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RESUMO

O presente artigo tem como finalidade discorrer sobre a publicidade na rede Internet. Um tema atual
que vem ganhando atencdo das empresas, por se tratar de economias em publicidade. Essa nova
ferramenta vem para tirar proveito das capacidades dos recursos informaticos para contribuir com a
divulgacdo dos produtos/servicos na internet. A internet € um novo campo de relagdes com 0s
clientes, pois se trata de uma nova interacdo das pessoas, isso no mundo todo e simultaneamente. O
Marketing Viral € o modo mais barato e eficiente de se colocar o nome de uma marca na boca de

todos e transformar consumidores potenciais em compradores reais.
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ABSTRACT

This article aims to discuss advertising on the Internet. A current issue that is gaining attention of
enterprises, because it is economies in advertising. This new tool is to take advantage of the
capabilities of computer resources to contribute to the dissemination of products / services on the
Internet. The Internet is a new field of customer relations, because it is a new interaction of people,
this worldwide simultaneously. Viral Marketing is the most inexpensive and efficient way to put a

brand name on everybody's lips and turn potential customers into actual buyers.
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1 INTRODUCAO

O marketing viral refere-se a técnicas de marketing que tentam explorar redes sociais
preexistentes para produzir aumentos exponenciais em conhecimento de marca, com pProcessos
similares a extensao de uma epidemia.

O marketing viral é uma das estratégias que mais se sofisticam com a disseminagéo do uso
dos meios digitais. A interatividade e convergéncia de midias tornam a criagdo de campanhas virais
ainda mais instigante, e abrem um leque de possibilidades bastante interessante para todas as
necessidades.

A denominagdo "viral" advém do muito conhecido "virus de computador” devido o
marketing viral apresentar caracteristicas semelhantes, pois o objetivo desta técnica é criar uma
epidemia com a finalidade de infectar pessoas (disseminacdo de conteido) por meio de redes sociais
ligadas a internet, ou seja, fazer com que a mensagem seja espalhada entre amigos ou pessoas que
tenham algum tipo de relacionamento via internet.

Muitas empresas ja divulgam seus produtos e servigos na Internet nos dias atuais, fazendo
deste meio de comunicacdo um aliado. No entanto a grande maioria destas organizacdes tem uma
presenca pouco significativa, ou seja, ndo exploram o principal atrativo deste tipo de midia: a

interatividade, o relacionamento com o consumidor.

2 ANTECEDENTES HISTORICOS DO MARKETING E SEU CONCEITO

O marketing surgiu através da necessidade das industriais em administrar a nova realidade
oriunda da Revolugéo Industrial, que causou uma transformagao de um mercado de vendedores para
um mercado de compradores. Neste estdgio o marketing ainda é inseparavel da economia e da
administracdo classica, pois inicialmente sua preocupacdo era puramente de logistica e
produtividade, com o intuito de maximizacdo dos lucros. Os consumidores ndo tinham qualquer
poder de barganha e a concorréncia era praticamente inexistente.

Em 1954, pelas maos de Peter Drucker ao langar seu livro “A Pratica da Administragdo”, o
marketing € colocado como uma forga poderosa a ser considerada pelos administradores. A partir
deste momento o marketing passa a ser estudado e analisado com cuidado.

Theodore Levitt trouxe uma grande mudanca no cenario mercadoldgico. Com a publicacdo
do seu artigo “Miopia do Marketing (2006)” na revista Harvard Business Review. O artigo
apresentou uma série de erros de percepc¢des, mostrou também a importancia da satisfacdo do

cliente e transformou para sempre 0 mundo dos negocios. Satisfacdo garantida passa ser mais



importante que vender a qualquer custo. Apos esse periodo comegou a surgir gigantes em marcas
como a Coca-Cola e a Marlboro.

Durante esse periodo surgiram no mundo do marketing diversos artigos cientificos, vérias
pesquisas e dados estatisticamente relevantes. Notou-se a importancia do tema no mercado.

Em 1967, Philip Kotler, professor da Kellogg School of Management, langca a primeira
edicéo de seu livro "Administracdo de Marketing™, onde se pds a reunir, revisar, testar e consolidar
as bases daquilo que até hoje formam o canone do marketing.

Durantes os anos 70, veio o surgimento de departamentos e diretorias de marketing nas
grandes empresas. As empresas comecaram a Tratar o marketing como uma necessidade de
sobrevivéncia e ndo de uma boa idéia.

O marketing passa ser tdo importante no meio empresarial, que faz rapidamente outros
setores adotarem rapidamente o marketing, como o0 governo, organizacdes civis, entidades
religiosas e partidos politicos. Essas entidades humanas passaram a valer-se das estratégias de
marketing adaptando-as as suas realidades e necessidades.

No ano de 1982, Tom Peters e Bob Waterman langam o livro "Em Busca da Exceléncia”,
inaugurando assim a era dos gurus de marketing. Num golpe de sorte editorial, produziram o livro
de marketing mais vendido de todos os tempos, ao focarem completamente sua atencdo para o
cliente. O fenbmeno dos gurus levou o marketing as massas, e, portanto as pequenas € médias
empresas, € a todo o tipo de profissional. Talvez por isso, e também por uma necessidade
mercadologica 0 marketing passou a ser uma preocupacao direta da alta direcdo de todas as mega-
corporacdes, ndo estando mais restrita a uma diretoria ou departamento.

Nos anos 90 houve um avanco tecnoldgico que teve um forte impacto no mundo do
marketing. Surgiu o comércio eletrénico, e houve uma revolugdo na logistica, distribuicdo e formas
de pagamento. O CRM (Customer Relationship Management) e os servigos de atendimento ao
consumidor, entre outras inovacles, tornaram possivel uma gestdo de relacionamento com 0s
clientes em larga escala.

O bem estar da sociedade passa a ser outra exigéncia do mercado durante este periodo. A
satisfacdo do cliente e a opinido publica passaram a estar diretamente ligada a participacdo das
organizag0es em causas sociais, e a responsabilidade social transformou-se numa vantagem
competitiva para as empresas.

Durante o novo milénio surgiu a televisao a cabo, a telefonia celular e a internet, trazendo
assim a maior revolugdo ja vista nos meios de comunicagdo. Isto revolucionou tanto a logistica
como a oferta de produtos, e o cliente passou a ter informagdes, que puderam fornecer um poder de
barganha nunca antes visto. Era de se esperar que isso influenciasse a maneira com a qual 0s

consumidores interagiam com as empresas e entre Si.



Em sua ultima edicdo da Administracdo de Marketing, Kotler define o marketing como um
“processo social por meio dos quais pessoas e grupos de pessoas obtém aquilo de que necessitam e
0 que desejam com a criacdo, oferta e livre negociacdo de produtos e servicos de valor com outros”
(Kotler, 2006, p.21).

Desta forma ocorre que quando identificamos as necessidades e os desejos dos clientes,
devem-se disponibilizar produtos e servigos que busquem atender a essa demanda, de maneira que,
naturalmente os produtos sejam adquiridos por esses consumidores, e que 0 empenho na venda ndo
seja um sacrificio, mas sim um processo natural, assim o marketing estard trabalhando
corretamente.

Kotler diz que as empresas inteligentes estdo melhorando seu conhecimento do cliente, e as
tecnologias de conexdo com 0 mesmo, além da compreensdo dos seus fatores econdmicos. Nota-se
entdo que o novo conceito de marketing consiste em convidar o cliente a participar do projeto do
produto. As novas empresas estdo prontas para tornar seus produtos, servicos e condicdes mais
flexiveis, fazendo uso de meios de comunicacdo mais direcionados, integrando suas atividades de
marketing para transmitir uma mensagem mais coerente para os clientes. Faz-se uso de mais
tecnologias, videoconferéncia, automacdo de vendas, softwares, paginas na Internet, intranet e
extranets. Nessa nova abordagem, as empresas estdo disponiveis sete dias por semana, 24 horas por
dia, em linhas 0800, websites ou correio eletronico. A capacidade de identificar clientes mais
lucrativos e estabelecer diferentes niveis de atendimento aumenta. A visdo dos canais de
distribuicdo também foi modificada: agora sdo vistos como parceiros, e ndo como adversarios. Em

resumo, as empresas encontraram maneiras de fornecer um valor superior a seus clientes.

3 MARKETING VIRAL

O nome Marketing Viral foi escolhido para indicar a forma como um virus pode
rapidamente multiplicar dentro de uma célula, e, finalmente, assumir a célula, a célula dobra com os
caminhos do virus. Esta expansdo agressiva e de crescimento é o alvo de uma plataforma de
marketing viral. Esta estratégia, em Gltima instancia, utiliza uma rede de relacionamentos que se
tem desenvolvido, bem como as relagcdes e 0s recursos das empresas com quem se esta colaborando,
que sdo inerentes a mensagem para 0s e-mails. Isto pode trabalhar tanto para o préprio negocio,
bem como uma colaboragdo comercializa¢do parceria com outras empresas.

Tudo o que € associado a virus € ruim, porém néo € este o caso, o Marketing viral é uma
técnica muito utilizada na disseminacdo de contetdo e divulgacdo de marca, geralmente utilizada

junto a Publicidade.



O Marketing Viral nada mais € que a versdo atualizada do famoso marketing "boca-a-boca",
que geralmente acontece com produtos, servicos e atendimentos de qualidade superior, ao ter uma
boa experiéncia o consumidor indica a parentes, amigos, vizinhos e conhecidos, esta atitude é um
ato de venda instintiva e emocional, pois ao sentir-se muito satisfeita relata sua étima experiéncia e
recomenda este produto.

Chetochine (2006) diz que cada vez mais as organizagOes buscam se preocupar com a sua
imagem ““falada”, que ¢é diferente da imagem publicitéria, oficial, transmitida pelos canais formais
de comunicacdo. A imagem comentada é aquela transmitida nas conversas entre amigos, € 0
burburinho, enfim, o boca-a-boca. E sabido que uma opinifo transmitida por alguém que
conhecemos, e a que damos crédito, é tdo ou mais forte que uma mensagem transmitida pela propria
empresa ou por seus vendedores.

O conceito viral é antigo: passar adiante uma mensagem que "contamine™ o receptor e o faca
simplesmente passar a mesma mensagem adiante ou fazer isso em conjunto com outras agdes, como
comprar algo ou se inscrever em algum servigo. As famosas correntes, as antigas cartas com
oracdes promessas de béncdo ou ameacas de maldicdo, ja traziam em si o aspecto viral. Com a
Internet o conceito cresceu e se potencializou. Agora cada pessoa envolvida pode "contaminar"
centenas ou milhares de correspondentes.

Uma das primeiras a¢des de marketing viral na Internet foi usada pelo Hotmail, que incluia
um convite para assinar o servi¢co no final de cada e-mail enviado por alguém que ja era assinante.
O servico de mensagens instantaneas 1ICQ também promoveu ac¢es de marketing viral levando cada
novo usudrio a convidar a baixar o software qualquer pessoa com quem ele quisesse conversar.
Outros servigos fizeram o mesmo. Porém o que existe de comum nesses servicos é que todos sdo
gratuitos e a venda ocorre em outro nivel, geralmente para patrocinadores que queiram se
comunicar com o imenso publico que esses servigcos geram.

A técnica do marketing viral é contaminar as redes de relacionamento atingindo pessoas
com interesses comuns e depois se concentrar em vender algo com base no perfil demografico desse
grupo.

Evoluiu-se ainda mais com o surgimento de websites como o Orkut, Twitter, YouTube,
Facebook, MySpace, blogs e também em sites de relacionamento especificos de cada segmento,
com objetivo de produzir ganhos na promocao da imagem do anunciante e fixacdo da marca. As
pessoas usuarias dessas redes, com o compartilhamento de conteddos de interesse mutuo, acabam
por se tornar o veiculo que transmite a mensagem de marketing. A comunicagdo através de
comunidades, redes sociais ou blogs, proporciona maior aproximagdo com usuarios de interesses

semelhantes que interagem entre si e formam grupos que compartilham experiéncias e opinides.



Porém o marketing viral ndo fica apenas na propagacao voluntaria, como no convite para um
amigo participar de um site de relacionamento, ou compulsoéria, como propaganda acrescentada no
final de mensagens de e-mail. Em alguns casos o que se busca é criar rumor sobre algum produto ou
servigo com algo tdo atraente que as pessoas se sintam motivadas a compartilhar isso com amigos.

Godin (2001) defende em seu livro “Marketing IdéiasVirus” que a informagdo pode se
espalhar de forma mais eficiente de cliente, e ndo de empresa para cliente. O autor chama uma
difusdo da informagéo entre clientes de virus de idéias.

Um caso classico foi a forma como os produtores do filme "A Bruxa de Blair" utilizaram
para divulgar o filme com um or¢amento limitado. A principio contrataram alguns estudantes para
fazer um trabalho de panfletagem em portas de escola. A mensagem dos impressos gerava
curiosidade e levavam os adolescentes a visitarem o site do filme na Internet. Criado para parecer
um caso real de desaparecimento de adolescentes, cada visitante ficava logo eletrizado pelo que via
e sentia necessidade de enviar o link para amigos. Milhdes de pessoas foram atingidas dessa
maneira, divulgando o filme a custo zero para 0s produtores.

Mas a estratégia ndo parou ai. Criado o rumor e o interesse, 0 proximo passo foi limitar o
lancamento a poucas salas de cinema espalhadas pelos Estados Unidos. Com um interesse maior
que o numero de lugares disponiveis, logo se formou filas interminaveis nas portas dos cinemas, 0
que obviamente causou tumultos e atraiu a midia. Neste estdgio o contagio viral chegou até os
meios de comunicacdo que divulgaram o filme na forma de noticia das aglomeracfes. Esta é
também uma das variantes ou consequéncias do marketing viral depois de criar rumor: conseguir
publicidade gratis na midia convencional.

A maioria das a¢des de marketing viral utiliza a midia social como target primario, ou seja,
busca um grupo de pessoas dentro de sites de relacionamento e blogs, por exemplo, para que estes
sejam os disseminadores do “virus”.

De que forma isso é feito?

1. Analise do mercado, da concorréncia e do site do produto / servi¢o, quando for o caso.

2. Definicéo do publico-alvo e dos possiveis disseminadores da acdo de marketing viral.

3. Criacdo do plano tatico da acdo de marketing viral e criacdo de todas as pecas de
comunicagéo envolvidas na campanha.

4. Execucdo da acao.

5. Acompanhamento dos resultados da campanha e realiza¢ao dos ajustes necessarios.

Para fazer uma campanha de marketing viral no lugar de dinheiro se precisa de idéias. Uma
idéia boa pode atrair a atencdo das pessoas que vao fazer o trabalho de propagar a informacéo para

outras em um ciclo crescente como uma bola de neve. Parece o comportamento de um virus que é



transmitido de pessoa para pessoa. De acordo com os autores Salzman, Matathia ¢ O’Reilly ao
publicar o livro “Buzz: A Era do Marketing Viral” o Marketing na internet ¢ a maneira mais fécil e
barata de colocar a idéia na cabecga das pessoas fazendo com que se tornem compradores reais.
Nesse mesmo raciocinio o publicitario Wilson (1993) afirma que para estimular a propaganda boca
a boca deve-se fazer algo inesperado pelos clientes, mas para isso a propaganda depende

fundamentalmente da qualidade dos seus servicos.

4 ESTRATEGIAS DE MARKETING VIRAL

Para se obter sucesso em uma campanha, usando as técnicas de marketing viral, é
importante entender quem € o puablico-alvo ou target primario. Na verdade, o target primario sdo
aquelas pessoas formadoras de opinides, pessoas que influenciam outras pessoas. As técnicas de
marketing viral sdo muitas, e o conceito € amplo. Portanto, segue apenas algumas técnicas:

. E-mail Marketing;

. Hotsite; e

. Videos.

4.1 E-mail Marketing

O primeiro passo para usar e-mail marketing ao propagar marketing viral € encontrar um
segmento de clientes potenciais. N&o € aceitavel enviar e-mail em massa, ou seja, enviar e-mail para
todos os clientes da empresa, pois isso pode ser taxado como SPAM e, também, € necessario que o
cliente autorize o recebimento da comunicacéao (opt-in).

Uma boa forma de segmentacdo para envio de e-mail é o uso de CRM — Customer
Relationship Management, que segundo Ronald Swift (2002), é uma abordagem empresarial
destinada a entender e influenciar o comportamento dos clientes, por meio de comunicagdes
significativas para melhorar as compras, a retencdo, a lealdade e a lucratividade deles. Segundo este
mesmo autor, CRM é um processo interativo que transforma informag6es sobre os clientes em
relacionamento positivos com os mesmos. Para trabalho com este conceito, no entanto, faz se
necessario a desnormalizacdo de um Banco de Dados, a fim de obter dados especificos e rapidos de
todos os clientes da empresa, segundo um parametro para chegar até um target primario.

O e-mail marketing precisa ser elegante, atraente, informativo, limpo e, sobretudo,

emocionar o leitor. Ndo deve possuir textos longos e interminaveis; é importante valorizar as



imagens, focando no objetivo principal do e-mail, lembrando-se que o cliente ndo pode ficar s6 na
leitura do e-mail, o cliente deve repassar a mensagem para toda a sua “Colméia de amigos”.

E importante frisar que o ser humano gosta de se relacionar com pessoas que sio parecidas
com ele; e nestes relacionamentos, existem grandes trocas de experiéncia, uma vez que 0s assuntos
envolvidos em qualquer conversa entre amigos é justamente tudo aquilo que foi lido (e-mail,

comunidades), visto (hotsite), ouvido (videos) ou sentido de alguma forma durante o dia.

4.2 Hotsite

Um hotsite é um ambiente para divulgacdo de um produto especifico, ou seja, o hotsite deve
ser focado, ndo pode ser tratado como uma forma de divulgacgéo de varios produtos. Um hotsite, na
verdade, deve conter um unico produto ou servi¢o, em que o principal objetivo é: ndo dividir a
atencdo do cliente com outros assuntos relacionados. E importante que o hotsite seja motivador,
pois é neste momento que se ganha a atencdo. Ter um diferencial é a alma do negdcio.

Hoje em dia, a internet é essencialmente dindmica e a acdo de abrir um site e fecha-lo do
browser € constante. Logo, o objetivo do marketing viral é ir além. Mais do que o cliente
permanecer com o site aberto, ele deve divulgar o endereco, seja colocando o link em seu

“delicious”, mandando e-mail para divulgar o site ou por boca-a-boca mesmo.

4.3 Videos

Fazer marketing viral por meio de um video é muito interessante e empolgante. O video
deve ser emocionante ou engracado, envolvente, e, se possivel, ter uma histéria. A sua mensagem
deve ser passada de forma natural, ndo pode ser imposta como se o cliente fosse obrigado a
“engolir” o seu logo. Visto isso, entdo, para propagar um virus por meio de um video na internet ¢
importante, antes de qualquer coisa, definir o suspect, prospect e target.

Suspect sdo aquelas pessoas que ndo fazem parte do foco de uma campanha viral.
Normalmente, sdo pessoas que sabem que existe este meio de comunicacao (internet/video), porém
n&o se interessam por esta exposicao.

Ja o prospect séo grupos sociais mais proximos de nossa realidade. Algumas vezes eles nao
possuem recursos para acessar os videos, sabem que existe, gostariam de ver o video, porém néo se
encontram fortemente influenciados para isto, muitas vezes por falta de recursos.

O ponto-chave para este tipo de marketing é o target. O publico-alvo. Isto é; o que vai fazer

0 nosso video se propagar pela internet. Sao pessoas que fazem parte de um grupo pequeno e



segmentado e isso é importantissimo. Identificar o target priméario é o ponto principal para comecar
a pensar no desenvolvimento do video.

O Youtube tem sido muito usado para divulgacdo deste tipo de agdo. Empresas e pessoas
criam videos interessantes permitindo que o internauta os divulgue entre amigos e conhecidos.

Temos exemplos de videos que em poucas semanas foram vistos por milhdes de pessoas.

4.3.1 Caracteristicas comuns dos videos virais na web

1) Todos os videos de marketing viral transmitem emocGes fortes. Eles sempre estdo
transmitindo situaces de humor, amor, édio, felicidade, tristeza, medo, compaixdo, excitacéo,
surpresa, etc. Exploram situages e idéias bobas ou sublimes e de grande sabedoria. Marketing viral
precisa ser 100% emocao.

2) Todos os videos possuem situacGes inesperadas ou surpreendentes.

3) Os bons videos ndo precisam de dialogo para serem entendidos. Os melhores videos de
marketing viral podem ser compreendidos por qualquer pessoa sem diferenca de lingua.

4) O objetivo primario € transmitir uma boa historia, uma experiéncia emocionante para
guem assiste. A experiéncia deve ser interessante ao ponto da pessoa sentir vontade de divulgar isto
para seus amigos e conhecidos.

No caso da Publicidade viral a marca fica em segundo plano, pois o contetdo do video e a
histéria tém que ser o principal chamativo, o0 que gera a atencdo e faz com que a pessoa indique a
outra e assim sucessivamente, conseqiientemente divulgando este produto ou servico a milhares ou
até milhdes de pessoas.

Porém ndo quer dizer que em todos 0s casos obtenha-se sucesso, pois muitas vezes a marca
ndo aparece ou ndo fica explicita perdendo entdo a finalidade, virando apenas mais um video

engracado.

5 CONCLUSAO

Talvez seja dificil prever para qual diregdo o marketing ira tomar para 0s proximos anos,
mas uma coisa € certa. O foco principal do marketing ainda é a valorizagdo das pessoas.

Infelizmente para muitas pessoas marketing ainda significa apenas venda, o que é a
realidade para algumas empresas no mundo. Mas os profissionais de marketing devem compreender
que o marketing é muito mais que um departamento ou venda. A empresa deve estar sempre

orientada para o cliente.



E classico dizer que um cliente satisfeito com um produto, ou servigo, divulgara
incondicionalmente o0 seu sentimento para pelo menos trés pessoas; j&, em situacdo adversa, um
cliente insatisfeito divulgara o seu desagrado para umas 10, 20 ou até 30 pessoas, € iSSO em uma
hipdtese otimista. Vale a pena lembrar que nunca se tem uma segunda chance de ter uma primeira
impresséo, e que, quem ndo tem tempo para pensar ndo tem tempo para ganhar dinheiro.

O conceito de marketing viral vem se desenvolvendo, principalmente nos Gltimos trés anos,
com a ampliacdo do nimero de usuérios de internet e do aumento das bandas de conexéo.

O termo viral se liga a idéia de epidemia, inicialmente utilizada pelos servicos de e-mails
gratis, que convidavam outras pessoas a também possuirem o servigo.

Mas o marketing viral ndo é um objetivo em si, ele deve fazer parte de uma estratégia de
campanha, e deve produzir uma mensagem com uma oferta de qualidade ou um incentivo que
realmente faca valer a pena passar a mensagem adiante.

O marketing viral somente sera eficiente quando seu contetdo for realmente interessante, a
ponto de ser indicado para amigos e familiares; quando for envolvente, criando interagdo entre
produto e pessoa, e entre pessoas e pessoas; e quando as pessoas se sentirem realmente
beneficiadas, sem que haja agressividade ou invasdo em todo esse processo.

O Marketing Viral € muito poderoso e sera cada vez mais influente nos negécios daqui pra
frente, pois a Internet viabiliza uma network afiada de contatos, onde todos trocam informagdes,
dicas e comentarios sobre tudo. Entretanto, esta mesma network ird fiscalizar e delatar os
aproveitadores, influenciando um resultado contrario ao esperado pelo spammer.

A divulgacdo boca-a-boca é muito poderosa, mas é igualmente sensivel. Qualquer sinal de
aproveitamento é caracterizado como ofensa e invaséo, causando repulsa imediata do receptor.

O marketing viral ¢ uma forma de obter retorno financeiro direto e, o que é melhor, quase de
graca, pois este virus é uma técnica que tenta explorar redes sociais preexistentes para produzir
aumentos exponenciais em conhecimento da marca, como se fosse uma epidemia. Logo, € preciso
ter um virus de idéia que, na verdade, € uma idéia que se propaga no mundo da moda.

Sabendo entender e utilizar o Marketing Viral com inteligéncia, é possivel obter resultados

continuos e crescentes com um investimento muito pequeno em propaganda. Esse é o futuro!
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