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RESUMO

Em funcado da falta de oportunidades no mercado e com o avango da internet, que
conta atualmente com mais de 116 milhées de usuarios, 0 mercado de infoprodutos
foi um dos mais procurados por muitas pessoas. Em fungdo disso, o presente
trabalho busca analisar as boas praticas de marketing e influéncia digital que
possibilitam empreender a venda de conhecimento em forma de infoproduto na
internet. Para tanto o método de pesquisa aplicada nesta obra ocorreu através de
dois formatos: pesquisa bibliografica, aplicada na parte inicial do trabalho, mais
especificamente na revisao teorica, e de carater documental e exploratoria, aplicada
na segunda parte, na qual foram observados, coletados, registrados e,
principalmente, analisados os materiais produzidos e compartilhados pelos
profissionais pesquisados. A partir da analise dos perfis online na rede social
Instagram dos infoprodutores elencados, os resultados de observacéo indicaram
premissas e estratégias elementares a todos que desejam empreender um negdcio
digital no nicho de infoprodutos: construgdo de audiéncia pautada no
compartilhamento de conteudos impulsionados por publicidade digital; interagéo e
relacionamento social; analise quantitativa de niveis de engajamento;
posicionamento e gestdo de marca pessoal. Tais elementos, quando aliados a uma
proposta unica de valor e o desenvolvimento de um bom canal online de vendas,
pautado sob elementos de autoridade, prova social, garantia e confiabilidade, se
mostram como premissas essenciais a construgdo de um empreendimento digital no

mercado de infoprodutos no Brasil.

Palavras-Chave: Infoproduto, Influenciador digital, Marketing digital, Marca Pessoal,

Empreendedorismo digital



ABSTRACT

Due to the lack of opportunities in the market and the growth of the internet, which
currently has more than 116 million users, the infoproducts market was one of the
most sought after by many people. As a result, the present work seeks to analyze the
good practices of marketing and digital influence that make it possible to undertake
the sale of knowledge in the form of infoproduct on the internet. For that, the
research method applied was based in two formats: bibliographic research, applied in
the initial part of the work, more specifically in the theoretical review, and
documentary and exploratory, applied in the second part, in which they were
observed, collected, recorded and, mainly, analyzed the materials produced and
shared by the professionals surveyed. From the analysis of the online profiles on the
social network Instagram of the infoproducers listed, the observation results indicated
basic assumptions and strategies for everyone who wants to undertake a digital
business in the infoproducts niche: building an audience based on the sharing of
content driven by digital advertising; interaction and social relationships; quantitative
analysis of engagement levels; positioning and personal brand management. Such
elements, when combined with a unique value proposition and the development of a
good online sales channel, based on elements of authority, social proof, guarantee
and reliability, prove to be essential premises for the construction of a digital

enterprise in the infoproducts market in Brazil.

Keywords: Infoproduct, Digital Influencer, Digital Marketing, Personal Brand, Digital

Entrepreneurship
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1 INTRODUGAO

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso teve como tema de estudo a
compreensao e analise de como pessoas podem, a partir do compartilhamento de
seus conhecimentos na internet em forma de conteudos nas redes sociais, construir
negocios lucrativos no mercado de educagao brasileiro, mais especificamente no
nicho de infoprodutos, a partir do empreendedorismo digital.

Segundo o IBGE - Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica, o numero de
desempregados no Brasil no primeiro trimestre de 2019, foi de 13,4 milhdes de
pessoas e isso fez com que inumeros cidadaos buscassem alternativas de renda.
Em fungdo da falta de oportunidades no mercado e com o avango da internet, que
conta atualmente com mais de 116 milhdes de usuarios, o mercado de infoprodutos
foi um dos mais procurados por muitas pessoas (REVISTA EMPRESARIOS, 2020).

Além disso, outros dois fatores, aliados a pandemia do Coronavirus, também
contribuiram para essa crescente do mercado de infoprodutos: o fechamento dos
estabelecimentos fisicos e a necessidade do isolamento social, fazendo com que as
pessoas ficassem em casa com maior tempo livre e tornando a internet um espaco
de trabalho, lazer, socializacao e aprendizado (TECMUNDO, 2021).

De acordo com um levantamento realizado pelo Sebrae, apenas no primeiro
semestre de 2020 a procura por capacitagdes online cresceu mais de 200%, em
comparagao com o ano de 2019. Além disso, complementa o Canal Tecmundo,
segundo a consultoria IDados, ja em 2019 mais de 4,5 milhdes de brasileiros
trabalhavam online direto da prépria casa vendendo seu conhecimento em forma de
infoprodutos, caracterizados como produtos digitais que oferecem informagdes ou
conhecimento, distribuido e consumido por meios eletrénicos (TECMUNDO, 2021).

Como podemos observar segundo Pereira e Bernardo (2016):

[...] o empreendedorismo € uma area de grande abrangéncia que vai
além da definicdo de criagcdo de empresas. Pode-se incluir nessa
compreensao, segundo Gomes (2003): (a) geragao do auto emprego
(trabalhador autbnomo); (b) empreendedorismo comunitario (como
as comunidades empreendem); © intraempreendedorismo (o
empregado empreendedor) e (d) politicas publicas (politicas
governamentais para o setor).

[...] De acordo com Gomes (2003), por meio da transformagéo
tecnoldgica que afetou a maneira de fazer negécios, principalmente
considerando as oportunidades criadas pela Internet, surgem entéo
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novos termos como: “e-empreendedor’, “web-empreendedor’, ou
ainda “empreendedor virtual’.
Para Buckland (1991), qualquer unidade que colete, organize e disponibilize

algo potencialmente informativo pode ser definida como unidade de informacéao. E
qualquer organizagao de unidades de informag&o podem se tornar conhecimento em
forma de produto. "Produtos de informagao sao intitulados infoprodutos, informacdes
criadas e distribuidas de forma paga ou gratuita" (PRA, 2018).

O conhecimento transmitido como informagao, conforme Parkes (2015), deve
ser apresentado como uma determinada solugédo de valor que gere uma espécie de
transformacao na vida daquele que o adquiriu em forma de conteudo. Independente
da area de conhecimento, essa informacdo pode ser comercializada, diga-se
monetizada, desde que cumpra o objetivo anteriormente citado.

Conforme apontado por Shalhoub (2017), as formas de monetizagdo que um
empreendedor digital produtor de conteudo influente nas midias sociais possui com
a venda de infoprodutos podem ser distintas. As iniciativas podem ser: a criagao de
um curso on-line, e-books, workshops, eventos, palestras, mentorias, consultorias,
processo de coaching, entre outras, organizadas por iniciativa prépria ou através de
parcerias estratégicas.

Além destas, o trabalho do influenciador produtor de conteudos digitais pode
ser monetizado também através da parcerias para publicidade digital com empresas
do seu nicho de atuagado. Tais empresas contratam personalidades referéncia no
digital, valendo-se da sua influéncia, para postagens patrocinadas nas redes sociais,
gravagOes de comerciais, participagdes em eventos da marca, etc, com objetivo de
consolidar uma ponte emocional entre o seu produto ou servico com o publico do
influenciador e, assim, gerar vendas (LOPES; BRANDT, 2016).

Embora parega simples a ideia de encapsular um conhecimento e vendé-lo,
existem diversos passos necessarios para se alcancar o sucesso nesse mercado. E
uma das principais € mais potenciais maneiras é através da geragao de conteudo
nas redes sociais, consequentemente atraindo a atenc&do de grande quantidade de
pessoas, se conectando e interagindo com elas (RESULTADOS DIGITAIS, 2021).

Aliados ao poder da internet, das redes sociais e do marketing de conteudo,
empreendedores digitais conquistam espago em seu nicho de mercado, atingem

resultados escalaveis e ainda desfrutam de maior liberdade e flexibilidade de tempo
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e geografica. "[...] esse formato permite que o empreendedor trabalhe onde e
quando quiser, tendo uma maior flexibilidade em sua rotina" (HOTMART, 2021).
Estar conectado, interagindo com pessoas que se interessam pelo assunto e
nicho de mercado no qual vocé esta inserido, trocando informagdes a todo momento
e em tempo real pode ser uma grande oportunidade para todo individuo que almeja
visibilidade e resultados no mercado digital.
Como podemos observar segundo Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017, p.34):

[...] A conectividade é possivelmente o mais importante agente de
mudanga da histéria do marketing. Embora ndo possa ser mais
considerada novidade, vem mudando muitas facetas do mercado e
nao mostra sinais de desaceleragao.

Ao compartilhar conhecimento e informagdes de valor com as pessoas, que

de fato as ajudam a solucionar problemas e gerar uma transformagao em sua vida, o
empreendedor digital coloca-se frente ao mercado em uma posi¢céo de autoridade e,
consequentemente, confiabilidade para com aqueles que o seguem. " [...] obedecer
as prescricdes de autoridade genuinas costuma ser benéfico, por causa dos altos
niveis de conhecimentos, sabedoria e poder que esses individuos geralmente
detém" (CIALDINI, 2012, p.230).

Dessa forma, unindo a audiéncia de pessoas que foi gerada através da
conquista de atengao, conectividade e autoridade desenvolvida, esse empreendedor
estara cultivando clientes fiéis para diversas possibilidades de negdcios digitais e
geragdo de renda no mercado de infoprodutos. Segundo Pereira (2018, p.21) "O
dinheiro flui para onde vai a atengao das pessoas". Apontado pela Sambatech: "[...]
o empreendedorismo no Brasil tem se fortalecido cada vez mais e as pessoas vém
encontrando novas formas de guiar o proprio negécio" (TAMEIRAO, 2021).

Sendo assim, o presente Trabalho de Conclusédo de Curso teve como questéo
norteadora entender, a partir da consolidagdo do conhecimento disponivel sobre o
assunto, como uma pessoa que deseja empreender no mercado digital vendendo
seu conhecimento em forma de infoproduto pode alcangar éxito neste mercado
através da geragao de conteudos nas redes sociais. Questado da qual ndo havia sido
encontrada uma resposta nos materiais académicos pesquisados pelo autor, uma
vez que tais materiais académicos abordam questdes especificas, dessa forma nao
contemplando um panorama de carater mais amplo a respeito do assunto como em

outros materiais praticos e/ou informais do mercado digital de infoprodutos no Brasil.
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1.2 Objetivo Geral

Intuindo responder o problema de pesquisa, criou-se o seguinte objetivo
geral: Analisar boas praticas de marketing e influéncia digital que possibilitam

empreender a venda de conhecimento em forma de infoproduto na internet.

1.2.1 Objetivos Especificos

A partir do objetivo geral foram tragados os objetivos especificos a seguir:

e Caracterizar os elementos que compdem a oferta dos infoprodutores
analisados.
e Verificar as estratégias de monetizacdo que os empreendedores de

infoprodutos adotam.

1.3 Justificativa

O estudo aqui presente foi desenvolvido com base em revisdo bibliografica,
bem como analise de infoprodutores brasileiros, no intuito de discorrer sobre como
uma pessoa pode compartilhar os seus conhecimentos nas redes sociais e entao
empreender no mercado digital brasileiro vendendo esse conhecimento em forma de
infoprodutos.

Sua finalidade esta em compreender as boas praticas e métodos necessarios,
bem como suas aplicabilidades, para que qualquer individuo que deseja empreender
no mercado digital brasileiro de infoprodutos possa ter em maos informagdes
relevantes que o guie nessa jornada a partir da analise daqueles que ja obtiveram

éxito nesse empreendimento.
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2 REVISAO DE LITERATURA

Nesta presente revisdo serao abordados os principais conceitos encontrados
na bibliografia e que possam contribuir para a compreenséo a respeito do objeto de
pesquisa. O presente estudo abordara os seguintes temas: marketing digital e suas
principais areas de estudo, a construcao e desenvolvimento de uma marca pessoal
e o conceito de infoprodutor como empreendedor digital, além das possibilidades de
monetizacdo praticadas por esse profissional.

A primeira secao refere-se aos conceitos de marketing, mais propriamente
marketing digital, e o que diz respeito aos seus conceitos, bem como suas principais
areas de estudo. Em seguida, a segunda seg¢ao abordara o conceito geral do que
significa marca, bem como os principais elementos que referem-se a construgéo e
desenvolvimento de uma marca pessoal.

A terceira secao desta revisdo de literatura discorre sobre o empreendedor
digital intitulado como "infoprodutor", seu conceito, como esse profissional usa da
influéncia digital para gerar monetizagao utilizando da internet e das midias sociais

como suas principais ferramentas de trabalho.

2.1 Marketing digital: conceito e areas de estudo

Como apontado por Pra (2018), a esséncia do marketing esta em satisfazer a
necessidade de um mercado a partir da identificagdo de desejos ainda ndo saciados
e com foco na geragao de lucro. Em complemento, segundo Kotler (1976), citado por
Pra (2018), "marketing se trata de geracdo de valor a um mercado especifico,
através do qual cria-se marcas fortes e clientes fiéis".

Resgatando historicamente o conceito de marketing, observa-se que ele
surgiu em meados do século XIX, a partir da revolugao industrial e seu foco estava
totalmente orientado ao produto, através de comunicagdo massiva e objetivando
custo minimo (KOTLER, 2012). O foco no consumidor, a partir da ideia e conceito de
segmentacdo de mercado, foi introduzida apenas em meados dos anos sessenta
que, segundo as autoras Miranda e Arruda (2014), a preocupagéo com a satisfagao

e fidelidade dos clientes a longo prazo comegaram a tornar-se ponto de atencéo das
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organizagdes. Entretanto seria apenas em 2004 que, segundo Ryan (2016), a nova
fase do marketing nasceria junto a web participativa: o marketing digital.

Em consonancia, Todor (2016) explica o marketing digital como uma pratica
de promogéo de produtos e servigos, utilizando de um banco de dados inteligente e
canais online para distribuicdo e entrega, em tempo recorde, personalizadamente e
com baixo custo, o prometido ao cliente. E sdo exatamente tais caracteristicas que o
diferenciam das demais fases anteriores do marketing.

Kotler (2017) aponta a transicdo do marketing tradicional ao marketing digital
como a mudanga da perspectiva da tradicional segmentacéo de publicos e definicdo
de mercado-alvo a confirmacdo da comunidade de consumidores. Como pode-se
observar na seguinte afirmacgao: "Na economia digital, os clientes estdo socialmente
conectados em redes horizontais de comunidades. Hoje, as comunidades s&o os
novos segmentos" (KOTLER, KARTAJAYA, SETIAWAN, 2017, p. 64).

Visto esse cenario, percebe-se claramente a forma como o comportamento do
consumidor esta afetado pela oportunidade de criagdo e consumo de conteudos de
forma interativa com outros consumidores através da internet. Para Vaz (2011), a
abundancia de acesso a tais informacdes a disposicdo do consumidor possibilita a
construgdo de comunidades especificas e segmentadas como forma dos individuos
buscarem o sentimento de pertencimento.

Dessa forma, esse conceito de abundéancia de informagdes e conhecimento
somados ao poder de producido de conteudos e interagdo entre pessoas através da
internet € moldado como uma espécie de atributo sob demanda em funcéo da sua
possibilidade de uso em qualquer hora e lugar. Logo marcas que possuam presenca
digital podem crescer de forma extremamente acelerada, tendo em vista o poder de
cocriagao e viralizagdo de conteudos para com seu publico-alvo (RYAN, 2016).

Sendo assim, conforme observado por LONGO (2015), o marketing digital fez
com que o cliente construa junto a marca suas estratégias qualitativas (experiéncia
do consumidor e proposta de valor) e quantitativas (gerenciamento de indicadores).

Além disso, Pereira (2018, p. 35) aponta cinco motivos para usar a internet
como 0 meio para alavancar seus negocios:

1. Esta ao alcance de qualquer pessoa;
2. Nao ha necessidade de grandes quantias de dinheiro para se aventurar;
3. Controle sobre os resultados a partir de analise de dados;

4. A possibilidade de ajudar diversas pessoas com seu conhecimento;
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5. O fator escalavel da internet possibilita um crescimento exponencial.

Parkes (2015), citado e referenciado por Pra (2018), assume que atualmente
a internet é o palco do marketing e que usa-la a seu favor para construir uma base
sélida no nicho digital € uma das melhores maneiras de alcangar o éxito de qualquer
produto ou empresa. Complementa Pra (2018, p. 4), citando Saad (2016):

[...] o marketing digital emergiu com a popularizagdo da internet,
ainda que profissionais ja fizessem estratégias voltadas para o digital
antes disso. Segundo o referido autor, o marketing digital é um
conglomerado de acgdes que visam criar comunicagao online, com
intencdo de comercializar produtos e servicos de modo assertivo,
tendo como o maior foco dos profissionais, as midias sociais.

Como objetivo e resultado final do uso de tecnologia no exercicio do

marketing digital, tem-se a promocé&o e incentivo de geracdo de vendas através da
conversao de leads, caracterizados como pessoas interessadas em saber mais a
respeito de um produto ou servigo, ou seja, potenciais clientes (PRAHALAD, 2004).

Visto o cenario do marketing digital, em relagcdo ao tema de pesquisa deste
projeto, pode-se pontuar como uma de suas principais areas de estudo as midias
sociais e sua alavancagem através do conceito de marketing viral.

Conforme apontado por Pereira (2018), desde 2013 a Hootsuite, plataforma
de gerenciamento de redes sociais, e a agéncia We Are Social fazem uma pesquisa
sobre o uso da internet e das redes sociais pelo mundo e uma das revelagbes mais
incriveis, a partir do estudo mais recente realizado por elas (Digital In 2017 - Global
Overview), é que metade da populagdo mundial usa a internet e quase trés bilhdes
sao usuarias ativas das midias sociais, sendo o Brasil o segundo pais colocado no
ranking mundial de tempo gasto com midias sociais, passando cada individuo em
média cinco horas diarias navegando.

Torres (2016) afirma que a area de midias sociais é responsavel pela criagéo,
distribuicdo e mensuracdo dos conteudos de determinada marca nas redes sociais
para seu publico-alvo e audiéncia e que o marketing nesta area objetiva o alcance
da maior audiéncia possivel a partir dos materiais distribuidos nas redes.

Complementar, para Szabo e Barefoot (2016), o sucesso do marketing digital
nas redes sociais se da quando a mensagem nao € transmitida estritamente entre
marca e publico-alvo, mas sim quando a mensagem é transmitida entre as proprias
pessoas, a caracterizando como um conteudo de carater viral. Assim, quanto maior
e mais viral se torna essa exposi¢cao da marca através das midias sociais, maiores

as chances de gerar potenciais /leads para o negécio.
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No que diz respeito a competéncia em criar e desenvolver estratégias de
geragado e compartilhamento de conteudos de marketing, segundo Longo (2015), o
conceito de inbound marketing merece particularmente destaque entre as demais
areas, pois promove maior alcance da marca através da criagdo e compartilhamento
de materiais que geram valor para o consumidor ainda antes da sua conversao em
compras.

Vaz (2011) salienta a importancia em entender as interagdes de seu publico
nas midias sociais para que, dessa forma, seja viavel montar uma estratégia efetiva
de inbound marketing. Uma vez entendida a natureza do conteudo que agrada e
engaja a audiéncia, pode-se entao produzi-lo com maior eficiéncia e transformar sua
rede social em um negadcio lucrativo.

O inbound marketing pode ser encontrado na esfera virtual através dos mais
variados formatos de conteudos como, por exemplo, blogposts, podcasts, ebooks,
videos, infograficos, etc, e sua fungao esta em capturar o interesse do publico-alvo,
trazendo-lhes consciéncia e conhecimento de forma gratuita a respeito da categoria
a qual a marca pertence (TODOR, 2016).

Além disso, pode-se também desenvolver as relagbes publicas de uma
determinada marca através do digital. Raman (2015) afirma que a partir da criagao
de conteudos institucionais, de forma a representar e posicionar a marca na internet,
fortalece-se sua gestao e ajuda-a em situagdes de crise e polémicas.

Segundo Scott (2015), esta area caracteriza-se como a capacidade de uma
determinada marca se relacionar com seu publico, bem como a sua capacidade
potencial de contar historias que o engajem.

Dessa forma, tem-se o digital como canal extremamente potencial no que diz
respeito ao gerenciamento de um negocio em relagdo as suas relagdes publicas, se
valendo deste como meio de representagao, posicionamento e gestdo de marca.

Outra area de extrema importancia na esfera do marketing digital € a area de
publicidade digital. Ela refere-se ao trabalho relacionado as midias pagas. Ou seja,
quando € empregado dinheiro como forma de alavancagem para distribuicdo de
conteudo ou informacéao. Este formato de publicidade pode ocorrer através de posts
impulsionados e links patrocinados através de motores de busca ou das proprias
plataformas de redes sociais, cada qual com seu servigo. Conforme aponta Torres
(2016), a publicidade digital pode ser feita através de banners e criativos, videos,

animacgdes e demais recursos que captem a atencido da audiéncia.
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Por fim, mas ndo menos importante, tem-se a area de web analytics, que
certamente € uma das maiores vantagens que o marketing digital possui em relagéao
ao tradicional: a disposi¢ao de dados, métricas e indicadores no apoio da tomada de
decisdo estratégica do negdcio. Holzhauer e Wang (2014) a intitulam como a area
responsavel pelo carater de monitoramento de dados e métricas, bem como também
apontam inumeros indicadores quantitativos importantes para se avaliar uma marca
ou campanha de marketing.

Pode-se concluir que o marketing digital transita entre aspectos qualitativos e
quantitativos para o cumprimento efetivo de seus objetivos. Qualitativo no que diz
respeito a qualidade criativa que tange a criagdo e compartilhamento de conteudos
interessantes e cativantes a seu publico-alvo. Quantitativo no que tange a coleta,

mensuracao e analise de indicadores que suportem e apoiem a tomada de decisao.

2.2 Marca pessoal: construgcao e desenvolvimento

A marca pode ser considerada o simbolo que representa uma organizagao, a
personalidade de uma empresa, a alma do negdécio. Como apontado por Frachetta
(2022), uma marca transmite aos seus consumidores 0 que podem esperar de seus
produtos e servicos, traduz o que o diferencia em relagdo aos seus concorrentes e
deve ser trabalhada para ter personalidade e propésito, criando identificagdo com as
pessoas, suas causas e histérias para assim proporcionar boas experiéncias.

Em consonancia, segundo Davis (2009), uma companhia se conecta com a
sua audiéncia e constréi a conexdao com ela a partir dos sentimentos despertados
naqueles que se relacionam com a sua marca.

Para criar e desenvolver uma marca de valor, segundo Aaker (1996), se faz
necessario trabalhar os seguintes principais fatores: a lealdade que o consumidor
possui em relacdo a marca frente a determinados estimulos da concorréncia; a
capacidade do consumidor em reconhecer e associar a marca a sua categoria de
mercado; a percepc¢ao de qualidade do consumidor em relagcédo aos seus produtos e
servigos, principalmente no que diz respeito a comparagdo com os da concorréncia.

No que tange a construgdo de uma marca pessoal, introduz-se o conceito de
personal branding que, segundo Bender (2009), esta vinculada a gestdo da marca

Al

intitulada como "vocé", pois o nome de cada pessoa é de fato uma marca.
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Complementar a tal linha de pensamento, Vieira (2018) afirma que: "Personal
branding é a gestao da sua marca pessoal, agindo e se posicionando de forma que
0 seu publico compreenda claramente quem vocé é e o que vocé tem a oferecer."

Dessa forma, o primeiro passo para a constru¢do de uma marca pessoal de
forma efetiva, segundo Wheeler (2017), € compreensao de autoconhecimento. Ou
seja, antes de externalizar nossa marca pessoal se faz necessario conduzirmos com
nds mesmos uma pesquisa interna e identificarmos nosso objetivo como marca.

ApOs a auto analise, deve ser definida a estratégia de comunicagao que seja
efetiva em relagdo ao publico que desejamos impactar. Para tal, sugere-se trabalhar
elementos pessoais, segundo Blanco (2010) como por exemplo a aparéncia, tom de
voz, vocabulario, estilo, entre qualquer outra criagdo que o individuo construa sobre
si. Complementa o autor que tal construcdo pode ser promulgada, entre outros, por
meio da internet através do compartilhamento de opinides e ideias.

Desse modo, segundo Holt (2016), apds compreensao e definicdo do publico,
faz-se necessario a difusdo da sua mensagem a partir do compartilhamento de
materiais e conteudos através dos veiculos de midia, mantendo certa frequéncia
para se manter presente e jamais esquecendo de constantemente inovar para que
seja viavel acompanhar a era digital, no que se refere a suas constantes mudangas.

Assim, ao observar os elementos que circundam a construgdo de uma marca
pessoal no que tange sua observancia junto aos elementos da internet, introduz-se a
primeira ideia de construgdo do termo influenciador digital e que sera desenvolvido

no préximo capitulo.

2.3 Infoproduto: empreendedorismo, influéncia digital e monetizagao

Registros historicos datam o uso do termo empreendedorismo ja em meados
do século XII, no entanto, conforme apontado por Filion (1999), foi apenas no século
XVII que o termo passou a caracterizar a criagao de projetos e empreendimentos.

Segundo Pereira e Bernardo (2016, p. 6):

[...] a atividade empreendedora é vista como aquela em que ha um
esforco para tornar as oportunidades descobertas ou conhecimentos
adquiridos em uma finalidade pratica, visando ao desenvolvimento de
novos mercados, produtos, servicos, processos [...]
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Sendo assim, segundo Shane e Venkataraman (2000), citado por Correia e
Martens (2020), o empreendedorismo envolve um estudo de avaliagéo e exploragao
de oportunidades, bem como refere-se aos individuos que as descobrem, avaliam e
exploram. Além disso, considerando as mudangas ocorridas na ultima década no
que tange a migracdo de modelos tradicionais de negdcios para modelos digitais, o
intitulado empreendedorismo digital tem se tornado foco de atencéo.

Ainda conforme citados por Correia e Martens (2020, p. 4):

Para Hafezieh, Akhavan e Eshraghian (2011) e Hull, Hung, Hair,
Perotti e Demartino (2007), o empreendedorismo digital € uma
subcategoria do empreendedorismo na qual parte ou tudo o que
seria fisico em uma organizacgéo tradicional foi digitalizado.
Paralelamente ao conceito de empreendedorismo digital, tem-se a figura do

influenciador digital. De acordo com Keller (2016), esses s&o individuos propensos a
compartilhar informagdes em forma de opinido, conhecimento, conselhos e insights
que se acredite pertinente a determinado publico e/ou comunidade.

A partir disso, surge o conceito de democratizagao da fama, termo que surge
a partir da juncéo de construgado de marca pessoal e estratégias online por parte dos
influenciadores digitais (LABRECQUE; MARKOS; MILNE, 2010).

Em complemento, Vaz (2011) afirma que o influenciador digital é resultado do
que ele produz online e a partir da comunidade que € criada e desenvolvida por ele,
composta por individuos que se identificam com sua marca e o que esta sendo
gerado e compartilhado em forma de conteudo. Uma vez criada e desenvolvida tal
comunidade, o profissional empreendedor pode ser considerado como um produtor
de conteudo influente.

James (2016) aponta algumas praticas que ajudam o influenciador digital a
produzir conteudos mais relevantes e virais. Dentre as quais, uma delas € pesquisar
palavras-chaves e temas mais pesquisados em buscadores e plataformas de midia
para assim o influenciador digital produzir conteudos relacionados aos topicos de
maior demanda em seu nicho de mercado.

Outra forma de extrema relevancia para a pratica de produgcao de conteudos
eficientes, segundo James (2016), € absorver conteudos e materiais de profissionais
que ja sao referéncia de autoridade em seu nicho. Através desta pratica € possivel
compreender quais modalidades de conteudos estdo gerando maiores resultados de

influéncia. Dessa forma, utilizar da releitura de tais conteudos como base para a sua
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prépria geragao e compartilhamento de conteudo, trazendo, de forma personalizada,
uma nova interpretacao deste para sua audiéncia.

Ainda segundo James (2016), cada conteudo gerado nas midias sociais pode
ser categorizado de acordo com seu formato e objetivo. Ou seja, existem conteudos
de carater audiovisual, auditivo, visual e escritos. Cada qual possui maior relevancia
e impacto de acordo com determinado objetivo. Quando olhamos para um perfil de
um influenciador digital que gera conteudos de moda, o carater visual € de extrema
relevancia, por exemplo. J&4 quando pensamos em um tutorial, provavelmente um
video seja o formato mais adequado. Dessa forma, torna-se imprescindivel que o
influenciador digital compreenda os melhores formatos de conteudos que ele deve
gerar de acordo com a mensagem que deseja promover.

Complementar a tal categorizacao, para Santaella (2002), cada midia social é
suscetivel a desempenhar um papel diferente em questdo de entrega e resultados
de acordo com os objetivos do influenciador digital. O LinkedIn € uma midia social
que esta melhor posicionada a geragao e compartilhamento de conteudos de ambito
profissional, por exemplo. Em contrapartida, o Facebook é outra midia social e que
esta extremamente mais relacionada ao ambito pessoal. Dessa forma, cabe a cada
influenciador digital compreender sob qual area busca desenvolver sua construgcéo
de marca e autoridade para com isso optar pelo melhor veiculo de informacéo.

Vale ressaltar que ainda assim, dependendo de cada caso especificamente e
considerando as caracteristica de cada midia social, muitas vezes, segundo Keller
(2016), a comunicagao nao precisa necessariamente ocorrer através de apenas um
unico canal de midia em especifico. Visa-se a disseminagcdo do conteudo em mais
de uma midia social quando fizer sentido. Dessa maneira potencializando os meios
de comunicacao do influenciador digital.

De forma a auxiliar nessa disseminagéo, segundo Vaz (2018), o influenciador
digital serve-se de um mesmo material para reproducao em diversas plataformas. A
partir de, por exemplo, um video compartilhado no YouTube €& possivel reproduzi-lo
de forma escrita e torna-lo também um artigo compartilhado no LinkedIn. Tal pratica
auxilia tanto no melhor aproveitamento dos conteudos e materiais empenhados pelo
influenciador, bem como dissemina o conteudo de forma a alcangar mais pessoas.

Tais conteudos compartilhados podem ser caracterizados como unidades de
informag&o. Segundo Buckland (1991), unidades de informag&o podem ser definidas

como qualquer unidade que disponibilize algo potencialmente informativo a partir da



24

sua coleta e organizagéo. Dessa forma, produtos originados e desenvolvidos a partir
de unidades de informagao podem ser intitulados como infoprodutos.

Segundo Pedro (2017), citado por Pra (2018), os infoprodutos referem-se a
produtos de informacgdes criados e distribuidos tanto de forma paga quanto gratuita
e, hoje em dia, em suma, encontram-se no formato digital. Sendo assim, intitula-se
infoprodutor o empreendedor e influenciador digital que comercializa informagao em
formato de produto ou servigo através da internet.

O conhecimento transmitido como informacao, segundo Parkes (2015), deve
ser apresentado como uma determinada solugédo de valor que gere uma espécie de
transformacao na vida daquele que o adquiriu em forma de conteudo. Independente
da area de conhecimento e do nicho de mercado do influenciador, essa informacéao
pode ser comercializada, diga-se monetizada, desde que cumpra tal objetivo.

Conforme apontado por Shalhoub (2017), as formas de monetizagdo que um
empreendedor digital produtor de conteudo influente nas redes sociais possui com a
venda de infoprodutos podem ser distintas. As iniciativas vao desde a criagao de um
curso online como também a comercializacdo de e-books, workshops, eventos,
palestras, mentorias individuais e coletivas, servicos de consultorias, processos de
coaching, entre outras, e podem ser organizadas através de iniciativa prdpria ou
através de parcerias estratégicas.

Segundo Pereira (2018), a comercializagao de infoprodutos tem o potencial
de atingir grande escala de mercado em virtude do poder de alcance massivo da
internet. Somado a isso, a margem de lucro de um infoproduto geralmente é alta e
superior a de um produto fisico, tendo em vista que o seu custo de producdo é
relativamente pequeno e sua capacidade de replicagao € alta, pois o que realmente
entrega-se ao consumidor € um acesso ao produto. Logo esse processo pode ser
repetido milhares de vezes.

Para comercializar um infoproduto, ainda segundo Pereira (2018), pode-se
utilizar do inbound marketing, que por definicido é toda forma de publicidade que se
baseia em conquistar o interesse das pessoas utilizando como captacao de atencao
algo de valor. Dessa forma, através da geracédo de conteudos nas midias sociais,
diga-se valor em forma de informacao, cria-se uma estratégia efetiva de inbound
marketing pautada na atracao de uma audiéncia qualificada a comprar. Somado a

isso, a criagdo de conteudo torna o influenciador uma autoridade para sua audiéncia,
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que logo passa a ser percebido como especialista no assunto e ndo como alguém
que esta tentando empurrar um produto.

O relacionamento também é uma das principais estratégias de marketing no
que diz respeito a comercializagdo de infoprodutos, conforme aponta Rocha (2017).
E importante compreender que o contetdo atrai as pessoas, promove autoridade a
marca pessoal e desperta o desejo de compra, entretanto as pessoas somente irao
de fato comprar se confiarem no infoprodutor. Por isso, é importante estar atento ao
relacionamento desenvolvido com a sua audiéncia. Tal relacionamento pode dar-se
através de mensagens diretas, comentarios em publicagdes, entre outras interagdes
disponibilizadas de acordo com cada canal e midia social.

Sendo assim, dada a atracado e desenvolvimento de uma audiéncia, aliada ao
estabelecimento de relacionamento com o publico, bem como analise quantitativa
estratégica e posicionamento de marca, pode-se dizer que o individuo influenciador,
na posi¢cao de produtor de conteudo digital e infoprodutor, detém a oportunidade e a
capacidade de empreender digitalmente em seu nicho de mercado através da venda

de unidades de informagéao caracterizadas como infoprodutos, vide tabela 1.



Tabela 1 - Macro e Microcategorias de Organizagao da Oferta de Infoprodutos

MACROCATEGORIA MICROCATEGORIA

Geracao de conteudo online

INBOUND MARKETING
Captura de leads

Impulsionamento de conteudos

PUBLICIDADE DIGITAL
Anuncios patrocinados

Interacao via Instagram Stories

RELACOES PUBLICAS
Interagao via comentarios de postagens

WEB ANALYTICS Taxa de engajamento

Posicionamento online da marca

MARCA PESSOAL
Qualidade percebida da marca

Proposta de valor

INFOPRODUTO
Canal de vendas
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3 METODOLOGIA

O método de pesquisa aplicada nesta obra ocorreu através de dois formatos:
pesquisa bibliografica, aplicada na parte inicial do trabalho, mais especificamente na
revisdo tedrica, e de carater documental e exploratéria, aplicada na segunda parte,
na qual foram observados, coletados, registrados e, principalmente, analisados os
materiais produzidos e compartilhados pelos profissionais pesquisados.

Segundo Gil (2008), a pesquisa bibliografica &€ desenvolvida a partir de obras
e materiais ja criados como artigos cientificos e livros. Em consonancia a isso, Lima
e Mioto (2007) afirmam que neste método é extremamente importante que haja a
identificacdo das obras que foram utilizadas, bem como a relagao de sua teoria para
a contribuicdo da obra. Minayo (1994) afirma que o método de pesquisa bibliografica
objetiva a aproximagéo ao cenario investigado, através das teorias, trazendo, dessa
forma, maior concretude as informacdes.

Assim, na revisao bibliografica foram revisados e aprofundados conceitos que
sustentam os temas tratados nesta obra: marketing digital, seu conceito e areas de
estudo; marca pessoal, construcdo e desenvolvimento; infoprodutos sob o aspecto
de empreendedorismo, influéncia digital e possibilidades de monetizagéo a partir da
venda de infoprodutos através da internet no Brasil.

Na parte de observacgao e coleta desta obra aplicou-se a pesquisa de carater
documental. Segundo Gil (2008), as fontes desse método de pesquisa apresentam
maior diversidade em relagdo ao bibliografico e podem ser consideradas fontes de
pesquisa documental videos, fotos, gravacoes, revistas, relatérios e até documentos
pessoais. Somado a isso, pelo fato de tais fontes ndo necessitarem de revisées e
validacgdes rigidas, pois ndo possuem tratamento analitico, tornam-se indicadas para
assuntos considerados como novos, uma vez que apresentam-se em maior volume
disponivel. Na presente obra utilizaram-se os materiais produzidos e compartilhados
pelos profissionais pesquisados em seus perfis online. A coleta das informacgdes foi
orientada pelas categorias definidas na Tabela 1 do Referencial Teodrico. O periodo
de observagéo deu-se de julho de 2022 a outubro de 2022.

A selecao dos profissionais infoprodutores para a realizagdo da pesquisa foi
restringida pelo seguinte critério: infoprodutores ativos na rede social Instagram,
produzindo conteudos de forma constante e recorrente, sendo pelo menos um por

més, em seus perfis online na plataforma e que possuam no minimo um infoproduto
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sendo comercializado. A partir disso, foram selecionados: Micha Menezes, Leandro
Ladeira, Jodo Castanheira e Juliano Torriani. Dada a profundidade da observacéao
definida pela Tabela 1 do Referencial Tedrico e o tempo necessario para as analises
em relagcéo ao periodo de observacao e coleta, optou-se por selecionar a quantidade
de quatro infoprodutores.

A pesquisa, conforme Gil (2008), se caracterizou como de forma exploratoria,
modelo de pesquisa recomendado para temas considerados relativamente novos e
que, em funcgéo disso, geralmente ndo apresentam grandes volumes de bibliografias
ou trabalhos cientificos. Sendo assim, decidiu-se por esse formato, uma vez que os
temas de influéncia digital e comercializagdo de infoprodutos sdo assuntos novos e
escassos no campo da academia, com base nas percep¢des do autor durante as
buscas por materiais cientificos.

Em relagdo a analise, foi realizada analise de conteudo definida a partir dos
objetivos especificos deste trabalho e fundamentada com base no referencial teérico
(Tabela 1). Assim, o proximo capitulo esta organizado nas seis seguintes secgoes:
inbound marketing, publicidade digital, relagdes publicas, web analytics, marca
pessoal e infoproduto. Os assuntos foram individualmente analisados, contudo se

relacionam entre si ao decorrer da analise.
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4 APRESENTAGAO DA PESQUISA E ANALISE DOS RESULTADOS

A partir das macrocategorias de analise definidas previamente, considerando
0s objetivos especificos, os critérios de avaliagdo e a revisao da literatura referente
ao presente tema de estudo, emergiram macro e microcategorias de pesquisa e
analise dos infoprodutores anteriormente definidos. Tais categorias serao, a seguir,
analisadas, explicadas, exemplificadas e articuladas ao proposto estudo.

De forma que a apresentacdo dos dados de coleta se torne mais didatica,
bem como melhor organizada, para os leitores deste estudo, a tabela 1 apresenta,

de forma resumida, as macro e microcategorias de analise desta pesquisa.

4.1 INBOUND MARKETING

Segundo Pereira (2018), o inbound marketing pode ser definido como a forma
de publicidade que baseia-se na conquista de interesse das pessoas a partir de sua
atracdo com algo de valor. Em complemento, para Rocha (2017), conteudo gratuito
€ oferecido na internet por parte do infoprodutor como forma de atrair uma audiéncia
para si e, assim, ao atrai-la com sucesso, obter o contato dessas pessoas.

Sendo assim, nesta secdo da pesquisa foram analisadas tanto a geracao
online de conteudos gratuitos por parte dos infoprodutores selecionados quanto seus

meétodos de captura de contatos leads através de estratégias de inbound marketing.

4.1.1 Geragao de conteudo online

Conforme apontado por Todor (2016) a fungao do inbound marketing esta em
capturar o interesse do publico, trazendo-lhe consciéncia e conhecimento de forma
gratuita a respeito da categoria a qual a marca pertence e, para isso, pode-se gerar
conteudos online através de diversos formatos como textos, fotos, videos, etc.

Ao iniciar a coleta, percebeu-se que ha vasta quantidade de conteudos
publicados online nos perfis da plataforma Instagram de cada um dos infoprodutores

analisados. Assim, foram selecionados alguns modelos de exemplos para analise.
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O primeiro ponto observado quando acessados os perfis online no Instagram
dos infoprodutores analisados é que ha preferéncias de cada um deles quanto aos
formatos de distribuicdo de conteudo online gratuito através da plataforma conforme
podemos observar nas imagens 1, 2, 3 e 4.

Quanto aos infoprodutores Micha Menezes e Juliano Torriani, foi observado
que eles organizam e distribuem o seu conteudo online através da plataforma
Instagram a partir da utilizacdo tanto de imagens com carater grafico e textual
quanto também fotos e videos com foco nas suas préprias imagens pessoais.

Em contrapartida, ao longo do periodo de coleta e analise, observados os
perfis no Instagram dos infoprodutores Leandro Ladeira e Jodo Castanheira, ficou
claro que ambos tém preferéncia pela distribuicdo de conteudos online com foco em
fotos e videos que fazem o uso de suas imagens pessoais e basicamente ndo fazem

o uso de imagens graficas e textuais em suas postagens atuais online.



Imagem 1: Perfil Micha Menezes
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Imagem 3: Perfil Joao Castanheira
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Imagem 2: Perfil Juliano Torriani
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O segundo ponto observado na distribuicdo de conteudo estratégica por parte
dos infoprodutores analisados foi o tema central dos mesmos em consonancia ao
nicho de mercado e audiéncia para o qual estdo comunicando. Conforme apontado
por James (2016), praticas como essa ajudam o profissional influenciador digital a
produzir conteudos mais relevantes e, consequentemente, virais.

No post intitulado como "Licbes que aprendi nesses 4 anos empreendendo na
internet", por Micha Menezes, o autor aborda cinco dicas textuais rapidas para sua
audiéncia - pessoas que acompanham seus conteudos online no intuito de aprender
a como empreender na internet. Essas dicas estdo diretamente ligadas a pratica de
empreendedorismo digital e ajudam os que estdo aprendendo a superar obstaculos
comuns a quem empreende nesta jornada.

A primeira dica indicada por Micha Menezes no post esta em errar rapido
para aprender rapido, ou seja, segundo o autor, quem vence no mercado digital n&o
€ a pessoa que sabe mais, mas sim aquela que esta disposta a aplicar os conceitos
aprendidos, errar rapido e assim rapidamente corrigir 0 necessario para atingir os
resultados que busca.

A segunda esta em focar em uma, e apenas uma, estratégia. Segundo Micha,
0s seus resultados comecaram a ficar cada vez mais consistentes quando ele parou
de olhar para outras estratégias e focou em fazer exatamente a mesma coisa todos
0s meses, desse modo buscando sempre melhorar o que ja havia feito e, assim, de
tal forma desenvolver o habito da melhoria continua.

A terceira licdo observada foi o ato de dar mais atencao aos fas do que aos
haters, caracterizados como pessoas que falam mal, ofendem, etc, influenciadores
em suas postagens e perfis online. Segundo o influenciador, € normal que pessoas
comecem a falar mal de vocé conforme vocé ganha abrangéncia digital. Contudo o
problema nao esta nisso, mas sim no fato de vocé gastar mais energia respondendo
quem nao gosta de vocé do que dedicar essa energia e tempo para as pessoas que
realmente acompanham e gostam do seu trabalho.

Em quarto, Micha traz a licdo de ndo contar o seu sonho para todo mundo,
pois, segundo o autor, nem todos vao desejar ver o seu sucesso e, inclusive, por
incrivel que parega, algumas delas vao até torcer contra o seu sucesso. Por isso,
vocé deve saber muito bem para quem ira contar os seus projetos e sonhos.

Por fim, o autor traz uma quinta licado, em forma de dica extra, afirmando para

que o leitor dedique um ano de sua vida ao empreendimento digital sem desistir.
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Micha afirma que a estratégia funciona de fato, que a internet funciona e que o leitor
precisa apenas focar e se dedicar inteiramente durante um ano sem desistir no meio
do caminho. Diz que sera muito trabalhoso, mas que no final a recompensa ira valer
cada gota de suor! Finaliza com a frase que utiliza como mantra pessoal: "Eu quero
ver o que acontece se eu ndo desistir".

Ao final da postagem, Micha pede a seus seguidores que o contem qual das
cinco licbes mais se identificaram, gerando dessa forma maior engajamento social
ao conteudo e contribuindo para que o0 mesmo viralize, uma vez que as pessoas irdo
comegar ali a trocar informacdes, bem como experiéncias, através do seu conteudo

compartilhado gratuitamente na rede social.

Imagem 5: Conteudo 1 Micha Menezes
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Outro conteudo interessante observado é o post intitulado "Como criar o seu
curso digital", de Juliano Torriani, no qual o influenciador e infoprodutor traz de forma
objetiva e explicativa, através de textos e imagens, bem como a sua propria imagem
pessoal em forma de desenho, de acordo com a identidade visual da postagem, os
principais pilares para a criagdo de um curso digital. O conteudo é empacotado em
formato de passo-a-passo, no qual inicia abordando os pré-requisitos para a criagao

de um curso digital que segue para os passos para a criagdo de um meétodo, seguido



34

dos passos para desenvolver um método, criar e estruturar as aulas, a gravacao das
aulas e conteudos do curso e, por fim, a hospedagem do curso para sua, posterior,
comercializagao.

Segundo o post do autor, 0 primeiro passo que deve ser observado, antes do
leitor pensar em planejar o seu produto digital, € criar as bases do negocio. Para tal,
deve-se definir o nicho de atuagao, publico-alvo e a transformacgao que o infoproduto
ira gerar.

Em seguida, tem-se como segundo passo criar um método que ira ajudar o
seu potencial cliente a sair de um ponto A para um ponto B. Ou seja, um curso deve
oferecer um conhecimento organizado, com passo a passo detalhado para o cliente
aplicar e que seja capaz de gerar resultados. Para isso, Juliano apresenta um passo
a passo para que um método seja desenvolvido. Primeiro, deve-se criar uma lista
com tudo o que seu aluno precisa aprender para atingir o resultado prometido por
seu curso. Segundo, deve-se analisar essa lista para agrupar topicos semelhantes e
conteudos complementares, bem como eliminar o desnecessario. Terceiro, deve-se
descrever o conteudo de cada um dos mdodulos e definir entdo a sequéncia logica de
aprendizagem que o aluno ira percorrer.

A partir de entéo, Juliano Torriani aborda na postagem que se deve trabalhar
a estrutura e criagcao das aulas. Com seu método estruturado, o leitor ira comecar a
detalhar o conteudo das aulas de cada um dos médulos. O influenciador recomenda
que comece primeiro criando o roteiro e os slides, para somente depois comegar a
gravagao das videoaulas.

Apos, Juliano Torriani explica a respeito da gravagao do curso. Segundo ele,
0s equipamentos para gravagao irao depender do potencial de investimento que o
leitor pode fazer no seu negdcio no momento. Salienta a importancia de lembrar que
a iluminacdo do ambiente e a qualidade do som sao elementos essenciais para a
gravagao de boas aulas.

O ultimo passo apresentado pelo infoprodutor na postagem é a hospedagem
do curso e cita como plataforma bastante conhecida no mercado a Hotmart, pois ela
ja possui area de membros, servigo de hospedagem de videos e também sistema de
pagamentos ja integrado. Traz também opgdes alternativas de plataformas: Apollo e
Memberkit. Ndo recomenda que o leitor hospede as aulas do seu curso no YouTube,

mesmo como video privado.
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Além disso, o autor surpreende o leitor com dicas complementares ao final da
postagem como forma de entrega de valor adicional. Tais dicas sao para que sempre
mantenha-se o aluno interessado, entregando pequenas vitdrias como recompensa
por conclusdo de cada aula e médulo, que sejam feitas revisbes ao longo do curso
para reforcar e tangibilizar os resultados alcangados pelos alunos e que também os
conteudos das videoaulas sejam enriquecidos através da utilizagdo de checklists,
materiais didaticos em formato pdf e, inclusive, aulas extras de apoio.

Tais informacgdes de valor foram transmitidas gratuitamente online através do
perfil de Juliano Torriani para a sua audiéncia que o acompanha para aprender a

construir e comercializar infoprodutos.

Imagem 6: Conteudo 1 Juliano Torriani
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No caso, diferentemente do post analisado anteriormente de Micha Menezes,
o autor aqui, ao final do conteudo, questiona seu seguidor se o conteudo o ajudou e
sinaliza para que ele interaja através dos botdes de salvar, curtir, comentar e

compartilhar. Estratégia que, em ultima instancia, também objetiva fazer com que a
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postagem viralize na rede social, atraindo mais potenciais seguidores organicamente

para o seu perfil e, consequentemente, aumentando sua influéncia e audiéncia.

Imagem 7: Conteudo 2 Juliano Torriani

/@ julianotorriani

ESSE CONTEUDO
TE AJUDOU?

m salva
O curta

Q comente
7 compartilhe

TORRIANI

Qv . W

Além do conteudo grafico e textual observados anteriormente, foi analisado
também um conteudo de video, disponibilizado pelo Jodo Castanheira em seu perfil
do Instagram. No video, intitulado de "Como ter ideias de criativos?", o autor explana
a respeito do conceito de marketing em sua esséncia e sobre como nés podemos
observar tudo o que esta ao nosso redor para que o utilizemos de base criativa no
momento de criagdo de materiais e conteudos. Este conteudo online e gratuito esta
acessivel a todos que desejam utilizar dele para aprender mais a respeito de como
ter ideias para criar seus proprios conteudos.

Inclusive, é extremamente interessante observar o valor agregado em um
conteudo que ensina a criar outros conteudos, assim contribuindo tanto para o
desenvolvimento dos individuos que est&o iniciando no mercado digital quanto para
a perpetuidade e disseminacdo da pratica de producdo e compartilhamento de

conteudos de valor nas redes sociais.
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Imagem 8: Conteudo 1 Joao Castanheira
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Além destes modelos de geragao e distribuigdo de conteudo online e gratuito
anteriormente exemplificados, dos quais apresentam carater profissional informativo,
foram observados também conteudos humanizados e de carater social. Na imagem
9, péde-se observar um post no qual demonstra o infoprodutor Leandro Ladeira ao
lado de seu filho e com a legenda "A melhor coisa que aconteceu no meu caminho"
escrita pelo proprio influenciador. Conforme aponta Damian Ryan (2016), com a Web
3.0 - assim nomeada pela sua capacidade de personalizagao e participagao do
usuario no ambiente online - as pessoas estdo desenvolvendo conexdes através da
comunicagao entre o produtor e o consumidor de uma mensagem. Intuindo tal ideia,
postagens humanizadas como esta de Leandro Ladeira estabelecem forte conexao
com 0s seus seguidores, principalmente com aqueles que também tém filhos. Assim,
além do fato de acompanharem seus conteudos com objetivo de aprendizagem, tais

seguidores também estabelecem pontes emocionais com o influenciador.
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Imagem 9: Conteudo 1 Leandro Ladeira
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Por fim, mas ndao menos importante, também pdde-se observar conteudos de
carater motivacional e inspiracional. No video de Micha Menezes intitulado como "Eu
quero ver o que acontece se eu néo desistir', o influenciador e infoprodutor faz uma
recapitulagéo visual, através de rapidos cortes de gravagodes, de diversos momentos
durante uma de suas mais recentes experiéncias, na qual palestrou no evento da
Hotmart, momento que reune anualmente diversos experts do mercado digital, mais
especificamente de infoprodutos, bem como milhares de pessoas que comparecem
para aprender com quem ja é referéncia no mercado, conhecer pessoas de seus
nichos e trocar experiéncias. O autor ao longo dos ultimos anos compareceu ao
evento como aprendiz e espectador, assistindo aqueles que eram referéncia no
mercado digital para ele e que hoje sédo, além de colegas de profissao, também seus
conhecidos e, muitas vezes, amigos.

Esse post de Micha é outro exemplo de conteudo em que o intuito é gerar

conexao emocional com seus seguidores, pois tem como objetivo incentivar aqueles
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que acompanham diariamente seu trabalho e, assim como o influenciador ao longo
dos ultimos anos, sonham em atingir os resultados que ele como empreendedor
digital conseguiu atingir até o momento.

Nesta linha de pensamento, Duffy e Hund (2015) abordam tanto a motivagéo
quanto a disciplina como aspectos de carater essencial e que devem estar presentes
na trajetoria do trabalhador independente, uma vez que o trabalho desenvolvido &
individual e, muitas das vezes, produzido em casa.

Dessa forma, nao apenas Micha Menezes, mas todos os infoprodutores aqui
analisados apresentaram em seus perfis no Instagram conteudos online gratuitos de

carater motivacional e inspiracional para a audiéncia que os acompanha.

Imagem 10: Conteudo 2 Micha Menezes
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Independente da estratégia, formato e conceito adotado pelos infoprodutores
analisados, todos apresentaram como pilar base de seu empreendimento digital a
geracao e o compartilhamento de conteudos online gratuitos através da midia social.

Concluindo tal premissa, conforme apontado por Longo (2015), o conceito de
inbound marketing, no que tange a competéncia de criagdo e desenvolvimento de
conteudos, merece particular destaque entre as demais outras areas do marketing,
pois visa, muitas vezes, além de promover o maior alcance da marca, entregar valor

ao consumidor antes mesmo da conversdao em compra.

4.1.2 Captura de leads

Conforme aponta Oliveira (2015), o conceito de inbound marketing permite as
empresas atrair visitantes para o seu website, converter os mesmos em potenciais
clientes, intitulados como /leads, e, dessa forma, converté-los em clientes fidelizados
e promotores da sua marca.

Com base nessa premissa, foram analisados os infoprodutores selecionados
com o intuito de entender quais deles utilizavam essa estratégia: capturando dados
de leads através da disponibilizagdo gratuita de produtos e materiais online e, assim,
construindo suas listas de potenciais futuros compradores de seus produtos pagos.

O primeiro analisado foi o influenciador e infoprodutor Jodo Castanheira que,
dentre seus demais infoprodutos, disponibiliza um minicurso gratuito, no qual aborda
através de quatro aulas online o passo a passo para comegar no marketing digital e
conseguir realizar vendas diariamente. Qualquer pessoa pode desbloquear o seu
acesso gratuito para o minicurso apenas em troca de suas informagdes de nome,

e-mail e telefone, preenchidas na pagina da web a qual o minicurso esta disponivel.
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Imagem 11: Captura de /leads Joao Castanheira
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Dessa forma, Jodo Castanheira captura digitalmente o contato de diversos
potenciais futuros compradores de seus demais infoprodutos pagos, pois as pessoas
que preencheram os campos do website com as suas informagdes de contato para
desbloquearem o minicurso agora fazem parte do funil de vendas do infoprodutor e
passarao a receber e-mails e mensagens de whatsapp com ofertas a partir de entao.

Além deste, Leandro Ladeira também utiliza estratégia semelhante no que diz
respeito a captura de leads. Além de seus infoprodutos pagos, periodicamente ele
disponibiliza oficinas e treinamentos gratuitos para qualquer individuo interessado
em aprender mais sobre marketing e vendas de produtos digitais. No momento em
que a analise foi realizada, o influenciador e infoprodutor estava com vagas abertas
para a "Oficina de criacdo de produtos digitais". Para participar bastava se inscrever

gratuitamente cadastrando seu e-mail de contato.
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Imagem 12: Captura de /eads Leandro Ladeira
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Os demais influenciadores e infoprodutores Micha Menezes e Juliano Torriani
nao apresentaram estratégias semelhantes quando analisados. Ao acessar os links
disponibilizados nos perfis da rede social Instagram dos empreendedores digitais, 0s

mesmos direcionavam o seguidor diretamente para seus infoprodutos pagos.

4.2 PUBLICIDADE DIGITAL

Torres (2016) atribui o conceito de publicidade digital ao trabalho relacionado
a midias pagas. Segundo o autor, este trabalho pode ser desenvolvido como forma
de parceria entre marcas, distribuicdo de posts impulsionados e links patrocinados

através de sites de buscadores e/ou de terceiros. Tais agdes t€ém como objetivo, em
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suma, o destaque de anuncios online e podem ser realizados através de banners e
criativos, videos, animagdes e demais recursos que captem a atengao da audiéncia.

A partir de tais conceitos, nesta secdo de pesquisa foram analisados tanto os
trabalhos de distribuicdo de conteudos gratuitos com base no impulsionamento de
posts para aquisicdo de audiéncia online por parte dos infoprodutores quanto
anuncios patrocinados para direcionamento de trafego de leads para as paginas de

captura e de venda dos infoprodutos.

4.2.1 Impulsionamento de conteudos

Como observado anteriormente, a produg¢ao de conteudo online por parte do
profissional infoprodutor € pratica estratégica para aquisigdo de audiéncia, ou seja,
pessoas interessadas no que vocé esta compartilhando.

Valendo-se dessa premissa, diversas redes sociais - como o Instagram, midia
social utilizada para analise dos influenciadores neste trabalho - oferecem a seus
usuarios mecanismos pagos que objetivam impulsionar a distribuicdo dos conteudos
conforme determinagdes de localidade, interesses em comum, género, idade, etc.

Dessa forma, os influenciadores investem dinheiro na plataforma no intuito de
acelerar o seu ganho de audiéncia, crescendo mais rapido e atraindo pessoas que
estdo buscando de fato assuntos relacionados ao que estdo compartilhando em
seus perfis online. Uma vez que a midia social impulsiona seus melhores conteudos
para outros usuarios da rede que ainda ndao o conheciam, o infoprodutor cresce seu
potencial de geragao de leads e ganho de seguidores.

Tal pratica péde ser observada como no exemplo de conteudo patrocinado,
leia-se impulsionado, de Micha Menezes, no qual o infoprodutor respondeu a duvida
de um de seus seguidores que lhe perguntou "E necessario/preciso perfil nichado e

criar conteudo para vender no perpétuo?", vide imagem 13.
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Imagem 13: Patrocinado Micha Menezes
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Na ocasidao, o empreendedor digital Micha Menezes fez um video em seu
perfil pessoal do Instagram, através da funcéo stories, para respondé-lo. Entretanto,
a resposta a essa duvida poderia ser do interesse de inUmeras outras pessoas que
também sao usuarias da rede social, mas que no entanto ainda ndo conhecem o
influenciador. Sendo assim, Micha, valendo-se do recurso de impulsionamento da
plataforma, distribuiu o conteudo de forma patrocinada na midia social.

Outro exemplo observado foi um video do infoprodutor Jodo Castanheira,
intitulado como "O que te atrapalha é querer desistir", no qual o empreendedor digital
esta explanando um conteudo nao de carater técnico, mas motivacional em que, nas
palavras do autor, "marketing digital € um jogo de constante aprendizagem". O video

em questao também foi impulsionado através de patrocinio pago na plataforma para
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aquisicao de audiéncia interessada em marketing digital, nicho de mercado ao qual o
infoprodutor destina seus conteudos e infoprodutos. Ao clicar no botédo "saiba mais",
0 usuario é direcionado ao perfil do infoprodutor, ali podendo segui-lo, conhecer mais

de seus conteudos, interagir com seus links e infoprodutos, etc.

Imagem 14: Patrocinado Joao Castanheira
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Seja de carater técnico, informativo, motivacional ou até mesmo pessoal,
todos os empreendedores aqui analisados apresentaram conteudos impulsionados
de forma patrocinada na rede social com intuito de ganhos de ateng¢ao dos usuarios
e consequentemente crescimento de audiéncia. Logo péde-se observar que esta é
uma pratica comum e relevante entre os empreendedores digitais no nicho de
infoprodutos, uma vez que, conforme apontado por Pereira (2018), a atencédo das

pessoas € o ativo mais valioso da atualidade.
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4.2.2 Anuncios patrocinados

Quando o assunto sdo anuncios patrocinados, pOde-se observar que de
maneira similar aos impulsionamentos de conteudos patrocinados, no qual intui-se o
compartilhamento de informagdes para ganhos de atencao e aquisigao de audiéncia
para o perfil do infoprodutor na rede social, também ha impulsionamentos de links
patrocinados, em formato de anuncios online, através dos mesmos mecanismos de
publicidade digital da plataforma, e que objetivam a geracéo e conversao de leads.

Para Pappas (2016), quando desenvolvidos de forma apropriada, os anuncios
online podem mudar a atitude dos consumidores frente a um determinado produto,
bem como reduzir os riscos percebidos pelo mesmo. Valendo-se dessa informagao,
os infoprodutores se dedicam no desenvolvimento de bons anuncios online.

Para exemplificar um anuncio online observado, foi analisado o infoprodutor
Leandro Ladeira em que, através de um link patrocinado na rede social, ofertou seu

infoproduto intitulado como "VTSD - Venda Todo Santo Dia".

Imagem 15: Anuncio Leandro Ladeira
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Cligue em "Saiba Mais” e conhega a metodologia.
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Conforme pbéde-se observar, o anuncio online € composto de um banner onde
constam elementos visuais e textuais, transmitindo ao leitor a ideia de que o
infoproduto ofertado pelo empreendedor, nas palavras do proprio, pode ser a ponte
para viver uma vida com muito mais conforto e liberdade. Abaixo o convite textual
para o leitor clicar no botdo de "Saiba mais", conhecer a metodologia de criagao do
VTSD e ter um negdcio lucrativo. Ao clicar no botdo de "Saiba mais", foi observado
que o link patrocinado redireciona a pessoa para o site de vendas do infoproduto em
questdo, no qual essa pessoa, na posicao de uma lead, tera acesso a maiores
informacgdes a respeito do infoproduto e podera, se assim desejar, compra-lo.

Micha Menezes, durante o periodo de analise, anunciou seu infoproduto, que
intitula de "Escola do Perpétuo”, no qual a promessa € ensinar seus alunos a faturar
até R$100.000,00 todos os meses através da venda diaria de infoprodutos. Em seu
anuncio "Escola do Perpétuo: invista menos de 2 reais por dia e aprenda tudo que
precisa para se tornar um especialista em produtos perpétuos e faturar 3 mil reais
por dia vendendo pela internet", Micha Menezes convida o usuario da rede social, na
posicao de leitor do anuncio, a clicar no botdo "Comprar agora". Ao clicar, o individuo
€ enviado ao site da "Escola do Perpétuo”, onde tera acesso a maiores informacoes
a respeito do infoproduto e também podera adquiri-lo se assim desejar.

Juliano Torriani segue estratégia similar, na qual, a partir de anuncio de links
patrocinados, convida o usuario da rede social e leitor do anuncio a conhecer a sua
estratégia, empacotada em forma de infoproduto, da qual a promessa esta em gerar
30 vendas de mentoria, no valor de 5 mil reais cada uma delas, em apenas 21 dias
de operacdo. Similar aos casos anteriores observados, ao clicar no botao de "Saiba
mais", o individuo se caracteriza lead, sendo direcionado ao site de seu infoproduto
para maiores informacdes e potencial aquisicdo do mesmo.

Joao Castanheira ndo apresentou, durante o periodo analisado, anuncios de
links patrocinados como parte de sua estratégia de geragao e conversao de leads.

Vale salientar que os anuncios online podem ser tanto direcionados as
pessoas que jamais conheceram os infoprodutores, a partir das segmentagdes de
perfis disponibilizadas pela plataforma, como também para as préprias pessoas que
compdem as suas audiéncias e que os acompanham através de seus perfis na rede
social. Inclusive, podem ser individuos que ja converteram anteriormente como /eads
através de campanhas anteriores e/ou infoprodutos gratuitos disponibilizados pelos

influenciadores conforme observado anteriormente.
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4.3 RELAGOES PUBLICAS

No que diz respeito a area de relagcdes publicas, pode-se defini-la, conforme
abordado por Scott (2015), como a capacidade de determinada marca relacionar-se
com o seu publico. Na esfera digital, entende-se que esse relacionamento pode
dar-se através das funcionalidades de interacdo disponiveis nas redes sociais.

A partir disso, foram determinadas para analise duas formas de interagao que
podem ocorrer entre os infoprodutores e sua audiéncia através da plataforma de
midia social Instagram: (i) interagcado em massa através da fungao Instagram Stories,
na qual o influenciador transmite uma mensagem que se mantém até 24h ativa na
plataforma, a partir do momento que é postada, e pode ser visualizada por todas as
pessoas que seguem o seu perfil; (ii) interagao individualizada através das trocas de
mensagens textuais que podem ser escritas nos comentarios de cada postagem
realizada na rede social, na qual o influenciador pode responder as mensagens e

perguntas ali comentadas pelos individuos que compdem a sua audiéncia online.

4.3.1 Interagao via Instagram Stories

Observou-se a comunicagao coletiva entre infoprodutores e seus seguidores.
Além de produzir e disponibilizar gratuitamente conteudos e materiais para aqueles
que os acompanham, os infoprodutores apresentaram também comunicacéao diaria,
em carater simples e informal, através da fungao sfories da plataforma Instagram,
abordando cotidianamente conversas com sua audiéncia.

Vale salientar que através desta funcéo especifica disponibilizada pela rede
social a comunicacgao se da de forma coletiva, ou seja, todas individuos que seguem
o influenciador poderé&o visualizar a mensagem compartilhada por ele. Além disso, a
funcionalidade permite ao influenciador que produza mensagens temporarias - pois
permanecem online apenas por 24h no perfil do usuario - em formato de video, foto,
texto ou até mesmo interagbes como por exemplo enquetes, compartilhamentos de
postagens, perguntas e respostas, entre outras que continuamente sdo atualizadas
e desenvolvidas pela propria plataforma Instagram em forma de incentivo para que

0s usuarios interajam cada vez entre si.
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O primeiro exemplo observado desta secdo foi um simples video em que o
influenciador Micha Menezes conversa com sua audiéncia enquanto esta no carro. E
um video em que ele da bom dia a seus seguidores e faz uma enquete perguntando

a quem esta assistindo se dormiu bem.

Imagem 16: Stories 1 Micha Menezes

0 michamenezes 6h

DORMIU BEM?

Enviar mensagem

O video em questao possui duragdao menor do que 15 segundos e nao traz
nenhum conteudo ou informacéo de valor. O intuito do infoprodutor € simplesmente
se fazer presente na rede social e puxar conversa de maneira cotidiana com quem o

acompanha diariamente na plataforma.
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Ainda valendo-se da comunicagcdo de Micha Menezes com seus seguidores a
partir da funcionalidade stories, foi observado o "recompartilhamento" em seu perfil
de um stories nao seu, mas de um de seus seguidores que o havia marcado na rede
social. Aqui vale esclarecer que uma das funcionalidades da midia social € de que
vocé como usuario pode marcar outros usuarios em suas publicagdes e stories,
demonstrando, dessa forma, uma espécie de reconhecimento pelo fato de que a
pessoa que foi marcada participou do conteudo ou momento que vocé esta
compartilhando. Da mesma forma, essa pessoa a qual foi marcada, também pode
"recompartilhar" o seu stories possibilitando que seus seguidores tenham acesso ao

que foi produzido e compartilhado.

Imagem 17: Stories 2 Micha Menezes

0 michamenezes 23h

* orafaleite

Uma honra receber esse cara que € sinénimo de
alegria, resultado e competéncia no nosso
mercado!

Deu uma super aula sobre como escalar nossos
produtos no perpétuo.

—
O grupo agradece o privilégio @michan

Enviar mensagem
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Na ocasido, um de seus seguidores estava presente em um evento no qual o
influenciador se encontrava palestrando e fez o registro através do stories, de forma
que marcou o usuario de Micha Menezes em seu registro. O empreendedor digital,
de forma a reconhecer seu seguidor por tal, além de aproveitar a oportunidade para
compartilhar o registro com toda sua base online na plataforma, "recompartilhou" o
conteudo da mensagem de seu seguidor através dos stories de seu proprio perfil.

Outro exemplo observado de compartilhamento de registros de terceiros para
comunicagado coletiva com a base de seguidores através da fungao stories foi o
"recompartilhamento” da mensagem de um seguidor/aluno de Micha Menezes que,
em seu conteudo, atesta o atingimento dos resultados prometidos pelo infoproduto
do influenciador: alcangar a marca de R$100.000,00 em vendas em apenas 30 dias

valendo-se da estratégia digital de vendas no modelo perpétuo:

Imagem 18: Stories 3 Micha Menezes

michamenezes 20h
@ Ver tradugéo >

Ele alcancou 100k em 30
dias com o perpétuo

Mais uma etapa concluida!! e » -,J é

Obrigado pelo aprendizado compartilhado
&» pessoall Sucesso a todos!

Enviar mensagem




52

Na mensagem registrada pelo stories, Micha compartilha a mensagem escrita
por seu aluno e seguidor: "Mais uma etapa concluida! Obrigado pelo aprendizado
compatrtilhado pessoal! Sucesso a todos!". Neste caso, novamente pdde-se observar
o fator de reconhecimento por parte do infoprodutor para com seu seguidor e, além
disso, o empreendedor digital valeu-se da prova social gerada por seu aluno para
mandar uma mensagem coletiva a todos seus seguidores de que o seu infoproduto
funciona e gera resultados conforme prometido na vida daqueles que o adquirem.

Quanto a comunicagao coletiva via stories em relagao a infoproduto, também
observou-se a aplicabilidade da funcionalidade para tirar duvidas de seguidores que
se encontravam interessados em adquirir o infoproduto. Leandro Ladeira valeu-se
desse recurso para esclarecer pontos de duvidas de seus seguidores a respeito do

seu infoproduto intitulado VTSD - Venda Todo Santo Dia:

Imagem 19: Stories 1 Leandro Ladeira

&) \ ’

Faga uma pergunta

Vtsd @& ensina pro organico
tambem ou s6 traf. pago ??

Ensina tudo:

| Criagdo do produto;
Copy de video de vendas;
Copy para pagina de vendas;
Copy para anincios; Y
Estratégia de conteudo: lives, Instagram, Youtube,
blog, podcast, webnairos, seo... [IHF)

y Branding; (IS (¥ #
24 Contratacao de time e prestadores de servigo;
Estratégia de produtos: upsell, downsell,
crosssel... (NN |

Estratégia de gestdo financeira.

Enviar mensagem
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Vide imagem 19, seu seguidor pergunta: "VTSD ensina pro orgénico tambéem
ou so trafego pago?". A partir disso, o infoprodutor discorre todos os principais temas
que seu infoproduto ensina como: "criacado de conteudo; copy de video de vendas;
copy para pagina de vendas; copy para anuncios; estratégia de conteudo para live,
Instagram, YouTube, blog, podcast, webinarios, SEO...; branding; contratagdo de
time de prestadores de servico; estratégia de produtos como upsell, down sell, cross
sell; estratégias de gestao financeira" e, ainda por fim, afirma que o VTSD é melhor
que muito curso de graduacéo.

No que diz respeitos aos conteudos interno do curso de Leandro Ladeira e os
resultados atingidos por sua base de alunos, nao foi possivel verificar, contudo o que
vale analisar nesta secao é o fato de que o infoprodutor valeu-se da funcionalidade
de comunicagao coletiva via Instagram Stories para, além de esclarecer as duvidas
daquele seguidor, na posigao de potencial comprador, promover seu infoproduto a
todos que o seguem e poderiam ter duvida semelhante quanto a aquisicéo do curso.
Assim, potencialmente elevando as suas chances de vendas naquele momento.

Além de duvidas sobre infoprodutos, também observou-se a utilizagdo dos
stories para sanar duvidas técnicas dos seguidores no cotidiano dos influenciadores.
Leandro Ladeira, de forma semelhante ao stories observado anteriormente, em que
um usuario envia uma pergunta em formato de texto através de uma caixinha de
perguntas, funcionalidade de interagéo disponibilizada nativamente pela plataforma
Instagram, responde a duvida técnica de seu/sua seguidor/a.

No caso observado, a pessoa faz a pergunta para Leandro: "Como atingir um
publico que néo passa tanto pelo IG (lideres sobrecarregados)?". Ou seja, Leandro é
um influenciador no nicho de marketing digital, e seu seguidor gostaria de entender
melhor a respeito de como poderia atingir com seus conteudos um publico que, para
sua compreensao, ndo encontra-se muito presente no Instagram. Leandro responde:
"99,9% dos lideres sobrecarregados estdo no Instagram, inclusive um dos motivos
de estarem "sobrecarregados” é por causa do Instagram. Acredite, ndo importa qual
0 Sseu publico, ele esta aqui. Pode ser que esse pessoal também esteja no Linkedin,
mas eu acredito que a maioria ainda passa a maior parte do tempo online por aqui".

Dessa forma, Leandro Ladeira ndo apenas esta sanando a duvida do usuario
especifico que Ihe fez tal pergunta, mas sim de todos que Ihe seguem e que também
poderiam vir a ter a mesma ou semelhante duvida. Isso evita que Leandro necessite

responder o mesmo questionamento a diversas pessoas diferentes em particular.
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Imagem 20: Stories 2 Leandro Ladeira

leandroladeiran 4h

‘. @ Ver tradugdo >

Faga uma pergunta

Como atingir um publico que
nao passa tanto pelo IG
(lideres sobrecarregados)?

99,9% dos lideres sobreca
Instagram, inclusive um dos motivos de &
estarem “sobrecarregados” é por causa do
Instagram. Acredite, ndo importa qual é o
seu publico, ele ta aqui. s - .

o 5 . Pode ser que esse pessoal também estejano |
.4 LinkedIn, mas eu acredito que a maioria, [l
ainda passa a maior porte do tempo on-line
por aqui.

Enviar mensagem

Por fim, vale ressaltar outras duas abordagens de comunicacgao via Instagram
Stories observadas: reciclagem de conteudos do perfil e convite para links externos.

No que diz respeito a reciclagem de conteudos anteriormente gerados no
perfil, observou-se um stories de Micha Menezes, no qual o infoprodutor compartilha
um de seus conteudos gratuitos, que havia sido produzido no passado em seu perfil,
intitulado como "Escalar ndo é (s6) sobre aumentar investimento em anuncios" e,
inclusive, reforca com a frase "Leia com atengéo".

Ao acompanhar diariamente os stories produzidos pelo influenciador, tem-se
a oportunidade de que consumir determinados conteudos que, no momento original

em que foram postados pelo empreendedor, podem ter passado despercebidos pelo
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seguidor. Assim, ao visualizar o stories e clicar sobre o post localizado no na tela do
celular, o usuario é automaticamente direcionado ao conteudo da mesma e podera
consumi-la como da mesma forma que no momento em que ela foi originalmente
postada ou como se tivesse a acessado diretamente através da sua localizagao pelo
préprio perfil do infoprodutor na rede social. Independentemente da forma ou ordem,

pdde-se observar conteudos que foram "reciclados" por Micha através dos stories.

Imagem 21: Stories 4 Micha Menezes

r w

Leia com atengao

(] .
1 michamenezes

E&calar nao- &
(so) sobre aumentar
investimento em anuncios

michamenezes Se vocé perdeu a minha palestra no Fire 2022,
essa é a sua chance de aprender um pouquinho do que ensine...

Enviar mensagem

Quanto a convites para links externos, € um recurso também disponibilizado
pela plataforma Instagram através da funcionalidade Stories. Foi observado também
tal pratica sendo executada pelo influenciador Micha Menezes. Através de seu perfil,
via stories, ele fez um convite para um evento sobre marketing digital com foco em
vendas de infoprodutos através do método perpétuo, ensinado em seus cursos. Na

imagem compartilhada, observou-se o seguinte texto: "Dia 15 de setembro, vai rolar
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o MAIOR evento sobre perpétuo que essa internet ja viu... Vocé ndo pode perder!".
Logo abaixo, o botdo que diz "toque aqui". Ao clicar sobre o botdo conforme convite,
0 usuario abre o link para inscricdo no evento intitulado como "Vem pro perpétuo". O
evento é totalmente gratuito, mediante inscrigdo com nome e e-mail de contato.
Neste ponto observou-se a interseccido entre a comunicagao coletiva via stories e a

estratégia de captura de leads observada anteriormente nesta coleta.

Imagem 22: Stories 5 Micha Menezes

michamenezes 22h
Do modo de criagédo >

Dia 15 de setembro, vai rolar o
MAIOR evento sobre perpétuo
que essa internet j& viu...

Vocé néo pode perder!
-

Enviar mensagem

Ao longo do periodo de coleta, os stories identificados como produzidos por
parte do infoprodutor Jodo Castanheira se enquadraram em algumas das mesmas
tematicas aqui documentadas e analisadas. Cabe salientar também que n&o foram
identificados stories produzidos pelo infoprodutor Juliano Torriani através de seu

perfil no Instagram ao longo do periodo de coleta desta segao.
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4.3.2. Interagao via comentarios de postagens

O fator social é a premissa elementar das redes sociais. Por isso, a interagcao
e sociabilizacdo direta entre os usuarios online da plataforma foi ponto de extrema
importancia de analise quanto ao desenvolvimento do trabalho dos infoprodutores
em relagdo aos individuos que os seguem e interagem online com eles através dos
comentarios em suas postagens de conteudos no Instagram.

O primeiro exemplo analisado foi a interacdo de uma seguidora que tinha uma
duvida técnica sobre um dos posts de Jodo Castanheira. O influenciador gerou um
conteudo em formato de video, no qual discorreu técnicas pessoais de analise de
anuncios online e escreveu a seguinte legenda em sua postagem, vide imagem 23:
"Se vocé ndo tem uma base de como analisar seus anuncios, trouxe nesse video
como eu fago para analisar os meus! Me conta aqui, vocé tem dificuldade nesse

processo?"

Imagem 23: Comentario 1 Joao Castanheira

4 Comentarios Y

a joaocastanheira @ Se vocé ndo tem uma base de como
analisar seus anuncios, trouxe nesse video como eu fago
pra analisar os meus!

Me conta aqui, vocé tem dificuldade nesse processo?

3sem  Ver tradugao

Ié‘i S vanessa.triadedigital Conjunto é Campanha?

3sem 1 curtida Responder Enviar Ver traducao
Curtido pelo criador

joaocastanheira & @vanessa.triadedigital
faz parte sim

3sem 1 curtida Responder Enviar

Na ocasiao, uma de suas seguidoras ficou com determinada duvida a respeito

e escreveu em forma de comentario na propria postagem do empreendedor digital:
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"Conjunto é campanha?". A duvida foi respondida pelo proprio Jodo Castanheira:
"faz parte sim", confirmando assim o ponto de questionamento de sua seguidora.
Outra proposicao analisada em uma postagem de Joao Castanheira também
foi a respeito de uma duvida de um seguidor, contudo ndo se tratando de uma
duvida técnica, mas sim a respeito de uma duvida sobre onde buscar uma extensao

do conteudo disponibilizado:

Imagem 24: Comentario 2 Joao Castanheira

brother? o

| oy il Dacamada e Var tradiicSa
6d £ CUrtiaas hesponde CNVie ver traaucao

@ olebrinhaa Aonde ta este conteldo completo

Curtido pelo criador

joaocastanheira © @olebrinhaa no meu
YouTube meu querido ¢% & @

6d 1 curtida Responder

Neste exemplo, um de seus seguidores da plataforma Instagram, ao consumir
o conteudo disponibilizado no perfil online do infoprodutor e em forma de recorte
originado a partir de outro video de maior extensao, ali ndo disponivel, o questionou
através dos comentarios da postagem: "Aonde ta esse contetdo completo brother?".
Em resposta, o influenciador lhe diz: "no meu YouTube meu querido", direcionando
assim o individuo a mais um de seus canais de aquisi¢gao de audiéncia online: seu
canal de videos horizontais na plataforma YouTube, no qual produz e compartilha
conteudos gratuitos de video e de maior extenséo e profundidade que no Instagram.
Assim, a partir do compartilhamento gratuito de um trecho de um video de maior
extensdo produzido, o infoprodutor desperta em sua audiéncia o desejo de consumir
mais de seus conteudos, inclusive, em outras plataformas de midia.

Ainda ao analisar o influenciador e empreendedor digital Jodo Castanheira, foi
possivel observar mais um formato distinto de interagcdo com seus seguidores via
comentarios de postagens: interagdo motivacional. Em outro de seus conteudos, ele
escreve a seguinte legenda na postagem: "Se quiser ter SUCESSO, vocé precisa ter
CONSTANCIA. Afinal é isso que vai te trazer RESULTADOS!":
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Imagem 25: Comentario 3 Jodao Castanheira

4 Comentarios Y

@ joaocastanheira # Se quiser ter SUCESSO, vocé precisa
ter CONSTANCIA. Afinal, é isso que vai te trazer
RESULTADOS! @&

2d  Vertradugdo

[ Ieidee_mg_ll'ia‘lno‘_'.lfog_Joéo! Eu vou fazer até dar
certo % N b

22h 2 curtidas Responder Enviar Ver traducdo

Curtido pelo criador

ﬁ joaocastanheira # @leidee_mariano isso
mesmo minha querida sé bora [ 1. [ <©

21h  Responder Enviar

A partir da reflexdo motivacional trazida tanto no conteudo quanto na legenda
do mesmo, uma de suas seguidoras € impactada e ao, provavelmente, se motivar
com a postagem comenta: "Top Jodo! Eu vou fazer até dar certo". O infoprodutor, no
intuito de corresponder a sua motivagao, lhe responde no comentario: "isso mesmo
minha querida s6 bora". Demonstrando, assim, que esta atento e presente para com
a audiéncia que lhe acompanha online e interage com seus conteudos produzidos.

Vale ressaltar que tal demonstracido de atencdo e presencga nao se da apenas
aos seguidores que ja acompanham o trabalho do infoprodutor ha um certo tempo,
mas também para os individuos que recém estdo o conhecendo conforme pdde-se

observar na Imagem 25:
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Imagem 26: Comentario 4 Joao Castanheira

4 Comentarios Y

a joaocastanheira & Tudo é ideia! Na maioria das vezes,
nao reparamos nas coisas ao nosso redor, entao para se
ter ideias, o primeiro passo é observar tudo.

Sua ideia ndo precisa ser genial, so precisa ser criativa.
Faz sentido pra vocé?

4sem  Ver trad

marcela_iury Gostaria de saber mais sobre o
assunto , sou novo ainda nesse @

3sem 1 curtida Resj

ndar Enviar Var fraduucan
nae cnvie ver tradaucac

Curtido pelo criador

@ joaocastanheira & @marcela_iury vai
acompanhando os contelidos aqui no Q
Instagram que estou passando bastante
dicas %

3sem 1 curtida Responder Enviar

Neste caso, o infoprodutor Jodo Castanheira discorreu em seu conteudo a
respeito do processo criativo para produgao de conteudos online com base no habito
de observacdo do ambiente ao nosso redor e escreveu como legenda da postagem:
"Tudo é ideia!l Na maioria das vezes, ndo reparamos nas coisas ao nosso redor,
entdo para se ter ideias, o primeiro passo é observar tudo. Sua ideia ndo precisa ser
genial, s6 precisa ser criativa. Faz sentido para vocé?"

Em resposta, uma pessoa, que havia consumido o conteudo em questio,
comentou na postagem afirmando que ainda € novo nesse mundo (entende-se que
a pessoa esta se referindo ao mercado digital) e que gostaria de saber mais sobre o
assunto. Aproveitando a oportunidade de aquisicdo de mais um potencial seguidor
para compor sua audiéncia online, Joao Castanheira responde: "vai acompanhando
0s conteudos aqui no Instagram que estou passando bastante dicas".

Além disso, também foram observadas interagdes que orientavam o seguidor
a partir da propria legenda de postagem para que o mesmo escrevesse determinada
palavra nos comentarios para receber alguma recompensa exclusiva. Por exemplo,

em uma das postagens produzidas por Micha Menezes, o infoprodutor escreve na
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legenda: "Quer aprender como usar a estratégia de perpétuo para vender todos o0s
dias e construir um negdcio previsivel e escalével? Escreva >PERPETUO< nos

comentarios que eu vou te enviar uma mensagem no direct!".

Imagem 27: Comentario 1 Micha Menezes

< Comentarios Y

lif michamenezes Quer aprender como usar a estratégia
de perpétuo para vender todos os dias e construir um
negocio previsivel e escalavel?

Escreva [gJ PERPETUO[ nos comentérios que eu vou
te enviar uma mensagem no direct!

Tsem Ver traducgao
¥

&

%_ jadettorress Perpétuo

1sem 3 curtidas Responder

Curtido pelo criador

§{ michamenezes Eaae, bora aprender como
construir um negécio previsivel e escalavel! Y
Olha o seu direct!

1sem Responder Enviar

Como observado, uma de suas seguidoras comentou exatamente a palavra
"perpétuo" conforme instruido pelo influenciador. Micha Ihe respondeu: "Eaae, bora
aprender como construir um negocio previsivel e escalavel! Olha o seu direct!". No
caso, o termo "direct” do qual o infoprodutor se refere € a funcionalidade de troca de
mensagens disponibilizada pela plataforma Instagram, em que os usuarios da rede
social podem trocar mensagens de texto, audio, foto e video de forma privada.

Tal estratégia adotada por Micha Menezes faz com que o engajamento em
seu post aumente, uma vez que as pessoas ficardo mais inclinadas a comentar para
receber a orientacdo do influenciador. Além disso, cria uma ideia de exclusividade
em funcdo da orientagao nao estar disponivel a todos, mas sim apenas aqueles que
interagiram com o empreendedor digital através dos comentarios de sua postagem.

Micha Menezes utiliza de estratégia semelhante, indicando a seus seguidores

que comentem determinada palavra especifica, para também direciona-los a outros
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de seus canais de distribuicdo de conteudos. Em uma de suas postagens em que o
infoprodutor introduz o langamento de sua websérie, Micha escreveu como legenda:
"Quer saber mais fatos sobre mim? Entdo comente >YOUTUBE< neste post e
receba o primeiro episodio completo da minha websérie". Dessa forma, a seguidora
do influenciador escreve a palavra nos comentarios conforme orientacdo e Micha a

responde: "Te respondi por direct, confere 13"

Imagem 28: Comentario 2 Micha Menezes

4 Comentarios Y

li michamenezes Quer saber mais fatos sobre mim?

Entdo comente DYOUTUBEGneste post e receba o
primeiro episédio completo da minha websérie.
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Neste exemplo observou-se a jungédo de algumas das estratégias ja relatadas
nesta coleta e analise. Micha Menezes, além de instigar a participagdo da seguidora
em comentar no post a partir da sua orientacao, envia a informacgéo exclusivamente
via direct e também a direciona para outra de suas midias sociais, neste caso, a
plataforma de streaming de videos YouTube - similar ao que Jodo Castanheira havia
feito também conforme descrito anteriormente nesta se¢gao para com seu seguidor.

Além de tais interagbes com foco em ganho de engajamento e construcao de
audiéncia online, também puderam ser observadas interagbes que destinaram-se a
trocas de informacgdes a respeito de determinados infoprodutos dos influenciadores.

Em uma de suas postagens falando sobre uma técnica para aumento de
conversao e faturamento em vendas, intitulada como recuperacéo de carrinho e/ou

recuperacao de checkout, o empreendedor Jodo Castanheira escreve na legenda:
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"Fazer recuperag¢do de checkout no um a um com certeza vai te ajudar na conversao

e faturamento em vendas. Vocé faz esse tipo de conversao?":

Imagem 29: Comentario 5 Joao Castanheira
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Na ocasidao, um individuo fez um comentario na postagem questionando, n&o
o influenciador, mas sim outra pessoa que pudesse ali lhe responder: "galera alguém
que tenha resultados me recomenda o curso de trafego pago dele?". Ao deparar-se
com a oportunidade, Joao Castanheira aproveitou para brevemente discorrer sobre
seu infoproduto, lhe respondendo: "entdo no JEO te ensino a vender mesma sendo
totalmente iniciante trafego pago e orgéanico s&do mais de 100 aulas te ensinando o
passo a passo, vem pra familia JEO maninho". Vale salientar que JEO é o nome de
forma abreviada de um de seus infoprodutos: Jornada Enriquecendo Online.

Em complemento ainda sobre a interag&o digital via comentarios a respeito de
produtos, péde-se observar a interagdo de uma seguidora do influenciador Leandro
Ladeira em que num video postado por ele em formato de feaser sobre o evento de
treinamento presencial intitulado como "Fluxo" - um dos infoprodutos vendidos pelo

empreendedor digital -, comenta no post: "Quero estar na proxima turma do fluxo!".
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Leandro Ladeira simplesmente a responde: "sera bem vinda", cultivando assim uma

potencial futura cliente para a préxima edigdo do evento/treinamento:

Imagem 30: Comentario 1 Leandro Ladeira

“ tania.sampaio7 Quero estar na proxima turma do
| & fluxo!

19sem 1curtida Responder Enviar Ver traducgdo

D leandroladeiran @tania.sampaio7 sera bem
vinda @

$i0]- Dacrnnndar E
19sem 1 curtida Respondel Enviatl

Por fim, mas ndo menos importante, foi também observado a interacdo de
carater pessoal entre audiéncia e infoprodutor. Juliano Torriani postou no Instagram
uma série de fotos que retrataram a sua participagdo em um evento organizado pela
empresa Hotmart, plataforma de vendas e hospedagem de infoprodutos, referéncia
entre o préprio infoprodutor e seus alunos e alunas. Na legenda Juliano discorre a
respeito da sua participagdo como palestrante do evento, bem como toda gratidao e
realizacao profissional, mas também expressa toda a sua felicidade pessoal em ter
tido a oportunidade de finalmente conhecer pessoalmente muitas das pessoas que

acompanham seu trabalho online e sao seguidores, fas, alunos e mentorados.

Imagem 31: Comentario 1 Juliano Torriani
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A partir entdo da visualizagdo da postagem, uma de suas seguidoras na rede

social que, segundo as proprias palavras, ndo apenas também esteve presente no
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evento, mas conheceu pessoalmente Juliano, escreveu: "Incrivel. Amei te conhecer
pessoalmente, Torri!". O infoprodutor corresponde: "foi top! Sucesso", estabelecendo
uma conexao, nao somente profissional, mas também pessoal com ela.

A observacgédo e analise desta segdo deixou evidente que a interagdo online
entre infoprodutor e sua audiéncia é elementar, bem como se faz presente tanto no
trabalho diario desenvolvido por todos quatro infoprodutores analisados nesta coleta,
quanto também se mostra como de extrema importancia no que tange a criagao e

desenvolvimento de conexdes pessoais e profissionais.

4.4 WEB ANALYTICS

Segundo Holzhauer e Wang (2014), compreende-se esta se¢do como a area
de analise de agdes estratégicas que integram os resultados quantitativos das outras
areas e as mensura, através do monitoramento de dados, para analises. De forma
complementar, conforme Torres (2016), ao identificar-se parametros de interagdes
através de canais online da marca e compara-los entre si, a partir da compreensao
de numeros, poder-se-a identificar comportamentos sociais.

A partir disso, objetivou-se analisar quantitativamente determinados dados de
acdes online dos infoprodutores selecionados, a fim de identificar e compreender

parametros de interagdes entre eles e seus seguidores na rede social Instagram.

4.4.1 Taxa de engajamento

A fim de identificar e compreender determinados parametros de interagdes
entre os infoprodutores selecionados e suas audiéncias na rede social Instagram,
observou-se a relevancia online, esta que é um dos principais indicadores para a
mensuragao de influéncia e pode ser percebida através da taxa de engajamento, isto
€, a predisposigcao dos seguidores se envolverem com a marca.

Para calcular a taxa de engajamento, utilizou-se como base a quantidade de
interagcbes em cada postagem analisada, ou seja, o somatério entre a quantidade de

curtidas e comentarios dividido pelo numero total de seguidores de cada perfil. Tais
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dados foram selecionados pelo fato de que s&o disponibilizados publicamente pela
plataforma Instagram, possibilitando assim as suas coletas e analises.

Além disso, como cada influenciador possui centenas de postagens em seus
perfis na rede social, utilizou-se uma amostragem de 10 posts de cada um. Dessa
forma, foi mensurado, de forma aproximada, o nivel de relevancia deles com base
no envolvimento, leia-se engajamento, com seus publicos.

A coleta dos dados ocorreu no dia 11 de setembro de 2022. Tais dados foram
coletados a partir das postagens dos infoprodutores em seus perfis no Instagram. A
escolha das postagens ocorreu de forma aleatéria, intuindo, assim, captar dados de

diferentes semanas, formatos e tematicas. Os resultados foram os seguintes:

Tabela 2: Engajamento Infoprodutores

Infoprodutor Seguidores Curtidas Comentarios | % Engajamento

1260 708 0,59%

906 244 0,34%

1055 341 0,42%

1016 8 0,31%

993 60 0,31%

Micha Menezes 335000 4427 86 1,35%
1114 60 0,35%

1456 72 0,46%

1263 30 0,39%

1100 31 0,34%

1107 66 0,37%

5261 409 1,30%

3750 286 0,93%

3091 326 0,79%

6258 313 1,51%

Leandro Ladeira| 435000 7138 458 1.75%
10016 2137 2,79%

4069 74 0,95%

3151 483 0,84%

8426 328 2,01%
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7774 470 1,90%
5760 369 1,41%
1003 39 0,28%
428 26 0,12%
547 37 0,16%
951 42 0,27%
403 16 0,11%
Cas::rf‘:eira 372000 439 14 0,12%
534 26 0,15%
594 28 0,17%
620 10 0,17%
741 29 0,21%
571 27 0,16%
162 41 0,08%
772 15 0,30%
518 26 0,21%
301 14 0,12%
273 167 0,17%
Juliano Torriani 262000 297 6 0,12%
237 80 0,12%
419 216 0,24%
209 10 0,08%
348 14 0,14%
299 21 0,13%

Com base nos dados coletados e acima apresentados, Leandro Ladeira foi o

empreendedor digital que apresentou o maior indice de engajamento em relagao aos

demais infoprodutores (1,41%), seguido, nesta ordem, por Micha Menezes (0,37%),

Jodo Castanheira (0,16%) e Juliano Torriani (0,13%).

Segundo Silva (2021), especialistas em redes sociais indicam que uma taxa

de engajamento na faixa entre 1% e 3% pode ser considerada boa, enquanto menor

que 1% ja é considerado baixo e acima dessa média é excelente. Em complemento,

Michael Leander (2017) afirma que engajamento acima de 1% pode ser considerado

como bom, entretanto tal medida aplica-se em produtores de conteiudo com menor
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audiéncia, também intitulados como micro influenciadores, pois, segundo o autor,
guanto maior a audiéncia menor sera o grau de engajamento.

Dessa forma, pbde-se observar que apenas Leandro Ladeira apresentou um
indice considerado como, teoricamente, bom. Os demais infoprodutores ficaram
abaixo do 1% de interagéo, contudo sao influenciadores com grandes audiéncias, na
casa das centenas de milhares de seguidores, o que contribui organicamente para

menores os indices de engajamento.

4.5 MARCA PESSOAL

Segundo Bender (2009), caracteriza-se como personal branding o conceito de
posicionamento e gerenciamento da marca chamada vocé, ou seja, o0 seu nome, sua
propria marca. De maneira complementar, Blanco (2010) afirma que, assim como as
organizagdes, as pessoas também necessitam capturar e promover sua visibilidade
nas mentes dos individuos com os quais se relacionam.

Tendo em vista tais conceitos, bem como os aspectos orientados ao mercado
digital, observaram-se os infoprodutores selecionados a fim de compreender dois
dos principais aspectos de suas marcas pessoais: 0 posicionamento online da marca

e a percepgao de qualidade da marca por parte de seus seguidores e clientes.

4.5.1 Posicionamento online da marca

Conforme retratado por Aaker (1996), a associagdo de uma marca esta ligada
a imagem na memoéria que o consumidor constréi. Dessa forma, pode-se dizer que o
posicionamento de marca esta vinculado a maneira como determinada marca deseja
posicionar-se em nicho de atuagdo no mercado.

Quando se trata da rede social Instagram, ha duas formas de analise quanto
ao que diz respeito ao perfil online do infoprodutor em fungao do seu posicionamento
de marca pessoal: a descricao de sua biografia e seus destaques fixados.

Quanto a biografia, ela pode ser personalizada em formato de texto por parte
do usuario e fica localizada logo abaixo da sua foto de perfil e seu nome. Além disso,

através dela também é possivel vincular um link clicavel no perfil do usuario. Quanto
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aos destaques fixados, séo grupos de stories, postados no presente momento ou em
algum momento no passado naquele perfil, e que caracterizam um determinado
tema ou assunto, podendo ser visualizados a qualquer momento, bem como quantas

vezes assim desejarem os individuos que visitam o perfil do usuario.

Imagem 32: Posicionamento Micha Menezes
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Tendo esclarecido tais pontos, observou-se primeiro o perfil no Instagram do
infoprodutor Micha Menezes. O empreendedor digital escreveu em sua biografia na
rede social: "Sou especialista em perpétuo e impulsionei 27k alunos em 50 paises".
Dessa forma, desde a primeira frase de sua biografia ele esta deixando claro qual é
a sua especialidade em seu nicho de mercado: método perpétuo de vendas online
em marketing digital. Além disso, quando afirma ja ter impulsionado mais de 27 mil
alunos em 50 paises diferentes, o influenciador se coloca, conforme Cialdini (2012),
em uma posigao de autoridade, ou seja, um profissional referéncia, com experiéncia
e no qual as pessoas podem confiar.

Logo na sequéncia, Micha Menezes escreve: "Autoridade com visibilidade no

digital, monetizando seu conhecimento e reputagdo". Neste trecho pdde-se observar
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uma referéncia ndao mais a caracterizacado do influenciador, mas sim aos potenciais
beneficios que seu infoproduto oferece aqueles que se tornam seus alunos, pois,
conforme localizado logo abaixo da frase, encontra-se na sequéncia o link de acesso
ao site da Escola do Perpétuo, convidando quem visita seu perfil para que conhecga,
e potencialmente compre, seu infoproduto.

Além da biografia, vale ressaltar o destaque intitulado como "Quem sou eu".
Ao clicar neste destaque, o usuario que esta no perfil de Micha Menezes tera acesso
a uma sequéncia de conteudos, em formato stories, gravados pelo influenciador, no
qual a estratégia esta em explanar a seu respeito para gerar conexao pessoal com o
seguidor que ainda nao o conhece, pessoalmente falando.

Logo no primeiro trecho da sequéncia de stories fixados no destaque, Micha
fala o intuito deste destaque em falar se aproximar pessoalmente de quem ainda
nao o conhece e também deixa o convite para um link externo que leva ao canal no
YouTube do influenciador, no qual esta hospedada a sua mini série, que conta sobre
sua histéria de vida, principais desafios pelos quais passou, as suas mais marcantes
experiéncias de vida, entre diversas outras informacdes a respeito do infoprodutor.

Na sequéncia, ainda no destaque "Quem sou eu", Micha responde a algumas
perguntas de carater pessoal e que foram feitas por seus seguidores. Na primeira, é
questionado se ele é critdo. Micha responde que sim, nascido e criado na igreja. Na
sequéncia, perguntam se ele e sua esposa pretendem ter filhos. Micha confirma, s6
que diz estarem aguardando a finalizagao da faculdade de psicologia de sua esposa
para avangcarem com a tentativa de engravidar. Em terceiro, questiona-se qual era a
maior inseguranga dele quando comegou a empreender digitalmente. Micha fala que
acreditava que seu maior desafio seria focar e ter consisténcia no negdcio, pois, com
base em suas proprias palavras, enjoa rapidamente das coisas que comega. Além
disso, também perguntam se ele é de Belo Horizonte. Micha confirma que sim.

Ha outras perguntas também das quais Micha Menezes responde ao longo do
destaque e que dizem respeito a diferentes areas de sua vida. Assim, conforme foi
observado, o infoprodutor interage em resposta a diversos questionamentos sobre a
sua vida pessoal, seja no ambito religioso, geografico, familiar, medos e sonhos, etc.
Dessa forma, nem todos irdo se identificar com ele, mas, ao mesmo tempo, diversas
pessoas que também sao cristas, tem ou pretender ter filhos, também sdo de BH e

compartilham de medos, sonhos e insegurangas similares, entre outras coisas, irdo
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provavelmente se identificar com o influenciador e criar conexdes pessoais com ele

através de seus posicionamentos, caracterizando, assim, sua marca pessoal.

Imagem 33: Posicionamento Leandro Ladeira
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Na sequéncia foi observado o perfil de Leandro Ladeira. Na primeira frase de
sua biografia, o infoprodutor escreveu: "Aqui vocé vai aprender a vender todo santo
dia, e talvez escute umas piadas ruins. Se chegou agora, comece pelos destaques.
Depois clique aqui”.

Neste caso, o primeiro ponto observado esta no trocadilho em que no trecho
"vocé vai aprender a vender todo santo dia" o empreendedor faz referéncia tanto a
proposta de valor de seu infoproduto quanto o nome do préprio, intitulado de "VTSD
- Venda Todo Santo Dia". Além disso, no trecho "e talvez escute umas piadas ruins",
o influenciador esta posicionando seu estilo de comunicagao, caracterizado por uma
linguagem descontraida com seus seguidores e alunos. A partir deste trecho em seu
perfil, Leandro esta desenvolvendo uma potencial conexdo pessoal com pessoas
que recentemente chegaram em seu perfil e também gostam e se identificam com

uma comunicacao descontraida, que conta piadas.
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Além disso, vale salientar também que o proprio infoprodutor sinaliza quais os
passos que devem ser percorridos por quem recentemente chegou em seu perfil
conforme observou-se no trecho "Se chegou agora, comece pelos destaques". Aqui,
além dos destaques complementarem naturalmente o posicionamento de marca da
biografia do empreendedor, o proprio Leandro Ladeira direciona, diretamente através
da propria biografia, as pessoas para que naveguem através dos destaques.

No caso de Leandro Ladeira, observou-se que, diferentemente de Micha, ele
nao apresenta um destaque intitulado como "Quem sou eu", ou de titulo similar, mas
isso nao significa que ele n&o posicione sua personalidade através de diversos
outros destaques. Leandro Ladeira apresenta destaques que mostram sua familia,
bem como experiéncias e cenas do dia a dia em seu lar, viagens que o influenciador
realizou pelo mundo, posicionando experiéncias de vida e geograficas, sonhos,
medos, insegurancgas e, inclusive, desabafos, bem como conversas pessoais sobre
temas cotidianos com os seus seguidores e alunos, perguntas e respostas pessoais,
entre outros. Dessa maneira, o empreendedor digital nos apresenta tragos de sua
personalidade que nos permitem gerar interagao e identificacao pessoal com ele e,
por consequéncia, conexao.

Por fim, Leandro complementa em "Depois clique aqui" para que 0s usuarios
apos navegarem pelos destaques cliquem no link de seu perfil. Ao clicar, uma janela
abre com todos os infoprodutos disponiveis por Leandro, tanto os pagos quanto os
gratuitos. Dessa forma, Leandro posicionou a promessa de "vender todo santo dia",
que permeia seu principal infoproduto, bem como seus conteudos e comunicacao,
introduziu o desenvolvimento de uma conexao pessoal a partir da sua linguagem
descontraida e orientou o passo a passo que as pessoas devem seguir a partir da
navegacao por seus destaques e, por fim, o clique em seu link para conhecer seus

infoprodutos disponibilizados online.
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Imagem 34: Posicionamento Joao Castanheira
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Ao observar o perfil de Jodo Castanheira identificou-se a biografia dividida em
frases, ao invés de um texto continuo, conforme no caso observado anteriormente
do infoprodutor Leandro Ladeira. A primeira frase posicionada por Jodao Castanheira
foi: "Multiplos 7 digitos/ano com infoprodutos a +4 anos". A segunda: "Milhares de
alunos PREMIADOS em + de 10 paises". Ambas transmitem a ideia de autoridade,
similar a abordagem observada anteriormente de Micha Menezes, posicionando o
infoprodutor como especialista em seu nicho de mercado, uma vez que o préprio ja
treinou milhares de alunos premiados em mais de dez paises e vem gerando como
resultado multiplos sete digitos de receita ha mais de quatro anos a partir de seus
métodos de vendas com marketing digital.

Em "O segredo esta na estrutura cética" nao foi possivel compreender o que
exatamente significa a expressao. Imaginou-se que possa ser uma fala "interna", de
facil compreensio para aqueles que acompanham cotidianamente os conteudos de
Jodo Castanheira. Entretanto, essa € apenas uma hipdtese. Ao longo do periodo de
observacao e coleta, ndo foram identificadas nenhuma comunicagdo ou conteudo

por parte do influenciador que caracterize a frase.
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Na sequéncia, logo abaixo, o link vinculado ao perfil de Jodo. Ao clicar nele, o
individuo é direcionado a pagina da web que apresenta todos os seus infoprodutos
ativos no momento, com foco maior para o seu curso intitulado como "JEO - Jornada
Enriquecendo Online", seu principal infoproduto.

Por fim, Jodo Castanheira também apresenta um destaque dedicado ao seu
carater pessoal, intitulado como "Sobre mim", similar ao "Quem sou eu" apresentado
no perfil de Micha Menezes. O destaque resume-se a um unico stories, no qual Joao
direciona o publico para um de seus videos em seu canal no YouTube que conta
sobre a sua histéria de vida. Aqui, outro ponto de similaridade com o conteudo do

destaque de Micha Menezes conforme observado anteriormente nesta coleta.

Imagem 35: Posicionamento Juliano Torriani
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O ultimo infoprodutor analisado foi Juliano Torriani. Juliano apresenta em seu
perfil uma biografia, link e destaques mais simples. Diferentemente dos profissionais
observados anteriormente, Juliano ndo apresenta numeros de autoridade como a

quantidade de alunos, faturamento, resultados, tragcos de comunicagao, entre outros.
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A primeira frase de sua biografia é: "Mentor de negdcios digitais", seguida de
"Especialista em funil de vendas". Ambas afirmagdes simplesmente caracterizam o
nicho de mercado e atuagao de Juliano e a tematica na qual o infoprodutor se coloca
como especialista. Em terceiro, apresenta a sua proposta de valor: "Ajudo negdcios
digitais a lucrar até 10x mais", posicionando assim seu negdcio digital. No final, ele
escreve "Meus produtos", sinalizando para que o visitante clique no link do perfil. Ao
clicar, abre uma pagina da web que apresenta seus infoprodutos ativos no momento.

No caso observado de Juliano, vale destaque para alguns pontos de analise.
O seu posicionamento é aparentemente mais simples, diga-se menos comercial, por
nao apresentar niumeros de sucesso e autoridade, grandes quantidades de alunos e
abrangéncia de atuacéao internacional de mercado, etc, que os demais, contudo nao
ha comprovagédo de que seja menos eficiente no que tange resultados gerados de
interacao e conexao que os demais infoprodutores analisados.

Além disso, Torriani também traz uma estratégia que o diferencia em relagéao
aos outros infoprodutores aqui analisados: posiciona "marketing digital" diretamente
em seu proprio nome na plataforma. Isto faz com que os usuarios que pesquisarem
por "marketing digital", potenciais seguidores e, consequentemente, compradores de
seus infoprodutos, sejam direcionados pela propria plataforma Instagram para o seu
perfil, aumentando assim o volume de trafego organico e, dessa forma, aumentando
sua audiéncia na rede social, bem como também gerando potenciais leads para
suas ofertas online.

Juliano Torriani, ao longo do periodo desta coleta, ndo apresentou destaques
direcionados ao seu posicionamento pessoal, apenas em relagdo a outros assuntos
como a apresentacao de um de seus infoprodutos, feedbacks de clientes e duvidas

sobre o mercado digital.

4.5.2 Qualidade percebida da marca

Com base em Aaker (1996), a posi¢gdo de uma marca no mercado pode ser
caracterizada como a maneira pela qual ela é percebida pelos consumidores. Logo,
nesta se¢ao, observaram-se as percepgdes apresentadas e relatadas pelos alunos,

leia-se clientes, dos infoprodutores em relagao aos seus infoprodutos ofertados, bem
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como demais percepgdes e feedbacks gerais que caracterizam o trabalho realizado
por parte dos empreendedores digitais.

O primeiro depoimento observado foi de uma aluna de Jodao Castanheira que,
ao adquirir seu infoproduto intitulado como "JEO - Jornada Enriquecendo Online",
compartilhou com seu publico a seguinte mensagem através de um de seus stories
no Instagram: "Alooooo 'miagente’ maravilhosa. Vou mostrar para vocés 'agoraaaaa’
0 motivo do meu sumigo... Adquiri o treinamento do @joaocastanheira (marcando
aqui o usuario de Jodo na plataforma) ontem, cés n&do tem ideia do que é esse
treinamento gente, essa aula foi uma virada de chave tdo grande que meu coragdo
esta transbordando de alegria pela oportunidade de ter adquirido esse treinamento".
Juntamente ao depoimento de texto, encontra-se uma imagem em carater de recorte

de um trecho da aula da qual a sua aluna se refere.

Imagem 36: Depoimento 1 Joao Castanheira
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O infoprodutor compartilha o depoimento dela através de seu proprios stories

para que seus demais seguidores vejam a percepc¢ao de sua aluna/cliente a respeito
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de seu infoproduto. Complementa: "JEO ficou top". De forma a agregar ainda maior
visibilidade para o depoimento sobre seu infoproduto, Jodo deixa o stories fixado nos
destaques de seu perfil na rede social, mais especificamente no destaque intitulado
como "JEO", no qual Jodo explana mais a respeito de seu infoproduto e, assim como
o depoimento observado, também apresenta outros depoimentos de alunos/clientes,
demais informacdes, etc, sobre o JEO.

Outra forma observada de percepg¢ao da marca, ainda valendo-se do JEO de
Joao Castanheira, é a explanagao de um aluno/cliente sobre os préprios resultados
gerados a partir da aquisicdo do infoproduto e da aplicabilidade do conhecimento ali

desenvolvido:

Imagem 37: Depoimento 2 Jodo Castanheira
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Neste caso, seu aluno/cliente compartilha a tela de seu celular pessoal, onde

aparecem notificacdes de vendas realizadas que recebeu naquele momento. Além
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disso, marca o usuario de Jodo Castanheira no stories e complementa com a frase:
"JEO ja ta dando resultado".

O infoprodutor, aproveitando o depoimento de sucesso compartilhado na rede
social, mais uma vez também o compartilha diretamente em seu proprio stories e o
deixa fixado no destaque "JEO" de seu perfil no Instagram, reforgando a eficacia de
seu infoproduto através do relato de quem ja o adquiriu.

Vale salientar que em ambos os casos observados anteriormente os alunos,
ao compartilhar suas mensagens de feedback a respeito do infoproduto JEO através
de seus stories, promoveram o produto para a sua propria base de seguidores. Ou
seja, tanto as pessoas que seguem os perfis dos alunos na rede social quanto quem
segue Joao, a partir do seu "recompartilhamento" via stories, foram impactados com
a percepgao positiva a respeito da marca do infoprodutor.

Na mesma linha de atingimento de resultados, observou-se o depoimento de
uma aluna/cliente de Micha Menezes, no qual através de seus stories compartilhou a
uma foto segurando uma placa que dizia "6 em 30" e com a seguinte mensagem:

"Aaaaaah é perfeita demais. Obrigada @michamenezes top".

Imagem 38: Depoimento 1 Micha Menezes
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Essa placa é de producao prépria da equipe de Micha Menezes e enviada a
todos os alunos de sua comunidade Escola do Perpétuo e que conseguem atingir a
marca de resultado de seis digitos de faturamento, ou seja, mais de cem mil reais de
faturamento, no periodo de 30 dias.

A aluna/cliente conseguiu atingir e compartilhou em seu perfil a foto através
do stories, marcando Micha e deixando seu relato de agradecimento ao infoprodutor.
Conforme observado nos casos anteriores de Jodo Castanheira, Micha compartilhou
também em seu perfil para sua audiéncia, atestando a eficacia de seu infoproduto e,
assim, impactando positivamente a percepg¢ao sobre sua marca pessoal. Além disso,
deixou fixado em seu destaque intitulado como "Resultados" em seu perfil.

Sob uma linha mais individualizada e pessoal, foram observados depoimentos
de alunos/clientes escritos diretamente aos infoprodutores através das mensagens
privadas na rede social. Posteriormente, provavelmente a partir da autorizacéo das
pessoas que as escreveram, tais mensagens foram divulgadas através dos stories

dos infoprodutores e fixados em seus destaques de perfil.

Imagem 39: Depoimento 1 Leandro Ladeira
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O primeiro exemplo observado neste formato foi de Leandro Ladeira, no qual
uma de suas alunas/clientes em conversa com o infoprodutor no chat da rede social
lhe escreveu a seguinte mensagem: "Més que vem faz um ano que compramos O
Venda Todo Santo Dia. E més passado atingimos 500k (leia-se 500 mil reais) com
nosso perpétuo colocando o que vocé ensina em pratica. Da resultado".

Leandro a compartilhou através dos stories e escreveu a seguinte frase: "Um
ano pode mudar uma vida". Posteriormente fixou o depoimento no destaque de perfil
intitulado como "Resultados 1". Pratica realizada comumente pelos influenciadores

conforme observado nos exemplos anteriores.

Imagem 40: Depoimento 1 Juliano Torriani
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Ainda na mesma linha de percepcao de marca através de relato privado via
chat da rede social, o segundo exemplo observado foi de Juliano Torriani em que a
sua aluna/cliente responde em uma caixinha de perguntas e respostas aberta pelo

influenciador através dos stories, funcionalidade nativa da plataforma Instagram com
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foco em interagdo e troca de perguntas e respostas entre usuario, com o seguinte
depoimento: "Nada a perguntar... s6 agradecer... com seus ensinamentos quase
cheguei a 1M (leia-se 1 milh&o de reais) o ano passado. Meta que vamos bater esse
ano gragas a vocé e o Cia (socio de Juliano)".

Juliano Torriani, conforme todos demais exemplos observados nesta sec¢ao,
compartilha o relato através de seus stories para sua audiéncia e o deixa fixado no
destaque intitulado como "Feedbacks" em seu perfil na rede social. Complementa o
relato da aluna/cliente com a frase "E pra isso que estamos aqui".

Observadas as percepcgdes sobre as marcas pessoais dos infoprodutores por
parte de seus alunos, na posi¢cao de clientes, ficou claro que todos eles as utilizaram
de forma estratégica, ao compartilhar os relatos em suas proprias redes, como prova
social para com suas audiéncias online.

Segundo Cialdini (2012), clientes confiam em outros clientes, por ocuparem a
mesma posigao, por isso quando um produto ou servigo € atestado por alguém que
ja o utilizou e validou sua eficacia, a agao de compra consequentemente se tornara
mais confiavel. Esse fenbmeno é conhecido como o principio da prova social.

Em complemento a isso, Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017) afirmam que
com o advento e exponencializagdo das redes sociais na sociedade, tornou-se muito
mais acessivel a transparéncia sobre produtos e servigos. Antigamente, as pessoas
baseavam-se no que o vendedor estava lhes dizendo, ou até mesmo uma pessoa
famosa gravando um comercial para a marca, pois nao tinham acesso a informacdes
por parte de outros consumidores. Atualmente, os individuos, antes de adquirirem
algum produto ou servigo, buscam saber mais a respeito nas redes sociais e, assim,
trocam informacdes entre si que antes eram inacessiveis aos consumidores.

Valendo-se disso, os influenciadores analisados utilizam de tais principios na
hora de compartilharem as percepgdes positivas de suas marcas por parte dos seus
consumidores através das midias sociais. Ao terem a eficacia de seus infoprodutos
validados por seus alunos/clientes, viralizam os relatos ao longo de toda a cadeia de
seguidores no Instagram.

Quanto a relatos, depoimentos e informagdes de percepgao negativa sobre as
marcas pessoais dos infoprodutores, por parte de seus alunos/clientes de fato, nao
foram localizados durante o periodo desta coleta em seus perfis na rede social, sites

e paginas proprias, sites de terceiros ou buscadores online.
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4.6 INFOPRODUTO

Infoprodutos s&o assim intitulados porque tratam-se de produtos originados e
desenvolvidos a partir de unidades de informagao. De acordo com Buckland (1991),
unidades de informagao podem ser definidas como basicamente qualquer unidade
que disponibilize algo de carater potencialmente informativo a partir da sua coleta e
organizacgéo.

O conhecimento transmitido como informagao, segundo Parkes (2015), deve
ser apresentado como uma determinada solugao de valor que gere uma espécie de
transformacao na vida daquele que o adquiriu em forma de conteudo. Independente
da area de conhecimento e do nicho de mercado do influenciador, essa informagao
pode ser comercializada, diga-se monetizada, desde que cumpra tal objetivo.

Ainda, conforme apontado por Shalhoub (2017), as formas de monetizagao
que um empreendedor digital produtor de conteudo com influéncia nas redes sociais
possui com a venda de infoprodutos podem ser distintas. Tais iniciativas vao desde a
criagdo de um curso online como também a comercializagao de e-books, workshops,
eventos, palestras, mentorias, consultorias, coaching, etc, e podem ser organizadas
através de iniciativa prépria ou através de parcerias estratégicas.

A partir disso, observaram-se nesta secdo dois pontos de analise em relagao
aos principais infoprodutos dos infoprodutores selecionados: a proposta de valor e 0

canal de vendas.

4.6.1 Proposta de valor

Maccedo (2019) intitula a proposta de valor como promessa, a afirmativa de
que se dara ou fara alguma coisa para o cliente. Ainda segundo o autor, a promessa
indica o que a sua oferta fara pelo cliente, ou seja, como ela ira melhorar a vida dele.

Considerando que os empreendedores digitais selecionados possuiam mais
de um infoproduto ativo sendo ofertado no momento desta coleta, tanto de carater
pago quanto gratuito, para critérios de analise foram selecionados seus principais e
mais consolidados infoprodutos para observacao, sendo um para cada infoprodutor.

Dessa maneira, foram elencados os seguintes infoprodutos: Escola do Perpétuo, de
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Micha Menezes; Venda Todo Santo Dia, de Leandro Ladeira; Jornada Enriquecendo
Online, de Jodo Castanheira; Mentoria 100k30, de Juliano Torriani.

A Escola do Perpétuo, infoproduto do empreendedor digital Micha Menezes,
destina-se as pessoas que desejam aprender a montar negdcios digitais e vender
todos os dias seus infoprodutos através da internet. Apresentou como proposta de
valor a promessa de que o cliente, aplicando as metodologias ensinadas na escola,

podera faturar até cem mil reais por més.

Imagem 41: Proposta de Valor 1 Escola do Perpétuo
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Logo no cabecgalho do site da Escola do Perpétuo, encontra-se a promessa:
"Aprenda como implementar em apenas 14 dias uma estrutura de perpétuo do zero
e fature mais de 3 mil reais por dia vendendo pela internet". Abaixo, complementa:
"Enquanto a maioria das pessoas levam de 6 meses a 1 ano para comegarem a
vender e ter resultados satisfatérios, aplicando a nossa metodologia exclusiva, vocé
pode fazer isso em poucas semanas". Na sequéncia, um video onde Micha Menezes
ira explicar mais detalhadamente a respeito da Escola do Perpétuo e entdo convidar
o leitor a adquirir o infoproduto através de seu discurso comercial.

Quando seguida a navegacgao através do site, a promessa novamente se fez
presente, apresentando fotos de varias pessoas, leia-se alunos/clientes, mostrando

a plaquinha "6 em 30", simbolo de que atingiram a marca do prometido resultado de
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100 mil reais de faturamento em 30 dias de vendas utilizando do método de vendas
perpétuo ensinado na escola de Micha Menezes.

Imagem 42: Proposta de Valor 2 Escola do Perpétuo
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Essa placa que eles estdo segurando € um prémio que todos recebem quando alcangam a marca de 100 mil reais
de faturamento dentro de 30 dias aplicando a estratégia mais simples e eficiente que existe

Vale salientar que quando é citado o termo perpétuo, esse significa que € um
meétodo de vendas a partir de estratégias de marketing digital caracterizado por estar
disponivel a todo momento para compra e assim podendo ser vendido todos os dias.
Diferentemente de outros métodos que diferem-se dele como, por exemplo, vendas
por langamento, no qual os infoprodutos n&o estdo sempre disponiveis para compra,
mas sim apenas nos periodos em que sao langados. Tais conceitos sao abordados
cotidianamente no mercado digital por parte dos infoprodutores, contudo n&o foram
encontradas fontes académicas para tal nomenclatura durante o periodo de coleta.

O Infoproduto do empreendedor digital Leandro Ladeira, intitulado de Venda
Todo Santo Dia, destina-se as pessoas que desejam aprender a montar um negocio
digital e vender diariamente seus infoprodutos através da internet. Apresenta como
proposta de valor literalmente a promessa de que o cliente, ao adquirir o método e
aplica-lo, podera "vender todo santo dia" a partir de estratégias de marketing digital.
A promessa esta no fato de que, segundo Leandro, qualquer pessoa pode comecar
um negacio digital e vender seus produtos digitais todos os dias através da internet.

Ao acessar o site do infoproduto, também identificou-se a promessa explicita

logo no cabecgalho. Primeiro a identificagdo do produto/marca Venda Todo Santo Dia,
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seguido pela frase: "Qualquer pessoa pode comegar um negdcio digital', seguida por
outra frase: "Entenda porque tanta gente comum esta ganhando muito dinheiro com
essa oportunidade de negocio". Na sequéncia, de forma similar ao caso observado
da Escola do Perpétuo, de Micha Menezes, um video gravado pelo proprio Leandro,
no qual explana maiores informacdes a respeito do método e introduz o convite para

aquisi¢cao do infoproduto através de seu discurso comercial.

Imagem 43: Proposta de Valor 1 Venda Todo Santo Dia
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O infoproduto de Jodo Castanheira, intitulado como Jornada Enriquecendo
Online (JEQ), também, de forma similar ao infoprodutos anteriormente analisados de
Micha Menezes e Leandro Ladeira, apresenta como publico-alvo individuos que
desejam empreender no mercado digital e assim gerar renda através da venda de
seus infoprodutos na internet. A proposta de valor do JEO esta pautada sob uma
promessa de resultado quantitativo e, especificamente, se caracteriza como "Uma
metodologia para vocé faturar de R$2.000,00 a R$10.000,00 todos os meses", vide
imagem 44 capturada diretamente do site do Jornada Enriquecendo Online.

De forma extremamente similar aos exemplos anteriormente observados, a
proposta de valor esta evidenciada no cabecalho do site, seguida por um video de
apresentagcdo comercial do infoproduto gravado pelo proprio Jodo Castanheira, no

qual a promessa € detalhada juntamente aos métodos aplicados no curso, bem
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como todas demais informagdes que seguem até o convite do infoprodutor para que

o potencial consumidor, ali na posi¢cao de espectador, adquira o infoproduto.

Imagem 44: Proposta de Valor 1 Jornada Enriquecendo Online

Uma Metodologia para vocé faturar
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Por fim, foi observada e analisada a promessa do infoproduto intitulado como
"Mentoria 100k30", de Juliano Torriani. O influenciador apresenta a promessa de seu

infoproduto como "o modelo de negécios capaz de gerar 6 digitos todos os meses".

Imagem 45: Proposta de Valor 1 Mentoria 100k30
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O infoproduto de Juliano, assim como os demais anteriormente observados,
destina-se a quem deseja construir um negécio digital e vender infoprodutos através
da internet. No caso do "Método 100k30", o influenciador convida o potencial cliente
para adquirir a sua mentoria pessoal, na qual durante o periodo de 6 meses Juliano
ird acompanha-lo particularmente na conducéo das estratégias online para formatar,
desenvolver e alavancar o negdcio digital do seu aluno/cliente.

O titulo do seu método, que da nome ao seu infoproduto, esta fundamentado,
assim como no caso observado da Escola do Perpétuo, na entrega de valor como a
promessa de atingimento do resultado de cem mil reais de faturamento no periodo
de trinta dias de vendas. Contudo, vale ressaltar que no caso da Mentoria 100k30,
Juliano promete esse resultado de forma consistente todos os meses, vide proposta
de valor no cabegalho de seu site, vide imagem 45.

Assim como também os demais infoprodutores selecionados e observados ao
longo do periodo de coleta nesta secdo, Torriani apresenta em forma de video os
detalhes de seu infoproduto, bem como introduz a partir de seu discurso comercial o
convite para que o espectador adquira a sua mentoria.

Conforme apontado por Parkes (2015), o conhecimento transmitido em forma
de informacdo deve ser apresentado como uma determinada solu¢do de valor que
gere transformagao na vida daquele que o adquiriu em forma de conteudo. Dessa
forma, p6de-se observar que independentemente das particularidades das propostas
de valor transmitidas pelos empreendedores digitais em relagdo a seus respectivos
infoprodutos, a verdadeira transformacao que os quatro propuseram a partir de suas
promessas foi a mudanca de vida que seus consumidores estariam realizando a
partir do momento em que comecgarem a construir seus negdécios digitais, vendendo
todos os dias através da internet e alcangando soélidos resultados de faturamento.

Na proxima secdo, serao apresentados maiores detalhes de caracterizagao
de cada um dos infoprodutos observados aqui, bem como seus canais de vendas e
os elementos empregados pelos infoprodutores e suas equipes nas estratégias de

marketing e persuaséo.
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4.6.2 Canal de vendas

A comercializagédo de infoprodutos, segundo conforme (2018), tem o potencial
de atingir grande escala de mercado em virtude do seu poder de alcance massivo da
internet. Além desse fato, a margem de lucro de um infoproduto geralmente ¢ alta e
superior a de um produto fisico, uma vez que seu custo de producéo é relativamente
pequeno e sua capacidade de replicagao é alta, pois o0 que realmente entrega-se ao
consumidor que o adquire é um acesso ao produto. Esse processo pode ser repetido
milhares de vezes. Dessa forma, nesta secao, foi observado e analisado como os
infoprodutores selecionados configuraram os seus canais de venda e distribuicdo de
seus infoprodutos em escala através da internet.

O primeiro canal de vendas observado foi da Escola do Perpétuo. Ela é um
infoproduto adquirido pelo modelo de assinatura anual, em forma de comunidade, na
qual o cliente paga para fazer parte, bem como ter acesso aos conteudos, materiais
e beneficios ali disponibilizados. Esta disponivel para aquisi¢do a qualquer momento
através de seu site e tem como publico-alvo produtores de conteudos que ja atuam
ou desejam atuar no mercado digital através do método perpétuo, langadores de
infoprodutos que almejam ter um fluxo de caixa durante os periodos que seu produto
principal estd com carrinho fechado e também agéncias de marketing e profissionais

de internet como gestores de trafego, copywriters, social media, entre outros.

Imagem 46: Canal de Vendas 1 Escola do Perpétuo
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Conforme explicacdo do método no préprio site do infoproduto, perpétuo é a

estratégia ideal para vender para as pessoas que nunca lhe viram antes e vender no

perpétuo significa vender todos os dias. Ou seja, perpétuo € a estratégia usada para
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vender produtos digitais que estdo sempre com o carrinho online de compras aberto,
0 que significa que as pessoas podem comprar seu acesso quando desejarem. Essa
é a estratégia ideal para a venda de produtos digitais de ticket baixo e médio. E uma
estratégia simples, segura e que dispensa a produg¢ao de conteudo.

Através do site também foi possivel observar o método explicado em funcéo
dos atributos de produto disponibilizados aqueles que adquirem seu acesso a Escola
do Perpétuo. Esta escrito: "Aqui, vocé vai encontrar tudo que precisa para se tornar
um especialista em vender todos os dias. Do basico ao avangado". A partir disso,
foram elencadas as areas de abrangéncia dos conteudos trabalhados: concepgao de
produto, criativos, paginas e funis de venda, trafego direto, aceleradores de lucro,

e-mail marketing, ferramentas, automacgdes e gestdo de negdcios digitais.

Imagem 47: Canal de Vendas 2 Escola do Perpétuo
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Na sequéncia, sao apresentados exemplos, através de recortes em formatos
de capturas de tela, resultados atingidos por pessoas que sao alunas da Escola do
Perpétuo. Novamente, observou-se o principio da prova social abordado por Cialdini
(2012), validando através de provas a eficacia do produto em questdo. Nas imagens

apresentadas no site péde-se observar elementos visuais como graficos de receitas
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por periodo, valores quantitativos totais de receita, niumeros de performance como,
por exemplo, quantidade de vendas e taxas de conversao, entre outros.

As capturas de tela disponibilizadas no site da Escola do Perpétuo por parte
de Micha Menezes e sua equipe foram extraidas dos relatérios de dados de perfis
dos alunos em suas contas da Hotmart, plataforma com foco em hospedagem e
comercializagao de infoprodutos como assinaturas perioddicas, cursos e treinamentos

online, consultorias € mentorias virtuais.

Imagem 48: Canal de Vendas 3 Escola do Perpétuo
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Outro elemento observado na construgcdo do site como canal de vendas do
infoproduto em questao, foi a apresentagcao do infoprodutor Micha Menezes: "(...) é
publicitario, especialista em perpétuo, produtor e um dos socios da Agéncia Pinguim
- empresa especialista em estratégias digitais. Dentro dos ultimos 3 anos, ja faturou
mais de 15 milhées de reais, recebendo reconhecimento da Hotmart como um dos
maiores especialistas em produtos digitais do pais. Idealizador de um dos maiores
treinamentos sobre marketing digital do Brasil, Micha ja ajudou mais de 17 mil
pessoas a alcancarem a independéncia financeira trabalhando exclusivamente pela
internet (...)".

Além de Micha, também sao apresentados outros dois mentores da Escola do

Perpétuo. O primeiro € Pedro Aredes, apresentado no site da seguinte forma: "Pedro
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Aredes é socio do Micha Menezes e atua como estrategista digital, provando que é
possivel viver exclusivamente da internet sem precisar aparecer na frente das
cédmeras. Além de cuidar da parte estratégica da empresa, Pedro é formado em
Tecnologia da Informag&o e comanda todo setor de ferramentas e automacées (...)".

O segundo é Luiz Cota, apresentado no site da seguinte forma: "Luiz Cota é
um dos soécios do Micha Menezes na Agéncia Pinguim e atua como CEO da
empresa. Formado em Administragdo de Empresas e pos graduado em Mercado de
Capitais, Luiz Cota traz toda a sua bagagem para gerenciar a area operacional e

administrativa de uma organizagé&o multimilionaria (...)".

Imagem 49: Canal de Vendas 4 Escola do Perpétuo

Conhec¢a seus mentores

Micha Menezes & publicitario, especialista em perpétuo, produtor & um dos
sécios da Agéncia Pinguim - empresa especialista em estratégias digitais.

Dentro dos Gltimos 3 anos, ja faturou mais de 15 milhGes de reais, recebendo
reconhecimento da Hotmart como um dos maiores especialistas em produtos
digitais do pais

Idealizador de um dos maiores treinamentos sobre marketing digital do Brasil,
Micha ja ajudou mais de 17 mil pesscas a alcangarem a independéncia
financeira trabalhandoe exclusivamente pela internet

Se vocé quer conhecer um pouco mais sobre a histéria do Micha Menezes,
entender como ele saiu do absoluto zero, consolidou uma empresa
multimilionaria e foi reconhecido com uma das principais referéncias de
perpétuo do Brasil

.Acesse aqui a websérie que conta a histéria do Micha Menezes.

Pedro Aredes & socio do Micha Menezes e atua como estrategista digital,
provando gue & possivel viver exclusivamente da internet sem precisar
aparecer na frente das cameras

Alem de cuidar da parte estratégica da empresa, Pedro € formado em
Tecnologia da Informagdo e comanda todo setor de ferramentas e
automagoes.

Se vocé tem dificuldade em configurar sites, programar e-mails, dominar
plugins, contratar ferramentas, isso ndo serd mais um problema na sua vida. @

Dentro da escola do Perpétuo voce tera aulas dinamicas com o Pedro para

Ao apresentar os principais individuos que compdem a direcéo intelectual da
Escola do Perpétuo, percebeu-se dois principais pontos de analise: a humanizagao
da marca/produto e a construgdo de autoridade. Ou seja, ao leitor saber mais sobre
Micha, Pedro e Luiz, conhecer seus perfis, brevemente suas histérias, bem como ver
suas fotos, familiariza-se desde o presente momento sobre quem eles séo e quem
encontrarao ao longo das aulas e mentorias da Escola. Além disso, ao ler a respeito
de suas trajetdrias, resultados atingidos no percurso, especialidade e experiéncia,

ganha maior confianga para efetuar sua aquisicdo de acesso para a comunidade,
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pois, segundo Cialdini (2012), as pessoas compram de quem confiam e geralmente
confiam em especialistas e figuras de autoridade.

Outro elemento de extrema importancia observado foi o prego e a descrigao
dos itens entregaveis a partir da aquisicdo do acesso digital a Escola do Perpétuo. A
assinatura ocorre de forma anual e o investimento é de R$49,90 ao més. Ao assinar,
o consumidor recebera, segundo as informacdes extraidas do site, acesso a mais de
140 aulas e treinamentos exclusivos com grandes players do mercado, conteudos
novos e atualizados mensalmente, equipe de suporte a disposi¢ao todos os dias, o
passo a passo para criar um produto digital totalmente do zero, modelos de paginas
de alta converséo, instrugéo de trafego pago do nivel basico ao avangado, modelos
de copy - textos persuasivos - validados e prontos para usar, funis de vendas para

fazer 100 mil de faturamento e 30 dias - conforme promessa do infoproduto.

Imagem 50: Canal de Vendas 5 Escola do Perpétuo
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Vale salientar que ha um contador de tempo em que o tempo vai diminuindo a
partir do momento que o site é carregado. Se a assinatura ocorrer enquanto o tempo
ainda nao foi zerado, o consumidor tera acesso, além dos itens padrao de proposta,
a bonus exclusivos. Os bonus em questdo séo: Imersao de Criativos que Convertem
e Imersao da Escola de Trafego Pago.

Ao final, o botdo de "assine agora". Ao clicar, o usuario é direcionado para a
pagina de compra, onde preenche todas as informagdes pessoais € de pagamento
para fazer a aquisicdo do infoproduto. Caso o individuo nao clique, por qualquer
motivo que ainda nao o tenha convencido do investimento, e continue navegando no

site, encontrara duas informag¢des na sequéncia: garantia e duvidas frequentes.

Imagem 51: Canal de Vendas 6 Escola do Perpétuo

A Escola do Perpétuo tem
VOCE NAO garantia incondicional de 7 dias

Vocé pode assistir todas as aulas, ter acesso o todas estratégias que eu e meus alunos

TEM NADA | =&

Se por qualguer motivo vocé ndo ficar satisfeito ou ndo se adaptar, basta entrar em contato

A p E R D E R' com a minha eguipe dentro do prazo de 7 dias e solicitar o reembolse do valor investido.
L ]

Voce recebera de volta cada centave que pagou.

Eu estou tirando todo o risco das suas mdos e colocando nas minhas.

\. 7 Faga suainscrigdio agora mesmo e veja com seus préprios olhos.

COMECE POR APENAS 12 x R$ 49,90

A garantia é incondicional, ou seja, pode ser acionada independentemente do

motivo, pelo periodo de 7 dias a contar da data em que o pagamento foi efetuado.
Esta escrito o seguinte texto: "Vocé ndo tem nada a perder! A Escola do Perpétuo
tem garantia incondicional de 7 dias. Vocé pode assistir a todas as aulas, ter acesso
a todas as estratégias que eu e meus alunos usamos. Se por qualquer motivo vocé
nao ficar satisfeito ou ndo se adaptar, basta entrar em contato com a minha equipe
dentro do prazo de 7 dias e solicitar o reembolso do valor investido. Vocé recebera
de volta cada centavo que pagou. Eu estou tirando todo o risco das suas mé&os e
colocando nas minhas. Faga sua inscricdo agora mesmo e veja com seus proprios
olhos. Comece por apenas 12x de R$49,90".

Essa estratégia reduz a zero o risco de compra porque o consumidor podera

realizar o seu acesso ao ambiente virtual da Escola do Perpétuo, verificar tudo que
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ela oferece e, caso realmente n&o corresponda as expectativas que criou a partir da
leitura do site e demais informagdes, basta solicitar o reembolso integral dentro do
periodo de 7 dias. Segundo Pereira (2016), quando aplicada a garantia na venda do
seu produto digital, haverdao sim alguns reembolsos, contudo o numero de pessoas
que solicitam o reembolso €, na maioria das vezes, consideravelmente menor que o
numero de pessoas que teriam deixado de comprar caso a garantia nao existisse.
Logo entende-se que € uma estratégia valida e eficaz na maioria dos casos.

Por fim, ao final do site, ha uma secédo de duvidas frequentes, na qual esta
uma série de perguntas e respostas prontas que podem sanar diversas duvidas que
o consumidor ainda pode ter a respeito do infoproduto. Sdo perguntas simples como:
"Tem grupo de suporte?" ou "Até quando posso acessar as aulas?", entre outras. E
caso a duvida que o consumidor tenha ainda nao tenha sido esclarecida a partir das
perguntas frequentes, pode clicar em um botdo de Whatsapp, localizado no canto

inferior direito do site, para falar diretamente com a equipe de suporte da empresa.

Imagem 52: Canal de Vendas 1 Venda Todo Santo Dia
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curso online. Assim, ao adquiri-lo, o cliente ganha acesso imediato a todos os seus
conteudos, bem como suporte ao vivo de Leandro e toda a sua equipe. Possui como

publico-alvo pessoas que desejam criar seu proprio negodcio digital e empreender
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através da internet. De maneira similar a Escola do Perpétuo, o Venda Todo Santo
Dia também possui como canal de venda o seu site.

O primeiro ponto a observar no site do VTSD é que o video de apresentagao
do infoproduto ndo € um video comercial, como no caso da Escola do Perpétuo, mas
sim uma aula completa disponibilizada gratuitamente. Segundo Leandro, o video até
tem uma parte comercial ao final, no qual ele fara o convite para que o espectador
compre O curso, mas, nas suas proprias palavras, 95% do curso € focado na entrega
de valor agregado em forma de conteudo e informagdes relevantes, sendo apenas
os 5% restantes do tempo com discurso comercial. No video, Leandro introduz as
premissas em relagdo a construgdo de um negocio pautado sob marketing digital e
ao longo de um pouco de uma hora de video, discorre resumidamente maneiras de
se empreender digitalmente com sucesso através do método de vendas perpétuo a

partir do seu método ensinado no Venda Todo Santo Dia.

Imagem 53: Canal de Vendas 2 Venda Todo Santo Dia

Veja alguns resultados dos alunos do VTSD

Morava de favor na casa da avé e animava festas
infantis para receber R$210 por més. Em menos de
um ano ja faturou mais de MEIO MILHAO DE REAIS.
Sua historia, que envolve muitas dificuldades e
incertezas, certamente vai aquecer seu coragéo e te
mostrar que & possivel. Assista ao video e veja como
foi emocionante o ponto de virada da Giovanna.

Ex-universitario do Piaui, d4 reforma da casa de ELE FATUROU “
presente para a mée e compra a propria casa 0
depois de faturar mais de R$200 MIL REAIS com o Rs 256'33 » '53
VTSD. Ele conta como foi 0 inicio e mostra os “Eu nunca tinha
resultados. Se é inspiragdo que vocé precisa, entdo comprado nada a vista
assista ao depoimento incrivel desse jovem. antes do VTSD” &

)

No site do VTSD também foram observados principios de prova social a partir
da exibicado de resultados atingidos pelos alunos do infoproduto. Ha capturas de tela
com ilustracdes de graficos e resultados financeiros atingidos pelos alunos, recados
e mensagens de alunos agradecendo e compartilhando seus resultados diretamente

com Leandro, sua equipe e outros alunos do curso via chat do Instagram e também
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conversas privadas e em grupos de Whatsapp. Conforme descrito no proprio site por
Leandro, abaixo da série de capturas de tela: "Nés temos mais de 800 prints como
esses, mas a pagina ficaria muito chata se colocassemos todos. Em respeito ao seu
tempo, colocamos apenas alguns aleatérios".

Entretanto, de maneira diferente do que foi observado no site do infoproduto
de Micha Menezes, no site do VTSD ha também depoimentos e relatos de alunos do
curso em carater de video. Ha um breve resumo textual ao lado de cada video para
que a partir das informagdes ali escritas escolha-se qual ou quais assistir. Ao clicar,
o video abre e o0 espectador tem acesso a uma riqueza de informacdes a respeito de
toda a histdria, trajetoria, experiéncia com o curso, resultados atingidos, entre outras
informacgdes do aluno apresentado como caso de sucesso. Os videos sdo gravados
pela produgéo de Leandro, mas quem de fato esta no video relatando o seu caso € o

préprio aluno em questao.

Imagem 54: Canal de Vendas 3 Venda Todo Santo Dia

Um plano comprovadamente eficiente
Aqui vocé sai do zero e comega um negaécio lucrativo na internet.
Essa é a base da metodologia do CEE - Crescimento Exponencial Estruturado.

O CEE quebra uma caminhada longa e complexa em passos simples e possiveis.

Obijetivo: Criagdo do produto

Vocé tera um passo a passo para sair do zero e criar um produto digital
Newbie superatrativo e em tempo recorde.

aFp Estrutura Benchmarking Matriz Precificagio

Objetivo: Faturar 10 mil reais

Uma vez que vocé esta com o seu produto pronto, vamos ativar o protacolo de
Soft validagdo e em seguida o protocolo 10K, para vocé fazer os seus primeiros 10 mil
reais na internet.

PV Seccionada VV de valor Mandala da Criatividade

Obijetivo: Faturar 100 mil reais

Com 10 mil reais na conta, vocé vai estar mais motivado e preparado para ativar
Hard 0s protocolos de escala. Nessa etapa vocé ganha seguidores, dinheiro, lucro,
prestigio e reconhecimento do seu trabalho.

Picos de Vendas Inbox Lucrativa || SEOYoutube | Multiplicagdo e

Outro ponto de relevancia observado no VTSD é que existe uma jornada a
ser percorrida pelos alunos. Essa jornada € segmentada por niveis de classificagao
com base em objetivos que devem ser alcangados. Ao serem alcancgados, o aluno &

entdo classificado para o préximo nivel com um novo e maior objetivo.
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O primeiro nivel da jornada do aluno ¢ intitulado de Newbie. Nele, o aluno tem
como objetivo a criacdo de seu produto digital. Ao ter criado, passa ao préximo nivel,
chamado de Soft. Nesse nivel, iniciam as vendas do produto digital na internet. Aqui
o objetivo é faturar os primeiros dez mil reais. A partir de ent&o, ao atingir o objetivo,
o préximo nivel € o Hard, no qual o objetivo é alcangar cem mil reais como resultado
de faturamento. O préximo nivel € o Pro, que tem como obijetivo o resultado de dois
milhdes de reais de faturamento com as vendas do produto digital. Por fim, tem-se o
nivel Master, no qual o objetivo € de que sejam faturados dez milhdes de reais como
resultado de faturamento total das vendas do produto digital.

Além disso, Leandro também aplica em seu canal de vendas do VTSD alguns
dos elementos ja observados anteriormente na Escola do Perpétuo. Observou-se a
apresentacao e caracterizagdo do infoprodutor, desde sua histoéria e trajetoria até as
conquistas e experiéncia do empreendedor no mercado digital. Conforme descrito no
site, Leandro comegou no mercado digital em 2014 com a missao de langar o curso
de uma influenciadora digital, Catia Damasceno. Conforme conta, o negdcio deu tao
certo a partir da aplicacdo do método, se replicando, validando e sendo aperfeicoado
por repetidas vezes que Leandro Ladeira consolidou todo conhecimento ali aplicado
e 0 empacotou de forma estruturada e organizada no VTSD. Assim, ha oito anos
vem ensinando pessoas a aplicar o método e construirem negocios digitais.

Assim como observado na analise da Escola do Perpétuo, o VTSD apresenta
também o servico de atendimento suporte para seus alunos do curso online. No que
diz respeito as principais possiveis duvidas dos consumidores, as responde através
da sec¢do de "perguntas frequentes" ao final do site, bem como presta atendimento
personalizado via Whatsapp também.

Por fim, vale salientar que além do curso online e seus beneficios digitais, ao
realizar a compra do VTSD, o aluno ganha acesso gratuito pelo periodo de um ano a
plataforma AppBumper, software de gestdo de processos de criacdo. E um bénus de
carater estratégico que foge ao padréo dos bénus convencionais de infoprodutos.
Com base nos casos observados nesta coleta, os demais infoprodutos apresentam
outros infoprodutos como brinde. Neste caso observado, o software, apesar de ser
um produto digital, ndo é um infoproduto. E uma ferramenta complementar ao curso,
uma vez que auxilia o infoprodutor na organizacao e desenvolvimento dos processos

de criacéo e gestdo de seu infoproduto.
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Imagem 55: Canal de Vendas 4 Venda Todo Santo Dia
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Com o Appbumper é mais facil fazer o que tem que ser feito e do jeito que tem que ser
feito. E quase impossivel errar e vocé nunca fica perdido, sem saber o que fazer. e

O VTSD nao apresenta o preco para aquisicao explicitamente no site. Assim,
para ter acesso ao valor de investimento, deve-se clicar no botao "quero entrar para
o digital faturando alto" para que entdo o consumidor seja direcionado para a pagina
do carrinho online de compra. Ao acessa-lo, tem-se o preco revelado. A partir disso,
havendo o interesse de aquisi¢ao, basta preencher os dados de pagamento e assim
concluir a compra. No caso do VTSD, a compra nao € por assinatura, mas sim pelo
produto em si. Ou seja, vocé compra um acesso ilimitado ao curso. O prego para a
compra do curso online, no momento em que esta coleta ocorreu, foi de R$2.500,00.
O VTSD possui garantia para reembolso de até 15 dias apds a data de compra.

O infoproduto observado de Jodo Castanheira foi o Jornada Enriquecendo
Online, também conhecido como JEO. Da mesma forma que os casos anteriormente
analisados, Jodo também utiliza seu site como canal de vendas de seu infoproduto.
E um infoproduto em forma de curso online com mentorias coletivas semanais via
webconferéncia para acompanhamento dos alunos. Tem como publico-alvo pessoas
que almejam desenvolver seu infoproduto e gerar renda, conforme a promessa do
produto, entre dois e dez mil reais todos os meses.

De maneira similar ao VTSD, observou-se no Jornada Enriquecendo Online

uma videoaula apresentada pelo préprio Jodao Castanheira no topo de seu site, com
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intuito de agregar valor em informag¢ées na maior parte do tempo de duracéo e, ao
final, propor ao espectador a adquirir o infoproduto.

Na sequéncia, assim como os demais infoprodutos anteriormente analisados,
apresenta capturas de telas com resultados atingidos pelos alunos do curso online.
Assim como o VTSD apresenta também videos gravados de depoimentos de seus
alunos que se tornaram casos de sucesso do infoproduto.

Além disso, também apresenta o infoprodutor. Segundo as informagdes do
site, Jodo Castanheira € um empreendedor digital, apaixonado por marketing digital
e criador do projeto Enriquecendo Online. Em apenas trés anos, ja faturou 8 digitos
no mundo digital. Segundo ele, decidiu abrir as estratégias secretas que sonhava ter
conhecido quando comegou no mercado digital e que utilizou para criar negocios na
internet. Escreveu: "Ndo sou nenhum guru, sabe? A unica diferenga entre eu e vocé
€ que eu comecei primeiro, mas quero ser pra vocé a pessoa que queria conhecer

quando comecei no marketing digital".

Imagem 56: Canal de Vendas 1 Jornada Enriquecendo Online

QUEM SOU EU?

0Os conhecimentos dos mais de 8 digitos faturados, seréo
um degrau para os SEUS 8 digitos

Empreendedor Digital, apaixonado por marketing, criador
do projeto Enriquecendo Online, eu, JoGo Castanheira, em
apenas 3 anos ja faturel 8 digitos nos bastidores do
mundo digital.

Decidi abrir as estratégias secretas que sonhava ter
conhecido quando comecei no mercado digital e usei
para criar mditiplos negécios SOLIDOS e consistentes na
internet.

Por isso, consegui milhares de alunos ao redor do mundo
que vendem todos os dias e prosperam com as mesmas
técnicas.

“N@o sou nenhum Guru, sabe? A Unica diferenga entre eu
e Vvocé é que eu comecei primeiro, mas quero ser pra vocé
a pessoa que queria conhecer quando comecei no
marketing digital.”

Apos, € explicado o método desenvolvido e ensinado através do JEO, do qual
€ basicamente composto por trés passos: atragdo de curiosos, aplicagdo do gatilho

de compra e a conversado dos curiosos em compradores. Segundo Jodo, o primeiro
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passo € atrair a atencdo do maior volume possivel de curiosos através da criagao e
veiculagao de bons anuncios. A partir disso, leva-los para o canal de vendas, no qual
devem ser trabalhados determinados gatilhos que revelardo as pessoas problemas
que elas possuem e hoje estdo inconscientes deles. O influenciador diz que todos
temos problemas, sejam eles financeiros, amorosos, familiares, entre outros. A partir
disso, o seu infoproduto deve apresentar-se como a solugao perfeita para aquele
determinado problema que foi revelado a consciéncia do consumidor, fazendo assim
com que o mesmo tome a agdo de compra.

Sao entdo apresentados todos os modulos do curso, que abordam conteudos
sobre gestao de trafego, estruturagao digital, estratégias de vendas, mercado digital,
mentalidade, entre outros. Além dos conteudos trabalhados no curso online, também
ha bdonus complementares a compra, que abordam conteudos de estratégias para
geragao de conteudos no Instagram e técnicas de atendimento via Whatsapp. Neste
caso, diferentemente de como observado na Escola do Perpétuo de Micha Menezes,
o bénus n&o é uma oferta por tempo limitado. E garantido a todos que adquirirem o

Jornada Enriquecendo Online.

Imagem 57: Canal de Vendas 2 Jornada Enriquecendo Online

Além de todos os Médulos, Conteudos, Estratégias e
Bénus Especiais, vocé tera acesso ao...

ENCONTRO COM
CASTANHEIRA!

Todas ds tergas e quintas, nés teremos um Encontro
(em grupo) Ao Vivo e Online para tirar as suas
duvidas e, assim, eu ter certeza que o seu Negbcio
Online estd progredindo.

E um Encontro Especial para eu garantir
que voce tera resultados expressivos!

Para todos os alunos que adquiriram o JEO, Joao se coloca a disposi¢cao nas
tercas e quintas em encontros coletivos online para responder a duvidas e também

acompanhar a progressdo de seus alunos mentorados. Dessa forma, observou-se
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que o JEO se classifica como uma mescla entre curso gravado e acompanhamento
de mentoria por parte do préprio infoprodutor.

No que diz respeito ao modelo de negdcio e valores de investimento, o JEO
apresenta duas formas: plano anual e plano vitalicio. No formato de plano anual, o
consumidor paga R$297,00 a vista ou entédo 12 parcelas mensais de R$29,82. Neste
plano, tem acesso ao curso online, todas as suas atualizagdes e acompanhamento
de mentoria pelo periodo de 12 meses. No formato de plano vitalicio, o consumidor
paga R$697,00 a vista ou entdo 12 parcelas mensais de R$67,91. Neste modelo os
beneficios sdo para sempre, ndao havendo a necessidade de renovacédo anual como

no primeiro formato.

Imagem 58: Canal de Vendas 3 Jornada Enriquecendo Online

COMO FACO PARA TER ACESSO A JORNADA
ENRIQUECENDO ONLINE?

O treinamento Jornada Enriquecendo Online vai te pegar pela mao e tirar vocée
do absoluto zero e vai te levar para o nivel mais alto do marketing digital.

E para vocé ter acesso a esse treinamento basta clicar no botéo abaixo e
garantir a sua vaga agora mesmo!

PLANO ANUAL PLANO VITALICIO

v Acesso durante 12 meses; v Acesso para sempre;
+ Acesso a todas atualizagoes v Acesso a todas atualizagoes;

(durante o ano); v Acesso 24/7

v Acesso 24/7

Por apenas 12x de Por apenas 12x de

R$29,82 R$67,91

ou R$297,00 2 vista ou R$697,00 a vista

isa @ = Y. it wiwat vish @O OE XD

Ao adquirir o JEO, o acesso ao curso é liberado imediatamente. Em caso de
arrependimento, o consumidor possui garantia de 7 dias para solicitar o reembolso.
Por fim, cabe salientar que observou-se a secao de "duvidas frequentes”, sanando
duvidas comuns a respeito do infoproduto, porém nao foi observado atendimento de
suporte via Whatsapp comercial. O suporte que € mencionado nos atributos do JEO
trata-se de suporte apenas para alunos do curso em relagdo ao mesmo.

O ultimo canal de vendas observado foi o do infoproduto "Mentoria 100k30",

do empreendedor digital Juliano Torriani. O seu canal, assim como os demais canais
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dos infoprodutores anteriormente analisados nesta coleta, também é seu site. Porém
no caso da Mentoria 100k30, o site apresenta algumas diferengas consideraveis. O
primeiro ponto de observagao € que o site como um todo é extremamente textual, no
qual quase nao ha elementos visuais, exceto pelo video de Torriani no inicio do site,
um video testemunho de cliente ao final, uma imagens, duas fotos e os dois botdes,
sendo um de compra e outro para atendimento da equipe de suporte. Todo restante
do site se apresenta como uma carta de vendas, na qual o infoprodutor discorre em
texto todas as informacdes a respeito de seu infoproduto. Inclusive, nas préprias

palavras de Torriani, sua carta inicia-se com a expressao "caro leitor".

Imagem 59: Canal de Vendas 1 Mentoria 100k30

Caro Leitor,
Essa ndo é uma oferta, € um convite.
Um convite para vocé finalmente mudar de vida.

Um convite para vocé nunca mais se preocupar com dinheiro e faturamento
no mercado digital.

Um convite para fazer parte do meu grupo de alunos intimos.

Isso nao é brincadeira ou jogada de marketing...

Hoje vocé vai ter a chance de fazer parte do meu grupo
de alunos mais préximos, como meu mentorado por 6
meses...

e ainda adicionar até 100 mil de Lucro mensal no seu
negacio.

O site inteiro segue dessa forma, contando com mais de 500 linhas de texto.
O texto inicia fazendo um convite ao leitor que, nas palavras de Torriani, trata-se de
um convite que pode mudar a vida de quem o esta lendo. Um convite para que faca
parte de seu grupo de alunos mais proximos, sendo mentorado diretamente por ele
pelo periodo de seis meses, no intuito de gerar cem mil de lucro mensal em forma
de resultados de venda. Conforme a prépria proposta de valor e o nome do produto,
uma mentoria para fazer cem mil de lucro em trinta dias, todos os meses, através de

produtos digitais, mais especificamente infoprodutos.
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Basicamente, Torriani propde cuidar diretamente do negdcio do consumidor.
Ou seja, ao invés de vender um curso buscando ensinar o que sabe e dessa forma
os préprios alunos aplicam os conhecimentos ali transmitidos, o proprio Torrini pensa
na estratégia que deve ser executada com base em sua experiéncia e expertise e
entrega o plano de execugao pronto para o seu mentorado, entdo, executa-lo sob
acompanhamento, avaliagéo e orientagao do infoprodutor.

Sendo assim, o Mentoria 100k30 € uma mentoria personalizada, consultiva,
coletiva, em carater de turma/comunidade, e com momentos também de orientacao
individual. Destina-se a empreendedores digitais que ja possuem um negdcio, mas
que ainda nao conseguiram fazé-lo escalar e, assim, atingir resultados substanciais
e solidos de faturamento ou que estdo comegando um negécio digital.

Segundo Torriani, 0 método possui duas fases. A primeira ocorre durante os
primeiros sessenta dias de mentoria, nos quais Torriani ir4, antes de qualquer coisa,
entender o negocio do consumidor, bem como tudo que ele ja fez anteriormente ou
tentou fazer e ndo conseguiu e também avaliar os resultados que obteve até entao.
Em seguida, ira orientar o consumidor e direcionar qual estratégia digital seu aluno
deve colocar em pratica imediatamente através de um plano de acao previsto para
€Xecugao nesses primeiros sessenta dias.

Com base nos resultados gerados a partir da estratégia e das agdes desses
primeiros sessenta dias, Torriani ira orientar seu mentorado construindo um plano
estratégico para ser executado pelos proximos doze meses, sendo ainda orientado e
acompanhado por Torriani pelos préximos quatro meses restantes do periodo total
de seis meses da mentoria. Ou seja, dois meses de acompanhamento na primeira
fase e quatro meses na segunda fase.

Ao longo dos seis meses de mentoria, tais estratégias abordardo tematicas
como direcionamento estratégico, rotina de vendas diarias, funis de vendas e mix de
produtos digitais lucrativos, pautadas sob 3 metas: gerar novos leads todos os dias,
gerar novas vendas todos os dias e ampliar o mix de produtos.

Para adquirir a Mentoria 100k30, o investimento é de R$5.000,00 a vista ou
entdo em 12 parcelas mensais de R$500,00. Ao adquiri-la, o consumidor tera direito
a acompanhamento em comunidade exclusiva, cinco encontros individuais via web
conferéncia com Torriani, todos os materiais e treinamentos que ele ja produziu ou
serdo produzidos por ele durante o tempo de mentoria e trinta dias de aceleracao,

no qual durante o primeiro més de mentoria os encontros serdo semanais. Ainda é
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possivel ganhar dois bénus como, nas palavras do infoprodutor, presentes. Para os
dez mentorados da turma que se destacarem em questao de resultados, ganharao
uma mentoria presencial no escritorio de Torriani localizado em Novo Hamburgo/RS.
E para o primeiro colocado da turma a atingir cem mil reais de faturamento mensal,
ele ird conceder trinta dias gratuitos de mentoria semanal individual com ele.

Ao final, Torriani informa que ndo ha garantia de reembolso, pois até devolver
o dinheiro ao consumidor apos a primeira reunido de alinhamentos gerais, mas que
dessa forma atrairia muitos curiosos e pessoas nao realmente decididas. Por isso,
ele aplica o que, em suas proprias palavras, chama de garantia de reputagdo, em
que fica combinado que se ele ndo atender as expectativas do mentorado, 0 mesmo
podera falar mal deles para o maximo de pessoas que conseguir no mercado, mas
que, em contrapartida, se gostar da mentoria pelo menos devera falar bem para dois
amigos ou conhecidos e recomenda-la.

Além dos elementos observados e descritos, ha somente dois elementos em
consonancia com os demais canais de vendas observados anteriormente: video de
conteudo gravado e disponibilizado no topo da pagina pelo préprio Torriani, no qual
ele da uma aula gratuitamente sobre mix de produtos digitais - assim como aplicado
nos casos do VTSD e JEO em que os infoprodutores disponibilizam uma videoaula
gratuita como amostra de valor - e um video de depoimento como prova social de
um de seus mentorados, atestando a qualidade do infoproduto.

Ao final, apos ler a carta e assistir aos videos, caso haja o interesse, a pessoa
podera adquirir a Mentoria 100k30 clicando no botdo que a levara para a pagina de
pagamento. Caso possua alguma duvida a respeito, podera clicar no botdo que a
encaminhara para a equipe de suporte via Whatsapp.

Finaliza com a seguinte frase: "Se vocé esta realmente comprometido com o
desenvolvimento do seu negdcio digital e quer se transformar em um INVESTIDOR
do seu proprio negdcio, vocé precisa participar da Mentoria 100k30".

Ao final desta seg¢ao de analise referente aos canais de vendas criados pelos
empreendedores digitais para comercializagdo de seus infoprodutos, observaram-se
pontos de congruéncia, bem como divergéncia. Todos os canais se deram em forma
de site, no qual cada qual em seu formato, valendo-se da internet para centralizar ali
todas as informagdes a respeito do infoproduto, além de utilizar desse espacgo para
aplicacao de estratégias comerciais conforme anteriormente identificadas ao longo

de suas respectivas analises.
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Todos apresentaram a proposta de valor identificada logo no topo do canal.
Todos apresentaram um video gravado pelo préprio infoprodutor, localizado no topo
do site e logo abaixo da proposta de valor. Todos apresentaram depoimentos como
prova social de seus alunos e mentorados. Todos explicaram seus métodos. Todos
ofereceram suporte a duvidas, sendo via atendimento no Whatsapp e/ou através da
secao de perguntas/duvidas frequentes. Todos prestam suporte para seus alunos.
Todos oferecem bdnus estratégicos. Todos apresentam seus infoprodutores através
de suas historias e experiéncias de mercado. Todos permitem pagamento parcelado.
Todos tratam-se de infoprodutos direcionados a tematica de empreendimento online,
especificamente produgdo e venda de infoprodutos, através de marketing digital.
Todos utilizam como método central de vendas a estratégia de vendas no perpétuo.

Em questdo de garantia de reembolso, apenas a Mentoria 100k30 de Juliano
Torriani ndo possui. A disponibilizacdo de uma ferramenta/software so foi observada
no VTSD, infoproduto do influenciador Leandro Ladeira. A jornada em forma de um
plano com objetivos e titulos de classificagdo dentro da comunidade de alunos so6 foi
observado no VTSD. O formato de carta de vendas aplicado ao site s6 foi observado
no Mentoria 100k30. O unico video de carater totalmente comercial, sem aplicacéo
de uma aula, foi observado no site da Escola do Perpétuo de Micha Menezes.

Nenhum dos canais apresentou a totalidade de todas estratégias observadas,
ficando a cargo de algumas aplicagbes em alguns casos e outras em outros casos,

bem como alguns em maior quantidade e extenséo e outros menores.
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5 CONSIDERAGOES FINAIS

Este trabalho apresentou como tema central o intuito de entender, com base
na consolidagdo do conhecimento disponivel sobre o assunto, como um individuo
que almeja empreender no mercado digital vendendo o seu conhecimento em forma
de infoproduto pode alcancgar éxito neste mercado através da geracao de conteudos
nas redes sociais. Questdo da qual ndo havia sido especificamente encontrada uma
resposta nos materiais pesquisados pelo autor.

Foi proposto o objetivo de analisar as boas praticas de marketing e influéncia
digital que possibilitam empreender a construgdo de um negdcio online pautado na
venda de conhecimento em forma de infoproduto na internet. Para isso, tragcaram-se
0s objetivos especificos de caracterizagao dos elementos que compdem a oferta dos
infoprodutores analisados (1) e a verificagdo das estratégias de monetizagao que os
empreendedores de infoprodutos adotam (2).

Nesta linha, no que tange o primeiro objetivo especifico, observou-se que os
infoprodutores que ja obtiveram éxito no mercado digital valem-se de determinadas
técnicas e estratégias que se mostram premissas essenciais no empreendimento de
construcao de audiéncia online e monetizacao de infoprodutos. Com base na revisao
tedrica e observacdao dos empreendedores selecionados, analisou-se as seguintes
tematicas: inbound marketing, publicidade digital, relagdes publicas, web analytics e
marca pessoal.

Em relagcédo ao inbound marketing, foram observados a geragao de conteudos
online e as estratégias aplicadas na captura de leads. No que diz respeito a geracao
de conteudos online, todos os quatro infoprodutores analisados o utilizam como pilar
central de seus empreendimentos. Cotidianamente compartilharam informacdes de
valor em seus perfis online no Instagram, seja através de imagens textuais, fotos ou
videos, gerando conteudos de carater técnico, motivacional e, até mesmo, pessoal
gratuitamente para as suas audiéncias na rede social. E dessa forma que se fazem
virtualmente presentes, bem como desenvolvem autoridade, influéncia e conexao
com as pessoas que 0s seguem e acompanham seus trabalhos.

Além disso, disponibilizaram gratuitamente também materiais mais robustos
como, por exemplo, cursos e treinamentos online, no qual seus seguidores podem
acessa-los gratuitamente desde que informem nome e contato de e-mail. Assim, os

infoprodutores constroem listas de potenciais futuros compradores, intitulados como
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leads, para seus demais infoprodutos pagos. Valendo-se da geragao de conteudos e
captura de leads potenciais, os infoprodutores utilizaram do inbound marketing como
sua principal fonte de constru¢ao de audiéncia online e influéncia digital.

Aliada ao inbound marketing, a pratica de publicidade digital mostrou-se como
estratégia catalisadora na construcéo de audiéncia e influéncia. A partir da pratica de
impulsionamento de conteudos, os infoprodutores, a partir da aplicagédo de dinheiro
na midia social, distribuem seus melhores conteudos gratuitos a pessoas que ainda
nao os seguem na rede, acelerando, assim, o atingimento de publicos potenciais e,
dessa forma, expandindo sua influéncia para pessoas que ainda nao os conheciam.

Complementar a isso, também valendo-se da aplicagao de dinheiro na midia
social, produzem e distribuem anuncios online, que conduzem pessoas diretamente
para os sites e paginas de captura seus infoprodutos, pagos ou gratuitos, e assim
aceleram suas vendas digitais e/ou suas capturas de leads.

Tais praticas fazem com que diariamente tracionem audiéncia online para si e
para seus infoprodutos. Contudo, observou-se que mais do que atrair a atencao das
pessoas, € preciso desenvolver um trabalho muito forte de relacionamento com elas.
O ponto mais notério de uma rede social é justamente seu aspecto social. Ou seja,
as pessoas podem até ser atraidas pelos conteudos compartilhados e materiais de
qualidade disponibilizados gratuitamente, mas ainda sera necessario desenvolver
conexao e relacionamento com elas para que, assim, sejam desenvolvidos de fato
influéncia e confiabilidade a ponto de torna-las seus fas e clientes.

Neste intuito, foi observado que cotidianamente os infoprodutos apresentaram
interacbes com seus seguidores. Tais interagdes se deram de duas formas: coletivas
e individualizadas. Quando desejavam transmitir uma mensagem para todos que os
seguiam, a compartilhavam via stories e quando a interagdo destinava-se a uma
pessoa em si, especificamente, que fazia uma pergunta através dos comentarios de
uma postagem, por exemplo, interagiam em resposta ao seu proprio comentario.
Ainda interagiram também via mensagem direta por chat, o que se caracteriza como
o nivel mais intimo de interagado, entretanto, nestes casos, n&o foi possivel de ser
observado diretamente, uma vez que tal funcionalidade da plataforma é privada.

Com base na atmosfera desenvolvida pelos infoprodutores para com as suas
audiéncias online, qualitativamente, foram observadas suas taxas de engajamento,
gquantitativamente, a fim de analisar o quanto de interacdo extraiam de sua base de

seguidores. A partir da observagao de dezenas de postagens, péde-se verificar que
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apenas Leandro Ladeira apresentou taxas de engajamento médio acima de 1%, o
que, teoricamente com base em taxas médias de mercado, pode-se considerar um
bom resultado. Entretanto, na pratica, observou-se que os demais infoprodutores,
apesar de apresentarem taxas de engajamento médio em suas postagens abaixo de
1%, também alcangaram éxito no mercado digital de infoprodutos.

Sendo assim, concluiu-se que os numeros de engajamento e interagao online,
apesar de serem considerados importantes para acompanhamentos e analises, néo
refletem exatamente éxito ou ndo éxito neste mercado, ndo o caracterizando como
uma ciéncia exata. Inclusive, os préprios empreendedores digitais salientaram em
seus discursos que a quantidade de seguidores ndo é o que define sucesso neste
mercado, mas sim a qualidade do trabalho realizado.

A quinta e ultima categoria observada quanto ao primeiro objetivo especifico,
deu-se em relagcdo a analise de construgdo e desenvolvimento de marca pessoal.
Como negécios digitais no campo de infoprodutos estdo diretamente associados a
imagem do infoprodutor, péde-se observar que o desenvolvimento e a gestdo de
marca dao-se no campo pessoal, conforme intitulado de personal branding.

A gestdo de marca pessoal dos infoprodutores deu-se de duas formas: como
eles se posicionavam online para o mercado e como seus publicos reconheciam
suas marcas pessoais. Observou-se que os influenciadores posicionam-se a partir
de quesitos tanto profissionais quanto pessoais.

Profissionais no que tange suas especialidades, experiéncias e resultados
atingidos ao longo de suas carreiras profissionais, assim agregando autoridade e
confiabilidade para suas marcas pessoais. Pessoais quanto ao que diz respeito a
suas historias de vida, trajetorias e superacgdes, personalidades, estilos de vida e
opinides, agregando, assim, conexao e influéncia em relacdo aos individuos que
identificam-se com eles e, consequentemente, com suas marcas pessoais. Uma vez
que suas marcas pessoais estdo devidamente posicionadas para a audiéncia online
desenvolvida, entdo podem-se ofertar seus infoprodutos.

Em relagdo ao segundo objetivo especifico, que diz respeito a verificagdo das
estratégias de monetizagdo que os empreendedores de infoprodutos adotam, foram
analisadas as propostas de valor dos principais infoprodutos dos influenciadores,
bem como seus canais de vendas. Os quatro infoprodutos analisados s&o orientados
ao nicho de marketing digital, mais especificamente a construgdo de negdcios com

base na producgao, desenvolvimento e comercializagédo de infoprodutos.
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Possuem como publico-alvo pessoas que almejam construir negocios digitais
e suas propostas de valor estdo pautadas, cada qual com suas particularidades, sob
a otica de comercializacdo de infoprodutos através do método de marketing digital
intitulado como perpétuo. Vale salientar que a promessa esta fundamentada sobre a
ideia de construgéo de liberdade. Ou seja, a ideia de que negdcios digitais possuem
o potencial de proporcionar liberdade de tempo, geografica e financeira.

Quanto aos canais de vendas, todos os infoprodutos analisados apresentaram
seus sites como principal canal. Cada qual com suas particularidades, observou-se
que ha elementos comuns as ofertas de todos e que valem destaque: video gravado
pelo préprio influenciador, depoimentos de sucesso de quem ja é cliente, explicagao
do método aplicado no infoproduto, apresentacao das histérias e experiéncias dos
infoprodutores, suporte a duvidas e bénus estratégicos complementares a compra.
Outro elemento de destaque, que nao se fez presente somente no infoproduto de
Juliano Torriani, mas em todos os demais, é a garantia de reembolso incondicional.

Por fim, as formas de monetizagdo observadas foram assinatura recorrente,
na Escola do Perpétuo, acesso vitalicio ao curso online, no Venda Todo Santo Dia,
acesso anual ou vitalicio ao curso online, no Jornada Enriquecendo Online, e servigo
de mentoria temporario com seis meses de duragao, no Mentoria 100k30. Ou seja, a
venda de acesso a uma comunidade com constante atualizac&do, a venda de curso
online gravado com suporte especializado e o servigo de mentoria personalizada.

Com base nos itens observados e analisados ao longo do periodo de coleta,
nao pbde-se mapear todos os formatos e estratégias existentes no mercado digital
de infoprodutos, pois, além de ser um mercado em constante atualizagdo, cada
infoprodutor pode adotar diferentes estratégias personalizadas para si. Além disso,
também limitou-se a pesquisa ao que estava disponivel online nos perfis e sites dos
influenciadores, uma vez que o autor nao possuia acesso direto aos infoprodutores e
suas equipes. Ainda assim, valendo-se dos materiais observados disponiveis online,
pbde-se analisar e validar diversas informagdes que se apresentaram essenciais e
comuns nas estratégias dos infoprodutores observados.

Dessa forma, considerou-se que os objetivos geral e especificos desta coleta
foram atingidos, possibilitando, assim, que qualquer pessoa que almeje empreender
digitalmente no mercado de infoprodutos tenha aqui acesso a uma gama de

informacgdes relevantes que minimamente o guiem nesta jornada.
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