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A meta do marketing é conhecer e entender o
consumidor tdo bem, que o produto ou servigo se
molde a ele e se venda sozinho.

(Peter Drucker)



RESUMO

O infoproduto que € a evolu¢do do produto para a comercializa¢io na realidade digital tem-
se popularizado. Dessa forma e viu-se a importancia de analisar o que o consumidor
percebe deste tipo de produto, o que nos leva ao presente estudo que teve por objetivo
mensurar a percep¢ao dos consumidores acerca de infoprodutos. De carater exploratorio de
campo/aplicada e método indutivo, para tanto, a pesquisa se valeu da abordagem
quantitativa, do tipo survey, utilizando escala de Likert de 10 pontos. Foi aplicado um
questiondrio, com 18 perguntas, nas quais 3 estdo relacionadas a infoproduto, abordando as
varidveis: confiabilidade, golpe, importunacdo excessiva, exposicdo a gatilhos mentais e
rentabilidade, disponibilizado no Google Forms, com dois dias de aplicacdo e a amostra nao
probabilistica, de consumidores de infoproduto, com 80 respondentes. Os resultados dessa
pesquisa apontaram uma percepcdo mediana mais positiva. A varidvel com o indice de
concordincia baixo foi importunacdo excessiva. Por fim, chegou-se a um coeficiente de
7,2, obtido de forma direta, o que sinalizou coeréncia na pesquisa, visto que as médias
obtidas ficaram aproximadas indicando legitimidade no resultado final.

Palavras-chave: Infoproduto. Marketing digital. Consumidor. Percep¢do do consumidor.



ABSTRACT

The infoproduct, which is the evolution of the product for commercialization in the digital
reality, has become popular. In this way, the importance of analyzing what the consumer
perceives of this type of product was seen, which leads us to the present study, which aimed
to measure the perception of consumers about infoproducts. With an exploratory field/applied
character and an inductive method, therefore, the research used a quantitative approach, of the
survey type, using a 10-point Likert scale. A questionnaire was applied, with 18 questions, in
which 3 are related to the infoproduct, addressing the variables: reliability, scam, excessive
harassment, exposure to mental triggers and profitability, available on Google Forms, with
two days of application and the non-probabilistic sample , of infoproduct consumers, with 80
respondents. The results of this research indicated a more positive median perception. The
variable with the low concordance index was excessive harassment. Finally, a coefficient of
7.2 was reached, obtained directly, which signaled coherence in the research, since the
averages obtained were approximate, indicating legitimacy in the final result.

Keywords: Infoproduct. Digital marketing. Consumer. Consumer perception.
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1 INTRODUCAO

As organizagdes fornecem produtos e servicos como forma de objetivo de sua
existéncia, esse funcionamento € substancial para o desenvolvimento e manutencdo da
sociedade. Pode-se considerar que produto é tudo o que o consumidor recebe apds fazer uma
compra, pode ser um bem fisico, um servi¢co ou um produto digital.

Nessa perspectiva, o produto vai além de algo tangivel e engloba as atividades que sdao
oferecidas como resultado do processo de trabalho das instituicdes. Produto € tudo o que pode
ser oferecido a um mercado para satisfazer desejo ou necessidade de um consumidor
(KOTLER, 2006).

O produto é oferecido ao consumidor através de um processo de compra e venda
também denominado de comércio, tal processo acompanha a forma de consumo da sociedade
na qual estd inserida e vem vivenciando modificacdes ao longo do tempo. Um desses marcos
mais significativo foi na forma de comercializacdo de produtos com o advento da internet e
dos e-commerces, potencializado depois pelo desenvolvimento e popularizacdo das redes
sociais e de aplicativos.

Neste sentindo, o autor Carlucci (2020) reflete sobre se quem muda € o consumidor ou
€ o mercado que com a tecnologia acelera as mudancas do comportamento; ele conclui que €
uma mudanga simultinea, pois as geracOes mais novas de consumidores nascem como nativos
digitais® o que potencializa o consumo dos novos formatos de produtos, uma vez que, o0 uso
das redes sociais pelo consumidor faz com que este seja exposto a varios antincios a respeito
de produtos digitais.

O produto digital, também chamado de infoproduto, caracteriza-se por um produto
comercializado digitalmente, em sua maioria voltada para o ensino e, por isso, com grande
potencial de escalar suas vendas. Este teve também estimulo de divulgacdo e de consumo na
pandemia, por meio das chamadas “Lives” nas redes sociais, usualmente uma forma de
entretenimento, mas que se tornou um meio de compartilhar conhecimentos, uma das
estratégias para gerar seguidores e transforma-los em compradores, tanto de produtos digitais
quanto fisicos.

Entre 2020 e 2021, com a pandemia da covid-19, o uso das redes sociais disparou no
Brasil que em 2021 ja era o terceiro pais do mundo que mais usava as redes sociais (NINHO
DIGITAL, 2022) e com mais de 70% da sua populagado ativa na internet (DATAREPORTAL,

2019), tal feito contribuiu para a comercializacdo de produtos digitais, uma vez que, as

* Nativo digital é aquele que nasceu e cresceu com tecnologias digitais presentes em sua vivéncia conforme Marc
Prenskyey (2021)
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pessoas estavam em isolamento social e parte do comércio fisico foi fechada como medida de
avanco da doencga.

Para 2030, pesquisas de mercado apontam que todas as empresas do mundo terdo
algum tipo de infoproduto sendo comercializado (TECHTUDO, 2021). Deste modo, ¢é
relevante o mercado compreender percep¢ao do consumidor sobre os produtos digitais, para
isso considerou-se consumidor aquele que os consomem na versao paga e gratuita.

A percepcao sobre os produtos digitais traz alguns pontos chaves de reflexdo como
analisar a confiabilidade dos infoprodutos na visao do consumidor, o quio a sua aquisi¢ao €
considerada importante, se esses produtos atendem as expectativas e qual o objetivo do
consumidor em adquiri-lo. Para isso a pesquisa verificou as seguintes varidveis na perspectiva
dos respondentes: confiabilidade, golpe, importunacdo excessiva, exposi¢do a gatilhos
mentais e rentabilidade.

Esses aspectos sdo fundamentais para o lancamento e permanéncia de qualquer
produto, pois as necessidades tornam-se desejos quando direcionadas a objetos especificos
que possam satisfazé-las (KELLER, KOTLER, 2006), haja vista que a propria defini¢do de
percep¢do, no seu fundamento € a forma como vemos o mundo ao nosso redor € como
reconhecemos que precisamos de ajuda na tomada de uma decisdo de compra (LAMB; HAIR;
MCDANIEL, 2012, p.99). Para tal, foi utilizado o instrumento de medi¢do de percep¢ao
Escala de Likert, esta requer que os respondentes indiquem seu grau de concordancia ou
discordancia com declaracdes relativas as varidveis supracitadas.

Nesse contexto, o problema da pesquisa é: qual € a percepcdo dos consumidores
acerca do infoproduto? O tema é pertinente considerando os poucos estudos na drea de
produtos digitais e a expansdo do mercado, para infoprodutores, consumidores e curiosos no
assunto e no tocante ao que a pesquisa considerou como consumidor, é todo aquele que
adquire o produto, comprando ou sem comprar, consumindo de forma gratuita.

Esse trabalho tem contribui¢do tedrica na identificacdo da percepcdo que se criou no
consumidor sobre infoproduto em geral a partir de seus conhecimentos e experiéncias com 0s
mesmos, ainda € um tema em estado inicial de desenvolvimento. Ademais, a conclusdo do
estudo serd pertinente a comunidade académica para consultas de pesquisas futuras podendo
ser utilizada por discentes, docentes e pesquisadores em estudos acerca da percepcao do
consumidor sobre o produto digital.

Além disso, os achados tedricos permitirdo compreender a evolugdo do consumidor e
do consumo de infoproduto, revelando como contribui¢do prética da pesquisa a mudanca na

comercializacdo de produtos em geral. Os resultados desse trabalho podem auxiliar os
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infoprodutores, especialistas, empreendedores e gestores a tomarem decisdes assertivas para o

seu negdcio, pois podem validar, ou ndo, suas estratégias atuais.

1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo Geral

Mensurar a percepgao dos consumidores acerca de infoprodutos.

1.1.2  Objetivos Especificos
e Apresentar perfil sociodemogréfico de consumidores de infoprodutos;
e Identificar os tipos e areas de concentragcdo de infoproduto mais comprados;

e Apontar a motivagdo dos consumidores para adquirir produto digital.

2  FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 INFOPRODUTO: HISTORICO E CONCEITO

Antigamente para ter acesso a uma informagdo, era necessario ter em maos o jornal.
Posteriormente, o acesso a televisdo possibilitava atualizacdo das pessoas, em seguida a
internet e atualmente, as redes sociais, podcasts se mostram como fonte de informagao,
publicidade e relacionamento com os clientes. Deste modo, a internet e as ferramentas que
surgiram a partir dela se colocam como um instrumento para o marketing.

Para Kotler (2016), as estratégias nos meios digitais na atualidade se configuram o
estado mais avancado do marketing, o chamado Marketing 4.0, e o produto digital surge
exatamente com as inovagdes tecnoldgicas advindas da internet, que possibilitaram um
ambiente promissor a realizacdo de negdcios, € 0 seu sucesso ocorreu, principalmente, no
caminhar das dltimas décadas, com o surgimento das redes sociais propriamente ditas (DE
OLIVEIRA, 2016), que € ambiente propicio para apresentar, divulgar, comercializar e
potencializar um produto.

Destarte, surgem os produtos exclusivamente digitais que sdo criados especialmente

para o formato de consumo e venda a partir da internet e que sua comercializacdo € executada
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a partir da divulgacdo em meios digitais (tais como: rede social, sites de busca etc.). Apesar de
ndo se ter um dado exato de quando comecou a comercializacdo dos produtos digitais, €
possivel afirmar que a sua expansao acompanhou o boom da Internet com a multiplicagdo dos
e-commerces, nos anos 2000, e a possibilidade da compra online passou a ser mais aceita,
com o tempo, as pessoas ndo buscavam apenas produtos, mas conhecimento (PIPEHLINE,
2019).

Um censo de 2016 identificou que 31% das universidades planejavam desenvolver
cursos de formacao online até o fim de 2017 (EAD. BR, 2016), demonstrando a existéncia
desse produto ja no ano de 2016 e que j4 existia para este uma atencdo consideravel ao ponto
de se ter direcionamento de formac¢ao académica para drea.

Ja em 2020, considerado o ano dos infoprodutos (FORBES, 2020), o mercado de
produtos digitais cresceu 103% (CONNECT SOLUCOES DIGITAIS, 2021). Este fato
coincide com o periodo no qual o tempo de uso da internet pelo celular do brasileiro
aumentou 23% (COMSCORE, 2021). Entre 2020 e junho de 2021, no mundo inteiro o
numero de pessoas com acesso a internet chegou a 4,9 bilhdes (UIT, 2021) e o mercado de
infoprodutos faturou nesse mesmo ano mais de 160 bilhdes no mundo inteiro (VALUATS
REPORTS, 2021).

Em 2020 devido a pandemia, diversas empresas migraram para o home Office e
criancas tiveram que estudar em casa, houve um crescimento na procura por notebooks e
computadores, o consumidor se habituou ao meio digital (ELTON VINICIUS RAUH, 2021),
bem com o advento do 5G. Deste modo, nesse periodo a expansdo do consumo desse produto
foi ampliada, sobretudo por conta da pandemia.

Em se tratando de conceito, pode-se definir o produto digital como materiais de
informacdo criados e distribuidos no formato digital, gratuitamente ou ndao (RESENDE,
2017), ou seja, por um acesso a uma plataforma, um clique no play ou no download é possivel
acessar por meios eletronicos e fazer uso dos mesmos, isso também os torna escaldveis, isto €,
podem ser distribuido de forma rapida, para muitas pessoas a baixo custo de produgao.

Além disso, transmitem conhecimento de forma organizada, geram engajamento e
resolvem alguma necessidade da pessoa que o adquiriu (AGENCIA MESTRE, 2021). De
forma geral, o produto digital possui um contetido de grande valor para seu publico alvo e seu
crescimento se deu com a evolugio digital e os contetidos educativos (AGENCIA MESTRE,
2021).

Produto digital, como o nome remete, € sindnimo de bem tecnoldgico (SITE

SINONIMO, 2020) e infoproduto é a juncdo das palavras Info = informacio e Produto = o
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que vocé oferece ao mercado (HOSTGATOR, 2022), portanto € considerado vantajoso e
benéfico quanto mais informacgdes valiosas esse produto conceder ao consumidor.

Muitos sao os tipos de infoprodutos, entretanto os educacionais chamam a atengao,
por serem os mais valorizados devido a popularizacdo do ensino online, mas existem muitos
deles com objetivo de entretenimento (GUIMARAES, 2022).

Um dos cinco infoprodutos mais vendidos € o Curso online (HOTMART, 2022), em
2018 passou de nove milhdes o nimero de usudrios desse tipo de produto digital (CENSO
EAD. BR, 2019) e dados sinalizam que houve um crescimento por sua procura no ano da
pandemia, as buscas pelo termo “Curso Online” nas pesquisas do Google em Maio daquele
ano alcangou o pico de popularidade de um termo na plataforma e o maior valor dos ultimos
dez anos (Google Trends Global).

Esse trouxe novas formas de fazer negécio, com a chamada Coproducdo que ocorre
quando duas ou mais pessoas criam juntas um produto e o Mercado de Afiliacdo, que ocorre
quando uma pessoa com experiéncia ou facilidade em vendas, se torna afiliada de produtos de
terceiros e ajuda na sua divulgacgdo, seja por meio das redes sociais ou via e-mail marketing, e
ganha uma comissao na venda (HOTMART, 2022).

Ademais, uma nova forma de prestacdo de servi¢o desse mercado sdo as agéncias de
lancamentos de infoprodutos que sdo empresas especializadas em criar e colocar em pratica
estratégias de marketing com a finalidade de divulgar e impulsionar significativamente as
vendas de produtos digitais (BRANT, 2022).

Dentro desse novo mercado que o inforpoduto formou existem ainda outras novas

profissdes, conforme o Quadro 1, definido:

Quadro 1- Conceito das profissdes do mercado de infoprodutos

Profissionais Conceito Autor
Expert  (produtor, | E uma pessoa que tem alguma habilidade ou conhecimento e | Hormart, 2022
especialista) resolve transforma-lo em um produto digital
Social Midia E o gestor das redes sociais’. Icaro de Carvalho
Coprodutor Editor de produtos digitais. Hormart, 2022
Copywhriter Responsavel por toda a producdo textual de uma empresa, | Icaro de Carvalho

desde antncios a textos dos posts das redes sociais, dos e-
. 4
mails, com as chamadas copys”.

Gestor de trafego E aquele que compra as propagandas fcaro de Carvalho

Suporte Assistente de vendas online, atendente de cliente no e-mail, no | Icaro de Carvalho
chat, no whatsapp

Assistente virtual Faz as vezes de uma secretaria remoto Icaro de Carvalho

Web Designer Atua com o desenvolvimento e manutencdo de site, pdgina de | Portal Web Designer

? Sites na Internet construidos para permitir a criagio colaborativa de contetido, a interagdo social e o
compartilhamento de informagdes em diversos formatos (TORRES, 2009).
* Escrita persuasiva, capaz de convencer as pessoas a fazerem exatamente o que vocé deseja (fcaro de Carvalho).
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vendas
Fonte: Redes sociais do O Novo Mercado e Portal Web Designer, 2022.

Esses profissionais sdo responsdveis por realizar e gerir a estrutura de venda de um
infoproduto, como: a gestdo do trafego, que € a subida das campanhas de antincio, a copy’,
que € a escrita dos textos de venda, seja do antncio no formato de video ou escrito, seja dos e-
mails ou cartas de vendas, o layout do site, das redes sociais, das paginas de vendas, a gestao

das midias sociais e o atendimento ao cliente, chamado suporte.

2.1.2 Tipos de infoprodutos

Os infoprodutos sdo produtos que atendem a uma necessidade ou nicho de mercado,
existem muitas utilidades para os mesmos, do ponto de vista do consumidor, a finalidade pode
ser o aprendizado para fins pessoais, académicos ou profissionais, entretenimento, para se
informar sobre um assunto e etc. (VIVO MEU NEGOCIO, 2022). Aqueles relacionados a
area educacional, seja para uso na vida pessoal ou profissional, podem variar de acordo com
sua forma de apresentacao de contetido e também quanto ao formato.

Na vida pessoal pode-se citar os produtos que tem por objetivo fazer o consumidor
alcancar uma meta ou uma melhor performance na sua vida privada, como € o caso daqueles
que ensinam como emagrecer ou autocuidado, seja como se relacionar melhor no casamento.

No tocante a vida profissional existe e-books, cursos e comunidades que ensinam
como ganhar dinheiro na internet, ou como investir na bolsa, como abrir uma loja, como criar
um produto ou até mesmo como vender qualquer coisa na internet com a promessa de faturar
muito.

Quanto aos tipos, os infoprodutos podem ser cursos, mentoria, consultoria, clube de
assinatura, comunidade, checklist etc. Esses tipos de infoprodutos podem ter vdrios
elementos e formatos combinados, um exemplo disso é a Comunidade Sobral de Trafego®,
para iniciantes e avancados no trafego pago, que é composto pelo “Curso Subido”, a
Comunidade em si, mentorias em grupo no formato de stream em Lives, material em PDF,
além de uma plataforma para ser contratado na area, o “Contrate um Subido — Sistema de

vagas” e tudo isso comercializado na plataforma como assinatura.

’ Vende o produto ou servigo e convence os possiveis clientes a agir (PATEL, 2013).

® Segundo o site, ¢ uma biblioteca de contetidos digitais com tudo o que vocé precisa para se tornar um gestor de
trafego profissional, do zero ao avangado. Sdo videos, materiais de apoio e tutoriais completos para aprender
tudo sobre o universo dos antincios on-line.
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Os cursos sdo o tipo mais comum de infoprodutos, os mais vendidos sdo relacionados
a saude, estética, curso que ensinam uma nova habilidade, gestdo, comunicacao, informatica,
gastronomia, direito, teologia, carreiras e negdcios e educacdo em geral (HEROSPARK,
2022).

No que se refere a produto digital que agrega valor como bdnus na oferta do
infoproduto principal porque constr6i um relacionamento maior com o consumidor, a
comunidade, por exemplo, é o local no qual se armazena conteido para fas, seguidores e
clientes com um assunto em comum, semelhante a ela tem o clube de assinatura, que ¢ um
formato de produto no qual o usudrio paga uma assinatura anual ou mensal para ter acesso ao
conteddo naquele periodo, sendo possivel a renovacao da assinatura. A andlise desse formato
de produto digital se diferencia dos anteriormente citados, pois € possivel abranger outros
formatos de infoproduto neles. Exemplos disso ¢ o “Arquivo” de Lara Nesteruck, o “GW”
(Guerrilha Way) de ftalo Marsili, o “O novo mercado”, de Icaro de Carvalho’, “BP” (Brasil
Paralelo) que sdo comunidades armazenadas no formato de aplicativo.

Existe ainda, produto digital mais personalizado e, portanto, mais valorizados, como a
mentoria e a consultoria individual ou em grupo, onde o primeiro sio encontros online
individual/grupo com um mentor que vai orientar sobre carreira profissional tendo em vista a
aceleracdo das mesmas visando alcangar os objetivos do(s) mentorado(s); o segundo € o
diagnéstico da situacdo de um individuo ou empresa e tem o propdsito de levantar suas
necessidades, identificar solucdes e recomendar acOes. A peculiaridade desse formato de
infoproduto é que ocorrem por meio de uma plataforma de video conferéncia (Zoom, Meet,
etc), e pela sua valorizacdo possuem o ticket mais alto, quando individual.

Desses que constroem um relacionamento maior com os consumidores se diferem pela
disponibilidade do especialista. A assinatura, por exemplo, pode ter atualizagdes em diversos
formatos, encontros online no formato de lives € o seu objetivo € ter um encontro continuo
com os assinantes. A mentoria e consultoria se diferem no significado mesmo dos dois
termos, segundo o Diciondrio Online:

e Mentoria € o oficio, trabalho ou cargo do mentor, daquele que aconselha.

e Consultoria € a atividade na qual um especialista compartilha o seu conhecimento em

forma de orientacdes especificas para as necessidades do cliente.

O Novo Mercado € uma plataforma EAD que oferece cursos tedricos e praticos, tutoriais, masterclass sobre
marketing digital, negocia¢do, vendas, redes sociais, cursos sobre organiza¢do pessoal, imagem e anidncios para
negdcios, segundo Linkedin de Icaro de Carvalho.
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Ademais, é possivel compilar véarios produtos digitais para construir a oferta de um
infoproduto, ou conceder na venda de um produto digital, outro como bodnus, isso vai
depender da estratégia da comercializacdo ou mesmo montado a partir de um ou mais
elementos e combinagdes distintas de arquivos e formato, por exemplo, curso de sono de
bebés para a mae pode ser composto por video aula, e-book comunidade de apoio etc. Nessa
conjuntura, os mais valorizados desse mercado sdo a comunidade, a consultoria e a mentoria.

Os produtos digitais surgem devido ao comércio eletronico, com o advento dos
avancos tecnoldgicos e com a finalidade de atender a uma necessidade de conhecimento do
ser humano (MACHADO, 2018) e podem conter elemento visual (infograficos, planilha),
auditivo (audiobook, podcasts), texto (E-book), video (curso online, videoaulas, mentoria,
consultoria), aplicativo (comunidade, templates), cada arquivo desses tem um formato

especifico como jpeg, mpeg, pdf, excel etc. como apresentado no Quadro 2.

Quadro 2- Exemplos de apresentagdo, formatos e elementos de infoprodutos.
Apresentacio Exemplo de infoproduto Elemento do Formato
do contetido infoproduto
Texto Copywriting: Headlines e E-mails que | PDF, E-book PDF e e-Pub
Vendem, de André Luiz Cia
Audio Como aumentar sua produtividade — o | Audiobook e podcast MP3, AAC, OGG,
passo a passo para realizar mais em WMA, WAV, PCM,
menos tempo, de Cicero. FLAC
Visual Satide Empreendedora Posts com | Infograficos, figuras, | MPEG, Excel, PSD,
Contetido para Psicélogo, de Luana | pagina de vendas, site, | CDR, Link, XML,
Lima (a autora) Template e planilha Softwares, aplicativos
Video Insta do Zero Prime, da Thabata | Video aulas, screencastsg, streamm, MP4, MOV,
Agarelli cursos e lives, Videocast’, | WMV, FLV, AVI,
filmes, documentarios, | AVCHD, WEBM,
consultoria, mentoria. MKV
Area de | Acesso a Area Membros Inglés | Comunidade, clube de | Plataformas
membros independente, de Felipe assinatura multimidia,
Aplicativo, site, na
nuvem, Softwares,

Fonte: Hotmart e outros sites da internet, 2022.

Em se tratando de produtos no formato de texto, o PDF (Portable Document Format)
€ o produto digital comercializado no formato de arquivo criado para exibir e compartilhar
documentos com seguranca, independentemente de software, hardware ou sistema
operacional. Documentos nesse formato ndo contém texto apenas, podem conter links e

botdes, campos de formuldrio, dudio, video e l6gica de negdcios. Podem ser comercializados

¥ Sdo videos filmados a partir da tela de um computador. Exemplo disso sdo os tutoriais que ensinam a utilizar
algum software, ferramenta ou site (HOTMART, 2022).

? Sdo videos que mesclam a combinagdo dos formatos: video e podcast.

' Transmissdo de contetido em alguma plataforma (PUIATI, 2019)
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nesse formato desde checklist até receita de bolo. Com relacdo o e-book, diferente do PDF, é
um livro digital que contém estratégias, testemunhos, segredos, histérias que possuem um
valor a mais para o consumidor. Ambos geralmente sdo comercializados a preco baixo ou, por
vezes, até entregues gratuitamente dentro de uma estratégia de vendas, entretanto o ebook ¢é
mais valorizado por seu contetido mais completo.

Os audiobook’s sio produtos digitais comercializado no formato de dudio, que pode
ser definido como a gravacdo em voz alta de um livro gravado (EDITORA TELHA), e os
podcast’s sao um contetido em formato de dudio transmitido pela internet, que funcionam
basicamente como um radio digital (SANTOS, 2021), disponibilizado em arquivo ou
streaming e pode ser escutado quando o usudrio desejar através de diversos dispositivos.

No tocante a produtos digitais que transmitem conhecimento por meio de ferramentas
visuais, tem-se: os infograficos que transmitem informagdes sobre um determinado assunto
por meio de imagens, desenhos e demais elementos visuais gréificos, diferente dos Kits de
templates que sdo um modelo de arte adaptdvel a diferentes realidades feitas em software
como o Canva (CARVALHO, 2022), como parte da construcao de landing pages, campanhas
de e-mail marketing, formuldrios, posts para as redes sociais, anincios, dentre outros.

Outrossim, existem aqueles visuais que lidam com dados, as planilhas, sdo produtos
digitais no formato de Excel que permitem fazer cdlculos matematicos, contabilisticos,
estatisticos, geralmente contém colunas e linhas estruturadas para serem alimentadas com
dados financeiros, metas, valores e agcdes. Outro tipo de infoproduto que comercializa dados
sdo os aplicativos, softwares que auxiliam o usudrio de alguma forma, com conteudo ou
dados, disponiveis para a compra na plataforma de compra de aplicativos Play Store e App
Store e instalados em dispositivo eletronico.

No que diz respeito a infoprodutos no formato de video, temos o curso online que é o
curso tradicionalmente presencial, gravado em sequéncia légica para ensinar sobre um
assunto e a video aula que é composto por aulas gravadas e distribuidas de forma aleatéria. O
primeiro possui mais horas de duracdo para compor seu conteido, mas a depender da
estratégia de venda, pode ser mais valorizado se composto por menos horas, ja a video aula
tem o seu tempo mais curto de durag@o por ndo conter todo o contetido em sua profundidade.

Dessa forma pode-se dizer que o curso online é o aprofundamento da video-aula.

2.2 MARKETING DE INFOPRODUTO
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O marketing tradicional j4 morreu e Kotler (2017) apresenta a evolu¢dao do marketing
para as seguintes etapas: Marketing 1.0 com foco no produto, o Marketing 2.0 voltado ao
consumidor, o 3.0 centrado nos valores, j4 o marketing 4.0 estd direcionado ao mercado
digital e o Marketing 5.0 € a unido da tecnologia e a valorizacgdo a figura humana.

Isso porque, com a aten¢do migrando para as redes sociais, as pessoas passam a
consumir conteido, comprar bens, produtos e servicos como também para construir
relacionamentos, negoécios e carreiras'! (HOTMART, 2022), assim este evoluiu para o
marketing digital, que pode ser definida como sendo todos os esforcos de marketing no
ambiente online (PECANHA, 2020). Porém, atualmente, devido a pandemia e com o
direcionamento da tecnologia para o bem do consumidor gerando uma experiéncia
personalizada, estamos na era 5.0 do marketing (KOTLER, 2021).

Em suma, considerando esta defini¢do de Kotler para as fases do marketing, para
vender produtos digitais os infoprodutores utilizam do Marketing digital, do Marketing 5.0

bem como do Marketing tradicional com certa adaptacdo ao digital conforme Quadro 3.

Quadro 3- Estratégias de Vendas de infoproduto.

Estratégia Exemplo
Marketing | Gatilhos mentais™ Na comunicagdo do especialista e do time de suporte bem como nos
tradicional textos das campanhas que estd promovendo o infoproduto (e-mail,
antincios, conversa de whatsapp, etc)
Outbound Marketing | Nos antncios (banners em sites de terceiros, anincio em video no
Youtube)
P’s do marketing Definicdo de qual conhecimento serd promovido, o formato do
produto, do modelo de comercializagdo, publico-alvo, preco e
anuncios.
Marketing | Lancamento Quando se faz uma abertura e fechamento de carrinho em periodo
Digital especifico
Perpétuo Quando o produto fica disponivel a qualquer hora para a compra
Afiliacao Modalidade ja adaptada do marketing tradicional, profissional faz as
vezes do representante de vendas porta-a-porta.
Marketing | Marketing Dirigido | O pixel, das plataformas Google e facebook utiliza a inteligéncia
5.0 por Dados (Big data) | artificial para aprimorar as campanhas de antincios.
A Nova Experiéncia | O Funil de vendas que é quando o consumidor percorre o caminho de
do Cliente consciéncia sobre o produto, tem a atracdo pela proposta de valor,
busca novas informagdes sobre o produto, a acdo da compra e a
fidelidade ao propésito daquele infoproduto.
Marketing Sdo a utilizacdo de tecnologias de chatbots e assistentes virtuais, que
Aumentado imitam o ser humano nas interacdes com os clientes.

Fonte: Sites da internet, 2022.

"' Hotmart é uma das principais plataformas de venda de infoproduto, com o marco de 26 milhdes de usudrios e
que hospeda atualmente mais de 150 mil infoprodutos em 2022.
"> Segundo Cialdini, tém ligagdo com aspectos sociais, além de emocionais e instintivos.
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No marketing 5.0, Kotler ainda diferencia vendas e marketing, com a afirmacgdo de
que enquanto o marketing € responsavel pela criatividade e estratégias para atrair o cliente e

fortalecer a marca, as vendas executam o plano, tal qual o funil de vendas na figura 1:

FIGURA 1 - FUNIL DE VENDAS
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Fonte: Hockcontent, 2018.

Assim, encontra-se o contorno dado ou pai do marketing nas estratégias de
comercializacdo de infoprodutos, que usa de forma singular o Funil de Vendas para conduzir
o consumidor a compra, a partir da tecnologia e ferramenta do momento atual, como serd

apresentado na secao seguinte.

2.2.1 Estratégias de comercializacio e retorno financeiro de infoprodutos

Para se vender um inforproduto € preciso apenas, escolher o formato, o publico-alvo e
colocar o mesmo numa plataforma de comercializacdo. As estratégias de comercializacao do
produto digital podem ser: antincios, gatilhos mentais, e-mail marketing, redes sociais, funil
de vendas, funil perpétuo e afiliagdo, ou mesmo combinagdes dessas mesmas estratégias.

Os antncios online veiculam diversos tipos de propagandas sobre produtos e servicos,
dentre eles os produtos digitais, e aparecem para os potenciais consumidores de infoproduto
por meio das redes sociais (Facebook, Instagram, Twitter, Tiktok, etc), das redes de pesquisa
(Google, Yahoo, etc), dos cookies e do chamado pixel, a inteligéncia artificial presente no
Google e no Facebook'® e que otimiza os resultados das campanhas encontrando o publico
certo escolhido na plataforma.

Um dos principais focos da estratégia de comercializacdo do infoproduto € o uso de

gatilhos mentais para a persuasdo do publico que, por meio das copys nos anuncios, e-mails, e

" Anteriormente chamada Facebook Inc, teve a mudanca anunciada por Mark Zuckerberg no evento Facebook
Connect, em 28 de outubro de 2021, para Meta que hoje além de controlar o Facebook possui outros produtos
relacionados, como Instagram WhatsApp.
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na comunica¢io do especialista gera a necessidade do produto digital. Essa estratégia consiste
em acionar no cérebro de um individuo o que o leve a realizar uma rotina (CIALDINE, 2012).

J4 a comunicacdo do especialista com o publico-alvo também se configura como uma
escolha estratégica e pode ser feita via e-mail, whatsapp, telegram e até via sms ou mesmo
ligacdo.

Além dessas estratégias, duas se destacam devido ao exato antbnimo que representam
um ou a outra no formato da venda, se aberta por periodo, com os chamados lancamentos, ou
se disponivel durante todo o ano, a linha chamada de venda no perpétuo (CARVALHO,
2021).

Apesar desse antagonismo, a venda no perpétuo e em lancamento possui em comum
estratégia Marketing Digital, que é um conjunto de estratégias que promovem uma
marca/produto na internet, usando diversos canais online e métodos que permitem que sejam
analisados, em tempo real, os resultados. Nessa estratégia, as possibilidades sdo extensas,
desde a producdo de conteiido, e-mail marketing, utilizacdo das redes sociais, a otimizacao
dos motores de busca e conversio (RESULTADOS DIGITAIS, 2021).

Outro ponto em comum nas duas formas de vender infoproduto, tanto no perpétuo
quanto no langamento, € o uso do Funil de Vendas, seja por meio da producdo de contetido,
seja apenas por meio dos andncios online. O funil de vendas, nos dois formatos, conduz o
consumidor a consciéncia da necessidade do produto ou ao desejo do mesmo.

Agora, analisando o nicleo da estratégia “férmula de lancamento” estd em cuidar das
pessoas. O relacionamento com consumidor, € potencial cliente, € o ponto de partida do ciclo
continuo que passa por conteido, oferta e feedback (CARVALHO, 2022). A esséncia da
Férmula de Lancamento é essa: E necessério estruturar o contetido em uma sequéncia que
desemboque naturalmente em venda (WALKER, 2016), para isso utiliza-se dos gatilhos
mentais (CRAVALHO, 2020): Reciprocidade, Escassez e urgéncia, Autoridade e prova
social, Comunidade, Antecipacao.

Promove-se o produto no perpétuo convencendo o publico a comprar por meio dos
testemunhos, da curiosidade e da escassez por meio de ofertas adicionais limitadas. Dentro
dessa linha do lancamento, encontram-se diversas estratégias de comercializacdo

(RESULTADOS DIGITAIS, 2021), conforme Quadro 4.

Quadro 4- Tipos de Langcamentos

Nome Caracteristica
Lancamento Semente | Estratégia inicial para validar o produto e a oferta, sendo indicado como primeiro
(LS): langamento, apds isto se trabalha com divulgacdo e parceria para formar a lista de
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contatos de provaveis compradores.

Lancamento  Interno | Voltado para a lista de contatos adquirida no primeiro langcamento ou com vendas

(LD: de outros produtos, sdo pessoas que ja conhecem o produto e por isso tem maiores
chances de comprar.

Lancamento  Externo | Estd voltado para alcancar novos publicos para expandir a drea de impacto do

(LE): contetdo do especialista

Lancamento para | Neste, o foco € o aumento da base de afiliados, dessa forma vocé vende a

Afiliados (LA) participagdo no programa de afiliados do seu produto

Lancamento Lancamento feito em um curto espago de tempo sendo o tdnico, dessa forma

Relampago (LR): trabalha os gatilhos de urgéncia e oferta imediata

Hiper-Langamento Evento online mais extenso e que serve para aumentar ou construir a autoridade do

Semente (HLS): especialista.

Lancamento Meteérico

Faz uso do empilhamento rdpido de contatos para aplicativo de mensagens em

grupo (como o WhatsApp e Telegram) e por meio deles € incentivado a
participacd@o e o engajamento no grupo de langamento.

Método que envolve a producdo de conteddos exclusivos e de valor para
“reaquecer” uma lista de contatos ja existente.

Por meio dele langam-se diversos produtos digitais por um pre¢o tnico € num curto
espaco de tempo

Lancamento por meio de um desafio promovido nas redes sociais (youtube,
instagram, facebok), se entrega conteido de valor passando tarefas a serem
realizadas durante o periodo de forma que haja engajamento e comprometimento
com a mudanga proposta.

Fonte: Site RESULTADOS DIGITAIS, 2022.

Lan¢amento
Passariano
Lancamento Espartano

Desafio:

No que tange a estratégia de marketing voltada para a criacdo de contetido relevante
e sua distribuicdo, tem-se a estratégia de conteido. Ainda segundo o site, o conteddo nao
promove explicitamente a marca, mas, por meio dele, o produtor ajuda seu publico-alvo a
resolver seus problemas e vira uma autoridade no assunto. Tal estratégia demanda
planejamento, parcerias e presenca no digital para conquistar a audiéncia e tornd-la fa do
produto, da marca e/ou do produtor.

Para isso € possivel também oferece vantagens para os clientes tornando-os fiéis
consumidores, divulgadores e defensores da empresa, tal estratégia gera indicacdes e torna o
produtor uma autoridade no assunto, € a chamada de marketing de relacionamento. Por meio
dela se cria uma tribo, que segundo Covas (2002), baseia-se na conexdo social. Neste sentido
a marca, o produtor, a comunidade em torno daquele produto se tornam mais que o produto
em si.

Os infoprodutores por meio dos lancamentos de produtos digitais exploram aspectos
de exclusividade e urgéncia para a compra antes do “fechamento do carrinho”, quando se
encerram as vendas e o produto ndo fica mais disponivel para a compra. Desse modo, o
retorno financeiro para infoprodutores, agéncias e todos os profissionais da drea ocorre com

picos de venda.

FUNIL DE VENDAS PERPETUO
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Ja a linha de comercializagdo no perpétuo, temos: vende-se um produto por tempo
indefinido. O jargdo do mercado ¢ “ndo fechar o carrinho” o que significa que a oferta esta
sempre disponivel. Dentro desta linha existem duas correntes de produtores, os que afirmam
ser necessdrio produzir contetido de valor para vender e os que falam ndo ser necessario
(MARINHO, 2021). De todo modo € essencial, como ja foi visto, o uso dos gatilhos mentais e
outras estratégias de marketing.

Assim, ao promover o produto no perpétuo o produtor deve convencer o publico a
comprar por meio dos testemunhos, da curiosidade e da escassez por meio de ofertas
adicionais, e o retorno financeiro para o infoprodutor ocorre de forma constante.

Dessa forma, baseado na Jornada de Compras do cliente, € desenvolvido o chamado

Funil de Vendas que, de acordo com Pereira (2016),

O Funil de Vendas € o conjunto de etapas e gatilhos que tem o objetivo de dar
suporte a Jornada de Compras. A definicdo de cada uma das etapas deve ser
planejada com o intuito de entregar o valor necessario para que o potencial cliente
avance para a proxima fase.

Quanto ao retorno financeiro sobre os infoprodutos, estes se mostram lucrativos para
infoprodutores, agéncias e todos os profissionais da drea, devido ao baixo custo de producdo,
poucas burocracias e a possibilidade de vender um produto pronto € com todo o suporte,
como € o caso do afiliado, a todo o momento.

Ja para o consumidor do infoproduto, o retorno financeiro estd atrelado ao uso do
método ensinado pelo especialista, aqui no Brasil o percursor e também conhecido como o pai
do infoproduto, Erico Rocha, trouxe para o Brasil o método de Jeff Walker a chamada Launch
Formula'®. O mesmo numa entrevista contou 2 Revista Exame (2022) que em 2009 acreditou
na promessa de ter um ano de faturamento em sete dias, por Smil délares a época, adquiriu o
Férmula de Langamento e faturou mais de R$ 170.000 em 7 dias com um curso ensinando a
comprar iméveis em leilao, chegando aos R$ 450.000 de faturamento, naquele ano.
Atualmente ele conta com diversos cases de sucesso em seu site
www.formuladelancamento.com.br

Na pandemia esse mercado explodiu, entre maio de 2019 e maio de 2021, a compra de
curso online aumentou 161% em apenas uma plataforma (MARTINEZ G1, 2021). Os nichos

com maior taxa de conversdao em vendas sdo: negdcios e carreiras, finangas e investimentos,

14 . . . . L. .
Treinamento 100% online que ensina o passo a passo para fazer o chamado 6 em7, seis digitos em sete dias.
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pets e jardinagem, educacdo e saide e bem-estar e o formato mais procurado € curso online
(HOTMART, 2018). As estratégias de vendas ainda estdo associadas ao local onde sdo
vendidos e onde estdo armazenados os infoprodutos, como em sites e plataformas que
comercializam apenas produtos digitais e algumas que mesclam a venda de produtos digitais

com produtos fisicos, que serdao apresentadas na se¢do seguinte.

2.2.2 Canais de vendas de infoproduto

As formas que o consumidor tem de conhecer os infoprodutos sdo: indicacdo de
amigos e familiares, institui¢des de ensino tradicionais que estdo promovendo a digitalizacao
de seus cursos, anuncios online, as redes de pesquisa sites, plataformas e perfis das redes
sociais que comercializam esse tipo de produto.

A rede de pesquisa é um grupo de sites relacionados a pesquisa em que seus anincios
e listagens de produtos gratuitas podem ser exibidos (Google, Yahoo, Terra etc.), atualmente
0 Google € o maior site de buscas do mundo e sua rede de pesquisa conta com um grupo de
sites e apps relacionados a pesquisa em que seus anuncios podem ser exibidos (Google Maps,
Google Shopping, Google Imagens, Grupos do Google como youtube, entre outros)
(SUPORTE GOOGLE, 2022). Quando um usudrio da rede faz uma busca por meio de uma

palavra-chave o antncio € exibido perto dos resultados de pesquisa, conforme a figura 2:

FIGURA 2 - REDE DE PESQUISA

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.
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Dessa forma se faz indispensavel, além dos antncios, um trabalho de SEOY que é um
conjunto de métodos que influenciam os algoritmos dos buscadores a determinar o ranking de
uma pégina para uma palavra-chave especifica pesquisada (RESULTADOS DIGITAIS,
2021).

As redes sociais sdo sites e aplicativos usados por pessoas e organizagdes € servem
para conectar amigos com interesses em comum e clientes, as mais populares sdo Facebook,
Youtube, TikTok, Twitter e Instagram (RODRIGUES, 2022). Atualmente ja sdo 4,62 bilhdes
o total de pessoas que possuem pelo menos um perfil ativo em alguma delas (RELATORIO
DIGITAL, 2022), isso representa 58,4% da populacdo mundial.

Essas redes sociais, assim como as redes de buscas, possuem os chamados algoritmos
que sdo um conjunto de dados e regras estabelecidas para determinar quais conteudos e perfis
aparecem primeiro no feed dos usudrios (EIXO DIGITAL).

Além disso, o processo de vendas desses produtos € bem peculiar € uma parte
estratégica é a escolha do canal de comercializacdo online, local onde ficard armazenado o
produto e/ou a forma de pagamento. Nessas condicdes o produto fica atrelado ao mercado de
afiliado daquela plataforma, os mais populares sdo: Hotmart, Eduzz, Monetizze, Udemy e
Herospark. Nesses sites de plataformas € possivel comercializar os seguintes produtos,

atualmente, conforme Quadro 5.

Quadro 5- Plataformas de comercializag¢do de infoproduto.

Plataformas Tipo/ elemento/ formato de infoproduto

Hotmart E-books em PDF ou EPUB, documentos diversos (doc, rtf), audiobooks, podcasts e musicas
(mp3, wma), Videoaulas, Palestras e screencasts (MPEG, FLV, MOV, WMYV), Software
(exe, msi), Imagens, Scripts e quaisquer outros formatos de arquivo que possam ser
baixados pela internet

Udemy Cursos online

Herospark E-books, cursos online, mentorias e podcasts

Eduzz E-books, arquivos, videos, cursos online, mentorias, servi¢os online, eventos e até produtos
fisicos

Monetizze E-books/Documentos/Textos, Aplicativos para Celular, AudioS/Mlisicas/Ringtones, Evento,

imagens/fcones/Fotos, Mentoria/Mastermind, Planilha no Excel, Screencasts/Filmes,
Software, Site de Membros (Cursos/Videos/Aulas)/Servicos de Assinatura e
Templates/Cédigos Fonte

Braip E-book, curso online, mentorias, consultorias on-line e produtos fisicos.

Fonte: Site de cada plataforma, 2022.

3 PERCEPECAO DO CONSUMIDOR SOBRE INFOPRODUTOS

"% Sigla em inglés Search Engine Optimization, que significa otimizaco para os motores de busca.



26

No Brasil, de acordo com relatério “Digital in 2018: The Americas”, divulgado pelas
empresas We are Social e Hootsuite, 62% dos brasileiros sdo pessoas ativas nas redes sociais
e 58% ja buscaram produtos ou servigos na internet. Em 2019, os dados mostram que havia
mais de 4,5 milhdes de pessoas que obtinham suas rendas trabalhando de casa e depois da
pandemia, intensificou-se ainda mais a procura de novos formatos de trabalho na internet
(IDADOS, 2019).

Deste modo, é crescente o nimero de consumidores brasileiros que utilizam o mundo
digital como forma de trabalho, lazer ou para comprar produtos. Estes estdo inseridos numa
mudanca de perspectiva para o mundo digital e o que este oferece, entre eles, o produto
digital.

Essa migracdo para o digital traz a necessidade de compreensdo da percepcao dos
consumidores sobre os novos produtos e a vantagem que eles oferecem, assim, o estudo sobre
a percepcao do consumidor sobre os produtos digitais vem comecando a ser alvo de estudos.

A percepcdo do consumidor estd associada a analisar como estd a confiabilidade dos
infoprodutos na visdo no consumidor, se esses produtos atendem as expectativas, o qudo a
sua aquisicio € considerada importante ¢ qual o objetivo do consumidor em adquiri-lo.
Além disso, outras questdes sobre essa percep¢do estdo atreladas a: nimero de golpe,
importunacdo excessiva, a exposi¢ao impropria dos gatilhos mentais e a rentabilidade efetiva
dos cursos.

E constatével que a propaganda em links patrocinados foi uma revolucio na internet e
transformou empresas de garagem em empreendimentos multimiliondrios (VAZ, 2008),
entretanto, pesquisas mostram que os feeds de noticias em midias sociais, local onde
aparecem estes antuincios, tiveram o menor indice de confiabilidade, menos de um em cada
dez (6%) entrevistados acreditam automaticamente nas informagdes que veem no feed de sua
rede social (DXI, 2021), estudo de McCole et al (2010) revelou ainda que a confiancga
interfere de forma positiva nas decisdes de compra do consumidor online.

Outrossim, a compra pela internet tem se intensificado, mas paralelamente tem
aumentado o nimero de golpes (JORNAL RECORD TV, 2020), o Brasil é o sexto pais com
maior nimero de vazamentos de informacdes na web e um em cada trés brasileiros foram
vitimados ou conhece alguém que caiu nessa armadilha criminosa (REVISTA ONLINE ISTO
E DINHEIRO, 2022).

No tocante aos produtos digitais, entram nessa lista de inseguranca, pois sé podem ser

adquiridos e processados virtualmente, além disso, o consumidor muitas vezes ndao tem
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contato com uma pessoa, mas com robds, como no caso dos chatbotsM, ou mesmo nao sao
respondidas via e-mail, quando entram em contato.

Outra questdo é a importunacdo da estratégia do marketing tradicional adaptado as
redes sociais, antigamente a propaganda estava nas televisdes, nos outdoors, atualmente se
encontra nos chamados pop-ups e banners em sites, e-mails em massa, anincios que
interrompem os videos nas redes sociais, (RESULTADOS DIGITALIS, 2021).

Por ter se tornado tao frequente a utilizagao dos stories, lives, producao de conteido e
compartilhamento de conhecimento e a formatacdo do mesmo em infoproduto, principalmente
durante a pandemia, as pessoas tém considerado compartilhar seus conhecimentos e torna-los
um negdcio, pelo menos para complementar a renda (HOTMART, 2022).

Essa questdo faz com que a percep¢ao do consumidor para com o produto digital seja
de que ele € apenas para enriquecer o infoprodutor, numa espécie de piramide, como no caso
dos afiliados.

Outro ponto € o uso dos gatilhos mentais que pode ser utilizado por estelionatérios
(DAU, 2021), com a popularizacio dos infoprodutos existe uma gama deles que se constituem
por promessas inconcebiveis, mas que bem articulados consegue enganar as pessoas. Assim
surge uma percepg¢ao de enganacio e de um golpe em andamento.

Além disso, dentro do processo de venda de produtos digitais, anincios com
promessas apelativas de dinheiro facil e promessas dificeis de serem cumpridas,
descredibilizam este mercado, o que leva a pesquisa a verificar a percep¢cdo do consumidor
sobre a influéncia dos anuncios de infoprodutos na confiabilidade dos mesmos. Um exemplo
disso € o caso do curso de marketing chamado ‘Net Milionario’ do empresario Ruyter Poubel,
que com o segundo infoproduto mais vendido na Monetizze coleciona reclamacdes no
‘Reclame Aqui’, com mais de cem queixas ¢ considerada pelo site como empresa ‘ndo
recomendada’. Isso porque, o direito dos consumidores ao chamado Direito de
arrependimento, nao foi respeitado pelo infoprodutor, pelo artigo 49 do CDC o consumidor
tem o direito de ressarcimento na desisténcia do produto dentro dos sete dias consecutivos
ap6s a compra, tal direito se deve porque a transacdo dos produtos digitais ndo € feita dentro
de um estabelecimento comercial fisico (PORTAL BOITCON, 2020).

Outro ponto é que esses cursos ndo traria retorno para os compradores e sim para os

infoprodutores, um caso comentado na internet sobre um produto digital, do autor do Net

'® Muitas empresas utilizam chatbots para agilizar o atendimento, desse modo é conferido uma maior
automatizar processos repetitivos, deixando os atendentes para resolver problemas mais complexos (FREIRE,
2020)
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Miliondrio, gerou polemica, pois junto com o seu socio Pedro Novellino ostentam uma vida
de luxo em suas redes sociais, Ruy afirma ter alcancado 50 milhdes de reais em um ano por
meio do método que ensina no curso, mas os reclamantes estdo insatisfeitos, pois, segundo
eles, o curso ndo é o que se propde (PORTAL BOITCON, 2020). Nesse contexto, € possivel
verificar que se sentiram enganados pelos antdncios e por toda a comunica¢cdo do produto e
dos produtores nas suas redes sociais.

No que diz respeito a importancia que o consumidor dar para o infoproduto, é
possivel aferir através da relacdo com a busca pelos mesmos, em se tratando de rentabilidade
financeira, por exemplo, dados levantados pela Hotmart em parceria com a consultoria
Box1824 (2021) revelam que a busca por curso online estd principalmente relacionada a
busca do aumento da renda ou de conhecimento para transicao de carreira. O resultado dessa
pesquisa ainda mostrou que 93% dos respondentes consideram que os cursos os ajudaram ou
estao ajudando em transicao de carreira, 85% das pessoas afirmaram que atingiram total
ou parcialmente seus objetivos e, para 68% dos entrevistados, foi possivel alcancar pelo
menos em parte os objetivos financeiros que os levaram a fazer o curso. Das pessoas
entrevistadas, 50% afirmaram que obtiveram o aumento na renda apds fazer o curso. A
entrevista também levantou que cada um fez pelo menos quatro cursos nos ultimos dois anos,
68% desses consumidores sdo mulheres entre 25 e 34 anos.

Ainda, para averiguar essa confiabilidade do infoproduto da percep¢ao do consumidor
faz-se necessdrio observar o numero de estornos de compra de infoproduto, isto €, a
quantidade de desisténcia na compra do mesmo, para isso a pesquisa busca do consumidor

esses dados bem como suas motivagdes para 0 mesmo.

4 METODOLOGIA DA PESQUISA

4.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

A pesquisa se classifica como quantitativa, tendo em vista que obtiva a descri¢dao de
algo, sendo uma pesquisa conclusiva de método € pré-planejado e estruturado, caracteriza-se
pela elaboracdo antecipada de hipéteses especificas (MALHOTRA, 2021). A pesquisa serd
exploratéria de campo/aplicada e método indutivo, isto é, partiu-se do particular para a andlise
geral sobre a percep¢dao de consumidores de infoproduto sobre os mesmos, isso serd feito a
partir de da coleta de informacdes advindas de questiondrio, aplicado no universo de

amostragem ndo probabilistica.
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A pesquisa caracteriza-se como descritiva por descrever o entendimento de um
determinado publico sobre infoproduto. A mesma consiste em observar fatos e fenomenos tal
como ocorrem espontaneamente, na coleta de dados a eles referentes e no registro de varidveis
que se presumem relevantes, para analisd-los (LAKATOS; MARCONI, 2010). A estratégia
usada na pesquisa foi o survey que tem como caracteristica amostral as conclusdes descritivas
e explicativas obtidas pela andlise que sdo generalizadas para a populacdo da qual a amostra
foi escolhida (BABBIE, 1999).

Para tal, o instrumento de coleta de dados utilizado foi o questionério. Para Gil (1999)
sua vantagem estd em alcancar o maior ndmero de pessoas sem tantas despesas, garante o
anonimato e também ndo expde os entrevistados a influéncia das opinides e dos
pesquisadores. Segundo o mesmo autor, essa técnica de investigacdo tem por objetivo o
conhecimento de opinides, crengas, sentimentos, interesses, expectativas, situacoes
vivenciadas etc.

Neste sentido, o instrumento de coleta de dados usado foi o questiondrio, aplicado de
forma virtual através do Google Forms que contou com 18 perguntas, das quais as seis
primeiras foram relacionadas ao perfil sociodemogréfico, as nove perguntas seguintes
relacionadas ao conhecimento que se tem sobre o infoprodutos e as trés ultimas sobre a
percepcdo que o respondente tem do infoproduto. Uma das questdes trazia o construto
percep¢cdo mensurada a partir das varidveis: confiabilidade, golpe, importunacdo excessiva,
exposicdo a gatilhos mentais e rentabilidade, como descrita no Quadro 6. Além disso, uma
questao para avaliar diretamente o construto da percepg¢ao.

As varidveis do constructo trazem negativas quanto a percep¢do, ja a pergunta que
validard as mesmas, estd de modo afirmativo, dessa forma serd feito a transformacdo dos

dados para a similaridade e comparacao dos resultados.

Quadro 6 — Percepcao da varidvel
Variavel /Percepcgio Item

Confiabilidade - Eu confio que os infoprodutos tenham boa qualidade.

- Eu creio que os infoprodutos ndo sdo tdo bons quanto um produto
fisico de mesma natureza.

Golpe - Eu acredito que esses produtos representam produtos piramides (um
modelo de negdcios que recruta membros por meio de uma promessa
de pagamentos ou servicos para inscrigdo de outros no esquema).

- Eu considero que esses produtos sdo enganosos, pois prometem
resultados que ndo sdo reais.

Importunagdo excessiva | - Eu me sinto incomodada com a quantidade de Cookies e informacées
pessoais solicitadas para cadastrar em algum infoproduto gratuito ou
nao.

- Eu acho invasiva a repeticdo de antncios de um mesmo infoproduto
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que aparece nas redes sociais.

Exposicdo a gatilhos | - Eu penso que os infoprodutos utilizam de recursos mentais duvidosos
mentais para motivar as pessoas e assim, garantir a venda.

- Eu acredito que os infoprodutos expde as pessoas a estimulos danosos
para levar as pessoas a adquiri-los.

- Eu sou influenciada a comprar pelo texto dos antncios e pela conversa
do vendedor de infoproduto.

- Eu sou influenciada a comprar pelos testemunhos de pessoas que ja
adquiriram o produto.

- Eu sou influenciada a comprar devido a promog¢do e vantagens
daquele momento.

Rentabilidade - Eu acho que os infoprodutos ndo gerem os resultados prometidos.

- Eu ndo acredito que os infoprodutos tragam os retornos iguais ou
superiores ao investimento realizado.

Fonte: Producdo nossa (2022).

Dessa forma, a escala de verificacao foi a de Likert na qual, de 10 pontos, 1 representa
discordo totalmente e 10 concordo totalmente, com o critério de classificacdo das médias: 1 a
4 representa um nivel de concordancia alto, média acima de 4 a 7 o nivel de concordancia
intermedidrio e acima de 7 um nivel de concordancia baixo, para fins de comparag¢do com a
pergunta de validagdo.

O questiondrio foi construido no google forms, no qual determinou-se para a validacdo
dos juizes: confiabilidade, golpe, importunacdo excessiva, exposicdo a gatilhos mentais e
rentabilidade. Foi realizado entre os dias 28 e 29 de novembro do ano de 2022, enviado via
whatsapp e compartilhado em grupos da rede social. A amostra foi composta por um universo
de consumidores e ndo consumidores de infoprodutos atingindo 80 respondentes, onde 88,8%
sao consumidores de infoproduto na modalidade paga e gratuita.

Na andlise dos dados coletados foi utilizada estatistica descritiva, que compreende o
manejo dos dados limitando-se a resumi-los ou descrevé-los, ou seja, sem buscar inferir
qualquer coisa que va além dos préprios dados (FREUND, SIMON, 2000). Para isso,

utilizou-se de tabelas, graficos e medida.

4.2 ANALISE DE DADOS

A andlise de dados buscard analisar a percep¢dao do consumidor de infoproduto nos
varios ambitos, desde o objetivo dos consumidores ao adquiri-los, passando pela andlise da
confiabilidade dos mesmos nos infoprodutos, se esses produtos digitais atendem as
expectativas, até o quao a sua aquisi¢ao € considerada importante.

Essa andlise foi feita através da aplicacdo de um questiondrio dividido em trés grupos

de perguntas: sociodemogrificas, o conhecimento sobre infoproduto e relacionadas a
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percepc¢ao dos consumidores de infoproduto. As respostas para as questdes sociodemogréficas
podem ser observadas na Tabela 1. Para as questdes sobre a percep¢ao de infoproduto houve a

transformacao dos dados para a operacionalizagdo e similaridade das escalas trabalhadas.

4.3 PERFIL SOCIODEMOGRAFICO

Na amostra, 70% dos participantes sdo do sexo feminino e 30% do sexo masculino,
em que 40% da amostra tem idade entre 18 a 30 anos, 36,2% tem entre 31a 40 anos e 12,5%
entre 41 a 50 anos, revelando que a faixa etdria predominante como consumidor de
infoproduto jovens abaixo de 31 anos. Este resultado estard concatenado com os resultados da
ocupacdo dos respondentes, em que a maioria estuda e trabalha e é na fase de vida 18 a 30
anos que isso acontece na populacao brasileira.

Quanto ao grau de escolaridade, 60% tem ensino superior completo ou incompleto,
21,3% tem o ensino médio e 18,8% possui pds-graduagdo, isso demonstra que os
consumidores de infoproduto sdo predominantemente de curso superior. Quanto a drea de
atuacdo, a maioria (53,8%) estuda e trabalha, 32,5% s6 trabalha, 8,8% declarou que s6 estuda

e 5% respondeu que nem estuda e nem trabalha.

TABELA 1: PERFIL SOCIODEMOGRAFICO

Género N %0
Feminino 56 70
Masculino 24 30

Idade

De 18 a 30 anos 32 40
De 31 a 40 anos 29 36,2

De 41 a 50 anos 10 12,5

De 51 a 60 anos 06 7.5

De 41 a 50 anos 00 0,0

61 anos ou mais 03 3,7

Grau de Escolaridade
Ensino Fundamental 00 0,0
Ensino Médio 17 21,3
Ensino Superior 48 60
Pés Graduagdo 15 18,8
Estado Civil
Solteiro (a) 42 52,5
Casado (a) 36 45
Divorciado (a) 02 2,5
Vitvo (a) 00 0.0
Renda mensal

Até R$ 1.212,00 21 26,3
Entre R$ 1.212 a R$ 3.363,00 34 42,5
Entre R$ 3.363,00 a R$6.000 14 17,5

Acima de R$ 6.000 07 8,8
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Nao tem renda 04 5,0
Area de atuacio
S6 estuda 07 8,8
Estuda e trabalha 43 53,8
So trabalha 26 32,5
Nem estuda e nem trabalha 04 5,0

Fonte: Pesquisa de campo, 2022.

Em relac@o ao estado civil observa-se que 52,5% dos respondentes sdo solteiros, 45%
sdo casados e 2,5 % declararam-se como divorciados. Por fim, com relacdo a renda mensal,
42,5% dos respondentes afirmam que possuem renda acima de R$ 1.212,00 até R$3.636,00,
17,5% acima de R$ 1.363,00 até R$ 6.000,00, 8,8% possuem renda acima e R$6.000,00 ¢ 5%
ndo possuem renda.

Dessa forma, esta pesquisa realizada apresenta como perfil sociodemogrifico de
consumidor de infoproduto, de maneira predominante, como pessoas solteiras (com 52,5%),
de curso superior (60%) e que estuda e trabalha (53,8%), o0 que corrobora com as pesquisas de
plataformas referentes ao perfil de consumidor, onde em sua maioria sdo mulheres e sdo
jovens (BOX1824, 2021).

Das questdes relativas ao conhecimento do infoproduto, as mesmas estdo na sessao 4.2

e estdo relacionadas ao consumo, conhecimento, compra, quantidade, formato, area, objetivo.

4.2 QUESTOES GERAIS SOBRE INFOPRODUTO

Quanto ao consumo de infoproduto foi perguntado sobre: se ja haviam consumido, o
periodo no qual chegou ao conhecimento, como conheceu o produto digital, quando foi a
primeira compra, quantos infoprodutos ja comprou, de qual drea foi, em quais formatos ja
comprou, quais 0os motivos que levaram a compra e se considera que atingiu os objetivos de
retorno esperado, tais resultados encontrados estdo disponiveis na Tabela 2.

Em relacdo ao fato de ja terem consumido infoproduto percebeu-se que 88,8% ja
consumiram infoproduto, sobre quando o infoproduto chegou ao conhecimento destes, 65%
dos respondentes afirmam que foi antes da pandemia, 30%, que foi durante a pandemia e 5%
souberam da existéncia do produto digital depois da pandemia.

Com relacdo a como o infoproduto chegou ao seu conhecimento, a pergunta
possibilitou mais de uma resposta, dessa forma pelos dados, € possivel que um mesmo
respondente tenha escolhido mais de uma opg¢ao, o que fez a andlise ser sobre de que maneira

o infoproduto chegou a maior parte dos respondentes. Dessa forma, a op¢do antncios
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patrocinados ou sites de buscas foi o mais escolhido pelos respondentes, das maneiras que o
infoproduto chegou ao conhecimento dos mesmos, com 61% das respostas enquanto para
familiar ou pessoa conhecida, deve a escolha de 37,5% da amostra. Este resultado corrobora
com a pesquisa no levantamento sobre a ligacdo das redes sociais e de pesquisa com 0s
anuncios e buscas dos produtos digitais.

Em se tratando dos que compraram de fato um inforoduto, 72,5% respondeu que sim e
45% afirma ter comprado antes da pandemia. Este dado ratifica o censo de 2019 que afirmou
que o ano de 2018 o numero de usudrios, apenas um tipo de infoproduto, bateu os nove
milhdes.

Na questdo sobre quantos infoprodutos teriam sido comprados, 15 % responderam que
compraram apenas um, 25% compraram dois a quatro, 12,5 %, cinco a sete e 22,5 % acima de
sete, enquanto 25% responderam que ndo compraram ainda.

Em relacdo aos formatos do produto digital comprado, a pergunta possibilitou mais
de uma resposta de forma que o infoproduto em formato de video ficou em primeiro lugar das
escolhas dos respondentes (61,3%). O formato de video ficou comum principalmente devido
as redes sociais como Youtube e os da empresa Meta'’ que contém diversas modalidades de
videos e sdao populares, além de atualmente, serem os infoprodutos mais conhecidos no
mercado, consequentemente, os mais vendidos (SITE INFOCO, 2022).

Tal resultado atesta que o termo “curso online” alcangou o pico de popularidade de
buscas dos ultimos dez anos no Google Trens Global; como as redes sociais estdo ai para
influenciar os consumidores.

Em segundo lugar, infoprodutos de texto (PDF, E-book) foram os mais comprados
com 50% dos respondentes escolhendo este item, enquanto que produto digital em formato de
Game (item que ndo foi elencado pela pesquisa, mas que foi escolhido pelo respondente)
alcangou apenas o 1,3%, atribuido por um unico respondente conforme a Tabela 2.

Ademais, o produto digital no formato de texto € bem mais simples de elaborar, bem
como, de comercializar. Ele também € usado como isca digital, ou seja, é entregue de forma
gratuita dentro de uma estratégia de vendas, além de ocupar menos espago interno de

aparelhos e até da propria nuvem.

TABELA 2: CONHECIMENTO DE INFOPRODUTO
Consumiu infoproduto N Yo

"7 A empresa de Mark Zuckerberg, dono inicialmente do Facebook adquiriu posteriormente o instagram e o
whatsapp, respectivamente em 2012 e em 2014.



Ja comprou infoproduto

Quantos infoprodutos comprou

Quais formatos de infoproduto ja comprou

Qual a area do infoproduto que ja comprou

Quais os motivos que levaram a compra

Considera que atingiu seus objetivos de retorno esperado
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Sim, consegui vender mais produtos ou servigos 04 5,0

Sim, iniciei novo negécio 02 2,5

Nao, ndo consegui colocar em pratica 06 7,5

Nao, ndo fiz o investimento necessdrio para alcangar o objetivo 06 7,5
Nao, mudei o foco e fiz outros investimentos 03 3,7

Nunca comprei 18 22.5

Fonte: Pesquisa de campo, 2022.

Em se tratando de qual area de infoproduto foi comprada, questdo aberta com a
possibilidade de escolha de mais de uma opg¢do, observou-se que a area dos cursos (linguas,
Excel, concurso, etc.) obteve 56,8% da escolha dos respondentes. Foram incluidas neste grupo
todas as afirmativas dos respondentes contidas na op¢ao outros (24,7%), que obteve respostas
sindbnimas da mesma, como: cursos para concursos, curso profissionalizante e cursos.

Dessa forma podemos observar que a drea de infoproduto mais comprada € de cursos
de conhecimentos ligados a questdes profissionalizantes.

Com relacio ao meotivo da compra, questdo aberta para mais de uma resposta,
observou-se que adquirir novos conhecimentos, que obteve 52,5% da escolha, ainda adquirir
conhecimentos sobre cuidar de casa, obteve 13,8% da escolha, enquanto mudar cuidar da
saude pessoal e familiar alcancou 31,5% da escolha da amostra. Segundo o site Hotmart
(2022), o infoproduto € parte da economia criativa porque democratizar o conhecimento.

Por conseguinte os dados atestaram que o produto digital ocupa a importancia de
adquirir novos conhecimentos, principalmente profissional.

A fim de aferir sobre o resultado esperado na compra do produto digital, tem-se que:
51,2% dos respondentes afirmam ter conseguido implementar o aprendizado, 5% conseguiu
vender mais produto e servico, 22,5% responderam que nunca compraram. Sobre os que nao
alcancaram os objetivos, 7,5% ndo fez o investimento necessirio para isso, 7,5% nao
conseguiu colocar em pratica o aprendizado e 3,7% mudou o foco, bem como o objetivo e
dessa forma, fez outros investimentos.

Dessa forma, como a amostra objetivou adquirir novos conhecimentos através dos
infoprodutos, percebe-se que aproximadamente metade conseguiu implementar este
aprendizado a outra metade dividiu-se entre outros objetivos e ndo ter alcancado a sua meta.
Assim, entende-se que estes consumidores acreditam que o produto digital ndo d4 resultado
apenas para o infoprodutor, mas também para quem comprou.

Ademais, estimando quais sdo os objetivos dos consumidores na compra de
infoprodutos, a pesquisa trouxe os seguintes resultados: 51,2% afirmaram ter conseguido
implementar o aprendizado, o que leva a crer que se estava buscando aprender algo e nao

vender (que obteve apenas 22,5% das escolhas), 52,5% responderam que compraram na
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intencdo de Adquirir novos conhecimentos (Ciéncia, Lingua, Cultura, etc). Ainda com relagcdo
a intengdo, isto é, na motivacdo da compra do infoproduto, em segundo lugar ficou o
entretenimento e lazer e em terceiro, Adquirir conhecimentos sobre cuidar de uma casa
(conserto, organizacio, etc). Sobre a mensuracdo do formato de infoproduto mais comprado
entre os respondentes, observou-se que a drea dos cursos (linguas, Excel, concurso, etc.)
obteve 56,8% da escolha.

Levando-se em consideracdo estes aspectos, é possivel concluir que os objetivos dos
consumidores na compra de infoprodutos sio Conhecimentos profissionais e humanos, sendo
o formato dos mesmos em sua maioria em Video (video aulas, screencasts, cursos, lives,

videocasts, filmes documentéarios) e Texto (PDF, Ebook).

4.3 PERCEPCAO DO CONSUMIDOR SOBRE INFOPRODUTO

O construto percepcao foi mensurado a partir das varidveis: confiabilidade, golpe,
importunacio excessiva, exposicao aos gatilhos mentais e rentabilidade. A mensuracio
foi a partir do somatério das médias para os dois itens que compunham a variavel, e
analisados conforme critério apontado na metodologia.

Uma varidvel do construto contém uma afirmativa negativa e outra positiva para o
construto, dessa forma foi considerado o item “Eu confio que os infoprodutos tenham boa
qualidade” onde o 10 ¢ 1 e o 1 ¢ 10, e assim por diante. As demais, tanto a média do
constructo quando as varidveis seguirdo o critério de classificacdo no qual: 1 a 4 representa
um nivel de concordancia alto, média acima de 4 a 7 o nivel de concordancia intermediario e
acima de 7 um nivel de concordancia baixo. Em paralelo serd feito a transformacao dos dados
para a operacionalizacdo e similaridade das escalas trabalhadas, entre paréntese.

A varidvel confiabilidade obteve média de 4,3 (que equivale a 7,8), demonstrando
um nivel de concordancia mediana mais positiva, tanto para a confianca dos consumidores
para a qualidade como para a comparacdo com um produto fisico de natureza similar. De
acordo com Pilik (2013), a confianga € um dos vérios os fatores que influenciam a decisdo do
consumidor durante compras virtuais € € mais importante para o comércio online que o
tradicional.

Outrossim, por se tratarem de produto totalmente virtuais, este fato acarreta a
necessidade de se trabalhar estratégias que melhorem a imagem dos infoprodutos e de forma a
trabalhar aspectos que solidifiquem para o consumidor aspectos como qualidade e com a

comparacdo dos produtos fisicos, bem como confian¢a durante o processo da compra em
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relacdo desde a transacdo financeira até o recebimento do produto e a realizacdo dos

objetivos.

TABELA 3: CONFIABILIDADE

Itens Médias Média Aritmética
Eu confio que os infoprodutos tenham boa qualidade 4,51
Eu creio que os infoprodutos nao sao tao bons quanto um produto fisico 4,04 4,3

de mesma natureza.
Fonte: Pesquisa de campo, 2022.

Na Tabela 4 na qual se encontra o resultado dos dados para a varidvel Golpe,
encontrou-se uma média de 3,5(que equivale a 8,6) que simboliza uma alta percep¢ao positiva
sobre o produto digital, especificamente sobre ele dar resultados reais e ndo se tratar de
piramide.

Apesar de pesquisas mostrarem o contrario disso, que 86% dos brasileiros tém medo
de sofre algum tipo de fraude (G1, 2021) e essa realidade tem se intensificado cada vez mais
essa acao mediante o uso da internet, celulares modveis, redes sociais e etc. Foi mensurada a
média de 8,6, demonstrando que poucos sdo os que consideram a compra do produto digital

como golpe.

Tal resultado também traz a informacdo de que os produtos digitais, para a amostra,

ndo representam produtos que enriquecem apenas o infoprodutor.

TABELA 4: GOLPE

Itens Médias Média Aritmética
Eu acredito que esses produtos representam produtos piramides 3,77
Eu considero que esses produtos sdo enganosos, pois prometem 3,26 35

resultados que ndo sdo reais
Fonte: Pesquisa de campo, 2022.

A varidvel Importunacao excessiva (Tabela 5) teve como resultado um média 6,2
(que equivale a 5,9), demonstrando percep¢do mediana do consumidor para a varidvel. Esta
varidvel obteve a média mais alta, antes da transformacgdo dos dados, o que significa que o
consumidor se incomoda tanto com as quantidades de Cookies, informacdes pessoais, quanto

com os antncios repetidos do mesmo produto digital ou similar.

Segundo Drucker (2002) a meta do marketing é conhecer e entender o consumidor tdo
bem, que o produto ou servigo se molde a ele e se venda sozinho, essa afirmac¢do mostra a

importancia de se ter uma estratégia de vendas que ndo atrapalhe quanto a percep¢do do
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consumidor. Serd observado por meio dos achados se tal varidvel entra em consonancia com a

afirmacao de Drucker.

TABELA 5: IMPORTUNACAO EXCESSIVA

Itens Médias Média Aritmética
Eu me sinto incomodada com a quantidade de Cookies e informagdes 6,34
pessoais solicitadas para cadastrar em algum infoproduto gratuito ou néo 6.2
Eu acho invasiva a repeticao de anincios de um mesmo infoproduto que 6,05 ’

aparece nas redes sociais
Fonte: Pesquisa de campo, 2022.

O questionario também levantou dados sobre a experiéncia da amostra com os
gatilhos mentais e é disso que se trata na Tabela 6. A média obtida foi de 4,3 (que
corresponde a 7,8), o que demonstra uma percepcao mediana mais positiva para a variavel.

Os gatilhos mentais sdo artificios do marketing e marketing € uma guerra mental, sdo
as ideias que estdo na cabeca das pessoas que determinam se um produto terd sucesso ou nao
(RIES, 1926). Desse modo, esse percentual define, na visdao de Al Riesls, 0 sucesso do

produto digital para esta amostra.

TABELA 6: EXPOSICAO AOS GATILHOS MENTAIS

Itens Médias  Média Aritmética
Eu penso que os infoprodutos utilizam de recursos mentais duvidosos 4,46 43
para motivar as pessoas e assim, garantir a venda. i
Eu acredito que os infoprodutos expdem as pessoas a estimulos danosos 4,21

para levar as pessoas a adquiri-los.
Fonte: Pesquisa de campo, 2021.

Outro ponto levantado na pesquisa foi a Rentabilidade, na Tabela 7 que conforme a
pesquisa demostrou os respondentes deram 3,9 (equivale a 8,1) de média para esta varidvel, o
que significa que com relacdao a rentabilidade os consumidores de infoproduto t€ém uma

percep¢do mais positiva.

TABELA 7: RENTABILIDADE

Itens Médias Meédia Aritmética
Eu acho que os infoprodutos ndo geram os resultados prometidos 3,96
Eu ndo acredito que os infoprodutos tragam os retornos iguais ou superiores 3,92 3,9

ao investimento realizado
Fonte: Pesquisa de campo, 2022.

18 - . , .
Autor que cunhou o termo Posicionamento, profissional e autor da drea de marketing..
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Em suma, a média geral do construto rentabilidade, 3,9, sinalizou que o nivel de
concordancia dessa varidvel estd mais préximo a da percepcdo positiva, pois, 1 a 4 representa
um nivel de concordancia alto com relag¢do a percepg¢ado positiva do consumidor. Isso significa
que os consumidores de infoproduto possuem uma percepgao positiva acerca do mesmo, pois
nido acham que se trate de golpe a sua venda, acredita que o produto digital traz o retorno
financeiro e que geram resultados positivos, apesar do incomodo com os a importunagdo
excessiva bem como a solicitagdo de dados pessoais, o que faz o consumidor ter uma
confiabilidade mediana, ndo negativa. Enquanto que ndo se incomoda com os gatilhos
mentais.

Esses resultados se alinham com o resultado da questdao 18 do questiondrio, na qual
se perguntou aos respondentes de 1 a 10 (no qual 1 € a percepcdo negativa e 10 a posicao
positiva), qual € a percep¢do que o mesmo tem acerca do infoproduto, da confiabilidade
dessa modalidade de produto, na visdo no consumidor, se esses produtos atendem as
expectativas, o quanto a sua compra € considerada importante e qual o objetivo do

consumidor em adquiri-lo. A média dessa pergunta foi 7,2.

TABELA 8: MENSURACAO DA PERCEPCAO DO CONSUMIDOR

Variavel Médias
Confiabilidade 4,27
Golpe 3,51 4,5
Importunagdo excessiva 6,19
Exposicao aos gatilhos mentais 4,33
Rentabilidade 3,94

Fonte: Pesquisa de campo, 2021.

Dessa forma a pesquisa mensurou a percep¢do do consumidor de infoproduto,
considerando que na Tabela 8 a média aproximadamente de 4,5 corresponde a 7,6 € que na
questdo aberta para ser dada a nota a média apurada foi de 7,2. Logo, os achados tiveram em
consonancia e foi validado o estudo acerca da percep¢cdo do consumidor de infoproduto.

Entretanto faz-se necessario aprofundar este estudo com relacdo as percepgoes

negativas, como se debrucgar acerca dos anuncios e solicitagdes de dados pessoais.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Este estudo foi realizado com o objetivo de mensurar a percep¢do do consumidor de

infoproduto a partir do constructo percep¢ao. Em vista disso, a pesquisa definiu infoprodutos
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delimitando os tipos e formatos existentes; buscou apresentar o perfil sociodemografico de
consumidores de infoprodutos, bem como identificar o objetivo dos mesmos na compra. Para
isso, a pesquisa realizada teve cardter quantitativo com a participacdo de 80 respondentes
através de um formuldrio aplicado pelo Google Forms.

Para tanto foi utilizada a mensura¢do da percep¢do baseado na andlise das varidveis
(confiabilidade, golpe, importunagdo excessiva, exposicao a gatilhos mentais e rentabilidade)
verificadas anteriormente no referencial tedrico.

Dessa forma as varidveis que obtiveram indices que indicaram uma percep¢do mais
positiva do infoproduto por parte dos respondentes foram a varidvel golpe (3,5), que trata da
confiabilidade na compra, rentabilidade (3,9) que trata da confianca no retorno esperado do
investimento. As varidveis com indice intermedidrio foram: a exposi¢ao aos gatilhos mentais
(4,3) a confiabilidade (4,3), e a varidvel de indice mediano, menos positiva, foi importunacao
excessiva (6,7) causada com os coockies, obrigatoriedade de colocar dados pessoais na hora
da compra e a repeti¢do de anincios nas redes sociais.

O resultado da pesquisa trouxe informagdes que apontaram para um consumidor que
estd comecando a confiar cada vez mais no produto digital, que ndo duvida que traga
resultados, mas que se sente ainda incomodado com a obrigatoriedade de informacdes
pessoais necessdrias para acessar o produto, bem como com os cookies, antincios repetidos.

Este consumidor demostra como se estabeleceu aquilo que Carlucci afirmou, que o
mercado com a tecnologia acelerou as mudancas no comportamento € vice e versa com a
pandemia o comportamento mudou e precisou gerar uma tecnologia que abarcasse a nova
realidade.

A média geral para a pesquisa de percepcao do consumidor de infoproduto medida
através das variaveis foi de 4,5 (que com a transformagdo dos dados para a similaridade
equivale a 7,6) sinalizando que o consumidor possui uma percep¢cdo mediana para o
infoproduto. Isto sinaliza necessidade um marketing menos agressivo, que o consumidor nao
se sinta importunado ou invadido em sua privacidade, bem como outros meios pelos quais o
consumidor sinta confiang¢a a fim de se ter uma percep¢ao mais positiva.

Por conseguinte, com intuito de confirmar a pesquisa e validar os resultados obtidos,
utilizou-se uma avalia¢do direta do construto percep¢ao, que a partir do entendimento geral
dos respondentes, obteve a média de 7,2 atingindo um nivel de concordancia médio
relacionada percepcao mais proxima de uma percepcao positiva, coeficiente este que foi bem

proximo ao obtido a mensuracao realizada por itens, mostrando robustez da pesquisa.
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Assim, esta pesquisa demonstra que a importunagao excessiva bem como a solicitacdo
de dados pessoais faz cair a percepcao mais positiva da amostra.

Em relacdo a limitagdo do estudo pode-se indicar o tempo limitado de aplicacdo do
questionario, no qual foi desenvolvido e aplicado em dois dias. Caso fosse possivel um tempo
maior para a aplicagdo seria atingido um nimero maior de amostra, tornando a pesquisa ainda
mais sélida.

Este estudo buscou consumidores de infoprodutos, o que sugere que outras pesquisas
sejam realizadas com um publico maior, com comparativos e andlises paralelas, até mesmo
aprofundando estas percep¢des com tipos de plataformas em relacdo aos formatos especificos
de infoprodutos, proporcionando assim, ter um perfil mais detalhado do consumidor e do tipo

de produto mais consumidor.
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APENDICES

Questionario

INSTITUTO FEDERAL DE EDUCAGAO, CIENCIA E TECNOLOGIA DA PARAIBA
CURSO SUPERIOR DE BACHARELADO EM ADMINISTRAGAO PUBLICA

Ol4, me chamo Luana Lima, sou concluinte do curso superior de Administracao, do IFPB -
Campus Joado Pessoa. Estou desenvolvendo o meu Trabalho de Conclusao de Curso que tem

por objetivo analisar a percep¢do dos consumidores sobre infoprodutos.
A pesquisa levara apenas de 3-5 minutos do seu tempo. Sua contribui¢do € muito importante.
Todas as informacdes serdo utilizadas para fins académicos, bem como mantidas em sigilo e

sua participagdo € anOnima.
Agradeco sua participagao.

CONCEITUACAO
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PRODUTO DIGITAL- sdo conteddos criados e distribuidos no formato digital, que ensinam
algo apresentando um conhecimento, de maneira gratuita ou ndo (RESENDE, 2017).
Exemplos: curso de inglés online, curso de amamentacdo, e-book de receita de bolo,
consultoria empresarial online, aplicativo de celular, tornar-se membro de um canal do

youtube, entre outros.

1 - Género:
A ( ) Feminino

B () Masculino

2 - Idade:

A ( ) 18a 30 anos
B ( )31 a40 anos
C( )41 a50 anos
D ( )51a60 anos

E ( ) 61 anos ou mais

3 - Grau de escolaridade:
A () Ensino Fundamental
B ( ) Ensino Médio

C () Ensino Superior

D () P6s-Graduagao

4 - Estado Civil

A () Solteiro(a)

B () Casado(a)

C () Divorciado(a)
D ( ) Viuvo(a)

5 - Qual sua renda
individual mensal?

A ( ) At R$ 1.212,00

B ( ) Acimade R$ 1.212
até R$ 3.636,00

C( ) AcimadeR$
3.363,00 até R$ 6.000

D ( ) Acima de R$ 6.000

6 - Area de atuacao

A () S6 estuda

B ( ) Estuda e trabalha
C () S6 trabalha
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7 - Vocé ja consumiu um
Produto Digital
(infoproduto)?

A( ) Sim
B ( )Nio

8 - Quando o produto
digital chegou ao seu
conhecimento?

A () Antes da pandemia
B () Durante a pandemia

C () Depois da pandemia

9 - Como o produto digital
chegou ao seu
conhecimento?

A ( ) Um anudncio
"Patrocinado” nas redes
sociais ou em sites de
buscas

B ( ) Um familiar, amigo
ou pessoa conhecida.

C ( ) Outro:

10 - Vocé ja comprou um
infoproduto?

A( )Sim
B ( )Nio

11 - Sua primeira compra
foi

A () Antes da pandemia
B () Durante a pandemia
C () Depois da pandemia

D ( ) Ainda ndo comprei

12 - Quantos infoprodutos
vocé ja comprou?

A () Nenhum

B ( ) Apenas um
C () Dois a quatro
D ( ) Cinco a sete

E ( ) Acima de sete

13 - Quais formatos de
produto digital vocé ja
comprou? (marque todas
que se aplicam)

() Texto: PDF, E-book,

() Audio: Audiobook e
podcast

() Visual: Infogréficos,
figuras, pagina de vendas,
site, Template e planilha

() Video: Video aulas,
screencasts , cursos e lives,
Videocast , filmes,
documentarios

() Outro:

14 - Qual a area do
infoproduto que vocé ja
comprou (marque quantas
opcoes quiser)

() Saude
() Sono ou amamentagdo

() Curso de linguas, curso
de Excel, concurso

() Educacao dos filhos,
relacionamentos

() Marketing digital, vendas

() Bolsa de valores, trader,
investimentos, poupanca

() outro

15 - Quais os motivos que
te levaram a comprar
(Marque todas as opcoes
que se aplicam)

() Mudar de Carreira
(aprender uma nova
profissdo)

() Ganhos financeiros

() Cuidar da saude pessoal
e da familia

() Melhorar nos
relacionamentos

() Adquirir conhecimentos
sobre cuidar de uma casa
(conserto, organizagao, etc)

() Adquirir novos
conhecimentos (cultura,
lingua, ciéncia)
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() Entretenimento e lazer

16 - Vocé considera que
atingiu seus objetivos de
retorno esperado com a
compra do infoproduto?

A () Sim, consegui
implementar o aprendizado

B () Sim, consegui
vender mais produto ou
Servico

C () Sim, iniciei novo
negocio
D () Nao, ndo consegui

colocar em prética

E ( ) Nao, nao fiz o
investimento necessario
para alcangar o objetivo

f () Nao, mudei o foco e
fiz outros investimentos

17 - Numa escala de 1 a 10 pontos, onde 1 representa DISCORDO TOTALMENTE e 10
representa CONCORDO TOTALMENTE aponte sua avaliacao para cada item abaixo

Discordo Concordo
totalmente totalmente

112/3/4|5|6|7|8|9]|10

Eu confio que os infoprodutos tenham boa qualidade.

Eu creio que os infoprodutos ndo sdo tao bons quanto um
produto fisico de mesma natureza.

Eu acredito que os infoprodutos sdo esquema de piramide (um
modelo de negécios que recruta membros por meio de uma
promessa de pagamentos ou servigos para inscricdo de outros
no esquema).

Eu considero que esses produtos sdo enganosos, pois
prometem resultados que nao sdo reais.

Eu me sinto incomodada com a quantidade de Cookies e
informacgdes pessoais solicitadas para cadastrar em algum
infoproduto gratuito ou nao.

Eu acho invasiva a repeti¢ao de anuncios de um mesmo
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infoproduto que aparece nas redes sociais.

Eu penso que os infoprodutos utilizam de recursos mentais
duvidosos para motivar as pessoas e assim, garantir a venda.

Eu acredito que os infoprodutos expde as pessoas a estimulos
danosos para levar as pessoas a adquiri-los.

Eu sou influenciada a comprar pelo texto dos anuncios e pela
conversa do vendedor de infoproduto.

Eu sou influenciada a comprar pelos testemunhos de pessoas
que ja adquiriram o produto.

Eu acredito que os infoprodutos expdem as pessoas a estimulos
danosos para induzir a compra

Eu acho que os infoprodutos ndo gerem os resultados
prometidos.

Eu ndo acredito que os infoprodutos tragam os retornos iguais
ou superiores ao investimento realizado.

18 - Atribua uma nota de 1 a 10 pontos, em que 1 é muito negativa e 10 muito positiva, sobre sua

percepcao sobre infoprodutos.
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