Aula 28: Marketing de Influencia e Parcerias
Estrategicas

Imagine que vocé esta em uma cidade nova, procurando o melhor lugar para tomar um café. Vocé pode pesquisar
no Google e ver dezenas de anuncios bem produzidos, com fotos perfeitas e frases de efeito. Ou vocé pode
simplesmente perguntar a um amigo que mora la e receber uma recomendacao direta, sincera e cheia de detalhes
gue s6 quem conhece de verdade poderia dar. Qual sugestao teria mais peso na sua decisao? Provavelmente a do
seu amigo, certo? A confianca e a conexao pessoal superam, quase sempre, a publicidade tradicional.

Essa situacao do dia a dia é a alma do marketing de influéncia. Em um ambiente digital cada vez mais saturado,
onde somos bombardeados por anuncios a cada rolagem de tela, a voz de uma pessoa que admiramos e
confiamos se torna um farol. As marcas perceberam que, em vez de gritar para a multidao, € muito mais eficaz
sussurrar uma recomendacao através de alguém que a multidao ja escuta. Esta aula é o seu mapa para navegar
neste universo. Ao final destes 60 minutos, vocé nao apenas entendera o que € um influenciador, mas sera capaz
de identificar, abordar e construir parcerias que tragam resultados reais para um negodcio, transformando confianca
em crescimento.

Nossa jornada comecara desvendando os diferentes "tamanhos" de influéncia, desde o seu colega de faculdade
com mil seguidores até as grandes celebridades da internet. Em seguida, vamos mergulhar nas taticas para
encontrar o parceiro ideal, quase como um detetive digital. Exploraremos como estruturar acordos justos e, o mais
importante, como medir se todo esse esforco esta realmente valendo a pena, indo muito além das métricas de
vaidade. Prepare-se para descobrir que o marketing de influéncia € menos sobre numeros e mais sobre pessoas.



Os Arquitetos da Confianca: O que Define
um Influenciador?

Vocé ja parou para pensar por que seguimos determinadas
pessoas nas redes sociais? Nao seguimos apenas por
entretenimento. Seguimos porque suas opinides, seus estilos

de vida ou seu conhecimento em um assunto especifico .
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Essa capacidade de construir uma comunidade engajada e 2.000 seguidores que compartilha
de impactar as decisdes de compra dessa comunidade € a diariamente suas receitas e dicas de
esséncia do influenciador digital. alimentacao saudavel de forma

) _ ) auténtica, pode ter um poder de
Pense no influenciador como um curador de confianca. Em . ) ) )
persuasao muito maior sobre seu nicho

um supermercado gigante e cheio de opcodes (a internet), o .
P g'9 P& ( ) do que uma atriz famosa com 5

curador é aquela pessoa que ja testou varios produtos e te

_ R _ o milhdes de seguidores que faz uma
diz: "Olha, para o que voce precisa, este aqui € o melhor. Eu

] ] ) publicidade genérica de um produto
uso e garanto." Essa curadoria economiza nosso tempo e, . ..
o . alimenticio.
principalmente, reduz nossa ansiedade de fazer uma
escolha errada. O valor ndo esta no tamanho do megafone
que ele usa, mas na qualidade do som que ele emite e em

quantas pessoas param para ouvir atentamente.

Por exemplo, uma estudante de nutricao com 2.000 seguidores que compartilha diariamente suas receitas e dicas
de alimentacao saudavel de forma auténtica, pode ter um poder de persuasao muito maior sobre seu nicho do que
uma atriz famosa com 5 milhdes de seguidores que faz uma publicidade genérica de um produto alimenticio. A
primeira construiu autoridade e uma relacao de confianca; a segunda esta apenas alugando seu alcance. Entender
essa diferenca € o primeiro passo para criar estratégias que funcionem de verdade e que nao sejam apenas um tiro
No escuro. Isso nos leva a uma questao fundamental: se nem todo influenciador é igual, como podemos classifica-
los?



O Ecossistema da Influéncia: Do Nano ao
Mega

Imagine que vocé quer espalhar uma ideia. Vocé poderia sussurra-la no ouvido de um amigo proximo, sabendo
que ele vai prestar muita atencao e talvez contar para outros amigos. Ou vocé poderia alugar um carro de som e
passar pela cidade inteira, atingindo milhares de pessoas, mas com uma mensagem menos pessoal. Nenhuma das
abordagens é inerentemente melhor; elas servem a propdsitos diferentes. E exatamente assim que o ecossistema
de influenciadores funciona, com cada "nivel" tendo sua forca unica.

Essa diversidade é a maior vantagem estratégica para um empreendedor. A escolha do influenciador € como
escolher a ferramenta certa para um trabalho. Vocé nao usaria um martelo para apertar um parafuso. Da mesma
forma, ndo contrataria um mega influenciador para uma campanha que busca gerar vendas em um bairro
especifico. A beleza estd em entender as nuances de cada categoria e como elas se alinham aos seus objetivos,
seja gerar vendas diretas, aumentar o reconhecimento da marca ou construir uma comunidade fiel.

1 2
Nano Micro
Alcance: 1k — 10k seguidores Alcance: 10k — 100k seguidores
Foco: Confianca e Autenticidade Foco: Engajamento e Comunidade
Aplicacao: Lancamento de produto em um nicho Aplicacao: Gerar trafego para um e-commerce
especifico. local.
3 4
Macro Mega
Alcance: 100k — 1M seguidores Alcance: +1M seguidores
Foco: Alcance e Credibilidade Foco: Notoriedade e Midia
Aplicacao: Campanhas de reconhecimento de Aplicacao: Grandes lancamentos e associacao
marca. com celebridades.

Vamos analisar o caso de uma nova marca de cosméticos veganos. Para gerar confianca inicial e prova social, ela
pode enviar seus produtos para 50 nano influenciadores (1a 10 mil seguidores), que sao consumidores reais e
apaixonados pelo tema. O conteudo gerado por eles sera extremamente auténtico. Em seguida, para ampliar o
alcance e gerar desejo, a marca pode contratar um macro influenciador (500 mil a 1 milhao de seguidores) do
nicho de beleza para um tutorial no YouTube. Cada camada da estratégia cumpre um papel, construindo um
resultado solido e multifacetado.



A Arte da Descoberta:

Parceiro Ideal

Saber que existem diferentes tipos de influenciadores
é o primeiro passo. O grande desafio, no entanto, é
encontrar a pessoa certa. E um processo que se
assemelha a encontrar um sécio para a sua empresa.
Vocé nao quer apenas alguém com um bom curriculo
(grande numero de seguidores); vocé quer alguém
cujos valores, estilo de comunicacao e publico se
alinhem perfeitamente com os da sua marca. Fazer
uma escolha errada aqui pode nao apenas desperdicar
dinheiro, mas também arranhar a reputacao do seu
negocio.

Muitos empreendedores se sentem perdidos, como se
estivessem procurando uma agulha em um palheiro
digital. Eles passam horas rolando feeds sem um
critério claro, esperando que o parceiro perfeito
apareca magicamente. Mas a busca por
influenciadores nao deve ser baseada ha sorte, e sim
em um método. Trata-se de uma investigacao
estratégica, onde vocé analisa pistas e conecta os
pontos para encontrar a combinacao perfeita que ira
ressoar com seu publico-alvo e atingir seus objetivos.

01

Encontrando seu

02

Investigue quem seu cliente ideal ja segue

Comece olhando para os perfis que seu publico-alvo
admira e com quem interage regularmente.

03

Analise hashtags relevantes

Use as hashtags do seu mercado para descobrir
criadores de conteudo ativos no seu nicho.

04

Estude os seguidores dos concorrentes

Veja com quais influenciadores seus concorrentes
diretos mais interagem e colaboram.

Utilize ferramentas de IA

Ferramentas modernas podem analisar demografia e
interesses do publico para garantir compatibilidade real.

O caminho mais eficaz € comecgar olhando para quem o seu cliente ideal ja segue e admira. Investigue os perfis

gue usam as hashtags relevantes para o seu mercado. Analise 0s seguidores dos seus concorrentes diretos e veja

com quais criadores de conteudo eles mais interagem. Ferramentas de |IA, que se tornaram mais acessiveis em
2025, podem acelerar esse processo, analisando a demografia e os interesses do publico de um influenciador para

garantir que nao haja apenas uma sobreposicdo de temas, mas uma verdadeira compatibilidade de audiéncias. E

um trabalho de detetive que, quando bem feito, entrega a chave para uma campanha de sucesso.



A Primeira Impressao: Como Abordar e
Negociar com Influenciadores

Vocé finalmente encontrou o influenciador que parece perfeito. O conteudo dele é incrivel, o publico é engajado e
os valores estao alinhados com a sua marca. E agora? Este € um momento critico. A forma como vocé faz o
primeiro contato pode determinar o sucesso ou o fracasso de uma potencial parceria. Influenciadores,
especialmente os de alta qualidade, recebem dezenas de propostas todos os dias. Uma mensagem genérica,
impessoal e focada apenas no que vocé quer ganhar sera instantaneamente ignorada.

) ¢ v Abordagem Certa
"Oi! Adoramos seu perfil. Queremos fazer uma "Ola, [Nome]! Adorei seu video recente sobre
parceria. Vocé aceita produtos em troca de posts?" [topico], especialmente a forma como vocé

explicou [detalhe]. Me chamo [Seu Nome] e sou
 Mensagem generica fundador(a) da [Sua Marca], que [descreva sua

e Sem personalizacao marca em uma linha]. Acredito que nosso [produto]
o Foco apenas no que vocé quer poderia interessar muito a sua audiéncia por
[motivo]. Pensei em uma ideia de parceria que

e Sem demonstrar conhecimento do trabalho . - o
poderia ser benéfica para ambos. Vocé teria

interesse em conversar a respeito?"

e Mensagem personalizada
e Demonstra conhecimento do conteudo
e Apresenta valor mutuo

e Abre espaco para dialogo

Pense nesta abordagem como convidar alguém para dancar. Vocé nao chega na pista e simplesmente puxa a
pessoa pelo braco. Primeiro, vocé faz contato visual, sorri, mostra que notou algo especial nela. No mundo digital,
isso se traduz em seguir o influenciador por um tempo, interagir genuinamente com seu conteudo, entender suas
pautas e, so6 entao, enviar uma mensagem que mostre que vocé fez sua licao de casa. A personalizacdo nao é um
diferencial, é o requisito minimo para ser notado.

Em sua mensagem, seja direto, mas caloroso. Comece mencionando um conteudo especifico que vocé gostou. Por
exemplo: "OIa, [Nome do Influenciador]! Adorei seu video recente sobre [topico], especialmente a forma como
vocé explicou [detalhe]. Me chamo [Seu Nome] e sou fundador(a) da [Sua Marca], que [descreva sua marca em
uma linha]. Acredito que nosso [produto] poderia interessar muito a sua audiéncia por [motivo]. Pensei em uma
ideia de parceria que poderia ser benéfica para ambos. Vocé teria interesse em conversar a respeito?". Esta
abordagem mostra respeito pelo trabalho dele, cria uma conexao e abre a porta para uma negociagao, em vez de
tentar forcar uma transacao.



Estruturando o Acordo: Modelos de Parceria
que Funcionam

A conversa evoluiu e o interesse € mutuo. Chegou a hora de definir as regras do jogo: como essa colaboracao vai
funcionar na pratica? O erro mais comum é pensar que toda parceria se resume a um pagamento em dinheiro. Para
empreendedores, especialmente no inicio, a criatividade na estruturacao do acordo pode viabilizar parcerias que
pareciam fora do alcance financeiro. Entender os diferentes modelos de parceria € como ter um canivete suico,
com uma ferramenta diferente para cada situacao.

Imagine que vocé esta organizando um show. Vocé pode pagar um caché fixo para a banda se apresentar,
independentemente do publico. Ou pode oferecer a banda uma porcentagem da bilheteria, alinhando os interesses
de todos no sucesso do evento. Ou, se a banda for nova, vocé pode oferecer o espaco e a estrutura em troca da

visibilidade que ela trara. Cada modelo tem suas vantagens e se encaixa em diferentes contextos e objetivos.

Permuta

O que é: Vocé oferece produtos
ou servigcos em troca da
divulgacao.

Ideal para: Comecar, validar o

Pagamento Fixo

O que é: Vocé paga um valor
acordado por um pacote de

entregas (ex: 1 post e 3 stories).

Ideal para: Campanhas de

Comissao (Afiliados)

O que é: O influenciador recebe
uma porcentagem sobre cada
venda gerada atraveés de seu
link ou cupom exclusivo.

influenciador e trabalhar com Ideal para: Focar em conversao

branding e quando se tem um

criadores menores, onde o valor orcamento definido. e garantir que voceé so pague

do produto é significativo para pelos resultados concretos.

Vantagem: Previsibilidade de

les.
eles custos e entregas.

Vantagem: Pagamento baseado
Vantagem: Baixo investimento em performance real.

financeiro inicial.

No marketing de influéncia, os trés modelos mais comuns seguem essa logica. A permuta, onde vocé oferece
produtos ou servigos em troca da divulgacao, € excelente para comecar, validar o influenciador e trabalhar com
criadores menores, onde o valor do produto é significativo para eles. O pagamento fixo oferece previsibilidade:
vocé paga um valor acordado por um pacote de entregas (ex: 1 post e 3 stories). E ideal para campanhas de
branding e quando se tem um orcamento definido. Ja a comissao (ou marketing de afiliados) € o modelo baseado
em performance. O influenciador recebe uma porcentagem sobre cada venda gerada através de seu link ou cupom
exclusivo. Este € o modelo perfeito para focar em conversao e garantir que vocé so pague pelos resultados
concretos. A escolha dependera do seu orcamento, do seu objetivo e do perfil do influenciador.



Além da Vaidade: Métricas que Realmente
Medem o Sucesso

A campanha esta no ar. O post do influenciador
recebeu milhares de curtidas e dezenas de
comentarios elogiosos. A sensacao é otima, mas
surge a pergunta que separa o amador do
profissional: "Isso esta trazendo resultado para o
meu hegocio?". Ficar hipnotizado por "métricas
de vaidade", como curtidas e numero de
seguidores, € um dos maiores perigos. Elas Sl - tiioe <
inflam o0 ego, mas ndo necessariamente o caixa £ TN T i

da empresa. O verdadeiro sucesso de uma
campanha de influéncia € medido por
indicadores que se conectam diretamente aos
seus objetivos de negdcio.

Pense no painel de um carro. As luzes bonitas e
coloridas sao as curtidas. Mas o que realmente
te diz se vocé esta chegando ao seu destino sao
o velocimetro (trafego), o medidor de

combustivel (custo por aquisicao) e o GPS (taxa
de conversao). Vocé precisa olhar para os
instrumentos certos para saber se a viagem esta
sendo eficiente. Da mesma forma, no marketing,
precisamos de ferramentas que nos digam se o
investimento esta gerando um retorno positivo.

@ Cupons de Desconto Exclusivos 4’ Links Rastreaveis (UTMs)
Crie codigos unicos para cada influenciador (ex: Utilize parametros UTM para que o Google
"FULANO15") para rastrear vendas especificas. Analytics 4 mostre exatamente quantos visitantes e

vendas vieram de cada parceiro.

;| Taxa de Engajamento ¢ Taxa de Conversao
Analise comentarios e salvamentos, que indicam Meca quantas pessoas que viram o conteudo
interesse real, ndao apenas visualizacbes passivas. realmente compraram. Este é o indicador mais
importante.

[J . Exemplo Pratico

Um influenciador com 10 mil seguidores que gera 50 vendas € imensamente mais valioso do que um
com 100 mil seguidores que gera apenas 5 vendas.

Para isso, é fundamental usar mecanismos de rastreamento. Crie cupons de desconto exclusivos para cada
influenciador (ex: "FULANO15"). Utilize links rastreaveis (UTMs), que permitem que ferramentas como o Google
Analytics 4 mostrem exatamente quantos visitantes e quantas vendas vieram daquele parceiro especifico. Analise
nao apenas o alcance (quantas pessoas viram a publicacao), mas a taxa de engajamento (comentarios e
salvamentos, que indicam interesse real) e, principalmente, a taxa de conversao. Um influenciador com 10 mil
seguidores que gera 50 vendas € imensamente mais valioso do que um com 100 mil seguidores que gera apenas 5.
A analise de dados, mesmo que simplificada, é o que transforma uma aposta em uma estratégia de marketing
inteligente.



O Poder da Colaboracao: Parcerias
Estrategicas Alem do Influenciador

O universo das parcerias nao se encerra nos influenciadores individuais. Uma vez que vocé entende a l6gica de
alavancar a audiéncia e a confianca de terceiros, um novo horizonte de possibilidades se abre: as parcerias
estratégicas com outras marcas. Se o marketing de influéncia € como contratar um musico famoso para o seu
festival, as parcerias estratégicas sao como se unir a outros festivais que atraem o mesmo tipo de publico, criando
um evento maior e mais forte para todos.

O Principio da Sinergia

Encontre negocios que nao competem diretamente
com o seu, mas que atendem ao mesmo perfil de

. . 0 Marketing com Propadsito
cliente. Pense em quem mais resolve as dores ou

atende aos desejos do seu publico. Essa abordagem, alinhada a crescente busca

L por um marketing mais ético e com proposito
Exemplo: Uma marca de roupas de ginastica, uma

. . L (ESG), cria um ecossistema de valor para o
empresa de marmitas saudaveis e um aplicativo de

o . . consumidor.
meditacao nao vendem a mesma coisa, mas todos

falam com uma pessoa que busca um estilo de vida
mais saudavel. Uma colaboracao entre eles seria
natural e poderosa.

T 1 &

Academia Marmitas Saudaveis App de Meditacao

Plano de treinos Desconto na primeira semana Més gratis

Essa abordagem, alinhada a crescente busca por um marketing mais ético e com propdésito (ESG), cria um
ecossistema de valor para o consumidor. Em vez de ser interrompido por um anuncio, ele recebe uma solucao
integrada. Imagine uma campanha conjunta onde, na compra de um plano da academia, o cliente ganha um
desconto na primeira semana de marmitas e um més gratis do app de meditacao. Isso nao € apenas uma
promocao; € uma curadoria de solucées que fortalece a imagem de todas as marcas envolvidas, constroi
confianca e entrega uma experiéncia muito mais rica para o cliente final, mostrando que as empresas se importam
com sua jornada completa.



Estudo de Caso Simplificado: Da Teoria a
Pratica

A Historia de Sofia

Vamos materializar tudo o que vimos com a histoéria de Sofia, uma estudante universitaria que decidiu lancar um e-
commerce de planners e cadernos com papel reciclado. Seu orcamento inicial era minimo, focado totalmente na
producao. Como ela poderia divulgar sua marca de forma eficaz sem gastar uma fortuna em anuncios? Ela decidiu
apostar no marketing de influéncia e em parcerias.

Wl Definicao do Publico

Sofia definiu seu publico: estudantes universitarios e jovens profissionais interessados em organizacao e
sustentabilidade.

Q\ Busca Estratégica

Em vez de grandes influenciadoras de lifestyle, ela buscou micro influenciadoras do nicho de
"studygram" (perfis focados em rotinas de estudo) que também falavam sobre consumo consciente.
Encontrou trés perfis com engajamento altissimo, entre 8 e 15 mil seguidores.

[@1@ Abordagem Personalizada

Sua abordagem foi personalizada, elogiando o método de organizacao de cada uma e oferecendo
um kit completo de seus produtos (permuta) mais um cupom de desconto de 15% para seus
seguidores (comissao).

Q Resultados e Expansao

As criadoras de conteudo amaram os produtos e fizeram posts e stories extremamente
auténticos. As vendas comecaram a aparecer, quase todas usando os cupons, permitindo medir
exatamente o retorno de cada parceria.

v Parceria Estratégica

Sofia fechou uma parceria com um pequeno café perto da universidade. A cada 10 cafés
consumidos, o cliente ganhava um voucher de 20% de desconto no e-commerce. Em troca, ela
divulgava o café em suas redes.

3 ~0 100%

Meses Investimento Financeiro Validacao
Tempo para construir uma base de Quase nulo em publicidade paga Negécio validado com estratégia
clientes fiéis inteligente

O resultado foi surpreendente. As criadoras de conteudo amaram os produtos e fizeram posts e stories
extremamente auténticos, mostrando como usavam os planners em sua rotina real. As vendas comecgaram a
aparecer, quase todas usando os cupons, o que permitiu a Sofia medir exatamente o retorno de cada parceria.
Animada, ela deu um passo além: fechou uma parceria estratégica com um pequeno café perto da universidade. A
cada 10 cafés consumidos, o cliente ganhava um voucher de 20% de desconto no e-commerce de Sofia. Em troca,
ela divulgava o café em suas redes. Em trés meses, com um investimento financeiro quase nulo, Sofia construiu
uma base de clientes fiéis e validou seu negocio, provando que uma boa estratégia vale mais do que um grande
or¢camento.



Consolidando o Aprendizado e Olhando para
o Futuro

Chegamos ao final da nossa jornada pelo marketing de influéncia e parcerias. Vimos que, por tras de cada post
patrocinado ou colaboracao de sucesso, existe uma estratégia cuidadosa. Comecamos entendendo que influéncia
€, acima de tudo, sindnimo de confianca. Navegamos pelo diversificado ecossistema de criadores, do nano ao
mega, e aprendemos que a escolha certa depende do objetivo, nao apenas do tamanho. Desvendamos 0 processo
de encontrar, abordar e negociar parcerias de forma profissional e humana. E, finalmente, aprendemos a medir o
gue realmente importa, focando em resultados concretos em vez de métricas de vaidade.

A grande licao é que este tipo de marketing € uma via de mao dupla. Trata-se de
construir relacionamentos genuinos que beneficiem a sua marca, o influenciador e,
principalmente, a audiéncia. Quando essa troca é auténtica e transparente, ela se torna
uma das ferramentas mais poderosas para o crescimento de qualquer negdcio.

Em Pratica:

1 Comece hoje

Liste 5 micro influenciadores que atuam no seu nicho de interesse.

2 Antes de qualquer contato

Interaja com o conteudo deles por uma semana.

3 Rascunhe uma proposta

Crie uma proposta de parceria baseada em permuta para um deles.

4 Pense em umamarca

Identifique uma marca que nao seja sua concorrente, mas que tenha o mesmo publico-alvo que vocé.

5 Ao ver um post patrocinado

Tente analisar qual foi o objetivo daquela campanha (branding, vendas, etc.).



Autoavaliacao
Questoes Objetivas

— ) ————

Nivel Basico

Uma startup de alimentos organicos com
orcamento limitado deseja gerar suas primeiras
vendas e obter feedback auténtico sobre seus
produtos. Qual tipo de influenciador seria a escolha
mais estratégica e de melhor custo-beneficio?

1. Um mega influenciador do universo fithess para
maximizar o alcance.

2. Varios macro influenciadores de culinaria para
gerar credibilidade.

3. Um grupo de nano influenciadores que ja
compartilham conteudo sobre alimentacao
saudavel.

4. Uma celebridade da TV em um programa de
culinaria.

Nivel Intermediario

Ao estruturar uma parceria com um influenciador
com foco total em gerar vendas diretas para um e-
commerce, qual modelo de colaboracao melhor
alinha os interesses de ambas as partes e garante o
retorno sobre o investimento (ROI)?

1. Pagamento fixo alto para garantir a qualidade do
conteudo.

2. Permuta com o envio de todos os produtos do
catalogo.

3. Um modelo de comissao (afiliado) com um
cupom de desconto exclusivo.

4. Contrato de longo prazo com pagamentos
mensais.

. sl a——

Estilo Concurso

De acordo com as boas praticas de mensuracao de
resultados em campanhas de marketing de
influéncia, a analise de métricas como "taxa de
conversao" e "custo por aquisicao (CPA)", em

detrimento de "numero de curtidas", é fundamental.

Essa abordagem se justifica porque:

1. As métricas de vaidade sao mais dificeis de
serem auditadas por plataformas de terceiros.

2. As métricas de conversao estao diretamente
ligadas aos objetivos de negdcio e demonstram
o impacto financeiro da campanha.

3. O alcance e as impressdes sao indicadores
irrelevantes para qualquer tipo de campanha de
marketing.

4. O engajamento, como comentarios e
compartilhamentos, nao possui correlacao com
a intencao de compra do consumidor.

Nivel Avancado

Uma empresa de tecnologia que vende um
software de produtividade (SAAS) quer fechar uma
parceria com um influenciador do nicho de
negocios. Qual das seguintes propostas de
abordagem demonstra maior maturidade
estratégica e chance de sucesso?

1. Enviar um e-mail em massa para 100
influenciadores oferecendo 30 dias de teste
gratis em troca de um post.

2. Ligar para o escritério do influenciador e
oferecer um pagamento fixo alto para uma
review imediata.

3. Enviar uma DM no Instagram dizendo: "Oi,
amamos seu perfill Vamos fazer uma parceria?".

4. Enviar um e-mail personalizado, citando um
artigo recente do influenciador sobre
produtividade, oferecer uma licenca vitalicia do
software para uso pessoal e propor uma
conversa para desenhar um modelo de parceria
(afiliado ou fixo) que faca sentido para sua
audiéncia.

Questao Discursiva

[J . SuaResposta

Imagine que vocé é o gestor de marketing de uma pequena agéncia de viagens focada em ecoturismo no

Brasil. Descreva, em 3 a 5 linhas, uma possivel parceria estratégica (ndo com um influenciador, mas com

outra empresa) que poderia agregar valor aos seus clientes e ampliar seu alcance de forma auténtica.



Gabarito

Objetivas Discursiva
Questao 1 D Exemplo de Resposta
Resposta: c Uma parceria estratégica ideal seria com

uma marca de equipamentos para trilhas e
camping. Poderiamos oferecer pacotes de

Questao 2 viagem com desconto para os clientes da
marca e, em contrapartida, eles poderiam

Resposta: c oferecer um cupom de desconto em seus
produtos para quem fechar uma viagem

_ conosco, criando uma solucao completa

Questao 3 para o aventureiro.

Resposta: b

Questao 4

Resposta: d



Conexao com a Proxima Aula

Aula 29 - Leis e Etica no
Marketing Digital

Agora que vocé sabe como construir parcerias poderosas, é
crucial entender os limites e as responsabilidades que vém com
elas. Na nossa Aula 29 - Leis e Etica no Marketing Digital, vamos
mergulhar em temas como a LGPD, a necessidade de sinalizar
publicidade de forma transparente e as regras para nao infringir
direitos autorais, garantindo que suas estratégias de marketing
sejam nao apenas eficazes, mas também integras e legais.

Recursos Adicionais

o Blog da HubSpot: Oferece guias praticos e atualizados sobre
cada etapa do marketing de influéncia.

e Canal Meio & Mensagem no YouTube: Para se manter
atualizado sobre as grandes tendéncias e campanhas do
mercado publicitario brasileiro.

[ NOTA IMPORTANTE: As informacdes
regulatorias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas
até 2025. Consulte sempre fontes oficiais para verificar
alteracoes.



