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RESUMO

O presente tem o intuito de relatar o aumento nas vendas dos produtos da marca
Avon, devido a divulgacao dos influenciadores digitais no Instagram. Portanto, fez-se
necessario entender todo o processo de venda de um produto pela internet, mais
especificamente através de um influenciador, sendo assim contamos aqui sobre essa
nova profissdo, como ela funciona, como esse mercado vem crescendo e por que a
Avon, e ndo so ela, decidiu investir nos influenciadores. Nesse viés, analisa-se a
eficacia do marketing por meio das midias e influenciadores digitais e como 0 uso
destes impactaram no alavancamento das vendas da marca, tanto na compra

presencial por meio das revendedoras, quanto pelo e-commerce.

Palavras-Chave: Influenciadores, Instagram, Vendas, Internet.



ABSTRACT

The present is intended to report the increase in sales of Avon brand products, due to
the disclosure of digital influencers on Instagram. Therefore, it was necessary to
understand the entire process of selling a product over the internet, more specifically
through an influencer, so we talk here about this new profession, how it works, how
this market has been growing and why Avon, and not only it, have decided to invest in
influencers. In this context, it aims to analyze the effectiveness of marketing through
digital media and influencers and how their use impacted the leverage of the brand's

sales, both in face-to-face purchases through resellers and through e-commerce.

Palavras-chave: Influencers, Instagram, Sales, Internet
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GLOSSARIO

Afrofuturismo: E uma estética cultural que combina elementos de ficcéo
cientifica, historica, arte africana para criticar ndo s6 os dilemas atuais
dos negros, mas também para revisar, interrogar e reexaminar 0os eventos

historicos do passado.

E-commerce: E o nome que se da ao comercio eletronico, referindo-se as

vendas pela internet.

Influencer/Influenciador(a) Digital/Blogueiro: Aquele que usa as suas redes
sociais para compartilhar sua vida, seus pensamentos e com isso influenciar
as pessoas que o seguem, tornado disso, quando hd um grande alcance de
publico, o seu trabalho.

Live: Ferramenta do Instagram cujo objetivo é transmitir videos ao-vivo aos

seus seguidores ou quem quiser ver.

Story: Ferramenta do Instagram cujo objetivo é gravar videos de no maximo
30 segundos e deixa-los disponiveis aos seus seguidores ou quem quiser ver

por no maximo 24 horas.


https://pt.wikipedia.org/wiki/Negros
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1. INTRODUCAO

Este trabalho de conclusdo de curso tem como intuito estudar como se da as
vendas de produtos pelo Instagram através de digitais influencers.

Philip Kotler (2009, p. 18), afirma que “a medida que o ritmo de mudangas se
acelera, as empresas ndo podem mais confiar em suas antigas praticas de
negocios para manter a prosperidade”.

Com o tempo, a Internet foi se difundindo cada vez mais na sociedade com a
criacao de diversos aplicativos focados na interacdo humana.

Tem-se como foco o aplicativo criado em 2010 por Kevin Systrom e Mike Krieger
focado no compartilhamento de fotos e videos, chamado Instagram, contendo
também neste a integracdo com outros aplicativos. Em poucos meses se tornou
um dos aplicativos mais promissores neste meio. Esse crescimento exponencial
da plataforma, propiciou um ambiente cada vez mais promissor para
empreendedores expandirem suas vendas utilizando a internet, e como o proprio
fundador do Instagram disse, atualmente nesse mundo tecnoldgico as empresas
que nao se adaptam e n&o evoluem, acabam morrendo (KRIEGER, 2017).
Abordar-se-4 um método bastante utilizado, a propagacao por meio de influéncias
nessa rede, também chamados de influencers, que sdo usuarios que possuem
uma grande visibilidade por variaveis motivos, e que podem assim aproveitar-se
disso para, de forma mais humanizada, alcancar futuros clientes e despertando a
vontade de uma nova aquisicao deles.

Assim como diz a frase “se vocé for realmente relevante para o publico ele presta
atencdo em vocé” (Gabriel, 2014), que descreve exatamente o que ocorre no
marketing de conteldo.

Para desenvolver 0 assunto ao decorrer do trabalho seré utilizado grandes nomes
do meio como referéncia, pesquisas de campo realizadas pelos autores e por fim

analisando seus prés, contras, e se este método é de fato eficaz.

1.1. Justificativa
A deciséo de fazer sobre o tema escolhido foi devido ao nosso maior contato com
as redes sociais - principalmente o Instagram - e 0 aumento de influenciadores
digitais que, atualmente, junto com a chegada da corona virus, trouxe um

crescimento do uso das midias sociais como um meio de realizar propagandas de
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produtos e servicos online. Portanto, falar sobre o engajamento dessa pratica e o

Marketing Digital que ha por detras dela, foi 0 motivo de optar por essa tematica.

1.2. Questdes de pesquisa

1- “Os produtos que estdo sendo divulgados s&o realmente confiaveis?”

2- “Ainfluéncia das redes sociais em um negaocio € positiva ou negativa?”

3- “A utilizacdo das redes sociais para divulgar o produto definem o sucesso
da marca?’

4- “As pessoas procuram saber sobre o produto antes de comprar ou sé&o
totalmente influenciadas pelo marketing?”

5- "Quais os meios utilizados por empresas para divulgacdo de seus produtos
no Instagram?”

6- "Como as empresas colocam seus produtos e servicos em "alta" através

dos influenciadores?"

1.3. Objetivos

1.3.1.0bjetivo geral
Avaliar a importancia do marketing digital por meio das midias e influenciadores
digitais nas vendas de produtos da area da beleza antes e ap6s a divulgacédo dos

influenciadores.

1.3.2.0bjetivos especificos

1- Exibir a metamorfose das formas de marketing na era digital.

2- Mostrar o motivo das empresas preferirem os influencers do Instagram aos
comerciais da TV.

3- Analisar o tamanho da influéncia que esses profissionais exercem sobre seu
publico.

4- Expor qual € o processo do contrato desse trabalho entre a empresa e 0s
profissionais da area.

5- Examinar as problematicas que surgem em volta da arte de influenciar pessoas
e a responsabilidade da empresa quanto a isso.

6- Analisar a eficacia e beneficio do servigco prestado pelo influenciador.
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1.4. Métodos e Técnicas de pesquisa

Este projeto € um estudo de caso do aumento nas vendas da Avon devido a
divulgacdo dos influenciadores digitais no Instagram. A fim de fornecer
informacdes para que empresas consigam saber os beneficios e comparar a maior
eficacia do marketing digital em relacdo aos demais tipos. Tendo o propdsito da
coleta de dados e a transformacdo desses em informacgfes, a pesquisa sera
guantitativa e qualitativa por estudar as mudancas ocorridas apdés a interferéncia
dos digitais influencers.

A documentacao sera realizada pela pesquisa documental e bibliografica, em que
a primeira fornecera bases restritas e a segunda em contexto mais amplo. As
entrevistas serdo padronizadas e realizadas com profissionais da rede, que tera
maior liberdade de responder as perguntas e haverd a execucdo de um

guestionario com questdes fechadas com o publico-alvo.
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2. REVISAO BIBLIOGRAFICA

2.1. Historiada marca

A empresa Avon Cosmeéticos teve inicio em 1886, seu fundador David H.
McConnell, entdo com 20 anos, havia iniciado sua carreira como vendedor ambulante
e costumava vender livros de porta em porta. Eventualmente passou a distribuir junto
com os livros frascos de perfumes produzidos por um amigo farmacéutico, produto
gue viria a agradar muito mais do que o conteudo literario, encontrando a férmula para

0 sucesso na associacao de produtos de perfumaria.

Ele criou a empresa inspirado pela ideia de que as mulheres poderiam ter uma renda
independente “para garantir o préprio bem-estar e felicidade”, além disso, outros dois
fatos o motivaram a acreditar no sucesso de ter mulheres revendendo seus produtos.
Seus clientes, principalmente mulheres, adoravam as amostras gratuitas de perfumes
gue ele oferecia como incentivo para que o recebessem e o fato declarado de se
sentirem mais a vontade para comprar produtos de beleza oferecidos por outras

mulheres.

O nome Avon, pelo qual a marca de produtos de beleza é mundialmente conhecida,
surgiu em 1939, inspirado na cidade em que nasceu o escritor William Shakespeare.
Stratford-upon-Avon é uma cidade comumente conhecida como Stratford, € uma
cidade de mercado da Inglaterra situada no condado de Warwickshire ao sul de
Birmingham. (DIAS, 2015)

E de acordo com o site oficial da marca Avon, 0 seu sucesso veio com a implantacao
de um sistema de vendas que contratava promotoras de venda, que conseguiam
atingir o publico de donas de casa que se encontraram motivadas a exercer uma
atividade comercial independente, a primeira representante da beleza Avon foi Persis
F. Eames Albee, e foi através da voz feminina que, dez anos mais tarde, a Avon ja
contava com cerca de 25 mil revendedoras atuantes nos Estados Unidos. O primeiro
perfume que a Avon lancou foi o Little Dot Perfume Set. O produto foi desenvolvido
em 1886, pelo Sr. McConnell e sua esposa Lucy, continha cinco fragrancias

diferentes.

O site informa também, que no ano de 1953, foi lancado o primeiro comercial de
televisdo da marca. No ano seguinte as vendas atingiram a marca de US$ 55 milhdes

e a famosa campanha publicitaria “Ding Dong, AVON Calling” (“Ding Dong, Avon
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Chama”), alusdo ao momento em que a revendedora chega a casa da cliente e toca
a campainha, foi introduzida. A campanha fez tanto sucesso que ficou no ar por treze
anos. Ao final desta década a AVON ja estava presente em paises como Alemanha,
Inglaterra e Brasil. Atualmente, a Avon esta presente em mais de 100 paises.

No Brasil, a Avon opera em todo territorio desde 1958 e atualmente, o pais representa
a maior operacdo da companhia e detém sua maior forca de vendas. Atualmente como
presidente da Avon no Brasil temos Daniel Silveira, a marca possui unidades nos
seguintes estados: Sado Paulo, Ceara e Bahia.

O Centro de Distribuicdo de Sdo Paulo, em Cabrelva, € o maior da empresa,
certificado com o selo Leed Gold, que o qualifica como construcao verde, Como Oscip
(Organizacao da Sociedade Civil de Interesse Publico), atua em campos de cuidado
da mulher. Sao trabalhos e iniciativas que tem como objetivo final promover sua
qualidade de vida. Todo seu direcionamento estd de acordo com a Avon
Foundation, ONG sediada em Nova York, que direciona os investimentos da Avon
Global.

A Avon utiliza principalmente o sistema de vendas por catalogo, através dos
chamados revendedores da Avon, cerca de 6 milhdes no mundo, mas também
revende os seus produtos online e realiza vendas em lojas especializadas. Depois de
realizar um breve cadastro junto a empresa, qualquer interessado pode comecar a
revender os catalogos de produtos da Avon, seja para ganhar uma renda extra ou
para fazer do seu negdcio a sua atividade principal. A missdo de melhorar a qualidade
de vida de mulheres no mundo todo reverbera nas iniciativas de trabalho escolhidas

pelo Instituto Avon.

Atualmente, foca em duas iniciativas: cancer de mama e fortalecimento da mulher,
atentando especialmente a violéncia doméstica. “Essa marca nasceu em 1886. Sao
135 anos de histéria. Em um momento em que a mulher ainda ndo podia nem votar,
[David] McConnell criou uma industria de empoderamento feminino e da
democratizacao da beleza” (DANIEL SILVEIRA, 2021).

2.2. Como funcionava o marketing antes do Instagram

A Avon é conhecida pelas vendas porta a porta por um representante da empresa.
Essa venda direta — venda realizada de uma pessoa para a outra, sem necessidade

de um intermediario — € um método com muitas vantagens que, como mostra em uma
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pesquisa feita pela empresa jornalistica DSN — Direct Selling News fez a Avon ocupar
o segundo lugar no ranking das empresas que mais faturam nesse mercado em 2018
com $5.70 bilh6es em faturamento. (STAFF, 2018)

Porém, com o avancgo das tecnologias, a empresa precisou se adaptar e inserir novas
estratégias para se destacar no mercado. A empresa viu nas redes sociais,
especificamente no Instagram, uma oportunidade de utilizar o marketing de contetdo

e 0 marketing digital para atrair mais clientes e modernizar as vendas.
Diferenca entre:

Marketing de conteudo: estratégia dentro do marketing digital para
disseminar conteddo relevante para o publico-alvo. Também procura
entender as necessidades, desafios e preferencias dos clientes (NEIL
PATEL, 2021)

Marketing digital: é o conjunto de atividades que uma empresa (ou
pessoa) executa online com o objetivo de atrair novos negdcios, criar
relacionamentos e desenvolver uma identidade de marca. (PECANHA,
2020).

Marketing de midia social: O marketing de midia social é apenas um
aspecto do marketing digital. Isso implica o uso de canais de midia social
como Facebook, Twitter, Instagram, YouTube, Google +, Snapchat etc. para

comercializar seus produtos, servicos ou marca. (REDACAO, 2020)

“A palavra Marketing deve sempre vir acompanhada da palavra inovagao” — Eduardo
Danton da Edm2 Marketing. Associando com a realidade, temos a inovagao em

diversos ambitos da empresa.

O gue antes era feito de porta em porta com revistas fisicas, agora é feito por
WhatsApp e revistas digitais. Essa atualizacdo na forma de vender também € valida
quando falamos de comerciais. Atualmente, a Avon aposta muito em divulgacdes no
Instagram. Essa divulgagcéo pode ser feita de diversas formas como videos curtos,

fotos e publicidades pagas.

A empresa investe no social selling - tentativa de alavancar a utilizagcdo das redes
sociais para a criagao e manutencdo de relacionamentos que aprimoram os esforgos

de vendas de uma marca - e em uma plataforma de e-commerce para revendedoras.



18

(Paulillo, 2019) “O objetivo da empresa é oferecer uma experiéncia aprimorada, com
agilidade e flexibilidade para segmentacdo de representantes, produtos, ofertas,

promocdes e contetdo.” (360°, 2019)

2.3. Adocéo de novas técnicas de marketing

O Brasil é o maior operador da marca Avon no Mundo e entre diferentes estratégias
de divulgacéo, a que se deve esse fato, um dos mais amplos a varios publicos e que
se é perceptivel que seja atualmente a mais eficaz, foi o cadastramento da marca no

Instagram.

O perfil @avonbrasil foi cadastrado na plataforma em fevereiro de 2013, pouco menos
de 3 anos apés o lancamento da rede social e quando esta ja contava com

aproximadamente 100 milhdes de usuarios.

Com as primeiras publicacdes sendo estritamente focadas na divulgacdo de
maquiagens e tendo a atriz Camila Pitanga estampando véarias das primeiras
publicacdes do perfil, a marca atinge a faixa de 500 mil seguidores em 26 de outubro
de 2015, alguns meses apds completos 2 anos em que esta havia sido cadastrada na

plataforma.

Evoluindo simultaneamente com o mundo, no perfil da Avon foram sendo inseridos
posts com campanhas pro-feminista; a favor dos direitos para a comunidade LGBT e
campanhas antirracismo, onde se passou a entregar ao publico um contetdo o qual
eram normalizados corpos fora do padrdo, maquiagens para todos 0s géneros e 0

endeusamento de diferentes tipos de peles.

Durante essa nova era, rostos como o da cantora Mc Carol e a rapper Karol Conka,
eram 0s que estampavam varias publicacdes no perfil da marca, fazendo com que
esta chegasse a faixa de 1 milhdo de seguidores em 19 de agosto de 2016, menos de

1 ano apds a marca ter atingido o niumero de meio milhdo de seguidores.

Tendo, agora, um perfil muito mais amplo, onde ndo se ha apenas divulgacao de
maquiagens, mas também de diferentes produtos para cuidados com a pele, perfumes
e hidratantes, por exemplo a Avon ndo se preocupa em apenas vender seus produtos

através da plataforma, todos 0s anos a marca promove varias campanhas a fim de
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dar visibilidade a diversas causas importantes de varios cotidianos diferentes do

NoSsSo.

Atualmente (setembro/2021) a marca conta com mais de 3 milhdes de seguidores, e
promovendo-se com diferentes estratégias de divulgacdo a mesma apenas cresce

gradativamente na rede social.

Uma das parcerias mais recentes da marca e que mais fez com que o nome desta
crescesse de forma estrondosa nas redes sociais foi com a campea do BBB 21, reality
show de televisao, Juliette, que conseguiu um buzz 249% maior ao utilizar um produto
da marca ainda quando estava confinada na casa mais vigiada do Brasil, do que
guando a ex-jogadora de futebol Marta utilizou o mesmo produto durante a Copa do
Mundo feminina em 2019.

2.4. Impactos econémicos apos insercdo no Instagram

A rede Avon funciona através do formato de venda direta, as denominadas
revendedoras cadastradas realizam a venda e recebem pedidos de seus produtos
para suas clientes, com auxilio do famoso folheto ou como é popularmente chamado,
revista, da marca. O impacto econémico causado na empresa pelos influencers e suas
divulgacdes foram significativos a ela, pois, apesar de ter grande foco ainda nas

revistas fisicas e suas revendedoras, visa poder democratizar a beleza.

“Maquiagem é para todos, sim. E uma questdo de habito. Ndo tem nada demais.”
(SILVEIRA, 2021)

Por isso decidiu nos ultimos anos inovar e investir na internet, com suas redes sociais
e influencers, que atualmente é onde existe a maior propagacao que se pode atingir
e as mais diversificadas pessoas, como homens mulheres, jovens, adultos,
profissionais de maquiagem e também os nédo profissionais, entre muitos outros
publicos, que claro, estejam interessados na marca ou em seus produtos, desse
modo, as revendedoras da Avon na internet seriam os influencers, pois sdo eles que

levam a informacao de maneira mais interessante.

Os influencers, assim como as revendedoras podem passar confianga nos produtos
da marca e indicar determinados cosméticos para cada tipo de pessoa, todavia, fazem

isso com um unico diferencial, ao contrario das revendedoras, eles podem levar dados
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e conversar com até milhdes de pessoas de uma so6 vez pelo “story” ou publicagéo via
Instagram, estendendo a popularidade da Avon e consequentemente, trazendo mais

compradores (as), alavancando vendas.

Portanto, esses fatores acabam impulsionando o e-commerce no pais, como falou
Danielle Bibas, vice-presidente de marketing da Avon (2020), que diz ainda que ele
nao vai parar em tao pouco tempo, mas na verdade ocorrera o oposto, ele tende a

crescer cada vez mais. (BIBAS, 2020)

“‘Um site tenta entregar os trés tipos de resultados: aumentar vendas, reduzir custos
ou melhorar a satisfacdo/lealdade do cliente. S¢ isso. Trés coisas simples. Tudo o que

vocé faz no seu site deve contribuir nesses trés resultados.” (KAUSHIK, 2020)

Vale comentar também que a Avon entrou em fusdo com a empresa Natura&Co em
janeiro de 2021, nos préximos trés meses houve aumento de 26% na sua receita, 0
motivo foi 0 alavancamento de vendas digitais, que gerou 9,4 milhdes, como mostrou
Felipe Miranda, estrategista-chefe e sécio fundador da maior casa de andlise financeira
do pais, a Empiricus (2021). Nessa mesma linha do tempo, lembra-se que todo esse
ocorrido foi na mesma época que o reality show “Big Brother Brasil 2021” estava em
andamento, onde havia uma pessoa na casa que estava muito presente nas redes
sociais, ela foi a maquiadora que ganhou este BBB, assim que saiu da casa se tornou
embaixadora da marca de cosméticos Avon, ou seja, Juliette Freire, atualmente
influencer, levou resultados excelentes para as vendas da marca, pode-se dizer,
entdo, que influenciadores influenciam no impacto econdmico da empresa.
(CAMARGO, 2021)

2.5. Estratégias de divulgacao

A Avon tem por base participante fundamental no macroambiente, que € um conjunto
de fatores externos que podem interferir nos rumos de uma empresa, seja para 0 seu
crescimento ou estagnacao. Vendedoras de porta em porta, pessoas que gostam
deste tratamento diferenciado por focar no macroambiente, como por exemplo a

Mattel, que foi apropriada para adaptar suas estratégias de marketing.

Ao ser tornar um representante Avon, de acordo com seu site de cadastro,

assegurado um lucro de 15% e pode chegar até 38%, evoluindo conforme

® O o

crescimento de suas vendas de seus mais variados produtos. Somado a isso,
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visando o crescimento macroecondémico, a empresa oferece diversos beneficios e
projetos para atrair possiveis revendedores, como descontos exclusivos de até 70%
em instituicbes de ensino de renome em todo o pais, parceiros de grandes marcas
oferecem diversos servicos de salude e de odontologia e em parceria com grandes
marcas digitais e de entretenimento, a Avon traz novidades exclusivas para seus

funcionarios.

A Avon no Brasil esta melhorando o portfélio, ou seja, sua colecdo de trabalhos ja
realizados, de itens para cuidados com o rosto. Na operacao, a logistica e o conjunto
de métodos e meios destinados a fazer o que for preciso para entregar os produtos
certos, no local adequado, no tempo combinado esté entre as prioridades. A empresa
esta conseguindo fazer entregas no dia seguinte em metade da operacéo. Estdo com
o foco na reestruturacédo do portfélio e na revitalizacdo do negdcio. Aumentaram 0s
precos e estdo oferecendo uma experiéncia melhor para as representantes e as

consumidoras.

A Avon ha algum tempo decidiu mudar o posicionamento da empresa e focar em
algumas questdes sociais: conjunto das expressbes que definem as desigualdades
da sociedade. As campanhas da Avon buscam evocar a diversidade da beleza e
mostrar que a maquiagem pode ser usada por qualquer um. Por isso, 0s anuncios da
Avon mostram, por exemplo, pessoas “plus size”, pessoas negras, homens e
transexuais, que sdo geralmente excluidas de campanhas com foco em beleza e
estética. Nota-se também a representatividade da diversidade feminina como na
campanha “Dona dessa beleza”. “Batizada de Dona Dessa Beleza, a campanha se
propde a bater mais uma vez na tecla de que cada mulher tem o seu estilo, que todas
precisam ser tratadas com respeito e ter o seu espaco garantido. Nao importa como

ela seja, 0 que importa € que ela se sinta bem e se sinta mulher.” (ALMEIDA, 2016)

As pautas dos movimentos sociais estdo ganhando mais espaco para debate na
sociedade, o que se reflete na publicidade. J& que a fung¢do da publicidade e do
marketing é estar por dentro do que acontece no mundo e seguir as tendéncias, as
marcas ndo podem ficar desligadas das demandas da sociedade. Muitas vezes é
melhor arriscar um pouco e fazer uma agao mais ousada, do que a marca ser vista

como antiquada e ultrapassada.
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A marca de cosmeéticos também engloba o tema do movimento negro e igualdade
racial, sendo questdes centrais da comunicag¢édo da companhia. A marca foi a pioneira
em ter uma atriz negra como protagonista em uma campanha de maquiagem, além
de ter sido a primeira a ter um comercial protagonizado por uma transexual em TV

aberta.

Em novembro de 2018, a Avon exaltou a cultura e beleza negra por meio de um
manifesto sobre o “afrofuturismo”. "Queremos convidar as pessoas a uma reflexao a

respeito da inclusédo da identidade negra no cotidiano.” (UOL, 2018)

A Avon também tem acompanhado ativamente as mudancgas de comportamento das
consumidoras, digitalizado seu time de vendas e antecipando tendéncias. Sempre
estando antenada. Com a meta de atualizar a percep¢ao da marca de forma massiva
e apresentar uma nova face, contemporanea, diversa, atual, com um portfélio de
qualidade e digitalizada. “A Avon ta ON e mais moderna do que nunca. Nos proximos
meses de BBB, apresentaremos nossa variedade de produtos de qualidade e
acessiveis para todos. Além disso, vamos estimular conversas relevantes para a
sociedade em prol da diversidade e do estimulo ao empoderamento das mulheres”
(MARK, 2021)

2.6. Interacdo do publico com tais estratégias

As estratégias de marketing sdo de extrema importancia para alavancar o nome e as
vendas da empresa, mas de nada adianta se ndo impactar e fazer com que o publico
olhe para o que esta sendo apresentado. A Avon utiliza de estratégias de marketing
para “chamar a atencédo” do publico, mas a questéo principal é: como ¢é a interagao do

publico com tais estratégias?

Quando o assunto se trata de Internet e Instagram, a Avon se destaca, um
levantamento, apontou que a Avon foi uma das marcas lideres em interagédo nas redes
sociais, segundo estudos, a Avon teve mais de 800 mil interagdes nas redes sociais,

iIsso em apenas dois meses. (PEZZOTTI, 2021)

Uma das estratégias que mais gera interesse e interacdo com o publico, sdo os
sorteios, maior parte dos posts com maiores interagdes sao 0s posts de sorteios que
a empresa faz para seus seguidores, isso faz com que a empresa consiga chamar a

atencdo de quem ja tem certa familiaridade com ela e até mesmo das pessoas que
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nao tem tanta familiaridade, rendendo mais seguidores e potenciais compradores de

seus produtos.

Outra técnica bem utilizada € em relacdo a utilizacdo de figuras publicas nas
postagens e propagandas, onde pessoas que admiram tal, acabam sendo
influenciadas a comprarem o mesmo produto que determinada figura utiliza e julga ser
boa, além de gerar muitos comentarios e interacdo, exatamente por conta de o publico
gostar de tal pessoa. Outro ponto bem utilizado pela Avon que gera bons olhos para
a empresa, € 0 apoio a causas sociais, postando e apoiando nas redes sociais causas

e bandeiras, o que gera bastante repercussao e reconhecimento para a empresa.

2.7. Efeitos da pandemia nas vendas

Desde o inicio da pandemia, com o aumento do distanciamento social e do uso das
redes sociais, 0 Instagram teve um extenso crescimento na quantidade de horas que
seus usuarios utilizam o aplicativo por dia. Assim como aponta uma pesquisa feita em
2020 pela consultoria Kantar que mostra um crescimento de 40% do uso dessa e de
mais outras duas midias, além disso, o Instagram lidera o rank em relacéo a vendas
e compras online, com mais de 25 milhdes de anunciantes totais. Esse avanco
ocasionou uma ampliacdo no namero de influenciadores e, consequentemente, na

guantidade de divulgacdes e transagdes que sao feitas diariamente no aplicativo.

A Avon, com a chegada da pandemia, foi diretamente afetada no modo com que a
marca se relacionava com as redes sociais, tendo que mudar antigas ac¢des e focar
mais nas transacoes e relacdes de comércio digital. Dentre as atitudes que a marca
tomou, como manter o foco na producdo dos itens de higiene pessoal - que tiveram
uma enorme alta na venda durante esse periodo -, a principal foi o inicio de um plano
de digitalizacdo de seus produtos, como a criacdo de revistas digitais, dessa forma,
excluindo os métodos antigos de venda de suas revendedoras focados em levar os
produtos de porta em porta, “NOos temos uma estratégia de digitalizacdo que
executamos nos ultimos anos e vimos a nossa rede adotando mais o ferramental
digital para fazer a consultoria. A pandemia intensificou isso e o digital se tornou um
veiculo importante para que o consultor pudesse manter o seu negdécio ativo”.
(CASTRO, 2021)
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Logo, com esse novo modelo de digitalizacdo da marca, as revendedoras se tornaram
pequenas influenciadoras no Instagram, e assim, muitas delas conseguiram manter
uma média nas vendas dos produtos da marca, como disse Danielle Bibas em sua
entrevista: “Se ha muitas blogueiras e influenciadoras que usaram produtos de
maquiagem, gostaram e estdo recomendando, de certo as pessoas irdo comprar tais

produtos por acreditar nessa recomendacgao” (BIBAS, 2020)

3. PESQUISA DE CAMPO
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O tema central deste trabalho é apresentar 0 aumento nas vendas de uma marca de
cosmeéticos devido a influéncia do Instagram, portanto, para essa dissertacdo, optou-
se pela aplicacdo de trés questionérios online por meio da plataforma Google Forms.
As pesquisas foram realizadas no periodo de 01 a 30 de setembro de 2021 e foram

obtidas respostas de 4 influenciadoras, 1 revendedora e x consumidores.

3.1. Entrevistacom revendedora

Logo abaixo estdo as respostas obtidas da pesquisa de campo realizada com a
Heloisa Emiliano Magalhdes com idade de 20 anos, solteira e residente da cidade de
Ribeirdo Preto, a pessoa entrevistada € revendedora da marca Avon e a pesquisa foi
realizada a fim de coletar dados sobre as mudancas nos meios utilizados para a

revenda dos produtos antes e ap0s a pandemia do Covid-19 em 2021.

Questao 1: Ha quanto tempo vocé revende produtos Avon?
De acordo com o formulario a revendedora iniciou suas vendas ha pouco mais de um

ano.

Questao 2: Antes da pandemia, por qual meio vocé mais revendia?
Ela afirma que antes da pandemia fazia as suas vendas de forma presencial, sendo
que ela mesmo se deslocava até a casa de seus clientes e/ou os clientes iam até a

casa da revendedora.

Questao 3: Vocé percebeu algumas mudancas no meio de revender afetada pela
pandemia? Quais?
Sim, ela declara notar mudancas nas vendas, principalmente na falta de um contato

préximo para poder apresentar os produtos de forma mais clara.

Questao 4: Vocé acha que as redes sociais te auxiliaram para o crescimento das
vendas?

Com a utilizacdo das redes sociais na revenda e apresentacdo dos produtos, ha a
comprovacédo de um resultado positivo e benéfico em relacéo as vendas, além de que

0 uso delas aumentou a sua demanda.
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Questao 5: Algum cliente ja procurou produtos pelo nome de alguma
famosal/influenciadora?
Heloisa confirma que j& houve casos em que clientes procuravam por produtos devido

a divulgacao destes feitas por influenciadores digitais.

3.2. Entrevista com influenciadora

A seguir constam os dados obtidos a partir de uma pesquisa de campo realizada pela
ferramenta “Google Forms” (Apéndice B). O formulario foi disponibilizado a com 4
influenciadoras digitais (Tauana Barros, Fernanda Araujo, Carol Leonel e Lauren
Pfeiff) nele continham 9 perguntas, sendo elas 7 abertas e 2 de alternativa, as quais
as influencers nos forneceram respostas com a finalidade de nos auxiliar no
entendimento de como funciona essa nova profissdo e como ajuda as empresas no
marketing digital. Esta pesquisa ocorreu em outubro de 2021, durante o cenario
pandémico da COVID-19.

Questéao 1: Qual suaidade?

ldade

Ee.
® 21 anos

m 22 anos

50%

27 anos

25%

Figura 3.1 — Idade das influenciadoras

Fonte: Elaborado pelos autores (2021)

De acordo com a figura 3.1 podemos observar que 50% (2) das influenciadoras
entrevistadas possuem 27 anos de idade, 25% (1) possuem 22 e os outros 25% (1)
21 anos
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Questdo 2: Quanto tempo vocé trabalha com a internet?

Quanto tempo vocé trabalha
com a internet ?

T

25%

=] ano
= 4 anos
= 5 anos

Figura 3.2 - Tempo de experiéncia com internet

Fonte: Elaborado pelos autores (2021)

Na figura 3.2, evidencia-se que 50% (2) trabalham ha 1 ano, 25% (1) ha 4 anos e 25%
(1) h4 5 anos.

Questdo 3: Majoritariamente, seu publico-alvo é?
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Qual seu publico alvo?
2

VO'[OS<
P
2

votos
votos

Figura 3.3 - Publico-alvo das influenciadoras

4
VOtos

= adultos
= adolescentes

homens

= mulheres

Fonte: Elaborado pelos autores (2021)

Como observado na figura 3.3 apresentado acima, 100% (4) das influenciadoras
direcionam seu contetdo para adultos, porém 50% (2) delas também direcionam para

adolescentes.

Ja em relacdo ao género do publico, 50% (2) das influenciadoras direcionam o seu

conteudo para homens e mulheres.

Questdao 4: Quais seus métodos para tornar 0 seu conteudo

influente/interessante?

Resposta 1: Falar diretamente para o publico-alvo daquele produto/servico.
Resposta 2: Vida pessoal interessante.

Resposta 3: Aproximacédo pelos Stories, ser verdadeira sempre.

Resposta 4: Posto o que meu publico-alvo pede, sempre pesquiso tendéncias e trends
gue estdo bombando em todas as plataformas, também busco ser a mais sincera e

auténtica possivel!

Questao 5: Qual seu diferencial que desperta interesse nas marcas para buscar

seu trabalho?

Resposta 1: Autenticidade, simplicidade e sinceridade. (2)
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Resposta 2: Autoridade no assunto.
Resposta 3: Naturalidade.

Questao 6: Por que vocé acha que as marcas estdo investindo mais no

marketing pelo Instagram?
Resposta 1: Maior chance de engajamento e visibilidade. (2)

Resposta 2: O Instagram hoje € uma vitrine online, onde a marca tem muita
visibilidade, além de trabalhar diretamente com o publico final da marca. Criamos uma
ligacdo e uma credibilidade com o nosso publico, tornando assim, o interesse por

aquilo que usamos, algo que o publico também queira usar e confia no que indicamos.
Resposta 3: Porque hoje é o que mais aproxima o cliente de uma marca.

Questao 7: Qual a maneira mais frequente de pagamento pelo trabalho prestado

a empresa/marca?
Resposta 1: Permuta.

Resposta 2: Pagamento a dinheiro ou depdsito em conta corrente pessoa juridica com
emissao de nota fiscal todo més. (3)

Questao 8: Qual ferramenta vocé costuma fazer as publicidades?

Ja neste caso, 100% das entrevistadas responderam a ferramenta “story”. E nenhuma

assinalou as demais alternativas “live” e “publicagdes”.

3.3. Entrevista com consumidores
O modelo de formulario proposto (Apéndice C) continha 9 perguntas de multiplas
escolhas e visou identificar o perfil do consumidor de da marca Avon durante o periodo
da pandemia. Esta pesquisa foi distribuida por WhatsApp, e obteve participacdo de
53 consumidores, sendo 79,2% de respostas do publico feminino e 20,8% de
respostas do publico masculino. Em se tratando de faixa etaria, as maiores
participagcbes foram de consumidores entre 18 e 25 anos, representados
percentualmente por 43,4% e até 17 anos com 32,1%. As menores participagdes
foram obtidas entre o publico de 36 a 50 anos (11,3%), acima de 51 anos (7,5%) e de
26 a 35 anos (5,7%). Contudo também foi avaliado o estado civil dos consumidores e
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foram obtidas respostas de 1,9% entre viuvos, 3,8% entre os divorciados, 17% entre

0s casados ou em unido estavel e o maior percentual ficou entre os solteiros — 77,4%.

Antes da pandemia, por gqual meio

vocé adquiria os produtos Avon?
11%

11% gl " Revende

fisica

718%

Figura 3.4 - Meios de compra dos produtos antes da pandemia

Fonte: Elaborado pelos autores (2021)

No periodo antes da pandemia, quando ndo havia distanciamento social, a maior fonte
de produtos Avon era fornecida pelas revendedoras, uma vez que elas podiam
transitar livremente. Seguidamente, estdo as compras feitas com revendedoras em

lojas fisicas.

Na pandemia, por quais meios vocé
adiquiriu os produtos Avon?

6% 2%

25%

49%

= Revededora fisica
= Site

= Whatsapp

= Aplicativo

= Loja fisica

Figura 3.5 - Meios de compra dos produtos durante a pandemia

Fonte: Elaborado pelos autores (2021)

Durante a pandemia pode-se observar, de acordo com o apresentado na figura 3.5, 0

impacto do distanciamento social como impactante ao modo de venda, uma vez que
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as revendedoras fisicas perderam espaco para sites e 0 E-Commerce, em um periodo
gue o contato entre a sociedade estava minimo no qual as pessoas usaram mais de

celulares e seus aplicativos

Vocé ficou satisfeito com o
produto? Se sim, compraria de
novo?
11%
= Sim, compraria
‘ de novo
= Sim, mas nao
compraria
= Nao

89%

Figura 3.6 - Pesquisa de satisfacdo em relacdo aos produtos

Fonte: Elaborado pelos autores (2021)

Com esses dados podem ver que a marca possui uma boa satisfagéo quanto a relacao
de seus consumidores e o produto Avon a ser consumido. Onde por sua experiéncia,

88,7% dessas pessoas voltariam a consumi-los.

Vocé ja viu algum anuncio da
marca Avon? Se sim, onde?

7% 1%

“ 48%
= |[nstagram

= Televisao
= Qutdoor
= Radio

46

Figura 3.7 - Pesquisa sobre a popularidade da marca
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Fonte: Elaborado pelos autores (2021)

Vemos com o resultado apresentado na figura 3.7 que o Instagram vem tendo forte
influéncia dentre os meios de divulgacdo da marca, onde se destaca uma maior

visibilidade dentro do Instagram até mesmo em comparacéao a televiséo tradicional.

Com qual frequéncia vocé
acompaha um influenciador
digital?

17%

>

7%

= Sempre

= Quase sempre
= As vezes

= Raramete

32%

Figura 3.8 - Frequéncia em que o publico acompanha o influencer

Fonte: Elaborado pelos autores (2021)

A maioria das pessoas que acompanham o mundo digital, acompanham com certa
frequéncia algum influenciador digital, esse fator € determinante, pois com esses
ndameros, empresas sdo capazes de selecionarem o0s influenciadores como

divulgadores de seus produtos, investindo cada vez mais nesse estilo de divulgacao.
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Quando vocé compra algum produto/servigo que foi
indicado por um influencer, vocé:

6%

D

= Compra com uma certa regularidade por indicacéo e
sabe que aquilo sera util

= Nao compra com frequéncia por indicacdo, e quando
compra € muito bem pensado

= Compra apeas por que foi indicado pelo iflueciador

11%

)

28%

= Nuca comprei nem utilizei algum servico indicado por um
influencer
Figura 3.9 - Andlise da influéncia

Fonte: Elaborado pelos autores (2021)

Vemos, entdo, na figura 3.9 que a porcentagem de pessoas que “Compra com uma
certa regularidade por...” é alta, isso demonstra e serve como andlise de como as
pessoas pensam e seus costumes ao adquirir algum produto/servigo indicado por um

influenciador.
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4. ANALISE DE DADOS E CONCLUSAO

4.1. Anéalise de dados

Tradicionalmente, as revendas da Avon, dependem das vendas de porta em porta,
porém, com 0 avanc¢o da tecnologia e com as restricbes impostas pela pandemia, a
venda fisica esta ficando cada vez mais no passado, dando espaco para plataforma
digitais. O grande destaque quando o assunto € impulsionar vendas é o Instagram,

por ser uma plataforma versatil e mundialmente conhecida.

Os dados da pesquisa destacaram um forte impacto do Instagram nas vendas nessa

area de cosmeéticos.

De acordo com a revendedora, esse periodo de pandemia foi um momento de
mudancas e adequacdes, pois houve transformagdes no modo em que ela revendia
os produtos, tendo em conta a diferenca do modelo antigo - de porta em porta - € 0
adotado atualmente utilizando a internet como um meio de revenda. Dessa forma, o
uso das redes sociais como uma forma de apresentacéo e revenda dos itens trouxe
resultados positivos nas vendas, o que gerou um aumento na demanda de
mercadorias pelos consumidores da marca. Além desse crescimento em razao do uso
da internet, algo que resultou em maiores nimeros nas vendas, de acordo com a
pesquisa realizada, se deu pela divulgacédo de pessoas famosas — influenciadores

digitais — nas redes sociais, principalmente no Instagram.

A partir das respostas das Influenciadoras com quem entramos em contato para a
pesquisa, concluimos que essa profissdo € recente e moderna — por estar de acordo
com as atualizagdes da tecnologia e com aquilo que o publico demanda e usa no
momento, que sao as redes sociais e tecnologia -, pois o tempo do inicio de trabalho
até agora nao passa de 5 anos e elas tem idades na casa dos 20 & 30 anos. As
respostas mostram também que é um trabalho informal, autbnomo, que existem varias
maneiras de trabalhar e tudo depende do acordo entre a propria Influenciadora e a

instituicdo a qual o servi¢o sera prestado.

A forma que elas recebem o pagamento por sua divulgacdo nédo seria diferente,
também € a combinar com a organizacdo. As opcdes sdo: deposito, dinheiro ou

permuta, que consiste em uma troca, a influencer faz o marketing da empresa no
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aplicativo Instagram, onde a ferramenta que elas usam para tal atividade é o “Story”,

e recebem o produto/servi¢co que € prestado pela parceria.

O marketing digital prestado pelas influenciadoras é de grande importancia, pois cria
uma intimidade com seus seguidores, por elas mostrarem um pouco da sua vida
pessoal, serem verdadeiras, auténticas, falar com naturalidade e ter autoridade no
assunto, sendo assim o publico-alvo delas (onde a maioria sdo pessoas que a
empresa quer atingir. homens e mulheres, adultos ou adolescentes) confiam no que
dizem e tornam-se possiveis clientes da marca com maior facilidade, visto isso, fica
claro que esse é o diferencial dessa profissdo no mercado de trabalho atual que tende
a crescer, por ser uma estratégia extremamente benéfica e eficaz. Ademais, as
mulheres que entrevistamos acreditam que esse aplicativo e essa profissao
combinados nos dias de hoje, trazem maior engajamento e visibilidade aos produtos
ou servicos, deixando a marca em alta tanto nas redes sociais quanto na “boca do
povo”. E dessa forma, ajudado as marcas a ficaram cada vez mais modernas e

adquirindo maior lucro.

Ao entrevistarmos e consultarmos os consumidores e clientes vemos que estédo
habituados com a compra por revenda fisica - caracteristica notoria da marca — que
apesar do sucesso, provavelmente decaird, uma vez que 0s meios tecnoldgicos de
comunicacgio estdo cada vez mais presentes do dia a dia dos brasileiros. E notavel
gue ndo apenas a venda, mas a publicidade da Avon também esta migrando para as
redes sociais com 0 apoio dos influenciadores digitais. Vemos que o avanco da
empresa no alcance de seus possiveis clientes somado a qualidade do produto, e a
consequente satisfacdo do consumidor, cria uma fidelidade a empresa de cosméticos.
Com os dados obtidos através dos entrevistados, nota-se que, sim, o Instagram se
tornou, a ferramenta que “bate de frente” com a utilizacdo da Televisdo, como meio
de divulgacdo da marca. Os influenciadores que utilizam o Instagram estéo atrelados
diretamente com o sucesso das divulgacdes da marca dentro da rede social, pois na
maioria das vezes, sdo esses influenciadores que servem como intermédio entre a

empresa e 0 consumidor.
4.2. Conclusao

Com base nas afirmacdes apresentadas, conclui-se que o marketing digital exerce

impacto positivo nas vendas dos produtos da Avon. Uma vez que as estratégias e
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meétodos de divulgacao estéo voltados para o meio digital, com o auxilio de parcerias
com influenciadores que criam vinculo entre a marca e 0 cliente através de

publicacdes e story pelo aplicativo Instagram.

Em relac&o aos entrevistados, concluiu-se que o uso das redes sociais para fins de
venda ou compra dos produtos vem trazendo grandes beneficios, ja que o meio digital
€ de mais facil acesso para os revendedores e consumidores da marca, visto que
estamos em um periodo pandémico e passamos mais tempo dentro de nossas
residéncias consumindo e consequentemente sendo influenciados por conteddo da
internet. Nesse sentido, o aumento do lucro é consideravel, pois as vendas também

cresceram, decorrente desse novo estilo de e-commerce.
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APENDICES

Apéndice A: Pesquisa de campo sobre as revendas dos produtos
Avon
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1. Qual seu nome?

2. Qualsualdade?

3. Qual o seu estado civil?

4. Qual cidade vocé mora?

5. H4 quanto tempo vocé revende produtos Avon?

6. Antes da pandemia, por qual meio vocé mais revendia?

7. Vocé percebeu algumas mudancas no meio de revender afetada pela pandemia? Quais?

8. Vocé acha que as redes sociais te auxiliaram para o crescimento das vendas?

Apéndice B: Pesquisa de campo para influenciadores digitais

1. Qual seu nome?
2. Qual sua idade?
2. Quanto tempo vocé trabalha com a internet?

4. Majoritariamente, seu publico-alvo é?
( ) Criancas
( ) Adolescentes
( ) Adultos
( )Homens
() Mulheres

5. Quais seus métodos para tornar o seu conteudo influente/interessante?
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6. Qual seu diferencial que desperta interesse nas marcas para buscar seu trabalho?
7. Por que vocé acha que as marcas estdo investindo mais no marketing pelo Instagram?
8. Qual a maneira mais frequente de pagamento pelo trabalho prestado a empresa/marca?
9. Qual ferramenta vocé costuma fazer as publicidades?
() Story

() Live
() Publicagao

Apéndice C: Pesquisa de campo sobre influenciadores digitais

1. Qual seu nome?

2. Qual é o seu género?
( ) Feminino
() Masculino
() Ndo binario
( ) Outro
( ) Prefiro ndo dizer

3. Qual sua faixa etdria?
( ) Até 17 anos.
( )De 18 a 25 anos.
( ) De 26 a35anos.
( )De 36 a50anos.
( ) A partir de 51 anos.

4. Qual é o seu estado civil?
( ) Solteiro
( ) Casado
( ) Viuvo
( ) Divorciado

5. Vocé ja adquiriu algum produto Avon?
()Sim
( ) Nao

6. Antes da pandemia, por qual meio vocé adquiria os produtos Avon?
( ) Revendedora (fisica)
( ) Lojafisica
( ) Internet
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7.

8.

9.

Durante da pandemia, por qual meio vocé adquire os produtos Avon?
() Revendedora (fisica)

() Site

() WhatsApp (revendedora on-line)

() Aplicativo

( ) Lojafisica

Vocé ficou satisfeito com o produto? Se sim, compraria de novo?
() Sim, compraria de novo

() Sim, mas ndo compraria

( ) Nao

Vocé ja viu algum andncio da marca Avon? Se sim, onde?
( ) Televisao

() Instagram

() Outdoor

( ) Radio

10. Com qual frequéncia vocé acompanha um influenciador digital?

( ) Raramente

() Asvezes

( ) Quase sempre
( ) Sempre

11.Quando vocé compra algum produto/servico que foi indicado por um influenciador digital, vocé:

() Ndo compra com frequéncia por indicacdo e quando compra é muito bem pensado.

( ) Compra com uma certa regularidade por influéncia e sabe que aquilo sera util para vocé pela

indicagao do influenciador.

() Compra apenas porque foi indicado pelo influenciador ou porque carrega o seu nome, mesmo

sabendo que pode nao lhe ser util.
() Nunca comprei e nem utilizei servico indicado por influenciador.




