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RESUMO

O presente trabalho visa entender como a youtuber, Nathalia Arcuri faz uso de
estratégias de marketing de conteudo e de redes sociais para seu canal no YouTube,
0 Me Poupe! Também interessa entender como ela usa as abordagens de humor nos
conteulidos trabalhados no canal de modo a atingir engajamento e visibilidade. Para
isso, buscou-se contextualizar as estratégias de marketing digital, enfatizando as
estratégias de conteudo e de redes sociais, bem como suas caracteristicas de modo
a ser possivel elaborar um estudo de caso para avaliar o uso de tais estratégias. Como
resultado deste caso, descobriu-se que Nathalia faz uso de estratégias de marketing
digital nas plataformas de redes sociais, com publicacées no Facebook e Instagram,
atraindo o publico para seu video no YouTube. Além disso, foi possivel constatar que
Nathalia vale-se de estratégias de marketing de contetdo para atingir visibilidade e
engajamento no seu canal. Também percebeu-se que o humor se faz presente na

linguagem utilizada por Nathalia em seus videos, auxiliando o sucesso do canal.

Palavras-chave: Estratégias de Marketing Digital, Marketing de Conteudo, Marketing
em Redes Sociais, YouTube, humor, Nathalia Arcuri, Me Poupe.
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ANEXO A - RECORTE DO CODIGO-FONTE DO ViDEO TOP 10 PIORES VACILOS
QUE INVESTIDORES INICIANTES COMETEM. O 8° VOCE NAO VAI ACREDITAR!



1 INTRODUGAO

O mundo sofre mudancas constantes no contexto tecnolégico, social e
midiatico. Gracas a Internet, tem-se muito mais facilidade para se encontrar
informagdes, seja em formato de texto, ou, em formato audiovisual. Dados do IBGE
(2016) mostram que 69,3% dos brasileiros tém acesso a internet, podendo utiliza-la
para estudar, trabalhar e se entreter. Dentre 0s meios utilizados para acessar a
internet, o celular € o mais utilizado, ja ultrapassando o computador.

Imagina-se que isso se deve ao fato de o celular ser um dispositivo compacto
gue acompanha o individuo em qualquer lugar, sendo de facil e rqpida utilizacéo e por
nao ser mais objeto de luxo para a populacao, e sim, por ter se difundido como meio
de comunicacédo entre as pessoas em seu cotidiano. A banda larga movel superou a
fixa nos domicilios considerados pelos dados do IBGE (2016), confirmando que o
celular d& maior mobilidade ao acesso a internet e é muito utilizado pelos brasileiros.
Com base nestes dados, percebe-se que os conteudos também foram sendo
transferidos da televisdo, principal midia antes da internet?, para a prépria internet,
contemplando inimeras formas de comunicagao.

Até alguns anos atras, a televisdo (TV) era um dos Unicos meios que as
pessoas utilizavam para assistir diversos tipos de programas dos mais variados
géneros, desde telenovelas, telejornais até programas com conteidos humoristicos,

como Os Trapalhfes? e TV Pirata®, por exemplo. Estes programas que usam o humor

1 A televisio foi a principal midia de massa por muitos anos, sendo consumida no mundo todo, como
uma tentativa da reconstrucdo da realidade, na qual a populagdo se enxerga, vé sua realidade
refletida na tela. Apesar de todas as tentativas de inovacédo, a televisdo sempre foi um meio de
comunicacdo em que 0 espectador era passivo e ndo interagia com a midia. Houve langamento de
programas com votacdes populares, reality shows, programas de auditério, em que as pessoas
poderiam participar e interagir, porém a internet mostrou inimeras possibilidades de intera¢do que
fizeram a televiséo perder parte de seu publico. Fonte: JESUS, J. T.; RESENTE, V. T. A Televisao e
sua influéncia no meio: uma breve historiografia. In: Encontro Nacional de Histéria da Midia, 9., 2013,
Ouro Preto. Anais [...] Porto Alegre: Alcar, Associacdo Brasileira de Pesquisadores de Historia da
Midia, 2013.

2 Os Trapalhdes foi um programa humoristico estrelado por Didi, Dedé, Mussum e Zacarias, que estreou
em 1977 e ficou no ar durante 30 anos na Rede Globo. Entrou para o Livro dos Recordes como o
programa humoristico de maior duracdo da televisdo. Ver: OS TRAPALHOES. In: WIKIPEDIA, a
enciclopédia livre. Florida: Wikimedia Foundation, 2019. Disponivel em: <https://bit.ly/2mOsbj5>.
Acesso em: 21 out. 2018.

3 TV Pirata foi um programa humoristico brasileiro da Rede Globo que ficou no ar de 1988 a 1990,
retornando em 1992. Tinha um humor baseado no nonsense e na sétira. Seus roteiros foram
elaborados por artistas como Pedro Cardoso, Luis Fernando Verissimo, os quadrinistas Laerte e
Glauco, e integrantes do Planeta Diario e Casseta Popular (que se reuniriam para formar o programa
Casseta e Planeta mais tarde). Ver: TV PIRATA. In: WIKIPEDIA, a enciclopédia livre. Flérida:
Wikimedia Foundation, 2019. Disponivel em: <https://bit.ly/2Pyokvs>. Acesso em: 21 out. 2018.
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como pauta de sua programacgao vieram se reinventando ao longo do tempo. Tanto
gue hoje é possivel ver no ar, ainda, programas como A Praca é Nossa* e Zorra®.

Contudo, as formas como a abordagem de humor sao retratadas foram se
alterando a medida que a novos comportamentos, novas manifestagdes culturais,
politicas e sociais se desenrolaram na sociedade. Sendo assim, pode-se dizer que
estes programas se aproveitam do que acontece no Brasil, e no mundo, para embasar
seus conteudos. Apesar das restricbes de horario por faixa etaria, que definem o
contetido recomendado para cada periodo do dia e da noite, medir a audiéncia de um
programa televisivo € mais complexo do que medir um contetdo veiculado no meio
digital, por ser realizado de forma esporadica, quando uma pesquisa € contratada,
além de possuir uma metodologia diferente. As medi¢cGes de audiéncia verificam o
numero de aparelhos de televisdo ligados em uma faixa de horario, assim como o
canal que os aparelhos estdo sintonizando. Porém, o numero de espectadores
naguele momento n&o pode ser auferido de forma exata, pois mais de um espectador
pode estar assistindo um aparelho de televisdo, bem como a televisdo pode estar
ligada, mas ndo haver ninguém assistindo.

Ja na internet, a mensuracgdo permite maior exatiddo nos dados que podem ser
mensurados em tempo real. Percebe-se, também, que a internet abriu uma infinidade
de possibilidades para novas pessoas incluirem suas ideias, seus conteudos, sem
precisar de equipamentos caros e uma grande estrutura, principalmente, a partir das
mudancas provocadas pela chamada web 2.06. (GABRIEL, 2010).

Segundo Gabriel (2010, p. 74), dos anos 1970 para ca, o surgimento da Internet

potencializou a comunicacdo. Surgida como uma ferramenta militar, a Internet

4 A Praga é Nossa é um programa humoristico do SBT. Oriundo do programa A Praga da Alegria, criado
por Manuel da NGbrega, tem um cenario simples e pratico: um senhor sentado no banco de uma
praca, por onde passam diversos personagens. Ver: A PRACA E NOSSA. In: WIKIPEDIA, a
enciclopédia livre. Flérida: Wikimedia Foundation, 2019. Disponivel em: <https://bit.ly/2QQOiu5D>.
Acesso em: 21 out. 2018.

5 Zorra € um programa humoristico da TV Globo. Antigo Zorra Total, 0 programa conta com esquetes
humoristicas de tempo entre 30 segundos e dois minutos. Nao conta mais com personagens ou
quadros fixos e borddes, que eram as coisas marcantes do programa anterior. Sua nova versao foi
indicada ao Emmy Internacional de 2016 na categoria comédia. Fonte: ZORRA (PROGRAMA DE
TELEVISAO). In: WIKIPEDIA, a enciclopédia livre. Flérida: Wikimedia Foundation, 2019. Disponivel
em: <https://bit.ly/2QUwY40>. Acesso em: 21 out. 2018.

6Web 2.0 foi 0 nome que a empresa americana O’Reilly Media deu a nova geragao da internet, apos o
inicio da mesma, tendo como conceito a web como plataforma, e com as pessoas tendo maior
interacdo com a internet. Nesta geracdo surgem as plataformas de redes sociais, blogs, Google,
Amazon que deram mais liberdade ao usuario de expressar sua opinido e ela ser disseminada para
muito mais pessoas. Fonte: WEB 2.0. In: WIKIPEDIA, a enciclopédia livre. Flérida: Wikimedia
Foundation, 2019. Disponivel em: <http://bit.ly/2UPcIHO>. Acesso em: 01 maio 2019.
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viabilizou a transigao entre o “estar conectado” (entrando e saindo da internet) para o
“ser conectado” (ser parte da rede), possibilitando novas formas de interacdo. Logo,
nesse mundo hiperconectado, as pessoas atuam, opinam, criam, influenciam e
consomem 0s mais diversos tipos de conteudos, informagdes, dados, digitos, etc. Ou
seja, percebe-se que a audiéncia na Internet passa a ser contada a partir da circulacéo
de dados quantificaveis passiveis de serem monetizados, ganhando valor econdmico
e valor no mercado midiatico. (SODRE, 2012).

A partir disso, portanto, percebe-se que tudo passa a ficar disponivel on-line,
inclusive contetdos que antes ficavam guardados nos arquivos pessoais de cada um,
por causa das possibilidades que a Internet apresenta. Assim, percebe-se a abertura
de um espaco para um mercado de conteldos audiovisuais em que o consumo é
espetacularizado e os programas, antes consumidos apenas na TV, passam a ser
digitais, ndo sendo produzidos mais por personalidades de renome cinematografico,
e sim, por pessoas comuns que, uma vez conectados em rede, compartilham suas
producdes em plataformas de redes sociais como o YouTube, que é uma plataforma
de videos. Nela, usuarios do mundo inteiro compartilham videos amadores, ou até
profissionais, com o intuito de mostrar seu contetdo para outros usuérios.

Assim, esse mercado que permite até entdo a livre circulacdo de conteudos, é
sustentado por seus usuarios, que passam a ser um numero quantificavel,
representados por numeros de inscricbes e visualizagbes que retornam valores
financeiros para seus criadores. Logo, nesse fluxo informacional que aparecem os
chamados Youtubers, uma provavel profissdo que nasceu a partir deste contexto
digital e se utiliza de estratégias de marketing para alcancar o reconhecimento dentro
da plataforma YouTube. (BURGESS; GREEN, 2009).

Sendo assim, € interessante entender que, apdés passado o periodo de
novidade da plataforma, o YouTube virou ferramenta utilizada pelos Youtubers para
divulgacéo de conteudos elaborados por eles préprios. Segundo Flichy (2016), por
més, trés milhdes de blogs surgem no mundo. O YouTube recebe 100 mil horas de
videos por minuto. Contetidos de todos os tipos sdo enviados e geram um acumulo
de informacdes, incentivando o surgimento de conteddos amadores. Ou seja,
conteudos produzidos por qualquer pessoa inscrita na rede social, 0os quais
compartilham os mais diversos tipos de informacgéo.

Este é o caso do canal Me Poupe!, que se tornou o maior canal de financas

pessoais do mundo e primeira plataforma de entretenimento financeiro do Brasil.
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Apresentado pela jornalista Nathalia Arcuri, que desistiu da carreira de reporter em
uma grande emissora de televisdo, para se dedicar ao entretenimento digital (ME
POUPE, 2019), proporcionando o surgimento do seguinte problema de pesquisa:
como a Youtuber Nathalia Arcuri, do canal Me Poupe!, faz uso de estratégias
digitais de marketing, mais especificamente, estratégias de marketing de
conteudo e deredes sociais, com humor, para atingir engajamento e visibilidade
em seu canal no YouTube?

De modo a buscar atender esta problemética, define-se como objetivo geral:
investigar como o marketing de contetdo e de redes sociais séo utilizados como
estratégias digitais de marketing no canal Me Poupe! como modo de obtencéo
de engajamento e visibilidade em seus canais no YouTube.

Diante do objetivo geral exposto, tracam-se o0s objetivos especificos: (i)
contextualizar o que se entende por marketing digital e estratégias digitais de
marketing; (ii) entender como se elaboram estratégias de marketing de contetudo e de
redes sociais; (iii) compreender como o0 YouTube se constitui como ferramenta de
producdo de contetdo nas redes sociais; e (iv) explorar como o humor pode ser
utilizado como abordagem de contetdo em canais do YouTube.

Escolheu-se pesquisar este tema, pois 0 autor da pesquisa possui um canal no
YouTube chamado Canal do Lucas Both?, que tem como objetivo compartilhar
conteudos humoristicos e informagOes sobre produtos tecnolégicos que possuem
custos mais acessiveis que outros de marcas conhecidas, fazendo-se valer também
do humor. O canal foi criado como um hobby, mas acompanhando a forma como o
YouTube monetiza os canais que possuem um grande namero de fas, passou-se a
ter um interesse acerca de utilizd-lo como fonte de renda, e tornar-se, futuramente,
um Youtuber, até porque o YouTube incentiva criadores de contetdo a construirem
um canal e postarem seus videos.

No website do YouTube pode-se acessar um canal para auxiliar novos
criadores de conteudo a construirem o seu proprio canal, deixa-lo apresentavel na
visdo do publico e produzir conteudos com maior qualidade. Este canal € chamado de

Creators Academy® e funciona como um verdadeiro curso para Youtubers.

" Hoje, o canal se chama Canal do Lucas Both’, tem mais de 270 inscritos e j& gerou mais de 120 mil
visualiza¢des em todos os 12 videos postados.

8 YOUTUBE. YouTube Creators. 2019. Disponivel em: <https://www.youtube.com/intl/pt-BR/yt/creator
s/> Acesso em: 15 abr. 2018.
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Logo, para iniciar o processo de investigagao, realizou-se pesquisas em portais
como o da Associacao Nacional dos Programas de Pds-Graduacdo em Comunicacao
(COMPOS?), o Portal de Livre Acesso a Producdo em Ciéncias da Comunicag&o
(PORTCOM) e o0 Google Académico, a fim de explorar o estado da arte acerca do
tema. Em todos estes portais foram encontradas diversas pesquisas que apresentam
conteudos que seréo utilizados como suporte para atender os objetivos deste trabalho.
A descricdo desta etapa que compfe a pesquisa bibliografica da pesquisa sera
retomada no capitulo de metodologia.

Portanto, para que se possa explorar a fundo a proposta de pesquisa, 0
trabalho estd dividido em capitulos. No segundo capitulo, apresenta-se a
contextualizacdo do marketing, do tradicional ao digital, para entéo focar no marketing
de conteludo. Apresenta-se, entdo, as estratégias de marketing digital em plataformas
de redes sociais e quais plataformas s&o mais indicadas quando se quer atingir mais
visibilidade e engajamento.

No terceiro capitulo, apresenta-se o contexto historico do YouTube como rede
social, desde a popularizacdo da internet, passando pela Web 2.0, para entdo, no
guarto capitulo, apresentar a metodologia utilizada na pesquisa, apresentar a
construcéo e aplicacdo do estudo de caso do canal Me Poupe!. E, entdo, no ultimo

capitulo apresenta-se as consideracdes finais da pesquisa.

® COMPOS - ASSOCIACAO NACIONAL DOS PROGRAMAS DE POS-GRADUACAO EM
COMUNICACAO. Compos. Belo Horizonte, (S.A.). Disponivel em: <http://www.compos.org.br>.
Acesso em: 12 abr. 2018.

10 PORTCOM — PORTAL DE LIVRE ACESSO A PRODUCAO EM CIENCIAS DA COMUNICACAO.
Portcom. Sao Paulo, (S.A.). Disponivel em: <http://www.portcom.intercom.org.br/pesquisa.php>.
Acesso em 12 abr. 2018.
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2 O MARKETING E AS ESTRATEGIAS DIGITAIS

Este capitulo tem como objetivo contextualizar o que se entende por marketing,
estratégias digitais de marketing e como o YouTube é utilizado como recurso destas
estratégias. Por isso, serdo utilizados conceitos de autores como Kotler e Armstrong
(2015), Kotler, Kartajaya e Setiawan (2010, 2017), Gabriel (2010) e Torres (2009).

2.1 DO MARKETING 1.0 AO MARKETING 4.0

Kotler e Armstrong (2015, p. 3) definem marketing como “a gestdo de
relacionamentos lucrativos com o cliente”, sendo que seus principais objetivos séo:
“atrair novos clientes, prometendo valor superior, e manter e cultivar os clientes atuais,
entregando satisfagao”. Para os autores, o relacionamento com o cliente e o valor séo
0s tépicos mais importantes quando se pensa em marketing, pois os clientes pensam
mais antes de tomar uma decisdo de compra. Ou seja, eles avaliam uma série de
fatores, dentre os quais envolvem o seu relacionamento com a marca e as mudangas
tecnolégicas agregadas aos produtos e/ou servi¢o, capazes de atribuir maior valor
econbmico, e também, sustentavel aquilo que se consome. Por isso, pode-se dizer
gue as marcas devem fortalecer, cada vez mais, o relacionamento com o cliente
baseando-se em um valor real e duradouro.

Percebe-se também que o marketing esta em toda parte e aparece
representado pelas formas tradicionais, como nos produtos em shoppings centers e
em anuncios na televiséo, revistas e jornais; até formas digitais, como visto nas caixas
de entrada dos e-mails. Hoje, os profissionais desenvolvem novas abordagens de
marketing que aparecem na forma de sites criativos, aplicativos para smartphones e
redes sociais, 0s quais alcangam o cliente de maneira mais pessoal e direta, pois as
marcas querem fazer parte da vida das pessoas e tornar mais rica sua experiéncia.
(KOTLER; ARMSTRONG, 2015).

Até um tempo atras as pessoas entendiam o marketing apenas como a venda
ou a propaganda, porém, estas sdo apenas duas ferramentas de marketing.
Antigamente, acreditava-se que o marketing era um suporte para as vendas por meios
da exposicao do produto. Hoje, no entanto, o0 marketing se preocupa com a satisfacao
das necessidades dos clientes, o que significa que as empresas devem entender
estas necessidades e desenvolverem produtos que apresentem valor agregado e
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sejam distribuidos de modo eficaz. Portanto, o conceito de marketing atual envolve
um processo em que a empresa cria valor para o cliente, construindo um
relacionamento forte e duradouro e capturando os valores do cliente em troca.
(KOTLER; ARMSTRONG, 2015).

Contudo, o surgimento da Internet ajudou no impulsionamento das ferramentas
gue envolvem hoje o planejamento de marketing. Por isso, Kotler, Kartajaya e
Setiawan (2010, 2017) explicam que o marketing passou por algumas fases: o
marketing 1.0, 2.0, 3.0 e agora aparece 0 4.0. Os profissionais de marketing ainda se
utilizam das praticas de todas estas fases. Por isso, no Quadro 1 é possivel entender

as caracteristicas de cada uma delas.

Quadro 1 — Evolucédo do conceito de marketing

Fases do
marketing ao Caracteristicas de cada fase
longo do tempo

Ha muito tempo, quando nao havia tanta tecnologia, o marketing era utilizado
para vender produtos das fabricas a todos. Produtos béasicos, produzidos em
Marketing 1.0 escala com o objetivo de reducao de custos. Henry Ford dizia que “O carro pode
ser de qualquer cor, desde que seja preto”. (KOTLER; KARTAJAYA;
SETIAWAN, 2010, p. 16). O Marketing 1.0 era centrado no produto.

Fazer marketing j& ndo era mais tdo simples na era do Marketing 2.0, no qual o
nucleo € a tecnologia da informacéo. O cliente que determina o que ele quer
Marketing 2.0 comprar e qual o produto Ihe atende melhor. Cabe ao profissional a tarefa de
segmentar o publico, promover o melhor produto, a preco acessivel e nos
lugares corretos.

No Marketing 3.0, o consumidor passa a ser um humano pleno para o
profissional de marketing, com mente, coracéo e espirito. O consumidor busca
Marketing 3.0 um produto que satisfaca sua necessidade, mas torne o mundo melhor, se
preocupando com justica social, sustentabilidade, tendo misséo, visdo e valores
bem definidos.

Com o mundo e a tecnologia em constante evolucdo, o conceito do Marketing
3.0 precisa evoluir também, sendo necessaria uma revisdao. Com a economia
compartilhada, integracdo de canais, marketing de contetdo e o big data, que
coleta dados dos usuédrios e fornece como informagdo para produtos
personalizados e servigos focados no cliente certo, o marketing deve se adaptar
a essas novas formas de consumo. Surge o conceito do Marketing 4.0,
percorrendo o caminho do consumidor desde o estagio da assimilagdo da marca
até se tornar um advogado, defensor da mesma.

Marketing 4.0

Fonte: adaptado de Kotler, Kartajaya e Setiawan (2010, 2017).

A partir da evolucéo vista, percebe-se que o marketing passa a ter novas

perspectivas com a popularizacdo da Internet, pois passa a explorar novas fronteiras
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gue surgiram junto com sua popularizagdo no mundo e os impactos nos modos de
consumo das pessoas. O mercado online também é diferente do mercado de massa,
tendo o profissional de marketing que buscar maiores conhecimentos para explorar
estes mercados, principalmente, depois das transformacdes das tecnologias da
informacé&o e comunicagao proporcionadas pela web 2.0 e 3.0.

A Internet passou por diversas fases. A primeira delas, chamada Web 1.0,
englobava sites estaticos e ndo possibilitava interacbes com o0s usuarios. A sua
navegacao tinha como caracteristica principal a busca por contetdos. Por isso,
destacavam-se sites como Yahoo, Altavista, Geocities e Hotmail. A internet servia
mais para o acesso a sites e suas informacdes, sem necessariamente haver o poder
de compartilhamento, interac&o, ou, publicacdo de informacdes pessoais, que sdo as
bases da chamada Web 2.0. (GABRIEL, 2010).

A Web 2.0 se desenvolve a partir de 2004, momento em que a Internet passou
a dar mais possibilidades de interatividade entre o internauta e os sites, permitindo
gue os mesmos publiquem seus contetdos. Nessa fase nascem os blogs e os sites
de fotografias. O Google se popularizou nesta época, disponibilizando seu site para o
compartilhamento de sites de terceiros, além de outros sites para outros fins, como
comeércio eletrdnico (eBay), redes sociais (como o YouTube e o Orkut), download de
musicas (Napster), entre outros, que disponibilizam sua plataforma para a publicacéo
de conteudos de outras pessoas. (O’REILLY, 2006).

Os criadores do termo Web 2.0 defendiam que qualquer computador ligado em
rede era capaz de se tornar cliente, fazendo download dos arquivos disponibilizados,
mas também de servidores, ofertando seus conteddos e arquivos para que outras
pessoas fizessem também download. Quanto mais pessoas estivessem conectadas,
mais conteudos ficavam disponiveis. (O’'REILLY, 2006).

Por isso, percebe-se o atravessamento de um mundo de web estética, em que
apenas era possivel ler os conteudos, para um mundo da web dinamica, em que é
possivel participar, interagir e ter uma conversacdo com o criador do discurso. Esta
evolucéo nao foi apenas dos meios técnicos, que evoluiram também para suportar as
mudancas, mas contemplam, do mesmo modo, uma mudan¢ca de comportamentos
dos usuarios, a partir da popularizacdo e das mudancas no propésito da web.
(GABRIEL, 2010).

Gabriel (2010, p. 83) explica que
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A partir do momento em que a banda larga de acesso a internet se
popularizou, a plataforma da Web 2.0 tornou-se viavel e aplica¢bes on-line
participativas tornaram-se possiveis. A partir dai, observaram-se proliferacéo
das redes sociais on-line e sua adoc¢éo ao redor do planeta, ja que se tornou
comum as pessoas “estarem” on-line o tempo todo, permitindo, assim, a sua
formacéao.

Atualmente, a internet vem passando por mais uma evolugédo, conhecida hoje
como web 3.0, ou web semantica, que relune as caracteristicas da web 1.0 e 2.0, e
soma a inteligéncia das maquinas. Na web 3.0, as pessoas tém o auxilio das maquinas
nas tarefas de producao de conteudo e acdes, fazendo da internet uma protagonista
nos processos. Ela promove a democratizacdo da capacidade de acédo e
conhecimento, e 0s usuarios e produtores de contelldo ganham uma companheira na
disseminagéo desse conhecimento, trazendo produtos com alto valor agregado para
um imenso numero de pessoas. Quando na web 1.0, os portais produziam e as
pessoas consumiam, na web 3.0 todos 0s personagens consomem e produzem
informacdes. A internet também utiliza ferramentas para consumir contetdo, de
maneira a aprender mais sobre 0s usuérios e em troca fornecer contetdos com maior
qualidade e que tenham mais a ver com o consumidor. (AQUARELA, 2015).

Essas transformacdes nos modos como os individuos interagem e consomem
no ambiente digital trouxe a necessidade dos profissionais de marketing aprenderem
a planejarem sua comunicagdo com o consumidor, o que envolve desde o
entendimento do percurso de compra até o tipo de linguagem que deve ser utilizado
pelas ferramentas e tecnologias midiaticas que impactam nesta jornada de consumo,
como sera explorado adiante. (GABRIEL, 2010).

Dessa forma, Gabriel (2010, p. 104) explica que

sabemos que as estratégias de Marketing séo planejadas com base nos 4 Ps
— produto, prego, praca e promoc¢ao [...] -, assim, enquanto ha alguns anos
tinhamos apenas a possibilidade de utilizar um composto de marketing
baseado em tecnologias tradicionais, hoje qualquer um dos 4 Ps pode ser
digital ou tradicional.

s

Por essa razao, é importante salientar que o termo marketing digital, para
Gabriel (2010), nao existe, pois, este termo privilegia o digital e retira a importancia de
outros meios como 0s impressos, 0s eletronicos etc. Além disso, para utilizar as
plataformas digitais, depende-se da eletricidade, ou da energia fornecida pelas

baterias dos aparelhos moveis. Logo, ainda que todas as tecnologias e plataformas
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utilizadas sejam digitais, ndo € correto usar este termo, pois o digital em breve sera
tdo comum quanto a eletricidade, pois incorpora todas as atividades.

Nesse sentido, pode-se dizer que existe marketing, como explica Gabriel
(2010), digitais serdo as estratégias que envolvem recursos, tecnologias e
ferramentas digitais. E importante salientar, portanto, que um planejamento de
marketing envolve estratégias que podem ser digitais ou tradicionais. Ou ambas
utilizadas em conjunto. Estratégias, conforme Gabriel (2010), podem ser consideradas
como os recursos investidos para alcancar determinado objetivo. Porém, para que
elas sejam colocadas em pratica é preciso fazer uso de determinadas plataformas e
tecnologias que, por sua vez, irdo compor acfes taticas e operacionais, como sera
visto adiante. No contexto digital, sdo justamente as plataformas e tecnologias que
tornardo as estratégias digitais possiveis.

Portanto, como h& o interesse de explorar as estratégias digitais focadas,
principalmente, em conteldo e redes sociais, a proxima subsecao ir4 explorar o que
sdo as estratégias digitais de marketing e explicar as estratégias de marketing de
conteudo e de redes sociais, bem como suas tecnologias e ferramentas, a fim de se
compreender como a plataforma YouTube pode ser utilizada como recurso de

engajamento e visibilidade para youtubers de humor.

2.2 AS ESTRATEGIAS DIGITAIS DE MARKETING

Para Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), nos principios do marketing o
composto de marketing era entendido pelos 4Ps (Produto, Preco, Praca e Promoc&o).
O profissional de marketing deveria saber o que precisaria vender (produto), definir o
preco atraveés do custo, mercado, concorréncia (preco), e saber onde e como realizar
suas acdes (praca e promocao). Assim, a venda se tornava mais facil, atraindo o
consumidor de maneira mais eficiente.

Contudo, com a transicdo do marketing para a era digital, este composto
precisou ser reinventado, tendo em vista a maior participagdo do consumidor. Entao
foram criados os 4Cs: Cocriacdo (co-criation), Moeda (currency), Ativacao
Comunitaria (communal activation) e Conversa (conversation). A cocriacdo é a nova
estratégia de desenvolvimento de produto, visando a personalizacdo. Ou seja, um
produto que possui aquilo que o cliente deseja, tornando o relacionamento entre

marca e cliente mais préximos. Muitas vezes as empresas solicitam a opinido do
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cliente para o desenvolvimento do produto. (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN,
2017).

O P utilizado para Preco corresponde ao C de moeda, pois hoje as empresas,
com base no big data, possuem um banco de dados enorme de seus clientes,
conseguindo personalizar as ofertas individualmente, com base nas ultimas compras,
no poder de compra, em lista de desejos, produtos mais vistos, etc. Chama-se isso de
precificacdo dinamica. J4, a ativacdo comunitaria tem como conceito o desejo de
acesso quase instantaneo pelas pessoas a um determinado produto ou servico, sendo
viavel apenas quando as pessoas estdo préximas ao local de venda de um produto.
Porém, com a evolucao e popularizacdo de impressoras 3D, pode-se imaginar um
mundo em que a pessoa compra determinado produto e ele € imediatamente impresso
em sua casa. (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2017).

A conversa, Ultimo item deste novo composto, remete a troca de informacdes
que se tem hoje nas redes sociais. Antes, as empresas apenas enviavam informacoes
por meio de banners e mensagens aos clientes, sem possibilidade de reacfes. Hoje,
0 poder das redes sociais é imenso, e ha diversos sites de opinides, em que 0s
consumidores dao suas avaliagbes sobre determinados produtos ou servigos
influenciando outras pessoas a comprar ou ndo alguma coisa. (KOTLER;
KARTAJAYA; SETIAWAN, 2017).

Nesse sentido, para ser possivel iniciar o planejamento de estratégias de
marketing, conforme Gabriel (2010), é preciso realizar a analise do ambiente, pois em
funcéo dele, a melhor estratégia sera utilizada. No marketing existem dois ambientes
definidos: o microambiente e o macroambiente. O microambiente € composto por
forcas internas das organizacdes, afetando a capacidade de atender o publico —
ambiente interno da empresa, como produtos, departamentos; fornecedores;
intermediérios de marketing; clientes; concorrentes e publicos.

O macroambiente, por sua vez, é composto por forcas externas a organizacao,
sob as quais a mesma nao possui controle — forcas demograficas; econémicas;
naturais; tecnoldgicas; politicas e culturais (explicados no Quadro 2). Sobre o
microambiente as empresas possuem controle, podendo alterar pessoas,
departamentos e componentes para atender seu publico. Porém, sobre as forgas
externas, a empresa néo possui controle, tendo apenas que reagir a elas. Aquela
organizacdo que reage de forma mais rapida e eficaz, obtém vantagem competitiva

sobre seus concorrentes. Por isso, é importante analisar tais forgas para tragar
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estratégias que irdo proporcionar esta vantagem. Os fatores podem representar uma

ameaca para determinados segmentos, porém oportunidades para outros.

Quadro 2 — Fatores Macroambientais

Correspondem a variacdo da populacdo humana, divididas por

Fatores Demograficos tamanho, densidade, localizacéo, sexo, etnia, idade, etc.

Correspondem a fatores que afetam o poder de compra da
Fatores Econdmicos populacdo e padrdes de gastos do publico. Um exemplo para estes
fatores é uma crise econémica.

Aqueles que afetam o0s recursos naturais utilizados pelos

Fatores Fisico-naturais
departamentos da empresa.

Novas tecnologias que surgem e que afetam o produto ou negécio.
Fatores Tecnolégicos E o que exige as mudancas mais rapidas das organizacdes por
estar em constante evolucéo.

Leis, 6rgdos do governo, eleicdes de determinados grupos

Fatores Politicos o . .
politicos, e que de alguma maneira podem afetar o negécio.

Fatores que alteram os valores, percepcles, preferéncias e

Fatores Socioculturais comportamentos do publico, impactando determinados negdcios.

Fonte: adaptado de Gabriel (2010, p. 34-35)

Tendo-se uma analise bem definida destes dois ambientes de marketing da
organizacao, é possivel tracar o planejamento estratégico de marketing, tendo foco
em um determinado publico-alvo e linha de produtos, construindo as estratégias para
alcancar os objetivos. Logo, estratégia, em seu sentido denotativo, € um “meio
desenvolvido para conseguir alguma coisa”. Ou seja, tendo-se um objetivo tracado, a
estratégia visa a utilizacdo dos recursos disponiveis para atingi-lo. Tem-se, entéao, os
trés elementos que compde qualquer estratégia: o objetivo; o ambiente e 0s recursos
disponiveis. (GABRIEL, 2010, p. 36).

Uma das formas eficazes para iniciar o planejamento estratégico é fazer a
Andlise de Strengths, Weaknesses, Opportunities e Threats (SWOT). Kotler e
Armstrong (2015) definem a analise SWOT como avalia¢do dos pontos fortes e fracos
da empresa, assim como suas oportunidade e ameacgas, dai 0 nome da sigla que a
compde. As forgas incluem competéncias internas, recursos e fatores positivos para

a empresa, auxiliando no atendimento ao cliente. Os pontos fracos incluem as
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limitagcbes da empresa, fatores internos negativos que impactam a empresa e 0S
produtos. As oportunidades sao fatores do macroambiente que afetam positivamente
a empresa e 0 negocio, enquanto as ameacas sao fatores do macroambiente que
podem afetar o negdcio negativamente.

Gabiriel (2010) sugere perguntas que podem ser feitas para que se encontre 0s
pontos fortes e fracos, as oportunidades e ameacas, como pode-se observar no
Quadro 3.

Quadro 3 — Questionamentos para elaboragcao da Matriz SWOT

“O que sua empresa faz bem?”
“Que caracteristicas do seu produto podem ser aproveitadas como

Forgas diferencial?”
“O que outras empresas/publico acreditam que sua empresa faz bem?”
“No que sua empresa ou produto podem ser melhores?”
Fraquezas “Em que o produto dos con’co_rrentes é .melhor que o da sua empresa?’
“O que outras empresas/publico acreditam que sejam as fraquezas do seu
produto ou empresa?”
“Quais fatores do macroambiente (politico, econémico, tecnoldgico, etc.)
representam uma ameaca para a organizagao?”
“Em que os concorrentes levam vantagem sobre o seu produto ou
Ameacgas

empresa?”’
“Em que o microambiente (fornecedores, canais, etc.) podem representar
uma ameaca ao seu produto ou empresa?”

“Quais fatores do macroambiente (politico, econémico, tecnoldgico, etc.)
podem representar uma oportunidade para a organizagdo?”

“O que os concorrentes fazem mal feito que sua empresa ou produto pode
levar vantagem?”

“Em que fatores o microambiente (fornecedores, canais, etc.) podem
representar uma oportunidade?”

Oportunidades

Fonte: adaptado de Gabriel (2010, p. 38-39)

As respostas encontradas para estas perguntas podem, entéo, ser organizadas

na forma da matriz SWOT, ilustrada pela Figura 1.
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Figura 1 — Representacéo da matriz SWOT

Pontos fortes Pontos fracos
Competéncias internas Limitagtes internas Preste atencao! A analise SWOT &
Interno que podem ajudar a que podem interferir uma das ferramentas mais usadas
empresa a atingir seus na capacidade da empresa - nacondugdo de analises
objetivos. de atingir seus objetivos. 47 situacionais. Voc8 vai utiliza-la muito

A meta da andlise SWOT é/ no futuro, principalmente quando
combinar os pontos fortes Oportunidades Ameacas for analisar casos empresariais.
da empresa 4s oportunidades Externo Fatores externos que Fatores externos, atuais e
atraentes no ambiente, ao a empresa pode emergentes, que podem
mesmo tempe em que elimina conseguir explorar desafiar o desempenho
U supera os pontos fraces e a seu favor. da empresa.

minimiza as ameagas.

Fonte: adaptado de Kotler e Armstrong (2015, p. 60)

Apos realizada a analise SWOT, deve-se fazer a analise de confrontacdo, que
combina as categorias da matriz para formar quatro tipos de cenarios e estratégias, a
saber: (i) ofensiva, que € a combinacédo das forcas com as oportunidades, focando no
gue a empresa tem de melhor a oferecer, utilizando os pontos fortes para aproveitar
0 maximo das oportunidades; (ii) ajustes, que consiste na combinacao das for¢cas com
as ameacas, focando nos pontos fortes para combater as ameacas e ajustar o que
deve ser feito; (iii) defensiva, que envolve a combinacdo das fraquezas com as
oportunidades, com a dica de prestar atengdo nos concorrentes e quando existem
oportunidades em que no momento 0s pontos fracos ndo permitem que sejam
atingidas; e (iv) de sobrevivéncia, que combina pontos fracos e ameacas, quando as
ameacas atingem o0s pontos mais fracos da empresa, obrigando-a a recuar.
(GABRIEL, 2010).

Conhecendo os 4Ps, a analise de ambientes e a matriz SWOT, pode-se
elaborar um plano, ou planejamento, de marketing. Antes disso, a empresa, segundo
Gabriel (2010), deve ter claros a segmentacéo e o posicionamento de mercado do seu
produto. O plano de marketing pode ser dividido em 10 etapas, e 0 Quadro 4 mostra

cada delas, a sequir.

Quadro 4 — Etapas do Plano de Marketing

Como o préprio nome diz, introduz o planejamento, com problema e

Introdugéo objetivo a serem tragados.

Anélise do macroambiente | Analisa as forcas externas atuantes na empresa.

Andélise do microambiente,
mercado, concorréncia e
publico

Verifica as forgas internas que atuam na empresa, mercado em que
a empresa atua, com concorrentes e clientes-alvo.
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Anélise do ambiente Analisa 0 que a empresa tem a oferecer aos clientes, visando o
interno/produto atingimento dos obijetivos.

Elaboracdo da analise das forcas, fraquezas, oportunidades e

Matriz SWOT

ameagcas da empresa.
Objetivos e Metas de Consistem no que a equipe de marketing almeja alcangas e as
Marketing meétricas e resultados a serem atingidos.

Estratégias utilizando os 4

Ps Tracar estratégias utilizando cada um dos 4 Ps.

ApOs documentar os problemas encontrados, forgcas e fraquezas,

Planos de agdo delimitar planos para atingir os objetivos.

Orcamentos e Calculam os precos para todas as a¢des e desenham o cronograma
Cronogramas para cada atividade.

Avaliar cada atividade no momento em que vem sendo executada e

Avaliacéo e Controle . L .
controlar os resultados, além de modificar estratégias em tempo real.

Fonte: adaptado de Gabriel (2010).

Contudo, onde se enquadram as estratégias digitais de marketing? Com o
passar do tempo, e com a evolucdo das tecnologias de informacao e comunicagéo, o
marketing também precisou se reinventar. Gabriel (2010) explica que o modo de
interacdo das pessoas com o mundo mudou. O digital impulsionou situacdes que ja
existiam no passado, como o poder do consumidor, que é o papel central no marketing
nos dias de hoje. Este poder ja era percebido na invencao do controle remoto, que
conseguia mudar 0 que o0 espectador estava assistindo, rapidamente, para algo ao
gual desejava.

Logo, o mundo passou do cenario de “estar conectado”, no qual apenas se
entra e sai da internet, sem muita interacdo com a mesma — tipico da década de 1990,
com a conexdo discada — para o cenario de “ser conectado”, em que o digital se torna
parte do ser humano, em que ele pode além de interagir, participar, conectar-se com
o outro lado do planeta em segundos, conversar e ter voz, algo mais comum nos dias
de hoje com a popularizacdo das conexdes de banda larga. E, neste contexto de o
digital evoluir e se tornar parte do ser humano, colocando o usuéario no poder, o

ambiente de marketing também teve que se readequar. (GABRIEL, 2010, p. 74).
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Para Torres (2009), o consumidor on-line € a mesma pessoa de carne e 0SS0
gue consome produtos fora da internet, porém, quando esta on-line novos
comportamentos surgem, pois na vida real ha limitagcdes em tempo, espaco e dinheiro.
Além disso, o consumidor ndo esta na internet para fazer as mesmas coisas que faria
fora dela, como por exemplo, assistir um filme no cinema e na televisdo. Os
comportamentos da pessoa séo diferentes, pois 0os ambientes ndo séo iguais. Junto a
isso, a internet surge para suprir trés necessidades do ser humano: a informacéo, a
diversdo e o relacionamento. O consumidor ja possuia maneiras de suprir essas
necessidades fora da internet, porém as possibilidades que a internet proporciona
para esses desejos sao inumeras.

Como ha poucas regras de convivéncia na internet, algumas empresas podem
tentar se beneficiar de dados que sdo conseguidos por meio de cadastros feitos por
usuarios, perfis em redes sociais, etc. Porém, para Torres (2009), a dica é jamais
enganar o consumidor. Como as informacdes se espalham rapidamente, e quanto
mais interessante forem, mais rapido se espalham, uma informacéao falsa, que chama
a atencao do leitor, também, em questdo de minutos, atinge uma populagao inteira.
Mas, quando uma pessoa € enganada, ela ganha uma forca extra para divulgar o
ocorrido em suas redes sociais, comentar com seus amigos, criticar publicamente uma
empresa ou marca que quis passar ela para tras. Com o poder das redes nos dias de
hoje, a empresa pode estar cometendo suicidio.

Segundo Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), todas as marcas devem possuir
um conceito e um posicionamento. Este, é essencial para conquista do consumidor,
pois para criar um valor forte em sua mente. Dessa forma, a marca deve possuir um
posicionamento claro, assim como um diferencial que sirva de apoio para que o
posicionamento e se destaque. Posicionamento serve para conquistar o cliente. E
através dele e dos valores das marcas que os consumidores de hoje se identificam.
Porém, com a constante evolugéo da tecnologia, a vida dos produtos passa a ser mais
curta, as tendéncias que mudam rapidamente, as marcas ja ndo possuem a mesma
maneira de trabalhar. Hoje, as marcas devem ser mais dinamicas, ter
comportamentos diferentes de acordo com acontecimentos recentes, sem mexer,
porém, na personalidade e codigos da marca, pois estes devem ser Unicos. A
personalidade € a razdo da marca existir.

Assim, com a popularizacdo da conectividade e da mobilidade, os

consumidores ndo possuem tempo suficiente para dar atencdo as marcas, embora a
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publicidade das mesmas esteja em todos os lugares em que o cliente passa, seja este
lugar on ou off-line. Ou seja, costumeiramente anudncios sdo ignorados, pois O
consumidor prefere buscar informacgdes em sua rede de amigos e familiares, sua rede
social. Logo, as empresas devem perceber que nem sempre um volume maior de
publicidade, de mensagens, etc., costuma ser convertida em vendas e novos
relacionamentos. Uma Unica situacdo prazerosa com uma marca, pode ser o que
basta para o cliente defendé-la para sempre, e 0 que as empresas devem fazer é
acompanhar qual o caminho que um consumidor faz para chegar a compra; verificar
quais sao os pontos que o cliente tem de contato com a empresa para se diferenciar
nestes pontos e conquistar os clientes, para que eles influenciem seus amigos e
familiares a também aderir a marca. A principal meta das empresas, entao, é encantar
clientes que ja possuem um relacionamento com a marca, para torna-los
influenciadores. (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2017).

Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017) explicam que o caminho do consumidor
possui cinco etapas, chamadas de cinco As: assimilacédo, atracdo, arguicdo, acao e
apologia. Na fase de assimilacdo, o consumidor é exposto a uma grande lista de
marcas com base em suas experiéncias passadas, comunicacOes e defesas de
marcas por clientes. O cliente vai reconhecer facilmente uma marca com a qual tenha
tido uma experiéncia anterior. JA conscientes de diversas marcas, os clientes
processam as informacf0es e mensagens a que Sa0 expostos e sao atraidos por uma
lista bem menor, e esta é a fase da atracédo, em que as marcas possuem um diferencial
gue faz o consumidor ser atraido. A atracdo leva a curiosidade, e o consumidor vai,
entdo, pesquisar ativamente as marcas pelas quais foi atraido para obter mais
informacdes, apresentando a etapa da arguicdo. As empresas que estao presentes
pelo menos nos canais mais populares em que o cliente pesquisa, levam vantagens.
Se forem convencidos na fase da argui¢do, os consumidores partem para a agao, nao
necessariamente de compra, mas também de consumo, de obten¢éo de atendimento,
reclamacao de um problema, etc. Ja o estagio da apologia se da com o tempo, e com
experiéncias satisfatérias do cliente com a marca, com o desenvolvimento de
fidelidade, que reflete em recompra, retencéo e defesa para sua rede de amigos e
familiares.

A maioria dos advogados de marcas costumam ser quietos, ndo divulgar a
marca organicamente, o tempo todo. Porém, quando se deparam com uma situacao

em que algum consumidor esta reclamando, difamando a marca em redes sociais que
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participa, acaba por proativamente contar a sua histéria com a marca, recomendando
e defendendo a mesma. (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2017). A Figura 2

ilustra esse percurso do consumidor na era do marketing 4.0.

Figura 2 — Representacgédo dos cinco As do percurso do consumidor

0Os consumidores sao 0s consumidores processam  Levados pela curiosidade,  Reforgados pelas informagoes  Com o tempo, a3
g :B passivamente exposios a as mensagens a que Sao 0s consumidores adicionais, 0s consumidores  consumidores podem
2F uma longa lista de marcas  expostos — criando memoria  pesquisam ativamente decidem comprar uma marca  desenwolver uma sensagao
g Z em funcdo de experiéncias  de curto prazo ou ampliando  para obter informagoes especifica e interagem de de forte fidelidade & marca,
= s passadas, comunicagoes a memania de longo prazo —  adicionais dos amigos e forma mass profunda por meio  refletida em retencao,
g 2 de marketing efou defesa e sdo atraidos somente para  da familia, da midia e/ou de processos de compra, recompra e defesa da

da marca por clientes. uma lista curta de marcas direto das marcas. CONSUMO &/0U SeIVico, marca peranie seus pares,
® 'E « Aprender sobre a « Ser atraido pelas marcas = Pedir consehhos a amigos = Comprar na bja fisica = Continuar usando a
17 marca com seus pares * Criar um conjunto * Pesquisar avaliagoes ou on-line marca
E = Ser axposto de marcas que serao on-line do produto & Usar o produto pela * Racomprar a marca
& E inadverfidamente a levadas em consideragao = Contatar cenfral de primeira vez * Recomendar a marca
f‘ 8 propaganda da marca atendimento * Reclamar de um aoutros
§ S + Lembrar-se de « Comparar pregos problema

E experiéncia passada * Testar o produto nas * Obter atendimento

lnjas

=
%8
. Estou Estou
.§v§» Eu sei Eu gosto A miprando Eu recomendo
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£

Fonte: Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017, p. 84)

O percurso do consumidor, explicado por Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017),
€ importante para mostrar que a marca deve impactar a pessoa, chamar a atencéo
dela, para iniciar este relacionamento. A partir disso, o individuo interessado, vai ir
organicamente atras de informacdes sobre a marca, e a presenca de informacdes dela
na internet fara a diferenca positivamente.

Torres (2009) explica que todas as empresas devem estar presentes na
Internet, pois se a propria empresa ndo comunicar seus produtos e valores, outras
pessoas fardo isso, e entre esses discursos havera experiéncias positivas, mas
também experiéncias negativas com a marca. Porém, investir em marketing digital
hoje em dia ndo € mais apenas criar um site, ter um blog, apostar em banners. Com
a web 3.0, o consumidor interage muito mais na internet e precisa de muito mais
conteddo para consumir uma marca, e ha inUmeras estratégias a serem usadas. A

empresa deve apostar na certa.
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Por isso, investir em qualquer estratégia pode ser um desperdicio de recursos.
Apostar em um blogueiro com milhfes de seguidores, pensando no alcance e na
audiéncia, ndo necessariamente trard vendas, pois o0 espectador esta lendo ou
assistindo aquele conteudo por causa do blogueiro e talvez ndo dard atencdo ao
produto. A mesma coisa pode acontecer investindo em um canal de humor para fazer
propagandas de um produto, pois o publico podera ndo acreditar em nada que venha
deste canal por se tratar sempre de piadas.

Quando se fala de marketing no contexto digital, segundo Torres (2009), fala-
se sobre pessoas, as suas histérias e seus desejos, necessidades a serem sanadas,
e a visdo para elaboracdo de estratégias de marketing deve ser baseada no
comportamento do consumidor. Essa visdo considera que o consumidor tem quatro
atividades béasicas que procura na internet: (i) relacionamento; (ii) informacéo; (iii)
comunicacao e (iv) diverséo.

Sabendo disso, pode-se pensar sobre as atividades que o usuario realiza na
internet e os motivos que o levam a usar cada tecnologia. Este tipo de visao permite
entender que o consumidor utiliza a internet dando mais atenc&o ao conteudo do que
a uma publicidade, entdo é necessaria a estratégia de marketing que se baseia em
conteudo. O consumidor esta na rede social na internet para se relacionar com outras
pessoas, e a publicidade deve ser diferente da forma que € mostrada na televiséo, por
exemplo, e a estratégia de marketing necessaria € a baseada em relacionamento. A
visdo que se baseia no comportamento do consumidor possibilita desenvolver as
estratégias adequadas. (TORRES, 2009).

Assim, no momento em que se adota uma visdo baseada no comportamento,
conforme Torres (2009), coloca-se o cliente como o foco das empresas, do marketing,
comunicacao e publicidade, pois o cliente € o que realmente importa para uma
empresa, é ele quem permite seu crescimento ou ndo. O autor sugere um modelo de
estratégias baseadas no comportamento do consumidor e as compara com

estratégias utilizadas no marketing tradicional, como se observa no Quadro 5.

Quadro 5 — Estratégias no Marketing Digital

Tecnologias e

Estratégia de Estratégia de Acdes Taticas e Plataformas
Marketing Marketing Digital Operacionais empregadas
atualmente
C(c:)(l;r:ugg;«\;/zo Marketing de Geragéo de contetdo Blogs
P Conteldo Marketing de Busca SEO/SEM

Relacdes Publicas
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Marketing de Marketing nas Midias Agoes em Redes Twitter, Facebook,
. . Sociais LinkedIn, Instagram,
Relacionamento Sociais ~ .
Acbes com blogueiros etc.
Newsletter E-mail
Marketing Direto E-mail Marketing Promocdes SMS
Lancamentos
Publicidade e Postagem de videos, Redes sociais
Propaganda Marketing Marketing Viral animacdes e musicas YouTube
de Guerrilha Publicacdo de widgets Widgets virais
Banners .
Publicidade e . . Podcast e videocast S,'t‘?s € blqgg
: Publicidade On-line . Midias sociais
Propaganda Branding Widgets Gooale AdWords
Jogos on-line 9
Buscas e clipping
Pesquisa de Mercado . . Monitoramento de Google_ .
. Pesquisa On-line marca Redes sociais
Branding , =
Monitoramento de Clipping
midias

Fonte: adaptado de Torres (2009, p. 69)

E importante notar que Torres (2009) apresenta ndo apenas estratégias
digitais, mas também acdes taticas e operacionais e tecnologias e plataformas,
conceitos que se entende como importantes de serem explicados. As acfes e taticas
operacionais, conforme Porter (2004), determinardo o modo como as estratégias
serdo realizadas, ou seja, sao o tipo de acdes mercadoldgicas que podem, ou devem,
estar incluidas nas metas estabelecidas. Sao elas que irdo determinar as ferramentas
e tecnologias que viabilizardo a execugdo da estratégia e, consequentemente, seu
monitoramento.

O monitoramento de todas essas estratégias se torna importante para garantir
a eficacia de cada uma delas, controlando e corrigindo o que for necessario. E
importante lembrar que o consumidor na internet pode estar em mais de um ambiente
ao mesmo tempo, portanto as estratégias ndo devem ser pensadas individualmente,
mas sim, interligadas para uma maior assertividade.

Torres (2009, p. 71) explica que

A newsletter do e-mail marketing funciona melhor se transmite informacdes
relacionadas ao marketing de contetido, e as midias sociais ajudam a divulgar
0 conteudo e a potencializar o marketing viral. E somente com o
monitoramento do site, das redes sociais e do marketing viral é possivel
entender as motivacdes do consumidor e o resultado das agoes.

Assim, como se busca entender as estratégias de marketing de contetdo e de

redes sociais, o proximo capitulo apresentara o conceito destas duas estratégias.
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2.3 MARKETING DE CONTEUDO E REDES SOCIAIS

O Marketing de Conteudo, para Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017) é uma
estratégia que visa criar, selecionar, distribuir e ampliar contetdo de qualidade para o
publico, buscando o compartilhamento e a disseminacao do assunto, ou seja, gerando
conversas. Ele cria uma conexdo e um relacionamento maiores entre marca e
consumidor. O papel do profissional de marketing muda de promotor de marca para
um contador de histérias. Ja o marketing de redes sociais envolve os meios pelos
guais as empresas encontraram para nutrir o consumidor de contetdo, aprofundando
seu relacionamento, gerando defensores de marcas.

Este capitulo, portanto, tem como objetivo apresentar as caracteristicas destas
duas importantes estratégias digitais de marketing, bem como apresentar suas
ferramentas para que se entenda o papel da plataforma YouTube no contexto desta
pesquisa.

2.3.1 Marketing de Conteudo

O Marketing de Conteddo se tornou popular nos ultimos anos e muitos o
consideram como o futuro da publicidade, pois a transparéncia que se encontra na
internet, juntamente com a conectividade por meio das redes sociais e a inUmera
guantidade de informacdes, proporciona as pessoas a oportunidade de conhecer tudo
sobre uma determinada marca. (TORRES, 2009).

Nesse sentido, o profissional de marketing tem grandes desafios atualmente ao
comunicar sobre uma marca, pois anteriormente, com a midia tradicional, o
consumidor era obrigado a ver o que estava sendo anunciado. Com a internet e as
midias sociais, o conteudo € gerado por todos os usuarios, € o consumidor é atraido
pelo contetdo do usuario que ele confia mais, e pode optar por ver, ou ndo, o conteudo
gue estd sendo apresentado, quando e onde quiser. (KOTLER; KARTAJAYA,;
SETIAWAN, 2017).

A internet desde o inicio de sua histéria, sempre foi baseada em sites, o usuario
precisava saber qual o endereco (URL) queria acessar para, entdo, conseguir
consumir o contetdo daquele site. As paginas eram de texto e os hyperlinks levavam
as pessoas ao caminho desejado. As ferramentas de busca, como Google ou Yahoo,

mudaram um pouco a dindmica, pois passaram a permitir aos usudrios a busca pelo
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assunto ao qual queria ter acesso, além de fornecer todos os sites disponiveis que
abordassem o assunto pesquisado. (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2017).

Porém, os sites que estas pessoas entravam eram das proprias empresas,
continham informacdes sobre elas, mas poucas, ou nenhuma, opinides de outros
usuarios. Com o surgimento dos blogs, um usudrio qualquer podia expor suas
histérias e experiéncias, dentro ou fora da internet, para o mundo inteiro, sem a
intencé@o de vender alguma coisa, e sim, apenas, compartilhar opinides. Para Torres
(2009, p. 83), “a Internet deixou de ser uma rede de computadores com milhdes de
sites e passou a ser uma rede de pessoas, milhdes de pessoas, que produzem e
consomem conteudo, em todas as areas do conhecimento humano”.

Torres (2009) explica que hoje, quando o consumidor deseja fazer qualquer
coisa, ele primeiro tende a pesquisar nas ferramentas de busca algo sobre esse
assunto. Se ele quer sair para jantar, pesquisa antes as informac0es sobre o
restaurante, sua localizacéo, e, principalmente, busca opinides de outras pessoas que
foram ao restaurante, o que elas acharam e quais sdo suas histérias no local. Tais
pesquisas feitas nas ferramentas buscadoras se transformaram em pesquisas por
informacéo e ndo somente pesquisas por produtos. Ou seja, o cliente passa a buscar
informagé&o relevante, ou contetdo, sobre determinado produto, que pode aparecer
em formato de texto, video, comentarios, audios, etc. E somente apos ele se sentir
interessado ao ler o resumo do site na ferramenta de busca é que vai clicar para obter
mais informacdes. O marketing de conteddo € prestar um servico gratuito, porém
relevante ao cliente a fim de fixar uma determinada marca na mente deste.

Porém, para Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), as empresas devem tomar
cuidado ao substituir seus anuncios de midia tradicional para as midias sociais,
utiizando o contetdo. O marketing de conteldo deve agregar algo na vida do
consumidor, pois seu objetivo é auxilia-lo com os seus proprios objetivos pessoais e
profissionais, ao invés de apenas transmitir uma mensagem qualquer visando apenas
a venda.

Os anuncios em videos pelo YouTube, por exemplo, possuem um tempo
obrigatério de cinco segundos para o usuario aguardar antes de poder pula-lo. O
desafio para as marcas é tornar os segundos iniciais suficientemente interessantes a
ponto de o usuério ndo pula-lo. Estudos do Google de 2015 apontam que 0s anlncios
gue mais 0s usuarios veem até o final contém histoérias, rostos humanos e animacoes,

e que nem sempre colocar o logotipo da marca nos primeiros segundos pode ser
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eficaz, mas ajudam no aumento da lembranca da marca. Dizendo de outro modo, 0
conteudo que as marcas devem apresentar devem ir ao encontro com 0 que 0
consumidor deseja assistir, e nem sempre aos valores que a marca preza. (KOTLER,;
KARTAJAYA; SETIAWAN, 2017).

O marketing de conteudo, segundo Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017)
contempla o ato de produzir e distribuir contetdos. Os profissionais precisam produzir
conteudo de dentro da empresa, ou buscar de fontes externas, porém, antes de
produzir e divulgar, deve-se ter um planejamento anterior, uma pré-producao e uma
pés-producdo efetivos. O Quadro 6 representa 0s oito passos que, segundo 0s

autores, formam a estratégia para uma campanha de Marketing de Conteudo.

Quadro 6 — Passo-a-passo de Campanha de Marketing de Contetdo

O que quer ser atingido com a campanha de Marketing de

1. Fixagdo de Metas Conteudo, quais os objetivos a serem alcancados.

Tragar o perfil do consumidor, com suas ansiedades e

2. Mapeamento do Publico desei .
esejos, criando personas.

3. Concepcéo e Planejamento

do Contetdo Qual o tema geral do contetdo e o plano de contetdo.

Quem ira criar o conteldo e desenvolvimento de

4. Criagdo do Conteudo cronograma das atividades.

5. Distribuicdo do Conteudo Quais serdo os canais de distribuigdo do contetdo.

Qual o planejamento para alavancar os itens do contetido
6. Ampliacdo do Conteldo e interagir com 0s consumidores, provocar conversas em
torno do contelido e propaganda boca-a-boca a respeito.

7. Avaliacdo do Marketing de Avaliar qudo bem-sucedida foi a campanha através de
Conteudo meétricas e respostas aos objetivos.

Sugestbes de melhoria para o marketing de contetddo
existente, com mudancas no tema, no conteddo, na
distribuicéo, etc.

8. Melhoria do Marketing de
Conteudo

Fonte: Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017, p. 152)

Um ndmero crescente de profissionais de marketing esta fazendo a mudanca
da propaganda para o marketing de contetido. Uma mudanca de mentalidade
€ necessaria. Em vez de divulgar mensagens de proposicao de valor, esses
profissionais deveriam estar distribuindo contetido que seja Util e valioso para
os consumidores. Ao desenvolver marketing de conteldo, é comum se



32

concentrar na producao e na distribuicdo de contetdo. No entanto, uma boa
campanha de marketing de conteddo também requer atividades de pré-
producdo e poés-distribuicdo adequadas. Para isso existem oito grandes
passos do marketing de contetido que os profissionais devem seguir a fim de
iniciar conversas com o0s consumidores. (KOTLER; KARTAJAYA,
SETIAWAN, 2017, p. 162-163).

Para Assad (2016), o conteudo deve ser tratado como um produto, igual a outro
qgualgquer que esta sendo vendido em um supermercado, por exemplo, e possui sua
publicidade nas midias de massa. O conteiudo é o produto da empresa, e ele vai
vender as ideias da marca. Nado necessariamente o consumidor ird pagar pelo
conteudo, porém, a marca virara referéncia para ele por entregar conteudo de
gualidade e fara com que ele vire um defensor da empresa. O contetdo também pode
ser considerado como uma prestacédo de servi¢cos, considerando que o objetivo no
caso € informar o consumidor sem atrelar essa informacao a uma venda.

Nesse sentido, o Marketing de Conteudo auxilia as empresas em diversas
etapas a fim de torna-las mais relevantes na Internet, promovendo experiéncias que
o consumidor poderéa ter no momento em que consome algo que esta sendo ofertado
por ela. O Quadro 7 exemplifica beneficios trazidos por estratégias de Marketing de

Conteldo para que a empresa se torne relevante para seus consumidores.

Quadro 7 — Ac¢des de Marketing de Conteudo que auxiliam as empresas

Atualmente nédo é suficiente ter apenas palavras-chave soltas em um
Aumentar a visibilidade determinado conteddo. O algoritmo do Google hoje ja é capaz de
nainternet entender qual conteldo é realmente relevante para o usuario e sugere
a ele primeiro.

O Marketing de Contetido também serve para que as pessoas entrem
em contato e mantenham um relacionamento com a marca,
Aumentar a interacéo esclarecendo dividas e aprendendo, além de enviar sugestdes. O
com a marca contetdo gerado pode ter um alto poder de engajamento, fazendo
com que as pessoas compartiihem com seus amigos nas redes
sociais de forma espontanea.

Nem sempre os leads adquiridos estdo em condi¢cbes de comprar 0s
produtos da empresa, porém eles ja gostam, sdo fas e acompanham

Nutrir a base de leads da . . . .
os contetdos da marca. Manter este possivel cliente com contetdos

empresa . e -
relevantes é uma técnica que pode auxiliar a empresa para que esse
lead se torne cliente.

Reduzir o custo de Como o proprio nome ja diz, o CAC é o quanto a empresa gastou para

aquisicdo de clientes conseguir um cliente novo. Utilizando o Marketing de Conteudo, o

(CAQ) cliente é atraido ao site de forma natural e recorrente, tornando o custo

para a empresa menor.
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Produzir conteldo de qualidade faz com que a marca vire uma
referéncia nos temas abordados. Certamente uma empresa que
produz conteddos continuamente para 0s usuarios sera lembrada em
uma necessidade de compra posterior.

Ganhar a confianca do
publico e adquirir
propagadores da marca

A boa experiéncia para o cliente € essencial para que ele continue
Melhorar a experiéncia comprando e divulgando organicamente a marca. Uma central de
pés-venda ajuda, um treinamento, e-mail marketing, entre outras técnicas,
podem auxiliar a empresa a fornecer a boa experiéncia ao usuario.

Fonte: adaptado de Resultados Digitais (2018)

O Marketing de Conteudo, para Torres (2009), pode ser utilizado em diversas
plataformas, mas as de redes sociais sdo as mais populares, pois sao as redes em
gue os consumidores conversam com seus amigos e familiares, e recomendam
produtos e servicos, além de descobrir novas informagdes e, para uma marca, € muito
importante o relacionamento mais estreito com o consumidor. Para entender as
estratégias de marketing de contetdo, € necessario saber que tipos de acdes podem
ser feitas. O Quadro 8, portanto, mostra as principais ferramentas que os profissionais
de marketing podem fazer uso para colocar em préatica uma estratégia de Marketing

de Conteudo.

Quadro 8 — Acdes de Marketing de Conteudo

Acdao Caracteristicas

Apesar de ser considerado por muitas pessoas como um elemento ultrapassado,
0 blog ainda é um canal importante para uma estratégia de Marketing de
Conteudo eficaz. O blog € a melhor maneira de se conseguir trafego, se tiver
bons contelidos e uma boa otimizacdo em SEO (Search Engine Optimization)?*®.
O blog pode servir muitas vezes como o primeiro contato de um possivel cliente
com a empresa, e por isso deve ser relevante e apresentar bons contetidos para
gue retenha a atencao do usudrio e ele venha a se tornar um lead e um cliente
no futuro.

Blog
Dicas para o blog:

1. Cadéncia nas postagens: definir uma frequéncia ideal de postagens é uma
dica importante, pois d4 uma identidade ao seu blog. O publico vai saber como
funciona a regularidade das postagens e ira retornar.

2. Planejamento de pautas: é importante definir um tema central para o
conteudo do blog, e que as postagens tenham sempre relagdes com este tema.
Pode ser interessante entender os problemas que a persona pode encontrar na

11 SEOQ, ou Search Engine Optimization, € um conjunto de técnicas de otimizac&do para sites, blogs e
paginas da web, visando alcanc¢ar bons rankings organicos, gerando trafego e autoridade para um site
ou blog. Ver: MESQUITA, Renato. O que é SEO: o guia completo para vocé entender o conceito e
executar sua estratégia. In: ROCK CONTENT. 2 maio 2019. Disponivel em:
<https://rockcontent.com/blog/o-que-e-seo/>. Acesso em: 25 maio 2019.
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jornada de compra e criar pautas com este foco, ja planejadas antecipadamente.

3. Otimizacao do texto para o Google: apos planejar o tema, o importante é
seguir as praticas de SEO para ter um bom posicionamento nos sites de busca.
Deve-se definir as palavras-chave e técnicas de SEO on-page, como titulo, URL
do post, descricdo e alt-text das imagens, por exemplo, desde que também
possuam relacdo com a experiéncia do usudrio e ndo estejam desconexas, ja
gue o algoritmo dos buscadores ja consegue identificar alguns critérios
qualitativos nos textos.

4. Diversificacdo da Comunicacdo: deve-se lembrar que a escrita para a
internet é diferente da de um livro, jornal ou revista. A internet possui muitas
distracdes, entdo é interessante se preocupar com a escrita com paragrafos
menores, com blocos de textos menores juntamente a imagens, italicos, listas,
subtitulos e outros recursos. O uso dessas ferramentas facilita a leitura do
usuario.

O conteddo rico € um material educativo que vai agregar valor ao leitor. Serve
para a empresa educar os potenciais clientes para, no momento propicio, fazer
a abordagem de venda propriamente dita. Porém, é necessario divulgar este
contelldo da maneira correta para conseguir clientes e entao iniciar este
relacionamento. Uma das formas mais eficazes para divulgar o contetdo é
através das chamadas landing pages®? (paginas voltadas para a conversio), que
oferecem o contetido, pedindo em troca informacdes de contato do usuario, tais
como nome, e-mail, telefone, entre outras que sejam pertinentes para a empresa.
Nao necessariamente a producdo desse material deve ser algo trabalhoso. A
empresa pode utilizar conteddos que ja possui e trabalha, como planilhas,
templates, pesquisas/andlises de mercado, artigos técnicos, checklists,
glossérios etc. Com o passar do tempo, pode-se produzir materiais pensados
especificamente para responder dlvidas e curiosidades dos seus potenciais
clientes.

Principais tipos de Contetudos Ricos:

e E-Books: os e-books sdo boas alternativas para conteddos mais
extensos que ndo cabem em um post de blog, por exemplo. Passam uma
imagem de autoridade no assunto e o publico-alvo costuma confiar, pois
para criar um e-book, deve ser feito um estudo anterior e deve se ter
conhecimento sobre o tema. Esse tipo de formato tem alta capacidade
de viralizac&o, pois basta divulgar nas redes sociais com imagens e um
titulo atrativos, para o publico compartilhar. Além disso, € um formato
basicamente barato para se elaborar, visto que necessita da pesquisa,
escrita e diagramacéo, apenas, além de contar com diversos templates
espalhados na internet para quem nao domina as ferramentas de design.

Conteldos
Ricos

e Webinars: possuem um toque mais pessoal, que aproxima mais o
potencial cliente da empresa, mas sdo Otimas oportunidades de
relacionamentos com referéncias do mercado da empresa. N&o
necessariamente possuem alto custo, pois podem ser feitos com
cameras amadoras ou com o celular, microfone e um computador para
edicdo. Pode ser feito ao vivo ou gravado, sendo as op¢des ao vivo como
as que proporcionam maior proximidade ao publico, com resolucdo de
davidas em tempo real. E o contetdo do webinar pode ser replicado em
outros contelidos, como um post no blog, e-book ou infogréfico.

12 Landing pages s&o paginas de um site com um Unico foco, a conversdo. Assim, essas paginas de
conversao possuem menos elementos que uma pagina tradicional, focando apenas na oferta central
que a péagina oferece. Ver: CLEMENTE, Matheus. O que é Landing Page: um guia para gerar
paginas que convertem. In: ROCK CONTENT. 24 maio 2019. Disponivel em:
<https://rockcontent.com/blog/landing-page/>. Acesso em: 25 maio 2019.
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e Ferramentas: faciltam o trabalho do pudblico-alvo, ajudando os
prospects com problemas praticos, que talvez com o e-book ou webinar
nao fossem resolvidos. As ferramentas podem ser parte do produto ou
servico da empresa, mas também algo totalmente novo. Se forem parte
do produto ou servico, podem ajudar a fazer o lead avanc¢ar no processo
de compra. Pode ser uma op¢do um pouco mais cara pois pode exigir
um profissional que entenda de programacéo, mas em compensacao, a
ferramenta desenvolvida sera exclusiva, com pouca chance de ser
copiada, ja que é dificil reproduzir este contedo comparado a um post,
por exemplo, tornando as ferramentas como uma boa forma de
diferenciacéo.

e Kits: kits sdo formatos que reinem dois ou mais materiais sobre um
mesmo tema, ou que sejam destinados a uma audiéncia especifica. Um
beneficio dos kits é juntar materiais que a empresa ja possa ter,
otimizando os esfor¢cos da equipe de conteddo e, por isso, costumam
possuir um custo baixo, pois basta adaptar os contedidos para o novo
langamento. Além disso, auxiliam quem estd aprendendo sobre um
assunto determinado, ja que redne normalmente o que a empresa
oferece de mais interessante sobre o tema.

e Infograficos: sdo a unido de informagdes no formato visual e escrito,
com gréficos e numeros destacados que facilitam o entendimento da
mensagem. Pode ser eficiente porque facilita a leitura com informacgées
visuais, principalmente quando se tem muitos dados numéricos ou é
necessario explicar um processo passo-a-passo. Por exigir menos
tempo de leitura do que um e-book ou assistir a um webinar, costuma
atrair mais leads. Existem diversas ferramentas que facilitam a
elaboragdo de um infogréfico, tornando esta tarefa mais simples, para
quem ndo domina as ferramentas.

e Templates: sdo modelos de planilhas, apresentacdes, listas e outros
materiais ja prontos para o uso. Assim como as ferramentas, facilitam na
execucdo de uma tarefa pelos prospects. Costumam atrair leads
qualificados por possuir uma aplicacdo bem pratica, desde que
elaborados de forma autoexplicativa ou que possuam algum material de
apoio para serem bem utilizados. Podem ser simples de serem feitos,
pois varias empresas ja utilizam em seus processos internos e podem
oferta-los.

Videos

O video, como os outros formatos, quando aplicado dentro de uma estratégia de
Marketing de Contetdo, pode ser extremamente importante para a empresa. E
um formato que vem se tornando muito popular, e muito em virtude da facilidade
que h& hoje para cria-los. Algumas empresas nem possuem cameras
profissionais, utilizando webcams ou celulares para as gravacdes. Em 2016, 50%
de todo o trafego mobile da internet j& era composto por videos. Além disso, ter
um video em uma péagina de produto aumenta em até 85% a intencao de compra,
por reforcar a confiabilidade do produto para o consumidor. E importante
considerar usar video nos blogs, nas redes sociais e ter canais em media centers
como YouTube, Vimeo, Daily Motion, etc. As marcas inclusive promovem
produtos em canais do YouTube, aproveitando a popularizacdo dos vloggers e
youtubers.

Plataformas
de Redes
Sociais

As redes sociais sdo 6timos canais para uma empresa fazer Marketing de
Contetdo. Sdo canais com multiplos objetivos dentro do digital, porque
funcionam tanto para atra¢do quanto para relacionamento e, em alguns casos,
também para a venda. H4 muitos motivos para gue uma empresa esteja presente
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nas redes sociais:

e E o principal canal usado pela grande maioria das pessoas para
consumir contetdo, informacéo e entretenimento;

e E um canal barato, mas que rende resultados até para aquele que néo
impulsiona as publicacdes;

e Tem alto poder de viralizacéo e de disseminacgao do conteldo;

e E um importante canal para relacionamento com clientes e até para os
fas, por meio de mensagens inbox ou nas proprias publicacées;

e E uma grande fonte de trafego e de geracdo de Leads para o site da
empresa.

Pode-se pensar em mais vantagens e, por isso, estar presente nas redes sociais
é fundamental. Mas, quando se fala de conteldo, uma interessante alternativa é
usar as redes sociais para nao sé promover o que a empresa produz no blog ou
no site, mas também usar elas para produzir conteddo diretamente na
plataforma, em formatos diferentes dos publicados no blog. As maiores redes
sociais hoje sdo multimidias, 0 que permite a empresa produzir textos,
infograficos, montagens, videos, transmissdes ao vivo, concursos, fotografias,
gifs, entre outras formas. E vale lembrar que as redes sociais ndo sdo apenas o
Facebook, e que ndo se deve pensar em estar presente apenas nesta rede, pois
os clientes também estardo no Instagram, Twitter, LinkedIn, Pinterest, etc.

O E-mail Marketing tem sido a principal ferramenta de muitas empresas que
sabem utiliza-lo. Hoje, este canal vai muito além do envio de mensagens ou
notificagbes, mas também é uma boa forma de compartilhar conteddo, atrair
visitantes e manter relacionamentos com a base de contatos. Por possuir
agilidade e baixo custo, pode ser (til para diferentes tipos de negécios e
tamanhos de empresas que desejam aplicar Marketing de Contelido e outras
estratégias de marketing. E interessante separar os contatos por areas de
E-Mail interesse, como conteddos acessados ou baixados no site, que mostrem qual o
Marketing tipo de produto ou servigco que o cliente possa estar precisando, é possivel enviar
mensagens com as ofertas certas para o potencial cliente, o que faz aumentar
consideravelmente a taxa de conversdo. Além disso, aumenta o nivel de
engajamento, além de ser fundamental para guiar os prospects em dire¢éo a
venda. Pode servir para envio de newsletters e divulgacdo de novos materiais
por meio de e-mails promocionais, como também como uma estratégia de
nutricdo de Leads, utilizando cada e-mail para educar e motivar os clientes
potenciais ou informar sobre as ofertas de conteldos, servicos ou produtos.

Fonte: adaptado de Resultados Digitais (2018).

O passo de Avaliacao do marketing de conteudo, conforme Kotler, Kartajaya e
Setiawan (2017, p. 161), € importante para a avaliagdo poés-distribuicdo, e envolve
indicadores de desempenho estratégicos e taticos. Sob o ponto de vista estratégico,
€ interessante observar se as metas de conteldo ligadas as vendas e a marca foram
atingidas. “Como as metas estdo alinhadas com os objetivos gerais da empresa, a
avaliacdo é direta e pode ser integrada com o indicador de desempenho geral da
marca”. Sob o ponto de vista tatico, os profissionais devem “avaliar as métricas-chave
do marketing de conteudo, que dependem da escolha dos formatos e dos canais de

midia”. Eles devem mensurar o desempenho que o conteddo obteve ao longo do
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percurso do consumidor utilizando ferramentas de escuta social e analise de dados.
Existem cinco categorias de indicadores, que medem “se o conteudo é visivel
(assimilacdo), comunicavel (atracdo), pesquisavel (arguicdo), util (acdo) e
compartilhavel (apologia)”. (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2017, p. 161).

O Quadro 9 mostra detalhes de cada uma das categorias de indicadores.

Quadro 9 — Indicadores de Avaliacdo de Conteudo

Indicador Caracteristicas

Se refere a quantificacdo do alcance e da consciéncia do publico. Pode-se
citar como as mais comuns as impressdes (quantidade de vezes que o
Visibilidade conteudo foi exibido), visitantes (nicos (quantas pessoas veem o conteldo) e
lembranca da marca (percentual de pessoas que séo capazes de se lembrar
do nome da marca).

Indica qudo bem o conteddo é atraente ao interesse do publico. Os
indicadores mais comuns incluem visualizagbes de pagina por visitante
Comunicabilidade | (namero de paginas que o publico visita enquanto estd em um site de
conteddo), taxa de rejeicao (percentual de pessoas que sai do site ap0s visitar
apenas uma péagina) e tempo gasto no site (duracao da visita).

Mede o grau da descoberta do contetido pelas plataformas de busca, ou seja,
as posicdes que o conteddo se encontra nos mecanismos de busca quando
Pesquisavel se pesquisam certas palavras-chave. Também mede a referéncia dos
mecanismos de busca, ou quantas visitas ao site sdo originadas dos
resultados gerados nos buscadores.

Também séo chamadas de métrica de agéao, e estdo entre os indicadores mais
importantes a serem medidos. Medem se o contelido consegue fazer com que
o cliente realize uma acdo. As métricas mais comuns sdo a taxa de cliques
(proporcéo entre o numero de cliques e o nimero de impressdes) e outras
taxas de conversao (percentual de pessoas que completam determinadas
acBes como se registrar e comprar).

Util

Entre os indicadores de compartilhamento, estao a taxa de compartilhamento,
gue é determinada pela proporgéo entre o nimero de compartilhamentos e o
Compartilhavel namero de impressdes, e a taxa de engajamento, que no Twitter, por exemplo,
€ medida pela proporcdo entre o ndmero de seguidores, e 0 ndmero de
compartilhamentos, como retuites, favoritos, respostas e mencdes.

Fonte: adaptado de Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017, p. 161-162).

Os indicadores de desempenho sdo importantes para analisar os dados de
determinadas acdes e servem como ponto de partida para o planejamento de novas
acOes, sabendo em que pontos a campanha nao foi bem-sucedida e deve melhorar e
em que outros pontos a mesma obteve sucesso para, quem sabe, repetir. Existem

outros tipos de estratégias de marketing digital que podem ser utilizadas para o
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desenvolvimento de conteludos, as quais operam nas plataformas de redes sociais,

estratégia apresentada no préximo subcapitulo.

2.3.2 Estratégias em Redes Sociais

Uma rede social, segundo Gabriel (2010), ndo é um tema novo, pois as redes
existem h& pelo menos trés mil anos nas conversas que as pessoas tinham
normalmente em volta de uma fogueira, ainda na época de nossos ancestrais. Logo,
uma rede social € uma estrutura formada por pessoas ou empresas, que Sao
chamados de nés. Eles sédo conectados por alguma coisa em comum, como amizade,
parentesco, relacionamentos, opinides diversas, etc. Porém, hd uma definicdo
importante a ser feita que é a de que redes sociais ndo tém a ver com tecnologia, e
sim, com a relacdo entre pessoas, e que a base de uma rede social é a comunicacao
e a tecnologia serve como um instrumento para facilitar esta comunicacao, que pode
ser tanto on-line como off-line.

No que diz respeito ao marketing, existem as plataformas de redes sociais, que

sao diferentes de midias sociais. Gabriel (2010, p. 202) define que

Se, por um lado, redes sociais relacionam-se a pessoas conectadas em
funcdo de um interesse comum, midias sociais associam-se a conteudos
(texto, imagem, video etc.) gerados e compartilhados pelas pessoas nas
redes sociais. Dessa forma, tanto redes sociais como midias sociais, em
esséncia, ndo tém nada a ver com tecnologia, mas com pessoas e conexdes
humanas. A tecnologia apenas facilita e favorece a interacéo das pessoas e
a criacdo e compartilhamento de conteddos por ela. Assim, os sites de redes
sociais, como o Facebook, por exemplo, sdo plataformas que possibilitam,
facilitam e potencializam a conexdo de pessoas com outras pessoas,
ampliando o alcance das redes sociais pessoais, e ferramentas de
armazenamento e compartilhamento que alavancam o volume de midias
sociais criadas pelas pessoas. Assim, um site de redes sociais on-line é
apenas uma plataforma tecnolégica que favorece a atuacao das pessoas
para interagir e compartilhar conteddos em suas redes sociais.

Eventualmente, de forma incorreta, sites como Facebook e Instagram, por
exemplo, sdo chamados de redes ou midias sociais, quando na verdade s&o
plataformas de redes sociais e midias sociais. Como muitos contetdos gerados pelos
usuarios permanecem armazenados nestas plataformas, suas nomenclaturas se
confundem. (GABRIEL, 2010).

Por isso, as plataformas podem ser dos mais diversos tipos, como o Facebook,

por exemplo, que tem como objetivo a construcdo de redes de amizades, opinides e
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relacionamentos; o Instagram para imagens e videos curtos do circulo de amizade do
usuario; plataformas de redes sociais de leitura, como o Skoob e de videos, como o
Vimeo e o YouTube. (GABRIEL, 2010).

As pessoas nas plataformas de redes sociais possuem lagos entre elas, e este
estudo de lagos é muito importante para entender como se estruturam as conexdes
de cada pessoa. Elas podem ser formadas por lacos fortes (amigos, familiares e
pessoas com quem se mantém relacdes de proximidade); lacos fracos (conhecidos e
pessoas com quem se mantém relacdes superficiais) e serem ausentes (pessoas que
ndo sdo conhecidas ou ndo se relacionam com o usuério). (GABRIEL, 2010).

Cada plataforma de rede social, nesse sentido, possui uma finalidade diferente
e geram o Capital Social que, segundo Gabriel (2010, p. 200) “é o valor que cada no,
individuo, adquire, por meio das redes sociais a que pertence”. O capital social pode
ser composto dos valores oriundos das relagfes entre os individuos, o chamado
capital social relacional, ou também das percepc¢des que uns individuos tém sobre os
outros, que é chamado de capital social cognitivo.

Recuero (apud Gabriel, 2010) descreve que o0s valores mais comuns
encontrados nas plataformas de redes sociais sdo a visibilidade, a reputacéo, a
popularidade e a autoridade, nos quais a visibilidade se refere a quantidade de lagos
gue cada no da rede social possui, aumentando sua visibilidade na rede; a reputacao
se refere a percepcao que um individuo constréi pelos demais componentes da rede
social; a popularidade, que se refere a audiéncia que um individuo gera dentro da rede
social que participa; e a autoridade se refere a influéncia que o individuo gera nos
outros, e vira a referéncia em determinados assuntos.

Para o profissional de marketing trabalhar estratégias para as plataformas de
redes sociais, € necessario conhecer cada particularidade delas, pois cada uma
possui um propdsito e caracteristicas diferentes, e sdo mais adequadas para
determinadas estratégias. O Quadro 10 mostra o perfil das principais plataformas de

redes sociais utilizadas pelos brasileiros.

Quadro 10 — Plataformas de redes sociais no Brasil

Plataforma Descricdo

E uma das plataformas mais populares e influente dos Gltimos anos. Milhares
de usuarios a utilizam diariamente, contando com diversos recursos que 0s
usuérios podem usar para compartilhar informagbes e se relacionarem,
como: (i) perfil: o usuério fornece seus dados e caracteristicas, fotografias,
videos e outras informacdes que podem ser compartilhadas com outras

Facebook
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pessoas, que sdo chamadas de amigos; (ii) fanpage: sdo os perfis utilizados
por empresas. O objetivo desses perfis € que se gerem conteldos que
possam atrair novos clientes, além de mostrar dados e informacdes
relevantes sobre produtos e servicos; (iii) eventos: sdo criados pelos
usuarios para promover lancamentos, acdes, festas, entre outros eventos e
mostram os interesses das pessoas nestas a¢des determinadas; (iv) grupos:
servem para organizar usuarios que possuem interesses em comum em
determinados temas ou informagfes, e servem para que eles discutam
sobre. Pode-se perceber a opinido dos usuarios nesses grupos sobre
produtos, servigos ou ideias. Fora os recursos citados, os usudrios do
Facebook também podem curtir ou reagir (com uso de diferentes emoticons),
compartilhar ou comentar publicagbes de seus amigos ou paginas que
seguem.

Twitter

Surgiu com a ideia de ser dindmico, rapido e sintético, com a regra de
estabelecer posts com o limite de 140 caracteres. E uma mistura de rede
social, blog e ferramenta de comunicacdo, que permite aos usuarios
enviarem atualizacdes pessoais sobre onde estdo e o0 que estdo fazendo.
Uma ferramenta interessante para divulgar notas sobre lancamentos,
comentarios e respostas rapidas para os consumidores, além de permitir aos
usuarios seguirem as empresas e marcas que quiserem com facilidade de
acesso via web ou mobile. E considerado popularmente como uma segunda
tela, pois ao mesmo tempo que 0S USUArios acessam outras midias,
geralmente a televisdo, também estdo acompanhando a plataforma e
interagindo com o conteddo que se passa na televisdo. Um recurso
importante para as empresas que usam essa rede sao os recursos de busca,
pois a partir deles é possivel monitorar impressdes do publico em relagdo as
marcas e tracar estratégias e acfes para engajar um maior nimero de
pessoas. Um tweet (mensagem postada pelo usuario na plataforma) curto e
acompanhado de um link direcionado ao Facebook, ou uma hashtag (#),
podem fazer com que um maior nimero de pessoas visualize 0s posts e
interajam com o que esta sendo divulgado.

Instagram

Plataforma em constante crescimento por ser simples e baseada na
divulgacdo de imagens e videos, que permitem a aplicacao de filtros que
imitam os recursos de fotos das antigas maquinas fotogréaficas instantaneas.
O Instagram permite a obtenc&o de retornos rapidos e, por essa razdo, cada
vez mais as empresas utilizam essa rede para lancar campanhas com foco
em imagem e video de qualidade. Conteudos criativos e com publico muito
bem definidos sdo indispensaveis para ter sucesso nessa rede social. A
integracao entre o Instagram e o Facebook pode ser capaz de intensificar as
acBes de marca promovidas. As hashtags (#) ajudam a indicar as tendéncias
mais populares e mais usadas no universo da marca, além de aproximar do
publico pretendido. O Instagram também possui extensdes como o
Boomerang, que permite a criagdo de videos em gif para compartilhar tanto
no Instagram como em outras plataformas de redes sociais.

LinkedIn

Plataforma com foco no desenvolvimento de redes de networking
profissional. Seu uso é interessante para as empresas trabalharem o
chamado inbound marketing. Também serve para que as empresas
encontrem possiveis profissionais, parceiros e clientes para seus negocios.
O LinkedIn é formado por grupos similares as chamadas comunidades
provindas do Orkut. Esses grupos geralmente estdo relacionados a
empresas, escolas, personalidades ou a um tema especifico para discusséo
na rede. Dentro do grupo podem ser encontrados féruns de discussao,
noticias e empregos. E importante ressaltar, no entanto, que o foco do
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LinkedIn, diferente de outras plataformas de redes sociais, € o mercado de
trabalho.

Funciona com compartilhamento de contetdo, por meio de fotos e videos.
Os usuarios possuem perfis e criam quadros (chamados de boards)
categorizados por assuntos. Nesses quadros, eles colocam suas imagens
favoritas com ou sem legendas, provenientes de websites, blogs ou de seus
computadores pessoais. Essa rede permite que outros usuarios sigam uns
aos outros, sendo fonte de referéncias visuais e de divulgacdes publicitarias
para as marcas, bastando que as empresas criem seus quadros
relacionados a temas relevantes do seu universo. O visual, as atualizaces,
as descri¢bes dos conteldos e a criatividade sao pecas essenciais nesta
rede.

Pinterest

Em constante expansédo, os canais do YouTube podem ser vinculados a
outras plataformas de redes sociais, auxiliando na disseminacdo e na
divulgagéo de campanhas publicitarias. Nessa plataforma é possivel criar e
publicar videos em canais e grupos. O canal consiste em uma pagina que
vocé pode criar no YouTube para guardar seus videos, ajudando na
divulgagdo da empresa ou dos videos em si. E como se fosse um site
pessoal dentro do YouTube. J& o grupo é uma espécie de comunidade de
videos. Com ele podem ser agrupados videos de mais de um usuario em
torno de um tema em comum. O grupo € muito util para quem deseja criar
promogdes, podendo ser um concurso de videos, ou quem deseja criar uma
comunidade que relna varias pessoas que tém videos de um mesmo
assunto. Hoje, essa plataforma € umas das mais importantes em termos de
audiovisual na Internet e permite a veiculagdo de comerciais que s&o
transmitidos antes de um determinado video escolhido pelo usuario.

YouTube

Fonte: adaptado de Perin (2015).

Com inumeras plataformas de redes sociais na internet, como explica Gabriel
(2010), para elaborar uma estratégia focada em redes sociais, deve-se primeiro fazer
um plano de marketing. Apos ter sido feito um bom planejamento, pode-se definir
guais as midias que serdo utilizadas para as estratégias, conhecendo previamente
cada plataforma de rede social e suas particularidades e peculiaridades. Para a
autora, considerando os tipos de ambientes sociais digitais que existem, pode-se
perceber que se reduzem a apenas duas caracteristicas que interessam as
estratégias de marketing: poder de viralizacdo e poder analitico. A capacidade, ou
poder de viralizagdo, € quando uma marca precisa impactar um maior nimero de
pessoas; ja o poder analitico se da quando a marca quer ganhar credibilidade e
relevancia com seus conteudos, alcancadas em redes que permitem discussoes e
andlises.

Tendo como base que as estratégias se resumem aos objetivos de viralizacédo
ou poder analitico, pode-se definir que uma empresa que estd em um mercado com

varios competidores, deve focar em estratégia com alto poder de viralizacdo para
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atingir um grande publico e se tornar conhecida, enquanto o reforco dos diferenciais
da marca ficam em segundo plano. Ja uma marca que esta em um mercado com
poucos competidores e que ja € conhecida por um bom nuimero de pessoas, pode
focar em estratégias de poder analitico, tornando-a valorizada pelo reconhecimento,
refor¢gando os diferenciais perante os concorrentes. Pode-se verificar os tipos de redes
sociais indicadas para cada estratégia no Quadro 11. (GABRIEL, 2010).

Quadro 11 — Ambientes sociais e suas caracteristicas

Teor

Ambiente Caracteristicas Basicas .
Analitico

Forca Viral

Ambientes de mensagens curtas e rapido compartilhamento,
Microblogs | como Twitter ou em algumas partes do Facebook. Opinides * Fhkkk
imediatas e experiéncia bruta.

B| Ambientes com dados e opinides mais analisados e Tk -
0gs :

complexos do que os apresentados nos microblogs.
Redes Ambientes que possuem no debate sobre algum tema o seu _ .

Sociais principal objetivo, como Facebook, LinkedIn, entre outras.

Redes Ambientes em que a troca de arquivos é o seu principal motor - .
Virais de acessos, como YouTube, Vimeo, etc.

Um site de noticias, apesar de ndo ser exatamente um
ambiente social, tem um alto poder de influéncia sobre todos

Imprensa . L .

oﬂ-line 0s outros ambientes sociais e possuem uma area de Fkkk ok
discussdo nos comentarios que complementam o contetddo
publicado.

Fonte: adaptado de Gabriel (2010, p. 297).

Pode-se dizer entdo, segundo Gabriel (2010), para a marca em um mercado
com muitos competidores, investir em uma plataforma como o YouTube, ou
microblogs, tendo um refor¢o das outras plataformas de redes sociais ou blogs para
se basear, pode ser a melhor estratégia. Ja a outra marca com menos concorrentes e
mais conhecida, pode utilizar mais fortemente os blogs e plataformas de redes sociais,
divulgando conteudo para se tornar referéncia. Esse tipo de analise permite que 0s
profissionais possam escolher as melhores midias para produzir conteado e, de
acordo com o publico-alvo, desenvolver pecas que comuniquem de forma eficaz o que

0 consumidor que acessa aquele meio deseja ver.
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As plataformas de redes sociais, para Torres (2009), sdo essenciais para
disseminar contetdos de forma profissional e amadora. S8o espacos em que pessoas
comuns discutem sobre experiéncias boas ou ruins com uma marca, e a informacao
passada € espalhada em poucos segundos pelo mundo inteiro, através de
compartilhamento de outras pessoas, que possuem outras redes de amigos, que
também compartilham. Enquanto isso, a empresa nem imagina o que pode estar se
passando nesta midia se ndo estiver presente nela. Exemplos para este tipo de
ocasiao podem ser dados a partir de mas experiéncias de usuérios de um determinado
produto. Se eles comentam em uma rede sobre um defeito, uma falha do produto e a
empresa nao estiver presente na rede para explicar detalhes ou corrigir no inicio do
problema, esta informacao pode se espalhar, alertando outras pessoas, que podem
ter o mesmo problema, ou até estavam pensando em comprar 0 produto e nao irao
mais, devido a estas falhas, e quando a empresa se der conta e tomar uma acao,
pode ter que gastar muito dinheiro para se recuperar. Casos assim nao Sao raros e
cada vez mais as empresas investem em setores de midias sociais para esclarecerem

duvidas, responderem criticas e prestar assisténcias, sanando problemas no inicio.

Ao contrario de muitas agdes do marketing digital [...], em que se vocé nao
fizer nada, embora esteja perdendo uma excelente oportunidade de
marketing, nada acontece, no caso do marketing nas midias sociais ndo ha
muita escolha: ou faz parte de sua estratégia de marketing ou vocé fica alheio
a comunicacao que esta acontecendo sobre seu negécio e seus produtos,
porque a Unica coisa certa e que vao falar de vocé, seja qual for o seu
negécio. (TORRES, 2009, p. 116).

Gabriel (2010) explica que deve haver filtros nas redes sociais, pois a producao
de conteudo é feita por pessoas comuns, amadoras, que estao presentes no ambiente
apenas para gerar discussdes, colocar suas opinides e se divertir. Os jovens, por
exemplo, utilizam mais as redes do que as pessoas mais velhas e que entre 10 a 20%
das pessoas geram de 80 a 90% do contelido das redes sociais. Além disso, cerca de
40% do que é postado em uma rede social pode ser considerado irrelevante. Mesmo
com ndmeros um pouco assustadores em um primeiro momento, Vvisto que poucas
pessoas participam, geram contetddo e de uma qualidade inferior, deve-se entender
gue ha muitos espectadores, que apenas acompanham as redes sociais, 0 que é
publicado, mas ndo expressam opinides, nem geram contetdo, assim como em uma
conversa no ambiente off-line, ha pessoas mais reservadas, que apenas escutam e

observam as pessoas mais comunicativas. H4 também diversas formas de reter a
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atencdo do publico nas redes sociais e promover sites, conteudos e produtos sdo
estratégias que fazem os usuarios serem atraidos.

Estratégias de SMM (Social Media Marketing), nas redes sociais, auxiliam a
promover um site, produto ou marca, para atrair visitantes e possiveis clientes. Esta
estratégia envolve acdes internas e externas, chamadas de on-page e off-page
respectivamente. As acdes internas do site, sdo chamadas de SMO (Social Media
Optimization), porque desejam melhorar, otimizar o site para que o conhecimento
fornecido e o conteudo sejam facilmente divulgados pelos usuarios. Ja as acgles
externas possuem papel ativo fora do site em que o usuario esta e, normalmente
possuem links, videos com teaser levando ao video principal no YouTube, entre outras
estratégias. (GABRIEL, 2010).

No capitulo seguinte, serdo abordados os videos da plataforma YouTube como

estratégia de Marketing de Conteudo.



45

3 O YOUTUBE: PLATAFORMA DE DISSEMINAGAO DE CONTEUDO ON-LINE

Neste capitulo, busca-se entender como a plataforma de rede social com foco
no compartilhamento de videos, conhecida como YouTube, pode ser utilizada como
recurso tatico e operacional para concretizar agdes de marketing de contetdo e de
redes sociais. Para isso, € preciso entender como esta plataforma surgiu, quais sao
as suas dinamicas de funcionamento e suas logicas de institucionalizacdo que
promovem mudancas nas vidas das pessoas, sendo elas produtoras ou espectadoras

dos contelidos on-line.
3.1 SURGIMENTO, DESENVOLVIMENTO E CARACTERISTICAS DO YOUTUBE

O YouTube aparece suportado pelas caracteristicas da Web 2.0 vistas
anteriormente. Conforme Kleina (2017), a plataforma teve um inicio modesto, quando
trés colegas se juntaram e registraram o dominio youtube.com, que foi ao ar em 14
de fevereiro de 2005. Chad Hurley, Steve Chen e Jawed Karin, criadores desta
plataforma, se conheceram quando trabalhavam no PayPal*.

Naquela época, assistir videos na internet era uma tarefa dificil. Entéo, os trés
pensaram em uma solucao: criar um site em que fosse possivel publicar videos, dando
a oportunidade de as pessoas mostrarem 0s seus préprios videos ao mundo inteiro.
Porém, apenas Hurley e Chen administravam o projeto, Karin voltou aos estudos,
permanecendo apenas como acionista. A partir dai a plataforma foi crescendo e hoje
cerca de um bilhdo e 500 milhdes de usuéarios acessam o YouTube todos 0s meses,
e estes usudarios passam mais de uma hora por dia assistindo videos nos mais
diversos dispositivos. (YOUTUBE, 2017).

Assim, como no surgimento dos blogs, o YouTube criou a possibilidade de o
consumidor se expressar sobre um assunto, ou tema, mas ndo em texto, e
sim em video. Como o ser humano e basicamente um ser visual, o YouTube
causou um forte impacto nas pessoas, e milhares, e aos poucos, milhdes
delas comecaram a usar os servicos do YouTube para enviar todo tipo de
video. (TORRES, 2009)

13 paypal é um dos maiores sites de pagamentos online, com sede em Sdo José, na Califérnia e
fundado em 1988. E utilizado internacionalmente para pagamentos rapidos de pedidos pela internet
e para auxilio de envio de dinheiro a outras pessoas. Ver: PAYPAL. In: WIKIPEDIA, a enciclopédia
livre. Flérida: Wikimedia Foundation, 2019. Disponivel em: <https://pt.wikipedia.org/wiki/PayPal>.
Acesso em: 05 nov. 2018.
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A medida que foi se popularizando, o YouTube passou a chamar a atenc&o de
pessoas e de marcas no mundo todo. A Nike foi a primeira empresa a utilizar a
plataforma com a insercdo de um video com o jogador de futebol, Ronaldinho
Gaucho* que, em um campo de futebol, chuta a bola no travesséo por diversas vezes
seguidas, gerando a duvida no publico que assistiu, sobre se o video mostrava uma
montagem, ou, se o jogador tinha mesmo tal habilidade. (KLEINA, 2017).

No primeiro ano de atividade, o YouTube ja tinha dois milhdes de visualizacdes
por dia e 200 mil usuarios no site. No final do ano de 2005, os gastos passaram a ficar
mais altos com a ampliagdo de servidores e da conexdo que foram necessarios para
suportar a atividade da plataforma. O crescimento era muito rapido, e talvez
inesperado, pelos seus criadores. Nessa época, também surgiram o0s primeiros
investimentos que ajudaram o YouTube a ampliar seu alcance. (KLEINA, 2017).

Gannes (apud Burgess e Green, 2009) explica que o acionista Karin conta que
0 sucesso da plataforma se deu por quatro recursos disponiveis na plataforma: o
primeiro relacionado com as recomendacdes, chamados de videos relacionados; o
segundo, pelo fato de possibilitar que os usuarios pudessem compartilhar videos que
gostaram através da opcao de enviar por e-mail; o terceiro, por possibilitar
comentarios nos videos; e o quarto, pelo usuéario poder incorporar um video de seu
interesse em outra pagina na internet. Esses recursos foram acrescidos no site apés
outras tentativas frustradas de crescimento, como por exemplo, oferecer 100 dolares
para que mulheres atraentes postassem mais de dez videos.

Ainda para Kleina (2017), em outubro de 2006, apds ja estar chamando a
atencdao pelo seu crescimento exponencial, é concretizada a compra do YouTube pelo
Google, por um bilhdo e 650 milhdes de ddlares. Até entdo o Google possuia o site
Google Videos, mas ele era muito inferior e provavelmente n&o alcangaria 0 sucesso
gue o YouTube estava alcancando. Em 2007, a CNN utilizou a plataforma no debate
presidencial nos Estados Unidos, solicitando que os usuarios fizessem perguntas aos
candidatos através de videos. As perguntas foram ao ar na televisédo e os candidatos

responderam sobre assuntos como saude, educacdo, economia e até sobre

14 Ronaldinho Galicho é um ex-futebolista que atuava no meio-campo e passou por diversos clubes de
futebol, como Grémio, Paris Saint-Germain e Barcelona, no qual foi eleito o Melhor Jogador do
Mundo nos anos de 2004 e 2005, quando viveu o0 auge da carreira. Foi diversas vezes convocado
para a selecdo brasileira, sendo campedo da Copa do Mundo em 2002. Ver: RONALDINHO
GAUCHO. In: WIKIPEDIA, a enciclopédia livre. Flérida: Wikimedia Foundation, 2019. Disponivel em:
<https://pt.wikipedia.org/wiki/Ronaldinho_Gaucho>. Acesso em: 01 abr. 2019.
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casamento homossexual. O debate gerou uma audiéncia enorme e a plataforma era
cada vez mais difundida.

Ainda em 2007 € lancado o programa de parcerias do YouTube, o Content ID,
gue era utilizado para pagamentos de direitos autorais aos criadores do conteudo e
os famosos anuncios comegcavam a surgir também. Em 2008 o site passou a aceitar
a resolucao 480p* nos videos, enquanto a resolucdo High Definition (HD) foi aceita
em 2009. Neste mesmo ano, em outubro, a plataforma passa de um bilhdo de videos
visualizados por dia, e em 2010, h4 uma mudanca no comando da empresa. Salar
Kamangar, que comandava a divisao de aplicativos da web no Google, passa a ocupar
o cargo de CEO do YouTube. Ainda naquele mesmo ano, dados mostravam que o
site aparecia como o terceiro mais acessado em toda a internet. (KLEINA, 2017).

Em 2012, o design da plataforma é modificado, com estilo adaptavel ao mobile,
ja antecipando e acompanhando as tendéncias que viriam. Em 2014 ha mais uma
troca de CEO e quem assume o comando da plataforma é Susan Wojcicki'¢, uma das
mulheres mais importantes na publicidade e também para a historia do Google.

No Brasil, o YouTube passou a ser mais conhecido em 2007, quando foi
lancada a versdo em portugués da plataforma. Com a popularizagéo do YouTube no
Brasil surgiram canais que disponibilizaram videos amadores'’ engracados,
entrevistas malsucedidas, falhas de producdes audiovisuais, enfim, videos de todos
os tipos, além de tutoriais, manuais e videoaulas. O canal da Galinha Pintadinha® é
considerado um dos maiores no cenario nacional. Foi o primeiro desta categoria a
atingir cinco bilhdes de visualizac¢des, se transformando em um verdadeiro sucesso.

Burgess e Green (2009) definem que utiliza-se o YouTube como plataforma de
rede social no momento que se compartilha conteidos que séo encontrados, assiste-

se videos que estdo publicados em um blog, se comenta com o autor do video e com

15 480p € uma nomenclatura para um formato de videos. O niimero 480 significa 480 linhas de resolucdo
horizontal, enquanto o p significa varredura progressiva. Esta resolucdo é chamada de EDTV
(Enhanced Definition Television, ou Televisdo de Definicdo Aprimorada). Normalmente é utilizada
uma relacéo de altura e largura de 16:9, o que significa que usa 854x480 (horizontal x vertical). Ver:
480P. In: WIKIPEDIA, a Enciclopédia Livre. Florida: Wikimedia Foundation, 2019. Disponivel em:
<https://pt.wikipedia.org/wiki/480p>. Acesso em: 01 abr. 2019.

16 Susan Wojcicki € uma executiva do ramo de tecnologia. Ver perfil em: SUSAN WOJCICKI. In:
WIKIPEDIA, a enciclopédia livre. Florida: Wikimedia Foundation, 2019. Disponivel em:
<https://pt.wikipedia.org/wiki/Susan_Woijcicki>. Acesso em: 01 abr. 2019.

17 Videos amadores s&o producdes audiovisuais feitas por pessoas que ndo séo profissionais do ramo,
sem necessariamente utilizar equipamentos profissionais, mas compartilhados apenas com o intuito
de ensinar, ou mostrar cenas do seu cotidiano, da sua familia. (FLICHY, 2016)

18 YOUTUBE. Galinha Pintadinha. Video. 2006. Disponivel em:
<https://www.youtube.com/user/juptube> Acesso em: 15 set. 2018.
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outras pessoas gerando discussGes sobre determinado conteudo, utiliza-se de
interac6es como 0 gostei e ndo gostei, e também quando se possui 0 proprio canal e
se compartilham videos, contribuindo para um crescimento do assunto que se quer
compartilhar.

E importante compreender ndo s6 as atividades dos produtores de contetido
no YouTube, como também dos usuérios da plataforma, que vao definir como um
canal se torna mais ou menos popular. Todas as inscricdes, compartilhamentos,
comentarios e avaliacbes deixam rastros, impactando no comportamento da
plataforma. Existem categorias de popularidades, como: Mais assistidos, Mais
adicionados a favoritos, Mais comentados, Mais bem avaliados, entre outros, que
fazem com que os videos aparecam mais para diversos tipos de usuarios. Todas as
métricas sdo importantes e se diferenciam, pois, um canal com um nimero grande de
inscritos tem um publico fiel aquele contetdo, mas ndo necessariamente todos os
videos terdo um grande numero de visualizagcbes. Em compensacdo, pode haver
canais com um menor numero de inscricdes, mas com videos muito mais assistidos,
pela capacidade de viralizacdo. (BURGESS; GREEN, 2009).

O Google, segundo Torres (2009), quando efetuou a compra do YouTube, ndo
tinha uma definicdo clara de como ganhar dinheiro com a empresa, e observando o
preco pago pelo Google, pode-se entender o valor do Marketing de Conteudo, pois a
plataforma tinha duas caracteristicas muito valiosas: o capital social e o conteudo. O
capital social no YouTube, é representado pelas milhbes de pessoas cadastradas
usufruindo do servico prestado.

J& o conteldo nada mais é do que os inumeros videos, sobre uma enorme
guantidade de assuntos, que pode ser aproveitado por mais de uma geracdo. Na
plataforma YouTube, os conteidos se ddo em forma de videos, organizados,
geralmente em canais, que sdo as paginas de cada usuario. Qualquer usuario do
YouTube possui a sua pagina e pode aprimorar da maneira que desejar, deixando
mais ou menos elaborado para atrair o publico desejado. (TORRES, 2009).

O YouTube aceita hoje todas as resolu¢cdes de videos, desde a mais basica,
com 140p até a resolucao 4K, que é a maior resolucao de video que ha disponivel no
momento. A plataforma oferece diversas categorias de videos a disposi¢céo do usuario
para os videos serem classificados, tais como, Musicas, Animais, Ciéncia e
Tecnologia, Comédia e Entretenimento, entre outros. Uma das abordagens que pode

ser utilizada é a de humor, que pode ser utilizada em todas as categorias de video,



49

pois deixa o video mais engracado, sendo ele sobre tecnologia, ou de entretenimento,
ou com animais. Vale lembrar que é possivel selecionar a faixa etaria recomendada
do publico que pode assistir ao video. (YOUTUBE, 2019).

No passado, para compartilhar momentos, viagens e opinides, as pessoas
precisavam se encontrar para entdo descrever para seus amigos e familiares tais
acontecimentos. A tecnologia presente hoje e a popularizacdo das redes sociais hao
impediram os encontros do cotidiano, porém o conteudo compartilhado, com o auxilio
das redes sociais, ficou muito maior, e disseminado para um nimero de pessoas maior
ainda. Além da quantidade, a tecnologia permite também que todos possam criar
conteudo, como se transformar em jornalista, gravando um assalto a 6nibus e
enviando as imagens a um telejornal ou indo mais além e publicando este video nas
redes sociais como Facebook e, também, YouTube. (SILVA; TESSAROLO, 2016).

3.2 OS INFLUENCIADORES DIGITAIS NO YOUTUBE

A popularizagéo da internet, principalmente apés o conceito de Web 2.0, com
o compartilhamento das informacGes servindo de base, surgem os chamados
amadores, que ensinam as pessoas alguma habilidade, com base em suas proprias
experiéncias, sem necessariamente possuirem um diploma ou terem feito um curso
especifico sobre o tema. Eles estimulam um debate em suas publica¢des, e tém como
objetivo auxiliar e ensinar as pessoas, o que fazem como hobby. (FLICHY, 2016)

No YouTube, um amador passa a ter a chance de mostrar para o mundo inteiro
0 que ele sabe fazer por meio da expressao de seus talentos documentados pelos
recursos da midia audiovisual. Ou seja, a producado desses formatos midiaticos, que
exigiam processos burocraticos anteriormente, se torna simples. Agora, basta ter o
equipamento para gravar os videos e um computador conectado em rede para
publicar. Surge, entdo, uma rede de producdo de conteudos amadores. (BURGESS;
GREEN, 2009).

O amador que surge hoje estimulado pelas técnicas digitais, as utiliza para
realizar seu desejo de adquirir e de melhorar suas competéncias em alguma
area. Ele ndo procura substituir o profissional, nem mesmo a agir como esse;
ele desenvolve em seu lugar uma ‘expertise ordinaria’, adquirida pela
experiéncia, que o permite realizar, durante seu tempo livre, as atividades que
gosta e escolhe. (FLICHY, 2016, p. 17-18).
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Isso quer dizer que quem produz conteudo para blogs, plataformas de videos
como YouTube, sites pessoais, entre outros, quer compartilhar uma apropriacdo que
se faz do mundo, ajudando outras pessoas ou as instigando a também compatrtilharem
as suas proéprias experiéncias. As plataformas de redes sociais possibilitam que essas
trocas se materializem, pois permitem trocas de experiéncia entre os atores de uma
mesma rede, ou comunidade, os quais podem comentar, interagir com os produtores
de conteudo, dando dicas e tirando duvidas. (BURGESS; GREEN, 2009).

Flichy (2016) explica que nesse ambiente, mais criadores nasceram a partir dos
primeiros, pois aprenderam e experimentaram, descobrindo coisas novas e
resolvendo continuar a discussdo. E um mundo de descobertas, de compartilhamento
e debate. O ambiente do amador normalmente é onde faz sua atividade ndo comercial,
um hobby, algo que ele faz quase que voluntariamente, e pode ser dividido em trés
tipos de dominios: as artes, os conhecimentos e a cidadania. O prazer do amador é
compartilhar sua arte, seu conhecimento, ensinando outras pessoas ou apenas
mostrando o seu talento, e também demonstrando ser cidadao, incentivando outras
pessoas e compartilhando suas opinides, mesmo que nem todos concordem.

Essa pessoa vai atras desse tipo de conteldo em redes de pessoas com o
mesmo tipo de interesse para debater sobre inovagdes, descobertas e facanhas,
enfrentando também julgamentos. O amador desenvolve esta atividade por puro
prazer, e ndo necessariamente para obter renda daquilo. Consequentemente se cobra
menos para nao falhar e trabalha sem prazos especificos, conduzido pela curiosidade,
emocao, paixao e afinidade. (FLICHY, 2016).

O YouTube entdo se aproveita desta rede de amadores destinando sua
plataforma para estas pessoas compartilharem seus conteudos, discutirem sobre
assuntos de seus interesses, descobrirem novas coisas, e tudo isso com a facilidade
gue a internet proporcionou ap6s a Web 2.0. Weinberger (apud Burgess e Green,
2009, p. 21), chama a estratégia do YouTube de “metanegdcio”, ou “uma nova
categoria de negécio que aumenta o valor da informacéo desenvolvida em outro lugar
e posteriormente beneficia os criadores originais dessa informagao”. Isso inclui, por
exemplo, o iTunes, loja da Apple, que vende masicas para 0s usuarios, mas nao tem
nenhuma producé&o original, servindo como uma biblioteca musical, mas deixando os
custos da descoberta dos talentos e da produgédo das musicas, com as gravadoras, e
ficando responsavel por fornecer uma biblioteca simples e rapida para que os usuarios

encontrem o contetudo. Pode-se dizer que o YouTube funciona da mesma forma,
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obtendo seu lucro através do conteudo compartilhado dentro da plataforma e dos
anuncios nos videos, dando inclusive uma participacdo ao criador do conteudo.
(BURGESS; GREEN, 2009).

O YouTube possui algumas formas de pagar participacées aos criadores de
conteudo. Percebendo o aumento exponencial de influenciadores, surgem as
empresas interessadas em aparecer junto aos videos mais assistidos, sob forma de
anuncios antes e durante os videos. Segundo Samba Tech (2019), muitas pessoas
se sustentavam apenas com o dinheiro ganho em percentuais dos pagamentos dos
anunciantes. Até 2018, o pagamento era feito pelo YouTube Partner Program, para o
gual os pré-requisitos eram: possuir conteudo original, ter frequéncia na postagem de
conteudos e obedecer as regras da Comunidade do YouTube. Como era muito
simples a validacdo nestas regras, existia uma dificuldade na plataforma em validar
0s canais aprovados, além de que os anunciantes ndo tinham controle sobre os videos
em que seus anuncios apareciam, ou seja, anuncios em videos ofensivos e
censuraveis. Assim, o YouTube mudou as regras para monetizacdo dos canais: 0s
mesmos deveriam possuir 10 mil visualizagdes. Porém nao foi uma medida suficiente
para reter as marcas anunciando nos conteudos, visto que 0s andncios continuavam
aparecendo em videos polémicos.

Foi entdo que houve mais uma mudanca na forma de monetizacdo do
YouTube: os canais deveriam possuir mil inscritos e, no minimo, quatro mil horas de
contelido assistido nos ultimos 12 meses, sendo reavaliados inclusive os canais que
ja eram pagos pela plataforma. (SAMBA TECH, 2019).

Segundo o Google (2019), o YouTube pode gerar receita ao produtor de
conteudo, apods se registrar no AdSense, atraves de alguns recursos. Sao eles: (i)
receita de anuncios, na qual o usuério recebe um valor pela veiculacdo de anuncios
gréficos, que aparecem ao lado do video, anuncios de sobreposi¢do, que sobrepde o
video, e anuncios em video, antes ou durante o video principal; (ii) clubes dos canais,
em que os membros dos clubes fazem pagamentos mensais aos criadores de
conteudo em troca de beneficios; (iii) estantes de produtos, que nada mais é do que
uma loja com produtos oficiais dos canais, que podem ser vendidos e gerar receita;
(iv) super chat, que € um bate-papo ao vivo em que 0s usuarios podem pagar para
gue suas mensagens apareg¢am no topo; e (v) receita do YouTube Premium, em que
0S usuarios que possuem videos exclusivos da plataforma paga do YouTube recebem

participacéo sobre o valor da assinatura do usuario. Nem todas as formas de geracao



52

de receita estdo disponiveis para todos os criadores de contetdo. Elas vao sendo
liberadas conforme o canal alcanca um numero estabelecido de inscricdes e
visualizacoes.

O pagamento do YouTube é feito em ddlares e utiliza a regra do CPM (custo
por mil), em que a cada mil views em um video, o criador do conteudo ganha entre 25
centavos de délar a quatro dolares e 50 centavos. Para ganhar dinheiro somente pela
plataforma, o youtuber precisa produzir muitos videos e garantir que oS mesmos
sejam visualizados muitas vezes. E, mesmo assim, canais com mais de um milhdo de
inscritos pode ter ganhos inferiores a 400 délares por més, sem considerar gastos na
producao dos videos. Além disso, para a plataforma considera um view qualificavel
para pagamento, aquele que clica no anuncio publicado, e s6 se completa se o
espectador assistir pelo menos 30 segundos. Os criadores de conteldo passaram a
pensar, entdo, em maneiras adicionais de ganhar dinheiro, além da plataforma,
apenas. Algumas pessoas fazem shows de stand-up comedy pelo Brasil, outras
lancam servicos de assinaturas, vendendo conteudos que ensinam o publico. Ha
também quem faga parcerias com marcas as divulgando em seus videos, fazendo a
negociacao por fora da plataforma, entre outras formas de monetizacdo extra, além
do que o YouTube oferece. (SAMBA TECH, 2019).

O YouTube teve a capacidade de tornar as pessoas anfnimas, até entdo
desconhecidas da populacéo, em famosas, ndo so na sua regidao, como também no
mundo todo, visto que a internet ndo tem limites de alcance. Criou-se o status de
webstars a essas pessoas. Nao necessariamente, esses novos famosos ganham esta
fama por fazerem algo de qualidade. Podem, e na sua maioria € assim, ganhar fama
por fazer um video trash'®, simplesmente engracado, mal feito, ridiculo de propésito.
Ha o exemplo da garota Rebecca Black (Figura 3), que cantou uma musica
desconhecida até entdo, Friday®, e conseguiu mais de 100 milhdes de visualizacbes
em pouco mais de uma semana, superando superproducdes como a de Born This
Way, de Lady Gaga, cantora pop. (LIMA et. al, 2011).

19 Cinema trash, filme trash ou video trash s&o todos aqueles que possuem baixo orgamento e que sdo
feitos com custos e com a qualidade inferior aos filmes chamados B, ou filmes de Hollywood, que
possuem mais orgcamento. O filme trash é definido por um filme malfeito, propositalmente ou néo,
com baixo orcamento, ma interpretacdo e ma pos-producio. Ver: FILME TRASH. In: WIKIPEDIA, a
enciclopédia livre. Flérida: Wikimedia Foundation, 2019. Disponivel em:
<https://pt.wikipedia.org/wiki/Filme_trash>. Acesso em: 25 maio 2019.

20 REBECCA BLACK — Friday. [S.l.: s.n.], 16 set. 2011. 1 video (3 min 47 s). Publicado pelo canal
rebecca. Disponivel em: <https://youtu.be/kfVsfOSbJY0>. Acesso em: 20 maio 2019.
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Figura 3 — Screenshot do video de Rebecca Black - Friday
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Fonte: YouTube (2019)

Lima et. al (2011) ainda explicam sobre o YouTube que

A péagina oferece uma convergéncia de midias aos usuarios, um lugar onde
pode-se escutar uma radio chinesa, ver um talk show americano, uma
apresentacdo de uma banda africana, o video do Natal de uma familia
australiana e um tutorial do novo game do Playstation 3, simultaneamente.
Além do servigco basico de veiculacao rapida, facil e de boa qualidade, ha
outras facilidades no site: o servigo “pop-up” possibilita assistir ao video em
uma nova janela; o “expand” aumenta o player no navegador e o “full screen”
torna o player maior ainda, do tamanho da tela do computador, o que melhora
a visualizacao.

A ideia inicial do YouTube sempre foi ser o servidor pessoal de videos das
pessoas. Tinha como slogan, em 2005, “Your Digital Video Repository” ou “Seu
repositério de videos digitais”. Com o tempo, o slogan foi modificado para “Broadcast

Yourself” ou algo como “Transmitir-se”, prevendo essa nova profissédo que surgiu com
sua popularizacdo. (BURGESS; GREEN, 2009, p. 20).
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O YouTube (2018) possui uma pagina® que incentiva e ensina as pessoas a se
tornarem Youtubers, a criarem seu canal e a aprimorarem seus videos e 0 seu proprio
canal. Ou seja, acreditam que incentivando os criadores de conteudo, mais pessoas
irdo fazer videos, postar conteddo, ensinar pessoas e expressar suas opinides com
gualidade. Na pagina em guestdo, 0 usuario conta com um curso especifico para
criadores de contetdo, com médulos para criacdes de video, arte do canal, palavras-
chave para facilitar ao usuario o encontro do video através de suas buscas, a
importancia de um bom roteiro, dentre outras coisas. Além disso, a pagina mostra 0s
espacos que o YouTube possui para reunir criadores de conteudo para gravacdes de
seus videos, contando com total suporte da empresa, os chamados YouTube Spaces.
A péagina conta também com explicacdes a respeito dos beneficios que o YouTube
oferece como b6nus ao criador de contedido, como 0s pagamentos por visualizacdes
e anuncios e prémios para os canais que atingem 100 mil, um milh&o e 10 milhdes de
inscritos. (YOUTUBE, 2018).

O criador de conteudo para o YouTube percebeu que ensinar alguma coisa,
noticiar fatos, opinar sobre noticias e até mesmo falar sobre assuntos sem relevancia,
poderia virar um trabalho, e surgiram muitos amadores que tornaram o conteudo
criado como uma profissdo. Surge, entdo, o termo influenciador digital.

Valle (2017) afirma que todas as pessoas sao influenciadores digitais, pois
através das redes sociais dao sua opinido sobre determinado assunto, se expdem,
acreditam em um ideal e, publicando sua opinido, querem que outras pessoas sejam
Impactadas com ela, ou seja, influenciam as pessoas daquela rede.

O influenciador digital € a pessoa ou marca que, com o conteudo publicado,
influencia outras pessoas a agir e pensar da mesma forma. Existem influenciadores
maiores e outros menores, dependendo do numero de seguidores que séao
impactados pelo contedado. Mas ndo necessariamente se mede a influéncia da pessoa
através de seus numeros de seguidores ou visualiza¢des, pois ndo se sabe se todas
essas pessoas irdo mudar seu jeito de agir e pensar por meio do contetdo assistido.
Obviamente, a qualidade do contetudo importa para dar mais credibilidade para o
assunto e a influéncia que ira gerar no espectador. Tendo um embasamento, algum
conceito que apoie o conteudo compartilhado, auxilia na confianga sobre o que esta

sendo falado, e gera efetividade. Porém, o influenciador tem uma ampla variedade de

2l YOUTUBE. YouTube Creators. 2018. Disponivel em: <https://www.youtube.com/intl/pt-
BR/yt/creators/>. Acesso em: 16 nov. 2018.
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assuntos que pode abordar em seus videos, pois depende do interesse do publico
pelo contetdo e do conhecimento do influenciador para passa-lo. (VALLE, 2017).

Apesar de se tornar um termo mais utilizado apés a popularizacéo da internet,
o conceito de influenciador ndo é novo. Para Martino (2014), até o século XX, os fas
idolatravam as celebridades, pessoas que se destacavam por habilidades ou
realizacdes na sua vida. Nos tempos atuais, ndo € necessario fazer muito esforco para
aparecer para 0 mundo e se tornar uma celebridade, ou, nos termos atuais, um
influenciador digital.

Desse modo, pessoas que se destacam por ensinar alguma coisa, virar
referéncia em determinado assunto, ou entreter o publico, com muitas vezes humor,
viram influenciadores. De modo a entender as abordagens que estes influenciadores
utilizam, mais especificamente as de humor, que € o0 objetivo desta pesquisa, 0
proximo subcapitulo apresenta um pouco sobre como o humor se tornou tema de

contelido no YouTube.

3.3 O HUMOR COMO ABORDAGEM DE CONTEUDO NO YOUTUBE

O influenciador pode utilizar varios tipos de abordagens publicitarias em seus
videos para buscar atingir engajamento e visibilidade em seus videos e/ou em seu
canal. Martins (2011) explica que uma vez a publicidade se baseava em apresentar
as caracteristicas reais do produto, como também as subjetivas, sempre com o intuito
de argumentar para persuadir o publico. A partir da década de 1950, com o inicio das
escolas de Comunicacdo e o aumento das agéncias de propaganda no mundo, a
linguagem publicitaria também foi evoluindo. Assim, pode-se dizer que a linguagem
em propaganda é responsavel por apresentar as caracteristicas dos produtos, sé que
para alguns deles, € utilizada uma linguagem mais formal, séria e correta, como por
exemplo joias, saude, bancos. Ja para outros tipos de produtos, pode-se utilizar uma
linguagem mais informal, mais leve, humoristica, como sab&o, roupas, palha de aco,
cervejas, etc. (MARTINS, 2011).

Segundo Wasserman (2009), o riso e a felicidade sédo praticamente sinénimos.
Ao rir, as pessoas se contentam, o riso traz alivio. E, a publicidade utiliza o humor para
encantar e seduzir o publico. Propp (apud Wasserman, 2009) explica que o uso do
humor € uma boa ferramenta de persuasdo, pois estd presente no contexto

sociocultural contemporaneo. Para o autor, ha dois grandes géneros do riso: o riso de
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zombaria e o riso sem zombaria. O riso de zombaria se refere ao riso provocado pela
exposicao do defeito, ou qualquer deformidade humana, pois € possivel rir de uma
pessoa em praticamente todas as manifestacdes. O riso de zombaria esta vinculado
ao ser humano com aparéncia de animal, aparéncia de objeto, ridicularizar profissoes,
enganar alguém ou fazer alguém de bobo. Aborda o aspecto fisico e o espiritual. E a
expressdo do ser humano nestas situacées também provoca o riso, além da propria
situacdo. Ja o riso sem zombaria se refere a nao rir de alguém, mas sim com alguém.
Porém, segundo o autor, ndo € um tipo de riso que ocorre com frequéncia.

Nas artes, e também na publicidade, o riso de zombaria é o que predomina. A
satisfacdo que este riso causa esta vinculada ao pensamento de ndo ser como a
pessoa retratada, comparando os defeitos do outro com 0s seus proprios e
percebendo a auséncia dos mesmos em si. E 0 riso ocorre com duas partes: o0 objeto
ridiculo e a pessoa que ri, e € necessario avaliar estas duas grandezas quando se
estuda o humor. Também existem as pessoas que nao riem, por alguns motivos, como
por exemplo a falta de alegria de viver e de amor a vida, mas também envolvimento
com servicos religiosos ou alguma reflexdo profunda e complexa. (PROPP apud
WEBER, 2014).

O estudo do humor é complexo, e para Propp (apud Weber, 2014), o riso ocorre
guando existe um equilibrio entre uma ridicularizacdo do fisico e um principio
espiritual. Isso quer dizer que sujeitos gordos, magros, curvados, altos, baixos, que
podem ser comicos, deixam de ser quando possuem grande sabedoria, quando sao
grandes profissionais. E tudo que passa dos limites também deixa de ser cémico,
como por exemplo ingerir bebida alcodlica. O vicio no alcool ndo possui mais graca.

Propp (apud Weber, 2014) diferencia o riso de zombaria, que define como um
riso bom, do riso cinico e maldoso, pois 0 segundo néo se relaciona com a comicidade
e ndo transmite simpatia. Se originam de pensamentos ruins e infelizes, sendo o cinico
originado da desgraca alheia, enquanto o maldoso enxerga defeitos falsos nas
pessoas e se aproveita. Ambos sao risos ruins, que humilham o outro individuo.

O humor ainda é definido como muito relacionado a uma situagéo inesperada,
a uma surpresa, pois uma piada faz rir apés ser contado seu final inesperado e
surpreendente, e 0 riso € um surto que se sobressai. Ja a repeticdo deste momento,
como assistir a uma cena de comédia pela segunda vez, ou ouvir a mesma piada
novamente, jA ndo causa a mesma reacdo, pois a situacdo jA € esperada.

Logicamente as pessoas irdo rir novamente quando a situacédo engracada € muito
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bem feita, porém, o riso ndo sera o mesmo. Para a publicidade, funciona da mesma
forma e, por isso, as acdes devem ser mudadas constantemente, para causar novas
situacOes inesperadas nas pessoas. (PROPP apud WEBER, 2014).

A linguagem publicitaria impde valores, mitos, ideias e outros simbolos,
utilizando os recursos que a proépria lingua proporciona. A publicidade considera
importante o publico e suas particularidades, utilizando muito bem a linguagem para
persuadir. E diferente de uma pessoa que transmite uma mensagem somente atraves
da fala e do seu ponto de vista, a publicidade constréi uma histéria, elaborada
minuciosamente com o Unico propoésito de persuasdo do publico a agir como
pretendem. (CARVALHO apud WEBER, 2014).

Martins (2011) explica que a linguagem publicitaria € uma adequacéo da norma
linguistica falada ao destinatario, de modo a facilitar a compreensédo da mensagem
pelo receptor, sem perder a caracteristica de falar sobre o produto e suas
particularidades e de utilizar a forma persuasiva da publicidade. E o humor é utilizado
para chamar a atencdo do consumidor, de uma forma leve e rapida.

Para Figueiredo (apud Weber, 2014, p. 35),

fazer rir € uma grande maneira de conquistar antecipadamente a aprovacao
e a atencdo do consumidor. Faca-o rir e, com isso, quebre as barreiras,
derrube o muro de protecdo que construimos ao nosso redor para nos
proteger.

Weber (2014) ainda explica que o humor tem como caracteristica estreitar lagos
e fortalecer as relacbes humanas. Entdo, ele também demonstra uma grande
capacidade de aproximar marcas de seu publico, fazendo com que o consumidor mate
0 desejo de rir aliado ao produto que a marca deseja vender.

Para Propp (apud Weber, 2014), uma marca que utiliza o humor para sua
publicidade deve focar no alcance do contetdo, focando no limite minimo possivel. O
impacto do riso é capaz de propagar o contetdo, pois, segundo o autor, 0 riso possui
uma caracteristica contagiante e se da como um sinal sonoro do deslocamento da
atencao transferida dos fendmenos de carater espiritual para sua forma exterior de
manifestacdo. Quando este sinal € percebido pelo publico que estd em volta, esse
publico volta sua atencao para o que esta provocando este sinal. Entdo pode-se dizer
gue o riso gera uma propaganda espontanea e organica, que aumenta o alcance da

mensagem e seu entendimento, mantendo a marca na mente de mais consumidores.
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Através destes conceitos, consegue-se entender que o humor € um grande
aliado de quem deseja transmitir um contetido para seu publico. E capaz de atrair a
atencdo do consumidor, fazendo com que grave a mensagem mais facilmente, de
forma mais leve. O humor consegue seduzir e persuadir as pessoas, e por iSso €
amplamente utilizado na publicidade e também por influenciadores digitais dos mais
diversos segmentos.

No proximo capitulo, apresenta-se o estudo de caso e o desdobramento dos
objetivos desta pesquisa que visam estudar estratégias digitais de marketing, focadas
em conteldo e redes sociais aliadas com estratégias de humor.
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4 O CANAL ME POUPE, DE NATHALIA ARCURI: UM ESTUDO DE CASO

Apresenta-se, neste capitulo, a metodologia escolhida para elaboracédo da
pesquisa. Logo, esse capitulo apresentara o delineamento do método de pesquisa e
o desenvolvimento do caso, que envolve o estudo sobre a youtuber Nathalia Arcuri e
o canal Me Poupe!, como se observa a seguir.

4.1 DELINEAMENTO DOS PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS DE PESQUISA

Este trabalho se desenvolve a partir de um método monografico, que faz uso
de uma pesquisa exploratdria, de carater qualitativo que sera construida a partir de
um estudo de caso. Uma pesquisa qualitativa € aquela que faz uso de uma abordagem
de coleta de dados que compreende o fendmeno por meio de um enfoque baseado
em informacBes que ndo se estruturam a partir de instrumentos estatisticos.
(LAKATOS, 2017).

Antes de se apresentar a estrutura do caso, € relevante explicar que o primeiro
passo para explorar a investigacao do tema, problema e objetivos (revistos pela Figura
4, adiante), foi definir como seria construido o referencial tedrico da pesquisa. Logo,
para contemplar o entendimento das teorias, foi realizado um levantamento
bibliografico que permitisse a descoberta dos autores que forneceriam os pontos de
vista necessarios para o desenvolvimento desta monografia.

E importante salientar, também, que para desenvolver a pesquisa foi realizado
um estudo do estado da arte do tema, a partir de trabalhos encontrados em bases de
dados como Compods e Portcom, além do Google Académico, a fim de explorar a
relevancia da tematica aqui estudada.

Dentre as pesquisas mais relevantes encontrou-se os trabalhos:

(i) Do rir para as marcas para rir com elas. Um estudo sobre o Porta dos

Fundos e a Publicidade, de Talita Garcez Guimaraes e Leonilia Gabriela

Bandeira de Souza?, o qual auxiliou no encontro de autores para

22 GUIMARAES, Talita Garcez; SOUZA, Leonilia Gabriela Bandeira de. Do rir para as marcas para rir
com elas. Um estudo sobre o Porta dos Fundos e a Publicidade. In: CONGRESSO DE CIENCIAS DA
COMUNICACAO NA REGIAO NORDESTE, 15., 2013, Mossor6. Anais Eletrénicos [...]. [S.L]: Intercom
— Sociedade Brasileira de Estudos Interdisciplinares da Comunicagdo, 2013. Disponivel em:
http://bit.ly/2IFQEpk. Acesso em: 15 ago. 2018.



60

complementar este trabalho, por ser um estudo que também trata do
tema YouTube;

(i) Notas sobre audiéncias, comunidades e fas nos canais de Felipe Neto
no YouTube, de Tiago Barcelos Pereira Salgado®, o qual auxiliou na
elaboracao do trabalho pois trata de um youtuber de humor, que utiliza
muito bem a plataforma com videos humoristicos;

(i)  Uma anélise do YouTube a partir do Canal Porta dos Fundos, de Ariane
Rodrigues, Adriano Neuenfeldt e Lia Heberlé Almeida?*, o qual também
€ um trabalho que fala sobre o YouTube e canais de humor, que auxiliou
na busca de autores e conceitos que complementaram o trabalho;

(iv)  Influenciadores digitais: 0 Eu como mercadoria, de Issaaf Karhawi®, que
auxiliou na busca de conteldos sobre influenciadores digitais, os novos
formadores de opinido da era da internet.

Desse modo, faz-se importante retomar o problema desta pesquisa e seus

objetivos de modo que se entenda como estes serdo observados (Figura 4).

Figura 4 — Problematica do Trabalho

PROBLEMA:
Como a Youtuber Nathalia Arcuri, do canal Me Poupel, faz uso de
estratégias digitais de marketing, mais especificamente, estratégias de
marketing de contelido e de redes sociais, com humor, para atingir
engajamento & visibilidade em seu canal no YouTube?

OBJETIVO GERAL:
Investigar como o marketing de contelido e de redes sociais sdo utilizados como estratégias
digitais de marketing no canal Me Poupe como modo de obtencdo de engajamento e
visibilidade em seus canais no YouTube,

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Contextualizar o que se entende Entender como se elaboram Compreender como o YouTube Explorar como o humor pode ser

por marketing digital e estratégias de marketing de se constitui como ferramenta de utilizado como abordagem de

estratégias digitais de marketing contelido e de redes sociais producéo de contelido nas redes contelido em canais do YouTube
sociais

Fonte: elaborado pelo autor (2019).

23 SALGADO, Tiago Barcelos Pereira. Notas sobre audiéncias, comunidades e fas nos canais de
Felipe Neto no YouTube. C-Legenda - Revista do Programa de Pés-graduacao em Cinema e
Audiovisual, [S.l.], n. 28, p. 69-82, jul. 2013. ISSN 1519-0617. Disponivel em:
<http://www.ciberlegenda.uff.br/index.php/revista/article/view/615/343>. Acesso em: 19 ago. 2018.

24 RODRIGUES, Ariane; NEUENFELDT, Adriano; ALMEIDA, Lia Heberlé. Uma andlise do YouTube a
partir do Canal Porta Fundos. Caderno Eletrénico de Ciéncias Sociais, v. 2, n. 2, p. 56-70, 2014.

25 KARHAWI, Issaaf. Influenciadores digitais: o0 Eu como mercadoria. SAAD, Elizabeth; SILVEIRA,
Stefanie C. Tendéncias em comunicacéo digital. Sdo Paulo: ECA/USP, p. 38-58, 2016.
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Para contemplar o problema e os objetivos acima retomados, escolheu-se

como instrumentos de analise a elaboracdo de um estudo de caso, pois assim é

possivel focar o estudo de um fenbmeno contemporaneo que pode ser visto em um

contexto da vida real. Além disso, 0 estudo de caso permite que se encontrem

respostas para questdes que englobam o como e o porqué sobre os fatos. (YIN, 2005).

O estudo de caso é uma inquiricdo empirica que investiga um fenémeno
contemporaneo dentro de um contexto da vida real, quando a fronteira entre
o fendmeno e o contexto ndo é claramente evidente e onde multiplas fontes
de evidéncia séo utilizadas (YIN apud DUARTE, 2006, p. 216).

Nesse sentido, este estudo de caso sera composto com base nos conceitos

propostos por Nisbet e Watt (apud Duarte, 2006), que propdem sua construgcdo em

trés fases, a saber:

(i)

(ii)

(i)

Fase exploratoria, momento em que se definem questdes e se
estabelecem contatos iniciais para o inicio do trabalho de campo,
localizando fontes de dados para a realizacdo do estudo. Para esta
pesquisa, esta fase envolve a contextualizacdo do canal Me Poupe,
assim como a apresentacdo da youtuber Nathalia Arcuri;

Coleta de dados, momento de sistematizacdo das informacdes
encontradas baseadas nas caracteristicas do objeto de estudo. Aqui séo
apresentadas caracteristicas do canal a partir da coleta de materiais
diversos que conversam com o tema abordado. Neste momento sera
realizada a estruturacao dos critérios de analise das estratégias digitais
de marketing com foco em conteudo e em redes sociais e, a escolha das
pecas de conteludo na plataforma YouTube que serdo analisadas com
foco na abordagem de humor por meio de uma analise de conteudo,
proposta por Bardin (2011).

Andlise e interpretacdo dos dados e construcdo do relatério de
resultados, envolvem o cruzamentos dos dados da pesquisa
bibliografica com o material coletado para, entéo, se realizar uma analise
sobre como as estratégias de marketing de contetdo e de redes sociais
sdo utilizadas neste canal e sobre como a abordagem de humor
utiizadas nos videos de Nathalia Arcuri no Canal Me Poupe se

convertem em termos de engajamento e visibilidade.
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Assim, o proximo capitulo inicia apresentando a fase exploratéria deste estudo
de caso, seguida pela coleta de dados para, entéo, ser possivel apresentar a analise
e interpretacdo dos dados e a construcao do relatorio, os quais serdo explicados em

cada subcapitulo.

4.2 FASE EXPLORATORIA: COMO SURGIU O CANAL ME POUPE

Nathalia Arcuri é jornalista formada pelo Centro Universitario das Faculdades
Metropolitanas Unidas (FMU). Ela conta que a ideia de ter o canal Me Poupe surgiu
pelo interesse de ter sua independéncia financeira, ainda quando crianga,
especialmente, quando descobriu que seu pai fazia uma poupanca somente para sua
irma mais velha. Entdo, ela comecou a juntar todo o dinheiro que ganhava dos seus
pais para comprar lanches na escola e, na sua adolescéncia, passou a trabalhar como
garota-propaganda para iniciar uma renda. (ME POUPE, 2019).

Quando Nathalia entrou para a faculdade, logo comegou a trabalhar como
reporter em um canal de televisdo e percebeu que era possivel multiplicar seus
ganhos por meio de investimentos. Mas, como nao conhecia nenhum especialista
sobre o assunto, ela teve que pesquisar em livros e websites, materiais que a
ensinasse sobre economia e investimentos. Foi ai que ela percebeu que a linguagem
utilizada néo era nada facil de ser compreendida e nem um pouco amigavel. Ela notou
gue faltavam materiais com conteudos mais simples e faceis de entender para
incentivar as pessoas a saberem mais sobre como investir seu dinheiro. Foi entdo que
surgiu a ideia de criar conteudos sobre financas. Ela tentou realizar o projeto na
emissora que trabalhava, mas sem sucesso. Entéo, ela resolveu criar o canal Me
Poupe por meio de um blog e da plataforma YouTube no ano de 2015. (ME POUPE,
2019).
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Figura 5 — Screenshot do Blog Me Poupe!
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Fonte: Me Poupe (2019).

Figura 6 — Canal Me Poupe! (YouTube)
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p o) L8NS CETRMAIS ﬁ Salde na Rotina

INSCREVER-SE

Fonte: YouTube (2019)

O Me Poupe foi o primeiro canal de YouTube, no Brasil, a abordar o contetdo
sobre o mercado financeiro utilizando-se de um formato de entretenimento, tornando-
se 0 maior canal de financas pessoais no mundo. Em maio de 2019, constatou-se que
0 canal possui um pouco mais de trés milhdes e 400 mil seguidores e mais de 140
milhdes de visualizagbes desde sua criagdo em 2015. (ME POUPE, 2019).

O canal possui como descrigao:
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Sobra més no fim do salario? Inscreva-se no Me Poupe! e descubra tudo o
gue ninguém nunca teve tesdo de te falar sobre dinheiro. Videos novos,
gratuitos e incrivelmente valiosos $$$$ Toda segunda e quinta-feira as
19:00hs (ou quase isso). A Nath (eu) ta aqui pensando em como te enriquecer
licitamente. (YOUTUBE, 2019).

Nathalia Arcuri também utiliza seu Instagram pessoal para dar suporte aos
conteudos do blog e, principalmente, do canal no YouTube. O Instagram
@nathaliaarcuri® (Figura 7) possui mais de um milhdo e 500 mil seguidores no
momento em que essa pesquisa € feita, com mais de mil e 900 publicacdes. Nathalia
utiliza os stories do Instagram para, além de mostrar seu dia-a-dia, divulgar o contetdo
do canal Me Poupe!. Além disso, o canal Me Poupe! possui uma pagina no
Facebook?”, que é representada na Figura 8, na qual sdo divulgados teasers dos
videos, juntamente com contetudos que remetem a posts do blog, além de contetdos
proprios. A pagina possui mais de 242 mil curtidas e mais de 248 mil seguidores, até

0 momento em que a pesquisa é feita.

Figura 7 — Screenshot do Instagram @nathaliaarcuri

© | Instagram ® O 5

e nathaliaarcuri & | seguindo | ~

1.979 publicactes 1,5milhées seguidores 359 seguindo

Nathalia Arcuri

Desfudendo a vida financeira do Brasil desde 2015!

ICriadora do @mepoupenaweb

M autora best seller

(1] VIDEOS CURTOS E GROSSOS PARA INICIANTES [}
www.youtube.com/playlist?list=PL5vSn8ej1b0tFJPaD72cHxR6hDGgmMGQTI

m_iime, queimade48horas, lipeomachado

@ < 8 @& B 0O @,

TRETA-FEIRA CURSO CORUJAD DESAFIO 7 ... NATHPLATE LIVRO TESOURO ...

Fonte: Instagram (2019).

% |nstagram: @nathaliaarcuri. Disponivel em: <https://www.instagram.com/nathaliaarcuri/>. Acesso
em: 25 maio 2019.

27 Facebook: @mepoupenaweb. Disponivel em: <https://www.facebook.com/mepoupenaweb/>.
Acesso em: 25 maio 2019.
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Figura 8 — Screenshot da pagina Me Poupe no Facebook

pOR NATHALL _ 2WMA DE

ATA o
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N — onfiagdo
“Dependendo 4%

Pagina inicial

Avaliacdes

Videos

- goese iacd 5 de 5 - Com base na opinido de 450
Publicacdes

pessoas

o Recomendado por 454 pessoas
Eventos

Sobre Maior e melhor canal de finangas do mundo. com muito humor e bem di
dético, recomendo de olnos fechados.... %
Comunidade
\ 5:3 16 de maio

Criar uma Pagina . 2 i
_ e ensina educacéo financeira de um jeito facil de compreender misturado

com muito humor. Excelente!

Bate-papo

Fonte: Facebook (2019).

Tendo tais informacdes apresentadas, na proxima subsecdo se apresenta a

coleta de dados com informacdes e dados coletados no canal Me Poupe!

4.3 COLETA DE DADOS: CARACTERISTICAS DO CANAL ME POUPE! E SUAS
ESTRATEGIAS DE CONTEUDO E REDES SOCIAIS

De acordo com o site SocialBlade® (2019), que realiza um rastreio das
estatisticas de todos os canais do YouTube — que envolvem desde usuarios amadores
até quem usa a plataforma como profisséo, além de mostrar a quantidade de inscritos
e de visualizagcbes e uma estimativa de receita obtida com o canal —, a receita
estimada do canal Me Poupe!, considerando apenas as visualizagdes, pode ter
atingido a variacdo no més abril de 2019 de um mil e 900 a 31 mil dodlares,
considerando que o CPM? pode variar de 25 centavos de délar a quatro délares.

O SocialBlade (2019) indica que o canal Me Poupe! obtém em média trés mil e
900 inscritos por dia. Ou seja, cerca de 250 mil visualizagcBes diarias. O video mais
assistido de Nathalia Arcuri é o “MEU PRIMEIRO MILHAO: Como fiquei milionaria

%8 Sijte que rastreia estatisticas de todos os usuarios do YouTube, Twitter, Instagram e Twitch. Ver:
SOCIAL BLADE LLC. Social Blade. 2019. Disponivel em: <https://socialblade.com>. Acesso em; 02
maio 2019.

29 Abreviacdo de custo por mil. Valor que o anunciante paga ao usuario do YouTube por cada mil
visualizagdes monetizadas no video. Ver: BORGES, Diego. Quanto o YouTube paga por pageview?
In: MUNDO estranho. Sao Paulo, 26 jul. 2018. Disponivel em: <http://bit.ly/2DMh004>. Acesso em: 02
maio 2019.
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com 32 anos” (apresentado na Figura 9). Este video possui em maio de 2019 trés
milndes e 300 mil visualizacBes. Como o proprio titulo apresenta, Nathalia revela
alguns passos que seguiu para conquistar o seu primeiro milh&o, além de sugerir dicas

aos seus seguidores sobre o tema.

Figura 9 — Screenshot do video mais assistido do Canal Me Poupe!®

- ' |
fa ,< | 5 DICAS PRATICAS
. W4 | PARAALCANCAR
- .

“'_ KA1 MILHAO

\

\

> -(D [REVEL]

#Ricanessaencamagao

MEU PRIMEIRO MILHAQ: Como fiquei milionaria com 32 anos

3.264.445 visualizagdes ifls 290MIL ! 72MIL 4 COMPARTILHAR =3 SALVAR

Fonte: YouTube (2019)

J& o video com melhor indice de avaliagBes, ou seja, com maior numero de
likes e menor numero de rejeicdo, com 99,8%, é: “O que nao fazer com o décimo
terceiro!” (Figura 10). Neste video, Nathalia ensina dicas sobre como ndo gastar o
décimo terceiro salario em coisas supérfluas, ou, que possam trazer dividas para os
trabalhadores. (SOCIALBLADE, 2019).

30 ARCURI, Nathalia. MEU PRIMEIRO MILHAO: Como fiquei milionaria com 32 anos. [S.l.: s.n.], 10
ago. 2017. 1 video (8 min 29 s). Publicado pelo canal Me Poupe!. Disponivel em
<https://youtu.be/4jaWDfTbytA> Acesso em: 02 maio 2019.
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Figura 10 — Screenshot do video com melhor indice de avaliagbes3*

> P ) 001/342

0 que nao fazer com o décimo terceiro!

96.211 visualizagdes il 1ML @1 26 & COMPARTILHAR =i SALVAR  «se

Fonte: YouTube (2019)

O video mais relevante do canal, ou seja, aquele que obteve maior
engajamento, propor¢cdo de compartilhamentos e comentarios, segundo o SocialBlade
(2019), é o video “TUDO SOBRE RENDA FIXA! LCI, LCA, CDB e LC (ISSO NINGUEM
TE CONTA)” (Figura 11). Neste video, Nathalia explica quais sé@o os tipos de renda

fixa que existem no mercado, suas rentabilidades e como elas funcionam.

Figura 11 — Screenshot do video mais relevante do canal®

N

*RENDAYFIXA

> > o) 003/933 - K 2 I o R

TUDO SOBRE RENDA FIXA! LCI, LCA, CDB e LC (ISSO NINGUEM TE CONTA)

867.005 visualizagoes i 78MIL ®) 460 A COMPARTILHAR =i SALVAR  «ee

Fonte: YouTube (2019)

31 ARCURI, Nathalia. O que ndo fazer com o décimo terceiro! [S.I.: s.n.], 02 nov. 2015. 1 video (3 min
42 s). Publicado pelo canal Me Poupe!. Disponivel em <https://youtu.be/Hxf3490NEn0> Com acesso
em: 02 maio 2019.

%2 ARCURI, Nathalia. TUDO SOBRE RENDA FIXA! LCI, LCA, CDB e LC (ISSO NINGUEM TE CONTA).
[S.l.: s.n.], 27 mar. 2018. 1 video (9 min 33 s). Publicado pelo canal Me Poupe!. Disponivel em
<https://youtu.be/lysm972J6067w> Com acesso em: 02 maio 2019.
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O canal, na plataforma YouTube, possui mais de 460 videos. Na plataforma
Facebook, o Me Poupe! possui mais de 240 mil seguidores e no Instagram, Nathalia
Arcuri tem mais de um milhdo e 400 mil seguidores. Estas outras plataformas de rede
social servem como apoio na divulgacdo de um novo video, pois na interagdo com o
publico do canal, Nathalia pede sugestdes de temas para a producdo de conteudo,
esclarecimento de davidas e informa sobre transmissdes ao vivo.

A partir destas informacdes acerca dos videos do canal Me Poupe!, considera-
se gque estes trés videos sdo 0s mais relevantes para que inicie a observagao sobre o
conteudo de humor abordado em seus roteiros. Por isso, agora, apresenta-se 0s
procedimentos que serdo utilizados para que se analisem as estratégias digitais de
marketing com foco em conteudo e redes sociais pelo canal Me Poupe!; e, 0s critérios
gue serdo utilizados para realizar a analise de conteudo dos trés videos citados

anteriormente.

4.3.1 Delineamento da analise das estratégias digitais de marketing

Considerando o canal Me Poupe! como foco do trabalho, busca-se entender
gue tipos de estratégias de marketing de contetdo séo utilizadas pela youtuber na
busca de engajamento e visibilidade. Para isso, serdo usados como critérios o passo-
a-passo das acdes de marketing de conteudo, juntamente com as métricas-chave
para avaliacdo do marketing de conteudo vistas no subcapitulo 2.3 deste trabalho.
Retomando o que explicam Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), as métricas-chave
do marketing de conteudo avaliam se o conteudo é visivel, comunicavel, pesquisavel,
uatil e compartilhvel.

Apoés esta primeira etapa, serdo, entdo analisadas as estratégias de redes
sociais utilizadas por Nathalia Arcuri, de modo a entender de que forma ela utiliza
outras plataformas de redes sociais para divulgar seu conteudo, além do YouTube.
Ou seja, serao consultadas as demais plataformas que Nathalia utiliza, como Blog,
Facebook e Instagram para verificar se ela faz uso dessas ferramentas para levar o
publico para o YouTube. Como critérios de avaliacdo, serdao utilizados os ambientes
sociais, como microblogs, blogs, redes sociais, redes virais e imprensa online, como
vistos anteriormente, para verificar se as estratégias sdo adequadas ao objetivo que
elas possuem e que os ambientes proporcionam. Também se fara uso dos valores

encontrados nas plataformas de redes sociais, como a visibilidade, reputacao,
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popularidade e autoridade para, entdo, analisar as palavras-chave que Nathalia utiliza
nos videos e se estas apresentam resultados efetivos nas buscas de visibilidade. Para
esse estudo, sera utilizado o video “TOP 10 PIORES VACILOS QUE INVESTIDORES
INICIANTES COMETEM. O 8° vocé nao vai acreditar!”, publicado em 28 de maio de
2019, poucos dias antes da pesquisa, para acompanhar as estratégias de divulgacéo
e engajamento em tempo real. Com isso, espera-se entender o poder de engajamento
dos videos através de comentarios, compartilhamentos e avaliagdes.

E importante deixar claro que busca-se entender quais estratégias de marketing
de conteudo e de redes sociais, Nathalia Arcuri utiliza para atingir engajamento e
visibilidade no canal Me Poupe!. Também quer se saber como o humor pode auxiliar
na estratégia de marketing de contetdo, aumentando o engajamento e visibilidade do
canal. Para isso, sera realizada uma andlise de contetdo (BARDIN, 2011) de trés
videos especificos do canal, detalhados no préximo subcapitulo.

4.3.2 Delineamento da analise do conteiildo com foco no humor

Como explicado no subcapitulo anterior, busca-se entender como o humor
pode ser usado como abordagem de contetdo no YouTube. Logo, serdo selecionados
trés videos para verificar as palavras que podem remeter aos tipos de humor citados
no capitulo 3.3. Contudo, para ser possivel analisar os videos: (i) MEU PRIMEIRO
MILHAO: Como fiquei milionaria com 32 anos; (i) O que nio fazer com o décimo
terceiro!; e (i) TUDO SOBRE RENDA FIXA! LCI, LCA, CDB e LC (ISSO NINGUEM
TE CONTA), seré utilizada uma andlise de conteddo que, conforme Bardin (2011),

O termo andlise de conteddo designa: um conjunto de técnicas de analise
das comunicagdes visando a obter, por procedimentos sistematicos e
objetivos de descricdo do conteddo das mensagens, indicadores
(quantitativos ou ndo) que permitam a inferéncia de conhecimentos relativos
as condi¢Bes de producao/recepcao (varidveis inferidas) destas mensagens
(BARDIN, 2011, p. 47).

Godoy (apud Céamara, 2013, p. 182), entende que a andlise de conteudo,
conforme, “consiste em uma técnica metodolégica que se pode aplicar em discursos
diversos e a todas as formas de comunicacdo, seja qual for a natureza do seu
suporte”. Ou seja, durante a analise, “0 pesquisador visa compreender as
caracteristicas, estruturas ou modelos que estdo por tras dos fragmentos de

mensagens tornados em consideragao”.
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Bardin (apud Camara, 2013, p. 182-183) explica que a analise de conteudo

passa por trés fases, organizadas no Quadro 12.

Quadro 12 — Fases da Analise de Conteudo

Também pode ser considerada como uma “fase de
organizagao”, em que se tem um primeiro contato com os
0] Pré-andlise materiais que serdo analisados, os escolhendo,
formulando hipoteses e objetivos, elaborando indicadores
e preparando o material.

Sao escolhidas as “unidades de codificagao”, recortando
(i) Exploracédo do Material as palavras-chave, realizando a contagem e estipulando
regras para classifica-las.

O pesquisador, com base nos dados classificados, procura

(iii) Tratamento dos torna-los significativos e vélidos, e vai além do contelido
Resultados: Inferénciae | dos documentos, pois ‘“interessa ao pesquisador o
Interpretagéo conteddo latente, o sentido que se encontra por tras do

imediatamente apreendido”.

Fonte: adaptado de Bardin (apud Camara, 2013, p. 182-183)

Na fase da pré-analise, este estudo de caso busca entender quais palavras e
frases utilizadas por Nathalia Arcuri remetem ao uso de humor, assumindo que ela faz
uso desse tipo de estratégia para obter engajamento e visibilidade em seu canal.
Selecionou-se, entdo, trés videos que tém grande visibilidade, alta taxa de avaliacbes
positivas e de compartilhamento e comentarios.

Na fase da exploracdo do material, serdo feitas decupagens ou transcrices
dos videos selecionados (disponiveis no Apéndice A), a fim de encontrar as palavras
gue remetem a tipos de humor vistos no referencial teérico, verificar quantas vezes as
palavras sao utilizadas e agrupar palavras por categorias de humor. Para a
categorizagao desta etapa, ira se utilizar também de uma abordagem quantitativa, que
€ aquela que se vale da coleta de dados em uma medi¢cdo numérica e em dados
estatisticos, a fim de comprovar teorias e estabelecer padroes. (LAKATOS, 2017). Ja
as inferéncias sobre a fase de tratamento dos resultados seréo apresentadas no
capitulo 4.5, como sera apresentado adiante.

Assim, o proximo subcapitulo contém as analises e interpretacdes de dados.
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4.4 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS E CONSTRUCAO DO
RELATORIO DE RESULTADOS

Este capitulo é dividido em trés analises, iniciando pelas estratégias digitais
com foco em conteddo e em plataformas de redes sociais, considerando os critérios
de indicadores de avaliacdo do conteudo, passo-a-passo de acdes de marketing de
conteudo e como Nathalia trabalha o relacionamento com os seguidores em suas
plataformas de redes sociais. Também serdo analisadas as caracteristicas que fazem
o YouTube evidenciar as estratégias de marketing de contetdo e de redes sociais, €,
por ultimo, € apresentada a andlise de conteudo de trés videos do canal, segmentando
palavras e frases que remetem a estratégias de humor, auxiliando no engajamento e

visibilidade do canal.
4.4.1 Andlise das estratégias digitais de marketing: marketing de conteudo

Para verificar se Nathalia utiliza estratégias de marketing de conteido em seu
canal, busca-se analisar o passo-a-passo de a¢cfes de marketing de conteudo, visto
no Quadro 6, no subcapitulo 2.3.1, disponivel na pagina 28. Conforme Kotler,
Kartajaya e Setiawan (2017), a primeira etapa de uma acao de marketing de conteudo
€ a fixacdo de metas, na qual se estabelece o que quer ser atingido com a campanha.
Nathalia tem um posicionamento muito claro quando se pensa em ensinar um grande
namero de pessoas a investir melhor seu dinheiro. Seus videos, posts em Facebook
e blog remetem sempre para a ideia de impactar as pessoas com o objetivo de auxilio
na diminuigcdo de dividas, juntamente com a educacdo financeira para investir melhor.

A segunda etapa das acdes de marketing de conteldo € o mapeamento do
publico. Pode-se dizer que os contetudos publicados pelos canais de Nathalia sédo
voltados para pessoas interessadas em aplicar melhor seu dinheiro, contrair menos
dividas e ter uma vida financeira melhor, sem limites de idade. A linguagem utilizada
nos posts, videos e publicacdes é simples de entender, o que refor¢ca que o publico
atingido pode ser amplo.

A terceira etapa, concepcéo e planejamento do conteudo, diz que se deve ter
um tema geral e o plano do conteudo. As publicacGes tém todas um tema em comum
gue remete a dicas para auxiliar pessoas a utilizar seu dinheiro de uma melhor forma.

Dentro desse tema, abre-se um leque de assuntos menores, que podem ser
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abordados em forma de videos e posts. No YouTube, h& playlists como
‘INVESTIDORES INICIANTES! COMECEM POR AQUI!, “Dicas para ganhar $”,
representando os temas derivados do tema geral.

A quarta etapa corresponde a criagdo do contetdo, a qual estabelece
responsaveis por criar o conteido e elaborar cronograma de atividades. Nathalia
iniciou o canal e o blog sozinha, criando o roteiro e estabelecendo o cronograma das
atividades. Com o passar do tempo e o crescimento do canal, precisou de auxilio para
planejar a criacdo e a execucdo das publicacdes, e hoje possui uma equipe que da
suporte na criacao de roteiro, producao, redacédo e edicdo para cumprir oS prazos que
estabelece para o seu conteudo. Além disso, o publico da sugestbes para os
conteudos das plataformas e essas sugestbes sao levadas em consideracdo na
criacdo do conteudo.

A quinta etapa € a de distribuicdo do conteudo. Nathalia geralmente utiliza a
pagina no Facebook e o Instagram para divulgar os contetdos do blog e do canal Me
Poupe!. Nado ha indicacdo de que ela fagca uso de impulsionamento nos posts,
remetendo a ideia de que ela transmite apenas para sua base de seguidores.

A sexta etapa é a de ampliacdo do conteudo, e questiona qual o planejamento
para alavancar os itens do contetdo e interagir com os consumidores, ou seguidores,
neste caso. Nathalia costuma falar em seus videos para o publico comentar duvidas
gue tenham, costuma fazer videos ao vivo, respondendo duvidas, interagindo com
seu publico, provocando discussdes e respondendo como pode, visto que costuma
receber um grande niamero de comentérios nos videos.

A sétima etapa € a de avaliacdo do marketing de conteudo, e se utilizam os
indicadores e métricas-chave para avaliacdo. A seguir, pode-se ver um exemplo de
como essa avaliacdo pode ser praticada e se a estratégia utilizada costuma dar
resultado.

A oitava etapa é a de melhoria do marketing de conteudo, sendo feita apos a
avaliacdo, modificando o que ndo deu um bom resultado e buscando manter o que foi
bom. Nathalia solicita de seu publico opinibes, criticas e sugestdes de novos
contetidos. Algumas vezes elabora enquetes de temas que o publico quer ver nos
canais, ou conteudos que podem ter uma atualizagdo. Costuma dar resultado e trazer
engajamento. A sintese da analise desta etapa encontra-se organizada no Quadro 13,

a sequir.
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Quadro 13 — Sintese da analise do passo-a-passo da estratégia de marketing de

conteudo

Etapas

Anéalise

Fixacdo de Metas

Videos e posts no Facebook e no blog remetem a ideia de
impactar pessoas com o objetivo de auxilio na diminuicdo de
dividas, juntamente com educacgdo financeira para investir
melhor.

Mapeamento de Publico

Conteldos publicados séo voltados a pessoas interessadas em
aplicar melhor o dinheiro, ter uma vida financeira melhor, sem
limites de idade. Utiliza linguagem simples, reforcando que o
publico-alvo pode ser amplo.

Concepc¢ao e Planejamento
do Conteudo

As publicagbes possuem um tema geral, auxilio a pessoas na
busca de utilizar o dinheiro de uma melhor forma. Dentro do tema
geral, abre-se uma variedade de assuntos menores para explorar
como conteddo.

Criagdo do Contelido

Nathalia iniciou o canal e o blog sozinha, criando o roteiro e
produzindo as publicacbes. Com o crescimento do canal,
precisou de suporte, e hoje conta com uma equipe que auxilia na
criagdo, roteiro, producdo, edicdo para conseguir publicar os
contetidos nos prazos que estabelece. Além disso, a equipe faz
uso das sugestdes do publico para agregar aos conteldos
publicados.

Distribuicdo do Contetdo

Geralmente sédo utilizadas as paginas no Facebook e Instagram
para divulgar os conteudos do blog e do canal no YouTube,
aproveitando-se da grande base de seguidores e podendo-se
valer de impulsionamento de post, o que ndo se percebeu.

Ampliagdo do Conteudo

Nathalia costuma pedir que o publico interaja, publicando davidas
e sugestbes. Costuma responder, fazer videos ao vivo
interagindo com seus seguidores.

Avaliacdo do Marketing de
Conteudo

A avaliacdo da estratégia € analisada no subcapitulo seguinte.

Melhoria do Marketing de
Contetdo

Nathalia solicita do publico opinies, criticas e sugestdes para
novos conteudos, fazendo uso de enquetes que questionam
temas para novos videos, além de temas que necessitam de
atualizacéo.

Fonte: elaborado pelo autor (2019).

Para fazer a avaliagdo do marketing de contetdo, conforme Kotler, Kartajaya e

7

Setiawan (2017), existem métricas-chave, que mostram se o contelddo € visivel,

comunicéavel, pesquisavel, util e compartilhavel. Neste estudo, se usou como base o
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video “TOP 10 PIORES VACILOS QUE INVESTIDORES INICIANTES COMETEM. O
8° vocé ndo vai acreditar!”®, publicado em 28 de maio de 2019, representado na

Figura 12.

Figura 12 — Screenshot do video “TOP 10 PIORES VACILOS QUE INVESTIDORES
INICIANTES COMETEM. O 8° vocé nao vai acreditar!”
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NUNCA COMETA ESSES VACILOS! Se esta cometendo agora, PARE! Esses sdo daqueles vacilos
que estdo te impedindo de ganhar dinheiro ou mesmo fazendo VOCE PERDER DINHEIRO!

Fonte: YouTube (2019).

O indicador de visibilidade se refere a quantificagdo do alcance e consciéncia
do publico. O video, até o momento da pesquisa, possui 169.787 visualizacdes. Os
indicadores de comunicabilidade medem quéao bem o conteudo € atraente ao publico.
No video analisado, ha 1.123 comentarios até o0 momento da pesquisa, 0 que
representa um percentual de 0,66% com relacdo ao nimero de visualizagfes. Isto
pode indicar que o video € muito mais assistido do que comentado. Entretanto, ha 25
mil cliques em “Gostei” e 273 cliques em “Nao Gostei”, o que representa um indice de
98,9% de avaliacbes positivas, indice esse que costuma ser acima de 95% em todos

0s videos, segundo o SocialBlade (2019).

33 ARCURI, Nathalia. TOP 10 PIORES VACILOS QUE INVESTIDORES INICIANTES COMETEM. O 8°
vocé nao vai acreditar!. [S.l.: s.n.], 28 maio 2019. 1 video (12 min 04 s). Publicado pelo canal Me
Poupe!. Disponivel em <https://lyoutu.be/S2vSX4wKTE8> Com acesso em: 07 jun. 2019.
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O indicador Pesquisavel mede o grau de descoberta do conteddo nas
ferramentas de busca. Para fazer essa analise, se verificou as tags®*, ou palavras-
chave utilizadas no video escolhido, as quais séo palavras que apresentam o video
guando pesquisadas na busca do YouTube. Estas palavras sao encontradas quando
se obtém o cdédigo-fonte da pagina do YouTube. O recorte do cddigo-fonte em que
aparecem as palavras-chave deste video estdo no Anexo A deste trabalho. As tags

do video escolhido estédo representadas no Quadro 14:

Quadro 14 — Tags do video “TOP 10 PIORES VACILOS QUE INVESTIDORES
INICIANTES COMETEM. O 8° vocé nao vai acreditar!”

Palavras-chave encontradas no cédigo-fonte do video
. . investidores ;
me poupe nathalia arcuri o poupanca como economizar
iniciantes
como ganhar . .
LT investidores . N
mepoupenaweb dinheiro na leigos modalmais dinheiro
internet
. . finangas para . . . como economizar
financas pessoais onde investir mindset oo
mulheres dinheiro
educagao vacilos como investir habitos como ganhar
financeira financeiros milionarios dinheiro
canal de financas | erros financeiros renda fixa corretora nath arcuri

Fonte: elaborado pelo autor (2019).

Buscando verificar se 0 conteddo é pesquisavel, se utilizou uma guia anénima
no navegador, para evitar que o YouTube sugerisse conteudos baseados na conta
conectada, e se pesquisou a tag vacilos financeiros. Um video do canal Me Poupe!
apareceu na primeira posicao, e outros apareceram nas posi¢cdes seguintes, porém,
nenhum deles era o video selecionado para a andlise. O video escolhido apareceu na
212 posicao na pesquisa feita com a tag vacilos financeiros. Foi realizada uma nova

pesquisa com a tag investidores iniciantes. O video escolhido apareceu na quinta

34 Tag € uma palavra-chave (relevante) ou termo associado com uma informacdo. No YouTube,
corresponde a palavras-chave que, quando pesquisadas, podem trazer o video publicado como
resultado. Ver: TAG. In: WIKIPEDIA, a enciclopédia livre. Flérida: Wikimedia Foundation, 2016.
Disponivel em: <https://pt.wikipedia.org/w/index.php?title=Tag&oldid=45231264>. Acesso em: 11 jun.
2019.
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posicao na pesquisa. Foram escolhidas para a pesquisa tags que eram similares ao
assunto e ao titulo do video, sabendo que fazendo a pesquisa com “me poupe” ou
“canal de financas”, o video selecionado para a analise apareceria muito abaixo na
pesquisa.

O indicador de utilidade do contetdo, mede se o conteddo consegue fazer com
gue o cliente realize uma acdo. As métricas mais comuns séo taxas de cliques em um
determinado botdo, entre outras taxas de conversdo. Para a andlise, consegue-se
verificar o aumento de seguidores no canal Me Poupe! no dia 28 de maio de 2019,
data da publicacdo do video, como forma de medir se o video trouxe mais seguidores
ao canal. Segundo o SocialBlade (2019), o nimero de seguidores do canal aumentou
em 4.081 no dia da publicacédo do video. A média de aumento de seguidores entre 0s
dias 09 de maio e 07 de junho de 2019 foi de 3.400 por dia. Ou seja, no dia da
publicacdo, o0 aumento no numero de seguidores do canal superou em 681 a média
dos ultimos 30 dias.

Ja o indicador de compartilhamento foi um pouco mais dificil de analisar
satisfatoriamente, visto que o YouTube néo divulga o numero de compartilhamentos
dos videos publicados. No dia 29 de maio, data posterior a publicacdo do video, foi
feito um post na pagina do Facebook, que continha uma foto de Nathalia e, na
descricéo do post, um link que levava ao video escolhido para a analise. A postagem
do Facebook teve 112 reac¢fes, 12 comentarios e sete compartilhamentos. Um indice
muito baixo para considerar para avaliagdo.

Porém, pode-se perceber que o canal atinge resultados satisfatorios com
videos mais recentes, mesmo poucos dias apdés serem publicados. No subcapitulo

seguinte, serdo analisadas as estratégias nas plataformas de redes sociais.

4.4.2 Andlise das estratégias digitais de marketing: marketing em redes sociais

Para fazer a analise das estratégias de marketing em redes sociais utilizadas
por Nathalia, buscou-se analisar de que forma ela divulga os videos publicados no
YouTube nas outras plataformas de redes sociais. Também se buscou avaliar de que
forma Nathalia mantém o relacionamento com seus seguidores, ndo apenas no
YouTube, mas nas outras plataformas. Buscando os conceitos de lagcos em redes
sociais, explicados por Gabriel (2010), pode-se dizer que os lagos que Nathalia possui
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com seus nos na rede sao ausentes, em sua maioria, pois Nathalia, por ser
influenciadora digital e possuir muitos seguidores, ndo conhece a maioria deles.

Para aplicar o critério de valores encontrados nas plataformas de redes sociais
como visibilidade, reputacdo, popularidade e autoridade, foram analisadas as
plataformas Facebook e Instagram, além do blog, quando possivel. De acordo com
Recuero (apud Gabriel, 2010), a visibilidade é a quantidade de lacos que cada n6 da
rede social possui. Nathalia possui no Facebook mais de 242 mil curtidas, além de
mais de 248 mil seguidores. No Facebook, esta € a sua audiéncia, a ndo ser que ela
faca uso de impulsionamento de posts de forma paga. No Instagram, Nathalia possui
mais de um milhdo e 500 mil seguidores. Ela faz uso dos stories, que séo publicacdes
curtas, em foto ou video, que dura um periodo de 24 horas apenas, ideal para
publicacdes anunciando coisas que acontecerdo em um determinado periodo apenas.
Nathalia costuma anunciar os videos publicados por essa ferramenta.

O valor de reputacado é a percepc¢ao que o individuo gera nas redes. Pode-se
dizer que Nathalia tem uma boa percepcao de seus contetdos. No dia 06 de junho,
Nathalia publicou o video 5 LIVROS QUE ACELERARAM O MEU PRIMEIRO
MILHAO! Isso abriu a minha mente. Em paralelo, Nathalia publicou uma parte do video
no Facebook, e na legenda um link para o YouTube. O video do Facebook possui trés
mil visualizacGes até 0 momento da pesquisa, além de 248 reacfes e 17 comentarios.
No YouTube, o video possui mais de 97 mil visualizagdes, 15 mil avaliacdes positivas
e 436 comentarios, trés dias apos ter sido publicado. O valor de popularidade é a
audiéncia que o individuo gera. Pode-se considerar a analise anterior para constatar
a popularidade que Nathalia tem entre seus seguidores. A autoridade se refere a
influéncia que o individuo gera, virando referéncia. O canal Me Poupe é considerado
0 maior canal sobre finangas pessoais do YouTube no mundo. Entdo, pode-se dizer
que Nathalia possui autoridade e influencia as pessoas nas plataformas de redes
sociais.

Também utilizou-se dos critérios de poder de viralizacdo e poder analitico nas
redes sociais para a analise. Como visto anteriormente, segundo Gabriel (2010), o
poder de viralizagcdo é quando uma marca ou pessoa quer impactar um maior nUmero
de pessoas, ja o poder analitico € quando a marca quer ganhar credibilidade e
relevancia com o contetdo. Também foi explicado que existem plataformas de redes
sociais com maior poder de viralizacdo e outras com maior poder analitico. Os blogs

possuem maior poder analitico do que forga viral, porém tem um alto indice de forca
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viral, e Nathalia utiliza bastante o blog Me Poupe para oferecer conteldos exclusivos
e outros complementares aos videos publicados. Determinados temas possuem maior
poder viral, por aproveitarem momentos em que alguns assuntos sao bastante
pesquisados, ja outros possuem maior poder analitico, por auxiliarem no objetivo da
educacéo financeira das pessoas. As redes sociais possuem maior poder analitico do
gue viral. Como nas plataformas de redes sociais é possivel escrever textos e fazer
publicacdes que provocam opinides e discussdes, o poder analitico predomina.

Pode-se observar que Nathalia segue as estratégias dessa forma, pois nao
costuma publicar conteddos que possam ter maior poder viral em redes como
Facebook e Instagram. JA o YouTube € considerado uma rede viral, tendo uma
capacidade de viralizacdo enorme. Nem sempre é possivel que todos os videos
publicados viralizem, porém um video bem-sucedido nesse quesito pode trazer muitos
seguidores que passam a acompanhar os videos langados na sequéncia.

O video com maior numero de visualizacbes do canal foi em 2017, muito
provavelmente pelas palavras-chave utilizadas, o titulo chamativo e um tema que ia
ao encontro do que as pessoas queriam ver, com dicas praticas de como alcangar um
milh&o de reais. A combinacdo de mais de uma plataforma de rede social € a melhor
estratégia, segundo Gabriel (2010), pois complementa o poder de viralizacdo e o
analitico que falta em outra, e pode-se perceber que Nathalia faz uso dessa estratégia,
utilizando Facebook, Instagram e Blog para levar o publico ao canal principal no
YouTube, que terd o contetdo principal e o fechamento de toda a estratégia.

Pode-se dizer que Nathalia também faz uso de estratégias de SMM, mais faceis
de se observar com acobes off-page, pois faz uso de teasers no Facebook, stories no
Instagram (Figura 13), e publicac6es no blog com links para o video com o principal
conteldo no YouTube. O Instagram e o Facebook fornecem informacbes da
conversdo das pessoas, ou seja, 0 numero de pessoas que cumprem a acgao que o
criador do conteudo planejou, como clicar no link para o video, arrastar o story para
cima, levando a pagina que o criador quer que o usuario va. Porém essas informacdes
ficam disponiveis apenas para o criador do contetdo, e nédo foi possivel acompanhar

no caso das redes do Me Poupel!.
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Figura 13 — Story no Instagram @nathaliaarcuri

5 LIVROS PRA
LER URGENTE!

Ver mais i;

Fonte: Instagram (2019)

Feita essa andlise, passa-se para a analise de conteudo, visando verificar como
Nathalia faz uso de estratégias de humor no seu canal buscando atingir engajamento
e visibilidade.

4.4.3 Analise da abordagem de humor

A andlise da abordagem de humor sera feita através de uma analise de
conteudo de trés videos do canal: o video com maior nimero de visualiza¢des, o com
melhor indice de cliques em Gostei e o com maior relevancia e engajamento do canal,
de acordo com o SocialBlade (2019). Para essa analise, com base no que explica
Bardin (2011), serdo cumpridas as etapas de pré-analise e exploracdo do material,

para a fase de tratamento dos resultados ser feita no capitulo 4.5.
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4.4.3.1 Pré-anélise

Com base no que explica Bardin (2011), a fase de pré-analise € uma fase de
organizacdo. Entdo, para iniciar essa fase, foram escolhidos os videos que seriam
utilizados para o estudo de caso. O video MEU PRIMEIRO MILHAO: Como fiquei
milionaria com 32 anos possui oito minutos e 29 segundos, foi publicado em 10 de
agosto de 2017 e, segundo o SocialBlade (2019) € o video mais assistido do canal®.

Ele possui como descricao

N&do é pegadinha. Finalmente cheguei & marca de 1 MILHAO DE REAIS
INVESTIDOS! Sem heranga, sem roubar, sem ganhar na loteria, sem pegar
emprestado de ninguém. S6 trabalhando, fazendo escolhas mais inteligentes,
aumentando meu valor de mercado, empreendendo e investindo
corretamente. Nesse video eu te conto quais foram os 5 passos que eu usei.
Espero que te ajude a ficar mais focada (ou focado) na misséo
#Ricanessaencarnagao PORQUE VOCE NAO PRECISA ESPERAR A
PROXIMA ENCARNACAO PARA SER MILIONARIA! Veja, aplique e seja
feliz. (YOUTUBE, 2019)

Nele, Nathalia d& cinco dicas que ajudaram ela a chegar em um milh&o de reais
com 32 anos, para que o espectador possa seguir e que auxilie no ganho de renda. A
primeira dica se da em transformar todos os desejos pessoais em metas. Entéo, fica
mais facil dizer ndo para as coisas que aparecem e que nao estao listadas nas metas,
pois todos os esfor¢os estédo concentrados nas metas tragadas.

A segunda dica é fazer trés perguntas quando surge alguma coisa para
comprar. A primeira pergunta é se € possivel fazer de graca. Se nao fosse possivel,
h&a um jeito mais barato a ser feito? Se ndo houvesse um jeito mais barato, ha a
possibilidade de esperar mais um pouco para ter o dinheiro? Assim, passando por
essas trés questdes, a pessoa poderia comprar tranquila o seu objeto.

A terceira dica se da em trabalhar em algo que goste, mesmo que no inicio
ganhe menos do que em um trabalho mais acomodado, mas fazendo o que gosta, a
pessoa se dedicara mais ao trabalho e conseguira mais oportunidades que a farao
ganhar mais.

A quarta dica seria falar menos, ouvir mais e executar mais ainda, citando
exemplos de conhecer historias de familiares que ndo pouparam durante a vida para

uma aposentadoria mais confortavel e passaram trabalho quando a idade de se

35 Em 02 de junho de 2019, o video possui 3.306.745 visualizagdes, 294 mil cliques em “Gostei” e 7.593
comentarios.
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aposentar chegou. Observando esses casos, foi possivel fazer da forma correta o que
0s outros nao fizeram. E a quinta dica € aprender a investir melhor o dinheiro, fazendo
com que os juros trabalhem também em prol de uma maior renda.

Todas essas dicas séo dadas na forma de humor, com um texto leve e simples
de entender, com dicas praticas para que inclusive o espectador mais leigo consiga
entender. No decorrer do video, Nathalia trata o juro composto como seu filho, da
apelidos para objetos, traz cenas de filmes ou desenhos com legendas engracadas,
para agregar ao humor que traz no contetdo do video em si.

O video O que ndo fazer com o décimo terceiro! possui trés minutos e 42
segundos, foi publicado em 2 de novembro de 2015 e possui 0 melhor percentual de
avaliagdes positivas, ou seja, maior indice de cliques em “Gostei”, comparado aos

cliques em “Nao Gostei’*. Ele possui como descricdo

Vocé ja conhece a ladainha... Pague as dividas, guarde para as contas do
inicio do ano, aplique... bla bla bla.

Mas o que vocé NAO pode fazer de jeito nenhum com o seu décimo terceiro
(se é que vocé tem, claro)? EU EXPLICO! (YOUTUBE, 2019)

Neste video, Nathalia também da dicas sobre como o espectador ndo deve
usar o décimo terceiro salario, explicando que poucas pessoas dizem 0 que nao deve
ser feito com esse dinheiro, ja que pode doer no publico. A primeira dica do que nao
fazer com esse dinheiro é achar que se trata de dinheiro extra, pois no momento do
contrato, para quem é contratado com o regime CLT, a pessoa ja sabe que ira receber
um décimo terceiro salario, entdo nao se trata de dinheiro extra, que ela define como
um dinheiro que ndo se esta esperando.

A segunda coisa que nao se deve fazer com o dinheiro é comprar presentes ao
invés de pagar as dividas. Se a pessoa possui uma divida, deve priorizar o pagamento
da mesma ao invés de fazer uma divida nova. A terceira dica do que nao fazer com o
décimo terceiro é fazer novas dividas, novas parcelas, pois o décimo terceiro é um so,
e as parcelas continuam durante o ano, e ai a pessoa nao tem dinheiro para pagar
todas as suas dividas. A quarta e Ultima dica do que nao fazer é guardar o dinheiro na
poupanca. A pessoa tem um bom objetivo ao guardar o dinheiro recebido, mas o

investimento escolhido ndo é o correto. Para terminar, ela relata que no seu blog o

3 Em 02 de junho de 2019, o video possui 11 mil cliques em “Gostei” e 27 cliques em “Ndo Gostei”, o
que d& um indice de 99,8% de avaliagfes positivas.
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publico consegue saber onde estdo as melhores opcdes de investimento para a
pessoa que deseja guardar o décimo terceiro salario.

Este € um video mais curto do canal Me Poupe, comparado a média de duracéo
dos videos dos canais. Até por se tratar de um video mais antigo, mais préximo da
época em que o canal iniciou as atividades. Porém as caracteristicas sédo similares,
com Nathalia dando dicas bem-humoradas do que fazer e o que nao fazer com o
dinheiro recebido, com o objetivo de educar financeiramente o publico que a assiste.

O video TUDO SOBRE RENDA FIXA! LCI, LCA, CDB e LC (ISSO NINGUEM
TE CONTA) possui nove minutos e 33 segundos e se trata do video mais relevante,
ou com maior engajamento do canal®. Nele, Nathalia explica de formas mais faceis
de entender os tipos de investimentos com renda fixa que existem no mercado. Ela
também cita que os bancos tradicionais ndo querem que o publico tenha essa
explicacdo que ela dard no video, pois sdo os mais interessados no dinheiro que as
pessoas possuem, oferecendo os menores rendimentos, mas com o argumento de
serem mais seguros de investir do que bancos pequenos. O video foi publicado em

27 de marco de 2018. Ele possui como descricao

Segundo episodio da série pra quem ta comecando a investirl Em menos de
10 minutos vocé vai entender (MESMO) o que é renda fixa, qual a diferenca
entre uma renda fixa boa e uma renda fixa ruim e COMO NUNCA MAIS CAIR
NAS CILADAS dos investimentos ruins! Vocé ndo precisa ter muito dinheiro
pra investir igual aos ricos. Vocé so precisa saber o que eles sabem! E a Nath
ta aqui pra te contar! Por que ninguém te explicou isso antes? NAO SEI!
(YOUTUBE, 2019).

O video se trata de uma renovacao de outro feito dois anos antes sobre o
mesmo assunto. No blog de Nathalia, foi feita uma pesquisa com os leitores mostrando
0os videos antigos e questionando quais deles os leitores gostariam que fossem
refeitos. Um dos escolhidos pelo publico foi o sobre renda fixa. Nathalia entdo explica
gue renda fixa nada mais é do que fazer o servico que os bancos fazem, ja que a
pessoa a vida inteira vai ao banco pedir dinheiro emprestado e pagar taxas por isso.
No investimento de renda fixa, o banco pega o dinheiro emprestado com a pessoa e
paga taxas por isso. O banco entdo empresta esse dinheiro para outras pessoas ou
instituicdes, recebendo também o mesmo corrigido pelas taxas. Nathalia entdo explica
0 que sdo CDB, LC, LCI e LCA, comparando com investimentos como a poupanca,

37 Em 02 de junho de 2019, o video possui 918.906 visualizagbes, 82 mil cliques em “Gostei” e 2.468
comentarios.
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falando sobre os percentuais de rendimento e sobre impostos que incidem sobre o
lucro. No fim do video, Nathalia explica que os bancos grandes nao tém interesse que
0 pequeno investidor invista e ganhe mais dinheiro do que 0s que possuem maiores
investimentos, e entdo oferece produtos com rendimentos muito inferiores do que os
oferecidos para os denominados ricos. J& os bancos menores, com a estratégia de
conquistar um maior numero de clientes, oferecem investimentos com bons
rendimentos para inclusive pequenos investidores. A dica que Nathalia da € procurar
investimentos que sao protegidos pelo Fundo Garantidor de Crédito (FGC), pois caso
0 banco quebre, o fundo garante um pagamento de até 250 mil reais para cada
investidor. Tendo esse cuidado, ela diz que vale a pena procurar investimentos em
bancos menores, pois possuem taxas de rendimento muito melhores do que as
oferecidas pelos maiores bancos.

Com os materiais analisados previamente e organizados, foram feitas analises
inspiradas em decupagens e transcricdes dos videos, a fim de selecionar palavras
gue demonstrem o uso do humor e as estratégias de marketing (Apéndice A). As

analises podem ser vistas no proximo subcapitulo.
4.4.3.2 Exploragéo do material

Com os videos selecionados, foi feita uma transcrigdo do video TUDO SOBRE
RENDA FIXA! LCI, LCA, CDB e LC (ISSO NINGUEM TE CONTA), além de anélises
inspiradas em decupagens nos videos O que nédo fazer com o décimo terceiro! e MEU
PRIMEIRO MILHAO: Como fiquei milionaria com 32 anos.

Apés transcrever os videos, foi feita a selecdo de palavras e frases que
remetem a humor para contabilizar quantas vezes essas sentengas aparecem nos
videos de Nathalia Arcuri e verificar se essa estratégia predomina nos videos. Foram
entdo selecionadas frases ou situacées em que € possivel rir nos videos de Nathalia
Arcuri. As situagdes foram relatadas abaixo.

No video MEU PRIMEIRO MILHAO: Como fiquei milionéria com 32 anos, foram
encontradas pelo menos 16 situacdes em que é possivel perceber caracteristicas de

humor, que serdo descritas no Quadro 15.
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Quadro 15 — Situa¢des de humor no video MEU PRIMEIRO MILHAO: Como fiquei

milionaria com 32 anos

Ne Descricdo

Nathalia aparece dancando, jogando dinheiro para o alto, pulando e dancando novamente.
Comemorando ter ficado milionaria.

Ela mostra um papel com um desenho de um milho e fala: “E o video pra fazer o qué? Uma
festa do milh&do.”

3 | Ela coloca uma cena da atriz Carolina Ferraz gritando: “Sou rica!”

4 | E colocada uma cena de um filme, com audio em inglés e legenda: “Vocé quer trabalhar mais?”

Nathalia fala: “Pesquisas e estudos dizem que quem ativa as notificagdes tem 55% mais chance
de ficar milionario.”

6 | E colocada uma cena dos Simpsons com Homer Simpson falando: “E mesmo, é?”

7 | Nathalia mostra uma colher de pau e cita: “Até mesmo uma simples Margarete!”

Nathalia esté falando sobre ver se consegue 0 que quer por um pre¢co mais barato e comete um
8 | erro: “Por exemplo, comprar de segunda méo, comprar num brechd, pedir emprestado, que ai
€ de graga, na verdade.”

Nathalia diz: “A pessoa acomodada vai se sentir mal. Agora é a hora de vocé sair se ndo ta
9 | acostumado com o chicoaching.” Entdo aparece uma cena com um homem levando uma
chicotada e o audio de Beto Carrero.

E colocada uma cena de um filme, com &udio em inglés e legenda: “Vocé é muito

10 | ACOMODADO! Ganhar aumento?”

Conversa de Nathalia com bebés, que ela chama de juro composto, dizendo serem seus filhos:
“Juro composto, meu filho! Vocé ajudou a mamae a ficar milionaria!” “Nao!” “Eu t6 falando com
vocé juro com...” “Nao, nado, ndo!” “Ele ndo é tdo simples quanto parece. Tem que tratar o juro
composto com carinho. Eu tratei ele com carinho. E que agora ele t4 um pouco rebelde!”

11

Nathalia diz: “A quinta e ultima dica que é o que gente ensina nesse canal pra enfiar na sua

12 cabeca.”

13 | Novamente a cena de Carolina Ferraz gritando: “Eu sou rica!”

Nathalia segura dois papéis, um com o desenho de um milho e outro escrito ‘naria’ e fala: “E

14 : iianarial”
foram esses passos que me fizeram uma mulher... milionaria!
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15

E colocada uma cena do comediante Carlos Alberto de Nobrega rindo.

16

Nathalia fala: “Comenta aqui que agora eu vou I3, porque eu tenho que fazer muita festa, porque
nao é todo dia que a gente fica milionaria, minha filha. Ah, que beleza!”

Fonte: elaborado pelo autor (2019).

E possivel dizer que ha presenca do que Propp (1992) chama de riso de

zombaria, pois Nathalia tira sarro de situacdes cotidianas, rindo de si mesma,

juntamente a presenca do humor, definido pelo autor como relacionado a uma

situacdo inesperada, uma surpresa, que pode-se perceber em algumas situagoes

relatadas no quadro, quando os espectadores ndo estao exatamente esperando uma

situacdo engracada e inusitada.

O video O que nao fazer com o décimo terceiro! € um video curto, de pouco

mais de trés minutos, e ndo ha muitas acdes, aparecendo apenas Nathalia sentada

falando, entdo foram contabilizadas 10 situa¢gdes consideradas com humor, relatadas
no Quadro 16.

Quadro 16 — Situacdes de humor no video O que néo fazer com o décimo terceiro!

N° Descricdo

1 | Nathalia fala seu bordao: “Ah, que festa!”

> Nathalia fala: “Como eu nao tenho nenhum patrocinador neste canal, entao eu posso fazer o
que eu quiser. Ah, que beleza! (risada) Ah, como é bom ser livre!”

3 Ela adiciona um efeito para deixar a voz fina e fala: “Mas Nathalia, como assim néo é dinheiro
extra? Claro que é dinheiro extra, € o décimo-terceiro!”

4 Ela usa um termo para falar de quando aparece dinheiro na conta inesperadamente: “Dinheiro
extra é tudo aquilo que vocé ndo imaginava e, de repente, pluft! Ele aparece na sua mao.

5 | Nathalia fala: “Olha que incrivel. Vocé nunca pensou nisso, fala a verdade!”

6 | Nathallia fala: “Vocé recebe o dinheiro, ta atolada, ta toda atoladinha.”

7 Nathalia diz: “Vai comprar presente pra todo mundo da sua familia, sendo que, no seu
aniversario elas ndo véo te ligar.”

8 | Nathalia fala: “Ela fala, ja que t6 com um dinheirinho extra, vamo fazer uma parcela? Ai, vamo!”
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Nathalia diz: “Vocé que resolveu guardar esse dinheiro, um beijo, te amo!”

10

Ela fala: “Eu tenho vontade de pegar a queridinha e enfiar 1a no... Eu disse que isso podia doer,
hein!”

Fonte: elaborado pelo autor (2019).

Neste video também é possivel perceber a presenca do riso de zombaria, pois

Nathalia também tira sarro de situacdes do dia-a-dia, da bronca no espectador, usa

borddes e termos engragados.

No video TUDO SOBRE RENDA FIXA! LCI, LCA, CDB e LC (ISSO NINGUEM

TE CONTA) foi feita uma transcricdo. Foram analisadas as frases que se encaixam

no conceito de humor e encontrou-se 16 situacdes, presentes no Quadro 17.

Quadro 17 — Situacdes de humor do video TUDO SOBRE RENDA FIXA! LCI, LCA,

CDB e LC (ISSO NINGUEM TE CONTA)

N° Descricédo
1 | “Olha s6 quem voltou, a renda fixa!”
2 “Acontece que esse video ficou um pouco velho, apesar de eu estar mais jovem. Deu pra

entender?” “Eu nao entendi o que ele falou.”

“Ja que agora eu estou mais velha e ndo adiantava fingir que eu era uma cocota dois anos

3 atras.”

“Vocé pode ver essa playlist maravilhosa com os videos mais iniciantes pra vocé que ainda nao

4 | sabe por onde comecar, essa € a playlist que foi feita pra vocé, que se chama COMECE POR
AQUI. Uau.”

“Pra comecar, vou te explicar o que é renda fixa em apenas 15 segundos.”
“Tinha que ter um balde de agua aqui se passar dos 15 segundos.”
(Risada)

“Valendo!”

5 | “A vida inteira vocé viu pessoas pedindo dinheiro emprestado pro banco e pagando juros por
isso. O que vocé nao sabia, € que vocé pode emprestar dinheiro pro banco e ele te devolver
esse dinheiro com juros, e o nome disso é renda fixa.”

“13 SEGUNDOS!”
“Ai que vergonha! (Risada)”
“E ajuda a Nath a chegar em 3 milh&es, porque a gente ta precisando fazer a nossa meta até o

6 | final do ano. Beijo, obrigada.”

7 | “Pra vocé ver com seus proprios olhos o que? Que os niumeros nao mentem jamais.”
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8 | “LCl e LCA sio investimentos muito fofos.”

9 “Vocé descobre que, uau, tipo Narnia, vocé esta entrando na Nérnia dos investimentos, vocé
mal sabe o que escolher.”

10 | “Eu falo sobre ele direto, Tesouro direto, claro. Meu, vocé é muito inteligente.”

11 | “E o bagulho pra investir.”

12 | “Pensa bem, uma pessoa como a Nath, com pouca credibilidade no mercado (entéo ta bom!).”

“Porque tem muita gente que ainda acha que poupanca é legal, que titulo de capitalizacédo é
investimento e que é melhor.

13 | Naaaao!

Meu Deus, eu tenho até uma sincope s6 de falar, eu acho que é pecado falar. Tem gente que
acha que é melhor fazer consércio do que deixar o dinheiro rendendo e trabalhando pra ela.”

14 | “Teve um choque de realidade? Comenta aqui, #chocadocomarealidade

15 | “Sidinelson, desculpa, mas eu tive que contar mais essa.”

“Daqui a pouco vocé ndo sai na rua mais, hein.”
“Sera?”

“Perigoso, hein”.

“Perigoso? Vocé vai ser meu seguranca, Jobs?”

16

Fonte: elaborado pelo autor (2019).

Fazendo a andlise das situacfes, também é possivel perceber o mesmo tipo
de humor das outras analises. Nathalia consegue explicar coisas que as pessoas nao
sabem e agregar piadas e situacdes inusitadas que fazem as pessoas rirem. Segundo
Martins (2011), para alguns tipos de produtos, pode-se utilizar uma linguagem
humoristica para persuadir o publico. O humor na publicidade nédo deixa de levar
credibilidade ao produto ofertado ou ao tema abordado. Nathalia utiliza a linguagem
humoristica em seus videos, mesmo falando sobre temas sérios, como fazer melhor
uso do dinheiro. Porém, consegue ser bem-sucedida nesta estratégia, pois esse tema
nunca havia sido abordado com uma linguagem informal e, consequentemente, nédo
levava interesse ao publico. Pode-se dizer que a estratégia é bem-sucedida
considerando o numero de seguidores e engajamento que Nathalia consegue obter

nas plataformas que esta presente.
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4.5 RELATORIO DE ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Apos as andlises das estratégias de redes sociais e de marketing de conteudo,
juntamente com a analise de conteudo focando no humor, obtiveram-se resultados
interessantes a respeito das estratégias utilizadas por Nathalia para obter
engajamento e visibilidade em seus videos no canal Me Poupe!.

Na analise do passo-a-passo das aces de marketing de conteudo, foi possivel
verificar que Nathalia cumpre bem cada etapa. Como destaque, pode-se dizer que ela
tem um posicionamento claro sobre o publico que quer atingir e foca na fala para esse
publico. As publicacdes geralmente possuem o mesmo tema geral, que é ensinar as
pessoas a utilizarem melhor seu dinheiro. Dentro desse tema geral, pode-se abrir um
amplo nimero de assuntos, que Nathalia explora muito bem. Pode-se observar
também que Nathalia mantém relacionamento com seus seguidores, respondendo
guando possivel comentéarios e davidas, faz videos ao vivo para fazer um bate-papo
com seus seguidores, e também utiliza das avaliacdes que recebe para fazer a etapa
da melhoria do marketing de contetdo.

Também foi possivel analisar as métricas e indicadores de avaliacdo do
marketing de conteddo com base em um video no YouTube, que foi publicado em 28
de maio. Ali, percebeu-se o indicador de visibilidade, com a quantificacdo do alcance
de publico, obtendo-se um numero de 169.787 visualizacBes. O indicador de
comunicabilidade foi percebido no nimero de 1.123 comentarios, mostrando que o
video é muito mais assistido do que gera comentarios.

Foi analisado também o indicador de contetddo pesquisavel, no qual foram
verificadas as palavras-chave que Nathalia utilizou para atrair o publico para o video
e se analisou em que posi¢cdes o0 video apareceu quando algumas palavras-chave
foram pesquisadas. O video utilizado como instrumento da analise ndo apareceu nas
primeiras posicdes nas palavras pesquisadas, porém ele tinha sido publicado
recentemente e compete com videos publicados desde o inicio da plataforma.
Destaca-se que houve um aumento de seguidores com relacdo a meédia dos ultimos
30 dias apos a publicacdo do video, o que atende o requisito do indicador de utilidade
de conteudo. J& o de compartilhamento ndo p6de ser totalmente analisado, devido ao
YouTube nao fornecer dados de compartiihamento da plataforma. Utilizou-se a

plataforma Facebook para fazer a andlise, mas ndo gerou resultados satisfatorios,
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com um numero de 112 reacdes, 12 comentérios e sete compartihamentos na
publicacédo sobre o video no Facebook.

Para a andlise de estratégias de redes sociais, constatou-se que Nathalia
atende os requisitos de visibilidade citados por Recuero (apud Gabriel, 2010), com
242 mil curtidas no Facebook, 248 mil seguidores, além de no Instagram possuir mais
de um milh&o e 500 mil seguidores. Se analisou entdo um video publicado apenas
trés dias antes da pesquisa, que mostrou bons nameros de reputacao e popularidade,
com trés mil visualiza¢des do teaser no Facebook, 17 comentérios, além de mais de
97 mil visualiza¢cdes no YouTube, com 15 mil avalia¢cdes positivas. Ja o valor de
autoridade pode ser percebido no préprio niumero de inscritos do canal, considerado
0 maior canal sobre financas pessoais do mundo no YouTube, tornando Nathalia uma
referéncia.

Foram analisados também o poder de viralizacdo e poder analitico nas
estratégias de Nathalia, constatando-se que ela faz um bom uso dessa estratégia,
pois mescla pelo menos quatro plataformas de redes sociais, levando ao contetdo
principal no YouTube, mas atraindo publicos no Facebook, Instagram e blog, que séo
plataformas que possuem bons indices de poder de viralizagcdo juntamente com poder
analitico.

Passou-se entéo a se analisar o conteudo de trés videos selecionados do canal
para verificar as estratégias humoristicas utilizadas por Nathalia. Nos videos, se
constatou 16 situag6es de humor na primeira andlise, 10 situacdes na segunda e 16
na terceira. Foi feita uma analise das palavras e frases, combinadas com expressdes
e movimentos que complementaram a graca em algumas situacoes.

Apoés as andlises e descobertas a respeito do canal Me Poupe! e de suas
estratégias, foi possivel perceber a importdncia de um bom planejamento de
marketing de conteludo e de estratégias de redes sociais. Apesar de ndo se possuir
acesso ao planejamento do conteldo, é possivel perceber que 0 mesmo é muito bem
planejado, cumprindo as etapas de boas ac6es de marketing de conteudo, fazendo-
se valer de estratégias de divulgacdo em mais de uma plataforma de rede social para
atrair publico para o YouTube e fazendo-se valer do humor como suporte ao contetdo
dos videos e publicacBes para obter maior engajamento e visibilidade no canal. A
pesquisa foi importante também para que o autor se baseasse nas estratégias bem-
sucedidas de Nathalia Arcuri para aplicar no seu canal do YouTube, buscando

aumentar o numero de inscritos, de seguidores e de engajamento.
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5 CONSIDERAGOES FINAIS

Apos serem feitas as analises e relatorios, buscou-se avaliar se o problema de
pesquisa e 0s objetivos geral e especificos foram atendidos com a pesquisa
apresentada.

O problema de pesquisa deste trabalho era como a Youtuber Nathalia Arcuri,
do canal Me Poupe!, faz uso de estratégias digitais de marketing, mais
especificamente, estratégias de marketing de conteddo e de redes sociais, com
humor, para atingir engajamento e visibilidade em seu canal no YouTube? A anélise
deste trabalho buscou verificar que estratégias de redes sociais sao utilizadas pela
youtuber para atrair publico para o canal, além de entender se a estratégia de
marketing de conteudo utilizada por ela era bem-sucedida, atingindo engajamento e
visibilidade no canal. Também foram contabilizadas situagcdes de humor em videos
selecionados do canal para entender se esse tipo de linguagem auxilia no objetivo de
aumentar e reter o publico. Pode-se perceber que conseguiu-se obter a resposta para
estas perguntas através das andlises deste trabalho, entendendo-se que Nathalia
utiliza plataformas como Facebook e Instagram para dar suporte e atrair o publico para
0 YouTube, além de se valer de um bom planejamento da estratégia de marketing de
conteudo. Também pode-se concluir que o humor, no caso do Canal Me Poupe!, da
suporte ao conteudo dos videos, trazendo empatia, retendo o publico e facilitando a
abordagem de temas complexos, com uma linguagem mais leve.

O objetivo geral do trabalho era investigar como o marketing de contetido e de
redes sociais séo utilizados como estratégias digitais de marketing no canal Me
Poupe! como modo de obtencédo de engajamento e visibilidade em seus canais no
YouTube. Foi possivel perceber com a andlise que Nathalia cumpre as etapas do
passo-a-passo das acdes de marketing de conteddo e o atendimento aos indicadores
de avaliacdes do conteudo é satisfatério, uma vez que pode-se perceber que ela
alcanca um bom numero de visualizagdes, de comentarios, compartilhamentos,
avaliacdes positivas, utilizando-se de conteudos com linguagem mais facil de ser
entendida e com a presenca de elementos de humor. Sabe-se que o humor também
€ percebido com a linguagem corporal, expressfées e movimentos. Este trabalho focou
na andlise semantica, mas pode ser aprofundado na andlise de expressdes e

movimentos para deixa-lo mais completo.
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Como primeiro objetivo especifico, tinha-se contextualizar o que se entende por
marketing digital e estratégias digitais de marketing. Essa contextualizacédo pode ser
encontrada na fundamentacao teorica deste trabalho.

O segundo objetivo especifico era entender como se elaboram estratégias de
marketing de conteludo e de redes sociais, que também puderam ser percebidas na
fundamentacéo tedrica do trabalho. A andlise avaliou como essa teoria se aplica na
pratica.

Como terceiro objetivo especifico tinha-se compreender como o YouTube se
constitui como ferramenta de producdo de contelddo nas redes sociais. Pode se
observar na analise do canal Me Poupe! que Nathalia Arcuri faz uso de estratégias
em que o YouTube evidencia o contetdo publicado nas outras plataformas de redes
sociais. Foi possivel perceber que pode-se ter um foco de conteddo em uma
plataforma, mas utilizar outras plataformas de redes sociais para dar suporte e atrair
0 publico para o conteudo principal.

O guarto objetivo especifico era explorar como o humor pode ser utilizado como
abordagem de conteudo em canais do YouTube, e na andlise foi possivel perceber
gue Nathalia faz uso de estratégias que caracterizam humor e isso pode ser um dos
motivos que trazem mais engajamento e visibilidade para o canal.

O trabalho teve o YouTube como objeto de pesquisa desde o inicio, mas o autor
obteve dificuldade para estabelecer um canal para fazer a analise. Com o auxilio de
colegas e professores, foi possivel escolher o Canal Me Poupe! para fazer um estudo
de caso, entendendo que o canal e a youtuber tinham um bom engajamento, um
namero de seguidores grande e ela utilizava o humor como suporte ao seu conteudo.

O autor da pesquisa também tem como objetivo levar engajamento e
visibilidade ao seu canal e, com essa pesquisa, foi possivel perceber formas e
estratégias que podem ser utilizadas para alcancar este objetivo, tendo como
conclusdo que Nathalia € bem-sucedida nas suas estratégias nas plataformas de
redes sociais.

Entende-se que o tema deste trabalho possui mais coisas a serem exploradas,
como outras estratégias de marketing e redes sociais, além da linguagem publicitaria
com humor, e 0 autor tem interesse em seguir essa pesquisa no futuro, ampliando sua

area de conhecimento.
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APENDICE A - DECUPAGENS E TRANSCRIGOES DOS VIDEOS

Video 1: MEU PRIMEIRO MILHAO: Como fiquei milionaria com 32 anos

IMAGEM

TEMPO

AUDIO

Nathalia aparece em pé, com
um hobby preto.

Nathalia dang¢a, joga dinheiro
para frente, pula e danca.

Nathalia fala com os
espectadores.

Ela pega um papel com um
desenho de um milho.

Vinheta do canal

Nathalia novamente falando
para os espectadores.

Imagem de Carolina Ferraz
em novela gritando.

Nathalia volta a falar.

Cena de filme com legenda
“Vocé quer trabalhar mais?”

Nathalia falando.

0!)

127

247

27

317

47"

48"

55!!

58”

“E eu estou assim, neste
video, porque agora eu sou
milionaria, e sou milionaria
excéntrica.”

Mdusica

“Hoje eu vou comemorar o
meu primeiro milh&o e te
falar como eu consegui
alcancar essa marca com 5
dicas praticas. E o video pra
fazer o que? Uma festa do...
milh&do.”

Mdusica

“O-la meninos e meninas,
sejam muito bem vindos ao
canal mais rico e, porque
n&o, milionario deste pais.
Eu sou Nathalia Arcuri, uma
nova milionaria. Nao sei se
vocé sabe, mas a cada, ndo
sei quanto tempo, surgem 20
novos milionarios no Brasil e
eu acabei de entrar para esta
estatistica.”

“Sou Rica!”

“Como? Trabalhando, me
ferrando bastante,
trabalhando mais, e depois
trabalhando um pouco mais.”

Audio em inglés

“Se vocé esta chegando a
este canal agora e ainda ndo
se inscreveu, saiba que
outras pessoas também
estdo a caminho do primeiro
milh&o com as dicas deste
canal, que é o canal mais
rico do Brasil. Entéo vocé faz
0 que? Vocé se inscreve,
deixa 0 seu joinha,
compartilha esse video e
ativa as notificacdes, porque
pesquisas e estudos dizem
que quem ativa as
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Cena de Simpsons com
Homer falando.
Nathalia volta a falar.

124"

126"

notificacdes tem 55% mais
chance de ficar milionario.”

“E mesmo, 7"

“Entao eu preparei esse
video por qué? Pra esfregar
na sua cara que eu sou rica?
Claro que néo, porque esse
€ um canal que trabalha com
exemplos e é por isso que eu
separei 5 dicas praticas do
gue eu fiz para chegar a esta
marca comegando agora
pela dica numero 1.”

“Eu transformei
absolutamente tudo que eu
gueria, desde sempre, em
meta. N&o era s6 o carro que
eu queria quando eu tinha la
8 anos. Nao eras6 o
apartamento que eu queria
guando eu tinha la 19 anos.
E tudo! Uma calca jeans, pra
mim, € uma meta, um jantar
com as minhas amigas, pra
mim, € uma meta. E se eu
transformo tudo que eu
quero, até mesmo uma
simples Margarete, em uma
meta, se eu tenho aquele
desejo, todo o resto que
surge ndo faz parte, ndo
entra no meu orgamento.
Quando eu transformei todos
0S pequenos objetos que eu
gueria, Ou Cursos que eu
gueria em metas, todo o
resto eu soube dizer néo,
porque de fato eu ndo queria
aquilo. Entédo eu me
programava pra comprar
apenas aquilo que eu queria
e isso mudou toda a minha
vida.

Dica pratica numero 2 pra
chegar ao seu primeiro
milh&o: durante toda a minha
vida, antes de comprar
gualquer coisa, mesmo
aquelas que eu planejei, eu
me fazia 3 perguntas.
Pergunta nimero 1: D4 pra
fazer de graca? Curso, por
exemplo. Eu sempre adorei
fazer curso. Entéo eu
buscava maneiras de fazer
aquilo de graca.
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Cena de homem levando
chicotada.

Nathalia falando.

3'37”

3'39”

Nao déa pra fazer de graca?
Entéo, sera que tem um jeito
mais barato de fazer aquilo
gue eu quero? Se ndo existia
um jeito mais barato de fazer
aquilo que eu quero, por
exemplo, comprar de
segunda mao, comprar num
breché, pedir emprestado,
gue ai é de graga, na
verdade. Entéo, se nédo
houvesse um jeito mais
barato, ai sim, sera que eu
N&o posSso esperar um pouco
mais pra ter mais dinheiro
pra comprar? Se, de fato,
ndo desse pra fazer de
graga, nem mais barato e
nem desse pra esperar, e eu
tivesse o dinheiro pra
comprar, eu ia la e comprava
tranquila, com a consciéncia
limpa.

Dica nimero 3. Cuidado que
isso pode doer. A pessoa
acomodada vai se sentir mal.
Agora é a hora de vocé sair
se nao ta acostumado com o
chicoaching.”

Barulho do chicote do Beto
Carrero

“Em vez de eu me acomodar
e viver uma vidinha
confortavel, acomodada,
com aquilo que eu ja sabia
que dava certo, eu me
dispus a trabalhar e ousar
com aquilo que mais me
agregava valor e que mais
me gerava satisfacido
pessoal. Por exemplo:
guando eu tava na
faculdade, eu quis arranjar
um trabalho que me desse
mais dinheiro, pelo menos
nos dois primeiros anos,
porque eu tinha a meta de
comprar meu apartamento
guando eu saisse da
faculdade. Entdo, nos dois
primeiros anos, eu fuila e
trabalhava, (risada) fazia
bicos. Ja falei isso no outro
video. Fazia bico de
promotora de eventos. Entéo
eu iala, fazia Saldo do
Automoével, sabe aquelas
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Cena de filme com legenda
“Vocé é muito
ACOMODADO! Ganhar
aumento?”

Nathalia volta a falar.

507"

5712”

coisas? E ganhava ai, tipo,
uns 3 mil reais dava pra tirar
por més. Chegou um
determinado momento que
eu falei chega dessa vida,
preciso entrar na minha area,
gue é o jornalismo, porque o
meu sonho era ser
apresentadora de TV. Entdo,
eu me esforcei ao maximo
pra conseguir um estagio no
SBT, consegui, e troquei 0s
3 mil que eu ganhava facil
por 880 reais que eu
ganhava e era muito dificil.
Trabalhava madrugada, me
matava, mas aquilo foi o que
contribuiu pra que eu tivesse
muito mais valor de
mercado, e que depois me
levou a ganhar um salério
gue era o dobro, e que
depois me fez multiplicar o
meu salario 6 vezes ao longo
de toda minha carreira de
jornalista. Entdo se vocé hoje
ta acomodado no seu
emprego, que é bacana, mas
vOCé nao ta muito feliz, saiba
gue isso vai te deixar cada
dia mais longe do seu
primeiro milh&o.”

Audio em inglés

“Dica numero 4. Isso aqui eu
faco desde sempre: falar
menos, ouvir mais e executar
mais ainda. Que que eu
sempre fiz ao longo de toda
a minha vida? Se existe
alguém que ja fez e ja errou,
por que que eu vou fazer
aquilo que essa pessoa me
disse que néo deu certo? Ela
me provou que daquele jeito
ndo vai dar certo. Entao,
excluindo o erro da minha
vida, eu pude acertar mais.
Mas por qué? Porque eu
soube ouvir, ler, seguir
conselhos, ver os exemplos
e saber de que forma aquilo
podia cooperar pra minha
vida. Por exemplo, eu tenho
alguns parentes que néao
planejaram a vida financeira,
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Video de bebé falando.

Nathalia volta a falar.

Video de bebé fugindo.

Nathalia falando.

Video de bebé rindo.

Nathalia volta a falar.

637"

6'38”

6'39”

6'40”

647"

6'48”

ndo pouparam pra
aposentadoria. E eu percebia
gue quando eles chegaram
na fase de se aposentar,
eles tiveram problemas
terriveis, e tinham
ansiedades, e foi um
problema pra toda a familia,
entdo por que que eu ia fazer
aquilo com a minha vida
também? Foi por isso que eu
comecei a poupar para a
aposentadoria aos 19 anos
de idade, o que foi excelente,
porgue quanto mais tempo
eu tiver pra me planejar,
menor vai ser o0 meu esforco
de depdsito. Se eu comecei
la cedo, tipo, com 100 reais
por més. E foi assim, de
pouquinho em pouquinho,
gue eu consegui chegar ao
meu primeiro milh&o aos 32
anos de idade.

Juro composto, meu filho,
vocé ajudou a mamae a ficar
milionaria!”

“Nao!”

“Eu t6 falando com vocé juro

com...
“N&o, ndo, nao!”

“Ele nado é tao simples
guanto parece. Tem que
tratar o juro composto com
carinho. Eu tratei ele com
carinho. E que agora ele ta
um pouco rebelde.”

“E claro, a quinta e ultima
dica, que é o que a gente
ensina nesse canal pra enfiar
na sua cabeca. La atras, aos
19 anos de idade, eu
comecei a aprender a
investir melhor meu dinheiro.
O pouquinho que sobrava ou
0 muito que sobrava, eu
poupava 70% do meu
salario. Sempre vivi também
num padrdo bem abaixo do
gue eu poderia, e essa é
uma outra dica pra vocé ficar
milionario mais rapido. Todo
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Imagem de Carolina Ferraz
em novela gritando.

Nathalia falando e segurando
um papel com um desenho
de um milho, e outro escrito
“Naria”.

Cena de “A Praga é Nossa”
com Carlos Alberto rindo.

Nathalia falando.

7’37

738"

745"

7°48”

dinheiro que sobrava eu
investia, e aprender a investir
melhor fez com que a
rentabilidade daquele
dinheiro, que eu trabalhava
tanto pra conseguir, fez com
gue esse dinheiro se
multiplicasse mais rapido.
Entéo, hoje, 5% desse 1
milh&o é sé de rentabilidade
adquirida ao longo dos
tltimos anos. 1 milhao,
gente, nao da pra falar que é
rica, mas 1 milh&o, tipo, é
uma marca na vida da
pessoa.”

“Eu sou rical”

“E foram esses 5 passos que
me fizeram uma mulher...
milionaria. (Risada)”

Carlos Alberto rindo

“A Nath quer saber, ja
comenta aqui embaixo: o
gue voce faria se tivesse 1
milh&o de reais investidos,
hein. Apartamento, carro ndo
vale. Essa conta de 1 milhdo
é dinheiro, cash.

Deixa o seu joinha, porque,
se esse video chegar a 20
mil likes, eu faco a etapa
namero 2. Milionaria etapa 2.
Outras 5 dicas que eu usei e
uso para agora multiplicar o
meu 1 milhdo, porque sabe
gue a meta € 5 milhdes.
Entdo a gente ainda tem um
longo caminho pela frente. O
gue vocé vai fazer pra
conseguir 0 seu primeiro
milhdo? Comenta aqui que
agora eu vou l4, porque eu
tenho que fazer muita festa,
porque nao é todo dia que a
gente fica milionaria, minha
filha. Ah, que beleza!”




Video 2: O que néo fazer com o décimo terceiro!
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IMAGEM

TEMPO

AUDIO

Nathalia sentada falando
para o publico.

00”

Ol& meninos e meninas,
sejam muito bem-vindos ao
Me Poupe, o canal mais rico
do Brasil! Ah, que festa!

Hoje eu vou falar pra vocé
tudo que vocé nédo deve
fazer com o seu décimo
terceiro. O que ndo fazer,
pouca gente diz. Por qué?
Porque doi. Como eu nao
tenho nenhum patrocinador
neste canal, entdo eu posso
fazer o que eu quiser. Ah,
gue beleza. (Risada). Ah,
como € bom ser livre.

Primeira coisa que vocé nao
deve fazer com o seu décimo
terceiro: Achar que é
dinheiro extra.

Mas Nathalia, como assim
nao é dinheiro extra? Claro
gue é dinheiro extra, é 0
décimo terceiro.

Nao, ndo, nao.

Se vocé foi contratada com o
regime CLT, que é aquele
gue da o décimo terceiro, no
momento em que vocé foi
contratada, querida, vocé ja
sabia que ia ter o décimo
terceiro. Logo, ndo é um
dinheiro extra. Dinheiro extra
€ tudo aquilo que vocé nédo
imaginava que aconteceria,
gue, de repente, pluft! Ele
aparece na sua mao. Se
vocé tem 13 salarios no ano,
melhor ainda, é sinal de que
0 Seu ano tem menos meses
do que o seu salério. Olha
que incrivel. Vocé nunca
pensou nisso, fala a verdade.

Comprar presentes em vez
de pagar as dividas. Vocé
recebe esse dinheiro, ta
atolada, ta toda atoladinha,
ai vocé pega o dinheiro e vai
comprar presente pra todo
mundo da sua familia, sendo
gue, no seu aniversario, eles
nao vao te ligar. (Risada). Ai,
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eu acho até engragado,
gente, ta cheia de divida,
pega o décimo terceiro e
paga a ... da divida.

Tem uma que as pessoas
adoram fazer e que nunca
deveriam fazer. Pegar o
décimo terceiro pra... fazer
novas dividas. Olha, é
magica a capacidade do ser
humano de se embolar numa
bola de neve. E uma coisa
incrivel, coisa linda de se
ver. Ai ai, a pessoa vai la, vé
aquele dinheirdo que néao
tava esperando e que, na
verdade, ndo é nem um
dinheirdo, é s6 mais um
salario, né? E em vez de
fazer o que deveria ser feito,
ela pega esse dinheiro e vai
fazer o que? Vai comprar
presente, vai parcelar
viagem, vai dar entrada no
carro. E como se ndo
houvesse amanh@, e como
se ndo houvesse uma coisa
chamada ano novo. Ela fala:
ja que eu tenho um
dinheirinho extra, vamo fazer
uma parcela? Ai, vamo! Ai
ela vai, faz uma big de uma
parcela, sei |4, divide em 6
vezes a viagem, e ai ela
esquece que o décimo
terceiro é s6 o décimo
terceiro, e que ai ela vai ter
todos os salarios do ano que
vem para pagar a divida do
ano que passou, ai vocé
carrega uma heranca maldita
do ano passado e nédo sabe,
nao vé a hora do ano novo
chegar, pra que? Pra fazer
mais dividas, né? Ano novo,
divida nova.

E, por ultimo, e ndo menos
importante, vocé que
resolveu guardar esse
dinheiro, um beijo, te amo. Ai
vocé vai |4 e faz 0 que? Bota
tudo na poupanca. E o que
que eu quero fazer na hora
gue a pessoa fala pra mim
“Ai, Nathalia, eu coloquei
tudo na poupanga.” Eu tenho
vontade de pegar a
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gueridinha e realmente enfiar
lano ..

Eu disse que isso podia
doer, hein.

Como é que vocé vence a
inflacdo? Aplicando direito. E
onde é que vocé encontra
informac¢des sobre onde
aplicar, se a poupanca esta
pagando uma mixaria? La no
blog Me Poupe, é claro.

Compartilhe este video,
assine o canal, pra receber
sempre 6timas dicas de
consumo consciente,
enriquecimento licito. Vamo
enriguecer nessa
encarnagao, minha gente.
Falando a verdade, doa a
guem doer, é assim que a
gente aprende. Se vocé ficou
até o final desse video, um
beijo pra vocé, muito
obrigada, e eu te vejo no
proximo Me Poupe. Tchau.

Video 3: TUDO SOBRE RENDA FIXA! LCI, LCA, CDB e LC (ISSO NINGUEM TE
CONTA)

Olha s6 quem voltou, a renda fixa!

Hoje, se vocé caiu de paraquedas nesse canal, percebeu ja que poupanca ndo é o melhor
investimento, eu vou te explicar o que é que é renda fixa. LCI, LCA, CDB, LC, e ainda vou te dizer
porgue gue os bancos tradicionais ndo querem que vocé aprenda sobre renda fixa, mas eu vou falar.

Exatamente dois anos atras eu fiz um video que fez muito, muito, muito sucesso, explicando
pras pessoas 0 que era renda fixa. Naquela época, eu tinha comecgado a investir em renda fixa fazia
pouco tempo e eu queria falar desesperadamente pras pessoas aquilo que eu tinha descoberto.
Acontece que esse video ficou um pouco velho, apesar de eu estar mais jovem. Deu pra entender?

Eu néo entendi o que ele falou!

E eis que nds fizemos uma pesquisa entre 0s nossos seguidores que sdo 0s mais ricos do
Brasil e eles escolheram 5 videos pra que a gente fizesse novamente, ja que agora eu estou mais velha
e ndo adiantava fingir que era uma cocota dois anos atras. Vocé pode ver essa playlist maravilhosa
com os videos mais iniciantes pra vocé que ainda néo sabe por onde comecar, essa € a playlist que foi
feita pra vocé, que se chama COMECE POR AQUI. Uau!

Uau!

Todos os videos que ja estéo liberados estdo aqui embaixo na descricao.

Audio em inglés

Pra comecgar, vou te explicar o que é renda fixa em apenas 15 segundos.

Tinha que ter um balde de agua aqui se passar dos 15 segundos.
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(Risada)

Valendo!

A vida inteira vocé viu pessoas pedindo dinheiro emprestado pro banco e pagando juros por
isso. O que vocé ndo sabia, € que vocé pode emprestar dinheiro pro banco e ele te devolver esse
dinheiro com juros, e o nome disso é renda fixa.

13 SEGUNDOS!

Ai que vergonha! (Risada)

Se vocé conseguiu entender, finalmente, o que é renda fixa em 13 segundos, comenta aqui
embaixo, #entendiem13, e aproveita e ja se inscreve no canal porque aqui vocé entende o mundo dos
investimentos que ninguém consegue te explicar. E ajuda a Nath a chegar em 3 milh6es, porque a
gente ta precisando fazer a nossa meta até o final do ano. Beijo, obrigada.

Audio em inglés.

Basicamente € isso. Renda fixa € quando vocé empresta dinheiro pra um banco, ou pra uma
instituicdo financeira qualquer e ela te devolve esse dinheiro com juros. O que que o banco, ou
instituicdo financeira faz com esse dinheiro que pega emprestado de vocé? Empresta pra outras
pessoas ou instituicées. A diferenca € que o banco empresta pro outro a juros de 20% ao ano e paga
pra vocé juros de 10% ao ano. Basicamente é assim que funciona.

CDB e LC. Basicamente é quando o banco pega o dinheiro emprestado de vocé para emprestar
para outras pessoas, simples assim. A diferenca entre o CDB e a poupanca, por exemplo, € que o CDB
tem imposto de renda sobre o que rendeu. Ou seja, se vocé teve um rendimento naquele CDB de 10
mil reais, rendimento, t&? N&o o valor total. Vocé tinha |4 20 mil e rendeu 10 mil. Desses 10 mil € que
vao cobrar o imposto de renda, automaticamente, ndo precisa pagar nada. Na hora que voltar pra conta
I& da corretora, que eu ja vou explicar o que que é, ja vai voltar com o imposto descontado. E o imposto
varia de 22,5, até 6 meses, a 15% sobre o que rendeu. Por isso que quanto mais tempo o seu dinheiro
fica investido, menor é o imposto que vocé paga sobre ele.

Uau. (audio em inglés).

Ai muita gente fala: poxa, mas se tem imposto de renda de 15%, ndo vai render mais que a
poupanca. Vai! Aqui embaixo eu deixei uma listinha de posts com vérias simulagdes e simuladores de
graca que tao la no blog Me Poupe, pra vocé ver com seus proprios olhos o que? Que 0s nimeros nao
mentem jamais. E fica ai que eu ja vou te explicar o que que o banco nédo quer que vocé saiba e porque
que o CDB pode ser melhor que a poupanca.

(Audio em inglés).

LCI e LCA: sao investimentos muito fofos e as pessoas nao entendem o que que €&, afinal de
contas, eu quero investir em LCI, e acha que LCI é uma coisa s6, que s6 existe uma LCl ou um CDB e
na verdade tem varias LCls, varios CDBs, e quando vocé entra na corretora de valores, que é o melhor
jeito de vocé investir, vocé descobre que, uau, tipo Narnia, vocé estq entrando na Narnia dos
investimentos, vocé mal sabe o que escolher.

Oxe.

LCl e LCA é quando o banco pega esse seu dinheiro emprestado para emprestar para negocios

do setor agropecuario, LCA, ou imobiliario, LCI. Entendeu?
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Outro tipo muito famoso de renda fixa, que a Nath ama, tem uma playlist s6 sobre ele aqui,
comenta aqui embaixo que investimento € esse que eu adoro tanto de paixdo? Eu falo sobre ele direto.
Tesouro direto, claro. Meu, vocé é muito inteligente.

Porque que eu sempre falo sobre o tesouro direto. E o melhor investimento? N&o
necessariamente. Mas pra quem vai comecgar a investir com pouco dinheiro, o tesouro direto é
maravilhoso, porque ele te permite investir a partir de 30 reais. Calma, é verdade. E por que que
ninguém nunca te disse isso? Vou te dizer agora.

N&o, vocé néao vai fazer isso!

Os bancos tradicionais, pode ser esse, que provavelmente vocé tenha a sua conta la no dia-a-
dia, ndo estdo interessados no pequeno investidor. E quem que é o pequeno investidor para os
bancdes? As pessoas que tém menos de 500 mil reais investidos. O banco quer cuidar daquela pessoa
que tem mais de, tipo, 5 milhdes investidos, por qué? Porque ele geralmente ganha um percentual
sobre o dinheiro que esta aplicado. O banco vai ganhar alguma coisa se ele te cobrar 0,20% de 100
reais?

N&o.

Ele ndo vai ganhar nada. Entdo, pra vocé, que tem pouco dinheiro, ele prefere muito mais
emprestar dinheiro e cobrar juros de 5% ao més do que falar pra vocé investir o seu dinheiro e ganhar
guase nada por isso. Entendeu qual é a légica do banco tradicional? E a diferenca € que o lugar de
investir dinheiro, seja 14 vocé com muito dinheiro, ou com pouco dinheiro, € em corretoras de valores,
porque la é para investir.

Numa corretora de valores, geralmente, ndo tem cartdo de crédito, ndo tem empréstimo, ndo
tem como voceé fazer pagamento de boleto. E o bagulho pra investir. E qual é a grande diferenca entre
0 CDB do banco tradicional e 0 CDB da corretora? Simples, no banco tradicional vocé vai encontrar o
CDB do banco aonde t& o seu dinheiro. Entdo eu tenho dinheiro no banco X, o que eu vou encontrar 14
€ 0 CDB do banco X, porque é ele que ta pegando o meu dinheiro emprestado pra emprestar pra outros
clientes. Quando eu vou numa corretora, ndo é s6 o banco X, é o banco X, Y, Z, C, V. Estdo todos |4,
e tem bancos grandes e bancos pequenos. E sdo 0s bancos pequenos que geralmente vdo pagar mais
pra vocé que t4 emprestando dinheiro pra eles. Pensa bem, uma pessoa como a Nath, com pouca
credibilidade no mercado (entdo ta bom), vocé me cobraria mais barato ou mais caro pra emprestar
dinheiro pra mim?

Mais caro, porque vocé nunca viu a minha cara, e é claro que eu vou ter que pagar mais caro
pelo dinheiro que vocé ta me emprestando. A mesma coisa acontece com os bancos pequenos. Como
vocé ndo conhece muito eles, eles vao te pagar mais pelo dinheiro que vocé ta emprestando. Acontece
que, no banco tradicional, vocé nédo vai encontrar CDBs, LCls e LCAs desses bancos menores, e é isso
gue vocé vai encontrar nas corretoras de valores.

Como que vocé faz pra se proteger, se vocé vai entrar na corretora e vai ver la CDB de banco
gue vocé nunca ouviu falar? Tomando cuidado pra ficar sempre dentro do Fundo Garantidor de Crédito.

Vai ter mais videos aqui nesta série especial de iniciacao te explicando o que que é 0 FGC e é
por isso que vocé tem que se inscrever no canal, compartilhar esse video. Porque tem muita gente que

ainda acha que poupanca é legal, que titulo de capitalizacédo é investimento e que é melhor.
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Naaaao!

Meu Deus, eu tenho até uma sincope s6 de falar, eu acho que é pecado falar. Tem gente que
acha que é melhor fazer consércio do que deixar o dinheiro rendendo e trabalhando pra ela.

Assim vocé me mata!

Teve um choque de realidade? Comenta aqui, #chocadocomarealidade, beijo pra vocé, se
inscreve no canal, assiste toda essa série pra iniciantes e até o préximo Me Poupe, onde vocé vai estar,
com certeza, muito mais rica e mais rico.

Sidinelson, desculpa, mas eu tive que contar mais essa.

Daqui a pouco vocé néo sai na rua mais, hein.

Serd?

Perigoso, hein.

Perigoso? Vocé vai ser meu seguranca, Jobs?
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ANEXO A — RECORTE DO CODIGO-FONTE DO VIDEO TOP 10 PIORES
VACILOS QUE INVESTIDORES INICIANTES COMETEM. O 8° VOCE NAO VAI
ACREDITAR!

\"title\":\"TOP 10 PIORES VACILOS QUE INVESTIDORES
INICIANTES COMETEM. O 8° wvocé ndo vail
acreditar!\",\"lengthSeconds\":\"724\", \"keywords\": [\"
me poupe\", \"mepoupenaweb\", \"financas
pessoais\",\"educacdo financeira\",\"canal de
financas\",\"nathalia arcuri\",\"como ganhar dinheiro
na internet\",\"financas para mulheres\", \"vacilos
financeiros\", \"erros financeiros\",\"investidores
iniciantes\",\"investidores leigos\", \"onde
investir\",\"como investir\", \"renda

fixa\", \"poupanca\", \"modalmais\", \"mindset\", \"hdbitos
miliondrios\", \"corretora\", \"como
economizar\",\"dinheiro\", \"como economizar
dinheiro\",\"como ganhar dinheiro\",\"nath

arcuri\"], \"channelId\":\"UC8mDF5mWNGE-



