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1 - Influéncia como indicador na decisao de compra
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Conforme as redes socials como
Facebook, Instagram, Twitter e YouTube
surgiram, mulita gente criativa
aprovelitou a chance de compartilhar
sua vida online.

Claro, que o0s famosos - Ccomo
celebridades, estrelas de reality shows e
blogueiros — acabaram conguistando

Mmuitos seguidores devido a @ sua
popularidade ja existente.
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Pessoas "normais" comecaram a acumular
Muitos seguidores também gracas aos
conteuddos envolventes, auténticos e
INteracoes mails proximas com  Seus
seguldores.

A autenticidade e consisténcia levou o0s

iNnfluenciadores a um nivel de confianca e
autoridade dado a eles pelos seus
seguidores.
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=xemplo:

O livro "A Parte que Falta” teve
Jdm aumento de mais de 11.9335%
nas vendas na semana de
oublicacao do video da Jout Jout
a seu respelto.

@paulazulian

POP & ARTE

Jout Jout faz o livro infantil 'A parte que
falta' ficar em primeiro entre os mais
vendidos no Brasil

Youtuber se emocionou e chorou ao falar da obra em video que superou 2 milhdes de views. Editora
informa que houve aumento de mais de cem vezes nos pedidos de livrarias.

I v

Por Caue Muraro, G1
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Influencers sao mais
confiaveis que marcas

"Eu confio no que um
influencer diz sobre uma
‘marca muito mais do que a
.marca diz sobre ela em seus

anuncios"

%

Estudo sobre confianca feito pela Edelman.
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- /7% dos consumidores dependem
das suas redes socials para orientar
suas decisoes de compra, de acordo
com pesguisa da revista Exame.

- O numero de consumidores soO
tende a crescer, pPoIS a geracao
digital, com Idade entre 18 e 24
anos, esta chegando ao mercado de

CONsSuUMO.
- Portanto, se uma marca — de
qualguer segmento — nao estiver

NOS pPrincipals canals da Internet,

certamente flcara atras dOS
concorrentes.
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‘ ‘ ‘ ' ‘ ‘ - 44% de todos 0s entrevistados disseram gue

consideraram comprar um produto ou servico
com base em um review ou informacao de um
iNnfluenciador

- 31% disseram gue ja compraram um produto
OU Servico com pbase em um post de
influenciador

- 24% disseram que recomendaram um
oroduto ou servico com base num conteudo,
comentario ou indicacao de um influenciador

‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ Dados da pesquisa da Psychology of Following.
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O PODER DE VENDA DOS
o INFLUENCIADORES £ s ~
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PESQUISAM OPINIAO
DE INFLUENCIADORES
antes de comprar

UM PRODUTO IMPORTANTE.
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de informagao. |

@paulazulian



PAULA ZULIAN.

DOS CONSUMIDORES SE BASEIAM EM
OPINIOES DE FONTES CONFIAVEIS
ACIMA DE QUALQUER CUTRA FORMA
DE PROPAGANDA PARA TOMAR

DECISOES DE COMPRA

85%

0OS TOMADORES DE DECISOES B2B
ENTRAM EM COMUNIDADES ONLINE
CONFIAVEIS PARA PESQUISAR SOBRE
NEGOCIOS £ TECNOLOGIA

90,8%

DOS INTERNAUTAS
BRASILEIROS USAM
AS REDES SOCIAIS

12%

DE COMPRADORES B28 USAM
REDES SOCIAIS PARA PESQUISAR
SOBRE UM PRODUTO

14%

DOS CONSUMIDORES DEPENDEM
DAS REDES SOCIAIS PARA
DECIDIR A COMPRA

Fories: Nicten, Forrest Reseorch, Sorout Socidd ¢ Demonadlen
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Jornada de compra do consumidor

Os iNnfluenciadores digitais
iNnterferem diretamente na jornada
de compra do consumidor.

Os conteudos nas redes sociais,
recomendacoes o reviews
iINfluenciam a audiéncia.

Mesmo gque pessoas ainda tenham
dificuldades para reconhecer, 0
Impacto gque ele causa € visivel e
comprovado, afirma matéria da

olataforma Influency.me.

Aprendizado e
descoberta
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Jornada do cliente

Reconhecimento
do problema

Consideracao Decisdo de
da solucio compra
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Exemplos:

- Importancia de campanhas

INtegradas com todo o time de
marketing.

- Importancia de consisténcia na
contratacao de influenciadores.

- Somente 1l post + 1 combo de stories
Nnao ajuda na decisdo de compra. E
necessario gue haja constancia para

gue a audiéncia seja lembrada

daguele produto.
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Pesquisa da revista Exame: no

relacionamento com o varejo, as
orincipails atividades realizadas
oelos brasileiros por meio das redes

sociais s30: @

Social Media
— |

D=

- (43%) descobrir marcas

- (43%) feedbacks e
recomendacdes sobre uma

MarcCa

- (39%) seguir marcas favoritas
Estudo sobre confianca feito pela Edelman. 00000
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Onde as pessoas costumam comprar produtos
recomendados por influenciadores?
Em lojas online (Amazon, Submarino, etc)
Na loja fisica (mercado, loja de shopping, loja de rua)
45%
No site da marca, normalmente recomendado pelo influenciador
32%
Em sites de venda (Mercado Livre, OLX, etc)
Instagram
Facebook
Pesquisa do Meio e Mensagem.
000000






