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RESUMO

O presente trabalho tem como finalidade buscar analisar como se comportam o0s
clientes, atuais e potenciais, das produtoras audiovisuais no segmento de producéo de videos
de casamento em Alagoas, a partir de uma pesquisa que buscou identificar o perfil social e
digital do atual e potencial cliente de producdo de videos de casamento, procurando detectar
as midias e redes sociais mais utilizadas por eles e apontar os fatores que mais influenciam a
deciséo final de compra e contratacdo do servico. A relevancia de entender o comportamento
desses consumidores é fundamental para que se possam oferecer servi¢os que satisfacam suas
vontades e seus desejos. Sendo assim, possuir informagfes a respeito do consumidor é de
suma importancia para saber a maneira e 0 melhor momento para aborda-lo. Logo, é preciso
criar relacionamentos positivos e pessoais, através das midias sociais para uma melhor
interacdo. Dessa forma, as ferramentas digitais irdo proporcionar as produtoras audiovisuais
um destaque no mercado local, além de um envolvimento dinamico e personalizado com o
cliente. Para a realizagdo desta pesquisa fundamentou-se nos estudos acerca do Marketing de
Relacionamento e Marketing Digital, e aplicada pelo levantamento do tipo survey. Posto isto,
a pesquisa esta baseada na abordagem quantitativa, tendo como base metodoldgica a pesquisa
bibliografica e descritiva. Os dados foram coletados através de um questionario online e
analisados com o auxilio da plataforma Formularios Google e do programa Microsoft Office
Excel. A pesquisa conseguiu obter resultados para 0s questionamentos dos seus objetivos
determinados. Conclui-se, a partir dos dados coletados, que os consumidores desse segmento
acessam as redes sociais, sendo o Instagram a mais utilizada; que afirmam ser extremamente
importante a interagdo nas midias sociais das produtoras de videos de casamento com seus
clientes; que tanto o portfolio profissional como o feedback de clientes antigos seriam
contetdos digitais relevantes; que conhecem alguma produtora de videos de casamentos
através das redes sociais e também de indicagdo de familiar, amigo ou fornecedor; que
afirmam ser extremamente importante contratar uma producdo de video especializada em
casamento e os fatores que mais influenciam na decisdo contratacdo s&o a qualidade no
servico prestado, o bom atendimento, o estilo da filmagem e a flexibilidade para pagamento.
Percebe-se que o marketing digital juntamente com o marketing de relacionamento exerce
papel fundamental para comprovar e compreender o comportamento do consumidor, como
também para definir as melhores estratégias, a partir dos habitos de consumo.

Palavras-chave: Comportamento do Consumidor. Marketing de Relacionamento. Marketing
Digital. Producdo Audiovisual. Casamentos.



ABSTRACT

This work aims to analyze how current and potential customers of audiovisual producers in
the wedding video production segment in Alagoas behave, based on a research that sought to
identify the social and digital profile of the current and potential customer production of
wedding videos, seeking to detect the media and social networks most used by them and point
out the factors that most influence the final decision to purchase and contract the service. The
relevance of understanding the behavior of these consumers is fundamental so that they can
offer services that satisfy their wants and desires. Therefore, having information about the
consumer is of utmost importance to know the way and the best time to approach him.
Therefore, it is necessary to create positive and personal relationships through social media
for better interaction. In this way, digital tools will provide audiovisual producers with
prominence in the local market, in addition to a dynamic and personalized involvement with
the client. To carry out this research, it was based on studies about Relationship Marketing
and Digital Marketing, and applied by survey type survey. That said, the research is based on
the quantitative approach, using bibliographic and descriptive research as a methodological
basis. Data were collected through an online questionnaire and analyzed with the help of the
Google Forms platform and the Microsoft Office Excel program. The research was able to
obtain results for the questioning of its determined objectives. It is concluded, from the data
collected, that consumers in this segment access social networks, Instagram being the most
used; that they affirm the interaction in the social media of the producers of wedding videos
with their clients is extremely important; that both the professional portfolio and feedback
from former clients would be relevant digital content; who know a producer of wedding
videos through social networks and also referring a family member, friend or supplier; who
claim to be extremely important to hire a video production specialized in wedding and the
factors that most influence the hiring decision are the quality of the service provided, the good
service, the style of the filming and the flexibility for payment. It is noticed that digital
marketing together with relationship marketing play a fundamental role to prove and
understand consumer behavior, as well as to define the best strategies, based on consumption
habits.

Keywords: Comportamento do Consumidor. Marketing de Relacionamento. Marketing
Digital. Producdo Audiovisual. Casamentos.
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1 INTRODUCAO

A pratica da gravagdo de video de casamento teve inicio com o desenvolvimento de
cameras caseiras e a popularizacdo de videocassetes. A producéo, até o fim do século XX, se
limitava a registrar o ritual por completo, resultando em produtos finais longos que ocupavam
todo o espaco da midia de reproducdo — seja VHS (Video Home System) ou mesmo o DVD
(Digital Versatile Disc). No entanto, percebe-se nos Gltimos anos que ha uma reconfiguragdo
desses videos: mais curtos e com uma estética mais proxima a produtos audiovisuais da TV e
do cinema (RIBEIRO, 2018). Entendendo o argumento desse autor, é possivel observar que as
pessoas participam de um mundo digital em que 0os momentos séo registrados e transmitidos
em tempo instantaneo, sendo transformados em ocasides especiais. Por isso, 0 mercado de
producdo de video se torna dindmico, ja que nesse segmento sdo oferecidos servigos que
convertem situacOes vividas, que envolvem sentimentos e emocdes, em producdo de alta
qualidade como na cinematografia.

Em se tratando de mercado de video de casamento, o meio audiovisual tem crescido
na area e se fortalecendo cada vez mais. Segundo o site Exame (2018), “mesmo diante de um
cenario de crise na economia brasileira, 0 mercado de casamentos registrou aumento de 25%
em 2017”. De acordo com as estatisticas do registro civil do Instituto Brasileiro de Geografia
e Estatisticas — IBGE (2017), houve um total de 14.747 casamentos no ano de 2017 em
Alagoas, desses 7.323 ocorreram em Maceio.

Conforme o Cadastro Nacional de Microempreendedor Individual (2019) sdo varias as
atividades propostas para produtora audiovisual, porém neste estudo serd abordado o cliente
que adquire o servigco de produtoras audiovisuais no segmento de filmagem de casamento,
logo a categoria da atividade exercida é de filmador(a) independente.

No setor audiovisual existe a necessidade de se reinventar constantemente para se
alinhar ao mercado que cada vez é mais interativo, inovador, criativo e profissional. O maior
desafio € o de buscar ser visto e tornar os servigos interessantes ao olhar do cliente. Dessa
forma, as produtoras audiovisuais do segmento de casamento devem buscar entender o
comportamento de seus consumidores para conquistd-los e atrai-los para a contratacdo dos
Servigos propostos, bem como para contribuir em seu crescimento profissional e de mercado.
Sobre os consumidores, de acordo com o Sebrae Nacional (2019), “¢ fundamental
compreender como eles se relacionam com produtos, servi¢os, marcas e, principalmente,

como fazem suas escolhas”. Silva (2017) comenta que as escolhas acompanham os
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consumidores em todas as atividades do dia a dia. O consumidor est4 cada vez mais seletivo,
buscando produtos e estabelecimentos mais especificos para o seu gosto e evento.

Para compreender, mais facilmente, os habitos de consumo dos clientes é interessante
criar um vinculo de relacionamento, assim é depositado confiangca nesse contato e a partir
disso gera-se uma aproximagdo com o consumidor. Para Silva e Andrade (2017), o
relacionamento tem o propdsito de intensificar uma construgdo e uma ligacdo eficaz entre a
organizacdo e seu cliente, mantendo um compromisso em atender sempre bem seu
consumidor.

Seguindo essa linha de raciocinio e aplicando ferramentas digitais para construir os
relacionamentos com os clientes, € possivel contribuir com o desenvolvimento das produtoras
audiovisuais. Fernandes e Silva (2018) comentam que, com as vantagens do marketing
digital, a instituicdo pode planejar toda e qualquer maneira de atrair novos clientes,
aumentando sua produtividade e rentabilidade, focando no seu publico alvo. E quando as
produtoras audiovisuais do segmento de producdo de videos de casamento investem no
marketing digital, os clientes passam a conhecer melhor os servi¢os oferecidos e interagem
diretamente com a produtora. Para isso € preciso por em pratica e aplicar os 8P’s do
marketing digital que foram elaborados visando adequar o marketing a internet, pois o
mercado estd cada vez mais competitivo, os profissionais estdo tendo que se reinventar e saber
mostrar seu servico da melhor forma. Essa pesquisa ird servir ndo apenas para entender o
cliente, servira também para que produtoras audiovisuais do segmento de producdo de videos

de casamento melhorem e crescam no mercado.

1.1 Problema de Pesquisa

A respeito da compreensdo do comportamento do consumidor, “tem como objeto
conhecer profundamente o comportamento das pessoas, suas necessidades, seus desejos e suas
motivacdes, procurando entender o processo de como, quando e por que elas compram.”
(SAMARA; MORSCH, 2005 apud AZEVEDO, 2018, p. 22).

Dessa forma, para auxiliar as produtoras audiovisuais de casamento a identificar quais
0s habitos de consumo dos seus consumidores, sendo possivel conhecer e encontrar o0 seu
cliente, como também atrair novos clientes, ajudando na ascensdo do negécio e tomada de
decisdo, através das informagdes que foram geradas neste trabalho. O estudo também pode

servir como auxilio, posteriormente, para pessoas que desejem aprofundar o seu
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conhecimento sobre aspectos que possam vir a colaborar na sua decisdo de crescimento
empresarial.
Sendo assim, o problema de pesquisa a ser trabalhado sera: “Como se comportam os

consumidores do segmento de producio de videos de casamento em Alagoas?”.

1.2 Objetivo Geral

O objetivo geral deste estudo € caracterizar o comportamento do cliente do segmento de

producdo de videos de casamento em Alagoas.

1.3 Obijetivos Especificos

e Identificar o perfil social do atual e potencial cliente de producdo de videos de
casamento;

e Identificar o perfil digital do atual e potencial cliente de producdo de videos de
casamento;

e Detectar as midias e redes sociais mais utilizadas pelo atual e potencial cliente de
producdo de videos de casamento;

e Apontar os fatores que mais influenciam a deciséo final de compra e contratagdo do

Servico.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1  Produgdo Audiovisual no Mercado de Casamento

O matrimdnio pode ser considerado um dos rituais mais antigos presentes no
mundo todo. Embora cada cultura tenha caracteristicas diferentes para celebrar, as
festas e cerimoOnias de casamento apresentam uma demanda constante (SILVA, 2019).

Nos dltimos anos, no Brasil, uma mudanca tem acompanhado os rituais de
casamentos. Entre homens e mulheres pertencentes as camadas médias urbanas, observa-se o

interesse crescente na realizacdo do rito com grandes festejos, transformando-se a boda em
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um espetaculo aparentemente anacrénico. Os elementos de um casamento "tradicional” séo
facilmente reconheciveis: a ceriménia religiosa, o vestido branco da noiva, uma recep¢ao com
convidados. Contudo os casais deste inicio de século apresentam cada vez mais o interesse de
fazer de seus casamentos grandes festas (PINHO, 2017).

Segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), o Brasil registrou
1.053.467 (um milh&o e cinquenta e trés mil e quatrocentos e sessenta e sete) casamentos civis
em 2018, e em Alagoas 15.103 (quinze mil e cento e trés) registros de casamentos civis em
2018. Ainda conforme o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), em 2018, a
idade média dos conjuges é de 28 a 30 anos.

De acordo com o site O Dia (2018), o mercado de casamentos, um dos setores que
mais movimenta a economia brasileira, ndo tem encontrado dificuldades para fazer dinheiro
em meio a crise. O que se tem visto é que, mesmo com a turbuléncia financeira, as pessoas
tém adaptado o or¢camento de acordo com as circunstancias.

Houve uma transformacéo na producgdo audiovisual de videos de casamento tanto em
sua elaboracdo quanto em seu aspecto. Em relacdo a isso, Ribeiro (2018) concorda afirmando
que, o século XXI traz novas formas de apresentar a unido entre casais. O autor acrescenta
que, hd uma mudanca nos videos de casamento — transformacdes que vém sendo percebidas
com mais frequéncia. Videos mais curtos e narrativas proximas a produtos midiaticos passam
a serem oferecidos por produtoras especializadas em registro de casamentos. Logo, as
produtoras audiovisuais passaram a oferecer servicos inovadores, diferenciados e criativos,
com 0s mais novos equipamentos tecnoldgicos e profissionais qualificados.

A producdo de video é um recurso fundamental para a eternizagdo do casamento com
0 objetivo de recordar um momento especial do casal. Ribeiro (2018) ainda comenta sobre 0s
diversos estilos oferecidos pelo mercado que, por conta da concorréncia, vem se
transformando e se profissionalizando progressivamente; e conclui citando que a forca das
redes sociais digitais ganham espago midiatico e alcance social.

Em Alagoas, existem varias feiras de exposicdo de profissionais do mercado de
casamento que auxiliam os futuros recém-casados na escolha da melhor contratacdo de
fornecedor. Uma das feiras mais famosas é o Saldo do Casamento, que em 2019 esta na sua
oitava edicdo e segundo o site TNH1 (2019), sdo 130 (cento e trinta) empresas e fornecedores
participantes. Segundo Pinho (2017), as feiras especializadas cumprem o importante papel de
atualizar referéncias a respeito do que se espera de um evento do tipo.

Isto posto, este estudo evidencia que a producdo audiovisual de casamento tem se

adaptado ao mercado atual, em que 0s noivos procuram celebrar 0 momento, mesmo nao
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tendo um grande orgamento disponivel para ser usado no evento. Para Pinho (2017), as
facilidades de parcelamentos tornam possivel a jovens casais pagarem ao longo de varios
meses o0s fornecedores contratados para essa ocasido. Sendo assim, o mercado esta cada vez
mais competitivo e exigindo de seus fornecedores uma maior qualidade dos servicos, além de

uma flexibilizagdo na forma de pagamento.

2.2 Microempreendedor Individual (MEI)

Para Oliveira et al. (2017, p. 156), “o Brasil sempre foi considerado o pais das
oportunidades e o estimulo ao empreendedorismo representa, para milhares de pessoas, a
opcao de terem seu proprio negdcio”.

A conceituacdo de Microempreendedor Individual se enquadra na tematica da ideia de
empreender. Sobre empreendedorismo, Dornelas (2008, p. 22) comenta, “empreendedorismo
é 0 envolvimento de pessoas e processos que, em conjunto, levam a transformacéo de ideias
em oportunidades”. Para Leite (2017), “os empreendedores sdo dageis, persistentes e,
geralmente, trabalham com um tipo de capital intangivel: boas ideias”. Assim, empreender é
ser vivaz com seus objetivos, comprometido e motivado com a sua causa.

A figura do chamado Microempreendedor Individual (MEI) foi criada no final de 2008
como uma politica publica com diversas finalidades, passando pela inclusdo previdenciaria
dos trabalhadores por conta propria, reducdo da informalidade e fortalecimento/formalizacédo
de microempreendimentos ou mesmo estimulo a criacdo de micronegocios (COSTANZI,
2018).

O registro de Microempreendedor Individual (MEI) é um cadastro nacional realizado
de forma online, através de um portal de servicos do governo federal chamado Portal do
Empreendedor. De acordo com o Sebrae Nacional (2019), “a formalizacdo também pode ser
feita com a ajuda de empresas de contabilidade optantes pelo Simples Nacional e que estdo
espalhadas pelo Brasil”.

E importante ressaltar que o surgimento do Microempreendedor Individual é fruto do
desenvolvimento da legislacéo tributéria a partir do Simples Nacional ou Super Simples que
consiste num sistema especial de apuracéo de tributos (OLIVEIRA et al., 2017).

Sobre os beneficios do MEI, Tondolo (2018), comenta que, sdo divididos entre aqueles
propostos pela lei e outros que a literatura indica. As intencGes da lei s&o: a formalizagéo;
direito a CNPJ; alvara de funcionamento provisorio; acesso a crédito e demais servicos das

instituicOes financeiras; participagdo em licitacbes publicas; isencdo de tributos federais;
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acesso a mercados internos e externos; apoio do Sebrae; contratacdo de até um empregado;
inclusdo social, com os beneficios previdenciarios. Os beneficios indicados pela literatura s&o:
econbmicos; sociais; desenvolvimento regional e local; registro no Cadastro Nacional da
Pessoa Juridica (CNPJ); possibilidade de crescimento em um ambiente seguro; geracdo de
renda; redugdo da burocracia; acesso a novos mercados; melhoria de desempenho dos
empreendimentos; incremento do lucro; melhora na negociacdo com fornecedores; apoio do
Sebrae; inclusdo social, com beneficios previdenciarios.

Conforme o Sebrae Nacional (2019), “para ser registrado como Microempreendedor
Individual, a area de atuacdo do profissional precisa estar na lista oficial da categoria, ja que o
MEI foi criado com o objetivo de regularizar a situacdo de profissionais informais”. Dessa
forma, as atividades propostas para produtora audiovisual pode ser desde filmador(a)
independente, fotografo(a) independente, fotografo(a) aéreo independente ou fotografo(a)
submarino independente. Porém neste estudo sera abordado o cliente que adquire o servico de
produtoras audiovisuais no segmento de filmagem de casamento, logo a categoria da atividade

exercida € de filmador(a) independente.

2.3 Marketing de Servigos

Os servicos sao produtos que diferem dos bens tangiveis. Essas diferencas podem ser
notadas no conceito de servico, na forma de producdo, como sdo consumidos e avaliados. A
diferenciacdo entre bens e servicos abrange quatro caracteristicas. Sdo essas caracteristicas
que influenciam diretamente na avaliacdo da qualidade do servico ofertado (MANGINI et al.,
2017), como descritas no quadro 01.

Quadro 01 — Caracteristicas dos Servicos
Os servigos sdo intocaveis, ndo podem ser vistos, provados, ouvidos ou cheirados antes
de serem adquiridos.

Intangibilidade

Inseparabilidade | Os servicos sdo desenvolvidos, produzidos e consumidos de forma simultanea.

Os servicos precisam ser produzidos de acordo com a demanda

Variabilidade . LT A
existente, ou seja, sdo altamente variaveis.

Servigos ndo podem ser armazenados, 0 que pode ser um problema quando a demanda
aumenta ou diminui.

Fonte: Elaboragdo propria com base em Mangini, Urdan e Santos (2017).

Perecibilidade

Segundo Brito (2017), os servicos sdo os produtos intangiveis na qual as empresas
apresentam a seus clientes de maneira que agrega valor, resolve questdes, descomplica a vida
e atende a uma necessidade peculiar. Sobre a caracteristica de intangibilidade, o servi¢co é um

produto que ndo tem como ser experimentado antes de ser adquirido, ou seja, 0 consumidor
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somente poderd avaliar a qualidade no uso do servico prestado. A inseparabilidade quer dizer
que o servico é utilizado ao mesmo tempo da sua producdo, ou seja, da sua prestagdo. Os
servigos apresentam elevado grau de variabilidade, por depender de quem realiza o servigo,
assim como onde e quando sdo realizados. Ja a perecibilidade significa que os servigos ndo
podem ser estocados, logo deixam de existir em um determinado periodo de tempo, pois a
demanda pode apresentar excesso ou escassez.

Para o cliente, a prestacdo de servico significa depositar uma enorme confianga na
qualidade de todas as etapas dos servicos prestados, € um relacionamento em que se deve ter
muita confianga, transparéncia, comprometimento e diferenciais, como entender o desejo do
cliente, bem como as maiores necessidades e satisfazé-las para fidelizar seus clientes em um
momento de mercado onde as concorréncias estdo em evidencias. A prestacdo de servico deve
ser um pacote de beneficios por meio de uma experiéncia inesquecivel para o cliente
(CASARTELLLI, 2017).

Compreendendo a premissa desse autor, é possivel descrever os fatores determinantes
da qualidade em servicos. Para Mangini et al. (2017), os fatores abrangem questfes a respeito
da tangibilidade, confiabilidade, responsividade, seguranca e empatia. A tangibilidade diz
respeito aos aspectos fisicos, equipamentos e apresentacdo pessoal dos prestadores de
servigos. A confiabilidade se relaciona com a habilidade de desempenhar ou entregar o
servico conforme prometido. Ja a responsividade é considerada como a disposi¢do em ajudar
o consumidor e fornecer o servico. Conhecimento e cortesia dos prestadores de servicos e as
suas capacidades de inspirar confianca sdo agrupadas no fator seguranca. O cuidado, a
atencéo individualizada aos consumidores, fazem parte da empatia.

Brito (2017) diz que, o marketing de servicos pode ser definido como um conjunto de
acOes que objetiva apurar, captar e dar assisténcia no que se diz a respeito de clientes.
Resumindo, é todo trabalho que envolve as vendas e encantamento dos clientes, sendo um
diferencial dos demais empreendimentos.

As empresas prestadoras de servigos cinematograficos no setor de casamentos
precisam fornecer qualidade desde o primeiro contato com o cliente, para tal, estas precisam
conhecé-lo. Saber o que considera valor agregado, quais sdo suas referéncias de qualidade e
até qual valor estaria disposto a pagar por este diferencial (CARIN et al., 2017).

Posto isso, entende-se que o proposito do marketing, € gerar valor e satisfacdo para o
cliente. Visto que a qualidade seja de suma importancia para a criacdo e relacdo de clientes
fiéis, é indispensavel que as produtoras audiovisuais alcancem e mantenham a qualidade em

seus servicos para se destacar no mercado. Para isso, deve-se analisar as caracteristicas e 0s



17

critérios importantes dos clientes, buscar entender a relagéo de interesse que o leva a adquirir

0 servigo e como seleciona o fornecedor.

2.4  Comportamento do Consumidor

De maneira sucinta, Hawkins e Mothersbaugh (2019) dizem que, o comportamento do
consumidor estuda por que os consumidores compram. Complementando, afirmam que,
conhecer o consumidor exige compreender os principios comportamentais que guiam 0S
habitos de consumo.

Em relacdo ao entendimento do comportamento do consumidor, Castro et al. (2018)
comentam que, seu ambito gira em torno dos processos cognitivos, motivacionais e
emocionais que antecedem e sucedem a obtencdo, o consumo e a disposicao de bens tangiveis
e intangiveis, produtos e servigos ou ofertas que conjugam materialidade com imaterialidade
em maior ou menor grau. Assim sendo, 0 comportamento do consumidor se baseia na maneira
como o cliente busca e escolhe o servico, e nas caracteristicas de como ele consome.

Existem diversas formas de se estudar e entender o comportamento do consumidor,
podemos nos basear em suas experiéncias, ideias, formas de uso, suas necessidades, seus
desejos, tudo o que possa leva-lo a consumir um produto ou servigo. Para saber sobre o
comportamento do consumidor, é necessario analisar 0 processo de compra, suas
experiéncias, ideias, com o intuito de satisfazer necessidades e desejos (AZEVEDO, 2018). A
respeito do que envolve o comportamento do consumidor estdo pessoas e 0 processo de
deciséo, escolha, obtencdo e uso de produtos, servicos, experiéncias ou ideias para satisfazer
as necessidades.

Para Halat (2018), “necessidade, desejo e demanda sdo conceitos essenciais para a
compreensdo do comportamento do consumidor”, conforme descrito no quadro 02 abaixo.

Quadro 02 — Conceitos Essenciais para Compreensdo do Comportamento do
Consumidor

Incluem tanto necessidades fisicas (comida, agasalho, abrigo, etc) como necessidades sociais

Necessidade | (afeto e pertencimento a um grupo, por exemplo) e individuais (conhecimento,

autorrealizacdo, etc).

Desejo Sédo influenciados pela personalidade e cultura de cada um.

O consumidor ndo apenas quer o produto/servico, mas tem recursos (dinheiro, capacidade

Demanda . ,
técnica, etc) para compra-lo.

Fonte: Elaboracéo prépria baseado em Halat (2018).
Buscar conhecer as necessidades, desejos e 0 que o cliente procura € essencial para a

empresa que quer saber as caracteristicas relevantes e importantes do seu consumidor. Dessa
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forma, entender e compreender essas particularidades podem ser um grande diferencial, em
que se estabelece uma relacdo em que o cliente se identifica com a empresa. Assim, percebe-
se que o comportamento do consumidor pode ser influenciado por diversos fatores que serdo
abordados abaixo no quadro 03 com as perspectivas de cada autor.

Quadro 03 — Fatores Influenciadores do Comportamento do Consumidor

Ii?ltl:)érn?:?a Autor Descri¢do do fator de influéncia
Sdo os padrdes, normas e tradicdes compartilhadas entre uma
Cultura Silva (2019, p. 25) organizacdo ou sociedade de uma geracdo para outra. Retrata 0s
valores e comportamentos aprendidos e tomados como
veridicos.
Sdo grupos de pessoas que influenciam os sentimentos, 0s
Grupos de Silva (2019, p. 25) pensamentos e até mesmo os comportamentos do consumidor.
referéncia Nos grupos de referéncia participam em primeiro grau a familia,

amigos, vizinhos e colegas de trabalho, pois estdo presentes no
dia a dia e interagem com mais frequéncia na vida do
consumidor.

Hawkins e Descrevem uma populagdo em termos de tamanho, estrutura e
Demografico Mothersbaugh (2019) | distribuigéo.

As necessidades e os desejos das pessoas modificam-se ao
Pessoal Sebrae Nacional (2019) | longo da vida e, consequentemente, seu consumo também. A
profissdo exercida também influencia diretamente os padrdes de
consumo. Patriménio, poupanca, renda disponivel e condicdes
de crédito que afetam diretamente as escolhas de compra do
consumidor.

Consumidores motivados estdo dispostos a gastar tempo e

Motivagdo Halat (2018) energia para processar as informacdes, empreender atividades
de busca e comparacdo e tomar decises de compra.
Personalidade Hawkins e As tendéncias caracteristicas de resposta de um individuo.

Mothersbaugh (2019)

A decisdo de compra do cliente é influenciada diretamente pela

Percepcao Halat (2018) forma com que ele percebe e reage a determinados estimulos.

Autoimagem Hawkins e E a totalidade dos pensamentos e sentimentos de um individuo
Mothersbaugh (2019) | sobre si mesmo.

) ) _ O modo como alguém vive, incluindo os produtos/servi¢os que
Estilo de vida Hawkins e compra, COMO 0S Usa, 0 que pensa a respeito deles e como se
Mothersbaugh (2019) | sente a respeito deles.

Atitude Hawkins e E a maneira como uma pessoa pensa, sente e age em relagio a
Mothersbaugh (2019) | algum aspecto de seu ambiente.

E um dos processos cognitivos mais relevantes para a
compreensdo das atitudes do consumidor, pois grande parte do
comportamento de compra e consumo é aprendido ao longo da
vida.

Fonte: Elaboragdo propria baseado em Silva (2019), Halat (2018), Hawkins e Mothersbaugh (2019) e
Sebrae Nacional (2019).

Aprendizagem Halat (2018)
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Esses fatores influenciam no processo de decisdo de compra de produtos e servicos, ja
que os consumidores vdo buscar informagdes, voluntariamente e involuntariamente, e avaliar
as alternativas existentes para decidir a melhor escolha. Seguindo essa linha de raciocinio, as
decisbes de consumo sdo tomadas a partir da percepcao de um problema que, logo, precisa ser
resolvido, sendo assim, existe a oportunidade de soluciona-lo.

Silva (2019, p. 26) observa que ap6s notdrias varidveis que influenciam o
comportamento do consumidor, é imprescindivel conhecer as etapas que compdem 0 Seu
processo de tomada de decisdo. Sobre o processo de decisdo do consumidor, Azevedo (2018,
p. 23) afirma que, a primeira etapa do processo do comportamento do consumidor é o
reconhecimento de uma necessidade. Em relacdo as outras etapas desse processo, além do
reconhecimento de uma necessidade, Hawkins e Mothersbaugh (2019) dizem que existem a
busca de informacéo, avaliacdo e selecdo de alternativas, escolha e compra, uso, disposicao e
avaliagdo da compra.

Outro fator que pode ser relacionado ao comportamento do consumidor é a internet.
Para Silva (2019, p.22), o advento da internet e a facilidade ao acesso a informacéo
transformaram o consumidor. As novas tecnologias e a velocidade com que as informacdes
sdo compartilhadas geraram uma mudanca nos habitos de consumo. O cliente passou ndo
apenas a buscar informacdes sobre seus produtos e marcas favoritas, mas também a interagir
com as empresas. Relacionando com o ambito de producdo audiovisual de videos de
casamento, a quantidade cada vez maior de canais para troca de informagdes na internet entre
0s consumidores, e entre fornecedores e consumidores tem ajudado na contratacdo das
produtoras, visto que existe uma maior facilidade de conhecer a qualidade dos servicos e sem

demandar muito esforgo.

2.5  Marketing de Relacionamento

O principal motivo para a organizagdo sobreviver no mercado competitivo é
manter um marketing de relacionamento com seus consumidores. Criando
um valor primordial com todos seus clientes tornando-se leais, e satisfazendo cada
uma das suas necessidades e desejos (Silva e Andrade, 2017, p. 03). Compreende-se que 0
objetivo do marketing de relacionamento é de desenvolver relacionamentos que sejam
mutuamente satisfatorios com o intuito de atrair e manter um vinculo.

O marketing de relacionamento entre cliente e empresa, nada mais € do que tornar o

cliente parte da empresa, para que ele se sinta um membro do negdcio. Dessa forma, ao
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estabelecer essa relacdo gera-se a retencdo de clientes, melhoria da satisfagdo do consumidor
e geracdo de valor. Para Santana (2018, p. 07), o marketing de relacionamento tem a
capacidade de trazer ao mercado o0 que tanto as pessoas procuram, uma maior interacao para
que suas necessidades sejam atendidas. Silva e Sousa (2018, p. 306), observam que uma
empresa orientada para a relagdo com o seu cliente ird obter a melhor satisfacdo para os
mesmos, gerando rentabilidade para a empresa.

Para ter um bom relacionamento com os consumidores a empresa necessita conhecer
seu cliente, saber seus desejos e necessidades. Os consumidores buscam atendimentos
personalizados. Empresas que deem atencdo antes, durante e depois da compra. Eles devem
saber que a empresa estara 14 quando necessitarem, confiar na marca, para assim ter um
relacionamento mais longo com a empresa, virando, em algumas ocasides, até mesmo um
defensor da empresa, divulgando a marca para seus conhecidos e amigos (SILVA, 2017).

Além de obter um relacionamento com o cliente, é preciso também possuir um
relacionamento com parceiros estratégicos. No caso do segmento de producdo audiovisual de
casamentos, 0s parceiros estratégicos sdo 0s cerimoniais de casamentos que indicam e até
mesmo vendem pacotes de fornecedores ao cliente. Dessa forma, o fornecedor € visto e estara
ativo no mercado.

Um tipo de estratégia de relacionamento é a internet e suas ferramentas que também
influenciam na decis@o de compra. Rosa et al. (2017, p. 31) comentam que a internet fez com
gue as pessoas se relacionassem por meio de redes sociais, e midias digitais, ampliando, de
certa maneira, a influéncia que o consumidor tem de seus conhecidos. Além do mais estreitou
a relacdo de proximidade das organizagfes com os clientes por meio da comunicacao via

internet, fidelizando o consumidor de maneira coémoda e prética.

2.5.1 Midias sociais como estratégia de relacionamento

As midias sociais se mostram como ferramentas importantes para a fidelizacdo dos
clientes, que é a criacdo de um relacionamento duradouro, proporcionando uma seguranga de
demanda para a empresa e criando uma barreira para entrada de concorrentes (SANTANA et
al., 2018, p.04). As midias sociais sdo feitas de relacionamentos que acontecem atraves da
internet, onde as pessoas interagem entre si e trocam opinides a respeito de determinado
produto ou servico.

O site G1 (2018) publicou afirmando que o Brasil ¢ um dos campedes mundiais em tempo

de permanéncia na rede: esta em terceiro lugar, ja que o internauta brasileiro fica, em média, 9 horas e
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14 minutos por dia conectado. O numero, levantado pela Hootsuite e We Are Social, coloca o pais
atrés apenas de Tailéndia (com nove horas e 38 minutos) e Filipinas (com nove horas e 24 minutos). O
que o site mencionado comunica e o que faz analisar é que cada vez mais as midias sociais estdo
sendo utilizadas para interagir, e o fato de se estar perto do cliente agrega na tomada de decisdo de
compra.

Barbosa (2017), comenta que 0s pequenos negocios estdo abusando da criatividade e
inovacdo usando as redes sociais para alavancar as vendas. Lancando mao da tecnologia,
muitos microempreendedores estdo divulgando produtos e servigos na internet e conquistando
cada vez mais clientes. O autor ainda completa informando que as midias sdo as plataformas
utilizadas, como por exemplo, sites e e-mails. As redes sociais digitais sdo sites ou
ferramentas de relacionamento, onde os usuarios ficam conectados em grupos,
compartilhando entre si objetivos e valores em comum.

O Microempreendedor Individual (MEI) pode utilizar da tecnologia atual disponivel
como uma maneira de se relacionar, conhecer e entender as necessidades dos seus clientes, ja
que as redes sociais sdo recursos de acesso gratuito, interativo, dindmico, de baixo
investimento e capaz de contribuir com o crescimento do negdcio. Dessa forma, o marketing
de relacionamento surge como um excelente método tanto para reter quanto para atrair novos
clientes, visto que a partir de um bom envolvimento com o consumidor, é possivel que o
mesmo recomende a empresa para outras pessoas e possiveis consumidores.

O feedback na internet € muito benéfico, pois as manifestacGes positivas ou negativas
nas redes ganham muita importancia para a empresa ser escolhida por um consumidor
indeciso ou maximizar a presenca da empresa na mente do cliente (BARBOSA, 2017).
Através das redes sociais, as empresas tem uma maior facilidade de interagir com o seu
consumidor. Sendo assim, um relacionamento positivo com os consumidores é de extrema
importancia para a presenca da empresa no mercado e as midias sociais oferecem isso de
maneira simples. As empresas ganham voz a partir das midias sociais que incentivam as
empresas a se manterem inovadoras e essenciais.

O Brasil € o pais com mais usuarios de redes sociais na América Latina, tendo sido
previsto um total de 93,2 milhdes de usudrios até o final do ano de 2016, segundo pesquisa da
agéncia eMarketer, divulgada pela Forbes Brasil.

A internet e as redes sociais digitais mudaram o cenario em proporcdo global e
também o comportamento do consumidor foi impactado. Diante dessa nova realidade, os
consumidores tornaram-se “prosumidores” que, além de consumir, produzem conteudos para

internet. Nessa circunstancia, as empresas tém aproveitado as novas tecnologias para se
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conectar com o publico e promover relacionamentos duradouros, pois, nesse novo cenario, as
organizagdes precisam trabalhar junto com os consumidores, ouvindo sua opinido para captar

novas oportunidades de mercado (TELES et al., 2018).
2.6 Marketing Digital

Para Torres (2018, p. 65), “entender a internet e o ambiente digital ndo é mais uma
questdo de opcdo. Ndo se esconda atrds da ideia de que é possivel fazer marketing sem
internet”. Os tempos mudaram por conta da era digital, e consequentemente, o mercado e 0
consumidor também. Logo, as empresas precisam usar o marketing ao seu favor e entender de
que forma o mundo virtual pode contribuir para seu crescimento.

Sobre o conceito de marketing digital, Fernandes e Silva (2018, p. 02) apresentam que
sdo, “acOes que as empresas utilizam, por meio da web, com mecanismos tais como, e-mails,
sites de pesquisa, blogs e redes sociais, com o intuito de divulgar seus servicos, conquistando
novos consumidores e fidelizando os atuais, melhorando e atraindo mais pessoas para sua
rede de contato online”. Sendo assim, o marketing digital se define em atividades de
comunicacdo de uma empresa que séo realizadas de maneira online pela internet, através das
midias sociais e com o objetivo de criar relacionamentos, interagindo com seu consumidor.

A respeito do marketing digital, Silva e Daolio (2017) comentam que, € um grande
aliado das empresas no que se diz respeito a atratividade do cliente. Ao investir em marketing
digital a empresa faz com que seus clientes conhecam melhor seus produtos e servicos, ou
seja, 0s consumidores interagem diretamente com a empresa, com isso facilitam identificar
melhor quais sdo suas necessidades e expectativas em relacdo aos beneficios e comodidade
que a internet oferece.

Silva (2017) observa que, com a crescente utilizacdo da internet por consumidores, 0
marketing encontrou uma nova maneira para atingir seus clientes em potencial. Dessa forma,
é apresentado abaixo, o quadro 04 contendo os 8P’s do marketing digital baseado nos autores
Cunha (2017) e Silva (2017).

Quadro 04 — Os 8 P’s do Marketing Digital

Pesquisa Autor: Cunha (2017) Estydar 0 comportamento dos consumd/ore_s, analisar sua,s_buscas
online e direcionar a empresa para um publico alvo especifico.

. _ Com os dados sobre o perfil do consumidor e o que ele esta
Planejamento | Autor: Cunha (2017) | pyscando em mdos, é hora de planejar a sua empresa para chegar
até esse grupo de clientes.
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E a etapa onde se executa o que foi planejado anteriormente, com

Produgdo Autor: Silva (2017) foco em escolher ou criar o local que sera divulgada a campanha.

E através das publicacdes que a empresa podera atrair o publico.
A empresa deve produzir conteldos relevantes para seu publico-
alvo, e suas publicaces devem ser direcionadas para 0s
interesses dos clientes.

Publicagéo Autor: Silva (2017)

Elaborar e disseminar campanhas promocionais nos veiculos de
comunicacdo da web, como redes sociais, e-mail marketing, links
patrocinados, etc.

Promocao Autor: Cunha (2017)

Incentivar que o0s seguidores da marca compartilhem os
contetdos produzidos por ela, para que assim as publicacfes da
mesma cheguem para 0 maximo de
pessoas.

Propagacéo Autor: Silva (2017)

L ) O P de personalizacdo esta ligado ao marketing de
Personalizagdo | Autor: Silva (2017) | rglacionamento. Esse P analisa os nichos do pablico da empresa
para ter uma comunicacdo personalizada de acordo com ele.
Gerar conteldos personalizados é uma forma de criar
relacionamento com  os  consumidores da  marca.

Estudo dos resultados atingidos até aqui. Analisar o que deu certo
Precisao Autor: Cunha (2017) | e o que pode ser melhorado é o passo final do ciclo. Porém é
também o start para um novo clico 8P"s com mais qualidade,
voltando entdo & pesquisa mais profunda.

Fonte: Elaboragdo propria baseado em Cunha (2017) e Silva (2017).

Os 8P’s foram elaborados visando adequar o marketing a internet. O mercado esta
cada vez mais competitivo, os profissionais estdo tendo que se reinventar e saber mostrar seu
servigo da melhor forma. Basicamente, o objetivo dos 8P’s é o de garantir que 0 que esta
sendo colocado no mercado chegara até o consumidor e que, de fato, seja consumido por ele.
E necessario saber utilizar as ferramentas digitais ao favor do empreendimento,
acompanhando as tendéncias desse meio, pois o que viraliza virtualmente pode ser importante
para o negdcio. Além disso, o 8P’s auxilia na divulgacdo da empresa, no entendimento de
qual rede social é mais propicia para o didlogo com o cliente e para conhecer as caracteristicas
de seu consumidor, como também o ato de promover a marca.

Logo, as acBes de comunicacdo e de marketing planejadas e implementadas
por empresas que utilizam a internet como canal sdo chamadas de marketing digital.
E a combinacio do marketing tradicional com as novas ferramentas online, a fim de
desenvolver um plano de marketing digital que se ajuste as necessidades e as
caracteristicas de cada empresa (SILVA, 2019).

Assim, com o0 uso da internet e midias digitais, 0 consumidor esta sujeito a um numero
maior de alternativas na hora de escolher um produto ou servigo (BARBOSA, 2017). Em
relacdo ao segmento de producédo de videos de casamentos, 0 mundo digital faz com que essas

produtoras estejam cada vez mais proximas de seus clientes, por meio das ferramentas digitais



24

no qual sdo transmitidas ao consumidor a necessidade e ambicdo de possuir aquele

determinado servico.

2.6.1 Ferramentas digitais para relacionamento com o cliente

O marketing esta diretamente ligado & comunicacdo. As mensagens sdo proferidas em
varios veiculos de comunicacéo, jornal, revistas, radios, mas ultimamente pode-se observar o
aumento exponencial do uso das ferramentas digitais (SANTANA, 2018). Assim, a inovacgédo
que ¢é ofertada hoje permite que as empresas melhorem a forma de se relacionar com seus
clientes, além de produzir contetdo relevante para seu consumidor. Ou seja, atraves das
ferramentas digitais, é possivel atender as necessidades, desejos e expectativas que os clientes
possuem, e entender o seu perfil.

Segundo a pesquisa realizada pela Agéncia Sebrae de Noticias (2018), a internet é
usada por apenas 34,2% das Micro e Pequenas empresas para divulgar seus produtos e
servigos. Ou seja, ainda é baixo o nimero de empresas que usam as ferramentas digitais a seu
favor.

Ao notar como as ferramentas digitais estavam se tornando cada vez mais relevantes
para 0s consumidores, as empresas comecaram a perceber que precisavam estar onde 0s
clientes estavam, ndo so para promover divulgacdo como também para ampliar e aprofundar
seu relacionamento com seus consumidores. As plataformas digitais também sdo importantes
para as empresas por estarem em uma plataforma de massa, mas que permite interacdo
individual com os clientes, possibilitando retorno e o tratamento mais personalizado (SILVA,
2017). Vale ressaltar que as ferramentas digitais facilitam o processo de relacionamento de
maneira gratuita, dindmica e de baixo investimento. Por meio de uma navegacdo nesses
mecanismos, a empresa consegue visualizar o perfil do seu consumidor, seus habitos, o estilo
de vida e quais as suas necessidades, além de poder criar um relacionamento mais préximo
com seu cliente.

Através de recursos dados pelas midias sociais, as empresas podem se promover, Como
por exemplo, por meio de link patrocinado e impulsionamento de post, que a partir de um
valor que a propria empresa determina e da estratégia definida trazem o retorno desejado.
Conforme Silva (2017, p. 35), “entre as redes sociais online utilizadas por empresas para suas
estratégias nas ferramentas digitais estdo Facebook, Instagram, Twitter e redes sociais online

especificas para determinados publicos”.
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Para Teles et al. (2018) é extremamente importante manter uma frequéncia na
postagem de conteudos. Conteudos relevantes ao publico tendem a aumentar o nimero de
interacdes nas midias sociais. As empresas precisam estar presentes e ativas em suas midias

sociais para se destacar no mercado, como também serem vistas pelo seu consumidor.

3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

De acordo com Pereira, Shitsuka Moreira, Parreira e Shitsuka (2018, p.67), “método ¢é
0 caminho para se realizar alguma coisa e quando se tem o caminho, torna-se mais facil
realizar viagens sabendo onde se esta e aonde se quer chegar e como fazé-lo”. Sendo assim,
neste tdpico serdo definidos os procedimentos metodologicos da pesquisa em questéo.

Esta pesquisa comegcou como pesquisa bibliogréafica, desenvolvida a partir de
fontes secundarias como livros, sites, revistas e artigos cientificos. Em relacdo a classificacao
da concepcdo da pesquisa, ela tem carater de pesquisa descritiva, que de acordo com Malhotra
(2010, p. 61) “o principal objetivo da pesquisa descritiva ¢ descrever alguma coisa —
normalmente, caracteristicas ou fun¢des de mercado”.

A pesquisa deste estudo, quanto a sua abordagem, classifica-se como quantitativa, pois
foi realizada pelo procedimento de levantamento do tipo survey. Sobre a forma de
levantamento de dados, Mattar (2014) comenta, a forma mais tradicional e corriqueira de
obtencdo de dados em pesquisa € pela comunicacdo com o detentor dos dados e sua principal
caracteristica é que se obtém o dado por meio de uma declaracdo do préprio respondente. O
autor complementa afirmando que, os questionarios tém como caracteristica mais importante
ser 0 proprio respondente quem & a pergunta e a responde diretamente no instrumento de
pesquisa, sem o0 auxilio de entrevistadores. As pesquisas por questionarios podem ser
efetuadas pessoalmente ou via correio/fax/internet/encarte em jornais e revistas etc. O
levantamento do tipo survey descreve o conhecimento, as convicgoes, preferéncias e o grau de
satisfacdo das pessoas.

Ainda sobre a abordagem escolhida, para Pereira et al. (2018), essa abordagem “faz-se
a coleta de dados quantitativos ou numéricos por meio do uso de medi¢cdes de grandezas”,
geralmente através de alguma forma de analise estatistica.

Depois da escolha do método de pesquisa que sera utilizada, inicia-se a definicdo do
instrumento de pesquisa. Nesta pesquisa serd usado como instrumento de pesquisa 0

questionario online. O questionario é um conjunto de perguntas fechadas e/ou abertas feitas
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aos entrevistados, sendo o mais utilizado por conta da sua flexibilidade e fécil adaptacéo para
0s interesses da pesquisa. Para Malhotra (2010, p. 242) sobre questionario, “é um conjunto
formal de perguntas cujo objetivo ¢ obter informagdes dos entrevistados”.

Segundo Mattar (2005) sobre amostra, o autor discorre, € qualquer parte de uma
populacdo, e acrescenta, a ideia basica de amostragem estd em que a coleta de dados em
alguns elementos da populacdo e sua andlise pode proporcionar relevantes informagdes de
toda a populacdo. A area geografica onde a pesquisa foi realizada é no Estado de Alagoas,
localizado no Brasil, com o objetivo de obter informacdes, a nivel local, das caracteristicas do
comportamento dos atuais e potenciais clientes das produtoras audiovisuais no segmento de
casamento para analisar os fatores que mais influenciam a decisdo final de compra e
contratacdo do servico.

A unidade de amostragem da pesquisa foi delimitada como 0s casais que estdo
planejando o0 seu casamento e o0s recém-casados. O universo da pesquisa foi de
aproximadamente 150 pessoas que participam de um grupo em que conversam sobre
fornecedores e trocam ideias sobre casamentos, através do aplicativo WhatsApp. A técnica de
amostragem foi ndo probabilistica, por acessibilidade, quando responderam 150 pessoas que
se disponibilizaram a responder o questionario online.

A validagdo do questionario foi realizada por dois professores, Prof. Dr. Carlos
Everaldo Silva da Costa e Prof. Dr. Madson Monte e por duas alunas graduandas do curso de
Administracdo, Maria Carla e Mariana. Apos as sugestdes de melhoria, foi realizado um pré-
teste com cinco pessoas que se casaram recentemente e ndo fizeram parte da amostragem da
pesquisa. A pesquisa foi submetida ao comité de ética da Universidade Federal de Alagoas
através da Plataforma Brasil, sendo aprovado no dia 19 de dezembro de 2019. Logo ap06s, foi

enviado o questionario online para a coleta de dados.

Obteve-se 161 questionarios, sendo que 07 entrevistados duplicaram as suas respostas, dessa
forma totalizam-se 154 questionarios validos. Os dados reunidos e a tabulacdo dos
questionarios foram feitos por meio do Google Forms, que € um servico gratuito da
plataforma de busca digital Google e que cria formularios online. Essa plataforma tem um
recurso que disponibiliza através do programa Microsoft Office Excel, uma planilha com
todos os dados gerados da pesquisa, tanto resumido como individual. Sendo o processo de
tratamento dos dados realizado através desse programa do Excel, em que foi possivel a
elaboracdo de graficos e tabelas para facilitar a compreensdo e andlise. Os resultados séo

apresentados através de graficos, que foram gerados pela plataforma, e tabelas que também
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foram analisadas. Cada gréfico e tabela representa uma pergunta do questionario que foi
respondido pelos consumidores.

Sobre variaveis e indicadores de pesquisa, Mattar (2005) afirmando que, é o campo de
variacdo de cada tipo de dado a ser obtido. O autor complementa falando que, é extremamente
facil identificar e medir algumas varidveis, denominadas simples. Para tanto, é suficiente que
uma Unica pergunta, direta e objetiva, conste do questionario. Outras variaveis, denominadas
complexas, ndo sdo passiveis de medicdo direta. Para que possam ser medidas, é preciso
identificar um conjunto de indicadores (variaveis simples) cuja variabilidade conjunta
fornecera as medidas da varidvel complexa que se pretende medir. Aceitando a premissa desse
autor, é possivel compreender as caracteristicas ou variaveis da pesquisa e seus indicadores,
no quadro 05, que se refere ao questionario que sera aplicado.

Quadro 05 — Variaveis e indicadores da pesquisa

Variaveis Indicadores Questdes Autores
Comportamento do | Cultura; Estilo de vida; 1465 Azevedo (2018), Silva; Hawkins
Consumidor Necessidades; Personalidade ' e Mothersbaugh (2019)
Perfil digital do atual e
potenmg I che}nte de Midias Sociais; Redes Sociais | 2e 3 Barbosa (2017)
producdo de videos de
casamento
Comportamento 4o | Motivacio 6e7 Halat (2018)
onsumidor
Comportamento do P Halat (2018), Silva; Hawkins e
Consumidor Fatores de influéncia 8ell Mothersbaugh (2019)
Mark_etlng de Interacdo cliente-empresa 9e10 Barbosa (2017)
relacionamento
Perfil social do atual e R )
potencial cliente de Ge_nero, . .
roducio de videos de Faixa Etaria; 12, 13, 14 e 15 | Hawkins e Mothersbaugh (2019)
P ¢ Renda; Demografico
casamento

Fonte: elaboracdo propria (2019)

4. ANALISE DOS RESULTADOS

Neste topico serdo apresentados os resultados da pesquisa, tendo como base para a
analise dos mesmos, as informagdes obtidas através do questionario online, respondido por
clientes atuais e potenciais de producdo de videos de casamento para analisar as

caracteristicas de comportamento dos mesmos
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A andlise dos dados obtidos trouxe informagfes a respeito das caracteristicas dos
consumidores do servico proposto nesta pesquisa. Além disso, possibilitou tracar o perfil
social e digital dos mesmos, bem como constatar as midias e redes sociais mais utilizadas por
esse publico, verificando as causas que mais 0os motivam na decisdo final de contratar uma
produtora de videos de casamento. Sendo assim, as informacGes geradas irdo auxiliar os
empreendedores do segmento, a saber, como se comportam seus atuais e potenciais clientes,
como interagir com eles, enxergar o que eles precisam e como conquista-los para finalizar

uma venda.

A primeira pergunta feita aos entrevistados se referiu as quais midias sociais sdo
acessadas para buscar informacOes a respeito de algum servigco para 0 seu casamento. Na
tabela 01, é possivel visualizar que a pergunta que gerou os dados disponiveis acima permitia
mais de uma escolha de resposta, por isso o percentual em fun¢do do total dos respondentes
ultrapassa 100%.

Tabela 01 — Midias Sociais mais acessadas para buscar informacées

Itens Frequéncia Percentual em funcéo do Percentual em funcéo do total

total dos respondentes (%0) de respostas (%)

Blogs 22 14,3% 8,3%
Redes Sociais 146 94,8% 54,9%
Sites 55 35,7% 20,7%
YouTube 31 20,1% 11,6%
Pinterest 5 3,2% 1,9%
Google 3 1,9% 1,1%
Indicagdo de Ex-Noivas 1 0,6% 0,4%
Aplicativos 1 0,6% 0,4%
Informac&o boca a boca 1 0,6% 0,4%
Pessoas conhecidas 1 0,6% 0,4%

Total 266 172,4% 100%

Fonte: Dados da pesquisa (2019)

Silva (2017) afirma que para atingir o publico da empresa é necessario saber quais
meios possuem maior alcance para esse publico alvo. Assim, observou-se que 0s participantes
acessam mais de uma midia social, e com percentual de 94,8% de um total de 172,4%, as
redes sociais sdo as mais acessadas. Além das redes sociais, os respondentes afirmam utilizar
sites de conteudo relevantes com percentual de 35,7%, YouTube com 20,1%, e blogs com
14,3% como meio de procurar informacGes sobre algum servi¢co para o seu casamento. Silva
(2017) completa afirmando que as midias sociais fornecem mais dados sobre o consumidor, o
gue permite, apds pesquisas, conhecer melhor o perfil dos clientes.

Seguindo o questionario, o0 segundo item perguntado aos respondentes foi em relagao
as quais redes sociais sdo utilizadas para buscar informaces a respeito de algum servico

para 0 seu casamento. Na tabela 02, também é possivel visualizar que a pergunta que gerou
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os dados disponiveis permitia mais de uma escolha de resposta, por isso o percentual em
funcéo do total dos respondentes ultrapassa 100%.

Tabela 02 — Redes Sociais mais utilizadas para buscar informac6es

Itens Frequéncia Percentual em funcéo do total  Percentual em funcéo do
dos respondentes (%) total de respostas (%6)

Facebook 14 9,1% 5,4%
Instagram 150 97,4% 57,5%

Twitter 2 1,3% 0,8%

WhatsApp 81 52,6% 31%

Pinterest 9 5,8% 3,5%

Google 2 1,3% 0,8%
Casamentos.com.br 2 1,3% 0,8%
Pesquisa aleatoria em sites de 1 0,6% 0,4%

buscas na internet
Total 261 169,4% 100%

Fonte: Dados da pesquisa (2019)
Para Casartelli (2017), as redes sociais ganham uma conotacdo de ambiente

colaborativo no que diz respeito a publicacdo de conteldos, uma vez que 0S usuarios, por
meio de suas interagdes, podem criar, avaliar e distribuir informagdes, sendo que muitas vezes
isto pode ser atrelado ao compartilhamento de valores inseridos por esses usuarios. Deste
modo, observou-se que os participantes utilizam mais de uma rede social, constatando a partir
do questionario que o Instagram é a rede social mais utilizada entre os respondentes, com
percentual de 97,4% de um total de 169,4%, com a finalidade de encontrar informagdes sobre
0s servicos de possiveis fornecedores. Através das redes sociais é possivel estabelecer
estratégias que aponte 0s interesses dos consumidores e suas opinides, como também
direcionar as aces de marketing da empresa. Apds o Instagram, a rede social mais utilizada
foi 0 WhatsApp com 52,6%, em seguida Facebook com 9,1%, e Pinterest com 5,8%.

A terceira questdo expressa no questionario se relaciona ao tempo médio que 0s
participantes utilizam as redes sociais por dia. Conforme o grafico 01 foi observado que
houve um empate em relacdo a grande maioria dos respondentes que ficam em média entre 1
a 3 horas, com percentual de 37% (57 respostas), e 3 a 7 horas, com percentual de 37% (57

respostas).
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Gréfico 01 — Tempo médio por dia utilizando as redes sociais

@ Menos de 10 minutos
@ 10 a 30 minutos
30 a 60 minutos

@® 1a3horas
0,
e @® 3 a7 horas
————f 1A
w ® 7 a2 14 horas

@ Mais de 14 horas

Fonte: Dados da pesquisa (2019)
Sendo assim, a maioria dos respondentes fica de 1 a 7 horas conectados nas redes

sociais. Silva (2017) menciona que as redes sociais rompem as barreiras fisicas,
conectando 0s usuarios com pessoas do mundo todo, e conclui que, nelas as pessoas
compartilham gostos, conhecimentos, enviam mensagens e criam grupos com conhecidos,
amigos, pessoas com interesses em comum, entre outros.

A guarta pergunta realizada se refere ao conhecimento, por parte dos participantes,
sobre a existéncia de alguma produtora de videos de casamentos em Alagoas, sendo a
resposta “sim” os respondentes escolheriam a opgdo de que forma aconteceu. Na tabela 03, é
possivel visualizar que a pergunta que gerou os dados disponiveis permitia mais de uma
escolha de resposta, por isso o percentual em funcdo do total dos respondentes ultrapassa
100%.

Tabela 03 — Conhecimento em relacdo a existéncia de Produtoras de Videos de
casamentos em Alagoas

Itens Frequéncia Percentual em funcéo do Percentual em funcéo do
total dos respondentes (%) total de respostas (%)
Indicagdo de familiar, amigo ou 80 51,9% 38,3%
fornecedor
Pesquisa por meio fisico 1 0,6% 0,5%
(Jornais, Catalogos e Cartdes de
Visita)
Pesquisa em sites de busca 11 7,1% 5,3%
(Google, Bing, etc)
Redes Sociais 94 61% 45%
N&o conheco 20 13% 9,6%
Empresa de pessoa conhecida 2 1,3% 1,0%
Exposicao de casamento 1 0,6% 0,5%
Total 209 135,5% 100%

Fonte: Dados da pesquisa (2019)
Observou-se que os participantes conhecem as produtoras de videos através de mais de

uma maneira, sendo a inten¢do dessa questdo a de verificar quais 0s meios que levam os
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respondentes a conhecerem as produtoras. Dessa forma, verificou-se que a maioria dos
participantes conhece alguma produtora de videos de casamentos, com percentual de
122,5% de um total de 135,5%. A maior parte dos respondentes conhece através das redes
sociais com percentual de 61%. Cunha (2017) acredita que a implementacdo do marketing
digital como estratégia de negdcios tem aumentado bastante a relacdo entre empresas e seus
consumidores. Apesar de ndo ser a maioria, 51,9% dos respondentes afirmam que conhece
mediante indicacdo de familiar, amigo ou fornecedor, o que leva a acreditar que a sugestéo de
conhecidos tem importancia significativa para 0s noivos.

O quinto item questionado aos respondentes é relacionado sobre o quao importante é
para os entrevistados a contratacdo de uma produtora de videos de casamento, em uma
escala de 01 a 05, em que 01 significa “sem importancia” e 05 significa “extremamente
importante”.

Gréfico 02 — Importéncia da contratacdo de uma produtora de videos de casamento

100

84 (54,5%)
75 84 (54,5%)
50

()
29 (18,8%) :’;‘i ‘(zzi’:;:’)]
25 1(0,6%) 66[;,2‘3:] 29 (18,8%) '
1 (0,6%) (3,9%)
0
1 2 3 4 5

Fonte: Dados da pesquisa (2019)

Segundo o gréafico 02, constatou-se que 54,5% (84 respostas) dos participantes,
declaram que é extremamente importante contratar uma produtora de videos de casamento
para realizar a filmagem do seu casamento, comprovando a relevancia que os respondentes
atribuem ao servico no mercado de casamentos.

Prosseguindo, a sexta questdo é sobre os fatores que influenciam na decisdo para
contratacdo de um servico de filmagem de casamento. Na tabela 04, é possivel visualizar que
a pergunta que gerou os dados disponiveis permitia mais de uma escolha de resposta, por isso

o0 percentual em funcdo do total dos respondentes ultrapassa 100%.
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Tabela 04 — Fatores que influenciam na decisdo para contratagéo de uma
produtora de videos de casamento

Itens Frequéncia Percentual em funcéo do Percentual em funcéo do total
total dos respondentes (%) de respostas (%0)
Atuacdo no mercado 47 30,5% 7,7%
Bom atendimento 97 63% 15,8%
Estilo da filmagem 77 50% 12,6%
Flexibilidade para 66 42,9% 10,7%
pagamento
Indicacdo de fornecedores 24 15,6% 3,9%
Indicacdo de amigos ou 46 29,9% 7,5%
familiares
Preco 74 48,1% 12%
Qualidade na producéo do 138 89,6% 22,5%
Servigo
Rapidez na entrega 34 22,1% 5,5%
Tempo no mercado 11 7,1% 1,8%
Total 614 398,8% 100%

Fonte: Dados da pesquisa (2019)

Observou-se que os participantes afirmaram que existe mais de um fator que
influenciam na decisdo para contratacdo de uma produtora de videos de casamento. Dessa
forma, identificaram-se os cinco fatores que mais influenciam os respondentes, de forma
espontanea, para contratar um servico de filmagem, sendo o maior fator a qualidade na
producgéo do servigo prestado, com percentual de 89,6% dos respondentes, de um total de
398,8%. A qualidade € um aspecto importante a ser observado pelas produtoras de videos de
casamento, pois é este fator que ird determinar se o consumidor voltard a adquirir o servico
novamente ou indicard a outra pessoa, além de contribuir para um feedback positivo ou

negativo.

O segundo fator mais influenciavel na decisdo de contratacdo € um bom atendimento,
com percentual de 63%, seguido do estilo de filmagem, com percentual de 50%. Os
respondentes também afirmam que o preco, com percentual de 48,1%, interfere na
contratacdo do servico, assim como a flexibilidade para pagamento, com percentual de 42,9%.

A sétima pergunta é a respeito do qudo importante é para os entrevistados que as
produtoras de videos de casamentos utilizem as midias sociais para a interagdo com seus
clientes, em uma escala de 01 a 05, em que 01 significa “sem importancia” e 05 significa

“extremamente importante”.
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Gréfico 03 — Importéncia da interacdo das produtoras de videos de casamentos

com seus clientes através das midias sociais
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Fonte: Dados da pesquisa (2019)
O gréafico 03 mostra que mais da metade dos respondentes, com percentual de 79,2%

(122 respostas), afirmam ser extremamente importante a interatividade nas midias sociais
entre produtora de videos de casamentos e seus clientes. Pode-se observar também que
nenhum dos entrevistados declarou que essa interacdo € irrelevante, levando a acreditar que
a comunicacdo por meio das midias sociais seja de interesse tanto do atual como do
potencial cliente desse segmento. Para Casartelli (2017) as empresas buscam mecanismos
que proporcionem inovacdo e competitividade, sendo que estar conectado as redes sociais €
uma forma para isso.

A oitava questdo se refere a quais conteidos sdo considerados importantes, para 0s
entrevistados, em uma rede social de uma produtora de videos de casamento. Na tabela 05, é
possivel visualizar que a pergunta que gerou os dados disponiveis abaixo permitia mais de
uma escolha de resposta, por isso o percentual em funcdo do total dos respondentes ultrapassa
100%.

Tabela 05 — Contetdos interessantes na rede social de uma produtora de videos

de casamento

Itens Frequéncia Percentual em funcéo do Percentual em funcéo do
total dos respondentes (%) total de respostas (%0)
Curiosidades sobre a producéo de 36 23,4% 13,7%
videos de casamento
Feedback de clientes antigos 92 59,7% 35%
Portfélio da producédo de videos 133 86,4% 50,6%
de casamento
Outros 2 1,3% 0,8%
Total 263 170,8% 100%

Fonte: Dados da pesquisa (2019)
Observou-se que os participantes consideram mais de um conteldo interessante para
a rede social de uma produtora de videos. O resultado é de que 86,4%, de um total de

170,8%, dos respondentes alegam que o portfélio da produtora de videos de casamento é
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importante como conteddo relevante em sua rede social. Dessa forma, percebe-se que a
partir do portfolio, que nada mais é que o acervo profissional da empresa, o cliente pode se
identificar e desejar o servigo. Silva (2017) acredita que o que fard o cliente se interessar
pela marca nao serd o que a empresa fala sobre si, mas os conteldos que conversam com 0S
interesses do cliente. Quando o cliente se interessa pela marca, compartilha seus contetidos e
fala sobre ela na internet, a credibilidade da empresa aumenta. Complementando, Fernandes e
Silva (2018) diz que acreditam que as empresas criam nas redes sociais, conteudo de
referéncia aos seus produtos e servigos, de forma a atrair mais clientes para suas paginas.

Outro contetdo interessante é o feedback de clientes antigos, com percentual de
59,7% de um total de 170,8%. Sendo assim, a produtora de video de casamento podera
mostrar aos atuais e potenciais clientes as experiéncias antigas com seus consumidores, e
até mesmo esclarecer possiveis davidas.

O nono item é uma pergunta aberta em que se realizavam dois questionamentos. O
primeiro perguntava aos respondentes qual era o valor do orcamento para a filmagem do seu
casamento. Dos 154 participantes, 50 ndo souberam responder o valor do or¢camento do

servico e 16 informaram que ndo solicitaram orcamento para as produtoras de videos de

casamento.
Gréfico 04 - Valor do orcamento para filmagem de casamento
60 | 20
40
20 jo 6 11g 1 11
l|211212411'1121."l1 142101121
0 P —— e = B = e = = | = =

Valor do orgamento para filmagem de casamento

m N3o souberam responder B Sem orgamento

B Ganhou de presente

m RS 250,00 m RS 350,00 m RS 600,00
= RS 700,00 = RS 800,00 = RS 1.000,00
= R$ 1.100,00 ® R$ 1.200,00 RS 1.500,00
m RS 1.600,00 m RS 1.700,00 RS 1.800,00
® R$ 1.900,00 = RS 2.000,00 RS 2.500,00
RS 2.700,00 m RS 2.880,00 RS 3.000,00

Fonte: Dados da pesquisa (2019)
O que se percebe € que a maioria acha interessante se ter uma filmagem de

casamento, mas ndo priorizam, deixando por muitas vezes de contratar ou preferem algum
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outro servico gque caiba em seu orcamento total, como por exemplo, a fotografia. Entretanto,
os valores de or¢camento das produtoras de videos de casamentos que mais sdo citados pelos
entrevistados estdo entre R$2.000,00 a R$5.000,00.

O segundo guestionamento perguntava se 0s entrevistados estavam satisfeitos com o
valor cotado. Conforme tabela 07, dos 154 entrevistados, 75 ndo souberam responder, mas
59 respondentes afirmaram estarem satisfeitos com o valor cobrado pelas produtoras de
videos de casamento e 20 declaram estarem insatisfeitos.

Tabela 06 — Satisfacdo com o valor cotado

Itens Frequéncia
N&o souberam responder 75
Satisfeitos com o valor cobrado 59
Insatisfeitos com o valor cobrado 20
Total 154

Fonte: Dados da pesquisa (2019)

A décima pergunta indaga se 0s entrevistados costumam ir a feiras e eventos cuja
tematica se refere ao universo do casamento. De acordo com o grafico 04, 65% (100
respostas) afirmam ir a feiras e eventos, porém desse percentual 40,3% (62 respostas)
declaram que comparece as exposi¢des e eventualidades mais famosas do setor de casamento.

Grafico 05 — Comparecimento a feiras e eventos sobre o universo do casamento

@ Sim, vou em todas feiras e todos
eventos

@ Sim, mas vou apenas para 0s mais
famosos
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@ Nio, n3o conheco sobre isso

Fonte: Dados da pesquisa (2019)

Silva (2019) aponta que o mercado é téo atrativo, que diversas feiras séo realizadas
para reunir fornecedores do segmento em um s6 local para atender aos casais e prospectar
negocios com condicbes especiais. Apenas 35,1% (54 respostas) disseram que ndo
comparecem nessas exposicdes, sendo que 22,1% (34 respostas) dos respondentes declararam
ndo possuir interesse com esse tipo de interacdo e 13% (20 respostas) que ndo conhecem

sobre 0 assunto.
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Grafico 06 — Género
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Fonte: Dados da pesquisa (2019)
A décima primeira questdo se refere ao género dos entrevistados da pesquisa.
Conforme grafico 05 demonstrado acima, a maioria é do género feminino com percentual de
97,4% (150 respostas).

Gréfico 07 — Faixa etéria
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Fonte: Dados da pesquisa (2019)
O décimo segundo item do questionario diz respeito a faixa etaria dos entrevistados

da pesquisa. Sendo a maior parte com idade entre 26 a 30 anos, representando percentual de
49,4% (76 respostas). O segundo maior publico respondente da pesquisa apresentou idade
entre 20 a 25 anos, com percentual de 39,6% (61 respostas). Assim como o IBGE (2018)
afirma que a idade média em que as pessoas se casam é de 28 a 30 anos, 0s indices mostram
que a faixa etaria desta pesquisa se encontra na fase adulta em que, por muitas vezes,
finalizaram seus estudos e trabalham.

A décima terceira questdo fala sobre a estimativa da renda mensal familiar dos
respondentes. Estima-se que a grande parte dos entrevistados possui entre R$ 1.000,01 a R$
5.000,00.
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Gréafico 08 — Estimativa de renda mensal familiar

@ Até R$ 1.000,00
® RS 1.000,01 até RS 3.000,00
@ RS 3.000,01 até RS 5.000,00
® Acima de RS 5.000,00
30,9% 3,2% @ MNio possuo renda fixa
— M

Fonte: Dados da pesquisa (2019)

Segundo grafico 07, a maioria dos respondentes prevalece com renda mensal
familiar entre R$ 1.000,01 a R$ 3.000,00, com percentual de 33,8% (52 respostas) de um
total de 100%. Sucedendo, a segunda maior estimativa, com percentual de 30,5% (47
respostas) de um total de 100%, é de R$ 3.000,01 a R$ 5.000,00.

Grafico 09 — Cidade de Alagoas que reside — Parte 01

® Arapiraca
19% @ Maceid
2,6%
T @ Marechal Deodoro
1,3% @ Coruripe
@ Coruripe
® Rio Largo
® Rio Largo

@ Paulo jacinto

12§

Fonte: Dados da pesquisa (2019)
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Gréfico 10 — Cidade de Alagoas que reside — Parte 02
@ Anadia
1,9% @ S&o Miguel dos Campos

6% .
19% @ Santa Luzia do norte
5

® Resido em S3o Paulo/SP, mas meu
marido & de Maceid

O S&o0 Sebastido
@ IMato grosso

A 22

Fonte: Dados da pesquisa (2019)
A décima quarta pergunta se refere a qual cidade de Alagoas os entrevistados

residem. De acordo com os graficos 08 e 09, 85,7% (132 respostas) declaram que moram
em Macei0, capital alagoana.
Gréfico 11 — Casando novamente ou casando pela primeira vez

@ Estou me casando novamente
® Frimeira vez que me caso

‘4,5%

Fonte: Dados da pesquisa (2019)
O décimo quinto item questiona aos entrevistados se esta casando novamente ou se

sera a primeira vez. O grafico 10 demonstra que 95,5% (147 respostas) estdo se casando

pela primeira vez e somente 4,5% (7 respostas) estdo se casando de novo.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

Este estudo procurou apresentar os habitos de consumo dos clientes de produtoras
audiovisuais do segmento de producdo de videos de casamento em Alagoas, tendo como
objetivo principal analisar as caracteristicas do comportamento desses consumidores e para
atingir esse proposito buscou-se, a partir dos objetivos especificos, identificar o perfil social e
digital do atual e potencial cliente de producéo de videos de casamento, assim como detectar
as midias e redes sociais mais utilizadas por eles, e indicar os fatores que mais induzem na
decisdo final de compra e contratacdo desse servico. Dessa forma, com o embasamento
tedrico estudado e a execugdo da metodologia definida, a pesquisa conseguiu obter resultados
para 0s questionamentos dos seus objetivos determinados anteriormente. Pode-se concluir que
esta pesquisa, realizada com casais que estdo planejando o casamento e 0s recém-casados,
gerou informagdes que foram analisadas a partir dos dados coletados, sendo possivel

compreender 0 comportamento desses consumidores.

Na analise dos resultados, verificou-se que a midia social mais acessada para adquirir
informac@es sobre servigos de casamentos foram as redes sociais, sendo o Instagram a mais
utilizada para 0 mesmo intuito. Esse resultado demonstra para as produtoras audiovisuais do
segmento de producdo de videos de casamento que é necessario estar inserida e conectada ao
ambiente virtual. O que também motiva os respondentes a obter informacdes sobre o mercado
de casamento € a possibilidade de comparar servicos e precos, ja que as plataformas digitais

sdo um canal mais cdmodo, rapido e direcionado entre cliente e empresa, e vice-versa.

Foi questionado aos entrevistados, cujo resultado foi extremamente importante, sobre
a importancia da interacdo nas midias sociais das produtoras de videos de casamento com
seus clientes. Os mesmo responderam que tanto o portfélio profissional como o feedback de
clientes antigos seriam conteudos digitais relevantes. Na pesquisa também foi analisado o
valor do orgcamento proposto pelas produtoras e a satisfacdo dos clientes em relacdo a isso, e
avaliando a situacéo foi visto que a maioria ndo se interessa em orgar esse tipo de servico,
mesmo o desejando em seu casamento, ja a grande parte dos que orcaram estdo satisfeitos

com o valor.

De acordo com a pesquisa, a maioria conhece alguma produtora de videos de
casamentos através das redes sociais, mas apesar de ndo ser grande parte e com pouca

diferenga da maioria, chamou atencdo o fato dos respondentes conhecerem através de
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indicacdo de familiar, amigo ou fornecedor, mostrando que esse seja um aspecto influenciador

do seu comportamento.

O questionario revelou que os entrevistados declaram extremamente importante
contratar uma producdo de video especializada em casamento e os fatores que mais
influenciam na deciséo contratacdo séo a qualidade no servico prestado, o bom atendimento, o
estilo da filmagem e a flexibilidade para pagamento. E uma boa oportunidade de contratar
qualquer fornecedor de casamento com condicdes especiais, é em feiras e eventos do universo
matrimonial, a maioria dos entrevistados desta pesquisa afirmaram que costumam frequentar

esses locais.

Com base no que foi dito, percebe-se que o marketing digital juntamente com o
marketing de relacionamento exerce papel fundamental para comprovar o comportamento do
consumidor e auxiliam as empresas a definir as melhores estratégias, a partir dos habitos de
consumo, que proporcionem lucratividade, visibilidade, diferenciagio no mercado e
alavancagem de vendas. Para manter as acOes de marketing, as produtoras audiovisuais do
segmento de producdo de videos de casamento devem estar em contato com seus clientes para
buscar caracterizar as necessidades e desejos dos mesmos. Como melhorias de crescimento
empresarial das produtoras audiovisuais do segmento de producdo de videos de casamento,
sugere-se a realizacdo de uma pesquisa de mercado, a fim de auxiliar na tomada de decisdes e
de conhecer melhor o seu mercado, seus concorrentes, seu publico-alvo e o seu préprio
negocio. Como também um estudo futuro em relacdo ao servico de producdo de videos de

casamento a partir do olhar das produtoras.
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APENDICE
QUESTIONARIO DE PESQUISA

Vocé esta sendo convidado(a) a participar, voluntariamente, de uma pesquisa sobre
comportamento dos consumidores de producdo de videos de casamentos em Alagoas.

A sua participacdo contribuird para uma melhor compreensao em relacdo ao perfil e habitos
dos consumidores das produtoras audiovisuais de casamento, e da relevancia dessas atividades no
desenvolvimento de competéncias pertinentes para 0 mercado de trabalho. A participacdo na pesquisa
é voluntaria. No inicio do questionéario o participante devera indicar o aceite deste termo, respondendo
“Aceito participar da pesquisa”. Sua participacdo consiste, ao aceitar em colaborar com a pesquisa, e
em responder ao questionario online. Vocé tem a garantia de que a sua identidade serd mantida em
sigilo e os dados da pesquisa poderdo ser utilizados apenas pela equipe de pesquisadores, para fins de
producdes académicas e de validagdo do instrumento. Na divulgacdo dos resultados deste estudo, o
nome de nenhuma pessoa participante sera citado.

Sua participagdo consiste apenas na resposta desse formulario, sendo de extrema importancia
para 0 sucesso desta pesquisa. Para respondé-la, é necessario que vocé dé seu consentimento, sem que
para isso tenha sido for¢ado(a) ou obrigado(a), assim clicando em “Aceito participar desta pesquisa”
na opcdo abaixo. Para acessar o Termo de Consentimento na integra acesse:
https://drive.google.com/open?id=1FOH-UI4whRWVKXrWIRBmBGb7wbMbLaiK.

A qualquer momento, vocé podera recusar a continuar participando do estudo e, também,
podera retirar seu consentimento, sem que isso lhe traga qualquer penalidade ou prejuizo. As
informagdes conseguidas através da sua participagdo ndo permitirdo a identificacdo da sua pessoa,
exceto para a equipe de pesquisa, e que a divulgacdo das mencionadas informagdes so sera feita entre
os profissionais estudiosos do assunto apos a sua autorizagao.

O tempo de preenchimento do formulario é de aproximadamente 5 minutos e as informacdes
coletadas sdo confidenciais, andnimas e com finalidade académica sob a orientacdo do Prof. Dr.
Rodrigo César Reis de Oliveira.

Desde ja, agradeco por sua colaboracdo em dedicar seu tempo para respondé-lo, visto que 0s
resultados desta pesquisa poderdo contribuir para melhor conhecimento sobre o tema. Se, por acaso,
houver interesse de sua parte sobre os resultados da pesquisa, estou & disposicdo no e-mail:
claramoreira01@gmail.com e contato (82) 99606-4821.

Responsavel: Prof. Dr. Rodrigo César Reis de Oliveira
rodrigoreisprofessor@gmail.com

Assistente: Clara Lucy da Gléria Moreira
claramoreira01@gmail.com

Dados do Comité de Etica em Pesquisa Responsavel
comitedeeticaufal@gmail.com
3214-1041

1. Quais midias sociais abaixo vocé costuma acessar quando deseja buscar informacoes a
respeito de algum servico para seu casamento?
() Blogs () Redes Sociais ( ) Sites ( ) Youtube ( ) Outros, qual?

2. Quais redes sociais abaixo vocé utiliza quando deseja buscar informacdes a respeito de
algum servico para seu casamento?
() Facebook ( ) Instagram ( ) Twitter ( ) WhatsApp ( ) Outros, qual?

3. Quanto tempo (em média) por dia vocé utiliza as redes sociais?
() Menos de 10 minutos ( ) 10 — 30 minutos ( ) 30 — 60 minutos ( ) 1 -3 horas ( ) 3 —7 horas
() 7-14 horas ( ) Mais de 14 horas
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4. Vocé conhece alguma produtora de videos de casamentos em Alagoas? Se sim, como
conheceu?

() Indicacéo de familiar, amigo ou fornecedor ( ) Pesquisa por meio fisico (Jornais, Catalogos e

CartBes de Visita) ( ) Pesquisa em sites de busca (Google, Bing, etc) ( ) Redes Sociais ( ) Ndo

conheco ( ) Outro, qual?

5. Paravocé, o qudo importante é a contratacdo de uma produtora de videos de casamento
para a filmagem do seu casamento? Em uma escala de 01 a 05, em que 01 significa “sem
importincia” e 05 significa “extremamente importante”.

Item 1 2 3 4 5

Importancia da Sem Pouco . Muito Extremamente
" : .. . importante . .

Contratacdo importancia | importante importante importante

6. Paravocg, quais dos itens abaixo sdo importantes a respeito dos fatores que influenciam a
sua decisao para contratacdo de um servico de filmagem de casamento para o seu
casamento?

() Atuagdo no mercado ( ) Bom atendimento ( ) Estilo da filmagem ( ) Flexibilidade para

pagamento ( ) Indicagdo de fornecedores ( ) Indicacéo de amigos ou familiares ( ) Preco

() Qualidade no servico ( ) Rapidez na entrega ( ) Tempo no mercado ( ) Outro, qual?

7. Paravocg, o quao importante é que as produtoras de videos de casamentos utilizem as
midias sociais para a interacdo com seus clientes? Em uma escala de 01 a 05, em que 01

significa “sem importincia” e 05 significa “extremamente importante”.
Item 1 2 3 4 5
Uso das Midias
sociais

8. Em sua opinido, quais contetdos sdo importantes em uma rede social de uma produtora de
videos de casamento? Em uma escala de 01 a 05, em que 01 significa “pouco importante” e
05 significa “muito importante”.

Item 1 2 3 4 5

Curiosidades sobre
a producéo de
videos de
casamento

Feedback de
clientes antigos

Portfélio da
producdo de videos
de casamento

Outros

9. Quanto esta o orcamento para a filmagem do seu casamento? Est4 satisfeito(a) com o valor?
E com os beneficios da produtora de videos?

10. Vocé costuma ir a feiras e eventos cuja temética é sobre o universo do casamento?
(') Sim, vou em todas feiras e todos eventos ( ) Sim, mas vou apenas para 0s mais famosos
() N&o, néo tenho interesse ( ) Nao, ndo conheco sobre isso

11. Qual o seu género?
() Feminino ( ) Masculino ( ) Outros, qual?
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12. Qual a sua idade?
() Até 18 anos ( ) 20-25 anos ( ) 26-30 anos ( ) 31 —45anos ( ) Acima de 45 anos

13. Qual a faixa corresponde a sua renda mensal familiar?
() Até R$ 1.000,00 ( ) R$1.000,01 até R$ 3.000,00 ( ) R$ 3.000,01 até R$ 5.000,00
() Acima de R$5.000,00 ( ) Néo possuo renda fixa

14. Em qual cidade de Alagoas vocé reside?
() Arapiraca () Macei6 () Marechal Deodoro ( ) Outra, qual?

15. Jé& casou alguma vez ou sera a primeira vez?
( ) Estou me casando novamente ( ) Primeira vez que me caso

Muito obrigada pela sua colaboragao!



