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INTRODUGAO

Apesardeteremsurgidocomo espacos de entretenimento
e conexdo, as redes sociais ampliaram seu papel e se
tornaram protagonistas na forma como as pessoas
descobrem, avaliom e consomem produtos e servigos.
Diante desse cendrio, os influenciadores digitais ocupam
um papel estratégico, atuando como ponte entre
as marcas e 0s consumidores e, muitas vezes, como
catalisadores de decisdes de compra.

Mas o que realmente sustenta essa influéncia? O que
faz um conteddo gerar confianga? E em que momento a
recomendacdo se transforma, de fato, em conversdo?

Este relatério mergulha na relagdo entre consumo e
influéncia para entender como os brasileiros interagem
com contedudos nas redes sociais, quais formatos
despertam mais interesse, o que gera credibilidade e
quais fatores pesam na hora de decidir comprar, ou ndo.
Ao longo do material, vocé vai encontrar andlises que
ajudam a decifrar o comportamento do consumidor
digital e a identificar oportunidades para marcas que
querem se conectar de forma mais relevante com seu
publico.

O resultado € uma visd@o clara sobre como a influéncia
se constroi na pratica e como ela impacta, de ponta a
pontag, a jornada de consumo.

opinion box l-iﬁlnfluency.me
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SOBRE O
OPINION BOX

O Opinion Box desenvolve

a tecnologia que vocé precisa
para desvendar os desejos

do consumidor e as tendéncias
do seu mercado.

Com as nossas solugdes de pesquisa de mercado e
customer experience, ajudamos empresas de todos
Os portes e segmentos a levantar as informagdes que
embasam decisdes de negdcio mais inteligentes,
dageis e confiaveis.

Desde 2013, combinamos tecnologias inovadoras
e conhecimento técnico para criar ferramentas
poderosas de coleta e andlise de dados. Mais do
que isso, criamos solugcdes de consumer insights que
conectam pessoas e ja trouxeram as respostas certas
para as perguntas de mais de 1.000 empresas no Brasil
e N0 mundo.

Fazemos tudo isso para que vocé resolva as dores
do seu negdécio sempre com base em dados e sem
achismos.

CONHECA O OPINION BOX

opinion|:|box
inJoXo
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SOBRE A
INFLUENCY.ME

Langada em 2018, a Influency.me é a principal empresa
brasileira especializada em Marketing de Influéncia.
Com foco em alta performance, oferece solucdes
completas para marcas gue desejam impulsionar seus
resultados por meio da contratagdo de influenciadores
digitais.

Entre suas frentes de atuacdo, estd a Influency.me

Studio, uma plataforma para gestdo de campanhas
com influenciadores digitais que reune mais de 10
milhdes de influenciadores e auxilia centenas de
marcas a executarem estratégias que maximizam
seus resultados.

Ja a Influency.me House funciona como agéncia de

influencer marketing, com um time especialista na
gestdo completa de campanhas para empresas de
diferentes portes e segmentos.

Complementando o ecossistema, a Influency.me Stars

€ a agéncia de talentos da empresa, com um casting
exclusivo de influenciadores digitais selecionados pela
capacidade de entregar resultados excepcionais 4s
marcas.

CONHEGA A INFLUENCY.ME

!1!1 Influency.me
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PERFIL
DAS PESSOAS
ENTREVISTADAS

1.201

pessoas usudrias de redes sociais entrevistadas
pela internet em margo de 2026.

Margem de erro de 2,8pp.

REGIAO

GENERO

$ ?

56% 44%

Mulheres Homens

FAIXA ETARIA RENDA FAMILIAR
De 16 a 29 anos AB
De 30 a 49 anos CDE

50 anos ou Mais
28%

AVISO LEGAL

O compartilhamento dos dados e andlises contidos neste relatorio sGo
permitidos tanto em documentos publicos quanto privados, desde que
acompanhados do devido crédito a fonte: Opinion Box e Influency.me -
Relatério Consumo e Influéncia Digital - Maio/26
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Onde o publico esta
e como se comporta
nas redes

Para entender o impacto dos influenciadores no consumo, é preciso
comecar pelo bdasico: onde estd a atencdo do publico e como ela
é distribuida no dia a dia. Afinal, antes de qualquer recomendacgdo
gerar interesse ou conversdo, ela precisa aparecer e conquistar
espago em meio a uma rotina j& tomada por conteddos e estimulos
constantes.

O Instagram se destaca como a plataforma mais utilizada.
Em seguida, aparecem YouTube e TikTok, reforcando a forca
do conteido em video no universo digital. Outras redes tém
participacdo mais complementar, funcionando como apoio em
nichos ou contextos especificos.

Quando o olhar se volta para a descoberta de produtos, o cendrio se
mantém relativamente consistente, mas com algumas mudangas
importantes. O Instagram continua liderando, mas plataformas
como TikTok e YouTube ganham ainda mais relevancia nesse
momento da jornada. Isso indica que, além de concentrar atencdo,
essas redes também desempenham um papel ativo na influéncia
sobre o consumo.
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QUAL REDE SOCIAL VOCE MAIS UTILIZA?

Instagram
. 5 9%
YouTube
N 17 %
TikTok
BN 10%
Facebook
7%

X/[Twitter

2%
Kwai

2%
LinkedIn

1%
Pinterest

1%
Outras

1%

QUAL REDE SOCIAL MAIS UTILIZA? Por faixa etdria

Il nstagram [ TikTok [l YouTube [ Facebook X/Twitter  Kwai Outras

16 a 29 anos 2% 3%4%
57% 16% 13%

30 a 49 anos 1%2%2%
67% 8% 15% 5%

50 ou mais 2%2%3%

50% 23% 13%

QUAL REDE SOCIAL MAIS UTILIZA? Por género

Il nstagram [ TikTok [ YouTube [ Facebook Kwai outras

Homens 29
51% 7% 24% 9% Wi
Mulheres 3% 3%

65% 13% MN% 5%




E QUAL REDE SOCIAL VOCE MAIS UTILIZA PARA
DESCOBRIR PRODUTOS?

@ Instagram

I 41%
TikTok

Jd m— 187

YouTube
N 17%
Facebook
7%
Pinterest
3%
Kwai
2%
X[Twitter
1%
LinkedIn
1%
Nd&o utilizo redes sociais para descobrir produtos

10%

QUAL REDE SOCIAL MAIS UTILIZA PARA DESCOBRIR PRODUTOS?
Por faixa etaria

B instagram [l TikTok [ YouTube [ Facebook Pinterest Outras [ Nenhuma

16 a 29 anos

32% 32% 13% 5% 5%.

30 a 49 anos

%

wee
50 ou mais 3%
39% N% 18% 10% -

2
48% 14% 18% 6%
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86% dos consumidores assistem influenciadores diariamente,
ainda que por periodos relativamente curtos ou moderados. Essa
relagdo com os criadores, no entanto, tende a ser mais distante do
que proxima. A maior parte das pessoas (58%) se enxerga como
espectadora, sem necessariamente estabelecer um vinculo mais
profundo.

Ainda assim, hd espaco para diferentes niveis de conexdo, desde
quem acompanha de forma mais fiel (14%) até quem se percebe
como potencial cliente (17%), mostrando que a influéncia pode
acontecer mesmo sem uma relagdo de proximidade intensa.

QUANTO TEMPO VOCE DEDICA A ASSISTIR
INFLUENCIADORES DIARIAMENTE?

Menos de 30 minuto: | 25
(]
De 30 minutos a1 hore: | 30%
Do 1horo a3 horos. [ 17%

Mais de 3 horas 1%

N&o assisto contelddo de influenciadores 14%

QUAL NiVEL DE “INTIMIDADE” VOCE SENTE
COM OS INFLUENCIADORES QUE SEGUE?

58% 17% Ly NM%

| Apenas um espectador M cliente em potencial | Seguidor fiel Amigo proximo

Ja os formatos de interacdo mais diretos, como grupos e canais
de transmissdo, ainda ndo sdo amplamente consolidados. Embora
parte dos usudrios participe de formatos de interagcdo mais diretos,
ComMo grupos e canais de transmissdo, muitos mantém uma relagdo
mMais passiva, com notificacdes silenciadas ou acessos espordadicos.
Isso sugere que nem toda tentativa de aproximagdo gera, de fato,
engajamento ativo.

VOCE PARTICIPA DE CANAIS DE TRANSMISSAO OU
GRUPOS DE INFLUENCIADORES NO WHATSAPP?

16% 25% 21% 38%
[ Participo e H Participo, mas deixo B Raramente entro N&o participo
acompanho tudo todos silenciados nesses grupos desses grupos

COM QUE FREQUENCIA VOCE ASSISTE A LIVES
DE CRIADORES DE CONTEUDO?

*Responderam apenas aqueles que assistem influenciadores

24% 21% 43% mvys

B sempre que posso M Frequentemente M Raramente Nunca

10



Da influéncia a conversédo:

O que leva o consumidor a comprar

Entre ver uma recomendacdo e, de fato, efetivar a compra, o
consumidor passa por etapas de validagdo, comparagdo e busca
por seguranga, especialmente em um ambiente digital com tantas
opgoes.

Mais do que alcance ou numero de seguidores, o que estd em jogo
é a confianca construida ao longo do tempo e a capacidade de
gerar credibilidade.

Nesse contexto, a credibilidade dos influenciadores nd&o estd
necessariomente ligada ao tamanho da audiéncia. Perfis menores,
quando percebidos como especialistas, tendem a gerar niveis de
confianga até superiores aos dos grandes criadores. Isso reforca
a ideia de que autoridade e proximidade sdo ativos importantes na
construcdo da influéncia.

SUA CONFIANGA EM INFLUENCIADORES GRANDES
(MILHOES DE SEGUIDORES) E:

14% 17% 47% 15% 7%

Muito baixa Muito alta

_SUA CONFIANGA EM MICROINFLUENCIADORES
(TEM POUCOS SEGUIDORES MAS SAO ESPECIALISTAS
EM DETERMINADO ASSUNTO OU TEMA) E:

N% 15% 49% 18% 7%

Muito baixa Muito alta

I
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O formato do conteldo também desempenha um papel relevante
nesse processo. Conteddos mais estruturados, como carrosséis
informativos, mostramumbomniveldeatengdoeleituraporparte
do piblico (63%), indicando que hd interesse em se aprofundar
antes de tomar uma decisdo.

Esse comportamento fica ainda mais evidente no que acontece
apds o primeiro contato com um produto. A compra imediata
& excegdo: a maioria das pessoas busca comparar pregos (31%)
e pesquisar comentdrios e reviews (26%) para entender melhor
a reputagcdo da marca. Ou seja, o influenciador tem um papel
importante na descoberta, mas a decisdo final costuma passar
por outros pontos de contato.

APOS VER UMA INDICAQAO DE PRODUTO QUE
TE INTERESSA, QUAL SEU PROXIMO PASSO?

Pesquisar o prego em outros sites
31%

Pesquisar comentdrios e reviews
26%

Pesquisar sobre a reputagdo da marca

19%
Salvar para comprar depois
N%
Pesquisar por cupons
9%
Comprar pelo link imediatamente

4%

QUANDO VOCE QUER SABER A OPINIAO REAL SOBRE
UM PRODUTO, ONDE VOCE BUSCA PRIMEIRO?

Google
30%
Sites de avaliacdo (Exemplo: Reclame Aqui)
20%
YouTube
12%
Site da loja
N%
TikTok
9%
Instagram
7%
Amigos e conhecidos
5%
Facebook
2%

X[Twitter

1%
Kwai

1%
Pinterest

1%
Outro

1%

12



VOCE TEM O COSTUME DE COMPRAR PRODUTOS
INDICADOS PELOS INFLUENCIADORES QUE VOCE SEGUE?

*Responderam apenas aqueles que assistem influenciadores
12% 28% CUVA 12%

B Nunca B Raramente I Algumas vezes Com frequéncia

SE UM INFLUENCIADOR POSTA UM PRODUTO
QUE TE INTERESSA, ONDE VOCE PREFERE
TIRAR DUVIDAS SOBRE O PRODUTO?

No Google
38%
No site da loja
21%
Nos comentdrios do post
17%
No Direct do perfil da loja
6%
Com amigos/conhecidos
6%
No Direct do influenciador
4%
Outro
1%
N&o tenho costume de comprar de influenciadores

7%

VOCE CLICA NOS LINKS DE INDICAGAO (BIO/STORIES)?

50% 25% 13% EArys
Hsco produto for M pificimente ™ Sempre ou Apenas se
muito interessante ou nunca quase sempre houver cupom

E notavel que a influéncia se traduz, sim, em resultado. A maior
parte dos consumidores (69%) ja realizou compras a partir de
recomendacgdes vistas nas redes sociais, ainda que nem sempre
de forma recorrente. Isso mostra que, Mesmo Com UM Processo
mais criterioso, os influenciadores seguem sendo relevantes Ao
longo da jornada.

PENSANDO NOS ULTIMOS SEIS MESES, VOCE FEZ ALGUMA
COMPRA DE PRODUTO QUE VIU INDICADO EM UMA REDE SOCIAL?

69% 31%

Sim Nd&o

13



EM QUAIS REDES SOCIAIS VOCE VIU O PRODUTO QUE COMPROU?

*Responderam apenas aqueles que realizaram alguma compra nos Gltimos 6 meses

Instagram
72%
YouTube

35%
34%

TikTok

Grupos de WhatsApp
26%

23%

Facebook

Pinterest

13%
N%

Kwai

X/Twitter
10%
LinkedIn

8%
Bluesky
7%
Outras

2%

QUAIS TIPOS DE PRODUTOS VOCE DE FATO JA COMPROU
POR RECOMENDAGAO DE UM INFLUENCIADOR?

*Responderam apenas aqueles que realizaram alguma compra nos dltimos 6 meses

Beleza e Cuidados Pessoais (Maquiagem e skincare)
39%
Moda e Acessoérios (Roupas e calgados)
32%
Saude e Fitness (Suplementos e acessorios)
25%
Tecnologia e Eletronicos (Dispositivos e gadgets)
23%
Educacgdo e Infoprodutos (Cursos e e-books)
22%
Gastronomia (Restaurantes e alimentos)
22%
Casa e Decoragéo (Moéveis e utensilios)
19%
Turismo (Hotéis, passagens)
19%
Itens Infantis/Maternidade

8%

Outro
1%
Nunca comprei nada por recomendagdo de um influenciador

14%
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Ao mesmo tempo, os dados também deixam claro que a conversdo
ndo acontece sem barreiras. Avaliagées negativas (51%) séo o
principal fator que impede a finalizagdo da compra, seguidas de
perto por preco elevado (50%) e insegurancas relacionadas ao
link ou risco de fraude (48%).

No fim, os dados mostram que a influéncia tem, sim, capacidade
de gerar vendas, mas a conversdo depende de uma equacéo
mais ampla. Ndo basta gerar desejo, é preciso sustentar confianga,
reduzir fricgdes e garantir uma experiéncia segura ao longo de toda
a jornada.

QUAIS MOTIVOS IMPEDEM VOCE DE FINALIZAR
UMA COMPRA INDICADA POR UM INFLUENCIADOR?

Avaliagdes negativas nos comentdrios ou em outros sites
51%
Preco muito alto
50%
Inseguranga com o link ou medo de fraude
48%
Frete muito alto
47%
O conteddo parece muito “andncio” e pouco “uso real”
41%
N&o confiar que o influenciador realmente use aquele produto.
40%
Tempo de entrega muito longo
30%
Processo de compra dificil ou demorado
30%
Nd&o ter cupom ou descontos exclusivos
28%
Outro
1%
Nenhum

3%

15
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Para entender o que realmente influencia a decisdo de compra
nas redes sociais, & importante olhar com mais profundidade para
quem ja utiliza esses canais como fonte ativa de descoberta.

Nesta seg¢do, os dados refletem exclusivamente a visdo de
quem ja incorpora as redes sociais na sua jornada de consumo.
Isso significa que estamos analisando um comportamento mais
intencional, em que o conteudo, além de entreter, & também uma
ferramenta de pesquisa.

Quando o assunto € pesquisar produtos nas redes sociais, o video
é o formato preferido de 7 em cada 10 respondentes.

Dentro desse universo, os videos curtos se destacam como o
formato preferido. Mas ndo &€ s o formato que importa, a forma
como o conteddo é produzido também impacta diretamente na
credibilidade. Videos com edigéo leve (43%) séio os que mais
transmitem confianga, seguidos por conteddos simples, sem
edigdo (32%).Produgoes muito elaboradas tendem a ser percebidas
com mais cautela, o que indica uma valorizagdo crescente da
autenticidade.

QUANDO ESTA PESQUISANDO UM PRODUTO PARA COMPRAR, QUAL
FORMATO DE CONTEUDO VOCE PREFERE PARA SE INFORMAR?

*Responderam apenas aqueles que utilizam as redes sociais para descobrir produtos

Videos Textos

16
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SOBRE CARROSSEIS DE IMAGENS COM INFORMAGOES:

19% 44% A 12%
B cio todos B cioa | Vejo apenas Pulo rapidamente,
os slides maioria as imagens ndo me interessa

E QUAL FORMATO DE VIDEO VOCE PREFERE
PARA PESQUISAR PRODUTOS?

*Responderam apenas aqueles que preferem videos

65% vl 6%
B videos Curtos, M videos Longos, Lives/Videos
como Reels e TikTok como reviews no YouTube Qo vivo

PENSANDO NA EDIGAO DOS VIDEOS SOBRE PRODUTOS,
O QUE PASSA MAIS CREDIBILIDADE?

*Responderam apenas aqueles que utilizam as redes sociais para descobrir produtos
3%

43% 32% 22%

M cdicdo leve/ M video simples/ M Edigdo impecavel/ Nenhuma
Cuidada Sem edic¢do Profissional das opgoes

Fotos que mostram o produto em uso no dia a dia séo, de longe, as
que maisgeram confianga (70%), superando comamplavantagem
imagens conceituais (18%) ou de estudio (10%). O consumidor quer
ver o produto em contextos reais, com menos producdo e mais
proximidade da sua propria realidade.

O mesmo padrdo se repete nas legendas e explicagdes. Conteldos
objetivos, com descrigdes curtas e diretas, séo os que mais chamam
atencdo, embora haja também uma parcela relevante que valoriza
informagdes mais detalhadas.Isso sugere que clareza e utilidade séo
mais importantes do que volume. No fim das contas, o consumidor
quer entender rapidamente, mas com conteddo suficiente para
tomar uma decisdo.
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AGORA PENSANDO NAS FOTOS DE PRODUTOS QUE ESTA
PESQUISANDO, O QUE PASSA MAIS CREDIBILIDADE?

*Responderam apenas aqueles que utilizam as redes sociais para descobrir produtos
L)
o

70% 18% 10%
M rotos reais M rotos conceituais, M rFotos de estddio, Fotos amadoras,
de uso no com produgdo que mostram sem filtro
dia a dia moderna apenas o produto

QUANTO AS LEGENDAS E EXPLICAGCOES DO PRODUTO,
O QUE CHAMA MAIS A SUA ATENGCAO?

*Responderam apenas aqueles que utilizam as redes sociais para descobrir produtos
3%

A% 35% 21%
M rrases curtas, B textos bem M Ttextos médios, Apenas o nome
com uma detalhados com com poucas do produto e o
descrigdo objetiva muitas informagoées informacgoes preco

O QUE VOCE ACHA DE VIDEOS DE “UNBOXING”, QUE MOSTRAM
UMA PESSOA ABRINDO A EMBALAGEM E REVELANDO O PRODUTO?

*Responderam apenas aqueles que utilizam as redes sociais para descobrir produtos

38% 34% 14% 14%
B Uteis e influenciam M nteressantes, mas M Dpecisivos para Irrelevantes para
muito minha decisdo influenciam pouco minha minha decisdo minha decisdo
de compra decis@o de compra de compra de compra

18
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O que sustenta a
credibilidade da #publi

A publicidade feita por influenciadores estd cada vez mais presente,
mas isso ndo significa que ela seja automaticamente percebida
como confidvel. Para que uma recomendacgdo seja levada a sério,
o consumidor busca sinais claros de autenticidade, transparéncia
e coeréncia. Por isso, também exploramos o que realmente faz
uma publicidade gerar credibilidade, quais praticas fortalecem a
confianga e quais comportamentos podem colocar tudo a perder.

Os dados mostram que o principal fator que convence o consumidor
€ a percepgdo de autoridade: criadores que demonstram
conhecimento ou propriedade sobre o produto lideram com
folga, com 68%. Logo em seguida, aparecem sinais claros de como
a transparéncia & importante, como apontar pontos negativos
(64%) e responder duvidas técnicas (57%), elementos que ajudam

a quebrar a logica de um discurso puramente promocional.

PENSANDO NOS VIDEOS PUBLICITARIOS FEITOS POR
CRIADORES DE CONTEUDOS (“PUBLI”), O QUE TE CONVENCE
DE QUE AS INFORMAGOES FORNECIDAS SAO REAIS?

O criador ter conhecimento ou propriedade para falar daquele produto

T e

O criador falar também de pontos negativos

I 64 %

O criador responder duvidas técnicas

57%
O criador ter um estilo de vida coerente/real
56%
O criador mostrar o uso por varios dias
54%

Outro
1%
Nada me convence

7%
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Por outro lado, a frequéncia excessiva de publicagdes patrocinadas
pode comprometer essa percepgdo. Uma parcela significativa dos
consumidores entende que influenciadores que fazem publicidade
todos os dias acabam saturando o perfil (38%) ou até mesmo
perdendo totalmente a credibilidade (15%).

Em contrapartida, outra parte enxerga esse comportamento como
profissionalismo (32%) ou uma boa curadoria de produtos (15%).
Isso indica um equilibrio delicado: a monetizacdo é esperada, mas
0 excesso pode reduzir a confianga.

INFLUENCIADORES QUE FAZEM PUBLICIDADE TODOS OS DIAS:

38% 32% 15% 15%
B tstao saturando M sao profissionais M sao 6timos curadores Perderam totalmente
o perfil focados de produtos a credibilidade

Quando guestionados sobre como seria a publicidade ideal, os
consumidores reforcam essa busca por autenticidade e utilidade.
Mostrar o produto em uso na rotina aparece como principal
caracteristica, seguido pela transparéncia em relagdo a pontos
negativos e por uma comunicagdo mais natural, sem roteiros
engessados.

. My Profile

Sponsored

- 4

®QYVY

p
Q Profile
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PARA VOCE, A PUBLICIDADE (#PUBLI) IDEAL FEITA POR
UM INFLUENCIADOR DEVE TER QUAIS CARACTERISTICAS?

Mostrar o produto sendo usado na rotina pratica

I 52

Apontar também os aspectos negativos do produto

I 48

O influenciador falar com as suas proprias palavras, sem parecer que estd lendo um roteiro
e 47%
Mostrar o “antes e depois” ou o efeito real apds o uso
46%
O influenciador tirar ddvidas dos seguidores sobre o produto
A%
A pessoa mostrar que j& usa a marca hd algum tempo
A%
Deixar claro que € um anudncio logo no inicio
39%
Ensinar algo novo ou dar uma dica Util enquanto apresenta o produto
38%
Oferecer um cupom de desconto ou brinde que valha a pena
33%
Ter uma qualidade de imagem boag, mas que ndo parega um comercial de TV

31%

Nenhuma

4%

O QUE TE DA MAIS SEGURANCA PARA CLICAR NO
LINK DE PUBLICIDADE DE UM INFLUENCIADOR?

O conteldo despertar meu interesse
I 25%
Ser um produto que eu ja estou querendo
P 20%
Ser uma loja que eu jG conhego
T 18%
Ver depoimentos de outros seguidores
13%
O influenciador ser verificado ou ter muitos seguidores
8%
Cupom exclusivo do influenciador
6%

Outro

1%
Nada me faz clicar

9%

2]
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O peso dos valores
pessodis ha influéncia

A relagcGo entre publico e influenciadores também passa por
identificagdo de valores. Como o0s posicionamentos politicos e
sociais estdo cada vez mais presentes nas redes, € importante
entender o quanto essas questdes impactam a decisdo de seguir
e consumir conteddos. Afinal, a influéncia ndo se constrdi apenas
pela utilidade ou entretenimento, mas também pela afinidade entre
guem comunica e guem acompanha.

Os dados mostram que o posicionamento politico e social dos
influenciadores tem um peso relevante na forma como o publico
se relaciona com eles. Para a maiorig, esse fator ndo passa
despercebido: 63% consideram esse aspecto importante ou
até decisivo na hora de seguir um criador. Isso indica que, além
do conteudo, os valores comunicados também fazem parte da
construgdo da influéncia.

O QUANTO O POSICIONAMENTO POLiTIQO E SOCIAL DE UM
INFLUENCIADOR IMPACTA SUA DECISAO DE SEGUI-LO?

*Responderam apenas aqueles que assistem influenciadores

21% 42% A 12%

M £ decisivo M £ importante I £ pouco relevante Irrelevante
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DISCORDO/ CONCORDO/
DISCORDO TOTALMENTE CONCORDO TOTALMENTE

pesmomeis poimode 1y, [ N 2

quem tem valores similares
\aosgoguempense 229, (I 45
muito diferente de mim 22% 48%
Foco apenas no contetdo 23y, NI 407

técnico/entretenimento

o0 mistro censumo <o 29y, I 37

posicionamento do criador

VOCE JA DEIXOU DE COMPRAR UMA MARCA PORQUE
ELA FOI DIVULGADA POR UM INFLUENCIADOR COM
POSICIONAMENTO POLITICO QUE VOCE DISCORDA?

sim, muitas vezes |G 22,
sim, poucas vezes [ 17%
sim, uma anica vez [ 10%

N&o, mas faria isso 25%,

N&o e nunca faria isso 26%

No fim, os dados mostram que o posicionamento Ndo é neutro: ele
influencia a forma como o publico se conecta, confia e, em alguns
Ccasos, consome. Para marcas e criadores, isso refor¢ca aimportdncia
de coeréncia e alinhamento de valores, j0 que a afinidade com o
publico pode ser um fator decisivo tanto para fortalecer quanto
para fragilizar essa relagdo.
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Percepc¢do sobre o uso
de IA nos contetudos

O avango da inteligéncia artificial tem transformado a forma
como conteddos s@o produzidos nas redes sociais, trazendo
novas possibilidades, mas também novos questionamentos. A
medida que imagens, videos e textos gerados por IA se tornam
Mais comuns, cresce também a necessidade de entender como
o pUblico percebe esse tipo de contetdo. Aléem dainovagéio, esta
em jogo a credibilidade: até que ponto a tecnologia contribui
para a experiéncia, e em que momento ela passa agerardivida
ou afastamento?

Embora cada vez mais presente nas redes sociais, a percepgdo do
publico sobre a IA nos conteddos ainda € marcada por um certo
equilibrio entre familiaridade e cautela. 74% afirma conseguir
identificar contelidos gerados por IA sempre ou na maior parte
das vezes, 0 que indica um nivel de repertdrio j& desenvolvido,
ainda que exista uma parcela relevante que encontra dificuldade
nesse reconhecimento.

VOCE TEM FACILIDADE PARA IDENTIFICAR CONTEUDOS

FEITOS POR IA NAS REDES SOCIAIS?
4%

23% 51% 22%
B |dentifico sempre B |dentifico na I Tenho dificuldade Nunca
Oou quase sempre maioria das vezes de identificar identifico
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Quando aplicada diretamente d comunicagdo de produtos, a 1A
desperta reagdes mistas. Para muitos, o uso dessa tecnologia gera
davida sobre averacidade ou qualidade do item apresentado (43%),
enquanto outra parte considera aceitdvel, desde que o resultado
seja convincente (32%). Ha ainda quem perca o interesse diante
desse tipo de contetdo (17%), o que reforca que a presenca da IA
pode impactar negativamente a percepgdo, dependendo de como
é utilizada.

SE UM INFLUENCIADOR USA IA PARA CRIAR VIDEOS OU
IMAGENS DE PRODUTOS, ISSO:

43% 32% 177 §:¥
B Me deixa em davida B E aceitavel se o B Me faz perder o Me passa
sobre o produto resultado for bom interesse no item modernidade

No caso de textos e legendas, hd uma abertura maior: boa
parte dos consumidores aceita conteldos gerados por IA (48%),
especialmente quando sdo Uteis e objetivos. Ainda assim, 36%
demonstram resisténcia, apontando a falta de humanizagdo como
um ponto de desconexdo.

O QUANTO VOCE GOSTA DE TEXTOS E LEGENDAS ESCRITOS POR IA:

Gosto muito, acho eficiente e direto ||l 9%
Gosto, se ainformagao for ot |G 397
E indiferente, néo percebo a diferenga _ 16%

N&o gosto, sinto falta de um toque humano 26%
o

N&o gosto nem um pouco, acho 10%

(]

impessoal e desinteressante

JG quando o assunto sdo imagens, a rejeicdo tende a ser mais
evidente. Modelos gerados por IA, especialmente agueles com
aparéncia idealizado, séo percebidos como artificiais e pouco
confiaveis por mais da metade dos consumidores (54%), o que
pode prejudicar a capacidade do consumidor de imaginar o
produto na pratica.

O QUANTO VOCE GOSTA DE IMAGENS DE MODELOS GERADAS POR IA:

Gosto muito, me ajudam a ver o potencial do produto ||l 8%

Gosto, sao esteticamente agradaveis |G 24,
E indiferente, ndo percebo a diferenca _ 14%

N&o gosto, me parecem artificiais demais
9 P 38%

N&o gosto nem um pouco, me impedem 16%
de ver como o produto real o
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O USO DE IA EM CONTEUDOS DE MARKETING ME PARECE:

40% 33% 14% EREYS
B uma ferramenta @ Algo que precisa B uma ameacga & Uma evolugdo
atil ser limitado verdade do conteldo transformadora

A grande maioria (84%) valoriza mais videos produzidos por
pessoas, mesmo que tenham imperfeigdes, enquanto apenas uma
parcela minima demonstra preferéncia por conteddos totalmente
gerados por inteligéncia artificial. Isso reforca um ponto central:
a autenticidade continua sendo um dos principais pilares da
confianga.

VOCE VALORIZA MAIS UM VIDEO FEITO POR HUMANOS, MESMO
QUE TENHA PEQUENAS IMPERFEICOES, OU UM FEITO POR IA?

Valorizo muito mais o humano. [ 4G %
Valorizo mais o humano, mas aceito o 14 NG 3587

Sou indiferente, nao percebo a diferenca [N 7%

Valorizo a IA, mas também gosto dos humanos 8%

Valorizo muito mais os videos feitos por 1A 1%,
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O que os dados
mostram na pratica

Ao longo deste material, fica claro que a influéncia no ambiente
digital € construida a partir de uma combinagdo de fatores e ndo so
de alcance ou visibilidade. Para transformar atengdo em conversdo,
é preciso entender o que realmente gera confianga, interesse e agdo.

Abaixo, reunimos os principais aprendizados extraidos dos dados:

CREDIBILIDADE VEM DA AUTENTICIDADE

Entre os fatores que mais geram confianga em publis, alguns dados
se destacam:

(o ] valorizam quando o criador demonstra
(o) conhecimento sobre o produto;
6 4 o/o quando aponta pontos negativos;
5 7 o/o quando responde duvidas técnicas.

Além disso, conteldos com edig@o leve (43%) ou sem edigdo
(32%) transmitem muais credibilidade do que produgées altamente
profissionais.
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O CONSUMIDOR QUER VER O PRODUTO NA VIDA REAL

A prova disso estd no fato de que 70% confiam mais em fotos de uso
no dia a dia, enquanto apenas 10% preferem imagens de estldio.
O mesmo vale para videos: 52% esperam ver o produto na rotina
pratica e 46% valorizam demonstragoes reais de resultado.

A INFLUENCIA ACONTECE, MAS EXIGE INTERESSE REAL

Na hora de clicar em links de indicacdo, 50% s6 clicam se o produto
for muito interessante, enquanto 25% raramente ou nunca clicam.
Ou seja, a conversdo depende diretamente da relevancia percebida,
ndo apenas da exposicdo.

OS VALORES IMPACTAM A INFLUENCIA E O CONSUMO

O posicionamento dos influenciadores é relevante para a maioria:
63% consideram esse fator importante ou decisivo. Além disso,
mais da metade ja deixou de comprar, ou considera deixar, por
discordar do posicionamento de quem divulgava a marca.

A IA GERA EFICIENCIA, MAS TAMBEM DESCONFIANGCA

Embora 40% vejaom alA como uma ferramenta Gtil, 43% afirmam que
seu uso em contelidos de produto gera divida, € 54% néo gostam
de imagens geradas artificialmente. No fim, 84% valorizam mais
conteudos feitos por humanos, mesmo com imperfeigcoes.
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CONHECA
AS SOLUCOES DO
OPINION BOX

Agora gque voceé ja sabe como é a relacdo dos influenciadores
com o consumo dos brasileiros, que tal comecgar a pesquisar
sobre seu publico, seu mercado e a concorréncia para
aprimorar a tomada de decisdes do seu negocio?

Nos podemos ajudar vocé nisso!l Com as nossas solucoes
especializadas em pesquisa de mercado e customer
experience, vocé pode obter todos os dados que precisal
Conheca cada uma delas:

na Plataforma de Pesquisa do Opinion Box, vocé cria o
seu proprio questiondrio e envia para o Nosso Painel de
Consumidores. No painel, nés temos mais de um milhdo de
usudrios cadastrados para responder As suas perguntas.

PESQUISAS CUSTOMIZADAS:

com as nossas Pesquisas Customizadas, o nosso time
de especialistas avalia os seus objetivos para ajudar a
definir a melhor metodologia, o publico-alvo e o volume
de entrevistas. Nosso time cuida do projeto do inicio ao
fim, trazendo experiéncia, técnica e inteligéncia para sua
pesquisa.

PLATAFORMA DE CUSTOMER EXPERIENCE:

na Plataforma de CX, vocé consegue realizar em diferentes
canais os principais tipos de pesquisas voltadas para a
experiéncia do consumidor e monitorar em tempo real seu
NPS®, CSAT e outros indicadores durante toda a jornada do
cliente.

Caso tenha diavidas em qualquer etapa do processo, 0o nosso
time de especialistas estara a disposi¢do para ajudar voceé.

Net Promoter, Net Promoter Score e NPS sdio marcas registradas
da Bain & Company, Inc, Fred Reichheld e Satmetrix Systems, Inc.
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