

totalmente 

 

1 É fácil de usar 1 2 3 4 5 

 

2 Aprendi a usar rápido 1 2 3 4 5 

 

3 
Vou me lembrar facilmente de como 

usar 
1 2 3 4 5 

 

4 Foi fácil aprender a usar 1 2 3 4 5 

 

5 

Usar o Programa Sócio Torcedor 

permite ter acesso aos ingressos mais 

rapidamente 
1 2 3 4 5 

 

6 

Usar o Programa Sócio Torcedor 

melhora a qualidade da minha 

experiência de ir ao estádio 
1 2 3 4 5 

 

7 

Usar o Programa Sócio Torcedor torna 

mais fácil a minha experiência de ir ao 

estádio 
1 2 3 4 5 

 

8 

Usar o Programa Sócio Torcedor torna a 

minha experiência de ir ao estádio mais 

efetiva 
1 2 3 4 5 

 

9 

Usar o Programa Sócio Torcedor me dá 

maior controle sobre a minha 

experiência de ir ao estádio 
1 2 3 4 5 

 

10 
O Programa Sócio Torcedor está de 

acordo com as tradições do futebol 
1 2 3 4 5 

 

11 
O Programa Sócio Torcedor está de 

acordo com a cultura do futebol 
1 2 3 4 5 

 

12 

O Programa Sócio Torcedor está de 

acordo com os meus hábitos e estilo de 

vida 
1 2 3 4 5 

13 

Eu acho que me associar ao programa 

Sócio Torcedor acarretaria um risco 

financeiro para mim por causa do alto 

custo de manutenção 

1 2 3 4 5 
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14 
Os preços das mensalidades tem um 

bom custo benefício 
1 2 3 4 5 

 

15 Os preços das mensalidades são justos 1 2 3 4 5 

 

16 

Os preços das mensalidades do 

programa são muito altos, dada a 

qualidade do serviço 
1 2 3 4 5 

       

17 
Os resultados no uso do Programa Sócio 

Torcedor são evidentes para mim 
1 2 3 4 5 

 

18 

Eu teria dificuldade de explicar porque 

se associar ao Programa Sócio Torcedor 

poderia ou não ser vantajoso 
1 2 3 4 5 

 

19 
Eu tenho visto o Programa Sócio 

Torcedor em uso por fãs de outros times 
1 2 3 4 5 

 

20 
Vários amigos meus são sócios do 

Programa Sócio Torcedor 
1 2 3 4 5 

 

21 

Eu tenho tido várias oportunidades de 

experimentar o Programa Sócio 

Torcedor 
1 2 3 4 5 

 

22 

Antes de decidir me associar ao 

Programa Sócio Torcedor, eu pude 

prová-lo / testá-lo adequadamente. 
1 2 3 4 5 

 

23 

Eu posso me associar ao Programa 

Sócio Torcedor por períodos suficientes 

para prová-lo / testá-lo. 
1 2 3 4 5 

 

5. Em relação a descrição acima, ou ao que você conhece e ouviu falar do PROGRAMA SÓCIO 

TORCEDOR do seu time, marque na escala abaixo a opção que mais se aproxima da sua percepção: 

 

1 

Dado o preço da mensalidade do 

programa, qual seria o risco de estar 

envolvido com a associação ao 

programa? 

BAIXO 1 2 3 4 5 ALTO 

         

2 
Qual seria o risco de se associar ao 

Programa Sócio Torcedor? 
BAIXO 1 2 3 4 5  ALTO 

 

6. De maneira geral, o que você acha da idéia do PROGRAMA SÓCIO TORCEDOR?  

 

  

 

Discordo 

totalmente 

Discordo 

em parte 

Nem 

concordo, 

Nem 

discordo 

Concordo 

em parte 

Concordo 

totalmente 

 

1 Ser sócio do Programa Sócio Torcedor 1 2 3 4 5 
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é uma boa idéia 

 

2 Eu gosto do Programa Sócio Torcedor 1 2 3 4 5 

       

3 
A idéia de ser sócio do Programa 

Söcio Torcedor me atrai 
1 2 3 4 5 

 

7. Em relação a descrição acima, ou ao que você conhece e ouviu falar do PROGRAMA SÓCIO 

TORCEDOR do seu time, marque na escala abaixo a opção que mais se aproxima da sua percepção: 

 

  

 

Discordo 

totalmente 

Discordo 

em parte 

Nem 

concordo, 

Nem 

discordo 

Concordo 

em parte 

Concordo 

totalmente 

1 

Eu provavelmente vou me 

associar ao Programa Sócio 

Torcedor no futuro 
1 2 3 4 5 

       

2 

Eu tenho intenção de me 

associar ao Programa Sócio 

Torcedor nos próximos 6 meses 
1 2 3 4 5 

 

3 
É provável que eu me torne sócio do 

Programa Sócio Torcedor 
1 2 3 4 5 

       

4 
É improvável que eu me torne sócio 

do Programa Sócio Torcedor 
1 2 3 4 5 

 

 

8. Você é sócio de algum programa Sócio Torcedor? 

 SIM  

 NÃO  

9. Em caso de SIM na pergunta 8, qual o seu nível de satisfação com o Programa de 

Sócio Torcedor do seu time? 

 

Totalmente 

Insatisfeito 

Parcialmente 

Insatisfeito 

Nem 

Satisfeito, 

Nem 

Insatisfeito 

Parcialmente 

Satisfeito 

Totalmente 

Satisfeito 

 

1 2 3 4 5 

10. Se você tiver algum outro comentário, sugestão ou crítica aos Programas de Sócio 

Torcedor dos clubes brasileiros, use as linhas abaixo para deixar seu comentário: 

  

__________________________________________________________________________ 

 

__________________________________________________________________________ 

 

__________________________________________________________________________ 

 

11. Se você tiver interesse em receber o resultado desta pequisa, coloque seu nome e 

contatos abaixo. Seus dados serão preservados e mantidos sob sigilo: 
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Nome:__________________________________________ 

 

Telefone: _______________________________________ 

 

Email: _________________________________________ 

 

11. Dados Pessoais (marque X ou preencha os campos cinza): 

 

1. Idade:  

 

2. Sexo:  Masculino  Feminino 

 

 

3. Estado 

Civil: 
 Solteiro   

   Casado   

   Outros   

 

4. Número de pessoas morando no mesmo 

domicílio: 
 

 

5. Com quem mora: 

  Sozinho  Com cônjuge  Com amigos 

  Com os pais  Com parentes  Outros 

 

6. Você estima que sua renda familiar média esteja em que faixa de valores: 

  Acima de 10.000 reais  2.000 a 3500 reais 

  6.000 a 10.000 reais  1.000 a 2.000 reais 

  3.500 a 6.000 reais  Abaixo de 1.000 reais 

 

Muito obrigado por sua participação! 
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