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RESUMO

Esta pesquisa faz uma anélise da percepgdo dos consumidores ao assistirem anincios de
investimento no YouTube. Com o crescimento das redes sociais e anunciantes, um tipo
especifico de anuncios comegou a chamar a atencdo dos consumidores, 0s anuncios de
investimento. Esses anuncios trazem promessas fortes de ganhos financeiros, muitas vezes
duvidosos e que chamam muita atencdo. O objetivo dessa pesquisa foi desenvolver uma anélise
dos efeitos causados nos consumidores ao serem impactados por anincios de investimentos no
YouTube antes de assistirem algum contetdo. Para entender e coletar dados foi utilizado uma
pesquisa de opinido quantitativa, um questionario feito no Google Forms que gera graficos e
respostas automaticamente enquanto € preenchido, sendo disparada pelas redes sociais do autor.
Apobs a coleta de dados foi possivel notar que esses andncios funcionam, mas dependem muito
do conteldo, se ele é plausivel ou ndo. Porém pode-se notar que os participantes ndo confiam
100% nessas empresas e suas promessas, € que esse modelo de anuncios pode prejudicar a
imagem de uma empresa. Nota-se que 0 mais importante da peca publicitaria ou campanha é a
mensagem de vendas, se ela é plausivel e consegue convencer 0 consumidor a comprar, mas
chamar atencdo demais pode ser prejudicial para a imagem da empresa no longo prazo.

Palavras-chave: Comportamento do consumidor. Marketing digital. Redes sociais. YouTube.

ABSTRACT

This research analyzes the perception of consumers when watching investment ads on
YouTube. With the growth of social networks and advertisers, a specific type of ads began to
attract the attention of consumers, investment ads. These ads bring strong promises of financial
gains, which are often dubious and attract a lot of attention. The objective of this research was
to develop an analysis of the effects caused on consumers when they are impacted by investment
ads on YouTube before watching any content. To understand and collect data, a quantitative
opinion survey was used, a questionnaire made in Google Forms that automatically generates
graphs and responses while it is filled out, being triggered by the author's social networks. After
collecting data, it was possible to notice that these ads work, but they depend a lot on the
content, whether it is plausible or not. However, it can be noted that the participants do not trust
these companies and their promises 100%, and that this model of advertisements can damage
the image of a company. It is noted that the most important part of the advertising piece or
campaign is the sales message, if it is plausible and manages to convince the consumer to buy,
but drawing too much attention can be harmful to the company's image in the long term.

Keywords: Consumer behavior. Digital marketing. Social networks. YouTube.
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1 INTRODUCAO

Nos ultimos anos, as redes sociais tiveram crescimentos extraordinarios em numeros de
usuarios, e como resultado veio também o aumento do interesse de empresas em estarem
veiculando seus anuncios nessas plataformas para atrair mais clientes e vender mais. Porém,
com a evolucédo da tecnologia veio também uma evolugdo por parte dos consumidores, que na
era digital sdo muito mais ativos e analistas antes de realizarem compras online, por conta de
um historico de diversos golpes pela internet e a falta do contato pessoal tornam esses clientes
desconfiados, portanto eles pesquisam bem antes de realizar uma compra e preferem empresas
que ja conhecem a procedéncia. Mas ndo para por ai, esse cliente com a liberdade de expressao
e poder de fala, gosta de compartilhar sua opinido sobre a empresa, produto e sua utilizacdo
gerando um impacto direto na imagem da marca.

Nota-se que as empresas devem se preocupar nao sé em vender algo de qualidade como
também ter um 6timo atendimento antes da venda e depois da venda. J& que antes um cliente
insatisfeito falaria mal da sua empresa para seu ciclo social que era limitado, e agora se expande
mundo afora gracas a internet.

Na era digital a informacao se tornou um “produto” que pode ser usado somente para
gerar vendas crescer negdcios e pessoas, como também pode ter o efeito contrario e com isso
muitas empresas viram isso como uma oportunidade de criar e vender informac@es de todas as
formas, como por exemplos cursos online, relatérios, mentorias e formac@es profissionais que
possuem conhecimentos e informacdes valiosas, criando um desejo nas pessoas que busca
algum tipo de evolugéo ou desenvolvimento de habilidades.

Outro exemplo sdo as casas de andlises de investimentos, que com seus analistas
identificam oportunidades no mercado financeiros e passam para seus assinantes, que pagam
algum valor para terem acesso a essas informacdes privilegiadas. Para atrair clientes e torna-
los assinantes, essas empresas fazem anuncios e propagandas sobre ganhos financeiros e
retornos fora do padrio, dizendo possuir informagdes “privilegiadas” com base em suas analises
feita por seus especialistas. Neste trabalho consideramos a hipdtese de que utilizando o poder
da internet e do marketing digital essas casas de analises fazem promessas que acabam sendo
bastante agressivas e que podem causar no publico a sensa¢do de que vao enriquecer de maneira
facil e rapida somente utilizando suas indicac¢des financeiras para ganho de capital.

Diante disso, o problema dessa pesquisa é qual é o efeito causado nos consumidores ao
assistirem anuncios de investimento na rede social de videos chamada YouTube?

Portanto o objetivo geral é desenvolver uma analise dos efeitos causados nos consumidores
ao serem impactados por anuncios de investimentos na rede social de videos chamada YouTube
antes de assistirem algum contetdo. Com os objetivos especificos: Compreender reflexdes
tedricas sobre os conceitos de Marketing Digital, anincios online e comportamento do
consumidor; mensurar 0s resultados gerados através dos anuncios que sdo veiculados no
YouTube; analisar o efeito causado nos consumidores ao assistir anancios de investimento no
YouTube; discutir as estratégias utilizadas por empresas de investimento através do Marketing
Digital.

Essa pesquisa se justifica pois o tema aborda aspectos atuais a respeito dos anuncios
veiculados em redes sociais que teve uma ascensdo de anunciantes e de contetdos devido a
pandemia da covid19 no ano de 2020.

Analisando, os impactos causados nos consumidores em relagdo a anincios com promessas
de ganhos financeiros com investimentos, compreendendo qual a reacdo e deciséo tomada pelo
proprio espectador ao ser impactado por anuncios desse nicho especifico. Segundo Hoyer
(2011) o estudo do comportamento do consumidor fornece informac6es essenciais para que 0S
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gerentes de marketing desenvolvam estratégias e taticas de marketing e entender o que seus
clientes ou consumidores valorizam para entregar o produto ou servico qualificado.

Devido a importancia de uma analise comportamental dos consumidores em relagdo aos
anuncios em redes sociais, para mostrar resultados, impactos positivos e negativos e o que fez
essas empresas verem essa oportunidade como uma forma de criar cursos, mentorias e outros
produtos digitais para venderem solucfes baseadas em sua expertise, auxiliando seu publico a
atingir objetivos pessoais e também aumentar a visibilidade da empresa e como seria se essa
estratégia fosse adaptada em outros seguimentos do ramo educacional online e a distancia.

E importante fazer uma anélise prévia sobre contetdos ja publicados sobre analise do
comportamento do consumidor para identificar padrées ou mudangas no consumidor na era
digital, para isso utilizarei livros, artigos e conteddo que remetem ao tema e 0s usarei para
desenvolver meu questionario. Também €é necessario levantar dados sobre 0 Marketing Digital
e as redes sociais, e notar quais as melhores abordagens podem trazer um melhor resultado,
também para ser a base para realizar o questionario com mais preciséo.

Segundo Creswell “Ela fornece uma estrutura para estabelecer a importancia do estudo e
um indicador para comparar os resultados de um estudo com outros resultados.” (CRESWELL,
2007, p.46).

Feito uma analise bibliografica e construida uma base, sobre comportamentos do
consumidor, poder da internet e entendendo melhor o consumidor na era digital, partiremos
para uma analise dos reais efeitos causados no consumidor ao consumir anuncios de
investimento no YouTube. Foi realizada uma pesquisa de opinido quantitativa através de um
formulario online e com perguntas que filtram e analisam as pessoas com base em suas
respostas, mas sempre voltadas ao contetdo analisado. Para entender a opinido das pessoas
referente aos anuncios de investimento no YouTube serdo consultados homens e mulheres de
18 a 50 anos que consomem a rede social com frequéncia e que ja compraram algo online, e
com base em sua resposta analisar o comportamento do consumidor em relacdo a esse tipo de
publicidade online. Creswell acrescenta que:

Nos estudos quantitativos, os investigadores usam questdes e hipéteses de para moldar
e focar especificamente o objetivo do estudo. As questBes de pesquisa sdo declaracdes
interrogativas ou questdes que o investigador tenta responder. Elas sdo lisas das
frequentemente na pesquisa de ciéncia social e especialmente em estudos de
levantamento (CRESWELL, 2007, p.46).

Portanto, iniciamos o questionario entendendo o género e a idade das pessoas estudadas,
a partir disso iniciaremos com questdes sobre consumo de internet e compras online, e
afunilando para a rede social estudada que € o YouTube, e os andncios veiculados na
plataforma. Com isso iniciaremos a pesquisa sobre anincios do segmento de investimentos
sendo mais interrogativas e entendendo a opinido do publico ao consumir esses anuncios. Esse
questionario sera divulgado através das midias sociais em grupo pertinentes ao conteido
abordado, trazendo pessoas que podem deixar o questionario rico em dados. Tendo coletado as
respostas, sera feita uma analise no proprio Google Forms que gera graficos com as respostas
e com isso formar uma conclusdo acerca da pesquisa realizada. Para isso foi preciso que os
participantes aceitassem um Termo de Consentimento Livre e Esclarecido (APENDICE B) que foi
adicionado ao questionario, sem submissdo a Comité de Eticaem Pesquisa de acordo com Art. 1°, inciso
VII da Resolugdo n° 510/2016 do Conselho Nacional de Satde que indica dispensa para pesquisas que,
entre outros, “objetiva o aprofundamento teérico de situagdes que emergem espontinea e
contingencialmente na prética profissional, desde que ndo revelem dados que possam identificar o
sujeito” (BRASIL, 2016).
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA
21 COMPORTAMENTOS DO CONSUMIDOR

Analisar o comportamento do consumidor é uma peca-chave para ter sucesso em qualquer
campanha de marketing, ja que com uma anélise bem-feita suas campanhas ficam muito mais
eficazes e direcionadas ao que o publico realmente deseja. Segundo Hoyer:

O comportamento do consumidor reflete a totalidade das decisGes dos consumidores
com relacdo a aquisicdo, consumo e descarte de bens, servicos, atividades,
experiéncias, pessoas e ideias por unidades (humanas) de tomada de deciséo [ao longo
do tempo]. (HOYER, 2011, p.1).

De acordo com Kaotler e Keller (2010), o marketing envolve a identificacéo e a satisfacdo
das necessidades humanas e sociais. Em outras palavras, o papel do marketing é suprir
necessidades e resolver problemas que as pessoas possuem e sentem, e em troca obtém-se o
ganho financeiro.

Nota-se com o consumidor evoluiu e ndo é mais alguém que simplesmente compra o
produto e ndo tem nenhuma reagdo importante, na era digital o consumidor se torna parte do
processo de vendas, ja que na era digital o cliente compra, avalia e produz contetdo sobre o seu
produto, servico ou empresa e outras pessoas usam esse contetdo para ajudar na tomada de
decisdo de compra. Na internet € comum ver depoimentos, reviews e indicacdes de produtos ou
servicos e isso tem uma forte demanda j& que outras pessoas pesquisam sobre algo que deseja
no Google ou Youtube e toma a decisdo com base nesse review, além de também perguntar e
consultar amigos e familiares.

Segundo Kotler (2017) com a internet e a conectividade dos usuarios, veio 0 aumento
de veiculacdo de publicidade e campanhas online, gerando um excesso de promessas e
produtos, em sua maioria boas demais para ser verdade, com isso 0 consumidor passa a acreditar
e confiar naquilo que amigos e parentes compram e consomem e recomendam por ser uma fonte
mais confiavel e tornando seu ciclo social sua base de informac6es confiaveis.

Sendo assim, quanto mais efetiva a campanha mais € suprida essas necessidades ou desejos
mais a empresa consegue conquistar espaco no mercado concorrido ja que os proprios clientes
com sua opinido indicaram a empresa a outros. Entdo nédo se pode mais produzir e mentir em
qualquer propaganda e achar que o cliente ira comprar mesmo assim, o cliente faz uma analise
do produto ou servico e posta um feedback sincero. Sendo primordial 0 acompanhamento da
empresa no “pds-venda” e fazer pesquisa de opinido aos clientes pedindo dicas de melhorias
nas abordagens e no servico prestado.

2.2 MARKETING DIGITAL

O marketing na era digital vem se tornando algo primordial em qualquer empresa ou
negocio, ja que boa parte da populagdo mundial ndo sé tem acesso a internet como também
passa a maior parte do dia com um smartphone na méo, antigamente se dizia que a internet era
o futuro, mas hoje essa frase mudou ja que a internet € o presente. Segundo um relatério
produzido pelo We Are Social e Hootsuite de janeiro de 2022, apontam para que existam 5
bilhGes de usuarios na internet (KEMP, 2022). Isso significa que 6 a cada 10 pessoas estdo
conectadas a internet, mais da metade da populacdo mundial, tornando a internet um grande
mercado para se utilizar estratégias de marketing. O marketing digital é similar ao marketing
tradicional que segundo Kotler (2017) envolve identificar desejos e necessidades humanas e
sociais e gerar lucro com isso, porém aplicados na era da informacdo que traz mais preciséo e
controle das estratégias de marketing utilizadas por empresas. “A revolu¢do digital criou uma
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“Era da Informacdo” que promete levar a niveis de producdo mais precisos, a comunicacfes
mais direcionadas ¢ a uma determinagdo de pregos mais consistentes” (KOTLER, 2017, p. 11).
Na era da informagdo, as informagdes e conhecimentos se tornaram também uma necessidade
social que faz as pessoas terem o interesse em ter acesso a informacgdes e conhecimentos
privilegiados, com isso empresas que identificaram isso acabaram a informagdo um tipo de
produto que pode gerar lucros.

A internet aumentou o alcance qualquer tipo de negdcio fisico e criou também negdcios
digitais que usam apenas a internet como canal de vendas, proporcionando uma escala rapida e
simplificada, j& que com alguns cliques vocé pode alcancar milhdes de pessoas segmentadas no
mundo todo e direcionar essas pessoas ao seu site e 1& mesmo a pessoa fazer a compra
diminuindo os custos que muitas empresas fisicas possuem, transformando a internet num
poderoso canal de vendas.

A internet amplia a cobertura geogréafica das empresas para informar consumidores e
promover produtos no mundo a fora. Um site pode listar produtos de uma empresa
seu historico, filosofia de negdcios, oportunidades de trabalho e outras informagdes
de interesse (KOTLER, 2017, p. 12).

Portanto, qualquer empresa que precisa de mais clientes para consumir seus produto precisa
estar na internet ja que ela se tornou um poderoso canal de vendas, com nota-se que é importante
estudar e entender os novos meios midiaticos, que a internet possui, cada site ou rede social
possui sua caracteristica Unica que dificulta o processo de algumas empresas em entender e
compreender como veicular antncios efetivos e que ndo s6 gere os resultados esperados mas
também que gere uma boa experiéncia para o cliente se tornando um ciclo de aprimoragdo sem
fim, porém a internet facilita muito o contato com o cliente, que gera uma facilidade para coletar
informac@es do préprio cliente, com pesquisas de satisfacdo que podem ser enviados via e-mail,
sms e etc. Além dos dados fornecidos pelas proprias plataformas de antncios online que sao
extremamente precisos e simples de visualizar, disponibilizados em seus dashboards com
graficos e nimeros em tempo real, e também a facilidade de teste, ja que a maioria das
plataformas possibilita o baixo investimento em publicidade ajudando profissionais de
marketing a entender melhor seus andncios e os resultados obtidos e com isso podendo fazer
anuncios mais efetivos.

2.3 REDES SOCIAIS

Impossivel citar marketing digital sem falar delas, as redes sociais, conectando pessoas do
mundo todo, as redes sociais sdo0 uma extensdo daquele ciclo de amigos que vocé encontra
presencialmente, porém agora de maneira online vocé pode conhecer pessoas do mundo todo e

interagir com elas.

Uma rede social é definida como um conjunto de dois elementos: atores (pessoas,
instituigdes ou grupos; os nos da rede) e suas conexdes (interagdes ou lagos sociais)
(Wasserman e Faust,1994; Degenne e Forse, 1999). Uma rede, assim, é uma metafora
para observar os padrfes de conexdo de um grupo social, a partidas conexdes
estabelecidas entre os diversos atores. A abordagem de rede tem, assim, seu foco na
estrutura social, onde ndo é possivel isolar os atores sociais € nem suas conexdes
(RECUERO, 2009, p. 24).

As redes sociais existem desde a época das cavernas enquanto grupos conversavam em
volta de uma fogueira, mesmo hoje em dia sendo de forma mais virtual, as pessoas ja sentiam
a necessidade de participarem de grupos e socializarem com outras pessoas (AVIS, 2022, p.
43). Com o avanco da internet os lagcos passaram a ser muito mais simples, com apenas um
computador vocé poderia se comunicar e criar lagos com uma pessoa do outro lado do mundo
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24 horas por dia, 7 dias por semana. E com o celular isso se tornou ainda mais facil ja que o
celular fica quase o dia todo com as pessoas e a qualquer momento elas podem usa-lo a qualquer
momento para se comunicar. Relatério da consultoria AppAnnie indica que, em 2021, usuarios
no Brasil passaram, em média, 5,4 horas por dia no smartphone. Entre aplicativos sociais,
WhatsApp e TikTok tém os maiores tempos de uso (G1,2022, Online).

Nota-se que as redes sociais ocupam uma parte tdo grande em nossa rotina, comparado até
mesmo ao sono, ja que segundo dados colhidos entre 2018 e 2019 pela Associacao Brasileira
do Sono (ABS), a populacdo brasileira estd dormindo menos; de 6,6 horas por dia em 2018
passou a 6,4 horas por dia em 2019 (COLTRI, 2020, Online).

As redes sociais se tornaram grandes fontes de informacéo, ja que € mais simples realizar
um post do que escrever uma matéria de jornal, e pela democratizagdo do acesso a internet.
Segundo Recuero (2019) o surgimento da internet proporcionou a difusdo mais rapida e mais
interativa, onde o usuario gosta de compartilhar informagdes para receber interagdo na rede
social, essa mudanca criou canais e meios de informac@es circulando em grupos sociais.

As midias sociais, portanto, sdo praticamente indispensaveis para qualquer empresa
ou marca, essencialmente no contexto atual, em que as pessoas passam cada vez mais
tempo navegando em aplicativos. Se é preciso estar onde o publico esta, e se 0 seu
publico estd nas midias sociais, entdo ter presenca no ambiente on-line se tornou uma
questdo de sobrevivéncia on-line (AVIS, 2022, p. 42).

Empresas podem usar a internet e suas especialidades ao seu favor, usar as redes sociais
para alimentar seus clientes com feedbacks e informacdes relevantes por meio das redes sociais
e contetdo online que podem ajudar na imagem da marca (KOTLER, 2017, p. 11). Mas isso
pode ser o contrario também, clientes insatisfeitos podem usar as redes sociais para criar
comunidades para falar mal da marca e atingir milhares de pessoas.

As redes sociais se tornaram um pilar importante na vida das pessoas sendo fonte de
informacdo e entretenimento, com isso todas empresas e negdcios precisam ter um bom perfil
e coletar informacGes de seus clientes e consumidores que passam o dia todo com o celular na
mao.

2.4 CASAS DE ANALISES DE INVESTIMENTO

As redes sociais tiveram um crescimento exponencial nos Gltimos anos, e com isso veio
também o crescimento de conteddos informativos de diversas areas, a informacéo se tornou
muito mais acessivel e isso acabou auxiliando diversos segmentos, tornando a informagdo um
produto que possui agora um valor agregado, um exemplo disso sdo os relatérios de
investimento, cursos e treinamentos. As casas de analises sdo empresas capazes de elaborar
relatorios aos investidores, para aqueles que ndo possuem tempo para acompanhar ativos e
acoes, ou também vendem cursos e treinamentos ensinando a avaliar e escolher ativos com base
em seus resultados (RODRIGO, 2022).

Isso auxiliou no crescimento do segmento financeiro. Segundo B3, de janeiro de 2020 a
dezembro de 2021, houve um aumento de 1,5 milhdo de investidores pessoa fisica no mercado
de capitais, crescimento de 56% na comparacdo com dezembro de 2020 (B3,2022).
Anteriormente os relatorios de investimentos eram contetdos feitos por bancos, corretoras ou
fundos de investimentos que tinham o intuito de vender seus proprios produtos, porém com o
avanco da internet algumas empresas decidiram criar relatorios independentes e sem vinculo a
qualquer instituicao financeira, e o lucro seria obtido diretamente da venda ou assinatura desses
relatorios, cursos e treinamentos. “Relatdrios funcionam como bulas de remédio. Te ensinam a
usar, mas nao colocam o medicamento na sua boca” (KASTNER, 2022, Online).
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Essas empresas que estdo no ramo educacional e informativo, diferentemente dos fundos
de investimento ou bancos que ganham com taxas de corretagem, entdo o lucro sé é obtido
quando vocé vende ou compra ativos, entdo se os clientes ndo investir eles ndo ganham. As
instituices financeiras sempre buscam o lucro e por isso podem acabar indicando acdes que
possam Ihe pagar as melhores comissdes ou beneficiar a instituicdo j& que eles normalmente
ndo indicam produtos de seus concorrentes mesmo sendo melhor para o investidor, e com isso
criam esse conflito de interesses, por esse motivo as casas de analises independentes
conseguiram conquistar tantos assinantes, afinal teoricamente elas nao teriam nenhum vinculo
com essas instituicdes e ndo possuem esses conflitos de interesse.

Essas empresas que vendem relatorios acabaram chamando muita atencdo nos ultimos
anos, principalmente a Empiricus, a research lde investimentos é uma das maiores empresas
no ramo com mais de 450 mil assinantes. Mas para atingir essa quantidade de assinantes a
empresa fez propagandas que chamaram muita atengdo nos ultimos anos, como em 2014 as
vésperas da eleicdo de um segundo mandato da entdo presidente Dilma Rousself a empresa
publicou um texto chamado “O fim do Brasil” afirmando que o pais estava proximo de
turbuléncia econdmica e indicando seus leitores a comprarem dolar e vender suas acfes da
Petrobrés, (KASTNER, 2022). Esse texto chamou atencdo do Partido dos Trabalhadores (PT)
que abriu um processo contra a empresa alegando que a empresa estava fazendo terrorismo
econdémico (NASCIMENTO, 2020). Outro caso que chamou atencdo foi da Bettina Rudolph,
gue anunciava no YouTube uma propaganda dizendo que tinha transformado R$1.520 em R$1
milhdo num periodo de 3 anos com uma série da Empiricus, o sucesso foi tanto que a
propaganda viralizou nas redes sociais e se tornou meme, além disso o Procon multou a empresa
em 58 mil reais e obrigou a empresa a tirar a propaganda do ar (KAORU, 2019).

Mesmo com todos esses escandalos a Empiricus Research vem crescendo ano a ano e
puxando todo o mercado das casas de analises junto com eles, hoje existem muitas empresas
que vendem relatorios financeiras e cada uma com suas especialidades e ramos especificos de
investimento e seus numeros proprios de clientes, que buscam melhorar suas vidas financeiras
através de conteddos sobre investimentos.

2.5 CODIGO DO CONSUMIDOR

Algumas empresas de investimento estdo sempre sendo monitoradas pela midia, e de vez
em quando aparecem nas capas dos jornais, além disso, prejudicar a imagem da empresa,
prejudica também o cliente que compra o produto confiando na propaganda da empresa e no
final acaba descobrindo que a empresa foi multada e teve que tirar a propaganda do ar, pér o
anuncio ser enganoso. Segundo o artigo n. °37 do codigo do consumidor:

Art. 37. E proibida toda publicidade enganosa ou abusiva.

§ 1° E enganosa qualquer modalidade de informagéo ou comunicagio de
carater publicitario, inteira ou parcialmente falsa, ou, por qualquer outro modo,
mesmo por omissdo, capaz de induzir em erro o consumidor a respeito da natureza,
caracteristicas, qualidade, quantidade, propriedades, origem, preco e quaisquer outros
dados sobre produtos e servicos.

§ 2° E abusiva, dentre outras a publicidade discriminatéria de qualquer
natureza, a que incite a violéncia, explore 0 medo ou a supersticdo, se aproveite da
deficiéncia de julgamento e experiéncia da crianca, desrespeita valores ambientais, ou
que seja capaz de induzir o consumidor a se comportar de forma prejudicial ou
perigosa a sua salide ou seguranca.

§ 3° Para os efeitos deste codigo, a publicidade é enganosa por omisséo
quando deixar de informar sobre dado essencial do produto ou servico.

8§ 4° (Vetado).

! Casas de Research sdo empresas que atuam produzindo contetido sobre o0 mercado financeiro.
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Art. 38. O 6nus da prova da veracidade e correcdo da informacdo ou
comunicagdo publicitaria cabe a quem as patrocina (BRASIL,1990).

Diferente de alguns tipos de produtos, quando falamos de investimento estamos falando do
dinheiro de uma pessoa, que depende daquilo, e se perder pode trazer causas materiais e mentais
irreversiveis a pessoa e sua familia. Por isso é importante a denuncia por parte do consumidor
ao PROCON (Programa de Protecdo e Defesa do Consumidor) ao ver uma propaganda que
parece ser enganosa sendo veiculada, ou esteja infringindo a lei. E uma anélise com cautela dos
6rgdos do governo que possam tomar as a¢des cabiveis e nenhuma outra pessoa seja prejudica
por essas empresas.

3 COLETA DE DADOS

Para iniciarmos a pesquisa de opinido e coletar os dados necessarios para a realizacéo deste
trabalho foi utilizada a ferramenta Google Forms que coleta os dados e forma gréaficos de
maneira automatica e precisa com base nas respostas obtidas. O formulario foi divulgado
através das redes sociais do aluno como Facebook, Instagram, Twitter, WhatsApp e LinkedIn
e seu ciclo social proximo como amigos, colegas e, além disso em grupos de investimentos no
Facebook por 27 dias abertos iniciou no dia 29 de setembro de 2022 e finalizou no dia 26 de
outubro de 2022 e coletou no total 48 respostas. O publico-alvo da coleta de dados foram
homens e mulheres de 18 a 50 anos que consomem YouTube e contetdos sobre investimentos
para que a pesquisa figue mais assertiva e conclusiva.

O questionério iniciava entendendo melhor a faixa etaria do publico-alvo como idade,
género e renda, ap0s isso as perguntas eram para entender sobre o consumo de internet e o
principal que seria a rede social escolhida, 0 YouTube, com isso iniciamos as perguntas sobre
investimentos e as casas de analises de investimentos e seus anuncios, finalizamos com uma
questdo para entender o grau de confianca dessas empresas e assim coletar os dados necessarios.

3.1 RESULTADOS OBTIDOS

O questionario se inicia entendendo o género dos participantes (Figura 1).
Figura 1 - Género dos participantes

Com qual género vocé se identifica?

48 respostas

@ Masculing
@ Feminino
Prefiro ndo dizer

Fonte: autoria propria

Nessa pergunta usamos para entender o publico-alvo de investimentos e se ele é polarizado
por algum género, podemos notar que 64,6% dos participantes sdo do género masculino e
35,4% é do publico feminino.
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Apo0s entender o género dos participantes a proxima pergunta como mostra na figura 2
vamos analisar a faixa etaria dos participantes.
Figura 2 - Faixa etaria dos participantes

Qual a sua faixa etaria?

48 respostas

® 15 a30anos
@ 30 a40anos
@ 40 a50 anos

Fonte: autoria propria

E importante entender a faixa etaria dos participantes para entender se investimentos é
assunto somente para 0s mais velhos ou se 0s mais novos se interessam também, como mostrado

no gréafico 52,1% dos participantes tem de 18 a 30 anos, 33,3% possuem de 30 a 40 anos e
apenas 14,6% possuem de 40 a 50 anos.

Na figura 3 a questdo analisa o tempo de uso das redes sociais por parte dos participantes
da coleta de dados.
Figura 3 - Tempo de uso de redes sociais

Quanto tempo por dia (aproximadamente) voceé utiliza as redes sociais?

48 respostas

@ 1 a2 horas por dia
@ 2 a4 horas por dia
@ 4 a6 horas por dia

Fonte: autoria propria

Essa pergunta foi pensada em entender o comportamento dos participantes com rela¢do ao
uso de redes sociais, analisando o grafico nota-se que 50% dos participantes passam
aproximadamente de 4 a 6 horas por dia nas redes sociais, 45,8% passam de 2 a 4 horas e 4,2%
passam de 1 a 2 horas.
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Apos entender sobre o consumo de redes sociais, na figura 4 vamos entender a faixa da
renda dos participantes, ja que estamos falando de investimentos.

Figura 4 - Faixa de renda dos participantes

Qual a sua faixa de renda?

48 respostas

& MNenhuma

@ R51.000 a8 RE2.000
@ R52.000a RS3.000
@ RS53.000 & RE5.000
@ Mais de R$5.000

Fonte: autoria propria

Para entender o poder aquisitivo desse grupo, era importante entender qual seria sua renda
mensal. O grafico acima mostra que 45,8% dos participantes possuem uma renda financeira de
R$3.000 a R$5.000 mensais, 41,7% possuem uma renda entre R$2.000 a R$3.000, 8,3%
possuem uma renda de mais de R$5.000 e 4,2% possuem uma renda de R$1.000 a R$2.000.

Para filtrar e perceber se escolhemos o publico-alvo correto para coleta de dados, a figura
5 questiona se os participantes ja fizeram algum tipo de investimento.

Figura 5 - Investidores

Vocé ja fez algum investimento?

48 respostas

@ Sim
& Néo

Fonte: autoria propria

Com o intuito de realmente filtrar os participantes e entender se eles sdo realmente o
publico-alvo da coleta de dados, foi inserida uma pergunta para saber se 0s participantes ja
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fizeram algum investimento, e no grafico mostra que 89,6% dos participantes ja realizaram
algum tipo de investimento e apenas 10,4% nunca fizeram nenhum investimento.

Apos isso, a proxima pergunta veio para que possamos entender se o publico ja comprou
algum curso, mentoria ou relatério de investimento.
Figura 6 - Educacéo financeira

Ja comprou algum produto que te ajude a investir melhor?

48 respostas

@ Sim
@ nio

Fonte: autoria propria

Para entender melhor se o publico-alvo j& esta acostumado a investir para ter
conhecimentos mais “privilegiados” colocamos uma questdo para entender se ele ja comprou
conteddo desse formato. Podemos notar, analisando o grafico que 87,5% dos participantes ja
compraram algum produto que a ajudou a investir melhor seu dinheiro e 12,5% nunca comprou
nenhum produto.

Na figura 7, a questdo seguinte questionamos sobre o uso da Rede social Youtube para
entender se os participantes consomem a rede social.
Figura 7 - Consumo de YouTube

Vocé costuma assistir videos no YouTube?

48 respostas

@ Sim
@ Mio
{0 Asvezes
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Fonte: autoria propria

Como é importante entender o comportamento do consumidor, colocamos uma questdo
para entender e analisar o consumo de redes sociais. Ao analisar o grafico podemos notar a
predominancia de pessoas que consomem a rede social Youtube com frequéncia, ja que 89,6%
dos participantes assistem videos no Youtube com frequéncia, 10,4% das pessoas assistem as
vezes.

A figura 8 mostra a proxima pergunta, que foi colocada para analisar os impactos e as
reacOes dos participantes ao verem algum anuncio no YouTube.

Figura 8 - Reacéo dos anuncios no YouTube

Qual a sua reagdo quando aparece um anuncio antes ou durante um video no
Youtube?

48 respostas

@ Se me chamar a atencio eu assisto
@ NZo presto atencio, 56 pulo
Acho irritante

Fonte: autoria propria

Aqui podemos notar que boa parte assiste anncios se eles chamarem atencéo ja que 70,8%
dos participantes responderam que assistem anuncios no YouTube se 0 anuncio chamar
atencdo, 18,8% dos participantes acham esses andncios irritantes e 10,4% sdo prestam atencdo
nesses andncios.

A proxima pergunta foi para entender se além de consumir 0s anuncios os participantes
tomam ac0es, a figura 9 mostra isso, como por exemplos clicar no link disponibilizado ou ir até
0 site do anunciante.
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Figura 9 - Cliques no link dos anuncios
Caso tenha interesse nos anuncios, vocé clica no link disponibilizado?

48 respostas

@ Sim
P Mio

Fonte: autoria propria

Como é importante entender ndo sé a reacao dos anincios como também as a¢des tomadas
a partir deles, foi colocada uma pergunta para entender se os participantes tomam agdes ao
assistir esses anuncios. Aqui podemos ver a predominancia das pessoas que tomam uma acao
ao ver um bom anuncio, ja que 95,8% dos participantes clicam no link disponibilizado se 0s
anuncios forem interessantes, 4,2% néo clicam no link mesmo sendo interessante.

Na proxima questdo mostrada na Figura 10, queriamos entender se os participantes ja
assistiram anuncios de investimento no YouTube.

Figura 10 - Anuncios de Investimento
Vocé ja viu algum anancio de investimento no YouTube?

48 respostas

@ Sim
@ Nio

Fonte: autoria propria

Para filtrar os participantes e entender se eles realmente sdo o publico-alvo da coleta de
dados colocamos uma pergunta para entender se eles ja tiveram contato com anuncios de
investimento no YouTube. Nessa pergunta o grafico mostra que 97,9% dos participantes ja
viram anuncios de investimento no YouTube, 2,1% dos participantes nunca viram nenhum
desses tipos de anuncios.
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Apos entender se os participantes ja viram algum andncio de investimento no YouTube na
figura 11 vamos analisar a reacdo dos participantes a serem expostos por esses anuncios.

Figura 11 - Reacdo anuncios Investimento no YouTube
Qual a sua reacdo quando aparece um anuncio prometendo ganhos financeiros
durante um video no Youtube?

48 respostas

@ Assisto e acredito que posso ter ganhos
financeiros

® Depende do conteddo proposto

W&o acredito que posso ter ganhos
financeiros

@ Mo presto atencdo, 50 pulo

Fonte: autoria propria

Essa questdo foi colocada para entender um pouco a reacdo dos participantes ao
consumirem anuncios de investimento no YouTube. Analisando o grafico, notamos que 50%
dos participantes ao assistirem andncios de investimentos financeiros assistem dependendo do
conteddo do anuncio, 31,3% assistem e acreditam nas promessas desses anuncios, 16,7% néo
presta atencdo somente pula e 2% nao acredita na promessa desses anlncios.

Apbs entender a reacdo desses anuncios, na figura 12 vamos analisar o grau de confianca
dos participantes nas casas de andlises para finalizar a coleta de dados.

Figura 12 - Confianca das casas de andlises
De 0 a 10 qual seu grau de confianca nessas casas de analises de investimento?
48 respostas

15 13 (27.1%)
15

5(10.4%)

5 4(8,3%) 4(8,3%) 4(8,3%)

1(2,1%) 1(2,1%)
0(0%)  0(0%)

. | |

0 1 2 3 4 5 5 7 3 g 10

14(2,1%)

Fonte: autoria propria

A pergunta no gréafico acima foi elaborada pensando em entender se essas empresas que
fazem analises de investimentos sdo confiaveis aos olhos dos participantes, o grafico mostrou
que 31,3% dos participantes responderam 8 numa escala de 0 a 10 sobre o grau de confianga
das casas de andlises de investimento, 27,1% responderam 7, 10,4% responderam 6, 8,3%
responderam 10, 9, 5 e 2,1% responderam 4,3,0.
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3.2 DISCUSSAO DOS RESULTADOS

As casas de analises e empresas que vendem conteudos de investimento se mostram cada
vez mais presente na vida dos investidores e daqueles que pretendem investir, isso pode ser
comprovado analisando a pergunta 6 que tem o intuito em entender se os participantes ja
compraram algum curso, mentoria ou relatorio de investimento que o ajude a investir melhor,
que mostra de 87,5% dos participantes ja& compraram algum contetdo que pudesse ajudar a
investir melhor o seu dinheiro, sendo muito proximo ao grafico mostrado na pergunta 5 que
mostrar que 89,6% dos participantes ja fizeram algum investimento. Ou seja, quase todos 0s
participantes que ja investiram ja compraram algum tipo de produto informativo sobre
investimentos, isso mostra que o segmento de educacdo financeira possui muita demanda.

Apesar de 97,9% dos participantes ja terem visto algum andncio de investimento no
YouTube nem sempre eles confiam nas propostas feitas por essas casas de analises e empresas
de contetidos de investimentos, ja que na pergunta 11 mostra que depende muito do conteido
proposto, e uma boa parte acredita que pode ter ganhos financeiros adquirindo algum material
que o ajude a investir melhor e isso pode ser confirmado analisando as perguntas 11 e 6. Porém,
a reputacdo dessas empresas nao parece ser das melhores, ja que no grafico 12 31,3% dos
participantes responderam 8 numa escala de 0 a 10 sobre o grau de confianca e 27,1%
responderam 7 mostrando que a maioria fica quase proxima ao meio que comprova gue essas
empresas nao sao consideradas 100% confiaveis para te ajudar a investir seu dinheiro.

Analisando a gquarta pergunta, que era para entender a faixa de renda dos participantes,
nota-se que a maioria dos participantes possui uma renda de 2 mil a 5 mil reais por més, isso
prova que o publico investidor tem uma renda acima da média, ja que mais de 70% dos
brasileiros possuem uma renda mensal de até R$2 mil (MOTA, 2021). J& que esse publico tem
maior poder aquisitivo comparado a média mensal do brasileiro, entende-se também que ele
pode fazer com mais frequéncia a aquisicdo de treinamentos, cursos, mentorias ou relatorios
para aprimorar seus conhecimentos sobre investimentos.

Com base na coleta de dados e nos resultados obtidos nota-se que as redes sociais vém
ocupando uma boa parte do dia das pessoas como mostra na pergunta 3 que a maior parte dos
participantes passa em média de 4 a 6 horas por dia nas redes sociais, e na pergunta 7 mostra
que os participantes consomem frequentemente videos no YouTube, tornando as redes sociais
um dos melhores locais para veiculacdo de campanhas publicitarias de todos 0s segmentos e
principalmente campanhas no YouTube. No entanto, com base na pergunta 11 a efetividade
dessas campanhas depende do conteudo veiculado, e se ele chama atencdo das pessoas e se
consegue manter o interesse dos publicos, ja que isso resulta em agdes, como exemplo da
pergunta 9 o clique no link ou uma agéo no site. Esses dados séo importantes para profissionais
de marketing, ja que prova que mesmo que vocé tenha a maior quantia de verba para veicular
suas campanhas e apareca para todo mundo, o conteudo da campanha é o que determina 0s
resultados positivos ou negativos.

4 CONSIDERACOES FINAIS

Quando se iniciou o trabalho de pesquisa, constatou-se que era importante entender quais
seriam 0s impactos causados nos consumidores ao serem expostos a anincios no YouTube,
com 0 avango da internet e das redes sociais nos ultimos anos, é importante analisar e entender
qual a reacdo desses anuncios e a sua efetividade, para uma pesquisa mais especifica foi
escolhido um nicho que cresceu muito nos ultimos anos, o de investimentos. Nesse nicho existe
uma grande quantidade de anunciantes nas redes sociais por ser um dos nichos que mais
movimentam dinheiro no pais. Os beneficios citados nesse nicho seria o financeiro, seja
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economizar, lucrar ou multiplicar seu capital, com isso empresas nesse ramo costumam fazer
anuncios com promessas financeiras fortes e agressivas que fogem do comum, e algumas
acabam assustando o consumidor, com isso surge o problema que esse trabalho visou responder,
qual efeitos causados nos consumidores ao assistirem anuncios de investimento no YouTube
para entender se esse modelo de anuncios funciona e quais sdo seus impactos.

Diante disso, a pesquisa teve como objetivo geral, desenvolver uma analise dos efeitos
causados aos consumidores ao assistem anuncios de investimento no YouTube, a pesquisa
conseguiu identificar que esse tipo de anincio mesmo sendo mais agressivos e cCom promessas
fortes acabam tendo resultados, no entanto, o resultado vai depender de dois fatores, o primeiro
fator € se eles vao prender a atencdo das pessoas que estdo navegando pelo YouTube. Ja o
segundo fator é o conteldo proposto neste anincio, nota-se que a qualidade do contetdo da
campanha precisa ndo ser s6 chamativa, para prender a atenc¢éo do usuario e como também ser
alinhada com a promessa realizada no anuncio, com isso conclui-se que a pesquisa conseguiu
atender o objetivo proposto. Os objetivos especificos da pesquisa eram mensurar resultados
gerados através de anincios no YouTube e entender as estratégias de marketing digital usadas
por empresas de investimento como, por exemplo, as casas de analises de investimentos que
veiculam campanhas online fazendo promessas de ganhos financeiros para vender seus
relatorios de investimento, com a pesquisa realizada podemos néo so atingir este objetivo como
também entender melhor, esse tipo de estratégia usada por eles, os objetivos foram atendidos
porque pode se notar que as pessoas que participaram da pesquisa ja compraram produtos que
as ajudaram a investir melhor, e também podemos entender que o conteldo ou a mensagem da
campanha é o que vai determinar o resultado final positivo ou negativo. E de suma importancia
para especialistas de marketing e publicitarios entenderem esse modelo de negdcios, ja que esse
estilo de campanhas ainda néo € utilizado por todos os publicitarios, sendo meio desconhecido
por agéncias de marketing. Entdo seu papel é analisar, entender e adaptar essas estratégias para
outros segmentos, sendo assim, analisar essa pesquisa pode trazer muitos beneficios aos
publicitarios e até mesmo pessoas envolvidas no ramo financeiro.

Um resultado interessante da pesquisa foi a Ultima pergunta, que tinha o intuito de coletar
a opinido pessoal dos participantes sobre a confianca das casas de analises, € a maioria ndo
confia 100% nessas empresas e isso com certeza dificulta o processo de criagdo de uma “boa
imagem” da empresa para seus clientes, e para futuros clientes fica a divida na hora de realizar
uma compra com eles e entender se o contetdo vendido realmente funciona. Isso mostra que
polémicas e promessas fortes ndo funcionam muito bem no longo prazo e pode acabar
manchando a imagem da empresa e de todo o mercado. Essa desconfianca seria gerada por seus
anuncios agressivos ou as polémicas e escandalos que envolvem essas empresas, bom isso pode
ser analisado em uma pesquisa futura que analise a fundo qual a opinido das pessoas sobre estes
anuncios. Para melhorar a imagem da empresa e ter uma percepcdo mais positiva em seus
anuncios, as casas de analises primeiro devem focar em fornecer produtos que entregam o que
prometem e serem realmente bons, outro ponto importante é construir campanhas menos
apelativas ou agressivas e sim mais realistas, e para fiscalizar € importante ter um setor que
analise e filtre as campanhas antes de ir ao ar, formado por advogados e especialistas nas leis
da CVM (Comissdo de valores Imobiliarios) sendo responsavel por fiscalizar empresas de
investimento e proteger os investidores de riscos. Assim eles poderiam conseguir aumentar seu
numero de assinantes e melhorar a imagem da empresa.

Para realizar essa pesquisa foram encontradas algumas limitages como livros atualizados
da area de marketing digital, redes sociais e trafego pago, visto que a internet evolui e muda em
alta velocidade no caso os livros demoram a acompanhar. Outra limitac&o foi encontrar pessoas
para realizar a pesquisa ja que era uma pesquisa num nicho especifico e com poucas pessoas
que realmente conhecem do assunto, sendo encontrados menos de 50 participantes para a
pesquisa.
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APENDICE A — Questionario de opinido anincios no YouTube

1 - Com qual género voce se identifica?
() Masculino

() Feminino

() Outro

2 - Qual a sua faixa etaria?
() 18a30
()30a40
()40a50

3 - Quanto tempo por dia (aproximadamente) vocé utiliza as redes sociais
() 1 a2 Horas

() 2a4 horas

() 4 a6 horas

() Mais que 6 horas

4 - Vocé ja fez algum investimento?
() sim
() néo

5 - J& comprou algum produto que te ajude a investir melhor?
() sim
() néo

6 - Vocé costuma assistir videos no YouTube?
() sim
() ndo

7 - Qual a sua reacdo quando aparece um anuncio antes ou durante um video no Youtube?
() Acho irritante

() Néo presto atencdo, s pulo

() Se me chamar a atencéo eu assisto

8 - Caso tenha interesse nos anuncios, vocé clica no link disponibilizado?
() sim
() néo

9 - Vocé ja viu algum anuncio de investimento no YouTube?
() sim
() néo

10 - Qual a sua reacéo quando aparece um anuncio prometendo ganhos financeiros durante
um video no Youtube?

() Acredito

() Nao acredito

() N&o presto atencao, sé pulo

() Acho irritante
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11 - Vocé acredita que pode obter os ganhos prometidos nesses anuncios?
() Sim, acredito que posso ter ganhos financeiros

() Depende do contetdo proposto

() Néo, ndo acredito que posso ter ganhos financeiros

12 - De 0a 10 qual seu grau de confianca nessas casas de analises de investimento?
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APENDICE B - Termo de consentimento livre e esclarecido

O(a) Sr.(a) esta sendo convidado(a) como voluntario(a) a participar da pesquisa “Uma analise
das percepcoes dos consumidores sobre anuncios de investimento no YouTube”. Nesta
pesquisa objetiva-se analisar os impactos causados pelos anincios de investimento no
YouTube. Para a realizacdo da pesquisa adotaremos 0s seguintes procedimentos: perguntas
sobre qual a sua opinido sobre os anuncios. Ha risco minimo de constrangimento, porém, para
evita-lo, sua identidade sera preservada.

Como beneficios, os resultados da pesquisa poderdo ser utilizados pelos profissionais de
marketing para avaliar e criar um entendimento sobre as estratégias que sdo implantadas para
influenciar a compra e seus impactos nos clientes, e se estdo tendo um resultado positivo ou
negativo. Para participar deste estudo o(a) Sr.(a) ndo tera nenhum custo, nem recebera
qualquer vantagem financeira. Caso sejam identificados e comprovados danos provenientes
desta pesquisa, o(a) Sr.(a) tem assegurado o direito a indenizacdo. O(a) Sr.(a) tera o
esclarecimento sobre o estudo em qualquer aspecto que desejar e estara livre para participar
Ou recusar-se a participar. Poderé retirar seu consentimento ou interromper a participagdo a
qualquer momento.

A sua participacdo é voluntaria e a recusa em participar ndo acarretara qualquer penalidade.
Os resultados da pesquisa estardo a sua disposi¢do quando finalizada. Seu home ou o material
que indique sua participacdo nao sera liberado sem a sua permissao. O(A) Sr.(a) nao sera
identificado(a) em nenhuma publicacdo que possa resultar.

Os dados e instrumentos utilizados na pesquisa ficardo arquivados com o pesquisador
responsavel por um periodo de cinco anos, e apds esse tempo serdo destruidos. Os
pesquisadores trataram a sua identidade com padrées profissionais de sigilo, atendendo a
legislacdo brasileira, utilizando as informacdes somente para fins académicos e cientificos.

Ao aceitar estes termos vocé alega que foi informado (a) dos objetivos da pesquisa de maneira
clara e detalhada e esclareci minhas davidas. Sei que a qualquer momento poderei solicitar
novas informagdes e modificar minha deciséo de participar se assim o desejar.

Nome do pesquisador: Celco Felipe dos Santos

Nome do Pesquisador Responsavel: Profa. Dra. Vanessa Grazielli Bueno do Amaral

Informacgdes do CEP: Rua: Irma Arminda, 10-50 - Jardim Brasil. CEP: 17011-160 Cidade:
Bauru/SP Fone: (14) 2107-7000 / 3245-8221



