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RESUMO

Este presente trabalho tem como objetivo estudar e analisar a Teoria DISC
aplicado na rede social Instagram, uma vez que Bonnstetter (1979) descobriu
que fazendeiros tinham caracteristicas Unicas baseada em sua personalidade
presentes em sua fazenda, e ele acabou descobrindo que a forma de consumo
era diretamente influenciada pelo seu perfil comportamental. Com base nesse
estudo, e na ideologia de Walter Longo (2019) de que estamos passando por
uma transicdo de Era, e que se faz necesséario cada vez mais melhorarmos a
forma de comunicacdo com as pessoas, esse estudo traz uma andlise da rede
social Instagram, com o intuito de descobrir se ha elementos caracteristicos do

perfil comportamental presente em cada perfil do usuario na rede social.

Palavras-chave: DISC; Perfil Comportamental; Persona; Rede Social,

Instagram.



ABSTRACT

This present work aims to study and analyze the DISC Theory applied in the
social network Instagram, since Bonnstetter (1979) discovered that farmers had
unique characteristics based on their personality present on his farm, and he
ended up discovering that the form of consumption was directly influenced by
their behavioral profile. Based on this study, and Walter Longo's (2019)
ideology that we are going through an Era transition, and that it is increasingly
necessary to improve the way we communicate with people, this study brings
an analysis of the social network Instagram , in order to find out if there are
characteristic elements of the behavioral profile present in each user profile on
the social network.

Keywords: DISC; Behavioral Profile; Persona; Social network; Instagram
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1. INTRODUCAO

Em 1928, William Moulton Marshton escreveu em seu livro “As Emocdes
das Pessoas Normais”, conceitos para o que viria a se tornar a teoria DISC. A
teoria DISC, de acordo com o autor, € uma classificacdo dos perfis
comportamentais baseada em qualificar as pessoas como ativas e passivas,
em um ambiente favoravel ou antagonista. Marshton (1928) classificou esse
comportamento como “Cominance, Inducement, Submission e Compilance’,
que apds um tempo, foi traduzido para o portugués como “Dominéancia,
Influéncia, Estabilidade e Conformidade”. Por exatamente esse motivo, surge a
sigla DISC, que é a soma da inicial de cada palavra de todos os

comportamentos desenvolvido por Marshton.

ApoOs essa teoria ser divulgada, surgiu o conhecimento de que todas as
pessoas tem um perfil comportamental pessoal predominante com base na
teoria DISC, porém, ndo ha uma forma exata de se medir o nivel dos perfis
comportais descobertos pelo Marshton, ja que ele s6 desenvolveu a pesquisa,
e ndo um método para descobrir qual perfil predomina no comportamento de

uma pessoa.

Entdo com a certeza de que a teoria de Marshton era valida, porém sem
classificar qual perfil era predominante em uma pessoa, Walter V. Clarke
(1948) desenvolveu uma ferramenta que possibilitava descobrir através de
andlises, qual o perfil comportamental era predominante. Seu primeiro teste
havia pesquisas de outros autores, e ndo podia ser classificado como DISC. O
primeiro teste conhecido como DISC foi realizado por John P. Cleaver, (1965)
gue havia trabalhado com Clarke durante o desenvolvimento da ferramenta que
possibilitava descobrir qual perfil comportamental a pessoa tinha como
predominante e uma ferramenta atual desenvolvida com base no questionario

de Cleaver serd utilizada nesse trabalho.

Em 1979, Bill J. Bonnstetter, ap0s ter comprado seu livro As Emocgodes
das Pessoas Normais, comecou a pesquisar sobre como a aparéncia de uma
fazenda poderia revelar os aspectos do fazendeiro que vivia ali.
(BONNSTETTER, 2014, p.9). Sua intencao era descobrir se as instalagbes das
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fazendas tinham relacdo com o estilo comportamental do fazendeiro. Apos
descobrir que podia identificar a personalidade DISC de cada fazendeiro, ele
conseguiu identificar o estilo de compra preferido, e a forma de decisao na qual

0 proprietario tomava ao iniciar um processo de negociacao.

Ana Carolina Rodrigues Spadin e Candice Quincoses (2015) dizem que
as empresas comecaram utilizar as redes sociais, e é benéfico estar presente
nela para se comunicar com o publico e fazer com que a marca se aproxime
mais dos clientes. E sabendo que essa tendéncia estd cada vez mais forte

conforme a tecnologia avanca, € necessario saber como atender as

necessidades do publico de forma mais eficaz. Walter Longo (2019) diz que:

Se até hoje a area de marketing nas empresas analisa os dados dos
consumidores de forma pontual, decide suas estratégias de venda
contemplando ciclos curtos ou imediatos de acgédo, sera preciso rever
esse comportamento. (LONGO, 2019, p. 183)

Sabendo que as pessoas estdo ficando cada vez mais exigentes por
conta do avanco tecnoldgico, e a cultura que vem acompanhando e se
adaptando a essa mudanca, e com a marca cada vez mais presente nas redes
sociais, esse presente trabalho se apropria da Teoria DISC desenvolvida por
Marston (1928), para realizar uma pesquisa com a intencdo em descobrir se na
rede social Instagram, ha presencas de elementos deixado pelo usuario que
facilite uma empresa a descobrir qual o perfil comportamental o usuéario tem, e
entdo, a mesma com base na pesquisa de Bonnstetter (2014) conseguir

melhorar a forma de comunicacdo com o usuario.

Para iniciar essa pesquisa, primeiramente foram entrevistados quatro
usuarios da rede social Instagram, com a intencdo em descobrir se ha
caracteristicas predominantes de cada perfil DISC presente na rede social.
Para isso acontecer, o usuario que foi analisado precisou passar por um
questionario desenvolvido pela empresa W2G Solugbes, com o intuito em

descobrir qual o perfil comportamental baseado na Teoria DISC o usuario tem.
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Apoés a obtencédo do perfil predominante, foi feita uma analise detalhada
em sua rede social com a intengdo em descobrir se h& caracteristicas

presentes em cada perfil predominante.



13

2. TEORIA DISC

Entdo com 35 anos, em 1928, William Moulton Marston publicou em seu
livro “As Emocdes das Pessoas Normais”, conceitos para sua teoria DISC, que
€ uma categorizacdo dos comportamentos pessoais, presente em cada
pessoa, em variaveis graus. Os quadrantes desenvolvidos por Marston, foram:
Dominancia, Persuaséo, Estabilidade e Conformidade. Tal descoberta foi o que
“[...] representam o primeiro passo no desenvolvimento de uma longa e
complicada férmula para ajudar os seres humanos [...]” (BONNSTETTER,
2014, p. 7)

Essa ajuda da qual ele esta falando, é a respeito da compreensao
humana, ja que com essa teoria, ha “[...] a possibilidade de compreender de
forma verdadeira a si proprio [...]. (BONNSTETTER, 2014, p. 7). A seis anos
antes, Marston havia criado um protoétipo que viria a se tornar o primeiro teste
de detector de mentiras. Ha muitos anos antes, ele vinha se interessando na

area do comportamento humano.

Na década de 1910, quase finalizando sua teoria, Marston que estudava
direito e fazia doutorado em Psicologia, desenvolveu sua teoria e um
dispositivo que com o passar do tempo, se tornou conhecido como o poligrafo
moderno. Gracas a sua esposa Elizabeth Holloway Marston, que na época foi
considerada notavel psicéloga norte-americana, deu o incentivo para que
William iniciasse os estudos, quando lhe disse que “sentia sua pressao arterial
aumentar quando ficava brava ou animada.” (BONNSTETTER, 2014, p. 7)

Foi ai que William utilizou essa percepcdo como base para realizar o
teste de pressao arterial sistolica, que foi a base para seu livro The Lie Detector
Test, de 1938, traduzido para o portugués “O teste do detector de mentiras”.
Marston, com essa sua descoberta, estava tdo confiante que apresentou seu
trabalho para o Conselho de Defesa Nacional dos Estados Unidos. Bonnstetter
(2014) afirmou que ele o apresentou como detector de fraudes, durante a 12

guerra mundial.

Marston mais tarde, também tentou inserir esse projeto em outras areas
governamentais, dessa vez, num sistema juridico. Marston que havia feito o

teste em um homem que foi acusado de assassinato acabou convencendo-se
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da inocéncia de Frye em 1922, e com isso, se disp6s a testemunhar o
julgamento dele. Porém o juiz ndo permitiu que Marston desse seu depoimento,
e nem que ele demonstrasse seu medidor de pressdo arterial sistélico.
Bonnstetter afirma que o jari ouviu todos os argumentos a favor e contra a
admissibilidade do teste, e finalmente chegou a conclusédo de que Frye era
culpado, mas de uma acusacao de menor infragdo, que nao fosse necessario o
colocar em pena de morte. Apesar de Marston ter acompanhado de perto todo
0 processo, ele viu que os advogados de Frye questionaram por que o teste
era inadmissivel? Com isso, no ano seguinte apdés a acusacao e Frye ser
condenado em menor instancia, o teste de detector de mentira de Marstn foi
proibido nas cortes norte-americanas, porque ele ndo era 100% preciso. De

acordo com Marston, ele tinha uma precisao de cerca de 97% eficacia.

Talvez essa falta de aprovacdo fez com que Marston mudasse 0 rumo
de suas pesquisas. A experiéncia que ele adquiriu em seus estudos sobre o
aparelho, fez com que Marston seguisse a pesquisa, mas estudando as

emocdes das pessoas.

No ano de 1928, William (1928) que vinha estudando os
comportamentos humanos escreveu um livro cujo nome “As Emocdes das
Pessoas Normais”. Ele escreveu em seu livro conteudos bases para o que hoje
se tornou conhecido como a teoria DISC, e através dessa teoria, ele classificou
0S comportamentos humano em categorias, com diferentes graus. Essa teoria
tem como alicerce o conceito de que as pessoas estao entre dois quadrantes,
classificados como ativos e passivos, em um ambiente favoravel ou

antagonista.

O autor classificou esses comportamentos pessoais nos seguintes
fatores: Dominance, Inducement, Submission e Compliance, que ao traduzir
para o portugués se torna: Dominancia, Influéncia, Estabilidade, Conformidade.
Ent&o conectando as iniciais dos elementos classificado por Marshton, nasce a
sigla DISC.

A teoria DISC que foi desenvolvida pelo psicologo Marston (1928),
analisou quais eram os perfis comportamentais, e os classificou em categorias
DISC, porém, ndo desenvolveu nenhuma ferramenta para descobrir qual era o

perfil comportamental pessoal. Mais tarde o Walter V. Clarke (1948) deu inicio
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a uma ferramenta de analise de perfil comportamental fundamentado na teoria
de Marston (1928), e de outros pesquisadores, que permitia qualificar o perfil
comportamental das pessoas em determinado ambiente. Esse instrumento era
conhecido como AVA — Activity Vector Analysis, e ndo podia ter a sigla DISC
como exclusividade, ja que havia sido utilizado outras teorias englobando sua
ferramenta. Logo em seguida, John P. CLeaver (1965), que havia trabalhado
com Clarke, deu inicio a uma nova ferramenta de andlise de perfil

comportamental baseado somente na teoria de Marston.

A “eficiéncia da ferramenta Disc é reconhecida mundialmente”, por isso
as grandes “empresas” através aplicam esse “questionario com candidatos a
vaga de funcionarios”, isso se da para um melhor aproveitamento e
consequente rendimento do profissional, o teste também pode ser aplicado
individualmente por uma pessoa que deseja realiza-lo, basta para isso

encontrar um profissional capacitado para aplica-lo. (SBCOACHING, 2018).

O objetivo da “metodologia Disc" €& avaliar o perfil dominante “de um
individuo de acordo com o ambiente” a que ele é submetido, Willian (1928) visa
“‘entender" como o ambiente onde o individuo esta inserido pode afetar seu
comportamento, o individuo pode ser “influenciado" tanto por “fatores internos
guanto externos), que provocam impactos em “seus comportamentos [...], os
comportamentos sdo: Dominancia, Influéncia, Estabilidade e Conformidade,
mas nao quer dizer que uma pessoa possua apenas uma “dessas
caracteristicas comportamentais” a teoria DISC tem como “objetivo identificar o
perfil dominante” e ndo moldar as pessoas para que se enquadrem em um
padrao “de comportamento” (SBCOACHING, 2018).

As empresas que fazem uso dessa metodologia tém por objetivo [...]
“identificar o perfil psicoldégicos e comportamentais dos colaboradores e assim
promover o desenvolvimento pessoal na empresa” (SBCOACHING, 2018), com
isso, o rendimento profissional sera satisfatério para ambos, tanto empresa
guanto profissional sdo beneficiados, o colaborador tem a chance de
potencializar duas qualidades, acompanhado de um gestor de recursos

humanos se desenvolvera mais, obtendo um melhor resultado em sua fungéo.

O teste é realizado por meio de um "questionario” que “possui um

apanhado de perguntas sobre caracteristicas pessoais" para “[...] conduzir o
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resultado para uma das quatro matrizes comportamentais. Tem seus
resultados fundamentados em aspectos psicolégicos que permite avaliar o
comportamento das pessoas, considerando seus perfis e padroes dominantes”.
(SBCOACHING, 2018).

As andlises de comportamentos que utilizam "conceitos da psicologia
positiva e da psicologia analitica” difere da metodologia DISC, pois fazem uso
de “outras bases tedricas além das apresentadas por Marston", o que nao quer
dizer que séao ineficientes. Ao determinar a caracteristica dominante em um
individuo é possivel “[...] compreender como ele se comporta em determinadas

situagcbes do dia a dia, conforme o contexto em que estd inserido
(SBCOACHING, 2018).

E valido para que o profissional se aconteca 0 que propicia maior
capacidade de acdo e um melhor desenvolvimento de suas funcbes. Pepe
(2020) afirma que saber lidar com os diferentes perfis de comportamentos faz
um lider de exceléncia, pois se cada pessoa apresenta uma caracteristica
dominante, ndo pode ser tratada da mesma forma que outro perfil, como
Influéncia, estavel ou conforme. Esse é o segredo de uma empresa que
consegue bons resultados, uma lideranca alinhada com a caracteristica

dominante em seus colaboradores (PEPE, 2020).

Essa informacdo no ambito pessoal, gera falta da classificacdo do perfil
comportamental para a comunicagdo com outra pessoa, € como estamos
passando por uma transicao de era, sera necessario cada vez mais melhorar a

forma de comunicac¢do com as pessoas, ja que de cordo com Walter Longo:

Se até hoje a area de marketing nas empresas analisa os dados dos
consumidores de forma pontual, decide suas estratégias de venda
contemplando ciclos curtos ou imediatos de acdo, sera preciso rever
esse comportamento. (LONGO, 2019, p.

Uma maneira de mudar essa forma atual de interacdo, € através de

”»

entender e compreender os perfis DISC, ja que Conhecendo o
comportamento predominante, vocé consegue construir a comunicacado de
influéncia com foco no resultado nas diversas situacBes profissionais e

pessoais.” (MAIS TREINAMENTO, 2015).

A utilizacdo da ferramenta DISC faz com que a “gestdo se torne

eficiente" para o profissional de “Recursos Humanos”, pois o ajuda a resolver
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as situacbes que acontecem no dia a dia de uma forma saudavel, saber
analisar as caracteristicas e definir o perfil do funcionario € um trabalho que
necessariamente tem que ser realizado por profissional com qualificagdo em
gestdo de pessoas, o COACH?, assim o resultado da aplicacéo do teste pode

ser confiavel e ser aproveitado dentro da empresa. (SOLIDES, 2020)

Com esses resultados em mé&os o gestor podera propor “melhores
estratégias nas equipes” para melhor resultado em conjunto, os profissionais
de recursos humanos podem tracar estratégias para um ambiente mais
agradavel e resultado final mais sélido e satisfatério, “pesquisa realizada pela

Page Personnel®

chegou a conclusédo que 9 entre 10 profissionais contratados
sdo desligados das empresas por problemas de comportamento, dai a

importancia da educacéo da metodologia DISC .(SOLIDES, 2020)

A utilizacdo da ferramenta DISC faz com que a “gestdo” se torne
“eficiente” para o profissional de “Recursos Humanos “ pois o “ajuda” a lidar
com as situacdes cotidianas dentro de uma empresa, podendo prever como “os
colaboradores reagem as situacfes e aos desafios” da rotina empresarial,
devido a isso a importancia da precisdo na avaliacdo das caracteristicas para
definir os perfis, ndo pode ser feito por qualquer pessoa, a eficacia do teste é
de vital importancia para o gestor, se a avaliagdo ndo for precisa e um
colaborador for colocado na equipe errada e no setor errado causara

problemas que muitas vezes n&o sdo administraveis.(SOLIDES, 2020)

A aplicacdo do teste DISC associa o perfil do candidato a vaga de
colaborador a necessidade da empresa, os “gestores” tem a oportunidade de
“elaborar treinos" providenciar ferramentas que possam colaborar para um
resultado de exceléncia tanto para a organizacdo como para o0 colaborador,
essa é uma das vantagens em aplicar o DISC, além disso, promove o0

autoconhecimento, que faz com que os colaboradores aprimorem aqueles

'Eo profissional que atua aplicando os conhecimentos que tem e a metodologia do Coaching na vida
pessoal, profissional e empresarial das pessoas. Disponivel em
https://www.ibccoaching.com.br/portal/coaching/o-que-faz-um-coach-2/ acessado 24 de novembro de
2020.

ZA Page Personnel é um dos maiores players mundiais em recrutamento especializado.
Disponivel em https://www.pagepersonnel.com.br/sobre-n%C3%B3s acessado 21 de
novembro de 2020.
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pontos em que ele tem dificuldades, além de poderem ser aproveitados de uma
forma que seus pontos fortes se sobressaia ainda mais, fomentando assim sua
carreira na organizacdo. O gestor pode direcionar os talentos para area
especifica e de necessidade dentro da empresa de acordo com o perfil que foi
revelado pelo candidato entrevistado. Outra importancia € que promove o
desenvolvimento pessoal, através de um trabalho de gestdo voltado para
aquela caracteristica de perfil, ainda estimula um melhor convivio no ambiente
de trabalho uma vez que o colaborador podera ser direcionado para area onde
haja outros colaboradores que complementem a sua caracteristica dominante.
(SOLIDES, 2020)

Para uma boa lideranca como afirma Pepe (2020), o teste também pode
e deve ser aplicado no gestor, assim se definira um perfil de lideranca que
melhor atenda, ndo s os interesses empresariais, mas também promovera um
ambiente saudavel para a realizacdo das tarefas. O ambiente corporativo deve
ser agradavel, uma vez que se passa grande periodo do dia nos locais de
trabalho e para que seja saudavel é preciso que toda a engrenagem esteja em
perfeita harmonia e para que isso seja possivel € necessario a integracdo e a
juncdo dos varios setores. As empresas que fazem uso da metodologia DISC
obtém um resultado satisfatorio. (PEPE, 2020)

Para gestores com os desafios da atualidade ndo adianta contar em sua equipe
“com profissionais extremamente qualificados" que na “pratica” ndo tem um
bom rendimento, a aplicacéo da teoria DISC inibe esse tipo de situac&o pois
encaminhara os profissionais para a area onde pelo seu perfil suas habilidades
serdo melhor desenvolvidas. As possibilidades de uso séo variadas, desde
melhorar a “comunicagao interna", a um melhor desenvolvimento externo.
(CAMARGO, 2019).

Alexandre Ribas (2018) afirma que as pessoas que tém o0s pontos mais
altos no fator dominante, sdo pessoais mais corajosas, que nao se intimidam
com a concorréncia, buscam sempre a vitéria, e sdo muitos exigentes com
resultados. J& quando tem a pontuacdo baixa, elas sdo consideradas mais
cooperantes, e elas sdo menos impulsivas e ansiosas para tomar uma deciséo.

Elas s&o menos competitivas.
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Ainda de acordo com o autor, as pessoas com 0s pontos altos no fator
Influente, s&o pessoas que gostam de conversar e socializar com outras
pessoas. Elas sdo muito convincentes, persuasivas, e comunicativas, e tem um
grande poder de persuasédo. Quando tem a pontuacao baixa, essas pessoas
sdo mais retraidas e pensativas, e ao vender ideias, elas utilizam fatos e
argumentos logicos para o convencimento. Elas sdo mais seletivas com

pessoas que tera um relacionamento estreito.

As pessoas com altos pontos em Estabilidade, sdo pessoas que
atribuem grande importancia a paz, harmonia e tranquilidade, elas sdo serenas
e moderadas, elas preferem relacionamentos com poucas pessoas, de
preferéncia com amigos e familias. Elas possuem uma tendéncia natural para
ouvir e servir. Ja pessoas com menos pontos sdo pessoas que prezam pelas
mudancas, e gostam de arriscar. Essas tém como caracteristicas ser inquieto,

mais ativas, e se adaptam a mudanca com mais rapidez.

Ribas (2018) afirma também, que as pessoas com pontos altos na
conformidade, sdo pessoas que valorizam as regras, que procuram saber o
que é certo e 0 que é errado, e sdo normalmente mais preocupadas. Essas
pessoas tém como caracteristicas ser cautelosas, perfeccionistas, precisas e
disciplinadas. As que tem baixos pontos sdo pessoas que tendem a desafiar as
regras, e ndo gostam de ser ordenados. Tem como caracteristicas ser rebelde

e teimoso por aquilo que querem.

Alguns recrutadores analisam o perfil dos candidatos aos cargos pelas
redes sociais, pois as publicacdes refletem a imagem que o entrevistado passa
para as pessoas. Por isso, quem tem a intencdo de concorrer a uma boa
colocacdo no mercado de trabalho, deve prestar atencdo em como se
comporta nas redes sociais, o teste DISC pode ser realizado através dos varios
softwares que existem, e certamente o recrutador observara nos posts®, o que

o candidato quer dizer, o que transmite atraveés das suas publicagoes.

Desse modo, a fotografia pode dizer muito sobre o comportamento de

guem a publicou ou de quem a repostou, as mensagens subliminares estéo

* Post é o conteldo criado e publicado em alguma plataforma da internet. Disponivel em
https://studiovisual.com.br/marketing/o-que-e-post acessado 26 de novembro de 2020.



https://studiovisual.com.br/marketing/o-que-e-post

20

presentes, por isso o profissional executor precisa ser especializado em gestao
de pessoas, o teste DISC ndo deve deixar duvidas sobre como sera a reagéo

de um possivel colaborador diante de determinada situacdo. (PEPE, 2020)

Para a obtencdo do perfil comportamental predominante baseado na
teoria DISC; € necessario a realizacdo de um questionario, onde, através de

perguntas, € obtido o resultado de em que perfil DISC o usuario se enquadra.
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3. PERSONA aplicado com DISC.

As empresas comegaram a perceber que a presenca na rede social é
necessaria, e elas estdo comecando a criar personas para representar a marca
e conversar com 0s publicos. Ana Carolina Rodrigues Spadin e Candice
Quincoses quer dizer isso quando fala que:

A utilizacéo das redes sociais digitais, tais como: Twitter, Facebook e
Instagram, como ferramenta de relacionamento € uma grande
oportunidade para as empresas, ja que aproxima a marca dos clientes e
proporciona a interacdo com eles. Além do mais, ajuda na criagdo de
produtos e servicos. (SPADIN, QUINCOSES, 2015)

As marcas utilizam das personas para se tornarem mais humanas, e
assim, ter um contato mais direto com o publico. Quando uma marca cria uma
persona, ela passa a interagir de forma mais espontanea e informal com as

pessoas.

As redes sociais como Facebook, Twitter, Youtube, Linkedin e até
blogs de marcas, foram criadas para expressar opinibes e troca de
informagdes. (SPADIN, QUINCOSES, 2015). Com isso, a marca consegue

manter dialogo com os consumidores, e é valorizada pelo publico.

Fabricio Albrecht (2018) diz que para se relacionar melhor com uma
pessoa que se tem intencdo em realizar uma venda, a forma correta € se
conectar com o inconsciente da pessoa. Mas ele explica em sua entrevista
realizada pela CRMThink, que ele ndo estd falando em hipnotizar o cliente,
mas sim, para Se conectar com as necessidades principais, e seus

motivadores.

Bill J. Bonnstetter(2014) afirma que todas as pessoas que estudam o
comportamento humano, tem muito a ganhar com o estudo de As Emocdes,
que pode trazer valiosas informacdes para a vida profissional, como aconteceu
com ele. J& Albrecht (2018) afirma que nosso perfil influencia diretamente no
nosso estilo de tomada decisiva e comunicativa. Por isso tem relagao direta

com nossa forma de compra.
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Contudo, Spadin e Quincoses (2015) diz que “No cenario atual, o
consumidor se tornou o protagonista das organizacdes e as redes estimulam
isso, j& que permitem a exposicdo de suas opinides, suas histdrias e seus
desejos.” Isso se da por conta que o consumidor esta ficando cada vez mais

exigente.

Bonnstetter (2014) contou em seu prefacio no livro As Emocdes das
Pessoas Normais como a Teoria DISC mudou sua forma de trabalho, logo
qguando ele comecou a fazer uma pesquisa sobre como a aparéncia de uma
fazenda poderia relevar aspectos do fazendeiro que vivia por ali. Ele afirma que
a intencao dele era descobrir se o estilo comportamental do fazendeiro atribuia

na forma que eles mantinham a fazenda.

Com isso, ele utilizou do trabalho de Marston (1928) para iniciar seu
trabalho, e avaliava ndo s6 a aparéncia de cada fazenda, mas também
guestionava os agricultores para determinar em qual categoria DISC 0 mesmo
poderia se enquadrar. Com base nessa pesquisa desenvolvida por ele,
Bonnstetter (2014) conta que os fazendeiros que tinham como perfil
predominante CONFORMIDADE, podiam ser facilmente identificados através
da organizacdo que eles tinham com a fazenda. Mantinham o gramado bem
caprichado, es depdésitos de lixo bem arrumados e em ordem, e as estradas

eram bem cuidadas.

Bonnstetter (2014) também fala que os fazendeiros que foram
classificados com o perfil predominante INFLUENCIA, eram facilmente
identificados pela aparéncia desordenada de suas propriedades, com pilhas de
lixo esparramadas pela fazenda, e edificios espalhados e descascando. Ele
também conta que os fazendeiros com Alto DOMINANCIA, sempre tinham os
maiores equipamentos, e as maiores colhedeiras agricola. Para obter esse
resultado, foi necessario entrevistar mais de 200 agricultores, e ap0s essa

pesquisa, ele passou de fato a acreditar na teoria DISC de Marston.

Entdo com base na Teoria DISC, Albrecht (2018) diz que: “pessoas com
o perfil DOMINANTE sao rapidas, geralmente decididos e querem revolver tudo
na hora. Com estes, um estilo de negociacado mais focado, direto e sem rodeios
é fundamental para o sucesso”. Ele também fala sobre pessoas com perfil

INFLUENTE, que na hora de efetuar a venda, é mais eficaz chegar com uma
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abordagem mais dialogada e receptiva, se for possivel, focar mais nas

sensacdes que ela sentira.

Albrecht (2018) também diz que pessoas com o perfil ESTAVEL, estara
mais préximo do vendedor se ele lhe oferecer seguranca, paciéncia e
credibilidade. Pessoas com esse perfil geralmente focam mais na experiéncia
de uso do produto, se preocupando mais em obter um produto de baixo risco.
Ele também afirma que pessoas com o perfii CONFORME, séo clientes mais
exigentes no momento da compra. Uma abordagem bem detalhada, com o
maximo de informacdes e principalmente garantia, pode fazer a diferenca entre

vender ou ndo vender.

Entdo com base nesse resultado, Bonnstetter (2014) descobriu que
poderia determinar o estilo de compra preferido (que na maioria das vezes,
eram baseadas em alguém da mesma categoria DISC) de cada fazendeiro, e a
forma que eles tomavam decisbes sobre comprar algum produto. Em outras
palavras, depois dele entender como funcionava esse processo, ele poderia
desenvolver uma estratégia para realizar vendas de forma mais eficaz para as

pessoas.

Entdo se antigamente o processo de venda era centrado no gosto do
vendedor, agora com essa descoberta, as vendas sao focadas e destinadas

aos compradores, com base no perfil comportamental do mesmao.

Albrecht (2018) explica que o que motiva ele a efetuar uma compra pode
nao ser 0 mesmo que motiva a outra pessoa. Por isso ele efetua suas vendas
baseados nos comportamentos DOMINANTE, INFLUENTE, ESTAVEL E
CONFORME, ja que cada um ¢é influenciado por uma emocdo primaria

existente de cada pessoa.

Bonnstetter (2014) ainda afirma, que num processo de venda, tem que
tomar muito cuidado com a forma em que se vai abordar um cliente. Ele explica
dizendo que quando um vendedor vai iniciar um discurso de venda para uma
pessoa com o perfil predominante CONFORMIDADE falando que o seu
produto é langcamento, e o melhor do mercado, ele ja comeca perdendo venda.
Pois uma pessoa com o perfl CONFORMIDADE nunca compra produtos

novos, pois eles ndo sdo comprovadamente confiaveis, e é exatamente iSso
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que eles preferem. Por isso eles deixam que as pessoas com o0s perfis
predominantes DOMINANTE e INFLUENCIA comprar o produto antes, para
eles testarem sua confiabilidade, e assim, eles podem investir seu tempo e

dinheiro.
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4. METODOLOGIA DE ANALISE

Sabendo que Bonnstetter desvenvolveu técnicas e metodologias para
melhorar a eficiéncia em suas vendas para fazendeiros em 1979, baseando
nos perfis comportamentais desenvolvido por William M. Marston, classificado
como DISC, esse presente trabalho tem como objetivo em identificar se
usuarios da rede social Instagram também deixam elementos visiveis em seu

perfil, assim como os fazendeiros deixam em sua fazenda.

Para isso, foram selecionadas 4 pessoas para participaram dessa
pesquisa. Essas pessoas realizardo o primeiro teste para obter o resultado de
qual perfil comportamental baseado na Teoria DISC ela tem como

predominante.

Para conseguir realizar um teste com precisao, e entdo descobrir qual o
perfil comportamental das pessoas que foram selecionadas para participarem
do teste, foi utilizado um teste desenvolvido pela empresa W2G Solucdes!,
disponivel http://w2gcursos.com.br/sistema/ onde nesse teste, a pessoa
selecionada responde 10 perguntas, onde em cada uma existem 4 alternativas
disponiveis. Todas as respostas sao assertivas, ndo existem respostas certas
ou erradas, e todas elas devem ser respondidas pelo entrevistado através de
nameros, sendo o numero 4 representa a alternativa que mais identifica o

entrevistado, e 0 nimero 1, representa a alternativa que menos identifica ele.

Em cada alternativa, ha somente a possibilidade de marcar a resposta
com um apenas um nuamero do 1 ao 4, ndo permitindo a repeticdo do mesmo
namero para a resposta seguinte. Fazendo assim, cada alternativa tem apenas
um numero que mais se adeque a emocao que a pessoa entrevistada tem.
Através dessa pesquisa, a precisdo do teste se valida pelo do resultado gerado
pelo meio das questdes que mais representam o entrevistado. Veja na Figura 1

como é o mecanismo de questéo representada pelo site.
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Figura 1 - Perfil Comportamental.

PERFIL COMPORTAMENTAL

Fonte: http://w2gcursos.com.br/sistema/

O resultado da pesquisa € disponivel quando as 10 lacunas sé&o
preenchidas com todos as quatros respostas, e através dessas respostas, €
disponibilizado o resultado de qual perfil comportamental o usuério avaliado

tem como predominante, com maior precisdo, como € mostrado na Figura 2:
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Figura 2 - Resultado do teste.

OBRIGADO POR RESPONDER NOSSO
QUESTIONARIO, VEJA AQUI O RESULTADO!

Domindncia: 29
Influéncia: 32
Estabilidade: 18

Conformidade: 21

Dominancia Estahilidade
Influéncia Conformidade

Fonte: http://w2gcursos.com.br/sistema/

Como presente na imagem, percebemos que ndo ha apenas um perfil
presente, pois, todas as pessoas tém todos esses perfis presentes em seu
comportamento no dia a dia, porém, um € mais predominam que o outro. Para
o desenvolver dessa pesquisa, sera utilizado como base o perfil predominante
classificado pelo resultado da pesquisa da W2G Solugdes!, com o perfil que
maior pontuar no questionario, como exemplo, no caso da Figura 4, o perfil

gue mais pontuou, e foi predominante, foi o perfil comportamental influente.



28

Nesse caso, o perfil pessoal na rede social Instagram que sera
analisado, terd como base o perfil comportamental de seu usuario classificado
como influente, j& que essa foi a classificacdo disponivel em seu perfil pessoal.
Para efetuar a analise do perfil na rede social, serdo analisados 0os minimos
detalhes, desde composicdo fotografica, tipos de postagens, cores
predominantes, legendas fotograficas, frequéncia de postagem, stories, e
conteudo publicado.

Vale levar em consideracédo, que os perfis analisados na rede social, sdo

perfis pessoais, e nao profissionais, pois ha uma diferenca entre esses perfis.

Um perfil profissional tem como objetivo apresentar produtos e servicos
prestados por tal empresa, como exemplo, o perfil de um fotografo € utilizado
para servicos (disponivel na Figura 3 e 4). Ele divulga em sua rede social
informacdes sobre seus produtos, servigcos prestados, portifolio etc. Um perfil
profissional contém informacfes voltadas para apresentacédo, e vendas. Por
isso tem mais ferramentas e formas de entrar em contato, mais informacdes
sobre servicos, opcdes e fungbes personalizadas voltadas para vender seu

produto.

Vale lembrar que cada empresa personaliza, e divulga seus produtos da
forma que eles montam suas estratégias. No Instagram, os perfis profissionais
sao livres para trabalhar da forma que quiser, pois eles funcionam da mesma
forma do perfil pessoal, entdo cada empresa tem como configurar sua pagina
de acordo com sua identidade visual, e publico-alvo. O que diferencia um perfil
pessoal de um profissional, sdo as ferramentas disponiveis na rede social para

uso profissional, que ajudam impulsionar e alavancar suas vendas.
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Figura 3 - Perfil profissional no Instagram.

m3

igoliveira__

104 1.568 278
Publicagées Seguidores Seguindo
Igor Oliveira

- Rio de Janeiro
- Faga seu orgamento por DM

£ do por iza_alvesnutri, paolafernanndes e
outras 18 pessoas

Ver tradugao

Seguindo v Mensagem Emaill

Works Local Me Nov

Sortelos

Fonte: https://www.instagram.com/igoliveira__/?hl=pt-br

Vale observar que os perfis profissionais ndo tém uma forma a ser
seguida, ele é montado de acordo com o gosto, a proposta da empresa, a

identidade visual, seu publico-alvo, e sua estratégia de marketing.

Outro quesito a ser falado, as publicagbes s&o feitas com a intengéo de
apresentar seus produtos, assim, seu publico consegue ver e identificar como é

a gualidade de seu produto/servico, e ndo precisa ficar pedindo para que o
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prestador do servico figue enviando fotos, ou portifdlios para que o cliente

consiga ter acesso a tal produto.

Figura 4 - Publicacdes do perfil profissional.

all vVivo = 11:31

< igoliveira__

Local Me Sorteios Novid

Fonte: https://www.instagram.com/igoliveira__/?hl=pt-br

A figura 4 mostra como sdo apresentados os produtos divulgados pelo
profissional de fotografia Igor Oliveira, e através delas, o seu publico-alvo

consegue visualizar a forma que ele trabalha, e consegue entrar em contato
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com facilidade com ele apenas utilizando das ferramentas disponiveis na rede

social.

Vale lembrar, que alguns dos entrevistados tem mais de um perfil no
Instagram, porém, somente um costuma ser para uso pessoal, pois 0s outros
sdo voltados para empresas, portifdlios e até apresentacdes. Para o trabalho
ser desenvolvido com mais precisdo, os perfis analisados serdo apenas 0s
perfis sociais de uso pessoal, aquele que o entrevistado usa como forma de
apresentar a si proprio, e ndo os que usam profissionalmente, para vender, ou

apresentar algum produto.

Um perfil pessoal na rede social do Instagram (disponivel na Figura 5),
geralmente é o perfil onde a pessoa na maior parte do tempo (ndo € uma regra
obrigatéria), posta videos e fotos sobre o que estd fazendo, coisas que gosta
de fazer, assuntos que elas gostam de conversar, duvidas que tem sobre

algum tema, e etc...

Figura 5 — Perfil pessoal no Instagram.
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3

igorot__

5.895 996

acbes Seguidores Seguindo

ol « Publicidade
Seqguido por oitalox, mairamarques2 e outras 30
pessoas
Ver tradugdo

Mensagem

Fonte: https://www.instagram.com/igorot__/?hl=pt-br

Como se pode ver na Figura 5 e 6, o perfil pessoal € preenchido por
informacdes da vida pessoal do usuario, desde a profissdo que ele exerce, qual
area ele trabalha, qual local ele vive, se é estudante, coisas que gosta de fazer,

hobbies, se gosta de animais, se tem algum bichinho de estimacéao, etc...

Figura 6 — Publicacfes do perfil pessoal.
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all vivo = 11:31

< igorot__

Homescree... Places Me Beach Family/

Fonte: https://www.instagram.com/igorot__ /?hl=pt-br

N&o é uma regra o usuario colocar todas essas informacgées, o perfil é
pessoal, e cada usuario personaliza da forma que quiser, e que mais se
agrada, com as informacfes que ele acha que deve ser disponivel para quem
quiser seguir. O perfil pessoal ele tem uma fungdo exclusiva que nao é
presente no perfil profissional, sendo assim, o usuario consegue deixar sua
conta privada, fazendo assim, s6 consegue acessar as informagdes postada no
perfil pessoal, o usuario que for liberado pelo proprietario da conta. Vale
lembrar que todas as contas da rede social de cada pessoa analisada nessa

pesquisa ja estdo sendo seguida pelo pesquisador, por isso, 0 proprio tem
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acesso a todas as informacdes, fazendo assim, ha a possibilidade de ele

analisar o perfil pessoal do usuério.

A diferenca que o perfil pessoal e o perfil profissional tém, € que o perfil
pessoal o usuario tem mais liberdade para postar o que quiser, ja que ela posta
coisas sobre sua vida pessoal. J& no perfil profissional, o usuario ndo pode
postar muitas coisas que fujam do contesto que sua empresa/marca produz,
pois pode ser que seu publico-alvo ndo se contente com tal postagem, e acabe

gerando engajamento negativo para sua marca.
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5. ANALISE DO INSTAGRAM

Mariana Vassallo Piza (2012) diz que a rede social Instagram surgiu em
2010, e foi desenvolvido com a intencéo de resgatar a nostalgia do instantaneo.
PIZA (2012) afirma que o Instagram surgiu a partir de uma simplificacdo de
outro aplicativo, [...] cuja proposta inicial era a de uma rede social que
agruparia varias funcdes, onde os usuarios poderiam compartilhar a sua

localizac&o, imagens, videos, planos para o final de semana, etc.” (PIZA, 2012,
p.7)

No Instagram, € possivel curtir e comentar cada publicacdo postada na
rede de seguidores do usuario, dando a possibilidade de transmitir mensagens
mais ageis e dindmicas, suprindo a expectativa dos usuarios que buscam uma
forma de comunicacdo objetiva, direta e instantanea. (ALVEZ, MOTA,
TAVARES, 2018, p.26)

Sabendo que o Instagram vem ganhando forca no Ciberespaco®,
(ALVEZ, MOTA, TAVARES, 2018, p.29), esse trabalho busca analisar
caracteristicas que seus usuarios deixam presentes nela, para saber se, assim
como Bonnstetter(2014) descobriu que os fazendeiros analisados exibiam em
suas fazendas caracteristicas que eram facilmente diagnosticado como um
perfil DISC, e ele sabia através desse perfil como seria a forma mais eficiente
de abordar o fazendeiro para realizar uma venda de algum produto; Esse
trabalho busca analisar a rede social Instagram, para saber se ha presenca de
elementos que favorecam a pessoas descobrir qual o perfil comportamental
DISC do usuério, para assim, ter mais eficiéncia na abordagem com os

usuarios.

Para isso, sera feiro um questionario para saber qual o perfil DISC
predominante com 4 usuarios do Instagram, e logo em seguida, sera feita uma
analise detalhadamente sobre o perfil na rede social. Para manter a integridade

das pessoas envolvidas nessa pesquisa, e a privacidade dos mesmos, esse

4 ciberespaco é o conjunto de rede de computadores na quais todo o tipo de informac&o é circulado.
Disponivel em https://www.estudopratico.com.br/entenda-o-que-e-ciberespaco-e-como-surgiu-a-
expressao/ acessado 24 de novembro de 2020.



https://www.estudopratico.com.br/entenda-o-que-e-ciberespaco-e-como-surgiu-a-expressao/
https://www.estudopratico.com.br/entenda-o-que-e-ciberespaco-e-como-surgiu-a-expressao/
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presente trabalho classificara os entrevistados como USUARIO X, sendo que o
X representara um numero para designar de qual pessoa se trata a pesquisa
do perfil comportamental, e de qual perfil na rede social Instagram est4 sendo
analisada, fazendo assim, melhor entendimento na hora da leitura do presente
trabalho. Como exemplo, vamos citar uma pesquisa feita com a USUARIO 100:
Esse usuario apos realizar o teste do perfil comportamental com base na teoria
DISC, foram diagnosticados com o comportamento predominante “Influencia”

(exemplo da imagem 4), o resultado como € andnimo, sera apresentado em
forma de imagem nessa pesquisa, porem quem realizou, e o perfil na rede
social Instagram, serdo andénimos, e nao serao divulgados no trabalho, apenas
uma analise profunda desenvolvida pelo pesquisador desse trabalho, ja que,
com base no resultado do perfil comportamental do usuario, qualguer uma
pessoa tera acesso a informacdes e conteudos profundos sobre uma pessoa, e
isso nas méaos de quem tem mas intencbes, pode acabar comprometendo a
integridade mental e fisica de pessoas que sdo expostas nesse trabalho. Por
exatamente esse motivo, sera apresentada apenas o resultado da pesquisa
DISC, e a andlise profunda do comportamento do usuario na rede social, sem

colocar em vigor, e sem expor, em nenhum momento, 0 usudrio entrevistado.

5.1 Anélise do Usuéario 1

O primeiro usuario entrevistado, que sera classificado de acordo com as
normas estabelecidas nesse trabalho, como USUARIO 1, ap6s realizar o teste
de perfil comportamental disponivel no site do W2G Solucdes, deu como
resultado da pesquisa do comportamento social baseado na teoria DISC, como

o perfil predominante classificado como Dominancia. (Figura 7)

Figura 7 — Teste realizado pela pessoa 1.
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0422 @ 4@
OBRIGADO POR

RESPONDER NOSSO
QUESTIONARIO, VEJA
AQUI O RESULTADO!

Dominancia: 29
Influéncia: 22
Estabilidade; 24

Conformidade: 25

Dominancia Establlidade
influencia Conformedade

Fonte: Captura de tela enviada pelo USUARIO 1.

Apbs entrar em seu perfil na rede social Instagram, pode perceber que, 0
usuario nao tem um habito frequente de postagem, ele posta contelido sem um
cronograma a ser seguido, porém, as publicacdes que sdo postadas através de
sua rede social sdo muito a ver com atividades e conquistas que o usuario tem.
Como exemplo, ha postagem do mesmo praticando esportes, e logo em
seguida, segurando troféus e medalhas, demonstrando que ele tem forca e
determinacdo no que faz, e no que busca fazer. Também €& notavel as
postagens com amigos e pessoas que ele admira, mostrando momentos que

esta sendo vivenciados, e como ele esta aproveitando tal momento, como por
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exemplo, foto dele na praia, seguido de um video dele andando de bicicleta na

orla da praia.

Suas publicacdes que expde algumas atividades fisicas sdo seguidas de
legendas motivacionais, do tipo “Foco e determinacéo, nunca foi facil, mas
sempre foi possivel”’, e as seguidas de pessoas que ele admira sdo seguidas
de legendas do tipo: “espelhe-se em pessoas de sucesso”, logo € perceptivel
que além dele ter algumas frases e argumentos que o inspiram, ele compartilha
com a mesma motivacao para que seus seguidores e circulos sociais possam

se abdicarem do mesmo incentivo.

Seu perfil pessoal ndo costuma ser organizado, pois ele publica o que
quer, na hora que da vontade, e ndo necessariamente segue uma ordem
cronolégica para isso, entdo visualizando seu perfil na rede social, percebe
notavelmente desorganizacdo em relacdo ao tipo de foto e video publicado, e
ndo ha uma preocupacdo com a padronizacdo de cores envolvidas em suas

postagens.

Suas fotos tiradas, ndo tem uma preocupac¢do com angulacédo, e com
composicao fotografica, nem com o que aparecera na foto, ele se preocupa em
mostrar mais o0 real, e natural, do que mostrar algo mais estudado e
manipulado. As fotos séo tratadas com cores mais natural da camera, sem
muito contrastes e muita saturacdo, apresentando apenas 0 registro do

momento sem manipulagéo.

Percebe-se também que ndo h& presenca na descricdo de seu perfil,
qgue é um local onde o usuario de rede social tem livre arbitrio para escrever
alguma mensagem que bem quiser. No caso da pessoa 1, esse espaco nao foi

preenchido com nada.

Os conteudos que séo publicados nos stories geralmente tem a mesma
pegada do conteudo que sdo publicados no perfil pessoal. Percebe-se que ndo

€ postado conteudo todos os dias, porém, quando postado, sdo geralmente
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atividades que o mesmo esta fazendo, ou ira fazer, e imagens com frases

motivacionais.

5.2 Andlise do Usuario 2

Ja 0 USUARIO 2, que também foi classificado, de acordo com o W2G
Solugbes, como perfil dominante, apresentou algumas caracteristicas
semelhantes, porém, foi notado alguns elementos que estdo presentes nesse

perfil, que no perfil do USUARIO 1 n&o estava presente.

Figura 8 — Teste realizado pela pessoa 2.
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Fonte: Captura de tela enviada pelo USUARIO 2.

No perfil da rede social Instagram do USUARIO 2, foi notado que
também ndo ha uma frequéncia correta de postagem dos conteudos,
aparentemente o dono do perfil posta seus conteidos simplesmente quando
quer, e sem se preocupar em manter o Instagram sempre atualizado. Também
ndo ha uma organizacdo nas publicacdes postadas, pois percebe-se que
apenas é postado os conteudos mais na hora, sem muito tratamento de

imagem, ou edicao.

O contetdo publicado pelo USUARIO 2, tem muita semelhanca com as
publicagdes do USUARIO 1, ja que as postagens geralmente s&o da propria
pessoa, ha também fotos dela mostrando alguma conquista que ela realizou
durante um momento de sua vida, e também ha fotos dela com alguns amigos
e familiares presentes. Diferente do USUARIO 1, o USUARIO 2 ndo publicou
em seu perfil, frases ou textos motivacionais, porem em seus stories, foi
constatado publicacbes com frases motivacionais, feitas com uma frequéncia

maior do que as publicacdes postadas em seu feed.

As legendas de suas publicacdes postadas em seu feed, geralmente sé&o
preenchidas com emojis que reforcam alguma caracteristica presente na
postagem. Por exemplo, uma foto dessa pessoa se formando, foi apresentado

um emoji de um capelo.

Na descricido de seu perfil, o USUARIO 2 fez uma descricédo
apresentando uma referéncia de um artigo religioso, sendo mais preciso, o livro
de “‘Romanos 8:38-39”. Ela também colocou algumas de suas formacgdes

académicas presentes, como sua area de atuacédo no mercado de trabalho.

Suas fotografias ndo seguem uma regra de composicéo, sao fotografias
apenas registrando um momento vivenciado, sem se preocupar com
composicdo fotografica, angulos da fotografia, ou edicdo e tratamento de

imagem, e leva uma edi¢cdo mais vintage, com as cores mais opacas e menos
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contrastadas. Suas fotografias tém preocupacdo em mostrar apenas para um

momento que foi vivenciado, sem se preocupar com 0s minimos detalhes.

5.3 Anélise do Usuario 3

O terceiro Usuario entrevistada para desenvolver esse trabalho,
apresentou o perfil DISC predominante como Influéncia, como apresentado na

Figura 9.

Figura 9 — Teste realizado pelo USUARIO 3.
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Fonte: Captura de tela enviada pela Usuéario 3.

No perfil da rede social presente no Instagram Do usuario 3, percebe-se
que ela ndo liga muito para o conteudo que é publicado. Seu perfil € carregado
com fotos proprias, fazendo diversos tipos de poses, e curtindo coisas que esta
vivenciando em tal momento, como andando na areia da praia, sentado na

piscina, curtindo festas, etc...

Suas publicacdes ndo séo postadas de qualquer maneira, pois ela segue
uma combinacao de cores, para que seu perfil figue mais organizado, e mais
agradavel visualmente. Suas fotos sdo carregadas de poses, e com uma
composi¢cdo de imagem mais estudada, pois ha fotos onde ela mostra mais o
local onde esta, e ha fotos que est4 apenas ela como destaque principal em
algum local fazendo uma pose. Seus stories geralmente sdo videos mostrando
os lugares onde ela esta, ou para onde ela esta indo, preenchido com uma
musica ao fundo, representando como ela esta se sentindo no momento em
que foi publicado, ou mostrando como aquela musica representa tal lugar. Por

exemplo, musicas animadas em stories na praia.

Suas fotos sdo compostas com cores quentes, e bem saturadas,
passando uma imagem de pessoa alegre, que gosta de calor, e de diversdo. E
a mesma posta muitas fotos alegre, sorridente e divertidas. A descricdo de seu
perfil € apenas uma frase escrita “O infinito € meu patamar”’, e ndo tem
informacgdes sobre formacdes académicas, cidade onde mora, e qual profissdo

a mesma segue.

Algumas de suas publicagbes vem acompanhada de textos nas
legendas, como textos auto descritivos, como exemplo, textos se auto
parabenizando, contando alguma historia, ou mensagem a respeito de si
propria. Outras publicacbes vém acompanhado de alguns emojis, do tipo,
rostinho feliz, ou estrelas etc. sdo emojis apenas para complementar a foto, e a

publicacdo nao ficar sem descricao.
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Em seu perfil, as publicacbes geralmente sdo postadas todas as
semanas, ndo tem um dia ou uma ordem especifica, porém, percebe-se que ha
uma frequéncia de postagem maior do que os perfis Dominante estudado
nesse presente trabalho.

5.4 Andlise do Usuario 4

No caso do quero usuario que fez o teste de perfil comportamental da
W2G Solugbes, como apresentado na figura 10, foi classificado com o perfil
DISC predominando como Conformidade.

Figura 10 — Teste realizado pelo usuario 4.
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Fonte: Captura de tela enviada pelo usuario 4.

Analisando o perfil na rede social Instagram, pode perceber-se que, em
seu espaco destinado a descri¢cao do perfil, contém informacdes do local onde
0 usuario vive, logo seguida da profissdo que o mesmo exerce, e também

contém informacdes de qual curso, ou area de estudo a usuario 4 atua.

Suas publicacdes sdo uma mescla de fotos do usuéario, com fotos dos
usuarios com pessoas préoximas ao seu circulo social, como amigos e familias,
e também ha bastante fotos de locais onde 0 mesmo esteve, ou gosta de estar.
Em seu perfil, existem dois tipos de fotos que diferenciam a forma com que ele
aparece nas publicacdes: a primeira é apenas ele como objeto central,
mostrando ele como o foco principal da fotografia; e a segunda € foto dele
presente em algum local, ou ambiente, mostrando que ele realmente esteve em

tal localizagao.

Percebe-se que h& uma organizacdo das suas publicacdes bem
projetada em seu perfil; todas as fotos seguem uma linha Unica de edi¢do de
cores, criando uma identidade visual presente no seu estilo de edigdo. Assim,
causa uma certa harmonia ao usuario que estd visitando seu perfil, e
apreciando suas publicacBes através da pagina principal do perfil da Pessoa 4.
Sua timeline® é em maior parte do tempo é composta por fotos dele, uma foto
de algum local, e uma outra foto dele, fazendo assim, uma organizagao, e uma

sequéncia de fotos que caracteriza seu perfil de forma Unica e criativa.

Suas fotografias sdo bem planejadas, pois ha uma composicdo
fotografica mais trabalhada, como enquadramento correto para apresentar o
objeto principal da imagem. Por exemplo, quando ele quer apresentar apenas

ele, ele somente se enquadra como plano principal. Quando ele quer

*Timeline é uma palavra em inglés que significa "linha do tempo", na lingua portuguesa. O termo
timeline é bastante conhecido entre os usuarios das redes sociais na internet, como o Facebook, Twitter
e Instagram. ... A "linha do tempo" (timeline) aparece na pagina inicial na maioria dos sites e aplicativos
de redes sociais. Disponivel em https://www.significados.com.br/timeline/ acessado 20 de novembro de
2020.
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apresentar ele no ambiente, ele se enquadra na regra dos tercos, ou em plano

central, porém com destaque maior para o ambiente.

O tratamento de cor presente em suas fotografias € mais trabalhado, e
€ notavel o gosto pelo estilo fotografico, com forte presenca do amarelo em
suas fotos. O usuério edita suas imagens com um estilo mais vintage, porém
com bastante saturacdo em suas fotografias, passando a imagem de um

momento alegre, e feliz.

As legendas que vem presente em suas publicacdes, geralmente s&o
uma acao que contextualiza a publicacdo. Por exemplo, uma foto em que ele
postou com uns amigos, na descricdo ele escreveu “amigos que a
comunicagao me deu”, fazendo assim, sentido pelo qual aquela foto esta sendo

publicada, e por qual motivo ele os considera amigos.

N&do ha uma frequéncia correta de postagem, ele geralmente publica
contetidos quando esta com alguém, ou fazendo algo diferente. Uma coisa que
foi bem perceptivel, € que quando o usuario esta realizando algo diferente, ele

publica varias fotos durante a semana daquele mesmo dia.

Seus stories sdo 0s momentos registrados durante alguma acdo em que
0 usuario 4 esta fazendo, ou local no qual a pessoa esta presente, reforcando o
contesto de suas publicacbes, que geralmente sdo publicados durante o

decorrer da semana.
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6. CONCLUSAO

Apos o presente estudo, com a analise dos perfis estudados e avaliados,
pode perceber-se que ha presencas de alguns elementos sim, caracteristicos
de cada perfil comportamental predominante. As caracteristicas presentes na
qual foram descobertas nesse presente trabalho foram: Com base no estudo
aplicado, percebe-se que, o usuario cujo tem o perfii DOMINANTE como
caracteristica predominante, sdo pessoas onde, geralmente ndo tem muita
preocupacdo com a organizacdo de seu perfil na rede social, porem eles
postam conteddos que apresentam suas batalhas no dia a dia, e também
postam conteudos mostrando suas conquistas, ou desafios que 0s mesmos

estao enfrentando no dia a dia.

Ja o perfil comportamental INFLUENCIA, apresenta como caracteristica
uma pessoa mais extrovertida, onde gosta de aproveitar mais 0 momento em
que esta vivenciando, passando uma imagem mais descontraida, alegre e
divertida. Também sem se preocupar com a organizacao de seu perfil, ela tem
uma preocupacdo em editar suas fotos, com cores mais vivas, e mais

vibrantes.

O perfil comportamental Conformidade apresenta algumas
caracteristicas Unicas também, como uma organizacdo bem trabalhada em seu
perfil, com um tratamento de cor mais personalizado, criando uma identidade
visual unica para seu perfil na rede social. Seus conteidos também sédo bem
mesclados, mostrando quais sdo suas conquistas, e onde esse usuario estava

presentes nos ultimos dias.

Percebe-se que através somente da fotografia expostas no Instagram,
nao é possivel descobrir qual o perfil comportamental DISC através delas,
porém, com 0 conjunto de elementos apresentados, e expostos em suas redes

sociais, € bem provavel que o usuario possa descobrir qual perfil predominante
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a pessoa que esta sendo observada possivelmente pode ter. Com base nessa
pesquisa e nos resultados na qual ela forneceu, chegou-se a conclusao de que
€ possivel sim descobrir qual o perfil comportamental predominante baseado
na teoria DISC através da rede social Instagram, porém, € necessario a
realizacdo de uma pesquisa com maior quantidade de pessoas, para fazer

necesséario a validacdo dos testes, com base na porcentagem de pessoas

entrevistadas e analisadas.

Contudo, a presente pesquisa ndo se encerra por aqui, € com base no
que foi apresentado, abre novas possibilidades para auxiliar futuras pesquisas
sobre o objeto DISC.
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