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RESUMO

A transformacdo digital e a expansdo das plataformas digitais ampliaram as
possibilidades de atuacao profissional no ambiente online, favorecendo o surgimento
de novas formas de empreendedorismo. Nesse contexto, esta pesquisa teve como
objetivo descrever como duas influenciadoras digitais se tornaram empreendedoras
digitais por meio do marketing de influéncia. Para isso, foi realizada uma pesquisa
qualitativa de natureza exploratoria, utilizando-se a estratégia de estudo de casos
multiplos. A coleta de dados ocorreu por meio de entrevistas semiestruturadas, anélise
documental e observacdo direta dos perfis digitais e plataformas de comércio
eletrénico das participantes. Os casos investigados foram os das influenciadoras
Esther de Faria Viana e Melo e Juliana de Oliveira Alves Melo. Os resultados
evidenciaram que o marketing de influéncia atuou como um mecanismo de
identificacdo e exploracdo de oportunidades empreendedoras, possibilitando a
monetizacdo da audiéncia, a construcdo de relacionamentos com marcas, a
profissionalizacdo da atuacdo digital e a diversificacdo das fontes de receita.
Observou-se, ainda, que a credibilidade, a autenticidade e o relacionamento
estabelecido com os seguidores favoreceram a criagcdo de valor econbémico e a
consolidacdo de novos modelos de negdcio. Destaca-se, no caso de Esther Melo, a
criacdo da marca propria Overbase, enquanto Juliana Oliveira estruturou sua atuacéo
por meio de parcerias comerciais e gestao profissional da marca pessoal. Conclui-se
gue o marketing de influéncia pode viabilizar o empreendedorismo digital ao
transformar a visibilidade e o engajamento obtidos nas redes sociais em
oportunidades de negdcio, contribuindo para a criacdo, desenvolvimento e expansao

de empreendimentos digitais.

Palavras-chave: Marketing de influéncia. Empreendedorismo digital. Influenciadores

digitais. Redes sociais. Plataformas digitais



ABSTRACT

Digital transformation and the expansion of digital platforms have increased the possibilities
for professional activities in online environments, fostering the emergence of new forms of
entrepreneurship. In this context, this study aimed to describe how two digital influencers
became digital entrepreneurs through influencer marketing. To achieve this objective, a
gualitative and exploratory research approach was adopted, using a multiple case study
strategy. Data collection was carried out through semi-structured interviews, document
analysis, and direct observation of the participants’ digital profiles and e-commerce platforms.
The cases investigated were those of influencers Esther de Faria Viana e Melo and Juliana de
Oliveira Alves Melo. The findings revealed that influencer marketing acted as a mechanism for
identifying and exploiting entrepreneurial opportunities, enabling audience monetization, the
development of relationships with brands, the professionalization of digital activities, and the
diversification of revenue sources. Furthermore, credibility, authenticity, and the relationships
established with followers were found to support the creation of economic value and the
consolidation of new business models. In Esther Melo’s case, the creation of her own brand,
Overbase, stood out as an entrepreneurial initiative, while Juliana Oliveira structured her
activities through commercial partnerships and professional personal brand management. The
study concludes that influencer marketing can enable digital entrepreneurship by transforming
visibility and engagement on social media into business opportunities, contributing to the

creation, development, and expansion of digital ventures.

Keywords: Influencer marketing. Digital entrepreneurship. Digital influencers. Social media.

Digital platforms
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1 INTRODUCAO

As transformagfes tecnolOgicas ocorridas nas Ultimas décadas alteraram
significativamente a forma como individuos, organizacdes e mercados se relacionam.
O avanco das Tecnologias da Informacdo e Comunicacdo (TICs), associado a
expansado da internet e das plataformas digitais, promoveu mudancas profundas nos
processos de comunicacdo, consumo, producdo e geragdo de valor econdémico.
Nesse contexto, surgiram novas possibilidades de interacdo social, circulacdo de
informagbes e desenvolvimento de atividades econOGmicas, ampliando as
oportunidades para individuos e organizacbes atuarem em ambientes digitais cada
vez mais conectados e dinamicos.

A consolidacéo das plataformas digitais como espacos centrais de interacao
social e econdmica modificou ndo apenas a forma como as pessoas se comunicam,
mas também as maneiras pelas quais trabalham, empreendem e constroem carreiras
profissionais. Redes sociais como Instagram, YouTube, TikTok e outras plataformas
passaram a desempenhar papel relevante na economia digital contemporéanea,
permitindo que individuos produzam conteudo, desenvolvam audiéncias préprias e
estabelecam conexdes diretas com consumidores, marcas e comunidades. Como
resultado, observa-se o surgimento de novas formas de trabalho e geracéo de renda
fundamentadas na producdo de conteudo digital, na construcdo de reputacéo online
e na utilizacado estratégica das plataformas digitais.

Esse cenario esta diretamente relacionado ao desenvolvimento do
empreendedorismo digital. Segundo Giones e Brem (2017), o empreendedorismo
digital pode ser compreendido como a exploracéo de oportunidades empreendedoras
por meio de tecnologias digitais, envolvendo a criacdo de novos produtos, servigos,
processos e modelos de negdécio. De forma complementar, Kraus et al. (2019)
destacam que o empreendedorismo digital emerge da combinacédo entre capacidades
empreendedoras e recursos tecnolégicos, permitindo que individuos e organizacdes
desenvolvam atividades econémicas em ambientes digitais caracterizados por
elevada conectividade, flexibilidade e capacidade de adaptacdo. Nambisan (2017)
argumenta ainda que as tecnologias digitais transformam profundamente os
processos de criagdo de valor, favorecendo o surgimento de novas formas de

empreendedorismo que ultrapassam os modelos empresariais tradicionais.
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Nesse contexto, as plataformas digitais deixam de representar apenas
ferramentas de comunicagdo e passam a constituir infraestruturas econdémicas
capazes de sustentar empreendimentos, gerar receitas e viabilizar modelos de
negdcio inovadores. Conforme Paul et al. (2023), o empreendedorismo digital
caracteriza-se pela utilizacao estratégica de recursos digitais para criacdo, entrega e
captura de valor, permitindo que individuos desenvolvam atividades econémicas com
menores barreiras de entrada e maior potencial de alcance. Dessa forma, o ambiente
digital amplia significativamente as possibilidades de empreendedorismo,
favorecendo o surgimento de novos agentes econdmicos e novas formas de atuacao
profissional.

Entre os fendbmenos que emergem nesse cenario destaca-se o marketing de
influéncia. Impulsionado pela popularizacdo das redes sociais e pela crescente
relevancia dos criadores de conteudo, o marketing de influéncia consolidou-se como
uma das principais estratégias de comunicacdo digital contemporaneas.
Diferentemente dos modelos tradicionais de publicidade, essa modalidade
fundamenta-se na capacidade de determinados individuos influenciarem percepcoes,
comportamentos e decisdes de consumo por meio da relacdo estabelecida com suas
audiéncias. Assim, influenciadores digitais tornam-se intermediarios entre marcas e
consumidores, atuando como produtores de conteudo, comunicadores e agentes de
influéncia em ambientes digitais.

A relevancia econémica desse fendbmeno pode ser observada pelo crescimento
continuo dos investimentos realizados por empresas em campanhas de influéncia
digital e pela ampliacdo do namero de individuos que utilizam as redes sociais como
atividade profissional. O mercado global de influenciadores cresceu
exponencialmente nos ultimos anos e prevé-se que ele atinja US$ 19,69 bilhées em
2026 e US$ 44,35 bilhdes em 2030, com a expectativa de uma taxa de crescimento
anual de 22,8% (Influencer Market Report 2026, 2026). Além disso, 72% das marcas
globais planejam aumentar seus orcamentos para criadores de conteudo e
influenciadores em 50% ou mais (Influencer Marketing Benchmark Report 2026,
2026). Essa tendéncia também se confirma no Brasil, pais que apresentou mais de
3,8 milhdes de influenciadores ativos em 2025 (Influencer Market Report 2026, 2026),
porém o pais atravessa uma nova fase do mercado digital com menos amadorismo,
mais estrutura e consolidagdo da atividade como carreira profissional (Valor

Econbémico, 2026).
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Conforme apontam Harambasi¢ e Skare (2024), os influenciadores digitais
ocupam posicdo singular na economia digital porque combinam visibilidade,
proximidade e credibilidade junto as suas audiéncias. Da mesma forma, Durmaz e
Ceylan (2025) destacam que a eficacia da influéncia digital esta fortemente associada
as relacbes de confianca e identificacdo construidas entre influenciadores e
seguidores, tornando a autenticidade um recurso central para a geragao de valor
econdmico.

Nesse sentido, a influéncia digital passou a representar mais do que uma
simples ferramenta de comunicacio mercadolégica. A medida que influenciadores
constroem audiéncias proprias, desenvolvem credibilidade e estabelecem relacdes
duradouras com seus seguidores, passam também a acumular recursos que podem
ser convertidos em oportunidades econdbmicas. A audiéncia, a reputacdo, a
visibilidade e a marca pessoal transformam-se em ativos estratégicos capazes de
sustentar atividades profissionais e empreendimentos digitais (Giones; Brem, 2017,
Kraus et al., 2019). Sendo assim, o marketing de influéncia deixa de ser compreendido
exclusivamente como estratégia de divulgacdo e passa a ser observado também
como um espaco de desenvolvimento de acdes empreendedoras.

Nesse contexto, observa-se que muitos influenciadores digitais passaram a
ultrapassar a atuacdo limitada a divulgacdo de produtos e servicos de terceiros,
desenvolvendo atividades econdmicas mais complexas e estruturadas. A construcao
de marcas pessoais, a monetizacdo da audiéncia, a criacdo de produtos préprios, o
estabelecimento de parcerias comerciais e a diversificacdo das fontes de receita
demonstram que a influéncia digital pode constituir a base para o desenvolvimento de
empreendimentos digitais. Dessa forma, o influenciador deixa de atuar apenas como
comunicador ou intermediador entre marcas e consumidores e passa a assumir
funcdes relacionadas a identificacdo de oportunidades, criacdo de valor, mobilizacédo
de recursos e gestdo de negocios, caracteristicas tradicionalmente associadas a
atuacdo empreendedora. Nesse sentido, compreender como ocorre essa transi¢ao
entre influenciador digital e empreendedor digital torna-se relevante para ampliar a
compreensao das novas formas de empreendedorismo que emergem no ambiente
digital.

Essa perspectiva aproxima o marketing de influéncia das discussées sobre
empreendedorismo e agcao empreendedora. Conforme McMullen e Shepherd (2006),

a acao empreendedora ocorre quando individuos identificam oportunidades e decidem
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agir para explora-las, mesmo em contextos marcados por incerteza. No ambiente
digital, influenciadores frequentemente identificam oportunidades associadas a
monetizacdo da audiéncia, a construcdo de marcas proprias, ao estabelecimento de
parcerias comerciais e ao desenvolvimento de novos produtos e servicos. Nesse
processo, elementos tradicionalmente associados ao empreendedorismo, como
criacdo de valor, inovacéo, identificacao de oportunidades, mobilizac&o de recursos e
desenvolvimento de modelos de negécio, passam a fazer parte da atuacdo desses
profissionais.

Além disso, a construcdo de marca pessoal e o desenvolvimento de
relacionamentos constituem elementos centrais tanto para o marketing de influéncia
guanto para o empreendedorismo digital. Conforme Paiva Jr. e Fernandes (2012), as
competéncias relacionais exercem papel fundamental na atuacdo empreendedora,
favorecendo a construcdo de redes, parcerias e oportunidades de negocio. No
contexto das plataformas digitais, essas competéncias manifestam-se por meio da
capacidade de estabelecer conexdes com audiéncias, marcas, agéncias e outros
atores do ecossistema digital. Ao mesmo tempo, a credibilidade construida junto aos
seguidores favorece a geracdo de oportunidades econdmicas, ampliando as
possibilidades de monetizacéo e desenvolvimento de empreendimentos.

Apesar da crescente relevancia econémica e social dos influenciadores digitais,
observa-se que grande parte das pesquisas sobre marketing de influéncia concentra-
se nos efeitos das campanhas publicitarias, no comportamento do consumidor e na
efetividade das estratégias de comunicacao digital. Embora essas contribuicdes sejam
relevantes, ainda sao relativamente limitados os estudos que analisam influenciadores
digitais sob a perspectiva do empreendedorismo digital, buscando compreender como
suas trajetorias profissionais evoluem da producdo de contetudo para a estruturacao
de atividades econdbmicas organizadas e sustentaveis. Tal lacuna torna-se
particularmente relevante diante da expanséao das plataformas digitais e do crescente
namero de individuos que utilizam esses ambientes como espaco de trabalho,
geracao de renda e desenvolvimento de negdcios.

Diante desse contexto, a presente pesquisa busca responder ao seguinte
problema de pesquisa: de que forma o marketing de influéncia viabiliza o
empreendedorismo digital?

Para responder a essa questao, definiu-se como objetivo geral descrever

como duas influenciadoras digitais se tornaram empreendedoras digitais por
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meio do marketing de influéncia. Como objetivos especificos, pretende-se
caracterizar o empreendedorismo digital de acordo com a literatura; descrever o
marketing de influéncia realizado pelas influenciadoras digitais; relatar as acoes
empreendedoras das influenciadoras digitais; e fazer um paralelo entre as agdes
empreendedoras das influenciadoras digitais e o empreendedorismo digital.

Para alcancar esses objetivos, foi desenvolvida uma pesquisa de abordagem
gualitativa e natureza exploratoria, realizada por meio de estudo de casos mdultiplos
com duas influenciadoras digitais. A investigacdo buscou compreender suas
trajetorias, processos de profissionalizacdo, estratégias de monetizacdo e acbes
empreendedoras desenvolvidas no ambiente digital, permitindo analisar como a
influéncia digital pode ser convertida em atividade econémica estruturada.

Sob a perspectiva da Administracdo, compreender o marketing de influéncia
como um caminho para o empreendedorismo digital € importante porque permite
ampliar o entendimento sobre novas formas de empreendedorismo que emergem na
economia digital contemporanea. O estudo contribui para a compreensdao de como
recursos intangiveis, como reputacdo, credibilidade, audiéncia e marca pessoal,
podem ser convertidos em ativos econémicos capazes de sustentar empreendimentos
digitais. Além disso, possibilita compreender como processos de profissionalizagéo,
monetizacdo e criacdo de valor ocorrem em ambientes digitais marcados por
constante transformacéo tecnoldgica e competitiva.

Por fim, este trabalho estd organizado em cinco capitulos. Apos esta
introducdo, o segundo capitulo apresenta o referencial tedrico que fundamenta a
pesquisa, abordando os conceitos de empreendedorismo, empreendedorismo digital,
intencdo empreendedora, acdo empreendedora e marketing de influéncia. O terceiro
capitulo apresenta os procedimentos metodoldgicos adotados. O quarto capitulo
contempla a descri¢cdo e a analise dos casos investigados. Por fim, o quinto capitulo
apresenta as consideracoes finais da pesquisa, destacando os principais resultados,

contribuicdes, limitacfes e sugestdes para estudos futuros.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Nesta secdo, busca-se apresentar e discutir os principais debates teoricos,
tanto em ambito nacional quanto internacional, que evidenciam como o marketing de
influéncia se configura como uma nova forma de empreendedorismo digital. A partir
da ascensdo das redes sociais e da transformacdo dos modos de consumo e
comunicacdo, observa-se o surgimento de um cenario em que individuos comuns

passam a atuar como agentes econdmicos.

2.1 Empreendedorismo

O empreendedorismo pode ser compreendido como um processo estratégico
por meio do qual individuos transformam conhecimento e inovagbes em avangos
econdmicos e sociais para uma nacao. Para King e Levine (1993), a atuacao
empreendedora € decisiva para elevar a produtividade e impulsionar o crescimento,
pois 0os empreendedores iniciam novos projetos tecnoldgicos, introduzem produtos e
técnicas aprimoradas e, quando apoiados por sistemas financeiros eficientes,
aceleram o progresso econdémico de longo prazo. Audretsch et al. (2006), por sua vez,
ampliam essa perspectiva ao demonstrar que o empreendedorismo funciona como
um mecanismo capaz de converter o estoque de conhecimento existente em
desenvolvimento regional, ao gerar spillovers?, fortalecer o capital empreendedor e
explicar diferencas de crescimento entre territérios com recursos similares. De forma
similar, os estudos evidenciam que o empreendedorismo ultrapassa a simples criacao
de negocios: ele constitui um elemento estruturante do dinamismo econémico,
responsavel por transformar ideias em inovacdo, inovacdo em produtividade e
produtividade em crescimento sustentado. Liguori et al. (2024).

Nesse sentido, diversos estudos demonstram que o empreendedorismo
assume formas diversas, moldadas por perspectivas socioeconbémicas,

comportamentais, culturais e educacionais. Neste aspecto, Campanha, Lorenzo e

No contexto do modelo de Audretsch e Keilbach (2006), os spillovers de conhecimento referem-se
aos efeitos externos gerados pela difusdo do conhecimento, pelos quais inovacdes, ideias e
resultados de atividades de P&D transbordam de empresas e instituicbes para novos
empreendimentos.
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Fonseca (2022) abordam que essa multidimensionalidade se reflete na variedade de
tipos de empreendedorismo identificados na pesquisa contemporanea, que incluem o
Empreendedorismo Econbémico, a qual € associado a detec¢do de oportunidades e
inovacdo Schumpeteriana®; o Empreendedorismo Socioldgico, que destaca o papel
das redes sociais e do contexto cultural; o Empreendedorismo Comportamental,
centrado em tragos individuais como necessidade de realizagéo e tolerancia ao risco;
o Empreendedorismo Gerencial, voltado a criacdo e gestdo de novos
empreendimentos; e o Empreendedorismo Educacional, que enfatiza a formacao de
habilidades empreendedoras ao longo do processo de ensino. Essa diversidade
evidencia que o fendmeno empreendedorial se reconfigura historicamente e assume
significados distintos e multifacetados conforme o objeto do empreendedorismo e 0
sujeito da acdo empreendedora.

O conceito de empreendedor, de acordo com Gao et al. (2020), ultrapassa a
noc¢ao convencional de agente econdmico e passa a ser entendido como um individuo
cujo desempenho depende fortemente de seus recursos psicologicos e de sua
capacidade de inovar. O estudo proposto pelos autores demonstra que
empreendedores se caracterizam por elevados niveis de capital psicologico,
composto por autoeficacia, otimismo, esperanca e resiliéncia, dimensdes que
apresentam correlacdo significativa com o desempenho das empresas. Esses
atributos sustentam comportamentos centrais do empreendedor, como iniciativa
inovadora, capacidade de enfrentar incertezas e disposicdo para implementar
mudancas tecnoldgicas e estratégicas.

Ademais, as caracteristicas do empreendedor também apresentam carater
multifacetado, assim como o préprio conceito de empreendedorismo. Nessa
perspectiva, estudos apontam que o comportamento empreendedor resulta da
combinacdo de tracos individuais, habilidades cognitivas e competéncias sociais.
Conforme Kriiger e Ramos (2020), esse comportamento pode ser compreendido a
partir de caracteristicas comportamentais como busca de oportunidades e iniciativa,

persisténcia, comprometimento, exigéncia de qualidade e eficiéncia, disposicdo para

2 Na perspectiva Schumpeteriana, inovacdo ndo se restringe a melhorias incrementais ou a simples
expansdo de atividades existentes. Trata-se da realizagdo de novas combinagdes dos meios de
producéo, que incluem a introdu¢éo de novos produtos, novos métodos de producéo, abertura de
novos mercados, novas fontes de insumos ou novas formas de organizagéo industrial, capazes de
romper o equilibrio econémico vigente e promover a chamada “destrui¢édo criadora”.
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assumir riscos calculados, estabelecimento de metas, planejamento e monitoramento
sistematico. Desse modo, o perfil empreendedor configura-se como um conjunto
integrado de motivagdes, habilidades comportamentais e sociais que sustentam a
identificagéo de oportunidades, a mobilizagéo de recursos e a consolidagao de novos
empreendimentos.

Em complemento as caracteristicas individuais tradicionalmente associadas ao
empreendedor, a literatura contemporanea destaca a relevancia das competéncias
relacionais como elemento importante da acdo empreendedora. Paiva Jr. e Fernandes
(2012) demonstram que a capacidade de estabelecer, manter e fortalecer relacdes
interpessoais constitui um fator decisivo para o desempenho empreendedor,
especialmente em contextos de alta interdependéncia, como empresas de base
tecnolégica. Os resultados evidenciam que habilidades como sensibilidade
interpessoal, confianga, comunicacéo eficaz, negociacdo e promoc¢ao de consenso
impactam diretamente a qualidade das parcerias e a sustentabilidade dos
empreendimentos. Logo, o empreendedorismo deve ser compreendido também como
uma pratica relacional, a qual o sucesso ndo depende apenas de atributos individuais,
mas da habilidade do empreendedor em mobilizar redes e grupos, construir capital
social e coordenar acdes coletivas.

A intencdo empreendedora, por sua vez, constitui um elemento central na
compreensao do comportamento empreendedor, pois antecede e orienta a decisao
de iniciar um novo negocio ou projeto. Segundo o estudo de Bachmann et al. (2024),
a intencdo empreendedora é fortemente influenciada, hoje em dia, pelas
competéncias digitais dos individuos, especialmente aquelas relacionadas ao uso
estratégico de tecnologias, resolucdo de problemas digitais e criagcdo de conteudo
online. Os autores demonstram que estudantes com niveis mais elevados de
competéncia digital apresentam probabilidades significativamente maiores de
manifestar desejo de empreender, indicando que a familiaridade com ambientes
digitais amplia a percepcéo de viabilidade e atratividade da atividade empreendedora.
Assim, o estudo exemplifica que a intencdo empreendedora emerge da combinacéo
entre competéncias individuais e avaliacdo favoravel das condi¢cdes oferecidas pela

economia digital na era contemporanea.

Uma das principais bases teodricas utilizadas para compreender a intencao

empreendedora € a Teoria do Comportamento Planejado, proposta por Ajzen (1991).



22

Segundo o autor, a intencdo representa o antecedente imediato de qualquer
comportamento planejado, expressando a disposi¢cdo consciente do individuo para
realizar determinada acdo. Nessa perspectiva, a formacao da intencéo é influenciada
por trés fatores principais: a atitude em relacdo ao comportamento, relacionada a
avaliacdo favoravel ou desfavordvel da acdo; as normas subjetivas, que
correspondem a percepcao das expectativas sociais sobre esse comportamento; e 0
controle comportamental percebido, entendido como a percepc¢ao do individuo acerca
de sua capacidade para executar a acao pretendida. Assim, quanto mais favoraveis
forem essas percepcbOes, maior tende a ser a intencdo de empreender e,
consequentemente, a probabilidade de que essa intengcédo seja convertida em acgao
empreendedora.

Complementando essa perspectiva, Lifian e Chen (2009) definem a intengao
empreendedora como um estado mental que direciona a atencdo, a experiéncia e o
comportamento do individuo para a criacdo de um novo empreendimento. Para os
autores, a intencdo néo representa apenas um desejo abstrato de empreender, mas
um processo cognitivo que orienta decisdes futuras e aumenta a probabilidade de
envolvimento efetivo em atividades empreendedoras. Desse modo, a intencao
constitui um importante antecedente da acao empreendedora, uma vez que influencia
a forma como os individuos identificam oportunidades, mobilizam recursos e
direcionam seus esforcos para a criacao de novos negdécios.

Dessa forma, se a intencdo empreendedora expressa o desejo e a disposicéo
inicial para empreender, a acdo empreendedora representa 0 passo seguinte,
concretizado quando o individuo decide agir diante de uma oportunidade percebida.
McMullen e Shepherd (2006) argumentam gque essa acéo exige o enfrentamento da
incerteza e depende da combinacdo entre conhecimento suficiente para reconhecer
oportunidades e motivacdo para assumi-las, mesmo sem garantia de resultados.
Entdo, a acdo empreendedora ocorre quando o individuo julga possuir recursos e
capacidade para explorar essa oportunidade, concluindo que os potenciais beneficios
compensam a incerteza inerente ao ambiente empreendedor.

No que se refere a acdo empreendedora, Gartner (1988) propde uma mudanca
de perspectiva ao argumentar que o empreendedorismo ndo deve ser compreendido
apenas pelas caracteristicas individuais do empreendedor, mas principalmente pelas
acOes realizadas durante o processo de criacdo e desenvolvimento de novos

empreendimentos. Segundo o autor, concentrar a analise exclusivamente em
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atributos pessoais limita a compreensao do fendbmeno empreendedor, uma vez que
diferentes individuos podem apresentar perfis distintos e, ainda assim, desenvolver
comportamentos empreendedores semelhantes. Assim, o empreendedorismo deve
ser analisado como um processo dinamico, caracterizado por decisdes, iniciativas e
acOes concretas que conduzem a criacao de valor e ao desenvolvimento de novos
empreendimentos.

Essa perspectiva € ampliada por Sarasvathy e Venkataraman (2011), que
compreendem o empreendedorismo como um método de atuacdo baseado na acgéo,
na experimentacdo e na interacdo continua entre o empreendedor e o ambiente.
Nessa abordagem, as oportunidades ndo séo necessariamente descobertas de forma
prévia, mas podem ser construidas ao longo do processo empreendedor por meio das
decisbes tomadas, das relacdes estabelecidas e da mobilizacdo de recursos
disponiveis. Dessa forma, a acdo empreendedora deixa de ser compreendida como
um evento isolado e passa a representar um processo continuo de aprendizagem,
adaptacao e construcéo de oportunidades em contextos marcados pela incerteza.

Ao discutir a tomada de decisdo em contextos de incerteza, outra abordagem
amplamente utilizada na literatura é a l6gica do effectuation, proposta por Sarasvathy
(2001). Diferentemente da loégica causal tradicional, na qual o empreendedor
estabelece previamente um objetivo e, posteriormente, identifica 0s recursos
necessarios para alcanca-lo, o effectuation parte da premissa de que os objetivos
podem emergir ao longo do processo empreendedor, sendo construidos a partir dos
recursos, conhecimentos e relacdes ja disponiveis ao individuo.

Segundo Sarasvathy (2001), a l6gica effectual fundamenta-se na ideia de que
os empreendedores iniciam suas acfes considerando trés perguntas centrais: quem
sdo, 0 que sabem e quem conhecem. A partir desses meios disponiveis,
oportunidades de negdécio sdo gradualmente construidas e redefinidas conforme
novas informacdes, parcerias e possibilidades surgem ao longo da trajetoria. Nessa
perspectiva, 0 empreendedor ndo busca prever o futuro com precisdo, mas procura
controla-lo por meio das decisbes tomadas durante o processo, adaptando
continuamente suas estratégias as condicfes do ambiente.

A autora sistematiza essa l6gica em cinco principios fundamentais. O primeiro,
denominado bird-in-hand (passaro na mao), estabelece que o empreendedor inicia

sua atuacao utilizando os recursos ja disponiveis, como conhecimentos, experiéncias,
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habilidades e redes de relacionamento, em vez de aguardar condi¢des ideais para
iniciar um empreendimento.

O segundo principio, conhecido como affordable loss (perda aceitavel), propde
que as decisbes empreendedoras sejam orientadas pelo nivel de perda que o
empreendedor esta disposto a assumir, e ndo apenas pelo retorno financeiro
esperado. Assim, em cenarios de elevada incerteza, as escolhas séo realizadas
considerando riscos considerados suportaveis.

O terceiro principio corresponde ao crazy quilt (colcha de retalhos), que
enfatiza a importancia da construcdo de parcerias e redes de colaboracéo ao longo
do processo empreendedor. Nessa perspectiva, clientes, fornecedores, parceiros e
demais atores passam a participar da construcdo do empreendimento, reduzindo
incertezas e ampliando as oportunidades de desenvolvimento do negaocio.

O quarto principio, denominado lemonade (fazer limonada dos limdes), refere-
se a capacidade de transformar acontecimentos inesperados, mudancas e
dificuldades em novas oportunidades. Em vez de evitar imprevistos, o empreendedor
effectual procura incorpora-los ao desenvolvimento do empreendimento, adaptando
continuamente suas decisoes.

Por fim, o principio denominado pilot-in-the-plane (o piloto esta no avido)
sustenta que o futuro ndo depende exclusivamente de fatores externos, mas pode ser
influenciado pelas acbes do préprio empreendedor. Dessa forma, a criacdo de
oportunidades decorre da capacidade de agir, experimentar e tomar decisdes, em vez
da tentativa de prever cenarios futuros.

Nesse cenario, empreendedores frequentemente desenvolvem seus negocios
de maneira incremental, experimentando diferentes formatos de atuacéao,
estabelecendo novas parcerias e adaptando continuamente suas estratégias as
respostas do publico e as oportunidades emergentes, caracteristicas compativeis com

a logica do effectuation proposta por Sarasvathy (2001).

2.2 Empreendedorismo digital

As multiplas combinagBes possiveis de tecnologia e empreendedorismo

resultaram em uma diversidade de fenébmenos com caracteristicas e impactos
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socioeconOmicos diferentes. Dessa forma, Giones e Bren (2017) argumentam que
diferentes combinacdes entre tecnologia e empreendedorismo fizeram surgir ao longo
dos anos definicbes distintas para estas combinagcdes que incluem o
empreendedorismo tecnolégico, o empreendedorismo em tecnologia digital e o
empreendedorismo digital®.

Para estes Giones e Bren (2017), o empreendedorismo tecnolégico se refere
aos negdcios que desenvolvem produtos tecnologicamente inovadores que surgiram
a partir de avancos na pesquisa cientifica, como por exemplo a brasileira UCS-
Graphene (www.ucsgraphene.com.br) que pesquisa e produz o grafeno e outros

nanomateriais. O empreendedorismo da tecnologia digital diz respeito a negdcios que
desenvolvem novos produtos baseados na Tecnologia da Informagéo e Comunicacao
(TIC), produzindo equipamentos inteligentes e Internet das Coisas (loT - Internet of

Things)*, como por exemplo, a Fractus (www.fractus.com) que desenvolve antenas

internas para smartphones e atualmente pesquisa e patenteia solucdes relacionadas
a loT, smart home, smart cities, e equipamentos médicos e sem fio, ou a Tesla

(www.tesla.com) com seus automoveis elétrico repletos de tecnologia smart (Giones;

Bren, 2017). Por fim, o empreendedorismo digital relaciona-se ao desenvolvimento de
negocios que produzem bens ou servigos exclusivamente baseados na Internet, com
os servicos funcionando apenas em nuvem (cloud), usando big data, ou inteligéncia
artificial (IA), como por exemplo as diversas IAs disponiveis no mercado ou o aplicativo

WebDiet (www.webdiet.com.br) que é uma verdadeira nutricionista online que com o

auxilio de IA faz todo um acompanhamento nutricional do paciente com informacdes
baseadas em fotos (Giones; Bren, 2017).

Outros autores seguindo Giones e Bren (2017) definem o empreendedorismo
digital como o processo de identificar, desenvolver e explorar oportunidades de

negacio que dependem fundamentalmente de tecnologias digitais e plataformas online

2o empreendedorismo em tecnologia digital refere-se a empreendimentos cujos produtos sao
baseados em Tecnologias da Informacdo e Comunicacédo (TICs), como dispositivos inteligentes,
sensores e solugdes associadas a Internet das Coisas, nos quais a tecnologia constitui o ndcleo do
produto. J& o empreendedorismo digital diz respeito a negocios em que a tecnologia digital atua como
fator de entrada e infraestrutura, sendo utilizada para criar e escalar servi¢os, plataformas e modelos
de negdcio baseados na internet, computagdo em nuvem, big data e inteligéncia artificial.

4 O termo Internet of Things (loT) é compreendido, no contexto do empreendedorismo digital, como o
uso de tecnologias de informacédo e comunicagéo para conectar produtos fisicos a ambientes digitais,
possibilitando a coleta e o uso de dados para o desenvolvimento de novos modelos de negdécio
(Giones; Brem, 2017).


http://www.ucsgraphene.com.br/
http://www.fractus.com/
http://www.tesla.com/
http://www.webdiet.com.br/
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para criar, entregar e capturar valor (Kraus et al., 2019; Nambisan, 2017). Desta forma,
o empreendedorismo digital distingue-se do empreendedorismo tradicional ou do
empreendedorismo tecnolégico pela centralidade das tecnologias digitais ndo apenas
como ferramentas de apoio, mas como elementos constitutivos do modelo e estrutura
do negdcio, permitindo maior escalabilidade, alcance global e novos formatos de
interacdo com clientes e parceiros.

Nessa perspectiva, Kraus et al. (2019) aprofundam o entendimento do
empreendedorismo digital ao enfatizar que a digitalizacdo néo altera apenas os meios
operacionais dos empreendimentos, mas redefine o préprio processo empreendedor.
Os autores destacam que, nesse contexto, oportunidades emergem da recombinacao
continua de ativos digitais, dados, plataformas e redes. Dessa forma, a criagéo e a
captura de valor passam a depender da capacidade do empreendedor de operar em
ecossistemas digitais, explorar efeitos de rede e adaptar modelos de negdcio de forma
dindmica, distinguindo o empreendedorismo digital por sua elevada flexibilidade
estrutural e pela centralidade das tecnologias digitais na l6gica de mercado.

Este tipo de empreendedorismo engloba desde negdcios nativos digitais, como,
por exemplo, startups de tecnologia, e-commerce, aplicativos e plataformas digitais -
até a transformacdo digital de negocios tradicionais que passaram a operar
predominantemente em ambientes digitais (Giones; Brem, 2017). Outras
caracteristicas distintivas do empreendedorismo digital incluem baixas barreiras de
entrada, capacidade de experimentacao rapida, uso intensivo de dados para tomada
de decisdo e modelos de negocio baseados em redes e plataformas (Sahut et al.,
2021).

Mais recentemente, Paul et al., (2023) colocaram que o empreendedorismo
digital pode ser compreendido como uma subcategoria do empreendedorismo
convencional, na qual parte ou a totalidade das atividades fisicas de uma organizacao
€ digitalizada e sustentada por Tecnologias da Informacdo e Comunicacao online.
Dessa forma, os autores evidenciam que essa modalidade de empreendedorismo
constitui um campo multidisciplinar em acelerada expansdo, ainda marcado por
lacunas tedricas e empiricas, especialmente no que se refere a adocdo de
tecnologias, as dinamicas de funcionamento das plataformas digitais e a consolidacao
de ecossistemas empreendedores digitais em distintos contextos socioecondmicos.

A partir dessa concepgéo, observa-se que o empreendedorismo digital envolve

transformagbes estruturais nos processos organizacionais, nas formas de
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coordenacao e nas estratégias de criacdo de valor. Conforme discutido anteriormente,
Paul et al. (2023) explana que a digitalizacdo das atividades n&o se limita a
substituicdo de operacdes fisicas por meios virtuais, mas implica mudancas na l6gica
de funcionamento dos negécios, como maior dependéncia de plataformas digitais, uso
intensivo de dados e integracdo continua com ecossistemas tecnoldgicos. Nesse
contexto, o empreendedor atua em ambientes caracterizados por elevada
dinamicidade, nos quais a inovacdo ocorre de forma incremental e continua, exigindo
capacidade de adaptacao, aprendizado e reconfiguracdo dos modelos de negdcio.

Em consonancia com o estudo anterior, Agarwal (2024) evidencia que as TICs
constituem o alicerce da economia digital contemporanea, ao permitirem a integracao
entre inovacao, automacado e competitividade. O autor demonstra que ferramentas
digitais como IA, big data, ERP (Enterprise Resource Planning) e CRM (Consumer
Relationship Management) ampliam a capacidade das empresas de operar em escala
global, reduzindo custos e fortalecendo a relagdo com o consumidor.

Paul et al. (2023) investigam os avancos das TICs sobre 0s negocios
mostrando que o empreendedorismo digital ndo se da apenas com negoécios que
nascem no formato digital, ele também ocorre por meio da transformacéo digital de
negaocios inteiros quando eles migram seus produtos e servicos do mundo fisico para
as plataformas digitais. Este processo requer a transformacédo dos processos, dos
recursos e do modelo do negdcio. Os autores destacam como o0 ambiente adverso da
pandemia do Covid-19 contribuiu para esta transformacao, sobretudo dos pequenos
empreendedores, e levou muitos proprietarios e gestores a preferirem o
empreendedorismo digital e o marketing digital.

A partir da transformacéo digital dos negécios, o publico em geral passou a
associar o empreendedorismo digital também as atividades de branding e marketing
digital das empresas nas midias sociais (Wilk et al., 2021). De fato, a partir da
pandemia houve uma proliferacdo das acGes de marketing pelos canais digitais,
crescendo muito o nimero de agéncias digitais e de profissionais de marketing
ofertando seus servicos de marketing digital e de gestdo de midias sociais pelos
canais online, o que pode ser observado pelo niumero crescente dos investimentos
em anuncios digitais (Kantar IBOPE Media; IAB Brasil, 2025). Nessa otica, Nowak
(2024) analisa a aplicacdo prética do marketing digital em diferentes setores

empresariais privados, como Coca Cola e Melvit.
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Além disto, € notéria a explosdo de microinfluenciadores digitais que passaram,
além de divulgar suas ideias e conhecimentos, a influenciar o publico por meio do
endosso de marca (Aguilar; Corréa, 2026). Os influenciadores, tanto pequenos quanto
grandes, tornaram-se verdadeiros empreendimentos com receita provindo de
engajamento, publicidade paga e anuncios e configurando-se como peca importante
na rede de agéncias e profissionais que fornecem servicos para campanhas de
marketing digital (Tanwar; Chaudhry; Srivastava, 2024). Nesse contexto, o marketing
digital configura-se como um dos principais catalisadores da transformacao
empreendedora contemporanea, ao permitir que individuos, instituicbes e
organizacfes sociais e privadas explorem novos modelos de negdécio e gestdo

fundamentados em plataformas online, redes sociais e tecnologias de comunicacao.

2.3 Marketing digital e de midias sociais

Huang (2024) investiga o papel das midias sociais como instrumento
estratégico no contexto do marketing digital e evidencia que sua utilizacéo ultrapassa
a funcdo comunicacional, configurando-se como uma pratica associada a geracéo de
valor econémico. A autora demonstra que influenciadores e criadores de conteudo
atuam como agentes que identificam oportunidades de mercado, desenvolvem
estratégias proprias de promocao, constroem reputacdo digital e convertem
engajamento em resultados financeiros, caracteristicas tipicas da acao
empreendedora. Dessa forma, 0 estudo mostra que a personalizacédo de contetdo, o
uso de dados comportamentais e a interagdo continua com o publico permitem
alcancar segmentos especificos e estimular decisbes de compra, o que insere o
marketing digital no ambito do empreendedorismo orientado por plataformas digitais.

Gaur (2024) analisa o futuro do marketing digital, articulando-o com campos do
marketing emocional®, da conexdo com o consumidor e da integragdo de tecnologias
emergentes, como a Inteligéncia Artificial (IA). Ela argumenta que as estratégias
digitais baseadas em IA e big data aumentam em até 48% o0 engajamento das

campanhas, uma vez que permitem analisar emocdes, prever comportamentos de

5 Segundo Gaur (2024), o marketing emocional consiste no uso de estratégias que buscam provocar
respostas afetivas no publico com o objetivo de fortalecer a relagdo entre consumidores e marcas,
criando vinculos duradouros a partir de autenticidade e identificacéo.
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compra e personalizar interacbes em tempo real. Nesse caso, pode-se concluir que o
futuro do marketing digital dependera da integracdo equilibrada entre emocao e
tecnologia, unindo automacao inteligente, andlise de dados e autenticidade
comunicacional para fortalecer a credibilidade das marcas e garantir sustentabilidade
nas relagdes digitais.

De forma mais especifica, Victoriani et al. (2024) identificam que o éxito das
estratégias de marketing digital esta associado a aplicacdo combinada de diferentes
técnicas como, por exemplo, a definicdo precisa do publico-alvo, producdo de
contetido de alto valor, otimizacéo para mecanismos de busca (SEO)®, uso estratégico
das redes sociais e analise sistematica de dados. Os autores demonstram que a
correta segmentacdo do mercado e a personalizacdo das mensagens ampliam as
taxas de converséo e fortalecem o relacionamento com os consumidores, enquanto o
SEO eleva a visibilidade organica e o alcance das marcas. Neste caso, os resultados
indicam que a adocao integrada dessas diferentes técnicas contribui para o aumento
da visibilidade, do engajamento e da sustentabilidade do crescimento empresarial no
ambiente digital.

Em consonancia com essa discussao, ljomah et al. (2024) demonstram que a
consolidacdo do marketing digital depende, a principio, da adoc&o integrada de
estratégias inovadoras orientadas por dados estatisticos, especificamente entre
peqguenas e médias empresas. Os autores evidenciam que praticas como marketing
em redes sociais, parcerias com influenciadores, marketing de contetdo e uso de
analises digitais permitem ampliar visibilidade, engajamento e retorno sobre
investimento de forma sustentavel. O estudo destaca que a incorporacdo de
tecnologias como inteligéncia artificial e automacao viabiliza a personalizacdo das
interacdes, a otimizacdo em tempo real das campanhas e o fortalecimento do
relacionamento com o consumidor, reforcando empiricamente que a combinacgao
entre tecnologia, estratégia e orientacdo ao cliente constitui um eixo central do

marketing digital contemporaneo (ljomah et al., 2024).

® A otimizagdo para mecanismos de busca (SEO) consiste em técnicas voltadas ao aumento da
visibilidade organica de sites nos buscadores. Victoriani et al. (2024) indicam que sua aplicagao
melhora o alcance digital e atrai trafego qualificado de forma sustentavel.
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2.4 Marketing de influéncia

O marketing de influéncia € compreendido como uma subcategoria do
marketing digital, consolidada no contexto da Quarta Revolugdo Industrial, marcada
pelos avancos tecnoldgicos, pela expansao das redes sociais, do comércio eletrdnico
e da conectividade global. Nessa perspectiva, o0 marketing de influéncia emergiu como
uma das principais estratégias digitais contemporaneas, movimentando um mercado
estimado em mais de 15 bilhdes de dolares em 2022 (Harambasié e Skare, 2024).

De acordo com Harambasi¢ e Skare (2024), o marketing de influéncia pode ser
definido como uma estratégia de endosso que utiliza individuos influentes nas redes
sociais para impulsionar vendas, engajamento e reconhecimento de marca. Os
autores comparam essa pratica ao marketing convencional e destacam que o
influenciador atua como uma fuséo entre celebridade e amigo, fundamentando sua
credibilidade na proximidade e na interacdo social estabelecida com o publico, por
meio das chamadas relacdes parassociais’. Enquanto o marketing tradicional prioriza
o alcance, o marketing de influéncia oferece maior retorno sobre investimento (ROI),
em razéo da percepcdo de autenticidade presente nas interagdes digitais. Assim, 0
marketing de influéncia consolida-se como uma das principais estratégias digitais do
cenario empreendedor contemporaneo, embora ainda careca de fundamentacéo
tedrica mais robusta para explicar de forma abrangente suas dinamicas e impactos.

Por sua vez, Durmaz e Ceylan (2025) definem o marketing de influéncia como
uma estratégia contemporanea de comunicacao e persuasdo no ambito do marketing
digital, em que individuos com autoridade social ou carisma em nichos especificos
promovem produtos e servicos de forma mais auténtica que a publicidade
convencional. Os autores destacam que os influenciadores atuam como agentes de
confiancga, construindo credibilidade por meio da autenticidade, expertise e interacéo
social. Essa relacdo gera vinculos parassociais, em que o0 publico percebe o
influenciador como um “amigo” ou “conselheiro”, aumentando a intencdo de compra.
Assim, os influenciadores tornam-se pontes entre marcas e consumidores, sendo sua

eficacia mais associada a qualidade da interacdo do que ao numero de seguidores.

" As relagbes parassociais sao definidas como vinculos emocionais unilaterais que se estabelecem
entre o publico e os influenciadores nas redes sociais, caracterizados pela sensacdo de proximidade
e amizade, ainda que néo exista uma interagéo social real (Harambasi¢ e Skare, 2024).
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Nessa perspectiva, Galdon-Salvador et al. (2024) analisam como o0s
influenciadores digitais afetam o engajamento dos consumidores com as marcas,
entendido como o conjunto de interacdes, niveis de atencao, confianga e intencdo de
compra gerados a partir do conteddo promovido por esses criadores. O estudo
identificou uma relacdo positiva e estatisticamente significativa entre a influéncia
percebida dos influenciadores e o0 aumento desse engajamento com as marcas,
demonstrando que consumidores mais conectados aos criadores tendem a apresentar
maior lealdade e maior predisposicdo a compra dos produtos fornecidos pelas marcas.
A partir desses resultados, os gestores de marketing e comunicagdo das empresas
utilizam essas evidéncias para orientar decisdes estratégicas, como direcionamento
de investimentos, selegéo de influenciadores e otimizagédo de campanhas.

Ainda olhando para a perspectiva do impacto dos criadores de conteudo digital
no mercado consumidor, Patil e Narasagondar (2024) analisaram duas campanhas
publicitarias distintas, a qual ambas utilizam influenciadores digitais na promoc¢éao de
suas campanhas. Nesse sentido, ambas apresentaram resultados significativos como,
por exemplo, aumento exponencial de vendas online. Dessa forma, o marketing de
influéncia mostra-se ser efetivo na construcao e fortalecimento de marcas, superando
formatos tradicionais de publicidade. Sua forca estd na autenticidade, na
segmentacdo precisa do publico-alvo e na mensuracdo de resultados por meio de
métricas como engajamento, conversao e ROI.

Além disso, os estudos de Cheng et al. (2024) demonstram que o marketing de
influéncia se configura como uma modalidade de empreendedorismo digital ao
transformar o Instagram em plataforma estruturante para criacdo de valor monetério,
isto é, renda econdémica. Os autores mostraram que a trajetéria do influenciador segue
um processo progressivo de profissionalizacdo, a qual inclui construgcdo de marca
pessoal, aquisicdo de legitimidade social e conversdo da audiéncia em modelo de
negaocio. O estudo indica que influenciadores utilizam plataformas para desenvolver
sua identidade empreendedora, mobilizar capital social e estabelecer fontes diversas
de monetizacdo, caracterizando uma atividade econdémica organizada. Renddén e
Loayza (2025) reforcam essa perspectiva ao demonstrar que a atuacao nas redes
sociais envolve responsabilidade ética e gestéo estratégica da reputacdo, elementos
centrais para a sustentabilidade de qualquer empreendimento digital.

Por sua vez, o estudo de Kolo (2019) reforca essa perspectiva ao demonstrar

gue influenciadores digitais operam como empreendedores midiaticos ao transformar
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visibilidade, credibilidade e engajamento em modelos préprios de negoécio e gestéo.
Diferente das analises que enfatizam apenas a adocao de TICs ou a evolugdo das
plataformas, o autor evidencia que o marketing de influéncia envolve praticas tipicas
de empreendedorismo, como gestdo de audiéncia, criacdo de valor simbolico e
monetizacdo de conteido. Em convergéncia com estudos anteriores, seus resultados
confirmam que os influenciadores atuam como agentes socioeconémicos capazes de
estruturar atividades empresariais nas redes sociais.

Portanto, com base nos estudos analisados acima, observa-se que o marketing
de influéncia exerce impacto significativo ndo apenas sobre o marketing digital, mas
também sobre o empreendedorismo digital, ao promover novas formas de conexao
entre marcas, organizagdes e publicos. A atuacdo de influenciadores e criadores de
conteudo digitais, sejam vinculados a instituicdes publicas ou privadas, contribui para
a expansdo de mercados, o fortalecimento de nichos especificos e o0 aumento do
engajamento e da rentabilidade empresarial, ao aproximar consumidores cujos

valores e interesses estdo alinhados aos objetivos das marcas.

2.5 Proposicdes tedricas

Com base na literatura apresentada, foram elaboradas proposicfes tedricas
gue orientam a analise dos casos investigados. Conforme Yin (2015), as proposi¢des
tedricas auxiliam na conducao do estudo de caso ao direcionar a coleta, a organizacao
e a interpretacdo dos dados. Neste estudo, as proposicées foram construidas a partir
dos conceitos discutidos sobre empreendedorismo, empreendedorismo digital,
intencdo empreendedora, acdo empreendedora e marketing de influéncia, buscando
compreender de que maneira influenciadoras digitais desenvolvem acdes
empreendedoras em ambientes digitais.

Proposicdo Teodrica 1: O marketing de influéncia realizado pelas influenciadoras
digitais pode ser compreendido como uma forma de acdo empreendedora, na medida
em que envolve a criacdo de valor econémico, a monetizacdo da audiéncia, a gestao
da marca pessoal e o estabelecimento de relagdes comerciais com empresas e
marcas (Cheng et al., 2024; Kolo, 2019; Renddn; Loayza, 2025).

Proposigéo Teodrica 2: A construgdo da marca pessoal, da credibilidade e das

relacdes de confianca com a audiéncia favorece a identificacdo e a exploracdo de
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oportunidades empreendedoras no ambiente digital (Durmaz; Ceylan, 2025;
Harambasi¢; Skare, 2024; Paiva Jr.; Fernandes, 2012).

Proposicdo Tedrica 3: O processo de profissionalizacdo da atuacdo das
influenciadoras digitais envolve comportamentos caracteristicos da acéo
empreendedora, como identificacdo de oportunidades, mobilizacdo de recursos,
adaptacéo estratégica e desenvolvimento de novos modelos de negdcio, incluindo a
criacdo de lojas digitais (e-commerce) e outras fontes de receita (McMullen; Shepherd,
2006; Giones; Brem, 2017; Kraus et al., 2019; Cheng et al., 2024).

Proposicéo Tedrica 4: A intencdo empreendedora das influenciadoras digitais
desenvolve-se gradualmente a partir das oportunidades percebidas nas plataformas
digitais e tende a se converter em acdo empreendedora por meio da profissionalizacao
da atividade, da monetizacdo da audiéncia e da criacdo de novos empreendimentos
digitais (Bachmann et al., 2024; McMullen; Shepherd, 2006; Cheng et al., 2024).
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3 METODOLOGIA

Este estudo caracteriza-se como uma pesquisa de abordagem qualitativa e
natureza exploratoria (Gil, 2008), desenvolvida por meio de um estudo de caso
descritivo (Yin, 2015), tendo como objetivo compreender de que maneira
influenciadoras digitais se tornam empreendedoras digitais por meio do marketing de
influéncia. A abordagem qualitativa € adequada por permitir a analise aprofundada de
trajetorias individuais, percepcBes subjetivas e processos sociais complexos
relacionados a construcdo do empreendedorismo no ambiente digital (Minayo, 2001).

A pesquisa foi desenvolvida a partir de dois estudos de caso: Esther de Faria
Viana e Melo e Juliana de Oliveira Alves Melo, selecionadas intencionalmente
considerando sua atuacdo como influenciadoras digitais e sua inser¢cao em processos
de profissionalizacdo e monetizacéo da atividade no ambiente digital. A escolha das
participantes fundamentou-se no fato de ambas apresentarem trajetorias que
evidenciam a transformacao da producao de contetdo em um empreendimento digital
estruturado, com formalizacédo da atividade, estabelecimento de relacdes comerciais
com marcas, diversificacdo das fontes de receita e adocdo de praticas de gestao do
negocio. Aléem disso, embora compartilhem caracteristicas comuns relacionadas ao
marketing de influéncia, as participantes possuem perfis publicos e modelos de
atuacao distintos. Além disso, a escolha de dois casos permitiu a utilizacao da logica
de replicacéo proposta por Yin (2015), possibilitando verificar a ocorréncia de padrbes
semelhantes relacionados ao comportamento empreendedor em contextos distintos.

A estratégia de estudo de caso mostrou-se adequada por possibilitar a
investigacdo aprofundada de fenbmenos contemporaneos inseridos em contextos
reais, especialmente quando os limites entre o fenémeno estudado e o contexto em
gue ele ocorre ndo sao claramente definidos (Yin, 2015). A escolha por casos multiplos
permitiu a comparacdo entre trajetérias distintas de influenciadoras digitais,
favorecendo a identificacdo de padrbes e particularidades relacionadas ao processo
de transformacéo do marketing de influéncia em empreendedorismo digital.

Como técnica de coleta de dados, foi utilizada a entrevista semiestruturada,
analise documental e observacéao direta dos ambientes digitais das participantes. As
entrevistas foram conduzidas por meio de questionarios com perguntas abertas
previamente elaboradas pela pesquisadora. Foram construidos dois questionarios

distintos, adaptados a trajetdria de cada participante, contemplando aspectos como
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inicio da atuacdo nas redes sociais, transicdo para o empreendedorismo digital,
estratégias de monetizagdo, construcdo de marca pessoal, comportamento
empreendedor, uso de métricas e percepcdo sobre o marketing de influéncia.
Complementarmente, foram analisados artefatos digitais disponibilizados pelas
participantes, como midias kits, bem como seus perfis em redes sociais, permitindo a
triangulacdo das informacdes obtidas nas entrevistas e uma compreensdo mais
abrangente de suas praticas empreendedoras no ambiente digital. Os questionarios
utilizados na pesquisa encontram-se disponiveis nos Apéndices A e B deste trabalho.
O midia kit disponibilizado por Juliana de Oliveira Alves Melo encontra-se apresentado
no Anexo A deste trabalho.

O questionario aplicado a participante Esther de Faria Viana e Melo foi
composto por eixos tematicos mais aprofundados relacionados a transicdo entre
influenciadora digital e empreendedora, formalizacdo de negdcio, criacao de produtos
préprios, gestdo empresarial e estratégias de monetizagcéo. Ja o questionario aplicado
a participante Juliana de Oliveira Alves Melo concentrou-se na trajetoria de criacéo de
conteudo, profissionalizagcdo da atuacdo digital, percepcdo de oportunidades
empreendedoras e estratégias de monetizacao por meio do marketing de influéncia.

As entrevistas foram realizadas presencialmente e de forma individual, em
locais previamente acordados com as participantes, possibilitando que elas
relatassem suas experiéncias, percepcoes e trajetdrias de maneira livre, detalhada e
reflexiva. A entrevista realizada com Esther de Faria Viana e Melo foi feita no dia
17/05/206 e teve duracédo de 1 hora, 22 minutos e 54 segundos, enquanto a entrevista
realizada com Juliana de Oliveira Alves Melo foi feita no dia 12/05/2026 e teve duracao
de 1 hora, 15 minutos e 20 segundos. Mediante consentimento, as conversas foram
gravadas e posteriormente transcritas para a analise, favorecendo a identificacdo dos
significados atribuidos pelas participantes as suas trajetérias no ambiente digital.

Apés a coleta dos dados, os casos foram inicialmente descritos de forma
individual, buscando reconstruir as trajetorias das participantes e contextualizar suas
experiéncias no ambiente digital. Essa etapa permitiu a elaboracdo de narrativas
detalhadas de cada caso, servindo de base para a analise posterior. Em seguida, 0s
dados foram analisados com base nas proposicoes tedricas elaboradas a partir do
referencial tedrico da pesquisa, conforme a estratégia de analise baseada em
proposi¢cfes tedricas recomendada por Yin (2015). Essa abordagem permitiu

confrontar os achados empiricos com 0s conceitos discutidos na literatura sobre
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marketing de influéncia, empreendedorismo digital, intencdo empreendedora, agao
empreendedora, construgdo de marca pessoal e profissionalizagdo da atividade
digital, possibilitando identificar convergéncias, divergéncias e particularidades entre
0S casos estudados.

Todas as participantes foram informadas sobre 0s objetivos da pesquisa, 0s
procedimentos de coleta de dados e os aspectos relacionados a confidencialidade das
informagdes, manifestando sua concordancia por meio da assinatura do Termo de
Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE), apresentado no Apéndice C.

Os resultados obtidos foram interpretados a luz do referencial te6rico, buscando
compreender como o marketing de influéncia pode se transformar em uma atividade
empreendedora no ambiente digital. A analise dos casos permitiu ndo apenas a
compreensao das trajetorias individuais das participantes, mas também a elaboracao
de reflexdes tedricas acerca do fenémeno estudado, contribuindo para a ampliagéao
do conhecimento sobre a relacdo entre marketing de influéncia e empreendedorismo
digital.

Por fim, declara-se que a ferramenta de Inteligéncia Artificial Generativa
ChatGPT (OpenAl) foi utilizada neste trabalho para esclarecimento de duvidas
relacionadas as normas de formatacédo académica e ao Manual de Normalizacéo da
Universidade Federal de Juiz de Fora (UFJF), para orientacdo quanto a estrutura e
aos elementos que compdem secOes académicas do trabalho cientifico, para auxilio
na organizacao das referéncias bibliogréaficas, para apoio na verificagcdo de aspectos
gramaticais e de clareza textual em trechos produzidos pela autora.

Todo o conteudo gerado foi revisado criticamente e validado pela autora, que
assume integral responsabilidade pela originalidade, veracidade e integridade do texto

final, em conformidade com a Portaria CNPq n°® 2.664/2026.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

4.1 Caso 1 - Juliana de Oliveira Alves Melo

Juliana de Oliveira Alves Melo (@cozjulianaoliveira) tem 51 anos, é formada
em Direito, mée de trés filhos, e atua na internet desde 2019, construindo uma
trajetéria marcada por mudancas profissionais e pela adaptacdo as novas
possibilidades proporcionadas pelas redes sociais. Inicialmente, Juliana ndo tinha
pretensdo de trabalhar com a internet, especialmente devido ao contexto de sua
geracdo, em que ainda néo existia o crescimento expressivo das plataformas digitais.
Nascida em Pedra Azul, Minas Gerais, e filha de funcionario publico, foi criada com a
perspectiva tradicional de cursar uma faculdade e buscar estabilidade profissional por
meio de concurso publico. Atualmente, € casada e reside em Governador Valadares,
Minas Gerais.

Formou-se em Direito, porém direcionou sua carreira principalmente para
funcdes no servico publico, atuando em cargos de confianca e em setores
relacionados ao atendimento e a gestao de pessoas até o ano de 2016.

Outro aspecto relevante em sua trajetoria esta relacionado a culinaria, atividade
presente em seu contexto familiar desde a infancia. Juliana relata que sempre gostou
de cozinhar e associa a pratica culinaria a valores familiares, convivéncia e
compartilhamento. Apesar disso, em 2017 decidiu retomar a area juridica, realizando
a prova da Ordem dos Advogados do Brasil (OAB), na qual foi aprovada, passando a
atuar em um escritério voltado ao direito publico até fevereiro de 2019. Ainda assim,
afirma que suas experiéncias profissionais sempre estiveram relacionadas ao contato
direto com pessoas, caracteristica que identifica como uma de suas principais
habilidades.

Ao abordar sua relacdo com as redes sociais, Juliana afirma que o processo
ocorreu de maneira espontanea e inesperada. Inicialmente, ela ndo percebia as
plataformas digitais como uma possibilidade de negdcio ou geracdo de renda. Meses
apos deixar o servico publico, criou um perfil no Instagram voltado para trabalhos
artesanais e bordados, denominado “Arte Crioula”, em 2017. Contudo, ao ingressar
no escritério de advocacia no final de 2017, afastou-se do artesanato e passou a

utilizar o perfil para compartilhar fotografias de refeicdes e, com isso, seus seguidores
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comecaram a se interessar pela comida que ela postava e assim comecou a criar
conteudos relacionados a culinaria.

Juliana conta que o incentivo de seu filho foi fundamental para o inicio da
producdo de videos e conteudos para a plataforma. Ela relata que, no comeco, sentia
vergonha de gravar e possuia pouca familiaridade com o funcionamento do Instagram.
Mesmo assim, comecou a publicar videos de receitas, inicialmente produzidos de
maneira simples e informal, com video longos onde o proprio filho editava. Com o
aumento gradual do engajamento e da interacdo do publico, passaram a surgir as
primeiras oportunidades de parceria com marcas.

Juliana conta que, ao atingir aproximadamente entre trés e cinco mil
seguidores, recebeu um convite da empresa Frigoleste, o maior frigorifico da regiao
leste de Minas Gerais, para realizar divulgacdes utilizando os produtos da marca. A
partir dessa experiéncia, novas parcerias comecaram a surgir, incluindo empresas de
diferentes segmentos, como a instituicdo financeira Sicredi, supermercado Coelho
Diniz, lojas e marcas voltadas ao setor fitness. Embora o conteudo inicial estivesse
fortemente relacionado a culinaria e alimentacao, Juliana afirma que, posteriormente,
passou a desenvolver trabalhos voltados também para comunicacéo e divulgacao de
servicos diversos.

Por fim, ela reconhece que sua atuacdo nas redes sociais contribuiu para o
desenvolvimento de habilidades comunicacionais e empreendedoras, mesmo que
esse processo tenha ocorrido de forma ndo planejada. Segundo ela, aquilo que
comecou como uma atividade casual transformou-se em sua principal fonte de renda,
consolidando sua atuacédo no ambiente digital.

Juliana destaca que sempre teve facilidade de comunicacao e interacéo social,
caracteristica que considera essencial em sua trajetoria profissional. Segundo ela, a
habilidade de estabelecer conexdes com outras pessoas contribuiu significativamente
para o desenvolvimento de sua atuacao atual nas redes sociais.

Nesse sentido, ela compreende que o trabalho realizado como influenciadora
digital vai além da exposicdo da imagem fisica, envolvendo também a construcéo de
credibilidade e confianca perante o publico. Dessa forma, na opinido de Juliana, as
empresas utilizam sua imagem como uma estratégia para transmitir seguranca aos
consumidores, 0 que, segundo ela, representa uma grande responsabilidade.

Um dos principais fatores que motivaram sua entrada no ambiente digital foi a

necessidade de encontrar novas formas de contribuicdo financeira apds deixar o
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emprego. Segundo Juliana, nesse periodo passou a permanecer mais tempo em casa
e, por gostar de cozinhar, comecou a compartilhar conteudos relacionados a culinaria
nas redes sociais. Inicialmente, essa atividade ndo era percebida como uma
possibilidade profissional ou fonte de renda, sendo desenvolvida de maneira
espontanea e informal.

Com o passar do tempo, Juliana comecgou a perceber o potencial econémico
das redes sociais, especialmente a partir do recebimento de produtos em troca de
divulgacdo. Embora ndo houvesse remuneracao financeira direta naquele primeiro
momento, ela destaca que as parcerias passaram a contribuir para o orcamento
doméstico de outras formas, como no recebimento de alimentos e produtos utilizados
no cotidiano. Essa experiéncia fez com que ela comecasse a enxergar as redes
sociais como uma possibilidade concreta de geracéo de valor e, posteriormente, de
renda.

A partir desse processo, Juliana relata que passou a investir na melhoria da
gualidade dos conteudos produzidos, buscando aperfeicoar sua comunicacao,
objetividade e alcance junto ao publico. Segundo ela, houve um desenvolvimento
gradual de habilidades, a partir da pratica, relacionadas a producdo de conteudo
digital, como gravacdo, edicdo de videos e comunicacdo diante das cameras.
Inicialmente, essas atividades contavam com o auxilio de seu filho, mas
posteriormente passaram a ser executadas pela propria Juliana, demonstrando um
processo de aprendizagem e adaptacdo ao ambiente digital.

Ao abordar as insegurancas enfrentadas no inicio de sua atuacéo, Juliana
conta que, apesar de sempre ter facilidade para conversar e se relacionar com
pessoas, possuia tracos de timidez, especialmente em situacdes de exposicao
publica. Ela destaca que sua formac&o em Direito contribuiu para o desenvolvimento
da comunicacéo oral, porém considera que falar para uma camera representa uma
experiéncia diferente de conversar presencialmente ou atuar profissionalmente em
ambientes formais.

Nesse sentido, ela relata que uma de suas principais insegurancas estava
relacionada a exposicado proporcionada pelas redes sociais, principalmente pela
impossibilidade de controlar o alcance dos contetdos publicados e a forma como
seriam recebidos pelo publico. Segundo ela, lidar com a presenca constante da
camera e com a exposicdo da propria imagem exigiu um processo gradual de

adaptacédo, que ocorreu com o tempo e com a pratica constante, a medida que passou
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a se sentir mais segura e a ter maior dominio sobre o conteddo que produzia.

Além disso, Juliana demonstra preocupacdo com o tipo de influéncia exercida
sobre os seguidores. Ela afirma que busca manter uma postura responsavel em
relacé@o a divulgacdo de produtos e servicos, evitando incentivar padrdes de consumo
irreais ou excessivos. Segundo seu relato, sua atuacdo néo estd baseada apenas na
aparéncia fisica ou na busca por visibilidade, mas principalmente na credibilidade
construida junto ao publico e na capacidade de gerar retorno para as empresas com
as quais estabelece parcerias.

Juliana passou a enxergar sua atuacao nas redes sociais de maneira mais
profissional a partir do momento em que iniciou sua parceria com a Frigoleste.
Segundo ela, esse foi um marco importante para compreender o potencial do
ambiente digital como espaco de trabalho, comunicacdo e negécios. Em sua
percepcao, atualmente qualquer empreendedor ou empresa precisa estar inserido no
meio digital para manter relevancia e proximidade com o publico. Nesse sentido,
afirma que “ou vocé esta .com ou .fora”, destacando a importancia da presenca digital
para marcas e empreendimentos contemporaneos.

Apesar disso, ela ressalta que nem todas as pessoas precisam
necessariamente aparecer diante das cameras, reconhecendo que existem diferentes
funcdes dentro do ambiente digital, como producéo, gestéo, bastidores e organizacao
administrativa. Contudo, ela considera indispensavel que as empresas desenvolvam
estratégias de visibilidade online, utilizando contetudos, divulgacdo de produtos e
pessoas capazes de representar adequadamente a identidade da marca.

Ao falar sobre o trabalho do influenciador digital, Juliana demonstra
compreender sua atuagcdo como um servico profissional que exige preparo técnico,
planejamento e alinhamento estratégico com as empresas contratantes. Segundo ela,
nao basta escolher influenciadores apenas pelo custo financeiro, sendo necessario
identificar profissionais cuja imagem e forma de comunicacédo estejam alinhadas aos
valores da marca. A producédo de Juliana envolve diferentes cuidados profissionais,
como a contratacdo de videomaker®, a preparacédo estética, o estudo prévio sobre os
produtos divulgados e o planejamento da comunicacdo utilizada nos conteddos.
Destaca ainda que a escolha das roupas é feita por ela mesma, que se preocupa em

evitar cores associadas a marcas concorrentes, buscando reforcar a identidade visual

8 Profissional responsavel pela gravacao, producao e edi¢do de videos.
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da empresa parceira. Para ela, esses elementos sdo fundamentais para transmitir
credibilidade, confianca e autenticidade ao publico.

Juliana conta ainda que demorou a perceber sua atuagcdo como uma forma de
empreendedorismo. Inicialmente, n&o se reconhecia como empreendedora,
principalmente por estar acostumada a légica do trabalho formal e do emprego
tradicional. Segundo seu relato, essa percep¢cdo mudou quando compreendeu que
sua renda dependia diretamente da prépria producao de contetdo e que ela mesma
representava sua empresa no ambiente digital. Atualmente, destaca que possui
formalizagdo empresarial e emisséo de nota fiscal, reconhecendo sua atuagdo como
um empreendimento estruturado.

Outro aspecto relevante apontado por Juliana refere-se a profissionalizacao da
comunicacao digital. Para ela, a principal diferenca entre uma pessoa que apenas
produz conteudo e alguém que atua profissionalmente no ambiente digital esta na
compreensao estratégica da comunicacdo e do posicionamento das marcas das
empresas com as quais se relaciona. Segundo seu relato, ao longo do tempo passou
a entender melhor o perfil do publico de cada empresa, a identidade visual das marcas
e 0s comportamentos esperados de um influenciador associado comercialmente a
determinados negdcios.

Nesse contexto, Juliana ressalta que sua imagem passou a ser diretamente
vinculada a algumas empresas especificas, o0 que exige coeréncia entre sua forma de
comunicacdo, sua postura publica e a identidade das marcas representadas. Ela
afirma que sua comunicacao acontece nao apenas durante as divulgacGes formais,
mas também nas situacfes cotidianas, ja que sua imagem permanece associada as
marcas com as quais trabalha. Dessa forma, considera que o influenciador digital atua
constantemente como representante simbdlico das empresas parceiras.

Juliana também relata que comecou a perceber o valor comercial de sua
audiéncia quando as empresas passaram a solicitar seu midia kit°. Segundo ela, esse
documento funciona como uma espécie de curriculo profissional, apresentando
informacdes estratégicas sobre seu perfil digital, métricas de alcance, visualizacdes,
interacdes e caracteristicas demograficas do publico. A partir desse momento, passou

a compreender que sua audiéncia representava um ativo importante para o

® Documento ou material de apresentac¢éo utilizado por influenciadores, criadores de conteudo e
veiculos de comunicacao para divulgar informacg6es sobre seu perfil, pablico, alcance, métricas de
desempenho e formatos de parceria disponiveis para marcas e anunciantes.
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desenvolvimento de parcerias comerciais.

Ao descrever seu publico, a influenciadora afirma que possui majoritariamente
seguidores adultos, especialmente mulheres, com faixa etaria predominante entre 25
e 54 anos. Segundo ela, trata-se de um publico formado, em grande parte, por
pessoas consideradas formadoras de opinido e com maior poder aquisitivo,
caracteristicas valorizadas pelas empresas parceiras. Nesse sentido, ela demonstra
compreender que o valor de sua atuac@o no marketing de influéncia esté diretamente
relacionado ao perfil e ao engajamento de sua audiéncia, e ndo apenas a quantidade
de seguidores.

Juliana conta que a primeira acdo concreta para profissionalizar sua atuacao
no ambiente digital ocorreu quando foi contratada pela Frigoleste. Esse momento
representa, segundo ela, uma mudanca de percepcéo sobre sua propria posi¢ao no
mercado digital, passando a compreender a necessidade de adotar um
posicionamento mais estratégico e seletivo em relacdo as parcerias. A partir dessa
experiéncia, afirma que passou a refletir sobre a importancia de escolher clientes
alinhados a sua identidade pessoal e aos produtos que utiliza em sua rotina cotidiana,
evitando aceitar trabalhos apenas por necessidade financeira. Nesse contexto,
destaca também a relevancia da ética profissional nas relagdes estabelecidas com
marcas e empresas.

Em relacdo aos recursos e conhecimentos necessarios para o desenvolvimento
de sua atuacado, Juliana menciona habilidades técnicas como edicdo de videos,
fotografia e producdo de conteudo. Apesar disso, avalia que ainda possui limitagdes
no dominio completo do ambiente digital, reconhecendo que sua atuacdo poderia ser
mais estruturada, especialmente no que se refere a organizacdo de agendas,
roteirizacdo de contetudos e planejamento estratégico. Ela também aponta a auséncia
de uma equipe de apoio como um fator limitante, destacando a necessidade de
assisténcia em areas como gravacgao, posicionamento de camera e producdo de
cenarios. Segundo seu relato, essas competéncias foram sendo desenvolvidas de
forma gradual, a partir da pratica continua, sem formacéo especifica em cursos de
culinéria ou participagcdo em mentorias na area.

Ao abordar os principais desafios enfrentados ao longo da trajetéria, Juliana
reforca a preocupagdo em manter sua identidade e estilo proprio de comunicacgéo,
especialmente por ter iniciado sua producéo de conteddo no segmento de culinéria.

Segundo ela, um dos maiores desafios foi ndo se adequar a formatos padronizados
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de conteudo nas redes sociais em funcdo das tendéncias de viralizagdo, como
contetdos humoristicos ou dancinhas. Ela enfatiza que buscava preservar sua forma
particular de ensinar e comunicar, inclusive elementos caracteristicos de sua
linguagem, como a forma de explicar técnicas culinarias. Além disso, relata que o
ambiente digital exige constante atualizagdo e multiplas func¢des, principalmente por
atuar de forma individual, assumindo diferentes responsabilidades como producéo,
gestdo e execucao das atividades. Essa atualizacdo, segundo Juliana, ocorre
principalmente na pratica, por meio da producdo continua de conteudos, da
observacéo do desempenho das publicacbes (como comentéarios e salvamentos), da
analise de como outros criadores produzem conteldo e da experimentacdo de
diferentes formatos nas redes sociais, como reels e enquetes.

No que se refere ao inicio do retorno financeiro, a influenciadora afirma que ele
ocorreu inicialmente de forma indireta, por meio de permutas durante o periodo da
pandemia, quando passou a receber produtos em troca de divulgacdo. Esses
beneficios, segundo ela, ja representavam uma forma de retorno econdmico, na
medida em que reduziam seus custos pessoais e domeésticos. Posteriormente, a
prépria Juliana passou a estruturar sua atuacédo de forma mais profissional, a medida
gue as parcerias com diferentes empresas foram se consolidando em contratos de
divulgacao, especialmente a partir da parceria com a Frigoleste, que representou um
dos marcos desse processo, quando a atividade passou a gerar renda direta.

Ao descrever seu perfil profissional, Juliana afirma que sua trajetoria néo foi
rigidamente planejada, mas construida a partir das oportunidades que surgiram ao
longo do tempo. Ela reconhece que sua atuacéo € marcada pela adaptacao constante
as diferentes demandas das marcas com as quais trabalha, ajustando sua
comunicacado, sua imagem e sua linguagem de acordo com a identidade visual de
cada empresa e com o publico-alvo das campanhas, além do desenvolvimento de
atividades como producédo e edicdo de conteludos e experimentacdo de diferentes
formatos de publicacdo. Ao mesmo tempo, relata que acredita que sua producao
poderia ter alcancado maior desenvolvimento caso tivesse mais disponibilidade de
tempo para se dedicar exclusivamente ao digital. Atualmente, destaca que acumula
multiplas fungdes, conciliando atividades profissionais e pessoais.

Em relacdo ao perfil empreendedor, Juliana diz que assume riscos
principalmente ao investir em sua propria imagem e produ¢édo, como na escolha de

figurinos, cenarios e investimentos relacionados as campanhas publicitarias. Embora
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reconheca a existéncia de um certo planejamento, reforca que sua trajetéria foi
construida de forma progressiva e ndo estruturada previamente, caracterizando um
processo de profissionalizacdo continuo a medida que as parcerias deixam de ser
informais e passam a se estruturar em contratos, enquanto a produ¢édo de conteudo
se torna mais planejada, envolvendo investimentos em gravagéo e acompanhamento
dos resultados nas redes sociais.

O principal medo relatado ao longo da trajetdria esta relacionado a instabilidade
financeira. Segundo ela, a variacdo de renda mensal é significativa, podendo oscilar
entre valores elevados e meses sem retorno financeiro, o que impacta diretamente
seu planejamento e suas obrigacdes pessoais. Esse fator é apontado como um dos
principais desafios da atuacido no ambiente digital.

Juliana também destaca a importancia das habilidades de comunicacéo e
relacionamento interpessoal para o0 seu crescimento profissional. Segundo ela, a
visibilidade e o networking séo fundamentais no ambiente digital, sendo necessario
estar presente em eventos e manter contato constante com diferentes atores do
mercado. Ela ressalta ainda que sua capacidade de comunicacdo e negociacao,
desenvolvida ao longo de sua formacao em Direito, contribui significativamente para
sua atuacao como influenciadora e comunicadora de marcas.

Quanto a confianca em sua atuacédo, Juliana afirma que ela esta diretamente
relacionada ao dominio do conteuddo que produz. Segundo seu relato, sente
seguranca ao falar sobre temas que conhece profundamente, como culinaria ou
produtos de marcas com as quais trabalha, o que Ihe permite comunicar com mais
propriedade e autenticidade.

Por fim, ao descrever sua atuacao atual no ambiente digital, ela afirma que
possui contratos fixos com diferentes marcas, incluindo empresas do setor alimenticio,
cooperativas e servicos diversos. Em alguns casos, a parceria ndo envolve
remuneracao financeira direta, mas beneficios indiretos, como acesso a servi¢cos ou
produtos. Essa estrutura evidencia, segundo ela, uma diversificacdo das formas de
remuneracao e consolidacdo de sua atuacdo como profissional do ambiente digital.

Juliana descreve que, atualmente, ndo se considera mais exclusivamente
inserida no nicho da culindria, mas sim uma comunicadora digital. Segundo ela,
embora tenha iniciado sua trajetéria e ganhado visibilidade a partir de contetdos
relacionados a cozinha, ao longo do tempo passou a expandir seu campo de atuacéo,

desenvolvendo habilidades de comunicagdo mais amplas e diversificando os temas
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abordados em suas producdes. Nesse sentido, afirma que buscou nédo se limitar a um
Gnico segmento, ampliando seu posicionamento como comunicadora influente no
ambiente digital.

Em relac&o a rotina de producédo de contetdo, Juliana relata que organiza suas
atividades de forma a conciliar demandas domésticas e profissionais. Segundo ela, as
gravacles sdo geralmente realizadas no periodo da tarde e da noite, enquanto as
manhdas sdo dedicadas as atividades da rotina doméstica. Ela destaca que aprecia o
processo de producédo de conteudo e que essa dindmica faz parte de seu cotidiano de
forma integrada.

No que se refere as fontes de renda, ela afirma que sua principal fonte de
receita atualmente € o ambiente digital, representando praticamente a totalidade de
sua renda, embora ainda realize atividades pontuais como advogada. Ela ressalta que
sua atuacao financeira € composta majoritariamente por contratos fixos com marcas,
além de parcerias esporadicas que surgem de forma eventual, como campanhas
especificas relacionadas a eventos ou empreendimentos imobiliarios.

Entre as marcas com as quais ja trabalhou, foram citadas empresas como
Frigoleste, Coelho Diniz, Sicredi, Aguas de Valadares, Massas Periquito, dentre
outras. Segundo ela, a atuagcdo com marcas € uma caracteristica estrutural do trabalho
no marketing de influéncia, uma vez que a producdo de conteddo digital esta
diretamente ligada a representacdo de produtos, servicos ou identidades
empresariais.

Ao abordar os custos envolvidos na producéo de conteudo, Juliana menciona
despesas relacionadas a deslocamento, manutencdo de veiculo, combustiveis,
vestuario, producéo de imagem e contratacdo de videomaker. Além disso, destaca a
presenca de custos fixos como contabilidade e tributos, uma vez que sua atuacéo é
formalizada e envolve obrigacdes fiscais. Segundo ela, esses custos fazem parte da
profissionalizacéo da atividade e da manutencédo da qualidade do contetdo produzido.

Juliana passou a investir financeiramente de forma mais estruturada na
producédo de contetdo ao longo do tempo, especialmente com a contratacdo de
profissionais para gravacao e melhoria da qualidade visual das campanhas. Segundo
seu relato, anteriormente realizava grande parte da producgéo de forma independente,
mas atualmente conta com apoio técnico, o que contribui para a elevacdo do padréo
profissional de suas entregas.

Em relacdo a sustentabilidade de sua atuacéo, ela destaca que considera a
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qualidade do relacionamento com o publico mais importante do que o tamanho da
audiéncia. Embora reconhec¢a que numeros elevados possam influenciar a percepc¢éo
inicial das marcas, ela enfatiza que a credibilidade e a confianga estabelecida com os
seguidores sdo fatores essenciais para a efetividade de sua atuacdo como
influenciadora digital.

Sobre os canais utilizados, a entrevistada afirma que sua principal plataforma
€ o Instagram, que esté integrado automaticamente ao Facebook, embora relate
pouco uso desta Ultima. Também menciona o TikTok como plataforma complementar,
na qual possui menor frequéncia de postagem, utilizando principalmente contetdos
reaproveitados de outras redes. Ela destaca que seu primeiro contetdo viral ocorreu
no TikTok, posteriormente repercutindo também no Instagram.

Ao definir seu publico-alvo, a influenciadora afirma que essa definicdo nao é
feita de forma subjetiva, mas sim com base nos dados fornecidos pelas plataformas
digitais, especialmente o Instagram. Segundo ela, as métricas da ferramenta permitem
identificar caracteristicas como faixa etaria, género e localizacdo geografica dos
seguidores. A partir desses dados, identifica que seu publico € majoritariamente
composto por mulheres adultas, concentradas principalmente nos estados de Minas
Gerais, Sao Paulo e Rio de Janeiro, além de uma pequena parcela internacional.

No que diz respeito a adaptacdo do conteudo, Juliana relata que ajusta sua
apresentacao visual de acordo com as marcas com as quais trabalha. Segundo ela,
utiliza elementos como cores de roupas, acessoOrios e ambientacdo que estejam
alinhados a identidade visual das empresas, reforcando a comunicacdo da marca
durante as divulgacdes. Em contrapartida, quando produz contetudo pessoal, utiliza
vestimentas mais informais, como roupas de academia, relacionadas ao seu cotidiano.

Em relacdo as estratégias de alcance e engajamento, ela comenta que utiliza
recursos como enquetes e perguntas diretas ao publico, com o objetivo de estimular
a interagdo nos conteudos. Segundo ela, muitas vezes é necessario “provocar’ a
participacéo dos seguidores, uma vez que o consumo de contelldo nem sempre gera
engajamento espontaneo.

Por fim, a Juliana relata que ja testou diferentes formatos de conteddo, como
videos curtos, postagens estaticas e videos mais longos. Embora reconheca a
importancia de um posicionamento profissional e de um planejamento em sua
atuacéo, Juliana conta que sua producéo ndo segue estratégias rigidas de viralizacéo,

sendo desenvolvida de forma mais flexivel e adaptavel ao contexto de cada campanha
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e as respostas do publico. Apesar disso, reconhece que a experimentacdo de
formatos é importante para compreender o comportamento do publico e avaliar o
desempenho das publicagdes.

Atualmente, as principais ferramentas e tecnologias utilizadas em sua atuagéo
no ambiente digital incluem o celular, microfone, iluminacdo adequada e, sobretudo,
o conhecimento e repertério pessoal, entendido, no seu caso, como 0 conjunto de
habilidades desenvolvidas ao longo de sua trajetéria profissional, especialmente nas
areas do Direito e do servico publico, como a capacidade de comunicacéo,
argumentacdo, negociacdo e interacdo com o publico. Segundo ela, a producéo de
conteudo exige estudo continuo, pesquisa, testes e aprimoramento constante, sendo
o dominio do conteddo um elemento central para a qualidade do trabalho. Em relacéo
as metricas de desempenho, Juliana considera mais relevantes os comentarios,
compartilhamentos e salvamentos nas plataformas digitais, especialmente no
Instagram. Segundo ela, essas métricas estdo diretamente relacionadas ao alcance
orgéanico®® do contetido e ao funcionamento dos algoritmos das redes sociais, sendo
indicadores importantes de engajamento e relevancia do conteudo, entendida como o
nivel de interesse, identificacdo e interacao que as publicacdes despertam no publico.

Ao definir marketing de influéncia, a entrevistada o compreende como um
processo de criacdo de conexao e geracdo de confianca entre influenciador, publico
e marcas. Segundo seu relato, o influenciador atua como um mediador entre
empresas e consumidores, influenciando diretamente decisdes de compra por meio
da comunicacéo de produtos e servicos. Ela destaca que o contetdo produzido deve
ser natural e organico, sendo fundamental que o influenciador trabalhe apenas com
marcas com as quais se identifica e confia, para preservar a autenticidade da
comunicacao.

Em relacdo a forma de utilizacdo da influéncia, Juliana afirma que integra
produtos e marcas a sua rotina diaria, de modo que a divulgacdo ocorre de forma
contextualizada e nao forcada. Essa estratégia, segundo ela, contribui para a
naturalizacdo do conteudo publicitario e para o fortalecimento da credibilidade junto
ao publico.

Quando questionada sobre a eficacia do marketing de influéncia em

10 Refere-se ao ntmero de pessoas que visualizaram um conteido de forma espontanea, sem
investimento em anudncios pagos ou impulsionamento.
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comparacao a publicidade tradicional, ela apresenta a percepcao de que o marketing
de influéncia tende a ser mais direcionado. Segundo ela, enquanto a publicidade
tradicional € voltada para grandes massas de forma mais genérica, 0 marketing de
influéncia se baseia na identificacdo entre influenciador e seguidor, o que torna a
comunicacdo mais segmentada e efetiva. No entanto, ressalta que ambas as formas
de publicidade sdo complementares e nao excludentes.

A Juliana também enfatiza que a autenticidade é um fator essencial para o
sucesso do marketing de influéncia. Segundo ela, a credibilidade do influenciador esta
diretamente ligada a coeréncia entre suas a¢fes e as marcas que divulga, entendida
como o alinhamento entre o uso cotidiano dos produtos, sua imagem pessoal e 0s
valores das empresas parceiras, sendo fundamental evitar a promoc¢éo de produtos
com os quais ndo ha identificacdo real. Nesse sentido, destaca que a confian¢a do
publico é o principal elemento de conversao no processo de influéncia.

No que diz respeito a adaptacdo da comunicacao, a entrevistada afirma que
ajusta sua linguagem, postura e forma de apresentacdo de acordo com cada marca
ou tipo de produto. Segundo ela, a divulgacdo de instituicbes formais exige uma
comunicacdo mais institucional e séria, enquanto marcas ligadas ao cotidiano
permitem uma abordagem mais descontraida. Essa adaptacdo faz parte de uma
estratégia de personalizacdo da comunicacao.

Sobre a relacdo com os seguidores, Juliana descreve sua postura como
acessivel e proxima, buscando manter um relacionamento cordial e interativo. Ela
afirma que seus seguidores sao percebidos como “conhecidos digitais”, com os quais
estabelece didlogo constante por meio de comentarios e mensagens diretas. No
entanto, ressalta a importancia de manter limites profissionais, considerando que sua
interacdo com o publico também faz parte de sua atividade laboral.

Por fim, Juliana afirma que essa proximidade com o publico impacta
positivamente os resultados de suas parcerias, uma vez que a existéncia de uma
audiéncia engajada e fiel representa um fator relevante para as marcas. Segundo ela,
a confianca estabelecida com os seguidores contribui diretamente para a efetividade
das campanhas realizadas.

A influenciadora afirma que nunca enfrentou situacdes negativas significativas
em sua trajetoria no ambiente digital. Segundo ela, compreende sua atua¢cdo como a
de uma ‘“vitrine profissional”, na qual sua imagem esta diretamente associada as

marcas com as quais trabalha. Dessa forma, considera que seu comportamento online
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influencia diretamente a reputacdo das empresas parceiras, 0 que exige uma postura
cuidadosa e alinhada ao seu posicionamento profissional e ao das marcas com as
guais atua.

Em relacdo a construcdo de sua marca pessoal, foi destacado que ela adota
uma postura profissional constante, compreendendo sua identidade digital como uma
marca estruturada. Afirma inclusive possuir registro formal de sua marca pessoal, 0
gue reforca sua percepcao de profissionalizacdo. Nesse sentido, relata que busca
separar sua vida pessoal de sua imagem profissional, evitando expor problemas
pessoais no ambiente digital.

No que diz respeito aos limites éticos, Juliana afirma que estabelece critérios
rigorosos para as parcerias que realiza. Ela menciona que nédo divulga contetudos
relacionados a jogos de azar, rifas ou praticas semelhantes, mesmo diante de
propostas financeiramente atrativas. Além disso, ressalta que evita promover a ideia
de “facilidade” financeira, pois considera importante ndo criar expectativas irreais no
publico. Segundo ela, h4 uma preocupacdo em nao reforcar a percep¢ao equivocada
de riqueza ou estilo de vida inalcancavel.

A Juliana relata que ja realizou colaboracfes com outros influenciadores no
inicio de sua trajetoria, quando ainda ndo possuia contratos formais com marcas.
Essas acdes eram realizadas de forma colaborativa, por meio de grupos organizados
em redes sociais, nos quais conteudos eram divulgados coletivamente para ampliar o
alcance das publicacoes.

Ao ser questionada sobre caracteristicas pessoais fundamentais para atuar no
marketing de influéncia, ela destaca a importancia da transparéncia, especialmente
no que diz respeito a veracidade dos niumeros e métricas apresentadas as empresas.
Afirma que a autenticidade em sua propria atuacdo é essencial, no sentido de néo
divulgar produtos ou servicos com 0s quais ndo tenha identificagdo ou confianca,
preservando sua credibilidade perante seguidores e marcas, assim como o respeito
mutuo nas relacdes profissionais. Além disso, enfatiza a necessidade de
responsabilidade, organizacédo e cumprimento de prazos, considerando sua atividade
como uma profissdo formal.

Em relagcdo as habilidades desenvolvidas ao longo da trajetoria, Juliana
menciona avan¢os na comunicacdo em video e na construcdo de uma fala mais
natural e estruturada. Embora reconhe¢a que ainda busca aprimoramento em

aspectos como poses para fotografia, afirma que houve evolugao significativa desde
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0 inicio de sua atuacéo.

Quanto a inovacao e diferenciacdo no ambiente digital, ela relata que busca
inspiracdo em outros profissionais que admira, adaptando referéncias a sua propria
realidade e ao seu nicho de atuacdo. Segundo ela, evita reproduzir modelos que nao
estejam alinhados ao seu contexto ou publico.

Sobre a gestdo de riscos e incertezas, Juliana afirma que sua postura é
baseada na persisténcia e na adaptacdo. Segundo seu relato, o fracasso néo deve
ser interpretado como um fim, mas como parte do processo de aprendizagem e
melhoria continua. Ela destaca que nem sempre é possivel iniciar em condicdes
ideais, sendo necessario ajustar estratégias ao longo do caminho. Nesse sentido,
enfatiza a importancia de nao estagnar diante de resultados negativos.

Juliana se considera uma pessoa resiliente em sua atuacdo profissional,
afirmando que é necessario manter uma postura aberta as mudancgas constantes do
ambiente digital. Segundo ela, o sucesso depende da capacidade de adaptacéo as
transformacdes sociais, culturais e tecnoldgicas, bem como da atualizagdo continua
das estratégias de comunicacao.

Em relacéo a identificacdo de oportunidades, Juliana destaca a importancia do
networking e da participacéo ativa em eventos e movimentos locais. Afirma que busca
estar presente em espacos sociais relevantes de sua cidade, bem como proxima de
pessoas com capacidade de decisédo, entendendo essas conexdes como potenciais
geradoras de oportunidades profissionais.

Ao ser questionada sobre a natureza de sua atividade, Juliana se considera
uma empreendedora digital, uma vez que ndo possui renda fixa e depende
diretamente de sua producdo de conteudo e parcerias comerciais. Além disso,
compreende o empreendedorismo digital como uma atividade que envolve a presenca
constante no ambiente digital, a manutencao de contratos com diferentes marcas e a
utilizacdo das redes sociais como principal meio de trabalho e geracdo de renda.
Segundo ela, sua atividade exige trabalho continuo e adaptacdo constante, sem
garantias como salario fixo, férias ou beneficios tradicionais do trabalho formal. Afirma
ainda que sua atuacéo envolve gestdo de imagem,realizada por meio da manutencao
de uma postura profissional, selecdo de clientes e preservacdo da credibilidade
profissional.

Inicialmente atuava como Microempreendedora Individual (MEI), mas

atualmente esta enquadrada no regime Simples Nacional devido ao crescimento de
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seu faturamento.

A influenciadora também destaca que sua atuacdo vai além da geracdo de
renda, uma vez que seu conteldo influencia comportamentos e préaticas cotidianas do
publico. Segundo ela, ao compartilhar sua rotina, habitos e escolhas pessoais,
estabelece conexdes com seus seguidores que ultrapassam o carater estritamente
comercial, contribuindo para influéncias comportamentais e sociais.

Em relacdo aos beneficios e riscos da atuacdo no ambiente digital, ela afirma
gue considera o potencial do digital extremamente amplo, destacando a possibilidade
de alcance global como um de seus principais diferenciais. Segundo ela, o ambiente
digital permite atingir publicos em diferentes partes do mundo sem necessidade de
deslocamento fisico, o que amplia significativamente as possibilidades profissionais.

Por fim, ao projetar o futuro de sua carreira, Juliana pretende expandir sua
atuacao no meio digital, incluindo a participacdo em programas de televisdo, como
Ana Maria Braga e o langcamento de produtos proprios. Segundo ela, compreende que
os resultados do trabalho digital sdo construidos a longo prazo e que o processo de
consolidacao profissional exige tempo, consisténcia e continuidade. Ela expressa a
expectativa de que, em cinco anos, esteja colhendo os frutos de sua trajetoria no

ambiente digital.

4.2 Andlise do Caso Juliana de Oliveira Alves Melo

A trajetéria da entrevistada Juliana de Oliveira Alves Melo, de 51 anos,
evidencia um ponto central discutido por Bachmann et al. (2024): a intencao
empreendedora, no contexto contemporaneo, € fortemente influenciada pelo
desenvolvimento de competéncias digitais relacionadas ao uso estratégico das
tecnologias e a criacdo de conteudo online. No caso analisado, observa-se que a
entrevistada ndo apresentava, em sua formacéo inicial, uma intencdo empreendedora
orientada ao ambiente digital, nem possuia familiaridade aprofundada com as
plataformas digitais. Entretanto, ao longo de sua insercédo nas redes sociais, Juliana
passou a desenvolver gradualmente habilidades ligadas a producdo de conteudo,
gravacéo de videos, edi¢do, comunicagdo estratégica e compreensao das dinamicas
do Instagram, competéncias que contribuiram diretamente para a consolidacdo de sua

atuacao profissional no ambiente digital.
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Nesse sentido, a trajetéria analisada confirma parcialmente a perspectiva de
Bachmann et al. (2024), uma vez que o desenvolvimento dessas competéncias
ampliou sua percepgéo sobre a viabilidade econémica das redes sociais e fortaleceu
sua atuacao empreendedora. Contudo, diferentemente do que defendem Bachmann
et al. (2024), os autores ao relacionarem competéncias digitais prévias a manifestacao
da intengcdo empreendedora, no caso de Juliana tais habilidades ndo antecederam
sua entrada no ambiente digital, mas foram construidas simultaneamente ao processo
de profissionalizacdo de sua atuag&o nas redes sociais

Ao contrario, o percurso da entrevistada foi inicialmente marcado por uma
I6gica tradicional de carreira, fortemente vinculada a estabilidade institucional e a
formacéo académica em Direito. Nesse primeiro momento, Juliana ainda n&o percebia
o0 ambiente digital como espaco de desenvolvimento econdmico ou atuacao
empreendedora. Contudo, ao longo de sua trajetoria, sua insercao nas redes sociais
passou gradualmente a assumir caracteristicas alinhadas a perspectiva de King e
Levine (1993), uma vez que sua atuacao no digital se transformou em instrumento de
geracdo de renda, ampliacdo de oportunidades profissionais e criacdo de valor
econdmico a partir da comunicacéo e da construcédo de sua imagem nas plataformas
digitais.

A formacéo em Direito e a atuacdo em cargos publicos e de confianca indicam
uma orientacao inicial voltada a estabilidade ocupacional, o que contrasta com o perfil
empreendedor descrito por Kriger e Ramos (2020), no qual se destacam a busca
ativa de oportunidades, planejamento estratégico e disposi¢céo ao risco. Em diversos
momentos da entrevista, Juliana reforca que sua trajetdria foi construida em torno da
ideia de seguranca profissional, afirmando que, por ser filha de funcionario publico,
cresceu com a perspectiva de fazer faculdade e concurso. Nesse estagio da trajetoria,
nao ha evidéncia de comportamento empreendedor intencional, mas sim de insercao
em estruturas ocupacionais convencionais.

Entretanto, a teoria de Audretsch et al. (2006) permite reinterpretar esse
percurso ao empreendedorismo como um mecanismo capaz de gerar spillovers de
conhecimento, isto €, de transformar competéncias e experiéncias previamente
acumuladas em novas formas de atividade econdmica e geracdo de valor. Nesse
sentido, as competéncias comunicacionais desenvolvidas por Juliana em experiéncias
anteriores, especialmente sua facilidade de interacdo social, negociacdo e

comunicacao interpessoal, tornam-se ativos posteriormente convertidos em capital
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econdmico no ambiente digital. Embora inicialmente essas habilidades fossem
utilizadas em contextos juridicos e institucionais, elas passam a adquirir novo
significado dentro da I6gica do marketing de influéncia, na medida em que deixam de
operar apenas como competéncias profissionais interpessoais e passam a funcionar
como instrumentos de construgdo de audiéncia, credibilidade e geragédo de valor
econdmico no ambiente digital.

A propria entrevistada reconhece que sua facilidade de conexdo com pessoas
foi determinante para sua atuacdo digital, demonstrando como competéncias
subjetivas e relacionais passam a assumir valor econémico nas plataformas digitais.
Esse movimento evidencia uma transformacdo importante: habilidades antes
percebidas apenas como tracos pessoais passam a ser operacionalizadas como
recursos estratégicos de mercado. Nessa perspectiva, Cheng et al. (2024)
demonstram que influenciadores digitais desenvolvem sua identidade empreendedora
a partir da construcdo de marca pessoal, da aquisicdo de legitimidade social e da
conversdo da audiéncia em modelo de negocio, transformando capacidades
comunicacionais e relacionais em fontes de monetizacdo. Complementando essa
discusséao, Kolo (2019) argumenta que influenciadores atuam como empreendedores
midiaticos ao converter visibilidade, credibilidade e engajamento em ativos
econdmicos e modelos proprios de gestdo. Assim, a trajetoria de Juliana evidencia
como competéncias subjetivas e relacionais passam a adquirir valor econémico no
ambiente digital, especialmente quando associadas a construcdo de autoridade,
proximidade com o publico e producao de contetdo nas redes sociais.

A virada da trajetéria ocorre quando Juliana deixa o servico publico e passa a
experimentar novas formas de atuacédo no ambiente digital. Nesse processo, observa-
se inicialmente o desenvolvimento de uma intencdo empreendedora, entendida por
McMullen e Shepherd (2006) como o momento em que o individuo reconhece
determinada oportunidade como potencialmente viavel e atrativa. Embora Juliana ndo
tivesse inicialmente o objetivo de empreender nas redes sociais, sua crescente
insercao no ambiente digital e a percepcao das possibilidades de visibilidade, alcance
e geracao de renda fizeram com que ela passasse gradualmente a enxergar esse
espaco como uma alternativa profissional possivel. Posteriormente, essa intencéo
transforma-se em acado empreendedora quando Juliana passa gradualmente a atuar
no ambiente digital, mesmo diante das incertezas relacionadas a estabilidade

financeira, a exposi¢ao publica e aimprevisibilidade do retorno econdmico. Assim, sua
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trajetoria dialoga diretamente com McMullen e Shepherd (2006), ao evidenciar que a
acdo empreendedora ocorre quando o individuo decide mobilizar recursos,
competéncias e esfor¢cos para explorar uma oportunidade percebida, mesmo sem
garantias concretas de sucesso.

No caso analisado, a agdo empreendedora ndo surge a partir de um
planejamento empresarial estruturado, mas de um processo dinamico e adaptativo,
caracteristico do empreendedorismo digital descrito por Kraus et al. (2019), no qual
oportunidades emergem da recombinacdo continua de ativos digitais, dados,
plataformas e redes. Inicialmente, Juliana cria um perfil no Instagram voltado ao
artesanato e bordados (“Arte Crioula”), atividade que posteriormente abandona ao
retornar para o escritério de advocacia. Em seguida, passa a compartilhar fotografias
e videos relacionados a culinaria, motivada principalmente pela necessidade de
ocupar o tempo apos deixar o emprego e pela afinidade pessoal com a cozinha.

Essa transicdo evidencia o carater nao linear do empreendedorismo digital, no
gual a criacdo e a captura de valor ocorrem de forma progressiva, a partir da
adaptacao as respostas do publico e da reorganizacédo das praticas de producédo de
conteudo, em consonancia com Kraus et al. (2019), que destacam a flexibilidade
estrutural e a centralidade da recombinacéo de recursos digitais na constituicdo dos
empreendimentos digitais. A entrevistada afirma diversas vezes que ndo enxergava
aquilo como renda inicialmente, indicando que a percepc¢ao empreendedora foi sendo
construida ao longo do processo, a medida que as interacbes e oportunidades
emergentes passaram a atribuir valor econémico as suas atividades nas redes sociais.

A construcao gradual da identidade empreendedora também é evidenciada
pelo reconhecimento tardio da propria entrevistada em relacdo a sua atuacdo.
Inicialmente, Juliana ndo se percebia como empreendedora, em razdo de sua
trajetéria profissional estar fortemente associada ao trabalho formal e a estabilidade
ocupacional. Esse reconhecimento passa a se consolidar quando sua producéo de
conteudo se torna sua principal fonte de renda e sua atuacdo passa a ser
compreendida como uma atividade empresarial baseada na gestdo da prépria
imagem, sendo posteriormente reforcado pela formalizacdo da atividade e pela
emisséo de notas fiscais.

Nesse sentido, observa-se um fenbmeno alinhado a perspectiva de Bachmann
et al. (2024), segundo a qual o ambiente digital favorece formas emergentes de

empreendedorismo baseadas em aprendizagem pratica, interagdo continua com
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plataformas e reconhecimento gradual de oportunidades econdmicas. No caso
analisado, o ambiente digital cria a oportunidade de atuagéo e a necessidade de
reorganizacdo da trajetéria profissional desperta a intencdo empreendedora, que
passa a se desenvolver de forma progressiva. Esses aspectos, aliados as
competéncias comunicacionais da entrevistada, evidenciadas em sua capacidade de
interacdo com o publico, producéo de contetdo e adaptacao entre diferentes formatos
de atuacdo nas redes sociais (bordado, culinaria e criacdo de contetdo digital),
contribuiram para sua insercdo no empreendedorismo digital, na medida em que suas
atividades passam a se estruturar como fonte de geracao de valor econémico a partir
da producdo de contetdo, do engajamento do publico e das possibilidades de
monetizagao e parcerias nas plataformas digitais.

Além disso, a participacéo do filho na gravacéo e edicdo dos primeiros videos
evidencia como o empreendedorismo digital frequentemente se estrutura inicialmente
de maneira informal e doméstica, sem divisdo profissional clara entre trabalho, familia
e vida privada. Os videos longos e produzidos de forma simples demonstram um
estagio inicial ainda distante da logica profissional posteriormente assumida pela
entrevistada.

A transformacao do conteudo culinario em fonte de renda ilustra diretamente o
conceito de empreendedorismo digital apresentado por Giones e Brem (2017),
especialmente na modalidade de negdcios estruturados em plataformas digitais. No
caso analisado, o Instagram deixa de funcionar apenas como ferramenta de
sociabilidade e passa a operar como plataforma central de constru¢do de valor, na
gual a atividade empreendedora se organiza a partir da producdo de conteudo, da
interacdo com o publico e da ampliacdo da visibilidade digital. Nesse sentido, o caso
evidencia o que os autores descrevem como empreendimentos digitais, nos quais a
criacdo de valor ocorre dentro da prépria estrutura da plataforma, que media a
circulacdo do conteudo e viabiliza a consolidacdo da atividade empreendedora.

Esse processo se torna evidente quando Juliana relata o inicio das primeiras
permutas e, posteriormente, o convite realizado pela Frigoleste para producédo de
contetdo publicitario. Esse movimento evidencia a transicdo de uma atuacédo
inicialmente orientada por interesse pessoal e uso recreativo da plataforma para a
configuracdo de um negdcio digital, no qual o contetdo passa a ser produzido dentro
de uma légica de parceria e remuneracéo indireta. Nesse contexto, a atividade deixa

de se caracterizar como hobby e passa a assumir a forma de empreendimento, em
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que a producdo de conteudo, a visibilidade e o engajamento passam a compor um
modelo de atuacdo voltado a geracdo de valor econdmico. Em consonancia com
Giones e Brem (2017), o Instagram passa a operar como uma plataforma estruturante
desse empreendimento digital, deixando de ser apenas um espaco de expressao para
se configurar como ambiente de trabalho e de organizacdo da atividade
empreendedora.

Conforme apontam Kraus et al. (2019), o empreendedorismo digital envolve a
recombinacdo continua de recursos digitais, dados, plataformas e redes para a
criacdo de valor em ecossistemas digitais dinamicos. Essa dinamica aparece no relato
da entrevistada, especialmente na forma como sua atuacéo nas redes sociais passa
a se organizar a partir da ampliacao da visibilidade e da interacdo com o publico, que
estruturam progressivamente sua atividade no ambiente digital. O momento em que
empresas comecam a solicitar seu midia kit representa uma mudanca significativa na
forma como ela percebe sua atuacéo: seus seguidores deixam de representar apenas
interacdo social e passam a funcionar como capital econémico mensuravel.

Esse aspecto € particularmente importante para compreender como o
marketing de influéncia se transforma em empreendedorismo digital. Juliana nao
comercializa apenas produtos de terceiros; ela comercializa acesso a propria
audiéncia, a confianca construida com os seguidores e a capacidade de influenciar
decisdes de consumo. Sua atuacdo deixa de se restringir a criacdo de conteudo e
passa a envolver gestdo estratégica de imagem, reputacdo, engajamento e
relacionamento.

Nesse sentido, o caso evidencia aquilo que, em consonancia com a perspectiva
de Paul et al. (2023), pode ser compreendido como a transformacé&o do individuo em
unidade empresarial mediada pelas plataformas digitais, na qual a atividade
empreendedora passa a ser estruturada a partir da propria identidade do sujeito e de
sua presenca online. No caso analisado, essa dinamica se materializa quando a
entrevistada passa a compreender sua atuacao nas redes sociais hdo apenas como
producédo de contetudo, mas como uma forma de organizacdo do trabalho baseada na
sua propria imagem e reputacao digital. Essa percepcao € expressa de forma direta
em suas falas - “eu sou minha empresa”, “eu vendo minha imagem” e “a Juliana
Oliveira é uma marca” -, indicando a consolidagéo de uma identidade empreendedora
em que as fronteiras entre pessoa, producdo de contetudo e atividade econdmica

tornam-se integradas no contexto das plataformas digitais.
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O principal mecanismo evidenciado na atuacdo da entrevistada ndo é o
conteudo culindrio como produto comercializado de forma direta, mas sua capacidade
de gerar visibilidade, engajamento e interacao nas plataformas digitais. Nesse sentido,
sua atuacéo passa a ser monetizada de forma indireta, a partir do desempenho de
seu contetdo no ambiente digital, especialmente pelo alcance e pela atencéo gerados
junto ao publico. Essa dindmica, em consonancia com Kolo (2019), evidencia que a
audiéncia e o engajamento em plataformas digitais podem ser convertidos em valor
econdmico a partir da mediagcdo de marcas e oportunidades comerciais. Essa
visibilidade é posteriormente transformada em parcerias, permutas e publicidades,
nas quais empresas utilizam o perfil da entrevistada como meio de divulgacéo. Assim,
sua imagem, comportamento e producdo de conteudo passam a operar como
recursos estratégicos de insercdo no mercado digital, nos quais a geracao de valor
econdmico decorre da monetizagao da audiéncia mediada pelas plataformas digitais.

Além disso, a entrevistada demonstra compreender que sua presenca digital
exige investimento continuo na profissionalizacado de sua atuacdo, em consonancia
com Cheng (2024), que destaca a consolidacdo do influenciador digital como
trabalhador da economia de plataformas, cuja atividade depende da gestdo continua
da imagem e da producdo de conteudo nas redes sociais. Nesse contexto, a
contratacao de videomaker, a escolha estratégica de roupas alinhadas as cores das
marcas, a preparacao estética e o estudo prévio sobre os produtos divulgados revelam
um processo de profissionalizacdo que ultrapassa a ideia de espontaneidade
frequentemente associada aos influenciadores digitais.

Embora Juliana afirme valorizar a naturalidade e autenticidade, sua fala
demonstra que existe forte racionalizacdo da prépria imagem e da comunicagao
produzida. Em consonancia com Cheng (2024), o trabalho dos influenciadores digitais
envolve a profissionalizacdo da producdo de contelddo e a gestdo estratégica da
imagem, na qual a autenticidade passa a ser um elemento central da atuacao, porém
também construido e administrado no contexto das plataformas digitais. Nesse
sentido, observa-se um contraste importante entre a autenticidade percebida pelo
publico - associada a espontaneidade e naturalidade - e a pratica efetiva da atividade,
gue é marcada por planejamento, intencionalidade e objetivos comerciais. Isso
evidencia uma tensao importante do marketing de influéncia contemporaneo. Assim,

0 que aparece como espontaneo nas redes sociais resulta, na realidade, de uma
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atuacdo altamente estratégica, orientada pela logica de visibilidade, engajamento e
monetizacdo tipica do trabalho dos influenciadores digitais.

A evolucdo da entrevistada pode ser interpretada a luz de Gao et al. (2020),
gue destacam o papel do capital psicolégico, composto por autoeficacia, esperanca,
resiliéncia e otimismo, no desempenho empreendedor. Entre esses elementos, a
resiliéncia aparece como caracteristica central na trajetoria analisada.

A entrevistada relata repetidamente que sua atuagdo foi construida “na
tentativa e erro”, afirmando que fracassos nao devem gerar paralisagdo, mas
aprendizado continuo. Essa perspectiva evidencia uma postura compativel com a
l6gica adaptativa do empreendedorismo digital, ambiente marcado por mudancas
constantes, imprevisibilidade e necessidade permanente de atualizacdo. Nesse
sentido, tal comportamento pode ser compreendido a luz da teoria das capacidades
dindmicas, proposta por Teece et al. (1997) e aprofundada por Teece (2007), que
explica a habilidade dos agentes econémicos de integrar, construir e reconfigurar
competéncias internas e externas para lidar com ambientes em constante
transformacdo. Essas capacidades se desdobram em trés processos centrais:

b

sensing, relacionado a identificacdo de oportunidades e ameacas no ambiente;
seizing, referente a mobilizacdo de recursos para capturar valor a partir dessas
oportunidades; e reconfiguring, que envolve a transformacao e renovacéao continua de
ativos, processos e estruturas para sustentar desempenho em contextos dinamicos.
No caso analisado, a trajetoria da empreendedora evidencia essas dimensdes
de forma pratica, ao demonstrar sensibilidade as mudancas do mercado digital,
capacidade de ajustar estratégias diante de erros e disposi¢do para reorganizar sua
atuacdo com base em aprendizados acumulados. Complementarmente, essa
dindmica também pode ser interpretada a partir do conceito de estratégias adaptativas
no empreendedorismo, que se referem ao ajuste continuo de recursos, processos e
modelos de negdcio em resposta as incertezas do ambiente competitivo. De acordo
com Bitencourt et al. (2024), tais estratégias estédo fortemente associadas a processos
de networking e colaboracdo, que favorecem a aprendizagem organizacional e a
transferéncia de conhecimento, contribuindo para a mitigacdo de riscos e para
respostas mais eficientes as incertezas do mercado. Assim, a experiéncia relatada
evidencia um alinhamento entre aprendizado préatico, adaptacdo continua e

construcdo de capacidades dindmicas no contexto do empreendedorismo digital.
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Ao mesmo tempo, aspectos discutidos por Kriiger e Ramos (2020) também se

manifestam na pratica da entrevistada:

identificacdo de oportunidades;

e persisténcia diante da auséncia inicial de retorno financeiro;
e investimento continuo na melhoria dos conteudos;

e monitoramento de desempenho por métricas digitais;

e capacidade de adaptacao.

Entretanto, o caso também apresenta divergéncias importantes em relacao ao
perfil empreendedor classico descrito na literatura. Embora o empreendedorismo, em
abordagens mais tradicionais, seja frequentemente associado a processos de
planejamento prévio e definicdo estruturada de metas, a entrevistada enfatiza diversas
vezes que sua trajetoria “foi acontecendo”. Essa caracteristica se aproxima da légica
do effectuation, proposta por Sarasvathy (2001), segundo a qual 0 processo
empreendedor ndo parte de objetivos previamente definidos, mas dos meios
disponiveis ao empreendedor - quem ele €, o que sabe e quem conhece -, a partir dos
guais os objetivos sdo construidos de forma emergente ao longo da acdo. Nesse
sentido, a trajetoria relatada indica um processo empreendedor marcado pela
adaptacao continua e pela construcao gradual de decisGes em contextos de incerteza,
em consonancia com a logica effectual.

Tal caracteristica reforca a ideia de que o empreendedorismo digital
frequentemente se desenvolve por meio de processos experimentais mediados pelas
plataformas e pelas respostas do publico, diferentemente de modelos empresariais
tradicionais baseados em planejamento formal de longo prazo.

A centralidade das relacbes interpessoais na trajetdria da entrevistada
evidencia a perspectiva de Paiva Jr. e Fernandes (2012), segundo a qual o
empreendedorismo possui hatureza profundamente relacional. No caso analisado, a
capacidade de estabelecer vinculos de proximidade constitui um dos principais ativos
econdmicos da atuacdo digital. A entrevistada afirma que seus seguidores séo
conhecidos digitais, demonstrando que sua influéncia ndo se baseia apenas em
alcance numérico, mas na construgdo continua de confianca, familiaridade e

identificacdo emocional.
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Esse aspecto dialoga diretamente com Durmaz e Ceylan (2025), que discutem
as relagbes parassociais como um elemento relevante no contexto do marketing de
influéncia. Segundo essa perspectiva, embora 0s seguidores nao estabelecam
relacdes interpessoais reais com o influenciador, desenvolvem uma sensacéo de
proximidade, intimidade e identificacdo emocional mediada pelas plataformas digitais.
Na prética, essa conexao influencia a forma como o publico percebe e responde as
recomendacdes do influenciador, especialmente em termos de confianca e
credibilidade atribuidas ao contetdo divulgado. A entrevistada reconhece esse
fendbmeno ao afirmar que as empresas contratam sua imagem porque Seus
seguidores confiam em suas recomendacdes, evidenciando como a relacao
construida com o publico se torna um fator relevante dentro das dinamicas do
marketing de influéncia.

Além disso, a propria participagdo em eventos locais e networking estratégico
evidencia que o empreendedorismo digital da entrevistada ndo depende apenas do
ambiente online, mas também de conexdes sociais presenciais. Sua preocupagcao em
ser vista e circular em espacos de influéncia demonstra compreensao pratica de que
visibilidade social e oportunidades econémicas estdo profundamente conectadas.

A consolidacdo da atuacdo da entrevistada ocorre quando o marketing de
influéncia deixa de representar uma atividade complementar e passa a constituir seu
principal modelo de negocio. A formalizacdo empresarial, a transicdo de MEI para
Simples Nacional, os contratos fixos com marcas e a dependéncia financeira da
producédo de conteudo confirmam o que Giones e Brem (2017) descrevem como
dindmicas do empreendedorismo digital em plataformas, marcadas pela
profissionalizacdo e pela estruturacdo progressiva da atividade econdmica no
ambiente digital.

Nesse estagio, Juliana deixa de ser apenas criadora de contetdo e passa a
atuar como empreendedora digital, uma vez que o marketing de influéncia, ao ser
direcionado a parcerias com empresas e marcas, se constitui como seu principal
modelo de negdcio. Sua atividade envolve negociacdo com marcas, gestao da propria
reputacdo, monitoramento de métricas, producdo audiovisual, posicionamento
estratégico, administragdo financeira e construcdo de marca pessoal. O caso
demonstra, portanto, que o marketing de influéncia funciona como mecanismo

concreto de transformagédo da visibilidade digital em empreendimento econdmico.
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Contudo, a trajetéria também evidencia contradigcBes importantes do trabalho
digital contemporaneo. Embora a entrevistada valorize a autonomia conquistada, ela
também relata instabilidade financeira intensa, auséncia de férias, inexisténcia de
garantias trabalhistas e necessidade constante de producdo. Esse cenario pode ser
compreendido a luz de Nambisan (2017), ao destacar que o empreendedorismo digital
ocorre em ecossistemas de plataformas nos quais a criacdo de valor é continua e
depende da interacdo com usuarios, dados e engajamento do publico. Nesse
contexto, os resultados econdémicos tornam-se variaveis e dependentes da dinadmica
das plataformas, o que contribui para a necessidade de producdo recorrente. A
entrevistada afirma que, se ndo produzir, ndo recebe, revelando uma dinamica de
trabalho permanente e altamente dependente das condi¢cdes do ambiente digital.

Nesse sentido, o caso evidencia uma tensdo importante: o marketing de
influéncia proporciona autonomia profissional e possibilidade de ascenséao econdémica,
mas simultaneamente transfere integralmente ao individuo os riscos financeiros,
emocionais e operacionais da atividade.

O marketing de influéncia aparece como eixo estruturante da trajetoria
analisada. Conforme Harambas$i¢ e Skare (2024), o influenciador contemporaneo
ocupa posicao hibrida entre celebridade e individuo comum, combinando visibilidade
publica e sensacéo de proximidade cotidiana. Essa dinamica aparece claramente no
caso de Juliana. Sua influéncia ndo deriva da fama tradicional, mas da construcao
continua de autenticidade e identificacdo com o publico. A entrevistada afirma
repetidamente que so trabalha com marcas nas quais acredita e que utiliza em sua
rotina pessoal, indicando que a autenticidade funciona como principal ativo econémico
de sua atuacao.

Esse aspecto confirma a perspectiva de Huang (2024), segundo a qual a
confianca representa elemento central na conversdo econdmica do marketing de
influéncia. O valor da atuacdo da entrevistada ndo esta apenas em sua capacidade
de divulgacéo, mas na credibilidade construida junto a audiéncia. Além disso, o caso
demonstra que o marketing de influéncia opera como uma forma sofisticada de
segmentacdo de mercado. Nesse contexto, a literatura de marketing digital destaca a
importancia da segmentacdo do publico-alvo e da personalizacdo da comunicacao
como estratégias centrais para a ampliacdo do engajamento e da efetividade das
campanhas (Victoriani et al., 2024). No caso analisado, observa-se que Juliana adapta

sua linguagem e forma de comunicagdo de acordo com cada marca com a qual
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colabora, evidenciando a aplicacdo préatica dessas estratégias no ambiente do
marketing de influéncia. Essa adaptacéo ocorre no sentido de alinhar sua producgéo
de conteudo as expectativas das marcas e ao publico alcangado, reforcando a l6gica
de direcionamento estratégico da comunica¢do no ambiente digital.

Sua preocupacao em utilizar cores associadas as empresas, modificar o tom
da fala conforme o0 segmento e integrar produtos ao cotidiano demonstra elevado grau
de profissionalizacdo comunicacional, ainda que ela prépria descreva parte do
processo como “organico”. A importancia atribuida a comentarios, compartilhamentos,
visualizacdes e salvamentos demonstra forte racionalizacdo da atuacdo digital,
alinhada as discussdes de Gaur (2024) sobre métricas e otimizacao algoritmica.

Embora Juliana afirme produzir contetdo de maneira relativamente
espontanea, sua pratica revela monitoramento constante de desempenho e uma
compreensao estratégica do funcionamento das plataformas digitais. Essa dinamica
pode ser relacionada as capacidades dinamicas de Teece et al. (1997) entendidas
como a habilidade de perceber oportunidades e ameacas no ambiente, mobilizar
recursos e ajustar praticas de forma continua. Nesse sentido, a utilizacdo de enquetes
e perguntas evidencia uma adaptacéo pratica as respostas do publico e as exigéncias
das plataformas, indicando um processo recorrente de ajuste orientado pelo
desempenho e pela interacao digital

Nesse contexto, a audiéncia deixa de representar apenas publico e passa a
funcionar como dado mensuravel economicamente. Comentarios, engajamento e
alcance tornam-se indicadores diretamente relacionados ao valor de mercado da
influenciadora.

Diferentemente de modelos mais digitalizados e baseados em tecnologias de
automacdo e andlise de dados, como aqueles associados ao uso de inteligéncia
artificial, big data e sistemas de gestdo orientados por dados descritos por Agarwal
(2024), a entrevistada ainda opera fortemente baseada em experiéncia pratica,
repertério pessoal e improvisacdo cotidiana. Isso indica uma combinacdo entre
praticas mais estruturadas e orientadas por tecnologias e praticas fundamentadas na
experiéncia e na adaptacao continua.

Além disso, a preocupacédo ética aparece como elemento central na trajetéria
analisada. A recusa em divulgar jogos de azar, rifas e conteddos considerados
incompativeis com seus valores evidencia uma preocupa¢do com a manutengdo da

prépria reputacdo e da credibilidade junto ao publico, aspecto discutido por Rendon e
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Loayza (2025) ao tratarem da gestao estratégica da imagem e da sustentabilidade da
atuacéo de influenciadores digitais no ambiente das redes sociais.

Além disso, a preocupacdo em nao “vender facilidade” demonstra uma
percepcao critica sobre os impactos da sua prépria atuacdo no ambiente digital.
Juliana reconhece que muitos seguidores pertencem a diferentes realidades
socioecondmicas e, por isso, evita promover estilos de vida irreais ou distantes dessa
realidade. Dessa forma, sua producédo de contetdo € orientada por um cuidado em
relacdo ao tipo de mensagem transmitida, considerando possiveis interpretacdes e
efeitos sobre o publico que a acompanha.

Por fim, a trajetéria evidencia que a inovacdo no empreendedorismo digital
ocorre de forma continua, por meio de processos de adaptacdo e aprendizagem
incremental, em consonancia com a literatura sobre empreendedorismo digital que
destaca a reconfiguracdo constante dos modelos de negdécio em ambientes digitais
(Kraus et al., 2019), articulada as capacidades dinamicas e a légica de effectuation
discutidas anteriormente.

A entrevistada demonstra constante preocupacdo em acompanhar as
mudancas das plataformas, tendéncias de comunicagéo e comportamento do publico.
Entretanto, ao mesmo tempo, busca preservar elementos considerados centrais de
sua identidade, evitando reproduzir contetdos que descaracterizem sua forma prépria
de comunicacdo. Essa tensédo entre adaptacdo e autenticidade representa um dos
principais desafios do marketing de influéncia contemporéaneo. A entrevistada
reconhece a pressao por viralizacdo e atualizacdo constante, mas procura manter
coeréncia com sua identidade pessoal e profissional.

Nesse sentido, sua trajetdria evidencia que o empreendedorismo digital no
marketing de influéncia ndo se resume a utilizacdo de plataformas tecnolégicas, mas
envolve processos complexos de construcao identitaria, gestdo da propria imagem e
mediacao constante entre demandas do publico, das marcas e das dinamicas das
redes sociais.

A andlise realizada permite identificar diferentes evidéncias que dialogam
diretamente com os conceitos discutidos no referencial teérico. O Quadro 1 apresenta
uma sintese dessas relacdes, reunindo os principais autores, as ideias centrais de

cada teoria e as evidéncias observadas na trajetoria de Juliana de Oliveira Alves Melo.
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Quadro 1 - Sintese das evidéncias teodricas identificadas na trajetéria de Juliana de
Oliveira Alves Melo

Autor Ideia da teoria Evidéncias na trajetéria da Juliana

Bachmann A intengdo empreendedora surge da * Inicio despretensioso

et al. (2024) percepgao de oportunidades e do * Parceria com Frigoleste
desenvolvimento de competéncias * Percepcgao do potencial econdmico
digitais.

McMullen & | A agcdo empreendedora ocorre quando » Gravagao, edicao e comunicacao

Shepherd o individuo decide agir diante de uma  Contratagao de videomaker

(2006) oportunidade percebida. * Formalizagao da atividade

Sarasvathy O empreendedor constréi o negécio
(2001) - utilizando os recursos disponiveis e
Effectuation | aproveitando as oportunidades que
surgem ao longo da trajetoria.

* Arte Crioula
+» Conteudo culinario
* Atuagéo como influenciadora

Teece (2007) | Capacidade de perceber mudancas,
- aproveita-las e reconfigurar
Capacidades | continuamente recursos e estratégias.

* Tentativa e erro
» Acompanhamento de métricas
» Conteudo conforme resposta da audiéncia

Dindmicas
Kraus et al. O empreendedorismo digital utiliza * Instagram como infraestrutura do negécio
(2019) tecnologias e plataformas digitais para » Contetido monetizado
criar e capturar valor. * Parcerias por meio das redes sociais
Harambasi¢ | O marketing de influéncia fundamenta- | « Escolha criteriosa das parcerias
& Skare se na credibilidade, autenticidade e nas | ¢ Recusa de divulgagdes incompativeis
(2024) relagdes parassociais construidas com | ¢ Relacdo de confianga com os seguidores
a audiéncia.

Fonte: Elaborado pela autora (2026).

4.3 Caso 2 - Esther de Faria Viana e Melo

Esther de Faria Viana e Melo (@esthermmelo) tem 26 anos, € solteira, mae de
um filho, estudante de Publicidade e Propaganda e atua na internet desde 2019.
Natural de Governador Valadares, Minas Gerais, cidade onde viveu praticamente toda
a vida, Esther construiu sua trajetoria profissional no ambiente digital de maneira
gradual, marcada inicialmente por experiéncias pessoais compartilhadas nas redes
sociais e, posteriormente, pela consolidacdo de sua atuacdo como influenciadora
digital e empreendedora. Atualmente, além da producéo de conteudo para internet, &
proprietaria da marca Overbase e administra sua atuacao digital por meio da empresa
Esther Melo Producfes LTDA.

Durante o ensino médio, Esther ja demonstrava interesse pela area da
comunicacdo e afirmava que desejava cursar Publicidade e Propaganda. Contudo,
segundo relata, seu pai acreditava que a area ainda possuia pouca valorizagdo

profissional e poucas oportunidades no mercado, especialmente quando comparada



65

a profiss6es mais tradicionais, como Medicina. Em raz&o disso, apds concluir o ensino
médio, em 2018, recebeu do pai a proposta de ir para os Estados Unidos, inicialmente
como uma oportunidade para “se descobrir’ e decidir com mais clareza qual caminho
seguir profissionalmente.

Ao chegar aos Estados Unidos, Esther foi morar na casa de uma amiga de seu
pai, com a previsao inicial de permanecer apenas seis meses no pais. Durante esse
periodo, conciliava os estudos para o Exame Nacional do Ensino Médio (ENEM) com
o trabalho como baba. Com o passar do tempo, comecgou a gostar da experiéncia de
morar fora, da independéncia conquistada e da nova rotina que estava vivendo. Ap6s
aproximadamente quatro meses, decidiu permanecer no pais e passou a viver de
forma independente, alugando suas proprias coisas e estruturando sua vida por conta
propria.

Foi nesse contexto que sua relacdo com as redes sociais comecou a se
transformar. Na época, Esther possuia um Instagram privado, com aproximadamente
400 seguidores, composto principalmente por amigos e conhecidos de Governador
Valadares. Segundo ela, utilizava o perfil como uma espécie de “diario de
intercambio”, no qual compartilhava sua rotina, curiosidades sobre os Estados Unidos,
experiéncias culturais e o cotidiano no pais. A producédo de contetudo ainda néo era
vista como trabalho, mas como uma forma de dividir experiéncias com pessoas
préximas e diminuir a sensacao de soliddo que sentia vivendo longe da familia e dos
amigos.

Esther relata que, inicialmente, possuia inseguranca em relacdo a exposi¢cao
nas redes sociais. Afirma que tinha vergonha de compartilhar sua vida publicamente
e receio em relacdo aos julgamentos externos. Ainda assim, incentivada por Maressa
- que atualmente atua como sua assessora e era amiga proxima de sua irma - decidiu
comecar a postar com mais frequéncia. Segundo Esther, naquele momento o
Instagram ainda possuia um formato diferente do atual, baseado principalmente em
stories, jA que o recurso Reels ainda ndo existia. Paralelamente, criou também um
canal no YouTube, onde passou a publicar videos mais longos relatando sua rotina e
experiéncias nos Estados Unidos.

Com o crescimento gradual do publico, Esther percebeu que havia interesse
das pessoas em acompanhar contetdos relacionados a vida no exterior,
especialmente entre moradores de Governador Valadares, cidade historicamente

marcada pela migragédo para os Estados Unidos. Ela relata que muitas pessoas
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demonstravam curiosidade sobre como era morar no pais, trabalhar, estudar e viver
aquela realidade. A partir disso, passou a produzir conteudos cada vez mais
frequentes sobre sua rotina, experiéncias pessoais e estilo de vida.

Mesmo com o crescimento inicial do perfil, Esther afirma que em determinados
momentos pensou em desistir da internet devido as criticas e comentarios sobre sua
vida pessoal. Segundo ela, a exposicdo comecou a trazer desconfortos relacionados
aos julgamentos constantes e a opinido publica sobre sua rotina. Entretanto, um
episodio especifico acabou se tornando decisivo para sua permanéncia na internet.

Por ser também natural de Governador Valadares, Virginia Fonseca ja conhecia
Esther indiretamente, principalmente por ter estudado com seus irmaos. Na época,
Virginia acompanhava seus stories e interagia frequentemente com seus conteudos.
Quando Esther parou de postar temporariamente, Virginia enviou uma mensagem
perguntando o motivo da auséncia e afirmando que gostava de acompanhar seus
conteudos. Esther relata que essa validacdo foi importante para que voltasse a
produzir contetdo. Apos retornar as postagens, respondeu a influenciadora dizendo
que havia voltado “por causa dela”. No dia seguinte, Virginia publicou cinco stories
falando sobre Esther, destacando que ela era uma menina de sua cidade que
compartilhava a vida nos Estados Unidos.

Segundo Esther, esse momento representou uma transformacao completa em
sua trajetoria digital. Em aproximadamente 24 horas, seu perfil ganhou cerca de 380
mil seguidores. Ela relata que jamais imaginou atingir um crescimento dessa
dimensao e que, a partir dali, compreendeu que precisava levar a internet de forma
mais séria e profissional. Embora antes ja realizasse pequenas parcerias com marcas,
foi apos essa divulgacdo que sua atuacao digital passou efetivamente a se consolidar
como profissao.

Mesmo diante do crescimento acelerado, Esther destaca que sua trajetoria ndo
foi planejada estrategicamente desde o inicio. Segundo ela, tudo ocorreu de maneira
muito espontanea. Inicialmente, produzia contetudos variados, inclusive videos de
magquiagem e trends!! que estavam em alta na época, buscando entender com quais
formatos mais se identificava. Aos poucos, percebeu que o conteudo relacionado a

sua prépria rotina, a sua realidade e as experiéncias pessoais gerava maior conexao

1 Tendéncias ou contetidos gue ganham popularidade e ampla repercuss@o em plataformas digitais
durante determinado periodo.
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com o publico. Segundo Esther, esse processo fez com que entendesse que
autenticidade e identificagdo eram elementos centrais para permanéncia e
crescimento no ambiente digital.

Ao refletir sobre suas motivagdes para continuar na internet, Esther afirma que
passou a enxergar a criacdo de contetdo ndo apenas como algo de que gostava, mas
também como uma oportunidade real de geracdo de renda. Segundo ela, conforme
comecou a fechar parcerias e perceber retorno financeiro, entendeu que poderia
transformar aquilo em trabalho. Ainda assim, relata que demorou para se reconhecer
profissionalmente como influenciadora, justamente porque, durante muito tempo, a
atividade néo era socialmente validada como profissao.

Esther explica que apenas em 2023 passou a considerar efetivamente a criacao
de contetdo como seu trabalho principal. Segundo ela, houve um processo gradual
até compreender que sua atuacdo exigia planejamento, responsabilidade,
organizacao financeira e visdo estratégica. Nesse periodo, também comecou a
entender a separacao entre sua vida pessoal e a estrutura empresarial da “Esther
Melo Producdes LTDA”, aprendendo a diferenciar recursos pessoais e empresariais,
guestao que define como uma das maiores dificuldades enfrentadas no processo de
profissionalizagéo.

Ao falar sobre empreendedorismo, Esther afirma que durante muito tempo nao
se reconhecia como empreendedora enquanto atuava apenas como influenciadora
digital, principalmente pela falta de validacdo social da profissdo. Segundo ela, existe
um pensamento muito presente de que criadores de conteudo “n&o trabalham” ou ndo
possuem um negocio propriamente dito. Por isso, considera que sua identificacao
mais forte com o empreendedorismo aconteceu a partir do momento em que passou
a viver exclusivamente da internet e, principalmente, apos a criacdo formal da
Overbase. Ainda assim, afirma que percebe hoje sua atuacédo digital como um
empreendimento completo, ja que depende integralmente dela para gerar renda,
pagar contas e estruturar sua vida profissional.

A influenciadora também destaca que aprendeu grande parte do
empreendedorismo “fazendo”, na pratica, sem possuir inicialmente formacéao
especifica para administrar empresas. Segundo ela, tanto sua atuagédo como criadora
de conteudo quanto a construcdo da Overbase foram processos de aprendizado
continuo, marcados por erros, adaptacbes e descobertas sobre gestéo,

posicionamento e organizagcdo financeira. Esther afirma que precisou aprender
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gradualmente sobre burocracias empresariais, contratos, impostos, diviséo financeira,
estruturacdo de equipe e estratégias de mercado.

Além da instabilidade financeira do mercado digital, Esther afirma que outro
desafio constante esta relacionado a imprevisibilidade da profissdo. Ela explica que,
por depender de contratos publicitarios e campanhas, ndo existe garantia de
continuidade das marcas parceiras, tornando necessario pensar constantemente em
novas formas de geracéo de renda e diversificagao profissional. Segundo ela, um més
pode concentrar varias campanhas, enquanto no seguinte a quantidade de trabalhos
pode diminuir significativamente devido a cortes de orcamento das empresas ou
mudancas estratégicas das marcas. A influenciadora afirma que ainda possui medo
em relacéo ao futuro do mercado digital e questiona frequentemente se o marketing
de influéncia continuaréa tao forte nos proximos anos, o que reforca sua preocupacéo
em criar outras fontes de renda e estruturar negoécios paralelos.

Nesse contexto, a criagdo da Overbase, em 2024, marcou uma nova fase em
sua trajetoria profissional. A Overbase € uma marca de roupas comercializada de
forma online, inicialmente criada com foco em pijamas e posteriormente ampliada para
pecas casuais e essenciais. Esther explica que a proposta da marca sempre esteve
conectada a sua propria rotina e estilo de vida. Segundo ela, o lancamento inicial dos
pijamas fazia sentido nhaquele momento porque estava vivendo o periodo pds-parto,
em uma rotina muito voltada para casa, maternidade e conforto. Com o passar do
tempo e a mudanca de rotina, a marca também passou a acompanhar essa
transformacédo, incorporando pecas mais casuais, alinhadas a imagem que
compartilha atualmente nas redes sociais.

Embora a fabricacdo das pecas seja terceirizada, Esther explica que toda a
parte criativa da Overbase € desenvolvida internamente. Segundo ela, participa
diretamente da escolha dos modelos, tecidos, cores, identidade visual,
posicionamento da marca e estratégias de divulgacdo. Posteriormente, sua irma
Barbara entrou como sécia da empresa e passou a assumir principalmente a parte
financeira e administrativa da marca, enquanto Esther permaneceu responsavel pelo
marketing e pela comunicacdo da Overbase. Segundo ela, essa divisdo de funcdes
foi essencial para que conseguisse conciliar a gestdo da empresa com sua atuagao
como influenciadora digital, juntamente com a Maressa, sua assessora.

Ao abordar a relacdo entre sua marca pessoal e a Overbase, Esther afirma que

existe uma conexdo direta entre sua identidade, sua rotina e o0s produtos
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comercializados. Segundo ela, sua imagem pessoal se tornou a principal base de
construcdo da confiangca do publico, tanto em relacdo as publicidades quanto em
relacdo a prépria marca. Ela explica que procura divulgar apenas produtos e servicos
gue facam sentido dentro de sua rotina e com 0s quais realmente se identifica,
justamente para preservar a credibilidade construida ao longo dos anos com sua
audiéncia.

Para Esther, seus seguidores ndo representam apenas numeros, mas uma
comunidade. Ela destaca diversas vezes a importancia do relacionamento préximo
com o publico, afirmando que responde mensagens, acompanha feedbacks e busca
manter uma relacdo de confianga constante com as pessoas que acompanham seu
contetdo. Segundo ela, possuir milhdes de seguidores néo significa necessariamente
possuir influéncia real, uma vez que considera mais importante a qualidade da
interacao e o nivel de conexao estabelecido com a audiéncia do que apenas nimeros
elevados. A influenciadora reforca ainda que, em sua visdo, o diferencial do criador
de conteldo esta justamente na capacidade de criar identificacéo e proximidade, algo
gue considera mais importante do que possuir apenas numeros altos de seguidores.

Essa preocupacao também aparece em seus posicionamentos éticos. Esther
afirma que estabelece limites claros sobre os tipos de marcas e campanhas que aceita
divulgar. Como exemplo, cita explicitamente sua recusa em realizar publicidades
relacionadas a casas de apostas, por considerar que esse tipo de conteudo pode
prejudicar pessoas financeiramente vulneraveis. Segundo ela, ndo faria sentido
divulgar algo que ndo considera positivo ou coerente com seus valores pessoais
apenas por retorno financeiro.

Além disso, Esther afirma que sempre testa os produtos antes de divulga-los e
procura trabalhar apenas com marcas que realmente utilizaria em sua rotina. Segundo
ela, a credibilidade € um dos elementos mais importantes de sua profissédo e pode ser
perdida rapidamente caso o publico perceba incoeréncia entre sua imagem e 0s
produtos promovidos. Ela afirma ainda que evita construir narrativas falsas apenas
para atender aos interesses das marcas, citando como exemplo situacdes em que
empresas sugerem roteiros com problemas ou “dores” que ela n&o vivencia. Nesses
casos, embora algumas marcas fornegcam roteiros para a divulgacao de produtos ou
servigos, a influenciadora relata possuir certa autonomia para sugerir adaptacées no

contetdo. Dessa forma, estabelece-se uma troca entre as partes, permitindo que a
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comunicacao seja ajustada a sua realidade e estilo de producéo, contribuindo para a
manutenc¢ao da autenticidade perante a audiéncia.

Outro aspecto importante em sua trajetéria foi a atuacdo de Maressa, atual
assessora da influenciadora. Esther afirma que Maressa teve papel fundamental em
todo o processo de profissionalizagéo de sua carreira digital. Segundo ela, ambas
aprenderam juntas a atuar nesse mercado: enquanto Esther aprendia a ser
influenciadora digital, Maressa aprendia a trabalhar como assessora. Esther relata que
um dos momentos mais marcantes desse processo ocorreu quando Maressa decidiu
deixar o emprego em um escritério de advocacia para trabalhar exclusivamente com
ela. Segundo Esther, naguele momento percebeu a dimensédo da responsabilidade
envolvida, ja que precisaria fazer o negocio funcionar para sustentar ndo apenas sua
renda, mas também a da assessora. A partir disso, passaram a buscar marcas,
agéncias, networking e estratégias de profissionalizacdo do trabalho digital.

Atualmente, Esther afirma que sua principal fonte de renda é proveniente das
campanhas publicitarias e contratos firmados com marcas parceiras, atividade que
representa praticamente a totalidade de seu retorno financeiro pessoal no momento.
Apesar de ja possuir a Overbase estruturada como empresa, ela explica que a marca
ainda esta em fase de crescimento e consolidagcdo no mercado, fazendo com que
grande parte do dinheiro gerado seja reinvestido na propria empresa, especialmente
em producdo, estrutura, estoque e desenvolvimento de novos produtos. Segundo
Esther, somente apds aproximadamente dois anos de funcionamento da marca
comecou a retirar um valor para si. Além das publicidades e contratos fixos com
marcas, também realiza investimentos financeiros em aplicacdes como CDI e CDB e
afirma que pretende futuramente diversificar ainda mais suas fontes de renda,
investindo em imdveis e outros negdécios, principalmente devido a instabilidade que
percebe no mercado digital.

Ao longo da entrevista, Esther demonstra forte preocupacdo com estratégias
digitais e analise de comportamento do publico. Ela afirma que acompanha
constantemente métricas fornecidas pelo Instagram, observando alcance,
engajamento, compartilhamentos e desempenho de formatos especificos de
contetdo. Segundo ela, as proprias ferramentas da plataforma passaram a fornecer
relatorios mensais mais detalhados sobre resultados, tendéncias, musicas em alta e

conteudos com maior potencial de alcance. A influenciadora entende essas métricas
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como um mecanismo constante de feedback do publico, utilizando essas informacdes
para adaptar continuamente suas estratégias e formatos de conteudo.

A partir dessas informacoes, Esther relata que adapta frequentemente suas
estratégias de producado. Ela conta que um mesmo contetdo pode ser reformulado
diversas vezes até encontrar um formato que gere maior conexao com o publico. Ela
cita exemplos como receitas narradas ou receitas com musica de fundo, videos mais
espontaneos ou conteudos mais estruturados, sempre observando como a audiéncia
reage a cada formato. Além disso, afirma que acompanha constantemente o
comportamento do mercado, tendéncias digitais e estratégias utilizadas por outros
criadores de contetdo e empresas, buscando compreender quais mudancas estao
acontecendo no ambiente digital.

Segundo Esther, o comportamento do publico também influencia diretamente
suas decisdes de conteudo e de negdcio. Ela cita, por exemplo, o crescimento de
pautas relacionadas ao bem-estar, organizagcdo da casa, consumo consciente e
autocuidado. Em sua visdo, o publico atual passou a valorizar mais escolhas
inteligentes, funcionalidade e autenticidade, o que influencia inclusive os produtos
desenvolvidos pela Overbase. A influenciadora destaca que hoje as pessoas
participam mais ativamente das marcas, opinam, comentam, produzem conteudos,
realizam avaliacbes e interagem diretamente com empresas e influenciadores,
exigindo posicionamentos mais transparentes e relacdes mais proximas.

No que se refere as estratégias de conteudo, Esther explica que busca produzir
materiais que agreguem valor a vida das pessoas. Para ela, o conteldo precisa
ensinar algo, ainda que simples, como dicas de organizacdo, maternidade, receitas,
cuidados com a casa ou bem-estar. Segundo relata, ndo acredita em conteudos
produzidos apenas para exposi¢ao da vida pessoal sem nenhum tipo de utilidade ou
troca com o publico. Ela afirma que procura sempre associar sua presenca digital a
ideia de ensinar algo ou gerar identificacdo, ainda que através de situacfes simples
do cotidiano. Segundo Esther, nao deseja ser vista apenas como “mais uma
blogueira”, mas como alguém que realmente agrega algo a vida das pessoas.

Apesar disso, Esther ressalta que procura manter seus conteddos com
aparéncia natural e espontanea, utilizando majoritariamente o celular para gravacgdes
e aplicativos simples como CapCut e Canva. Segundo ela, seu conteddo possui uma
proposta mais “vida real”’, sem excesso de producao ou edi¢des sofisticadas. A

influenciadora afirma que prefere conteddos mais naturais justamente porque acredita
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gue esse formato aproxima mais o publico e fortalece a sensac¢éao de identificacdo. Ela
afirma ainda que muitas pessoas acreditam ser necessario possuir equipamentos
caros para trabalhar com internet, mas considera que a autenticidade, a constancia e
a capacidade de comunicagao sdo mais importantes do que estruturas extremamente
profissionais no inicio da carreira.

Atualmente, Esther define seu publico como majoritariamente feminino,
composto principalmente por mulheres entre 25 e 35 anos, interessadas em
maternidade, rotina doméstica, bem-estar, organizacao da casa, cuidados pessoais e
familia. Segundo ela, a maternidade passou a ocupar um espacgo central em seus
contetdos apdés o nascimento do filho, tornando-se um dos temas de maior
engajamento em sua audiéncia. Além disso, afirma que seu publico se conecta
principalmente pela identificagdo com sua rotina e estilo de vida.

Ao falar sobre marketing de influéncia, Esther afirma que considera a atividade
extremamente relevante no cenario contemporaneo. Segundo ela, os consumidores
passaram a valorizar mais conteudos organicos, espontaneos e produzidos por
pessoas com quem conseguem se identificar. Nesse sentido, acredita que o0s
influenciadores funcionam como mediadores entre marcas e consumidores, criando
conexdes mais proximas e gerando maior confianca na divulgacéo de produtos.

Ela destaca ainda que o mercado passou por mudancas importantes nos
ultimos anos, especialmente com o fortalecimento dos microinfluenciadores. Segundo
Esther, atualmente muitas marcas preferem trabalhar com influenciadores menores
justamente porque acreditam que esses criadores conseguem transmitir maior
autenticidade, proximidade e credibilidade ao publico. A influenciadora também afirma
gue os consumidores passaram a confiar mais em conteddos espontaneos e
organicos, como videos de rotina, unboxings e avaliacdes naturais de produtos, em
detrimento de publicidades excessivamente produzidas.

Ainda assim, Esther afirma ndo considerar o marketing de influéncia superior a
publicidade tradicional. Para ela, ambas as estratégias possuem funcdes diferentes e
complementares. Enquanto o marketing de influéncia seria mais eficaz para vendas
diretas, proximidade e conversdo, a publicidade tradicional continuaria sendo
importante para fortalecimento institucional, constru¢éo de marca e alcance massivo
de determinadas empresas.

Ao longo da entrevista, Esther também enfatiza diversas vezes a importancia

da adaptacdo constante no ambiente digital. Segundo ela, a internet muda
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rapidamente, assim como o comportamento do publico, exigindo atualiza¢do continua
por parte dos criadores de contetdo. Ela cita como exemplo as transformacgdes
ocorridas ap6s a pandemia, o crescimento do TikTok, as mudangas no
comportamento de consumo e a necessidade permanente de inovacao. Segundo ela,
conteados que funcionavam anteriormente podem deixar de fazer sentido
rapidamente, tornando necessario acompanhar constantemente as tendéncias do
mercado digital, as ferramentas disponibilizadas pelas plataformas e as
transformacBes no comportamento social do publico.

Outro aspecto constantemente mencionado € a necessidade de resiliéncia.
Esther afirma que a profisséo exige capacidade de lidar com criticas, instabilidade,
conteudos que nao performam bem e mudancas constantes no mercado. Segundo
ela, existem dias em que determinados conteudos nao apresentam os resultados
esperados, exigindo novas estratégias, adaptacdoes e criatividade para continuar
relevante no ambiente digital. Ainda assim, considera que sua capacidade de persistir,
se reinventar e continuar produzindo mesmo diante das dificuldades foi essencial para
sua permanéncia na internet. A influenciadora afirma ainda que o ambiente digital
exige uma constante capacidade de reconstrugao, ja que “um dia pode estar tudo
muito bom e no outro nao estar”.

A influenciadora também destaca que o trabalho digital exige muito mais
organizacao e estrutura do que as pessoas imaginam. Ela afirma que grava, edita,
responde comentarios, acompanha métricas, negocia campanhas, produz contetdos
e administra parte significativa do trabalho sozinha. Segundo ela, o fato de seu
conteldo estar diretamente ligado a sua propria rotina faz com que o trabalho esteja
constantemente integrado a vida pessoal. Esther relata que, com o tempo, passou a
naturalizar o processo de gravar atividades cotidianas, levando inclusive tripé para
academia e incorporando o celular a prépria rotina de trabalho. Dessa forma, existe
uma forte integracao entre vida pessoal, imagem publica e atividade profissional.

Além das campanhas publicitarias e da Overbase, Esther também desenvolveu
outros projetos digitais ao longo da trajetéria, como um e-book de receitas. Entretanto,
afirma que desistiu do projeto posteriormente porque preferia compartilhar
gratuitamente as receitas em seus conteudos do que restringi-las apenas a venda do
material.

Entre as marcas com as quais ja trabalhou, cita empresas como Mattel, Hot

Wheels, Barbie, WePink, Gocase e Growth Supplements. Segundo ela, algumas
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parcerias funcionam por contratos fixos de longa duragdo, enquanto outras ocorrem
de maneira pontual, relacionadas ao lancamento de produtos especificos.

Esther também relata que ja participou de programas e conteidos com outros
influenciadores e figuras publicas, incluindo participagcdes no programa do Marcos
Mion e no podcast PodDelas. Além disso, afirma que ja foi agenciada pela agéncia da
Virginia Fonseca, empresa responsavel pela intermediacdo de contratos, prospeccao
de parcerias e negociagcdo com marcas. Contudo, atualmente trabalha apenas com
sua propria assessoria.

A influenciadora também afirma que ja trabalhou com formatos como UGC
(User Generated Content), estratégia em que produz conteldos para marcas sem
necessariamente publicar em suas proprias redes sociais. Segundo ela, esse tipo de
producdo permite que as empresas utilizem contetdos mais naturais e humanizados,
além de possibilitar a insercao de diferentes perfis e estilos de comunicagcéo dentro
das campanhas.

Segundo Esther, o marketing de influéncia possui resultados financeiros
expressivos para as marcas. Ela relata que, em determinado periodo, conseguiu gerar
mais de um milh&o de reais em vendas para empresas parceiras, especialmente em
campanhas com marcas como Gocase e Growth. Em sua visdo, esses resultados
demonstram como o marketing de influéncia se tornou uma ferramenta estratégica
relevante dentro do mercado contemporaneo.

Ao refletir sobre a influéncia exercida pelos criadores de conteudo, Esther
afirma que acredita que os influenciadores impactam diretamente a forma como as
pessoas consomem, pensam, se comportam e constroem referéncias sobre estilo de
vida. Segundo ela, especialmente entre 0s jovens, a internet passou a exercer forte
influéncia sobre habitos, desejos e comportamentos cotidianos. Por isso, considera
gue o influenciador possui também uma responsabilidade social sobre aquilo que
comunica e promove.

Por fim, Esther afirma que pretende continuar atuando na internet nos proximos
anos, mas deseja consolidar ainda mais sua marca pessoal, entendida como a
imagem, identidade e credibilidade construidas em torno de seu préprio nome como
influenciadora digital e ampliar suas oportunidades profissionais. Demonstra interesse
em cursar Jornalismo futuramente, especialmente pela possibilidade de atuar em
coberturas, entrevistas e projetos relacionados a comunicagdo e ao marketing de

influéncia. Segundo ela, a internet abriu portas para novas possibilidades profissionais
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e acredita que sua atuacao digital podera futuramente se conectar também com éreas
como comunicacdo jornalistica, cobertura de eventos e entrevistas. Em relacdo a
Overbase, deseja que a empresa cresca de forma independente de sua imagem
pessoal, tornando-se uma marca consolidada no mercado.

Ao refletir sobre sua trajetéria, Esther destaca que o ambiente digital ampliou
significativamente seu alcance geogréfico, afirmando que hoje a maior parte de seu
publico esta fora de Governador Valadares, principalmente em cidades como S&o
Paulo e Rio de Janeiro, além de possuir seguidores em outros paises. Segundo ela,
Governador Valadares sequer aparece entre as cidades com maior engajamento em
suas redes sociais. Para Esther, a internet proporcionou a possibilidade de alcangar
pessoas de diferentes contextos e localidades, tornando possivel transformar
experiéncias pessoais em um empreendimento digital estruturado.

Aléem disso, acredita que sua atuacdo vai além da geracdo de renda,
influenciando comportamentos, habitos de consumo e formas de pensar de seu
publico. Segundo Esther, procura utilizar sua presenca digital para agregar algo
positivo a vida das pessoas, ensinando pequenas praticas cotidianas, compartilhando
experiéncias reais e construindo uma relacédo baseada em identificacdo, proximidade,

autenticidade e confianca.

4.4 Andlise do caso Esther de Faria Viana e Melo

A trajetoria de Esther de Faria Viana e Melo evidencia como o marketing de
influéncia pode se consolidar como uma forma contemporanea de empreendedorismo
digital, na medida em que experiéncias pessoais, interacdes sociais e producéo de
contetdo passam a ser convertidas em atividade econémica estruturada. Ao longo de
sua trajetdria, observa-se um processo gradual de profissionalizacdo da presenca
digital, no qual a influenciadora transforma inicialmente um uso espontaneo das redes
sociais em um empreendimento fundamentado em plataformas digitais, monetizacao
da audiéncia, construcao de marca pessoal e gestédo estratégica de relacionamentos,
conteldos e reputacao.

Durante o ensino médio, a entrevistada jA demonstrava interesse pela area da
comunicacdo ao manifestar desejo de cursar Publicidade e Propaganda. Entretanto,

a percepcao familiar de que a area possuia baixa valorizacdo profissional evidencia
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como profissbes vinculadas a comunicacdo digital ainda eram socialmente
compreendidas de maneira limitada. Esse aspecto aparece novamente
posteriormente, quando a propria Esther afirma que demorou a reconhecer a atuacéo
como influenciadora digital enquanto profissdo legitima. Sua trajetéria demonstra,
portanto, um movimento gradual de ressignificacao das redes sociais, que deixam de
representar apenas sociabilidade e passam a constituir espaco de trabalho, geragéo
de renda e estruturagado empresatrial.

A mudanca para os Estados Unidos representa um ponto importante em sua
trajetoria pessoal e profissional. Inicialmente, o uso do Instagram ndo estava
associado a intencdo de empreender, mas a necessidade de compartilhar
experiéncias e reduzir a sensagao de soliddo decorrente da distéancia da familia e dos
amigos. Ainda assim, mesmo sem planejamento estratégico inicial, jA € possivel
identificar elementos relacionados ao empreendedorismo digital discutidos por Kraus
et al. (2019). Os autores argumentam que, no empreendedorismo digital,
oportunidades surgem da recombinagcdo continua de ativos digitais, plataformas e
redes sociais. No caso de Esther, a propria experiéncia vivida no exterior transforma-
se gradualmente em um ativo digital capaz de gerar interesse, audiéncia e
engajamento.

Esse processo também pode ser interpretado a luz de Audretsch et al. (2006),
gue compreendem o empreendedorismo como mecanismo de transformacédo de
conhecimento em valor econdmico e social. A entrevistada passa a converter
experiéncias cotidianas, informacdes sobre a vida nos Estados Unidos, maternidade,
rotina pessoal e habitos de consumo em contetudos capazes de gerar identificacéo
junto ao publico. Assim, elementos inicialmente privados passam a adquirir valor
econdmico dentro do ambiente digital. A relevancia de sua atuacdo nao decorre
apenas da divulgacdo de informacdes, mas da capacidade de transformar
experiéncias pessoais em conteudos percebidos como auténticos e proximos da
realidade dos seguidores.

Outro aspecto importante refere-se a espontaneidade presente no inicio de sua
atuacdo. Diferentemente de perspectivas tradicionais que associam 0
empreendedorismo exclusivamente ao planejamento racional e estruturado, a
trajetéria da entrevistada demonstra que o empreendedorismo digital pode surgir de
maneira progressiva, informal e experimental. Nesse sentido, a experiéncia de Esther

aproxima-se das discussdes de Liguori et al. (2024), que defendem que o
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empreendedorismo ultrapassa a simples abertura formal de empresas, constituindo-
se como processo de transformacdo de ideias e oportunidades em atividades
econdmicas sustentaveis. Embora Esther ainda n&o se percebesse como
empreendedora naguele momento, sua atuacgao ja produzia audiéncia, engajamento
e potencial econdémico.

O crescimento inicial de sua audiéncia ocorreu a partir da forte identificagéo do
publico com conteddos relacionados a vida no exterior, especialmente em Governador
Valadares, cidade historicamente marcada por processos migratorios em direcao aos
Estados Unidos. Esse aspecto evidencia como o empreendedorismo digital depende
da capacidade de compreender nichos especificos e estabelecer conexdes simbdlicas
com determinadas comunidades. Tal dinamica aproxima-se da perspectiva de Huang
(2024), que compreende os criadores de conteudo como agentes capazes de
identificar oportunidades de mercado por meio da observacao de interesses sociais e
comportamentos digitais. No caso analisado, a entrevistada percebe que sua
experiéncia pessoal possuia potencial de interesse coletivo, especialmente para
pessoas que também desejavam viver no exterior ou acompanhavam esse universo
migratorio.

Ao mesmo tempo, a trajetdria de Esther evidencia caracteristicas
comportamentais associadas ao perfil empreendedor. Segundo Kriiger e Ramos
(2020), o comportamento empreendedor envolve iniciativa, persisténcia, identificacao
de oportunidades, adaptacdo constante e capacidade de agir diante de cenarios
incertos. Mesmo diante da inseguranca inicial relacionada a exposicao publica e as
criticas recebidas, Esther continuou produzindo contetdo e ajustando gradualmente
sua forma de comunicacao. A entrevistada relata que, em diversos momentos, cogitou
abandonar a internet devido a pressdo emocional e aos julgamentos constantes,
especialmente em periodos de maior exposi¢cdo. Ainda assim, sua permanéncia no
ambiente digital demonstra capacidade continua de adaptacao e persisténcia diante
das dificuldades.

Esse aspecto também pode ser interpretado a luz do conceito de capital
psicologico apresentado por Gao et al. (2020). Os autores afirmam que
empreendedores tendem a apresentar elevados niveis de resiliéncia, esperancga,
autoeficacia e otimismo, fatores essenciais para enfrentar ambientes marcados por
instabilidade e imprevisibilidade. No caso analisado, observa-se que Esther

desenvolve gradualmente mecanismos emocionais de enfrentamento necessarios
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para permanecer em um ambiente caracterizado por elevada exposi¢do publica,
mudancas constantes e dependéncia da aprovacéo da audiéncia.

O episbdio envolvendo Virginia Fonseca constitui um momento decisivo para
compreender como as redes de relacionamento influenciam diretamente o
desenvolvimento de empreendimentos digitais. Quando Virginia compartilha os
contetdos de Esther em seus stories, ocorre um crescimento extremamente
acelerado de audiéncia, fazendo com que a entrevistada passasse de uma producao
de conteudo voltada principalmente para pessoas proximas para uma exposi¢cao em
escala nacional. Essa dinamica relaciona-se as discussdes de Paiva Jr. e Fernandes
(2012), que destacam que o empreendedorismo nao depende apenas de
competéncias técnicas ou individuais, mas também da capacidade de construir,
fortalecer e mobilizar relagcbes sociais estratégicas.

No caso analisado, observa-se que a interagdo com Virginia funcionou como
mecanismo importante de ampliacédo de visibilidade e acesso a novas oportunidades
dentro do mercado digital. Além do aumento expressivo de seguidores, a divulgacéo
realizada por uma influenciadora ja consolidada ampliou significativamente sua
credibilidade perante o publico e perante o proprio mercado de influéncia digital. A
partir desse momento, sua atuacdo deixa de possuir carater predominantemente
informal e passa gradualmente a adquirir contornos mais profissionais, favorecendo o
surgimento de parcerias comerciais, publicidade e maior insercdo no mercado de
influéncia.

Nesse contexto, observa-se também a relevancia das plataformas digitais como
estruturas centrais do empreendedorismo contemporaneo. Conforme argumentam
Giones e Brem (2017), o empreendedorismo digital caracteriza-se pela utilizacdo da
internet e das plataformas online como base estrutural do modelo de negécio. O
crescimento de Esther ocorreu integralmente por meio das funcionalidades e
dindmicas do Instagram, evidenciando como a plataforma atua tanto como ferramenta
de divulgacdo, quanto como ambiente central de criacdo de valor econdmico,
relacionamento com consumidores e monetizacao da audiéncia.

Embora o crescimento acelerado tenha ampliado sua visibilidade, a
entrevistada afirma que sua atuagcdo permaneceu inicialmente marcada pela
espontaneidade. Esse aspecto evidencia uma divergéncia em relacdo a abordagens
mais racionalizadas do empreendedorismo, como aquelas discutidas por Kriuger e

Ramos (2020), que enfatizam planejamento, estabelecimento de metas e
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monitoramento  sistematico como elementos centrais do comportamento
empreendedor. No caso analisado, a trajetéria de Esther revela um processo de
desenvolvimento mais intuitivo e experimental, no qual a constru¢ao de sua presenga
digital ocorre de forma progressiva. Ainda assim, isso ndo implica auséncia de l6gica
empreendedora. Pelo contrario, tal dindmica refor¢ca a perspectiva de Sahut et al.
(2021), segundo a qual o empreendedorismo digital se caracteriza pela
experimentacdo continua, adaptacdo rapida e baixas barreiras de entrada.

A percepcédo gradual de que a producdo de contetudo poderia se transformar
em fonte de renda marca um momento importante de transi¢ao entre uso pessoal das
redes sociais e profissionalizacdo da atividade digital. Esse movimento pode ser
compreendido como o desenvolvimento da intencdo empreendedora, entendida como
a disposicado e o reconhecimento de uma oportunidade de empreender antes da
efetiva acdo. Nesse sentido, Bachmann et al. (2024) destacam que a intencao
empreendedora esta relacionada a percepcdo de viabilidade e ao interesse do
individuo em iniciar uma atividade empreendedora, sendo influenciada por fatores
pessoais e contextuais.

Ja a acado empreendedora, conforme McMullen e Shepherd (2006), ocorre
guando o individuo decide agir diante de uma oportunidade percebida, mesmo sob
condicBes de incerteza e auséncia de garantia de resultados, envolvendo a avaliacéo
consciente dos riscos e possibilidades de exploracédo. No caso analisado, observa-se
gue Esther passa gradualmente a compreender que seu engajamento, audiéncia e
influéncia poderiam constituir atividade econémica viavel, levando a intensificacdo de
sua atuacao e ao inicio de um processo mais consciente de profissionalizagéo.

Essa profissionalizacédo torna-se mais evidente quando a entrevistada afirma
gue apenas em 2023 passou efetivamente a considerar a criagdo de conteiddo como
seu trabalho principal. O relato demonstra um processo gradual de reconhecimento
da influéncia digital como empreendimento legitimo, tanto por parte da propria
entrevistada quanto socialmente. Tal aspecto dialoga diretamente com Kolo (2019),
gue define influenciadores digitais como empreendedores midiaticos capazes de
transformar visibilidade, engajamento e credibilidade em modelos proprios de negécio.

Ao estruturar a Esther Melo ProdugBes LTDA, empresa responsavel pela
formalizacdo de suas atividades de producdo de contetdo digital e publicidade para
marcas parceiras, a entrevistada evidencia uma transicdo importante entre atuagao

informal e consolidagéo empresarial. A partir desse momento, sua atividade deixa de
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envolver apenas producdo de contelddo e passa a incluir burocracias empresatriais,
contratos, gestdo financeira, divisdo de recursos, organizacdo estratégica e
coordenacao de equipe. A presenca de sua irma como parceira na gestao financeira
da Overbase e a atuacdo de Maressa nha assessoria evidenciam que o
empreendimento digital analisado ndo se estrutura de maneira individualizada, mas
depende da construcéo de redes de apoio, divisdo de fungdes e coordenacéo coletiva
do trabalho.

Esse aspecto aproxima-se das discussdes de Paul et al. (2023), que
argumentam que o empreendedorismo digital envolve transformagdes estruturais nos
processos organizacionais e nos modelos de criagdo de valor. Ao mesmo tempo,
reforca novamente a perspectiva de Paiva Jr. e Fernandes (2012), segundo os quais
o empreendedorismo possui natureza relacional e frequentemente depende da
articulacao entre diferentes agentes, competéncias e funcoes.

Entretanto, a experiéncia pratica da entrevistada também revela dificuldades
pouco exploradas por determinadas abordagens mais otimistas sobre
empreendedorismo digital. Embora autores como Giones e Brem (2017) enfatizem as
oportunidades proporcionadas pelas plataformas digitais, Esther demonstra que a
instabilidade financeira continua sendo elemento constante desse mercado. A
dependéncia de contratos publicitarios, mudancas de algoritmos e oscilagbes no
interesse das marcas evidencia que o empreendedorismo digital também €& marcado
por inseguranca econdmica e imprevisibilidade.

A preocupacao constante da entrevistada com diversificacado de renda reforca
essa percepcdo. A criacdo da Overbase surge justamente como tentativa de ampliar
fontes de receita e reduzir a dependéncia exclusiva das campanhas publicitarias.
Nesse sentido, a trajetoria de Esther aproxima-se novamente das discussdes de
Kraus et al. (2019), que afirmam que empreendedores digitais precisam adaptar
continuamente seus modelos de negécio diante da elevada dinamicidade dos
ecossistemas digitais.

A criacdo da Overbase representa uma nova etapa em sua trajetéria
empreendedora, pois evidencia a transi¢cdo da monetizacdo baseada exclusivamente
em publicidade para um modelo em que a propria influenciadora passa a comercializar
produtos vinculados diretamente a sua marca pessoal. A marca nao surge
desvinculada de sua atuacdo digital, mas profundamente integrada a identidade

construida por Esther ao longo dos anos. Sua imagem, estilo de vida, maternidade,
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rotina e relagdo com o publico tornam-se elementos centrais para a consolidag¢éo do
empreendimento.

Esse aspecto relaciona-se diretamente as discussdes de Cheng et al. (2024),
gue demonstram que influenciadores desenvolvem processos de construgdo de
marca pessoal capazes de converter audiéncia em modelo de negdcio estruturado.
No caso analisado, a credibilidade da Overbase depende diretamente da confianca
construida por Esther junto aos seguidores. O lancamento do produto evidencia,
portanto, um estagio mais avancado de profissionalizacdo do influenciador digital, no
gual a audiéncia deixa de gerar valor apenas por meio de publicidade para se
converter em mercado consumidor da propria marca criada pelo influenciador.

Essa relagdo entre a marca pessoal de Esther e sua atividade econ6mica
evidencia a légica contemporéanea do empreendedorismo digital baseada na
autenticidade, na qual os seguidores desenvolvem identificacdo com sua trajetoria e
estilo de vida, fortalecendo a credibilidade e a monetizagdo de sua imagem.
Harambasié e Skare (2024) argumentam que influenciadores atuam simultaneamente
como celebridades e figuras proximas do publico, estabelecendo relacbes
parassociais fundamentadas em confianca e identificacdo. A Overbase depende
diretamente dessa relacdo construida por Esther ao longo dos anos, ja que a
credibilidade da marca estd associada a autenticidade percebida em sua imagem
pessoal.

Ao afirmar que procura divulgar apenas produtos coerentes com sua rotina e
seus valores, a entrevistada refor¢ca ainda a importancia da autenticidade dentro do
marketing de influéncia contemporaneo. Esse comportamento aproxima-se das
discussdes de Durmaz e Ceylan (2025), segundo os quais influenciadores atuam
como agentes de confianca cuja eficacia depende da percepcdo de honestidade e
identificacdo construida junto a audiéncia. Essa preocupacéo torna-se evidente nas
préprias parcerias realizadas pela entrevistada, especialmente com marcas como
Growth Supplements e Gocase, apresentadas por Esther como empresas alinhadas
ao seu cotidiano, habitos e estilo de vida. Nesse sentido, a publicidade ndo aparece
apenas como divulgacdo comercial, mas como extensdo da propria imagem
construida pela influenciadora.

O posicionamento ético adotado por Esther também evidencia elementos
importantes do empreendedorismo digital contemporaneo. Sua recusa em divulgar

casas de apostas demonstra preocupacdo com responsabilidade social e gestao da
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reputacao, aspectos discutidos por Renddn e Loayza (2025). Os autores argumentam
gue a sustentabilidade dos empreendimentos digitais depende n&o apenas de
resultados financeiros imediatos, mas também da capacidade de preservar
credibilidade e legitimidade perante o publico.

Além disso, a entrevistada demonstra forte preocupacdo com relacionamento
e construcdo de comunidade. Ao afirmar que seus seguidores nao representam
apenas numeros, Esther aproxima-se das discussdes de Galdén-Salvador et al.
(2024), que demonstram que o engajamento digital depende da qualidade das
interacdes estabelecidas entre influenciador e audiéncia. Nesse contexto, o valor
econdmico da influéncia ndo esta necessariamente relacionado ao maior nimero de
seguidores, mas a intensidade da conexao estabelecida com o publico.

Sua atuagao também confirma as analises de Patil e Narasagondar (2024),
segundo as quais o marketing de influéncia apresenta elevada capacidade de gerar
resultados financeiros para marcas devido a autenticidade e a segmentacéo
especifica do publico. A entrevistada afirma ter gerado mais de um milh&o de reais em
vendas para empresas parceiras, demonstrando concretamente o potencial
econdmico do marketing de influéncia como ferramenta estratégica contemporanea.

Outro elemento central na trajetéria analisada refere-se ao uso constante de
métricas e ferramentas digitais para tomada de decisdo. Esther afirma acompanhar
relatérios do Instagram relacionados a alcance, engajamento, compartilhamentos e
desempenho de conteudos. Essa pratica relaciona-se diretamente as discussdes de
Agarwal (2024), que destaca o papel das Tecnologias da Informacdo e Comunicacao
na ampliacdo da competitividade e no fortalecimento da relacdo entre empresas e
consumidores.

Além disso, o comportamento da entrevistada confirma as analises de Victoriani
et al. (2024), que identificam o sucesso do marketing digital na combinacdo entre
segmentacdo de publico, andlise de dados, producdo de conteudo relevante e
adaptacdo continua das estratégias. Esther demonstra utilizar métricas como
mecanismo constante de feedback para reformular conteddos, compreender
tendéncias e interpretar reacdes da audiéncia.

Essa logica de adaptacdo continua também se aproxima das discussfes de
ljomah et al. (2024), segundo os quais o0 marketing digital contemporaneo depende da
integracdo entre andlise de dados, personalizacdo e orientagdo ao consumidor. A

entrevistada ndo apenas observa métricas quantitativas, mas adapta conteludos
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conforme reagBes emocionais, comportamento do publico e mudancas nas
plataformas digitais.

A valorizacao da autenticidade aparece de forma recorrente em sua trajetéria.
Ao optar por conteudos mais naturais, gravados majoritariamente com celular e
aplicativos simples, Esther afasta-se parcialmente de modelos altamente
profissionalizados de producgéo audiovisual. Esse aspecto dialoga com Gaur (2024),
gue argumenta que o futuro do marketing digital depende da combinacdo entre
tecnologia e autenticidade emocional. No caso analisado, o valor de seus contetdos
ndo esta associado a sofisticacéo técnica, mas a capacidade de gerar identificacédo e
proximidade com o publico.

Ao abordar o fortalecimento dos microinfluenciadores e a valorizacéo crescente
de conteudos espontaneos, Esther confirma empiricamente as discussfes de
Harambasié e Skare (2024) e Durmaz e Ceylan (2025), que apontam que a eficacia
do marketing de influéncia esta mais relacionada a autenticidade percebida do que ao
alcance massivo. A entrevistada argumenta que influenciadores menores
frequentemente conseguem gerar maior confianca e proximidade com o publico,
aspecto que reforca a importancia das relacdes parassociais no ambiente digital.

A constante preocupacdo com adaptacdo as mudancas da internet também
evidencia elementos centrais do empreendedorismo digital discutidos por Kraus et al.
(2019). Segundo os autores, empreendedores digitais atuam em ambientes altamente
dindmicos, nos quais modelos de negdcio precisam ser continuamente reconfigurados
diante de mudancas tecnoldgicas, algoritmos e transformac¢des no comportamento do
consumidor. O relato de Esther demonstra exatamente essa logica de adaptacao
permanente, especialmente quando descreve a necessidade de acompanhar
tendéncias, reformular formatos de conteddo e analisar constantemente meétricas de
alcance e engajamento fornecidas pelas plataformas digitais.

Ao mencionar, por exemplo, as mudancas provocadas pelo crescimento do
TikTok, a valorizacdo de conteddos mais espontaneos e o fortalecimento dos
microinfluenciadores, a entrevistada evidencia como o ambiente digital exige
atualizacdo continua e capacidade de reconfiguracdo estratégica. Sua pratica de
testar diferentes formatos de videos, adaptar contetdos conforme a reag&o do publico
e acompanhar tendéncias demonstra um processo continuo de aprendizagem e ajuste

caracteristico da dinamica flexivel do empreendedorismo digital contemporaneo.
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Além disso, sua capacidade de lidar com instabilidade, criticas e oscilagfes de
desempenho reforca novamente os argumentos de Gao et al. (2020) sobre a
importancia da resiliéncia psicolégica no empreendedorismo. A entrevistada
reconhece que o ambiente digital exige constante reinvencao, evidenciando que a
permanéncia no mercado depende de competéncias técnicas e da capacidade
emocional de enfrentar incertezas.

Ao longo da entrevista, torna-se evidente que a atuacéo de Esther ultrapassa a
simples producdo de contetdo para redes sociais. Sua trajetéria evidencia um
empreendimento digital estruturado, fundamentado na monetizacdo da audiéncia,
construcdo estratégica de marca pessoal, analise de métricas, relacionamento com
consumidores, gestéao de reputacéo e diversificacdo de fontes de renda.

Nesse sentido, o caso analisado confirma de maneira significativa os
argumentos de Cheng et al. (2024) e Kolo (2019), segundo os quais influenciadores
digitais devem ser compreendidos como empreendedores midiaticos capazes de
transformar capital simbdlico, visibilidade e engajamento em modelos econémicos
organizados. A trajetoria de Esther demonstra que o marketing de influéncia ndo se
limita a divulgacdo de produtos, constituindo uma forma contemporanea de
empreendedorismo digital baseada em plataformas, relacdes sociais e construcao
continua de valor simbdlico e econdmico.

Por fim, observa-se que a entrevistada compreende sua atuacao para além da
geracdo de renda individual. Ao destacar a intencdo de influenciar positivamente
habitos, comportamentos e rotinas do publico, Esther evidencia como o marketing de
influéncia contemporaneo envolve simultaneamente dimensdes econémicas, sociais
e simbdlicas. Assim, sua trajetoria confirma que o empreendedorismo digital
contemporaneo se estrutura ndo apenas em torno da tecnologia, mas também da
capacidade de construir relacdes de confianca, identificacéo e legitimidade dentro dos
ecossistemas digitais.

A andlise realizada permite identificar diferentes evidéncias que dialogam
diretamente com o referencial tedrico do estudo. O Quadro 2 apresenta uma sintese
dessas relacdes, reunindo os principais autores, as ideias centrais de cada teoria e as
evidéncias observadas na trajetoria de Esther de Faria Viana e Melo. A sistematizacao
evidencia a transformacdo gradual de sua atuacdo como influenciadora em um

empreendimento digital estruturado, marcado pela profissionalizagao, diversificagao
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da fonte de receitas, fortalecimento da marca pessoal e adaptacdo continua as

oportunidades do ambiente digital.

Quadro 2 - Sintese das evidéncias teoricas identificadas na trajetoria de Esther de
Faria Viana e Melo

Autor Ideia da teoria Evidéncias na trajetéria da Esther
Audretsch O empreendedor transforma + Diario de intercambio
et al. conhecimentos e experiéncias em * Rotina, maternidade e estilo de vida
(2006) valor econémico e social. » Experiéncias convertidas em valor econdmico
Paiva Jr. & | O empreendedorismo também + Divulgagao feita por Virginia
Fernandes | depende da mobilizagédo de relagées | « Agenciamento profissional
(2012) sociais, networking e construcao de » Assessoria
redes de relacionamento.
Kolo (2019) | Influenciadores atuam como » Formalizagéo da atuacao: Esther Melo
empreendedores midiaticos ao Produgdes LTDA
transformar visibilidade, credibilidade | « Estruturagéo profissional da atividade como
e engajamento em modelo de influenciadora
negocio. » Gestao do préprio negécio
Durmaz & A influéncia depende da confianga, * Recusa em divulgar casas de apostas
Ceylan autenticidade e identificagao * Divulgagao de produtos coerentes com sua
(2025) construida com a audiéncia. rotina
* Preocupagdo com o impacto do conteudo
Cheng et A marca pessoal pode ser convertida | « Overbase como extensao da marca pessoal
al. (2024) em um modelo de negécio * Produtos alinhados ao seu estilo de vida
estruturado. » Converséo da audiéncia em consumidores da
prépria marca
Kraus et al. | Empreendedores digitais * Diversificacado das fontes de receita
(2019) reconfiguram continuamente seus * Ampliagdo do modelo de negécio para além da

modelos de negdcio diante das
mudancas do ambiente digital.

producgao de conteudo

Fonte: Elaborado pela autora (2026).
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa teve como objetivo descrever como duas influenciadoras digitais
se tornaram empreendedoras digitais por meio do marketing de influéncia, buscando
responder ao seguinte problema de pesquisa: de que forma o marketing de influéncia
viabiliza o empreendedorismo digital? Para alcancar esse objetivo, foi realizado um
estudo de casos multiplos com Esther de Faria Viana e Melo e Juliana de Oliveira
Alves Melo, fundamentado na literatura sobre empreendedorismo, empreendedorismo
digital e marketing de influéncia. A partir da andlise das trajetérias das participantes,
foi possivel compreender como a atuacao inicialmente voltada a producdo de
conteltdo e a interagcdo com audiéncias digitais evoluiu para atividades econdémicas
estruturadas, caracterizadas pela geracdo de valor, monetizacdo da audiéncia,
desenvolvimento de relagcbes comerciais e criacdo de modelos de negocio
sustentados por plataformas digitais.

Os resultados obtidos permitem afirmar que o marketing de influéncia pode
constituir uma via de acesso ao empreendedorismo digital quando a influéncia
exercida nas redes sociais passa a ser utilizada de forma estratégica para gerar valor
econdmico, desenvolver oportunidades de negécio e estruturar atividades
profissionais sustentaveis. Dessa forma, o problema de pesquisa foi respondido e o
objetivo geral foi alcancado, uma vez que foi possivel identificar e descrever os
processos que levaram as participantes a transformar sua atuacao digital em
empreendimentos economicamente viaveis.

Os objetivos especificos também foram atingidos. Inicialmente, foi possivel
caracterizar o empreendedorismo digital a partir das contribuicdes de Giones e Brem
(2017), Kraus et al. (2019), Nambisan (2017) e Paul et al. (2023), compreendendo-o
como um fendmeno fundamentado na exploracdo de oportunidades por meio de
tecnologias digitais e plataformas online. Em seguida, foi descrito o marketing de
influéncia realizado pelas participantes, evidenciando suas atividades de producéao de
conteldo, relacionamento com audiéncias, promoc¢éao de produtos e desenvolvimento
de parcerias comerciais. Também foram identificadas e analisadas as acfes
empreendedoras desenvolvidas pelas influenciadoras, incluindo negociacdo com
marcas, gestdo da propria imagem, monitoramento de resultados, mobilizacdo de
recursos, construcéo de redes de relacionamento e criagdo de novas fontes de receita.

Por fim, foi realizado um paralelo entre essas praticas e 0s conceitos discutidos na
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literatura, demonstrando que as atividades desempenhadas pelas participantes
apresentam caracteristicas compativeis com o empreendedorismo digital.

Com base nos resultados obtidos, foi possivel identificar elementos recorrentes
gue caracterizam o empreendedorismo digital nos casos analisados. O Quadro 3
sintetiza esses elementos, relacionando as evidéncias observadas a forma como se

manifestam no contexto do empreendedorismo digital.

Quadro 3 - Elementos identificados nos casos que caracterizam o empreendedorismo
digital

Elemento Evidéncias nos casos Caracterizagao do empreendedorismo
identificado digital

Uso estratégico de Instagram como principal Plataformas digitais constituem a

plataformas digitais ambiente de atuacao infraestrutura do empreendimento digital

Monetizagéo da Publicidades, Contratos e Influéncia e audiéncia convertidas em

audiéncia campanhas valor econémico

Profissionalizagdo da Formalizagao, gestao financeira, Atuacgao estruturada como um

atuacao organizacgao da atividade empreendimento

Construgdo da marca | Credibilidade e relacionamento Marca pessoal torna-se um ativo

pessoal com a audiéncia estratégico para geracgao de
oportunidades

Diversificagdo do Marca pessoal e e-commerce Influéncia sustenta novos

modelo de negécio (Overbase) empreendimentos e amplia o modelo de
negoécio

Adaptacao as Ajustes com base em métricas e O empreendimento evolui continuamente

mudancgas do demandas do mercado em resposta as mudangas do ambiente

ambiente digital digital

Fonte: Elaborado pela autora (2026).

Conforme sintetizado no Quadro 3, o empreendedorismo digital identificado nos
casos estudados ndo se caracteriza apenas pela utilizacdo de plataformas digitais ou
pela producdo de conteudo, mas pela articulacdo de diferentes elementos, como a
monetizacdo da audiéncia, a profissionalizacdo da atuacado, a construcdo da marca
pessoal, a adaptacdo ao ambiente digital e a expansao do modelo de negdécio. Em
conjunto, esses elementos evidenciam a transformacao da influéncia digital em uma
atividade econdmica estruturada.

A analise dos casos revelou que a transformacdo da influéncia digital em
empreendedorismo digital ocorre por meio de um processo gradual de
profissionalizagdo. Em ambos os casos, a atuagao nas redes sociais nao teve origem
em um projeto empresarial formalmente estruturado. As participantes iniciaram suas
trajetérias motivadas pelo compartilhamento de experiéncias pessoais, interesses

individuais e interagdo com o publico. Entretanto, o crescimento da audiéncia, 0
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fortalecimento da visibilidade digital e o surgimento de oportunidades comerciais
favoreceram a adocgdo progressiva de praticas associadas ao empreendedorismo.
Assim, o0 que inicialmente se configurava como atividade de producdo de contelido
passou a envolver gestdo estratégica, planejamento, tomada de decisao,
relacionamento com marcas e geracao de receitas.

Nesse contexto, a primeira proposicao teorica da pesquisa foi confirmada. A
proposicéo afirmava que o marketing de influéncia realizado pelas influenciadoras
digitais poderia ser compreendido como uma forma de acdo empreendedora, uma vez
gue envolve a criacao de valor econémico, a monetizacédo da audiéncia, a gestédo da
marca pessoal e o estabelecimento de relagbes comerciais com empresas e marcas.
Os resultados demonstraram que as atividades desenvolvidas por Juliana e Esther
ultrapassam a simples producao de conteudo para entretenimento ou interacdo social.
Em ambos os casos, a influéncia digital foi convertida em atividade econémica
organizada, baseada em contratos publicitarios, parcerias, prestacao de servicos de
divulgacao e geracéao de receitas provenientes da capacidade de influenciar decisbes
de consumo. No caso de Esther, esse processo também resultou na criacdo da
Overbase, um e-commerce proprio que evidencia a expansdo da atividade de
influenciadora para a gestdo de um empreendimento digital. Esses resultados
corroboram as discussfes de Cheng et al. (2024), Kolo (2019), Huang (2024) e
Tanwar, Chaudhry e Srivastava (2024), que identificam os influenciadores digitais
como agentes econdmicos capazes de desenvolver atividades empreendedoras em
plataformas digitais.

A segunda proposicao tedrica também foi confirmada. A pesquisa partiu da
premissa de que a construcdo da marca pessoal, da credibilidade e das relacdes de
confianca com a audiéncia favoreceria a identificacdo e a exploracdo de
oportunidades empreendedoras. Os casos analisados demonstraram que a marca
pessoal constitui um dos principais ativos econdmicos das influenciadoras digitais. A
confiangca construida junto ao publico possibilitou o estabelecimento de parcerias
comerciais, a atracdo de anunciantes e a criacao de novas fontes de receita. No caso
de Esther, esse processo tornou-se ainda mais evidente com a criacdo da Overbase,
cuja insercdo no mercado foi favorecida pela legitimidade e pela credibilidade
previamente construidas junto a sua audiéncia. Os resultados confirmam as
contribuicdes de Harambasié e Skare (2024), Durmaz e Ceylan (2025), Galdén-
Salvador et al. (2024) e Cheng et al. (2024), reforcando a importancia da
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autenticidade, da confianca e das relagbes parassociais na criacao de valor
econdmico no ambiente digital.

A terceira proposicao teorica igualmente foi sustentada pelos dados coletados.
A proposicao indicava que o processo de profissionalizacdo da atuacdo das
influenciadoras digitais envolve comportamentos caracteristicos da acao
empreendedora, como identificacdo de oportunidades, mobilizacdo de recursos,
adaptacdo estratégica e desenvolvimento de novos modelos de negécio. Os
resultados evidenciaram que tanto Juliana quanto Esther desenvolveram
competéncias associadas ao comportamento empreendedor descrito por Kriger e
Ramos (2020), incluindo persisténcia, busca de oportunidades, comprometimento,
planejamento e monitoramento sistematico de suas atividades. Da mesma forma,
foram observadas competéncias relacionais discutidas por Paiva Jr. e Fernandes
(2012), especialmente no estabelecimento de parcerias, negociagcdes e redes de
apoio fundamentais para a consolidagéo de suas atividades profissionais. Além disso,
0S casos evidenciaram a necessidade constante de adaptacdo as mudancas das
plataformas digitais, as preferéncias da audiéncia e as demandas do mercado,
demonstrando que a flexibilidade e a capacidade de reconfiguracdo das estratégias
constituem elementos centrais para a sustentabilidade dos empreendimentos digitais.

A guarta proposicao teérica também foi confirmada. A pesquisa propds que a
intencdo empreendedora das influenciadoras digitais se desenvolveria gradualmente
a partir das oportunidades percebidas nas plataformas digitais e tenderia a se
converter em acdo empreendedora por meio da profissionalizacdo da atividade, da
monetizacdo da audiéncia e da criacdo de novos empreendimentos digitais. Os
resultados demonstraram que nenhuma das participantes iniciou sua trajetéria digital
motivada por objetivos empresariais claramente definidos. Contudo, a medida que
passaram a reconhecer o potencial econdmico de suas atividades, desenvolveram
comportamentos compativeis com a intencdo empreendedora descrita por Bachmann
et al. (2024), convertendo-a posteriormente em acdo empreendedora, conforme
discutido por McMullen e Shepherd (2006). Dessa forma, os casos analisados
sugerem que, no contexto do marketing de influéncia, a acdo empreendedora pode
emergir progressivamente a partir da exploragdo de oportunidades identificadas
durante a propria trajetéria profissional.

Ao relacionar os resultados obtidos com a literatura analisada, observa-se uma

forte convergéncia entre teoria e pratica. Os casos confirmam a relevancia da marca
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pessoal, da monetizacao da audiéncia, da construcéo de redes de relacionamento, da
exploracdo de oportunidades digitais e da profissionalizacdo da atividade como
elementos centrais do empreendedorismo digital. Entretanto, os resultados também
permitem ampliar algumas discussdes presentes na literatura. Parte dos estudos
sobre empreendedorismo digital concentra-se em startups tecnoldgicas,
desenvolvimento de softwares, plataformas digitais ou negocios intensivamente
apoiados por tecnologias. Os casos analisados demonstram que o empreendedorismo
digital também pode emergir a partir da gestao estratégica da influéncia digital, da
audiéncia e da reputacao construida nas redes sociais. Dessa forma, os resultados
contribuem para ampliar a compreensao do empreendedorismo digital para além da
criacdo de produtos tecnoldgicos, evidenciando que a influéncia digital pode constituir,
por si sO, uma atividade empreendedora.

Da mesma forma, os resultados complementam as discussdes sobre intencéo
empreendedora. Embora a literatura frequentemente apresente a intencéo
empreendedora como antecedente da criacdo de novos negocios, 0S casos
analisados sugerem que, no contexto do marketing de influéncia, a percepcao de
oportunidades pode surgir simultaneamente ao desenvolvimento da atividade
profissional. Em outras palavras, a acdo empreendedora ndo necessariamente
decorre de um planejamento prévio, podendo emergir gradualmente a partir das
experiéncias vividas no ambiente digital e das oportunidades identificadas ao longo
da trajetéria dos influenciadores.

A comparacdo entre os dois casos também permitiu identificar importantes
convergéncias e  divergéncias relacionadas ao  desenvolvimento do

empreendedorismo digital, conforme sintetizado no Quadro 4.
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Quadro 4 - Sintese das convergéncias e divergéncias entre os casos estudados

Aspecto Juliana Esther Analise comparativa
analisado
Inicio da atuagao Receitas e Intercambio, Convergéncia: inicio
rotina maternidade e sem intencgao
rotina empreendedora
Marca pessoal Credibilidade e | Credibilidade e Convergéncia: marca
autenticidade autenticidade pessoal como ativo
estratégico
Monetizacao Publicidade e Publicidade, Divergéncia: Esther
contratos contratos e diversificou receitas
Overbase
Profissionalizacdo | Formalizagdo e | Formalizacao, Convergéncia: atuacao
gestao gestdo e estrutura | profissionalizada
empresarial
Modelo de negécio | Comercializagao | Influéncia e e- Principal divergéncia:
da influéncia commerce diversificagao do
modelo de negdcio

Fonte: Elaborado pela autora (2026).

Conforme apresentado no Quadro 4, como convergéncia, observou-se que
ambas as participantes construiram audiéncias proprias, desenvolveram marcas
pessoais fortes, monetizaram sua influéncia digital, estabeleceram relacdes
comerciais com empresas e profissionalizaram suas atividades nas plataformas
digitais. Esses elementos reforcam a logica de replicacdo observada na pesquisa e
sustentam as proposicoes teoricas formuladas a partir do referencial. Por outro lado,
as trajetorias apresentam divergéncias relevantes quanto ao grau de desenvolvimento
do empreendedorismo digital. Enquanto Juliana concentra sua atividade econdmica
principalmente na comercializagcdo de espacos de influéncia e publicidade para
marcas parceiras, Esther avancou para um modelo mais diversificado, estruturando
uma empresa voltada para a gestdo de sua atuacdo publicitaria e criando
posteriormente um negocio préprio de comércio eletrénico por meio da Overbase.
Essa diferenca sugere que o marketing de influéncia pode representar tanto o proprio
empreendimento digital quanto uma plataforma capaz de sustentar a criacdo de novos
negaocios digitais.

Nesse sentido, a generalizacao analitica proposta por Yin (2015) permite extrair
contribuicdes relevantes para a compreensao do fenbmeno estudado. Embora néo
seja possivel generalizar estatisticamente os resultados para todos os influenciadores
digitais, os casos analisados permitem identificar principios teéricos que contribuem

para explicar a transformacdo do marketing de influéncia em empreendedorismo
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digital. Os resultados sugerem que essa transformacgéo ocorre quando a audiéncia
deixa de representar apenas alcance e visibilidade e passa a ser compreendida como
um ativo estratégico capaz de gerar valor econdmico. Nesse processo, a marca
pessoal funciona como recurso central para a criacdo de oportunidades, enquanto as
plataformas digitais operam como infraestrutura para o desenvolvimento das
atividades empreendedoras. Além disso, a profissionalizacdo da atuacdo digital exige
competéncias relacionadas a identificacdo de oportunidades, adaptacao estratégica,
construcédo de relacionamentos e gestdo de recursos, aproximando a atuacao dos
influenciadores das caracteristicas tradicionalmente atribuidas aos empreendedores.

Do ponto de vista académico, esta pesquisa contribui para ampliar as
discussbes sobre empreendedorismo digital ao demonstrar que o marketing de
influéncia pode ser compreendido como uma manifestacdo especifica desse
fendmeno. O estudo também contribui para reduzir uma lacuna observada na
literatura, uma vez que grande parte das pesquisas se concentra nos efeitos
mercadoldgicos do marketing de influéncia, enquanto ainda séo relativamente
limitados os estudos que analisam os influenciadores digitais sob a perspectiva do
empreendedorismo. Ao demonstrar que influenciadores digitais podem atuar como
empreendedores digitais, a pesquisa amplia as possibilidades de compreenséao desse
fendmeno e contribui para o desenvolvimento de novas investigacdes sobre o tema.

Do ponto de vista prético, os resultados podem auxiliar influenciadores digitais,
profissionais de marketing, agéncias e empreendedores interessados em
compreender 0s processos envolvidos na profissionalizacdo da atividade digital. A
pesquisa evidencia que o0 sucesso nesse contexto depende ndo apenas da producao
de conteudo, mas também da capacidade de construir credibilidade, desenvolver
relacionamentos, identificar oportunidades, adaptar-se as mudancas do ambiente
digital e estruturar modelos de negdcio sustentaveis.

Por fim, esta pesquisa apresenta limitaces relacionadas ao niumero de casos
analisados e ao foco em influenciadoras digitais especificas, inseridas em contextos
particulares. Dessa forma, os resultados devem ser interpretados a luz dessas
caracteristicas. Como sugestdo para pesquisas futuras, recomenda-se a ampliacédo
do nimero de casos investigados, a inclusao de influenciadores de diferentes nichos
e plataformas digitais e a realizacdo de estudos comparativos que permitam
aprofundar a compreensao das mdultiplas formas pelas quais o marketing de influéncia

pode se transformar em empreendedorismo digital. Também se mostra relevante
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investigar como diferentes estratégias de monetizacéo, niveis de audiéncia e modelos
de negdcio influenciam os processos de profissionalizacdo e desenvolvimento

empreendedor no ambiente digital.
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APENDICE A - ROTEIRO DE ENTREVISTA SEMIESTRUTURADA APLICADO A
PARTICIPANTE ESTHER

Dados pessoais

Nome:

ldade:

Formagao:

Constituicao familiar:

Tempo de atuacédo na internet:

Inicio e trajetoria

1. Me conte um pouco sobre vocé: quem €, de onde vem e como chegou até aqui.
2. Como surgiu sua relagcédo com as redes sociais? O que te motivou a comecar a
criar contetudo?

3. Quais fatores e motivacdes foram determinantes para voceé iniciar sua atuacéo no
ambiente digital?

4. Vocé enfrentou insegurancgas ou incertezas ao iniciar sua atuacao? Quais?

Da influéncia ao empreendedorismo digital

5. Como foi o processo de transicédo de criadora de contetdo para dona de um
negocio? O que mudou na sua rotina, na sua forma de pensar e de agir?

6. Quando vocé comecou a se identificar como empreendedora? Foi um momento
especifico ou foi acontecendo gradualmente? Conte-me como aconteceu.

7. Enquanto vocé era influenciadora vocé se sentia empreendedora? Por que?

8. O que diferencia, na sua viséo, ser apenas influenciadora de ser uma
empreendedora digital que usa as redes sociais?

9. Em algum momento vocé percebeu que sua audiéncia poderia se tornar a base
de um negdécio? Como essa percepgao surgiu?

10. Qual foi a primeira a¢do concreta que vocé tomou para transformar sua atuacao
no digital em uma atividade profissional?

11. Quais recursos ou conhecimentos foram essenciais para comecgar o seu

negocio?
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12. Quais foram as principais dificuldades enfrentadas na transi¢éo de influenciadora
para empreendedora formal?

13. Como vocé construiu sua marca pessoal antes do seu negdcio se consolidar? E
como essa marca pessoal se conecta a marca do seu negdécio hoje? (Qual é a sua
marca hoje? — pergunte, caso néo saiba)

14. Em que momento sua atuacdo no ambiente digital passou a gerar retorno
financeiro? O que aconteceu neste momento? O que exatamente vocé fez para

gerar retorno financeiro?

Caracteristica e perfil empreendedor

15. Como vocé descreve o seu perfil: vocé se considera alguém que busca
oportunidades, que assume riscos, que planeja? Conte-me sobre seu perfil
empreendedor.

16. Como essas caracteristicas apareceram na sua trajetoria?

17. Houve momentos de incerteza ou medo ao longo do processo? Como vocé lidou
com eles?

18. De que forma suas habilidades de relacionamento e comunica¢cdo com o publico
foram importantes para o sucesso do seu negocio?

19. O que te deu confiancga para transformar sua presenca digital em um negécio

formal?

Empreendedorismo digital e estratégias

20. Quais sdo os canais de venda que vocé utiliza? Instagram? De que forma?
Associado a outras plataformas? Quais?

21. Quais estratégias vocé utiliza para promover seu contetdo ou sua imagem?
22. Como vocé define seu publico-alvo?

23. O comportamento do seu publico influencia as suas estratégias de conteudo? De
gue forma? Como vocé obtém informacdes sobre o seu publico?

24. Como vocé elabora as suas estratégias de conteudo?

25. Vocé utiliza personalizacdo de contetdo para se comunicar com seu publico?
Como?

26. Quais estratégias vocé utiliza para aumentar seu alcance e engajamento?

27. Como vocé adapta suas estratégias ou conteados com base nos resultados e

mudancas no ambiente digital?



100

28. Vocé ja testou diferentes formatos ou estratégias para melhorar seus resultados?
Quais formatos? Quais estratégias? De que forma?

29. Vocé tomou alguma deciséo estratégica baseada em dados como métricas de
engajamento, alcance ou conversao? Como isso influenciou os rumos do seu
negocio?

30. Quais ferramentas ou tecnologias digitais sdo essenciais para o funcionamento
do seu negdcio hoje? Quais métricas vocé considera mais importantes para avaliar

seus resultados?

Marketing de influéncia como estratégia de negécio

31. Como vocé define o marketing de influéncia a partir da sua experiéncia?

32. Como vocé usa sua propria influéncia para promover seus produtos?

33. Vocé acredita que o marketing de influéncia é mais eficaz que a publicidade
tradicional? Por qué?

34. Quais fatores vocé acredita que sao essenciais para vocé fazer o marketing de
influéncia para divulgar os seus produtos? Como vocé os protege e fortalece esses
fatores?

35. Qual a diferenca de promover os proprios produtos e marcas de promover
marcas de terceiros?

36. Como vocé percebe a sua relacdo com seus seguidores e de que forma isso
impacta diretamente suas vendas?

37. De que forma a interacdo com o publico influencia os resultados das suas
parcerias com marcas?

38. Qual é mais importante para vocé, o numero de seguidores ou a qualidade da
interacdo? Por qué?

39. Como vocé gerencia a imagem da sua marca e sua reputacao digital? Ja
enfrentou alguma crise ou situacao negativa nas redes? Como lidou?

40. Como vocé constréi sua marca pessoal no ambiente digital?

41. Existem limites éticos que vocé estabeleceu para si mesma em relacdo ao que
promove ou divulga? Quais? Cite exemplos.

42. Vocé ja fez parcerias com outras marcas ou influenciadoras para promover seu

negocio? Como foi essa experiéncia?

Habilidades e comportamento
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43. Quais caracteristicas pessoais vocé considera fundamentais para atuar no
marketing de influéncia? E para ser uma empreendedora digital?

44. Quais habilidades vocé acredita que desenvolveu ao longo da sua trajetéria
como influenciadora? Dé exemplos.

45. De que forma a inovacao esta presente na sua atuacao e como vocé busca se
diferenciar no marketing de influéncia?

46. Como vocé lida com riscos e incertezas ao tomar decisdes na sua atuacao
digital?

47. Como vocé reage diante de resultados negativos no ambiente digital?

48. Vocé se considera uma pessoa resiliente no seu trabalho digital? Por qué?

49. De que forma vocé organiza e gerencia suas atividades no dia a dia?

O empreendimento e sua monetizagao

50. Fale-me sobre o seu negdcio hoje. Qual € o seu ramo de atuacao? (Criacao de
conteudo, prestacao de servi¢cos ou desenvolvimento de produtos?)

51. Vocé possui CNPJ? Como foi o processo de formalizacdo do seu negocio?

52. Quais séo as suas fontes de receita hoje? Como elas evoluiram desde o inicio
da sua trajetoria?

53. Vocé ja criou ou desenvolveu algum produto, servico ou projeto préprio no
ambiente digital? Qual? Cite exemplos.

54. Quais séo suas principais fontes de receita no ambiente digital? Como elas
evoluiram desde o inicio da sua trajetoria?

55. O que gera mais retorno financeiro para vocé hoje: sua empresa ou parcerias
com marcas? (Pergunte quais parecerias ela tem)

56. Quais séo as principais despesas envolvidas na sua empresa?

57. Como funciona, na pratica, a gestdo da sua empresa no dia a dia?

58. Vocé trabalha sozinha ou possui equipe? Como vocé organizou o0 seu negocio?
59. Como vocé concilia a gestdo da empresa com a sua atua¢cao como
influenciadora?

60. De que forma o engajamento nas redes sociais se converte em vendas na sua
loja? Vocé consegue identificar esse caminho?

61. Vocé acredita que sua empresa depende diretamente da sua presencga nas

redes sociais? Por qué?
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62. Como vocé organiza financeiramente o seu negocio? Vocé separou pessoa

fisica de pessoa juridica? Quando e por qué?

Oportunidades e visdo empreendedora

63. Como vocé identifica oportunidades no ambiente digital e decide aproveita-las na
criacdo de conteudo ou projetos?

64. A sua atividade exige adaptacdo constante as mudancas do ambiente digital?
Como isso acontece?

65. Vocé considera sua atuagdo no ambiente digital como um empreendimento
digital? Por que e de que forma isso se manifesta na pratica?

66. Vocé acredita que sua atuacéo impacta outras pessoas ou hegocios? Como?
67. Vocé acredita que sua atuacédo vai além da geracéo de renda, contribuindo
também para mudancas ou desenvolvimento em algum contexto? Explique.

68. Vocé acredita que os beneficios de atuar no digital compensam os riscos? Por
qué?

69. Onde vocé se imagina daqui a cinco anos? Seu negadcio seguira ligado a sua
presenca digital pessoal, ou vocé pretende separar as duas coisas?

70. De que forma o ambiente digital ampliou seu alcance de publico, inclusive para
diferentes regides ou contextos?

71. O que vocé diria para alguém que, assim como vocé antes, € influenciadora e

esta pensando em abrir um negaocio proprio?

Consideracdes finais
e Ha alguma informacgao adicional que vocé gostaria de acrescentar em relagao aos
assuntos abordados durante a entrevista?

e Vocé ficou com alguma duvida?

Finalizacao
e Agradeco pela sua disponibilidade em participar da pesquisa.

e Os resultados estardo a sua disposicdo, caso tenha interesse em acessa-los.
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APENDICE B - ROTEIRO DE ENTREVISTA SEMIESTRUTURADA APLICADO A
PARTICIPANTE JULIANA

Dados pessoais

Nome:

ldade:

Formagao:

Constituicao familiar:

Tempo de atuacdo na internet:

Inicio e trajetdria

1. Me conte um pouco sobre vocé: quem €, de onde vem e como chegou até aqui.
2. Como surgiu sua relagcédo com as redes sociais? O que te motivou a comecar a
criar contetudo?

3. Quais fatores e motivacdes foram determinantes para voceé iniciar sua atuacéo no
ambiente digital?

4. Vocé enfrentou insegurancgas ou incertezas ao iniciar sua atuacao? Quais?

Trajetoria no marketing de influéncia

5. Em que momento vOcé passou a enxergar sua atuacao como algo profissional?
Como isso aconteceu?

6. Enquanto vocé atuava como criadora de conteudo, vocé se sentia uma
empreendedora? Por que?

7. O que diferencia, na sua visdo, ser apenas influenciadora de atuar de forma
profissional no ambiente digital?

8. Em algum momento vocé percebeu que sua audiéncia poderia gerar
oportunidades profissionais? Como essa percep¢ao surgiu?

9. Qual foi a primeira acdo concreta que vocé tomou para transformar sua atuacéo
no digital em uma atividade profissional?

10. Quais recursos ou conhecimentos foram essenciais para vocé desenvolver sua
atuacao no ambiente digital?

11. Quais foram os principais desafios e medos que vocé enfrentou ao longo da sua

trajetéria como criadora de conteudo?
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12. Em que momento sua atuacdo no ambiente digital passou a gerar retorno

financeiro? O que aconteceu nesse momento?

Caracteristicas e perfil

13. Como vocé descreve o seu perfil: vocé se considera alguém que busca
oportunidades, que assume riscos, que planeja? Conte-me sobre isso.

14. Como essas caracteristicas apareceram na sua trajetoria?

15. Houve momentos de incerteza ou medo ao longo do processo? Como vocé lidou
com eles?

16. De que forma suas habilidades de relacionamento e comunicacdo com o publico
foram importantes para o seu crescimento no ambiente digital?

17. O que te deu confiancga para continuar e se desenvolver na sua atuacao digital?

Atuacgdo, rotina e monetizacao

18. Como funciona hoje a sua atuacdo no ambiente digital?

19. Como é a sua rotina de producéo de conteudo, especialmente no nicho de
culinaria?

20. Quais sdo as suas principais fontes de renda atualmente? Como elas evoluiram
desde o inicio da sua trajetéria?

21. O que mais gera retorno financeiro para vocé atualmente? Dé exemplos.

22. Vocé ja participou de campanhas, projetos ou parcerias com marcas? Como foi
essa experiéncia?

23. De que forma o engajamento nas redes sociais influencia seus resultados
profissionais?

24. Quais sdo os principais custos envolvidos na producéo dos seus contetdos?
25. Vocé costuma investir dinheiro para melhorar seus conteidos? Como isso
acontece?

26. Como vocé organiza e gerencia sua rotina de trabalho no dia a dia?

27. O que vocé considera mais importante para a sustentabilidade da sua atuacéo: o

tamanho da audiéncia ou a qualidade do relacionamento com ela?

Empreendedorismo digital e estratégias
28. Quais sdo os canais que vocé utiliza para sua atuacdo? Instagram? De que

forma? Associado a outras plataformas? Quais?
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29. Quais estratégias vocé utiliza para promover seu contetdo ou sua imagem?

30. Como vocé define seu publico-alvo?

31. O comportamento do seu publico influencia as suas estratégias de contetdo? De
que forma? Como vocé obtém informacgdes sobre o seu publico?

32. Vocé utiliza personalizacéo de contetdo para se comunicar com seu publico?
Como?

33. Quais estratégias voceé utiliza para aumentar seu alcance e engajamento?

34. Como vocé adapta suas estratégias ou conteados com base nos resultados e
mudancgas no ambiente digital?

35. Vocé ja testou diferentes formatos ou estratégias para melhorar seus resultados?
Quais?

36. Vocé tomou alguma decisdo baseada em dados (engajamento, alcance, etc.)?
Como isso influenciou sua atuagao?

37. Quais ferramentas ou tecnologias digitais S&o essenciais para o seu trabalho

hoje? Quais métricas vocé considera mais importantes para avaliar seus resultados?

Marketing de influéncia

38. Como vocé define o marketing de influéncia a partir da sua experiéncia?

39. Como vocé utiliza sua influéncia para promover produtos ou marcas?

40. Vocé acredita que o marketing de influéncia é mais eficaz que a publicidade
tradicional? Por qué?

41. Quais fatores vocé acredita que sao essenciais para realizar o marketing de
influéncia?

42. Qual a diferenca entre promover diferentes marcas ou tipos de produto?

43. Como vocé percebe a sua relacdo com seus seguidores e de que forma isso
impacta seus resultados?

44. De que forma a interacdo com o publico influencia os resultados das suas
parcerias com marcas?

45. Qual é mais importante para vocé, o numero de seguidores ou a qualidade da
interacdo? Por qué?

46. Como vocé gerencia a sua imagem e reputacgdo digital? J& enfrentou alguma
situacao negativa? Como lidou?

47. Como vocé constréi sua marca pessoal no ambiente digital?
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48. Existem limites éticos que vocé estabelece em relagdo ao que promove ou
divulga? Quais?
49. Vocé ja fez parcerias com outras marcas ou influenciadores? Como foi essa

experiéncia?

Habilidades e comportamento

50. Quais caracteristicas pessoais vocé considera fundamentais para atuar no
marketing de influéncia?

51. Quais habilidades vocé acredita que desenvolveu ao longo da sua trajetéria? Dé
exemplos.

52. De que forma a inovacao esta presente na sua atuagéo e como VOcé busca se
diferenciar?

53. Como vocé lida com riscos e incertezas ao tomar decisdes?

54. Como vocé reage diante de resultados negativos no ambiente digital?

55. Vocé se considera uma pessoa resiliente no seu trabalho digital? Por qué?

Oportunidades e visao

56. Como vocé identifica oportunidades no ambiente digital e decide aproveita-las?
57. A sua atividade exige adaptacao constante as mudancas do ambiente digital?
Como isso acontece?

58. Vocé considera sua atuacdo no ambiente digital como um empreendimento
digital? Por que?

59. Vocé ja pensou em formalizar sua atuagcdo como um negdécio? O que te motivaria
a dar esse passo?

60. Vocé acredita que sua atuacdo impacta outras pessoas ou hegocios? Como?
61. Vocé acredita que sua atuacéo vai além da geracédo de renda? Explique.

62. Vocé acredita que os beneficios de atuar no digital compensam os riscos? Por
qué?

63. Onde vocé se imagina daqui a cinco anos?

Consideracdes finais
e Ha alguma informacgao adicional que vocé gostaria de acrescentar em relagao aos
assuntos abordados durante a entrevista?

e Vocé ficou com alguma duvida?
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Finalizacao
e Agradeco pela sua disponibilidade em participar da pesquisa.

e Os resultados estarao a sua disposicao, caso tenha interesse em acessa-los.
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APENDICE C - TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

Gostariamos de convidar vocé a participar como voluntério(a) da pesquisa
“Marketing de influéncia como forma de empreendedorismo digital”. O objetivo desta
pesquisa é analisar de que maneira o marketing de influéncia pode ser caracterizado
como uma forma de empreendedorismo digital, considerando as estratégias, praticas
e formas de monetizagcdo utilizadas pelos influenciadores. A motivacdo para a
pesquisa é o crescimento das redes sociais e a consolidacdo do marketing de
influéncia como uma atividade econémica relevante no ambiente digital, despertando
interesse académico sobre suas caracteristicas empreendedoras. Com isso, espera-
se compreender melhor esse fendbmeno, contribuindo para discussdes sobre trabalho
digital, novas formas de renda e empreendedorismo.

Caso vocé concorde em participar, vamos fazer uma entrevista com vocé. Ela
sera gravada e durara cerca de uma hora.

Utilizaremos um questionario semiestruturado para guiar a entrevista. Esta
pesquisa é classificada como de risco minimo. Estes riscos sdo o tempo de
participacdo na entrevista, cansaco, medo de ndo saber responder, constrangimento
ao responder as perguntas, quebra de sigilo ou o risco de divulgacédo de imagens e
de audios com a gravacao da entrevista ou fotos.

Para diminuir a chance desses riscos acontecerem serdao tomadas as seguintes
providéncias:

e Aplicar um questionario que nado ultrapasse uma hora, e se caso haja
necessidade de ampliar o prazo, caso vocé concorde, podemos realizar a pesquisa
em mais de um dia;

e Realizar a entrevista em ambiente reservado, de preferéncia escolhido por
VOCé, assim como o dia e o horério;

e Liberar vocé para responder ou ndo a qualguer pergunta que possa entender
como sendo constrangedora ou que ndo saiba responder, bem como desistir de
participar da pesquisa a qualguer momento. Ressaltamos, que no caso da sua
desisténcia em participar da pesquisa ou de ndo responder a alguma pergunta, esta
decisdo ndo acarretara em qualquer prejuizo para vocé ou para o0 seu relacionamento

com a equipe da pesquisa.
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e Para garantir o seu anonimato e o sigilo dos dados coletados em audio e
video, informamos que estes néo serdo divulgados se vocé ndo consentir, neste caso
as imagens poderdo ser usadas com cobertura do nome ou do rosto de qualquer
pessoa que esteja nela; Além disso poderdo ser substituidos o seu nome ou de
gualquer outra pessoa que seja citada por codinomes, bem como o nome do
empreendimento, a localizacado do negdcio, e outras informagdes que possam sugerir
a sua identificagéo, ou de outras pessoas e do seu empreendimento.

e Garantimos também que respeitaremos os seus valores culturais, sociais,
morais, religiosos, éticos, habitos e costumes, bem como a sua integridade, e de forma
alguma vocé sera estigmatizado. Além disso, destacamos que providéncias serédo
tomadas para garantir a sua acessibilidade a entrevista e que os pesquisadores estédo
habilitados no método de aplicacdo do questionario, bem como atentos aos sinais
verbais e ndo verbais de desconforto. Por fim, garantimos também o seu acesso
gratuito a transcricdo da entrevista e aos produtos pos-estudo (artigo ou relatério de
pesquisa), os quais poderdo ser divulgados em eventos e peridédicos académicos ou
cientificos com o seu consentimento.

e Para participar deste estudo vocé nao vai ter nenhum custo, nem recebera
gualquer vantagem financeira. Além disso, garantimos o ressarcimento de suas
possiveis despesas com transporte, alimentacéo ou outras.

e Apesar disso, se vocé tiver algum dano associado a realizagdo desta
entrevista, vocé tem direito a buscar indenizacao.

e Este termo de consentimento encontra-se impresso em duas vias originais,
sendo que uma sera arquivada pelo pesquisador responsavel e a outra sera fornecida
a voceé.

Os dados coletados na pesquisa ficardo arquivados com o pesquisador
responsavel por um periodo de 5 (cinco) anos. Decorrido este tempo, o pesquisador
avaliara os documentos para a sua destinacdo final, de acordo com a legislacao
vigente. Os pesquisadores tratardo a sua identidade com padrdes profissionais de
sigilo, atendendo a legislacéo brasileira (Resolucdo N° 466/12 do Conselho Nacional
de Saude), utilizando as informa¢des somente para os fins académicos e cientifico.

Tendo lido e compreendido esse Termo de Consentimento Livre e Esclarecido,

eu declaro que concordo com a realizacéo da entrevista.
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APENDICE D - TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO
ASSINADO PELAS PARTICIPANTES

TERMO DE CONSENTIMENTO

Gostarfamos de convidar vocé a participar como voluntario(a) da pesquisa
“Marketing de influéncia como forma de empreendedorismo digital. O objetivo desta
pesquisa € analisar de que maneira o marketing de influéncia pode ser caracterizado como
uma forma de empreendedorismo digital, considerando as estratégias, praticas e formas de
monetizagéo utilizadas pelos influenciadores. A motivagao para a pesquisa & o crescimento
das redes sociais e a consolidagdo do marketing de influéncia como uma atividade
econdmica relevante no ambiente digital, despertando interesse académico sobre suas
caracteristicas empreendedoras. Com isso, espera-se compreender melhor esse fenémeno,
confribuindo para discussdes sobre trabalho digital, novas formas de renda e
empreendedorismo.

Caso vocé concorde em participar, vamos fazer uma entrevista com vocé. Ela sera
gravada e durara cerca de uma hora.

Utilizaremos um questionario semiestruturado para guiar a entrevista. Esta pesquisa
e classificada como de risco minimo. Estes riscos sdo o tempo de participagdo na
entrevista, cansago, medo de nao saber responder, constrangimento ao responder as
perguntas, quebra de sigilo ou o risco de divulgagdo de imagens e de audios com a
gravacao da entrevista ou fotos.

Para diminuir a chance desses riscos acontecerem serdo tomadas as seguintes
providéncias:

° Aplicar um questionario que nao ultrapasse uma hora, e se caso haja
necessidade de ampliar o prazo, caso vocé concorde, podemos realizar a
pesquisa em mais de um dia;

e Realizar a entrevista em ambiente reservado, de preferéncia escolhido por vocé,
assim como o dia e o horario;

o Liberar vocé para responder ou ndo a qualquer pergunta que possa entender
como sendo constrangedora ou que ndo saiba responder, bem como desistir de
participar da pesquisa a qualquer momento. Ressaltamos, que no caso da sua
desisténcia em participar da pesquisa ou de ndo responder a alguma pergunta,
esta decisdo nao acarretard em qualquer prejuizo para vocé ou para o seu
relacionamento com a equipe da pesquisa.

e  Para garantir o seu anonimato e o sigilo dos dados coletados em audio e video,
informamos que estes ndo serdo divulgados se vocé ndo consentir, neste caso as
imagens poderao ser usadas com cobertura do nome ou do rosto de qualquer
pessoa que esteja nela; Além disso poderdo ser substituidos o seu nome ou de
qualquer outra pessoa que seja citada por codinomes, bem como o nome do
empreendimento, a localizagdo do negécio, e outras informacdes que possam
sugerir a sua identificagao, ou de outras pessoas e do seu empreendimento.

e Garantimos também que respeitaremos os seus valores culturais, sociais, morais,
religiosos, éticos, habitos e costumes, bem como a sua integridade, e de forma
alguma vocé sera estigmatizado. Além disso, destacamos que providéncias serdao
tomadas para garantir a sua acessibilidade a entrevista e que os pesquisadores



relatério de pesquisa), os quais poderdo ser divulgados em eventos e periédicos
académicos ou cientificos com o seu consentimento.

e Para participar deste estudo vocé ndo vai ter nenhum custo, nem recebera
qualquer vantagem financeira. Além disso, garantimos o ressarcimento de suas

possiveis despesas com transporte, alimentagdo ou outras.
s Apesar disso, se vocé tiver algum dano associado a realizacio desta entrevista,

vocé tem direito a buscar indenizacgao.
s Este termo de consentimento encontra-se impresso em duas vias originais, sendo

que uma sera arquivada pelo pesquisador responsavel e a outra sera fornecida a
vocé.
Os dados coletados na pesquisa ficardo arquivados com o pesquisador responsavel
por um periodo de 5 (cinco) anos. Decorrido este tempo, o pesquisador avaliara os
documentos para a sua destinagao final, de acordo com a legislagao vigente. Os

pesquisadores tratardo a sua identidade com padrdes profissionais de sigilo, atendendo a
legislagdo brasileira (Resolugdo N°® 466/12 do Conselho Nacional de Saudde), utilizando as

informacgdes somente para os fins académicos e cientifico.

Tendo lido e compreendido esse Termo de Consentimento Livre e Esclarecido, eu
declaro que concordo com a realizagéo da entrevista.
Documento assinado digitalmente
Data: 12/05/2036 16:13:30-0300

veriique e Atps:ealidar. it gov. b

Assinatura do entrevistado

TERMO DE CONSENTIMENTO

Gostariamos de convidar voeé & participar  como
\-ulummm(u) da pesquisa '.\1;lrke[inE de nfluéncia como
forma de cmpreendedorismo digital” O objetivo desta
pesquisa ¢ anabisar de que maneirg o marketing de influéncia
pode  ser caractenzado como uma forma  de
empreendedorismo - digital, considerando as  estratégias,
prull\:asA e lormas de monetizagio  utilizadas pelos
mfluenciadores. A motivagdo para g pesquisa ¢ 0 creseimento
das redes sociais ¢ a consolidaglio do marketing de influéneia
como uma atividade econdmica relevagte no ambiente digital,
despertando interesse académico sobre suas caracteristicas
empreendedoras. Com iss0. espera-se compreender melhor
esse fendmeno, contribuindo para diseyssaes sobre trabalho
digital, novas formas de renda ¢ empreendedorismo.

Caso vocé concorde ¢m participar, vamos fazer uma
entrevista com voeé. Ela serd gravada e durara cerca de uma
hora

Utilizaremos um questiondno semiestruturado para guiar
a entrevista, Esta pesquisa ¢ classificada como de risco
minimo. FEstes nscos sio o tempo de participagio na
entrevista, cansago, medo de nic  saber responder,
constrangimento ao responder s perpuntas, quebra de sigilo
ou o risco de divulgacio de imagens e de dudios com a
gravaglio da entrevista ou fotos

Para dimimuir a chance desses nscos acontecerem serdo
tomadas as seguintes providéncias

« Aplicar um questiondrio que nio ultrapasse uma hora, ¢
se caso haja necessidade de amphar o prazo, caso vocé
concorde, podemos realizar & pesquisa em mais de um

dia; !
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«  Realizar a entrevista em fxmbigxuc reservado. de
preferéneia escolhido por VOie. aS8im como o dia ¢ o
. l},]i(:ea:;:’mcé pari responder 04 1d0 a qualquer pergunta
que possa cntender cOM? sendo dccox_xfxt.mngcdora ou que
ndlo saiba responder, bett wml:)\ ;bw de participar da
pesquisa 8 qualguer MOMCTTC  Selamos, que no
caso da sua desisténcia em JUTHE par da pesquisa ou de

acarretara em qualquer prejuizo para voeé ou para o seu
relacionamento com a equipe da pesquisa.

Para garantir 0 seu anonimato ¢ o sigilo dos dados
coletados em dudio ¢ video, informamos que estes nido
serdo divulgados se vocé nido consentir, neste caso as
imagens poderdio ser usadas com cobertura do nome ou
do rosto de qualquer pessoa que csteja nela; Além disso
poderdio ser substituidos o scu nome ou de qualquer
outra pessoa que seja citada por codinomes, bem como
0 nome do empreendimento, a localizagio do negdcio,
¢ outras nformagdes que possam sugerir a sua
identificagio, ou de outras pessoas ¢ do scu
empreendimento,

» Garantimos também que respeitaremos os seus valores
culturais, sociais, morais, religiosos, éticos, habitos e
costumes, bem como a sua integridade, ¢ de forma
alguma  vocé  serd estgmatizado. Além  disso,
destacamos que providéncias serio tomadas para
garantir a sua acessibilidade @ entrevista ¢ que os
pesquisadores estio habilitados no método de aplicagiio
do questionario, bem como atentos aos sinais verbais e
ndo verbais de desconforto. Por fim, garantimos
tambeém o seu acesso gratuilo & transenigio da entrevista
¢ aos produtos pos-estudo (artigofou relatério de
pesquisa), os quais poderiio ser divuigados em eventos
e peniddicos académicos ou cientificos com o sey
consentimento.
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« Para participar deste cstudo vocé ndo vai ter nenhum
custo, nem receberd qualquer ventagem [financeira
Além disso, garantimos o ressarcimento de  suas
possivels despesas com transporte, alimentagdio oy
oulras

« Apesar disso, s¢ vocé tiver algum dano associado
realizagdo desta entrevista, vocé tem direito a buscar
indenizagdo

o Este termo de consentimento encontra-se Impresso em
duas vias onginais, sendo que uma serd arquivada pelo

pesquisador responsavel e a outra sera lornecida a voeé

N

Os dados coletados na Pesquisa ficardo .Ht‘\".l'..!«[w\ Com o
I“"“!“:\';"i“: “’l\']‘“”\'“\“‘] por um- periodo de 5 (emnco) anos
Decorrido este tempo, o pesquisador gvalara 0s documentos
para @ sud destinacdo fmnal, de Bcords com a legislacio
vigente, O ;uuqnll\ulnum ratarfio g sua dentidade com
|u.|\|tlu'\ ;‘l~‘|l’~<|"1n|l\ de sigilo atendendo @ leg _‘1‘1‘1“
brastlera (Resolugio N 466/)

2
< do Const
Sande), utih ando as mformacdes somente  par 08

idemicos €8 ientifico

LCnd ao ¢ compreendido  csse  lem
Consentimento Livre e Bsclarecido, eu declaro que concor

com a rcalizagio da entrevista

_L’L’_ e Lo, V. g Ml

Assinatura do entrey:stads
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ANEXO A — MIDIA KIT DISPONIBILIZADO PELA PARTICIPANTE JULIANA

Maio 2026 '

MIDIA KIT
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Ol, EU SOU
JU OLIVEIRA

Criadora de contetdo ogada e mée de trés, que transforma
a rotina em narrativa relevante e conexdo genuina. Mineira
conteudos que unem bem-estar,
organizacdo, casa, vida ativa e praticas do dia a dia com
didatica, autenticidade e credibilidade,

va, const:

Seu diferencial estd na confianca que estabelece com a
audiéncia e no compromisso em trabalhar exclusivamente
com marcas alinhadas aos seus valores e a sua realidade.
>: geram
identificacdo, relacionamento e influéncia real sobre
decisbes de consumo.

Ju cria campanhas que vi lém da expos
f P

DADOS DE AUDIENCIA

SEGLIDORES: LOCALIZACAD INTERESSES

128972

2Z7%e EM 3 MESES

88,5%0 MULHERES

11 5% o HOMEMNS
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NUMEROS QUE IMPORTAM

TAX A DE ENGAJAMEMNTO
IMPRESSOES MENSAIS:
ALCANCE MEDIO POR POST

CRESCIMENTO MENSAL

MEUS
FORMATOS

+ Posts no feed (foto/carrossel)

« Stories interativos

+» Reels/Videos curtos

« Videos longos

58490
781K

12K
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TIPOS DE PARCERIA
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p 43

ENTRADA COM
CALABRESA




MOI'HO N
AO FORNO na Panela
Periuito de Pressao

EXPOLESTE

GOVERNADOR
VALADARES
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I;e a uete

a0 Molho de
Pimentao Tostado

Periquito

MASSAS PERIQUITO
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@ "@
Bombom dos Deuses W

Ilha e Esplanada

CASES
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AGUAS DE VALADARES

\*:}\ e |

abrasel|




E Al, MEU POVO,
BORA TRABALHAR?

JULUIANADALVES ADV@GMAL COM

BCOZIULIANAOLIVEIRA

BATE O PE QUEQ
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