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RESUMO

As relagdes no contexto da popularizagéo da internet foram modificadas pelo grande
impacto que as redes sociais tém no cotidiano dos individuos. Com isso, surgiu uma
nova profisséo que vem tomando propor¢des cada vez maiores ao passar do tempo,
a profissdo de criadores de conteudo digital. Com a propagac¢édo dos criadores de
conteudo, as relagdes com seu publico-alvo se tornaram complexas, a medida que
seus seguidores se tornaram mais engajados e criteriosos. A partir disso, o presente
trabalho teve como objetivo identificar quais os atributos que s&o considerados pelos
individuos no processo de tomada de decis&o para se tornar seguidor de um criador
de conteudo. Para tanto, primeiramente foram realizadas dez entrevistas em
profundidade para explorar as percep¢des dos seguidores de criadores de conteudo
e posteriormente, a partir das entrevistas, foi realizada uma pesquisa através de um
questionario, para de fato identificar os atributos essenciais na tomada de deciséo
dos seguidores. Por fim, em suma, as preferéncias e caracteristicas mais relevantes
para os seguidores identificadas foram a autenticidade, o carisma e a busca por
conexdes genuinas, que tendem a gerar confiangca e afinidade entre criadores e
seguidores. As tematicas de saude, viagem e alimentagdo se mostraram mais
atrativas, enquanto o entretenimento de qualidade e a relevancia do conteudo foram
aspectos determinantes para manter a atencédo dos seguidores. As conclusdes
extraidas desta pesquisa oferecem auxilio para as estratégias de marketing e
producdo de conteudo, moldando a capacidade de influenciar positivamente as

escolhas e opinides dos consumidores em um cenario em constante evolugao.

Palavras-chave: Criadores de conteudo digital; Comportamento do consumidor;

Processo de tomada de decisdo.



ABSTRACT

The relationships in the context of the popularization of the internet have been
modified by the significant impact that social networks have on individuals daily lives.
As a result, a new profession has emerged that has been growing in size over time,
the profession of digital content creators. With the proliferation of content creators,
the relationships with their target audience have become intricate, as their followers
have become more engaged and discerning. Based on this, the present study aimed
to identify the attributes considered by individuals in the decision-making process of
becoming a follower of a content creator. To achieve this, initially, ten in-depth
interviews were conducted to explore the perceptions of content creator followers.
Subsequently, based on these interviews, a survey was carried out to effectively
identify the essential attributes in followers decision-making. In conclusion, the most
relevant preferences and characteristics for followers were authenticity, charisma,
and the pursuit of genuine connections, which tend to foster trust and affinity between
creators and followers. Health, travel, and food themes were found to be more
appealing, while quality entertainment and content relevance were crucial aspects in
maintaining followers attention. The conclusions drawn from this research provide
assistance for marketing strategies and content production, shaping the ability to

positively influence consumers choices and opinions in a rapidly evolving scenario.

Keywords: Digital content creators; Consumer behavior; Decision-making process.
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1 INTRODUGAO

1.1 APRESENTACAO DO TRABALHO

Com o avancgo da tecnologia, a internet tem feito parte de praticamente toda
a vida dos seres humanos, ao pesquisar lojas, receitas, noticias, realizar compras,
marcar encontros, entre varias outras atividades. Atualmente as redes sociais se
tornaram um dos espacos mais utilizados na internet, por ser um local com uma
grande facilidade de interacéo e conex&o. Nesse cenario digital, os individuos estéo
buscando as redes sociais ndo apenas para socializar, mas também como uma fonte
de informagdes e entretenimento. O que torna essa habito atraente € a maneira
como as redes sociais quebram as restricbes temporais e geograficas, que
possibilita que os individuos possam consumir uma ampla gama de conteudos
(TAVARES et al., 2012).

A vida online se torna mais presente para pessoas que trabalham com
internet, como os criadores de conteudo (SHIMAZAKI; PINTO, 2011). Conforme
disserta Morales (2009), os criadores de conteudo utilizam de diversas formas de
linguagem midiatica interativa para explorar temas que véo desde questbes de
subjetividade até habitos de consumo. Esses individuos, através de suas criagdes,
desempenham um papel significativo no cenario digital, influenciando n&o apenas a
forma como consumimos informacdo e entretenimento, mas também como
construimos nossa identidade e perspectiva sobre 0 mundo ao nosso redor.
Segundo Gastal e Pilati (2016) os seres humanos sdo seres sociais, que tém a
necessidade de manter ligacbes de qualidade estabelecidas com outros individuos,
portanto, devido a proximidade que as redes sociais proporcionam, estas ligagdes
tém sido muito frequentes entre os criadores de conteudo e seus seguidores.
Gabellini (2022) explica que as ligacbes sdo dadas através de associagdo ou
relacdo. O conteudo das trocas que realizamos ao nos relacionar com outros
individuos também & muito importante para uma conexao mais sélida, e € um dos
objetos do inicio de todas as interagdes, o capital social.

Conforme disserta Marcon (2021), o marketing tem a funcdo de suprir
necessidades dos consumidores e o marketing digital tem as mesmas definicbes do



marketing tradicional, porem no ambito digital. A autora ainda afirma que as
estratégias do marketing digital sdo ciclicas, come¢cam e terminam em torno do
consumidor. Portanto, para os criadores de conteudo, os seguidores se tornam
consumidores de seus trabalhos, tornando-se assim as personagens protagonistas
desta profissao.

Segundo Amor (2022), as redes sociais modificaram os habitos de
comunicagao dos individuos, devido a grande quantidade de tempo que as pessoas
passam nelas diariamente. A autora afirma que esta realidade esta associada ao
marketing digital, pois as marcas investem muito nos criadores de conteudo devido a
sua caracteristica de expor suas opinides reais sobre produtos e servigcos, 0 que
atrai os seguidores, aumentando assim a visibilidade e aprimorando a imagem da
mesma. Gabriel (2010) afirma que, assim como as relagbes, as estratégias de
marketing também mudaram com a popularizagdo da internet na vida cotidiana. O
marketing digital passou a ser muito importante para a manutenc&o da carreira dos
criadores de conteudo digital, aléem de que ele atrelado ao avango da internet
realizam mudancas profundas na hierarquia.

Criador de conteudo digital € uma das nomenclaturas para pessoas que
produzem materiais de diversos seguimentos para as plataformas de redes sociais
(KARHAWI, 2017). Existem varios nichos de trabalho para esses profissionais, como
as areas de tecnologia, moda, games, beleza, entre outras, porém para esta
monografia englobamos os criadores de conteudo de uma forma mais geral, sem
especificagbes de categoria de consumo e/ou de plataforma. Desta forma, a
presente pesquisa péde apresentar resultados que podem servir de apoio a tomada
de deciséo para todos os futuros profissionais desta area e para as empresas que
desejam investir em estratégias de marketing com criadores de conteudo.

Com a facilidade do mundo digital, todos podem produzir conteudos para as
redes sociais, 0 que gera uma infinidade de criadores de contetdos disputando pelo
seu espaco (OLIVEIRA; MATHEUS, 2020). Peres e Karhawi (2017) dissertam que
ha, pelo menos, dez categorias de criadores de conteudo, e com a crescente criagao
e compartilhamento de conteudos, os criadores passaram a assumir espagos que



antes eram de especialistas das respectivas areas. Esses criadores buscam por
conexao e engajamento para influenciar a tomada de decisdo de seus seguidores, e
por sua vez, os seguidores sado influenciados e se mostram satisfeitos por suas
expectativas terem sido satisfeitas (GAMMARANO et al., 2020). A qualidade do
conteudo dos criadores € ponto crucial para gerar impacto no comportamento e
tomada de decisdo dos consumidores (CASIMIRO; GOMES, 2023). Apesar disso,
ainda néo é explicito os critérios de escolha entre os diversos criadores de conteudo
existentes, portanto realizamos a presente pesquisa a fim de identificar quais os
atributos que sado levados em consideracdo na tomada de decisdo de se tornar um
seguidor de um criador de conteudo.

1.2 DEFINICAO DO TEMA DE ESTUDO

O marketing é a disciplina da administracdo que estuda o consumo, com base
em outras ciéncias, a fim de identificar, compreender e satisfazer as necessidades e
desejos dos consumidores. Ele pode ser utilizado em qualquer tipo de negdcio,
proporcionando a perpetuagdo dos mesmos e aumentando seu espago de mercado
(SHIMOYAMA,; ZELA, 2002).

O marketing digital € derivado do marketing tradicional, porém adaptado para
0 ambiente da internet no meio social. Tal adaptacdo se deve a aplicagdo de, pelo
menos, uma das metodologias do marketing tradicional utilizada no meio digital. Ele
€ majoritariamente utilizado para atrair mais clientes e expandir a imagem das
empresas no mercado, criando assim um relacionamento com o publico-alvo (CRUZ;
SILVA, 2014).

O comportamento de consumo é o estudo da relagdo que um individuo tem
ao desejar um determinado produto, servigo, experiéncia ou ideia. Este ator pode
desenvolver desejo ou necessidade de consumo sobre qualquer tipo de item, desde
uma compra simples realizada no supermercado até uma mansédo de Iluxo
(SOLOMON, 2011). Esta area de estudo esta vinculada a busca da satisfagéo ligada
a funcionalidade dos produtos e a satisfagdo emocional. A satisfacdo emocional
pode ser entendida como um meio de distingdo ou reconhecimento, tendo em vista



que os bens materiais e marcas podem representar status e identificar certos grupos
(BRAGAGLIA, 2010). Solomon (2011) explica que o fato de possuirmos certos bens,
influencia na forma como percebemos nossa relacédo com a sociedade e com nos
mesmos. Segundo Silva et al. (2020) a intengdo de compra e o comportamento do
consumidor estao correlacionados, tendo em vista que a internet oferece constantes
conteudos para instigar o desejo e reforgar a ideia de que a satisfagao esta no ato
de consumir. Este processo € dividido em cinco estagios: Reconhecimento do
problema/necessidade; Busca de informacgdes; Avaliagcao de alternativas; Decisdo de
compra; e Comportamento pds-compra. O comportamento do consumidor é um
processo continuo, ele ndo esta vinculado apenas ao momento da efetiva compra,
mas sim aos trés estagios do processo de consumo: pré-compra, compra € pos-
compra (SOLOMON, 2011).

A tomada de deciséo de compra € uma das areas estudadas pelo
comportamento do consumidor, € o estudo do processo de compra em si, onde s&o
analisados o0s seguintes estagios: Reconhecimento do problema; Busca de
informacdes; Avaliacdo de alternativas; Escolha do produto; e Resultados. Ela é
muito util para os profissionais de marketing compreenderem como se formam os
critérios de escolha dos consumidores e como 0s mesmos formam suas crengas
sobre produtos. Os pesquisadores consideram para seus estudos que a tomada de
decisdo é um processo racional, entdo nesse contexto as pessoas arrecadam o
maior numero de informagcbes sobre determinado produto e avaliam os prés e
contras sobre a compra do mesmo (SOLOMON, 2011).

A influéncia sobre o comportamento de consumo de uma pessoa na internet
esta ligada ao nivel de envolvimento do mesmo em relagdo as suas necessidades,
valores e interesses. O envolvimento € uma construgéo social, portanto ele pode ser
desenvolvido por diferentes fatores e estimulos de marketing. Os niveis de
envolvimento de um individuo podem chegar a um estado de paixdao, quando
pessoas e objetos tem grande significado, ingressando assim no chamado estado de
fluxo, onde o individuo pode passar muito tempo com a atenc&o voltada para
determinada atividade e ter sua racionalidade comprometida (SOLOMON, 2011). A



industria e a midia oferecem diferentes estimulos para que as pessoas acreditem
constantemente que a felicidade do ser humano esta diretamente ligada ao seu
consumo. A publicidade exerce um papel de facilitadora da obteng&o desse prazer e
felicidade advindos do ato de consumir, levando ao consumidor opgdes de produtos
e servicos a serem consumidos (GOMES; NEVES; PEREIRA, 2019).

Primo, Matos e Monteiro (2021) definem como criadores de conteudo digital
aquelas pessoas que criam conteudo para a internet e que estabelecem um nicho.
Além desta especificacdo, € necessario que em seu processo de elaboragdo de
trabalhos, o criador de conteudo também utilize praticas de marketing para
divulgacdo de um produto e/ou marca de terceiros e/ou para vender seus proprios
produtos, servicos e marca. Como os videos, fotos e audios dos criadores de
conteudo digital precisam necessariamente ter um conteudo para um nicho
especifico, esses profissionais estabelecem um vinculo com os seus seguidores
através de interesses em comum. Estes atores atualmente desenvolvem suas
narrativas assumindo uma posi¢cado ideologica, que pode ser de reproduzir as
praticas da industria do entretenimento, transmitir a cultura pop ou realizar um papel
de marketing com a finalidade de promover a demanda. Os criadores de conteudo
digital podem ser entendidos como mediadores de mercado, produtores e
consumidores. Estes trés papéis nem sempre sdo desempenhados de forma
individual. Devido ao papel de consumidores, os criadores de conteudo conseguem
se aproximar do seu publico e selar um tratado nao verbal onde os mesmos indicam
produtos e servigos sempre pensando no melhor para seus seguidores, o que gera
uma relacdo de confianga (SOUZA-LEAO; MOURA; NUNES, 2022). Segundo
Moreira et al (2021), as empresas também reconhecem os criadores de conteudo
como estratégia de marketing, pois as mesmas contratam esta categoria de
profissionais para campanhas publicitarias, alavancagem das vendas, entre outros
atributos.

Os criadores de conteudo digital ttm ganhado muito peso na sociedade, pois
eles conquistaram um estreitamento interpessoal com o publico-alvo, tendo em vista

gue no ambiente da internet é possivel para o consumidor escolher o conteudo que



consumira e em qual grupo ele se integrara, diferentemente da midia tradicional.
Destaca-se também a grande valorizagao do ter da sociedade contemporanea, onde
os individuos buscam através de bens fisicos aproximac¢ao com o estilo de vida das
classes dominantes. Os criadores de conteudo tém grande participacdo nesta
tendéncia, levando em consideragcdo que eles sdo vistos por muitos seguidores
como referéncias, entdo uma simples publicacdo onde € divulgada alguma marca,
produto ou servigo é suficiente para aumentar a procura sobre os mesmos (GOMES;
NEVES; PEREIRA, 2019). Segundo Rocha (2022), 80% dos seguidores de criadores
de conteudo digital realizam compras quando recomendada através de links e fotos.
Silva (2022) observou que a atividade de testar e oferecer feedback de produtos é o
principal fator que leva os criadores de conteudo a persuadir seus seguidores.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo geral

O objetivo do presente trabalho € identificar quais os atributos que sé&o
considerados pelos individuos no processo de tomada de decisdo para se tornar
seguidor de um criador de conteudo digital nas redes sociais.

1.3.2 Objetivos especificos

* Examinar na literatura a formacgé&o da relagao criador de conteudo e seguidor,
através da perspectiva do marketing;

* Examinar as experiéncias e perspectivas dos seguidores de criadores de
conteudo digital,

» Identificar o perfil dos individuos que seguem criadores de conteudo;

* |dentificar as caracteristicas do processo de tomada de decisdo para se tornar
seguidor de um criador de conteudo e quais os fatores mais importantes
neste processo.



1.4 JUSTIFICATIVA

Com o contexto apresentado anteriormente no topico de introdugéo, podemos
concluir que o conhecimento dos elementos considerados pelos individuos no
processo de tomada de deciséo de seguir um criador de conteudo € extremamente
relevante para o aprimoramento e expansao da relagdo com os mesmos.

A analise desenvolvida neste trabalho €& relevante para obtermos o
conhecimento do impacto das acgdes dos criadores de conteudo digital na tomada de
decisdo e nos habitos de consumo dos individuos atualmente. E importante que
tenhamos tal conhecimento para compreender melhor uma das relagcdes da
sociedade atual que mais cresce nos ultimos tempos. Este estudo é relevante
também para examinarmos e comprovarmos novamente as pesquisas cientificas ja
realizadas acerca deste tema, observando mais profundamente as questdes da
relacéo criador de conteudo e seguidor.

Os resultados obtidos nesta pesquisa sédo pertinentes para empresas que
buscam melhorar o relacionamento com seu publico-alvo nas redes sociais através
dos criadores de conteudo, para profissionais que queiram realizar pesquisas de
comportamento do consumidor, analises ou pesquisas de marketing acerca deste
assunto e para individuos que desejarem se tornar criadores de conteudo digital.
Além disso, ter conhecimento das motivagdes dos individuos por este tema pode ser
relevante também para os consumidores. Eles tém o potencial de auxiliar os
consumidores a tomarem decisées mais conscientes e informadas e a confiar de
maneira mais criteriosa nas avaliagoes dos criadores de conteudo.



2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 MARKETING DIGITAL

Devido o marketing digital ser uma derivacdo do marketing tradicional, €
preciso que seja compreendido o conceito principal. No artigo ‘Marketing Digital: a
era da tecnologia on-line’, a autora explica de forma bem detalhada e didatica esta
definicdo:

Marketing s&o as atividades sistematicas de uma organizacido
humana, voltadas para a busca e a realizagdo de trocas com seu
meio ambiente, visando a beneficios especificos; € o conjunto de
atividades humanas que tem por objetivo facilitar e consumar
relagdes de troca; € um processo social por meio do qual pessoas e grupos
de pessoas obtém aquilo de que necessitam e o0 que
desejam com a criacdo, oferta e livre negociacdo de produtos e
servicos de valor com outros; € o despertar nos consumidores
suas necessidades reprimidas e demonstrar como supri-las através
de produtos e/ou servigos (CINTRA, 2010, p. 09).

Marketing digital € a atividade de divulgar certo produto ou servico, atingir o
publico-alvo e criar relacionamento com o cliente a partir dessa interagdo. As redes
sociais também sao parte fundamental deste tipo de marketing. Nestes espacgos as
pessoas séo livres para expressar suas convicgbes e ideias, sem interferéncias
profissionais (CINTRA, 2010), o que possibilita um relacionamento mais orgéanico
com o publico.

Para Cruz e Silva (2014), a internet possibilitou que o ‘marketing do novo
milénio’ criasse uma grande rede de relacionamentos em torno do mercado. Por
conta da internet ser utilizada de forma muito expansiva, a cada dia mais, 0
marketing digital possibilita a grande difusédo de marcas. Outra questdo em que a
internet modificou o marketing, foi o processo de comunicagéo, que passou a ser
bilateral entre as empresas e os consumidores. Os consumidores, na era do
marketing digital, buscam por uma experiéncia ao consumir, € n&o consideram mais
relevante somente preco e funcionalidade (SOARES; MONTEIRO, 2015). Cintra
(2010) explica que no ambiente da internet os consumidores tém maior possibilidade
de interagdo, através da oportunidade de publicar avaliagdes e fazer comparacdes,

que exemplifica a comunicacgao bilateral citada anteriormente.



Segundo Martins (2023), com o avango das tecnologias, algumas profissdes
estdo desaparecendo, enquanto outras estdo sendo criadas, como a dos criadores
de conteudo digital. As “profissbées da era digital’, como a autora chama, mudaram a
forma de pensar em carreira e gestdo da mesma. Para Camargo, Estevanim e
Silveira (2017), a popularizacédo dos smartphones e a busca por relagéo social,
sentimento de pertencimento e ligagbes foram fundamentais para o surgimento dos
criadores de conteudo. Esta ocupacao foi originalmente percebida como um
passatempo e com o tempo passou por um processo de profissionalizagdo. Com a
estruturacédo do negoécio, os criadores de conteudo passaram a ter visibilidade,
colaborag¢des das marcas e maior relevancia para o marketing.

A diversidade no mundo digital gerou uma gama de dez tipos distintos de
influenciadores. Qualquer individuo pode criar um blog, um canal, ou ser um
produtor de conteudo, no entanto, ndo é uma tarefa simples construir comunidades
de seqguidores. Para ser um criador de conteudo € necessario que o individuo tenha
caracteristicas que o publico considere importantes e se identifiquem, tanto as
pessoais quanto as de seu conteudo, conforme sera explorado no topico a frente,
sobre os criadores de conteudo (CAMARGO; ESTEVANIM; SILVEIRA, 2017).

2.2 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

O comportamento do consumidor pode ser definido como a resposta ou
reacao do ser humano aos incentivos de fatores pessoais, ambientais, situacionais e
de marketing (LIMEIRA, 2008). Esta area realiza o “[...] estudo dos processos
envolvidos quando individuos ou grupos selecionam, compram, usam ou descartam
produtos, servicos, ideias ou experiéncias para satisfazer necessidades e desejos.”
(SOLOMON, 2011, p. 33). Comportamento de consumo portanto, é a definicdo de
todo o processo que os individuos passam ao consumir, desde a criagcao do desejo
até o fim do mesmo. Kotler e Keller (2012) afirmam que as principais influéncias para
o comportamento do consumidor sdo os fatores culturais, sociais e pessoais, com
énfase para o fator cultural que influencia em maior dimensao esta area.



Como o conceito de marketing € a busca pela satisfagcdo do consumidor, &
essencial que se conheca este ator, para poder tracar a estratégia mais adequada,
portanto se faz necessario utilizar de meios para se aproximar do publico-alvo. Para
Solomon (2011), a satisfagcdo em ter ou ser pode ser entendida como o fator mais
importante no estudo do comportamento do consumidor. O autor disserta que o fato
de possuir ou n&o certos bens influencia na vida, na autoimagem e na forma como
percebemos os outros individuos.

Um conceito muito importante do comportamento do consumidor, para esta
monografia, € o de necessidade, pois podemos perceber uma das faces da
influéncia dos criadores de conteudo. A necessidade denomina um estado de falta
de algo imprescindivel, e pode ser inata ou adquirida. Necessidade inata sdo as
necessidades fisiolégicas e de sobrevivéncia que perduram por toda a vida, como
beber agua, e necessidade adquirida advem de uma construgdo social e cultural,
onde a sociedade determina o que o individuo requer.

Quando nos tornamos conscientes de uma necessidade, ocorre uma
discrepancia entre o estado atual (como estamos) e o projetado (como
queremos estar), o que provoca tenséo, isto é, um desconforto ou mal-estar
fisico ou psicologico. A pessoa procura, entdo, satisfazer sua necessidade
para eliminar o desconforto (LIMEIRA, 2008, p. 05).

Solomon (2011) destaca que os consumidores podem ser pessoas fisicas e
juridicas, ou ainda pessoas fisicas que fazem parte de algum conjunto, como um
grupo de amigos, por exemplo. O autor destaca a importancia do estudo do
comportamento do consumidor, onde disserta que o marketing tem o principio de
atender as necessidades do consumidor, e para tanto € preciso ter conhecimento de
seu publico, a fim de identificar quais necessidades sdo essas. Possuir este
conhecimento possibilita a identificacdo de oportunidades e ameacas, e auxilia na
criagéo de um bom plano de marketing.

2.2.1 O processo de decisdo de compra
Segundo Solomon (2011), a tomada de decis&o é o processo mais importante
do estudo do comportamento do consumidor. Ele descreve cinco passos que

ocorrem apos os individuos decidirem que desejam realizar uma compra: (1)



reconhecimento do problema; (2) busca de informacgbes; (3) avaliacdo de
alternativas; (4) escolha do produto; e (5) Resultados. Kotler e Keller (2012) também
acreditam em um modelo de cinco estagios para representar o processo de deciséo
de compra: reconhecimento do problema, busca de informacgdes, avaliagdo de
alternativas, decisdo de compra e comportamento pés compra. O reconhecimento
do problema ocorre quando o individuo reconhece o problema ou necessidade, que
pode ser motivada por fatores internos (que se transformam em impulsos) ou
externos (incentiva a vontade de comprar). A busca por informag¢des ocorre de forma
limitada e pode ser classificada em dois niveis de interesse: de atengdo elevada
(quando o individuo esta mais aberto a informacdes) e busca ativa de informacgdes
(quando o individuo procura as informag¢des de que precisa por conta prépria).
Referente a avaliacéo de alternativas, o autor explica que ndo ha uma unica forma
de realizar esse estagio, mas que normalmente os individuos avaliam trés pontos:
tentar satisfazer a necessidade percebida no primeiro estagio, procura por
beneficios e classificar cada produto em relagédo a sua capacidade de entrega de
beneficios. No estagio de avaliagédo de compras cria-se preferéncias e inten¢des de
compra, 0 que leva o individuo a passar por uma ou mais subdecisdes no processo
de decisédo de compra, que s&o: por marca, por revendedor, por quantidade, por
ocasiéo e por forma de pagamento. Por fim, no estagio de comportamento pos-
compra, o individuo buscara informagdes que o confirmem que ele realizou uma boa
decisdo de compra. Os autores dissertam ainda que apds a compra os profissionais
de marketing precisam monitorar a satisfacdo, as agcbes e a forma de utilizar o
produto.

Ha um processo de aprendizagem que ocorre apds 0 processo de compra,
que chamamos de resultado, fazendo com que o individuo forme uma opinido sobre
o determinado produto ou servico consumido, portanto esta opinido servira de
embasamento para tomar as proximas decisdes de compras semelhantes. Nem
sempre passamos por todas as etapas da tomada de decisdo, este processo
depende do nivel de valor que o item tém para o individuo (SOLOMON, 2011).



Motta e Rossi (2022) destacam que durante as etapas da decis&o de compra,
ha outros fatores que influenciam o processo, que s&o: psicolégicos, sociais e
pessoais.

Entre os fatores sociais (ou externos) que influenciam o processo de
decisdo de compra encontram-se cultura, subcultura, grupos de referéncia,
familia, classe social, status e estilo de vida. Os fatores psicolégicos (ou
internos) que podem ser destacados sdo a motivacdo, a percepgéo, a
personalidade, a aprendizagem e a atitude (MOTTA; ROSSI, 2022, p. 118).

Kotler e Keller (2012, p. 190) afirmam que “a pesquisa de todos esses fatores pode
fornecer sugestbes sobre como atingir e atender os clientes de maneira mais
efetiva.”.

2.3 OS CRIADORES DE CONTEUDO

Prado e Frogeri (2017) identificam que individuos influentes s&o aqueles que
influenciam de forma sutil, através da confianca. E possivel que as pessoas tomem
decisbes a partir da influéncia de outras por falta de tempo, por identificacéo,
aprovacéo social ou confianga em seus conhecimentos.

Para o presente trabalho, consideraremos como criadores de conteudo digital
individuos que produzem conteudo para as redes sociais, de forma profissional,
utilizando de praticas do marketing para solidificar e expandir suas marcas pessoais
(GOMES; GOMES, 2017).

Ao contrario das celebridades das midias tradicionais, os criadores de
conteudo digital utilizam a internet para se aproximar de seus seguidores e assim
criar uma relagdo de proximidade e confianca com os mesmos (SOUZA-LEAO;
MOURA; NUNES, 2022). Com a facilidade da interag@o na internet, os criadores de
conteudo sado entendidos como um identificador de necessidades de seus
seguidores (SCHINAIDER; BARBOSA, 2019). Os criadores de conteudo digital se
tornaram autoridades em seus nichos na internet pelo seu dominio do assunto e
autenticidade, e esta condicdo propicia uma influéncia mais facil sobre seus
seguidores (PRIMO; MATOS; MONTEIRO, 2021).



2.3.1 Criadores de conteudo digital e o processo de compra

Morgado (2021) afirma que os criadores de contetudo exercem uma influéncia
significativa no processo de compra dos seus seguidores, especialmente na etapa
de assimilacdo do funil de vendas. Suas pesquisas mostraram que grande parte dos
entrevistados considera importante que as marcas se associem a criadores para
promover seus produtos. Seu estudo constatou que a atuagéo dos criadores de
conteudo digital é eficaz, levando a maioria dos seguidores a conhecerem produtos
e servicos e a realizarem compras com base em suas recomendacgdes. Os criadores
de conteudo também exercem um papel importante na apresentacédo e promogéao de
conteudo, com resultados positivos.

Muitas empresas utilizam como uma estratégia de marketing personalidades
influentes nas midias sociais, para compartilhar mensagens sobre marcas ou
produtos com suas audiéncias. Esses criadores de conteudo tém alta credibilidade e
podem reduzir o risco percebido pelos seus seguidores ao compartilharem suas
opinides e experiéncias sobre produtos. As tecnologias digitais tém impactado a
sociedade e 0 modo como os consumidores interagem com marcas e produtos, nos
tempos atuais tornou-se importante para o0s consumidores manter um
relacionamento com a marca. O comportamento de compra varia de acordo com o
valor do produto, e os consumidores buscam informag¢des na internet para tomar
decisbes mais confiantes. Esses conceitos demonstram como os criadores de
conteudo desempenham um papel importante no processo de compra na era digital,
influenciando decisdes, criando relacionamentos entre marcas e consumidores e
amplificando a mensagem de marketing por meio das midias sociais (BENAZZI;
FARIA, 2017).

A influéncia dos criadores de conteudo sobre o comportamento de seus
seguidores pode ser observada em trés tipos de comportamentos relacionados a
compra: A iniciagdo do processo de compra a partir do despertar de uma
necessidade, a promog¢édo do conhecimento de marca ao apresentar
produtos/servigos, e o direcionamento as decisdes de compra inconscientes. Apesar
da grande influéncia exercida pelos criadores de conteudo no comportamento de



consumo dos seus seguidores, cada vez mais 0s mesmos estdo cientes das
estratégias de marketing usadas pelos criadores e marcas, devido a constante
exposi¢cao a comunicagao nas redes sociais, tornando-os assim menos suscetiveis a
técnicas de influéncia. Isso sugere que os consumidores online estdo evoluindo,
demonstrando menor vulnerabilidade e maior autonomia em suas decisdes
(FERREIRA, 2018).

2.4 INFLUENCIAS SOBRE A TOMADA DE DECISAO DO CONSUMIDOR

O conteudo e as recomendacgdes feitas pelos criadores de conteudo digital
sdo o principal objetivo de seu trabalho, pois os mesmos geram confianca e
consequentemente influéncia sobre seus seguidores. E comum que os individuos
em seu processo de tomada de decisdo de compra pesquisem as opinides dos
criadores de conteudo, a partir de suas resenhas e avaliagbes, para ponderar se ha
reais beneficios em determinado produto ou servico (SCHINAIDER; BARBOSA,
2019). Quando os individuos se deparam com as opinides dos criadores de
conteudo alinhadas com as expectativas prévias, isso gera um sentimento de
satisfacdo. Devido a satisfacdo gerada nesta experiéncia com os criadores de
conteudo digital, os individuos tendem a compartilhar com outras pessoas suas
vivéncias positivas, o que expande a divulgacdo e aumenta a credibilidade do
criador, que consequentemente eleva a influéncia na tomada de decis&o
(GAMMARANO et al., 2020).

A relagdo entre os criadores de conteudo digital e a tomada de decis&o dos
consumidores nao se limita apenas a influéncia direta nas escolhas de compra. O
conteudo produzido por esses criadores de conteudo muitas vezes ultrapassa a area
comercial, fornecendo ideias e orientacbes que ajudam os seguidores em suas
decisbes diarias. A autenticidade e a identificacédo que os individuos encontram nos
criadores de conteudo fortalecem ainda mais essa conexdo, tornando-os fontes
confiaveis de informacdes. Portanto, a relagéo entre criadores de conteudo digital e
a tomada de decisdo dos consumidores € um ciclo dindmico, onde a satisfacéo



inicial desencadeia a propagacdo de experiéncias positivas e assim aumenta a
influéncia e a relevancia desses criadores na tomada de decisdo dos consumidores
(MORGADO, 2021).

Valente (2018) disserta sobre a importancia das emoc¢des na relagao entre o
ambiente e o processo da tomada de decisao, onde afirma que as decisdes n&o séo
apenas racionais, mas também influenciadas por emocgdes. A tomada de decis&do do
consumidor é afetada por varios fatores, divididos em diferengas individuais,
influéncias ambientais e processos psicologicos. O mesmo também declara que o
grau de envolvimento pessoal é o fator mais importante no comportamento de
decisdo, pois quanto mais envolvimento os individuos tém em um processo de
decisdo, maior sera a expectativa do produto final. Ha trés etapas que influenciam a
tomada de decisdo que incluem o risco percebido na compra, a implicagédo dos
consumidores ligada ao risco e a aprendizagem a partir da experiéncia.

2.5 CONCLUSOES DE PESQUISAS RELACIONADAS

Schinaider e Barbosa (2019) constataram com sua pesquisa sobre papel dos
influenciadores digitais na tomada de deciséo de seus seguidores, que o ramo onde
mais ocorre esta relagéo de influéncia é o da beleza. Verificaram também que os
seguidores realizam o seu processo de tomada de decis&o apenas baseados na
opinido e conhecimentos dos influenciadores digitais, sem pesquisar em outros
meios na maioria das vezes, demostrando assim um nivel de confianga muito
elevado. As autoras destacam o fato de os influenciadores frequentemente
realizarem publicidades para varias marcas, 0 que expande muito seu poder de
influéncia sobre os seguidores, tendo em vista que a troca de informacéo € muito
rapida e constante na internet, diferente do marketing praticado antigamente. Porém
elas concluiram também que os influenciadores digitais precisam ter cuidado com o
conteudo produzido e com as propagandas divulgadas, certificando-se que estes
estdo de acordo com as expectativas do seu publico, pois seus seguidores podem
deixar de segui-los caso parem de se identificar com seus interesses. A confianga a



partir da identificagdo dos pares € um dos maiores motivos para a relagdo de
influéncia acontecer.

Segundo Santos (2021), em seu trabalho de concluséo de curso de
administracdo, sobre as intengcbes de compra da geracdo Z em relagédo aos
influenciadores digitais, os jovens buscam na internet atualmente pessoas que
compartilhem dos mesmos gostos e valores, e que dominem o assunto pelo qual
estdo buscando. Ela disserta ainda que a relagao de influéncia entre os criadores de
conteudo e seus seguidores se da pela representacdo e identificagdo com o modo
de pensar e agir do influenciador e pelo mesmo utilizar de um tipo de comunicacéo
mais informal, passando a sensacéo de proximidade e pertencimento de seu grupo
social. Por fim, a autora concluiu que o principal motivo dos jovens seguirem
influenciadores é pelo seu dominio sobre determinado assunto, isso expressa um
sentimento de cuidado com o conteudo a ser divulgado para seu publico.

O trabalho com influenciadores digitais vai além de fomentar vendas, os
consumidores estdo se tornando cada vez mais exigentes, criticos e buscando
exceléncia das empresas. Rosa, Casagranda e Spinelli (2017) concluiram em seu
estudo que as empresas utilizam dos influenciadores em sua estratégia de
marketing digital para melhorar seu posicionamento e fidelizar seu publico. A fim de
expandir sua marca, também utilizam destes atores para criar uma ligagdo mais
intima e informal com seus consumidores, gerando assim um relacionamento

consolidado com 0s mesmos.



3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A presente monografia teve o objetivo de analisar os atributos que levam os
individuos a seguir criadores de conteudo digital nas redes sociais, conforme
descrito nos topicos anteriores. Para que fosse possivel alcancar tal objetivo, foram
utilizadas duas etapas: inicialmente uma pesquisa qualitativa exploratéria, com 10
participantes, e posteriormente uma pesquisa quantitativa descritiva com 97
participantes. Segundo Pracga (2015) devemos quantificar os dados selecionados, ou
seja, transformar em numeros e estatisticas para que possamos obter resultados
mais exatos. Em relacdo a parte de identificacédo das praticas dos criadores de
conteudo digital e a teoria referente a area do marketing, utilizou-se a pesquisa
bibliografica apresentada no topico de referencial tedrico.

A classificacdo de pesquisa qualitativa exploratéria € dada pelo fato de que
foram realizadas entrevistas em profundidade para descrever a situacdo de
reconhecimento dos seguidores com os criadores de conteudo e o processo de
tomada de decisdo do grupo de estudo. De acordo com Malhotra (2019), em certas
ocasides, € necessario realizar pesquisas qualitativas como um meio para
compreender a natureza do problema e os fatores implicitos a ele. O autor explica
que esse tipo de pesquisa é caracterizado por ndo ser estruturado e ter abordagem
exploratéria, frequentemente baseada em grupos menores. Uma das técnicas
empregadas nesse tipo de pesquisa sao as entrevistas em profundidade, que visam
a explorar os pensamentos dos entrevistados de maneira detalhada. A abordagem
exploratoria deste tipo de pesquisa, se caracteriza por utilizarmos as entrevista em
profundidade para investigar e coletar informacgdes iniciais a respeito do assunto a
ser estudado, para entdo mais tarde estruturar o caminho mais adequado para
desenvolver a pesquisa proposta. “Como o nome indica, o objetivo da pesquisa
exploratoria € explorar ou fazer uma busca em um problema ou em uma situacéo a
fim de fornecer informac¢des e maior compreensdo.” (MALHOTRA, 2019, p. 60).
Desta forma, realizamos as entrevistas em profundidade justamente com o objetivo

de explorar as experiéncias e o processo de tomada de decisédo dos consumidores



em relagdo ao consumo de conteudos em redes sociais, para entdo estruturar o
questionario para a pesquisa quantitativa.

Em relagdo a parte da pesquisa quantitativa, Prodanov e Freitas (2013, p. 69)
consideram que “[...] tudo pode ser quantificavel, o que significa traduzir em
numeros opinides e informacdes para classifica-las e analisa-las.”. Desta forma,
transformamos em numeros as opinides e comportamentos dos respondentes do
questionario a fim de identificar padrées no processo de tomada de decisdo em
seguir criadores de conteudo digital. Gil (2002) nos explica sobre as pesquisas
descritivas quando afirma que as mesmas tém o intuito de identificar relagcdes ou
descrever um grupo ou fendmeno. Portanto a segunda parte da pesquisa é
classificada como quantitativa descritiva pois o0 questionario tem por objetivo
identificar e caracterizar o tipo de relagédo e seus aspectos, que os criadores de
conteudo tem com seus seguidores nas redes sociais. Podemos complementar
ainda o conceito de pesquisa descritiva com a seguinte afirmagao:

Tal pesquisa observa, registra, analisa e ordena dados, sem manipula-los,
isto é, sem interferéncia do pesquisador. Procura descobrir a frequéncia
com que um fato ocorre, sua natureza, suas caracteristicas, causas,
relagbes com outros fatos. Assim, para coletar tais dados, utiliza-se de
técnicas especificas, dentre as quais se destacam a entrevista, o formulario,
0 questionario, o teste e a observacdo (PRODANQV; FREITAS, 2013, p.
52).

A fim de conhecer e identificar as caracteristicas e o comportamento do grupo

a ser estudado, de seguidores de criadores de conteudo digital, foram realizadas dez
entrevistas presenciais, marcadas por conveniéncia com pessoas do convivio da
entrevistadora, porem com um grupo diverso, para que fosse possivel obter
respostas a partir de vivéncias diferentes. Nestas entrevistas foram utilizadas as
perguntas do tépico de apéndice A, em formato de conversa informal. A partir das
respostas obtidas nas entrevistas em profundidade, foi formulada uma pesquisa
através de um questionario de perguntas objetivas, disponibilizado no topico de
apéndice B do presente trabalho. Este formulario foi aplicado de forma online, com o
proposito de aumentar a precisao dos resultados, possibilitando sua aplicabilidade a
diversos grupos. Segundo Kotler e Keller (2012, p. 180) “Os profissionais de

marketing precisam identificar as circunstancias que desencadeiam determinada



necessidade pela coleta de informagdes entre varios consumidores.”. O grupo
escolhido para participar das entrevistas e responder o questionario sao pessoas
que utilizam as redes sociais para seguir criadores de conteudo digital. O
questionario online foi amplamente divulgado, desta forma, as pessoas que
participaram da pesquisa foram previamente selecionadas através da pergunta
“Vocé segue criadores de conteudo digital nas redes sociais?”, onde foi possivel
identificar se faziam parte da amostra estabelecida e excluir as respostas que nao se
adequavam ao proposto.

Para a pesquisa qualitativa, delimitamos ao total de dez entrevistas em
profundidade para que fosse possivel encontrar pessoas diversas, a fim de explorar
as variadas possibilidades do universo dos seguidores de criadores de conteudo.
Para a pesquisa quantitativa, a amostra foi inicialmente delimitada em 80
respondentes, porém foram ultrapassadas as expectativas e obtivemos 98
respostas. Apenas uma das respostas néo pbde ser considerada devido ao fato de
que o individuo n&o acompanhava nenhum criador de conteudo digital, portanto
estudo compreendeu um total de 97 participantes em sua amostra final. Esse
tamanho de amostra foi selecionado com base na disponibilidade de tempo e
recursos para a coleta de dados. Embora possa ser considerado um tamanho
moderado, acredita-se que os resultados obtidos ainda oferecam percepcdes
valiosas sobre a presente questédo de pesquisa.

Posteriormente, os dados foram coletados e entdo realizou-se uma detalhada
organizacdo desses elementos, a fim de simplificar o processo a seguir, de analise
dos dados. Além disso, os graficos fornecidos pelo site de aplicacdo do questionario
também foram coletados para inserir representac¢des visuais no tépico dedicado a
analise. Apds a coleta e tratamento dos dados do questionario eletrénico e o
levantamento dos dados académicos sobre os criadores de conteudo digital através
da literatura apresentada no tépico de referencial tedrico, realizou-se uma breve
comparagao entre os dois conjuntos de informacgdo. E por fim, analisou-se as
informacdes trazidas no topico de analise dos resultados em comparacgao ao objetivo
apresentado, realizando assim a concluséo sobre a pesquisa proposta.



4 ANALISE DOS RESULTADOS

4.1 RESULTADOS DA ETAPA QUALITATIVA

Para esta fase do estudo foram realizadas dez entrevistas em profundidade,
com participantes de perfis variados, conforme demonstra de forma resumida o
quadro abaixo. Mesmo que nao tenhamos feito uma distingdo de plataformas, foi
levado em consideracao as plataformas mais utilizadas pelos entrevistados, a fim de

que tivessemos uma visdo mais ampla das experiéncias dos seguidores.

Quadro 1 - Resumo dos entrevistados

Resumo dos entrevistados

RP Feminino 28 Consultora de projetos

NP Feminino 32 Analista contabil
MGP Feminino 61 Empregada doméstica

NS Feminino 23 Analista de seguros

ET Masculino 20 Analista de seguros

JA Feminino 30 Analista de seguros

PS Feminino 27 Assistente de PCP

JC Masculino 28 Desenvolvedor Web Junior

KD Feminino 23 Assistente administrativo

FN Masculino 33 Auxiliar administrativo

Fonte: Elaborado pela autora (2023).

Através das entrevistas podemos identificar alguns pontos que s&o essenciais
para os entrevistados em relagdo aos criadores de conteudo, como a interacdo e
resposta dos criadores para com seus seguidores, a espontaneidade e naturalidade
dos criadores e a relevancia do conteludo. Quando questionada sobre a relevancia
de obter resposta dos criadores, JC respondeu “muita, porque faz eu entender que
elas trabalham de forma séria, 0 que me motiva mais ainda de continuar seguindo.”.
RP também contou, referente ao conteudo dos criadores, que “quando eu comego a
seguir influenciadores, eu sigo porque esse conteudo tem alguma coisa a ver com
0S meus interesses pessoais. Mesmo que seja sobre a vida da pessoa, como
influenciadores que o conteudo dele é a vida dele, mas alguma coisa na vida dele
conecta com coisas da minha vida.”. A inspiragcdo que os criadores de conteudo

geram e a credibilidade que os mesmos transmitem, também foram outros dois



fatores destacados durante as entrevistas. ET relatou que “eles acabam inspirando e
passando uma motivacédo para gente, que nem 0S nNOSSOS proximos, as vezes,
conseguem passar.”.

Em suma, todos os entrevistados consumiam os conteudos de criadores,
entre outros objetivos, para entretenimento. Referente as caracteristicas valorizadas
pelos entrevistados, eles acreditam que os criadores de conteudo devem interagir
com o0s seus seguidores, devem ser auténticos e produzir conteudos com a
finalidade de agregar valor a vida do seu nicho, buscando assim uma maior

conexao.

4.2 RESULTADOS DA ETAPA QUANTITATIVA

O estudo obteve um total de 98 respostas. Apds a coleta dos dados, foi
verificado que apenas um dos respondentes ndo era seguidor de nenhum dos
criadores de conteudo, desta forma as suas demais respostas foram
desconsideradas, totalizando entédo 97 respostas validas para a presente analise.



Figura 1 - Género dos respondentes do questionario

Qual o seu género?

97 respostas

@ Feminino
@ Masculing
nb

Fonte: Elaborada a partir de dados da pesquisa (2023).

Em relacéo ao perfil dos seguidores, obtivemos 63,9% de participantes do
género feminino, 35,1% do género masculino e apenas 1% dos participantes
preencheram o campo “outros” identificando-se como género nao binario. A
distribuicdo etaria dos participantes foi bastante diversificada, englobando um
intervalo que se estende desde 19 até 62 anos de idade. A média das idades dos
individuos respondentes da pesquisa foi calculada em 29,05 e o desvio padrao ficou
em 9,69. Essa grande variacao nas idades dos participantes oferece uma visao bem

abrangente e enriquecedora para a analise dos dados da pesquisa.

Tabela 1 - Nivel de escolaridade

Formacdo Académica

Nivel N° de respostas %
Ensino médio 22 22,70%
Ensino superior 75 77,30%
Fonte: Elaborada a partir de dados da pesquisa
(2023).

Por fim, foi questionado o nivel de escolaridade dos participantes, a fim de identificar
se o nivel de instrucdo influencia nas suas concepg¢des ao tomar uma decisao.
Infelizmente nenhum dos participantes possuia o nivel mais baixo de escolaridade
de ‘ensino fundamental’. Observou-se que 22,7% dos participantes possuem



formagdo académica até o ensino medio e 77,3% com formagdo até o ensino
superior.

Para identificar os habitos dos participantes, realizamos as seguintes
perguntas: “Quantas horas por semana, em média, vocé passa assistindo a
criadores de conteudo?”, “Vocé costuma interagir com os criadores de conteudo que
segue?”, “Com que frequéncia vocé confia nas recomendacgdes feitas por criadores
de conteudo?” e “O quanto vocé confia nas recomendacdes feitas por criadores de
conteudo?”. A média das respostas em relacdo as horas por semana assistindo a
criadores de conteudo foi calculada em 9,52 e o desvio padrao ficou em 13,55. A
analise das horas permite que seja avaliado o quanto os respondentes do
questionario estdo envolvidos com o conteudo digital, 0 que nos ajuda a entender

melhor como eles consomem esse tipo de material.

Figura 2 - Interagdo com os criadores de conteudo

Vocé costuma interagir com os criadores de contetdo que segue?

97 respostas

@ Sim, regularmente

@ Devezem quando
Raramente

@ MNunca

Fonte: Elaborada a partir de dados da pesquisa (2023).

As respostas para a pergunta sobre a interagédo com os criadores de conteudo foram
variadas. Apenas cinco respondentes indicaram que regularmente interagem com os
criadores de conteudo, vinte e cinco respondentes indicaram que de vez em quando
interagem, quarenta respondentes interagem raramente e vinte e sete nunca

interagem. Podemos concluir que a maioria dos individuos normalmente interagem



com os criadores de conteudo, pois 72,2% dos respondentes desta pesquisa

interagem em algum momento com os criadores.

Tabela 2 - Variagao da confianga

Variagdo da Confianca (De “5 Mais confianga” a “1

o 5 4 3 2 1 Média  Desvio Padrdo
Menos confian¢a”)
Frequéncia de confianga nas recomendacfes 5 29 39 18 6 3,09 0,97
Nivel de confia nas recomendagdes 3 31 41 16 6 3,09 0,93

Fonte: Elaborada a partir de dados da pesquisa (2023).

Figura 3 - Frequéncia de confianga nas recomendacgdes
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Fonte: Elaborada a partir de dados da pesquisa (2023).
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Figura 4 - Nivel de confian¢a nas recomendacdes
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Fonte: Elaborada a partir de dados da pesquisa (2023).

Em relacdo a confianga dos seguidores com os criadores de conteudo,
realizamos duas perguntas, com que frequéncia ha confiangca e qual o nivel da
mesma. A primeira figura acima (Figura 03) mostra o grafico das respostas obtidas
para a pergunta sobre frequéncia, com as porcentagens e quantidades de respostas
para cada opg¢ao, considerando as opg¢bes “1 nunca confio” e “5 sempre confio”. A
segunda figura acima (Figura 04) apresenta o grafico das respostas obtidas para a
pergunta sobre nivel de confianga, com as porcentagens e quantidades de respostas
para cada opc¢éao, considerando as op¢des “1 ndo confio nem um pouco” e “5 confio
muito”. Podemos observar que os individuos tendem a serem ponderados em
relacdo a confianga, pois a maioria dos respondentes ndo expressou opinides
extremas, mas sim um grau de concordancia parcial.

Foram realizadas outras trés perguntas para entender mais sobre a visao dos
respondentes em relacdo aos criadores de conteudo. Estas trés perguntas séo:
‘Como os criadores de conteudo impactam sua opinidao sobre determinados
assuntos?”, “Vocé sente que os criadores de conteudo que segue realmente se
importam com seus seguidores?” e “Vocé valoriza a interagéo e resposta do criador
de conteudo aos seus comentarios e mensagens?”.



Tabela 3 - Variacdo de Impacto da Opinido

Variagéo de Impacto da 5 4 3 2 1 Média  Desvio Padrio
Opinido (De “5
Determinante nas
decisfes” a “1 N&o tem 6 24 45 15 7 3,07 0,97
influéncia alguma”)
Fonte: Elaborada a partir de dados da pesquisa (2023).
Figura 5 - Impacto na opini&o dos seguidores
Como os criadores de conteddo impactam sua opinido sobre determinados
assuntos?
97 respostas
&0
40 45 (46 4%)
20 24 (24,7%)
B (6,2%)

Fonte: Elaborada a partir de dados da pesquisa (2023).

Em relacédo a pergunta dos criadores de conteudo impactarem a opinido dos

individuos sobre determinados assuntos, considerando que as respostas variavam

de “1 Nao tem influéncia alguma” a “6 S&o determinantes em minha decisdo”, a

maior concentragcdo de respostas foi na op¢cdo de numero trés com 46,4% das

respostas, portanto podemos concluir que existe uma influéncia moderada dos

criadores de conteudo nas opinides dos individuos.



Figura 6 - Sentimento de importancia em relagcédo aos seguidores

Vocé sente que os criadores de conteldo que segue realmente se importam com
seus seguidores?
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Fonte: Elaborada a partir de dados da pesquisa (2023).

Uma parcela significativa dos respondentes acredita que os criadores de conteudo
se importam genuinamente com seus seguidores. As op¢des de resposta para esta
pergunta variavam de “1 Definitivamente ndo se importam” a “5 Definitivamente se
importam”. A média das respostas foi calculada em 3,38 e o desvio padrao em 1,01.
Desta forma, esses dados apontam para a conclusdo de que a maior parte dos
individuos acredita que os criadores de conteudo n&o veem seus seguidores
meramente como numeros estatisticos. Isso sugere que ha uma crenca de um
reconhecimento mutuo entre o criador e o0 seguidor, uma percep¢cdo mais positiva
dos criadores e uma sensacéo de valorizagéo por parte dos seguidores.



Figura 7 - Valorizag&o da interag&o

Vocé valoriza a interagdo e resposta do criador de contelddo aos seus comentarios e
mensagens?
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Fonte: Elaborada a partir de dados da pesquisa (2023).

Em relagéo a pergunta de valorizagéo da interagdo e respostas dos criadores de
conteudo, considerando que as op¢des respostas variavam de “1 Nao valorizo nada”
a “5 Valorizo muito”, a maior concentracao de respostas foi para muito valorizado. A
média das respostas ficou em 3,28 eu desvio padrao ficou em 1,46. Esta valorizacéo
que os individuos demonstram pela troca com os criadores de conteudo sugere,
como observado na pergunta anterior, um sentimento de proximidade e
reconhecimento mutuo dos criadores e seguidores. Este tipo de consumidor esta

interessado em vivenciar experiéncias e fazer conexdes.
O gatilho da experiéncia emocional proporcionada, intencionalmente, pelo
‘consumo de experiéncia”, depende do reconhecimento, por parte do
individuo ou do grupo, da complementaridade fidedigna dos elementos que
materializam tal experiéncia e de sua correspondéncia com o imaginario
previamente construido (PEREIRA; SICILIANO; ROCHA, 2015, p. 10).
Por fim, foram realizadas mais trés perguntas diretamente sobre o processo

de deciséo em se tornar um seguidor de algum criador de conteudo digital.



Figura 8 - Assuntos mais acompanhados
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Fonte: Elaborada a partir de dados da pesquisa (2023).
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Primeiramente analisaremos quais os tipos de assuntos de criadores de

contetido que os respondentes costumam acompanhar. E importante destacar que

para esta pergunta do questionario foi

solicitado aos

respondentes que

selecionassem todas as opg¢des que fossem relevantes, ou seja, cada individuo

pdde dar mais de uma resposta. Conforme a figura acima (Figura 08), podemos

destacar que os assuntos mais acompanhados sdo: ‘alimentacdo e receitas’,

‘viagens’ e ‘estilo de vida e saude’.

Tabela 4 - Importancia das caracteristicas

Importancia (Variagdo: De “5 Muito importante” a

| Ndo & importante’) 5 4 3 2 1 Média Desvio Padrdo
Conteldo relevante e informativo 52 20 19 3 3 419 1,05
Autenticidade e transparéncia 48 21 21 5 2 4,11 1,05
Carisma e personalidade cativante 44 20 25 5 3 4,00 1,10
Estilo de vida desejado 14 14 27 15 27 2,72 1,39
Capacidade de entreter e divertir 40 20 22 10 5 3,82 1,22
Expertise e conhecimento na area de interesse 39 27 24 5 2 3,99 1,03
Engajamento com os seguidores 12 18 28 22 17 2,86 1,27
Valores e crengas compartilhados 25 24 29 15 4 3,53 1,16
Aspecto visual (imagens,videos, estética) 23 22 38 6 8 3,47 1,16
Contelido mais acessivel 29 17 33 11 7 3,52 1,23

Fonte: Elaborada a partir de dados da pesquisa (2023).



Na pergunta “Qual a importancia das seguintes caracteristicas de um criador
de conteudo para que vocé decida segui-lo? O quao importante é cada uma destas
caracteristicas?”, foi solicitado aos respondentes que sinalizassem em uma lista de
caracteristicas dos criadores de conteudo, o grau de importéncia que eles atribuiam
a cada uma delas. Novamente as respostas variavam de “1 N&o é importante” a “5
Muito importante”. Os trés atributos considerados mais importantes entre todas as
opcdes foram: “Conteudo relevante e informativo” com 52 votos, “Autenticidade e
transparéncia” com 48 votos e “Carisma e personalidade cativante” 44 votos,
considerando todos os votos na opg¢éo cinco ‘muito importante’. Em uma visao mais
geral dos resultados, os respondentes consideraram que todos os atributos sdo
importantes em certo grau. Pereira, Siciliano e Rocha (2015) explicam que o
‘consumo de experiéncia”’, embora possa ser uma experiéncia compartilhada
coletivamente, ele sempre mantém uma natureza subjetiva. Os autores destacam
que, apesar de os elementos narrativos que atribuem sentido a essa experiéncia
serem de dominio publico e compartilhaveis, a construgdo dessa vivéncia € moldada
individualmente. Nesse sentido, é o proprio individuo que determinara a
configuracdo e intensidade dessa experiéncia, ao suspender a descrenga e
reinterpretar significados para permitir a imersao na atmosfera de fantasia.



Figura 9 - Motivos para seguir criadores de contetido
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Fonte: Elaborada a partir de dados da pesquisa (2023).

E finalmente, foi realizada a pergunta de “Qual é o principal motivo que leva
vocé a seguir criadores de conteudo?”. Do conjunto de respostas, podemos observar
que ha duas das alternativas que se destacaram de forma proeminente. As somas
das porcentagens das opgbes “Entretenimento” e “Obter informacdes e dicas”
totalizou 82,5% das respostas. Este numero tao significativo aponta para um grau de
relevancia consideravelmente superior atribuido a essas duas opg¢des em
comparagdo com as demais. Esse achado ressalta a forte inclinagdo dos
participantes em direcdo a essas categorias especificas, delineando sua preferéncia
evidente por entretenimento e acesso a informacgdes e orientagdes. Além disso, &
valido estabelecer uma conex&o entre essas duas categorias destacadas e as duas
perguntas anteriores. Nas analises das respostas anteriores, ficou evidente o
favorecimento por canais e conteudos que oferecem tanto entretenimento atraente
quanto informagdes pertinentes e relevantes. Esse padrdo se alinha com a
preferéncia identificada nas respostas, onde os participantes expressaram a
importancia de conteudos cativantes e uteis, alem de uma interacdo genuina e
engajada.



5 CONSIDERAGOES FINAIS

A presente monografia tinha como objetivo identificar quais atributos séo
considerados pelos individuos no processo de tomada de decisdo para se tornar
seguidor de um criador de conteudo. Para tanto foi realizada uma pesquisa em duas
etapas, uma qualitativa para explorar as opinides e ideias de alguns individuos que
séo seguidores de criadores de conteudo, a fim de tragar o melhor plano de acéo
para atingir o objetivo proposto. Entdo, a partir da pesquisa qualitativa, foi
desenvolvida a pesquisa quantitativa, um questionario, para de fato identificar os
principais atributos, conforme mencionado anteriormente. Os resultados obtidos
foram relevantes para analisarmos o perfil e os habitos de consumo dos individuos
que seguem criadores de conteudo digital.

Conforme as analises apresentadas anteriormente, identificamos que, ao
seguir um criador de conteudo digital, os individuos procuram por conexdes e
experiéncias. Podemos destacar que, em geral, o perfil dos seguidores de criadores
de conteudo é caracterizado por pessoas que se consideram ponderadas, pouco
influenciaveis e com afinidade pela conexao. A figura do criador de conteudo ganhou
destaque como uma fonte de informacdo e entretenimento para os seguidores.
Referente aos atributos necessarios para um criador de conteudo obter sucesso,
podemos concluir que é necessario que esses criadores tenham carisma, o que lhes
permite estabelecer conexdes genuinas com suas audiéncias. Outro aspecto
essencial € a autenticidade, os criadores de conteudo devem ser originais e
transmitir uma sensacao de propriedade no que compartilham. Isso cria um vinculo
de confiangca com o publico, fazendo com que os seguidores se sintam mais
inclinados a seguir suas recomendacdes e a valorizar suas perspectivas. Quanto
aos assuntos tratados pelos criadores, podemos concluir que os interesses estado no
autocuidado, abrangendo tanto a saude mental como a fisica, isso é evidenciado
pela preferéncia dos seguidores por conteudos relacionados a saude, viagem e
alimentacdo. E fundamental também que o conteudo seja relevante e informativo,

pois essas caracteristicas sdo dois dos pilares mais importantes, que mantém os



seguidores engajados e interessados no conteudo dos criadores. Além disso, muitas
vezes 0s seguidores buscam os conteudos apenas para se divertir, portanto os
conteudos devem fornecer um entretenimento de qualidade.

Com base nas conclusfes desta pesquisa, surgem importantes implicacdes
gerenciais que podem orientar estratégias e acdes para criadores de conteudo ou
pessoas que pretendam criar contetido para as redes sociais. E imprescindivel que
se crie um relacionamento com os seguidores. Conforme abordado no tdpico de
referencial tedrico e posteriormente confirmado na presente pesquisa, os individuos
atualmente almejam fazer conexdes, portanto é interessante ser uma pessoa
carismatica e auténtica a fim de prender a atencédo do publico-alvo. Para fins de
manutencdo desta conexdo que se busca estabelecer, podemos destacar a
necessidade de demonstrar consideragéo pelos seguidores, por meio de interagdes
mais préximas e frequentes, como lives ou respostas as interagdes dos seguidores
em publicagdes. Em relacdo aos conteudos, podemos destacar trés aspectos
diferentes: A decisdo sobre qual assunto abordar em seu conteudo, que é
interessante que seja na area do autocuidado; A incorporagéo de informacdes e
dicas ao conteudo ja produzido; E a necessidade de também produzir conteudos
leves, apenas para fins de relaxamento e entretenimento.

E relevante ressaltar que a pesquisa quantitativa teve algumas limitacdes em
seu desenvolvimento. O fato de nenhum dos respondentes possuir a escolaridade
até o ensino fundamental, o tamanho da amostra utilizada nesta etapa da pesquisa e
o formato da pesquisa, por se tratar de autopercepg¢des dos respondentes. Esses
fatores podem ter contribuido para que os resultados encontrados representem
apenas uma pequena parcela da sociedade e nos impede de saber se os outros
grupos néo representados tém percepcdes diferentes a respeito dos criadores de
conteudo digital. Além disso, a forma como os individuos respondem as perguntas,
com base em suas autopercep¢des, também pode ter sido distorcido pelo fato de
que algumas vezes temos uma visdao de nés mesmos que difere do papel que

desempenhamos de fato no dia a dia.



A analise realizada neste estudo sobre os atributos que levam os individuos a
seguirem criadores de conteudo digital revela percepc¢des significativas para
compreender as motivagbes por tras do comportamento dos mesmos. Os pontos
ressaltados neste topico de consideragdes finais evidenciam a complexidade das
interacdes entre os criadores e 0os seguidores, 0 que torna a presente pesquisa mais
relevante para a sociedade atual. Essas conclusdes oferecem uma visdo abrangente
que pode orientar estratégias de marketing e criagdo de conteudo, impulsionando a
capacidade de influenciar positivamente as escolhas e opinides dos consumidores
na era digital.
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APENDICE A - ROTEIRO PARA AS ENTREVISTAS EM PROFUNDIDADE

1) Vocé sabe o que séo criadores de conteudo digital?

2) Quantos criadores de conteudo vocé segue?

3) Vocé comecgou a seguir algum criador de conteudo nos ultimos 3 meses? Se
sim, quem? E o que te levou a seguir esta pessoa?

4) Quais tipos de criadores de conteudo vocé costuma seguir? Quais sao os
temas ou assuntos que mais te interessam de criadores de conteudo?

5) Qual a sua percepcéo a respeito dos criadores de conteudo? O que vocé
pensa sobre esta profissao?

6) O que te faz seguir um criador de conteudo? Que caracteristicas fazem vocé
seguir um criador de conteudo?

7) Vocé segue algum criador de conteudo por indicacdo de outra pessoa? Se
sim, que argumentos essa pessoa utilizou para lhe convencer a seguir o
criador de conteudo?

8) Vocé ja deixou de acompanhar algum criador de conteudo pela opinido de
terceiros? Se sim, qual era a opini&o?

9) Vocé costuma interagir com os criadores de conteldo?

10) Como normalmente vocé descobre novos criadores de conteudo para seguir?

11) Qual seu objetivo ao seguir criadores de conteudo? Aprender algo novo, por
entretenimento, para encontrar inspiragéo ou outras motivagdes?

12) Vocé sente que os criadores de conteudo tém algum impacto na sua vida?



APENDICE B - QUESTIONARIO DA PESQUISA QUANTITATIVA

Se(;e"no 1de2

Processo de tomada de decisdo em se X
tornar seguidor de um criador de conteudo

TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

Me chamo Valeska da Conceigéo Pereira Nunes e sou estudante do curso de Administragdo da Universidade
Federal do Rio Grande do Sul (UFRGS).

Estou realizando uma pesquisa sob a orientagéo do Prof. Dr. Leonardo Nicolao, que tem o objetivo de coletar
dados para a minha pesquisa do Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC), onde busco compreender quais os
atributos séo levados em consideragdo pelos individuos na tomada de decisdo em sequir um criador de

conteudo nas redes sociais.

Este formulario pretende explorar suas percepges a respeito do assunto mencionado acima, portanto vocé
esta sendo convidado(a) a participar dessa pesquisa.

Informamos que esta pesquisa € andnima e sua participagdo é voluntdria, portanto vocé € livre para deixar de
participar a qualquer momento.

Obrigada pelo apoio!

Aceita participar da pesquisa? *
Sim

Nao




Segdo 2de 2

Pesquisa para TCC - Percepgdes a respeito dos criadores de contetdo. e :

Para que essa pesquisa seja confidvel, € muito importante que eu e vocé tenhamos o mesmo entendimento
sobre o conceito de criadores de contetdo. Portanto, abaixo esta a definigdo que estamos utilizando para
criadores de contetido neste trabalho.

Os criadores de contetido séo individuos que produzem e compartilham contetido online, abrangendo uma
variedade de formatos como texto, videos e imagens. Esses individuos criam esses contelidos para um grupo
especifico de pessoas, ou seja, um nicho. Eles utilizam praticas de marketing de forma profissional para
solidificar e expandir suas marcas pessoais.

*

Vocé segue criadores de conteudo digital nas redes sociais?

Sim



*

Quantas horas por semana, em média, vocé passa assistindo a criadores de contetudo?

Texto de resposta curta

Qual a importancia das seguintes caracteristicas de um criador de contelddo para que vocé
decida segui-lo? O qudo importante é cada uma destas caracteristica?

1-Naoe 5 3 4 5 - Muito
importante importante
Conteldo
relevante e
informativo

Autenticidade e
transparéncia

Carisma e
personalidade
cativante

Estilo de vida
desejado

Capacidade de
entreter e divertir

Expertise e
conhecimento na
area de interesse

Engajamento com
05 seguidores

Valores e crengas
compartilhados

Aspecto visual
(imagens, videos,
estética)

Conteludo mais
acessivel



*

Como os criadores de contetudo impactam sua opinido sobre determinados assuntos?

Séo determinantes em minha
N&o tem influéncia alguma O O O O O decisdo

Vocé sente que os criadores de conteudo que segue realmente se importam com seus
seguidores?

1 2 3 4 5

Definitivamente néo se importam O O O O O Definitivamente se importam

*

Com que frequéncia vocé confia nas recomendacdes feitas por criadores de contetdo?

Nunca confio O O O O O Sempre confio



*

0 quanto vocé confia nas recomendagdes feitas por criadores de conteudo?

N&o confio nem um pouco O O O O O Confio muito

*

Qual é o principal motivo que leva vocé a seguir criadores de contetdo?

Entretenimento

Obter informacdes e dicas
Inspiragao

Conectar-se com uma comunidade
Conhecer novas perspectivas de vida

Outros...



*

Vocé costuma interagir com os criadores de contetudo que segue?

Sim, regularmente
De vez em quando
Raramente

Nunca

Vocé valoriza a interagéo e resposta do criador de contelido aos seus comentarios e
mensagens?

Né&o valorizo nada O O O O O Valorizo muito



Quais tipos de assuntos de criadores de contetdo vocé costuma acompanhar? (Marque
todas as opgoes relevantes)

Moda

Beleza e maquiagem
Estilo de vida e salde
Viagens

Tecnologia

Jogos e entretenimento
Alimentacdo e receitas
Finangas e investimentos
Noticias das celebridades

Outros...



Qual a sua idade? *

Texto de resposta curta

*

Qual o seu género?

Feminino
Masculino

Qutros...

*

Qual seu nivel de escolaridade?

Ensino fundamental

Ensino medio

Ensino superior

Obrigada por participar!

Descrigéo (opcional)



