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INTRODUGAO

Antes de tudo, € importante definir o que nao & Marketing Viral. Para nos, Marketing Viral ndo é um video de
um bébado engragado, um bebé mordendo o dedo, ou um gato bonitinho. Esses (entre varios outros exemplos)
sao de fato conteldos que costumam se espalhar, mas sédo coisas que ocorrem ocasional e espontaneamente,
sem qualquer planejamento.

Marketing Viral para nds significa orquestrar um contetido, uma ferramenta ou uma promogao com intuito de ser
compartilhado pelo publico-alvo da empresa e que tenha uma relagao direta com o seu negécio.

Isso ndo significa que defendemos que as empresas tentem “fabricar um viral”, como os exemplos de videos
engragados acima. Nao so¢ € extremamente dificil conseguir isso, como na maioria das vezes € inutil mesmo se
funcionar, especialmente quando falamos de negdcios B2B.

No entanto, ainda é possivel que as empresas entendam e se beneficiem de varios elementos de viralidade que
hoje sao potencializados pelas redes sociais.

Nesse whitepaper vamos falar da importancia do Marketing Viral para Marketing e Vendas e como funciona a
matematica por tras disso. Depois passaremos sobre os fatores que fazem algo ser compartilhado e traremos
exemplos de conteldos e ferramentas virais que podem ser aproveitados pela maioria dos negécios.

Para fechar, apresentamos uma série de dicas e cuidados que uma empresa deve se atentar quando for produzir
algo com carater viral e recomendamos alguns links com materiais complementares para quem quiser se
aprofundar.

Boa leitura e sucesso ao espalhar!
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POR QUE FAZERO
MARKETING VIRAL

A primeira resposta é bastante simples: quando funciona, é exposicao gratuita!

Ha ainda outras razdes mais elaboradas:

1. Baixar o custo de aquisi¢cao de novos clientes

Elementos virais atraem potenciais clientes de forma orgéanica, ou seja, diminuem a necessidade total de
investimento em Marketing e Vendas.

Isso € ainda mais evidente para empresas que estao acostumadas a gerar demanda apenas comprando midia e/
ou por prospecgao ativa de Leads através de forga de vendas.

Em alguns casos, todo o modelo de negdcio so se sustenta se houver algum componente de distribuicao.

2. Aumentar a conversao

Ja é amplamente conhecido que recomendacoes de amigos funcionam melhor que publicidade para converséao.

Para ilustrar esse ponto, no site da RD Station duas das principais fontes de trafego geradoras de Leads sdo o X
e o Facebook.

Esse fator também impacta positivamente no custo total de aquisicao mencionado acima.


http://rdstation.com.br/blog
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3. Crescer ativo de Marketing

Além de ajudar a atrair Visitantes e gerar Leads, conteldos e ferramentas virais costumam ter um forte impacto
nos numeros de Alcance, o “ativo de Marketing” da empresa: seguidores no Twitter, Likes no Facebook, emails de
cadastro, assinantes do blog, etc.

Esses numeros permitem uma alavancagem cada vez maior da empresa para agées futuras de Marketing e
Vendas.

4. Aumentar a autoridade do perante o Google

No mundo online, recomendacdes sdo links. Se ha um grande numeros de pessoas recomendando seu
conteudo/ferramenta, o Google entende aquela pagina como uma referéncia naquele assunto. Ou seja, quanto
mais as pessoas viralizam seu material, mais autoridade ganha o seu site como um todo.

Para saber mais sobre o Google e o seu funcionamento, veja esses dois posts do blog da Vero Contents:

+ Vazamento do algoritmo do Google revela segredos da ferramenta de busca

+ Algoritmo do Google mudou em 2024, saiba os detalhes


https://verocontents.com.br/blog/vazamento-do-algoritmo-do-google/
https://verocontents.com.br/blog/algoritmo-do-google-mudou-em-2024-saiba-os-detalhes/
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A MATEMATICADO
MARKETING VIRAL

Usuario vé contetido
ou ferramenta

Amigo decide Experimenta
conferir mais _ contetido ou
detalhes do convite ferramenta

Amigo vé o convite/ Decide compartilhar
recomendacao com amigos

‘ Escolhe e usauma
forma de

compartilhamento

Essencialmente, loops virais sdo modelos nos quais vocé se baseia para construir ou otimizar o processo pelo
qual as pessoas conhecem e compartilhar o seu contetido ou ferramenta.

Dois fatores sdo importantissimos para que esse ciclo seja eficiente: o coeficiente K e o tempo pelo qual um
usuario passa pelo loop.

5 MARKETING VIRAL:
DA TEORIA A PRATICA
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O coeficiente K

O coeficiente K é o nimero que determina a efetividade do loop viral, ou seja, qual € o tamanho do grupo de novos
usuarios, ao longo do tempo, que um grupo de usuarios inicial consegue trazer através de recomendagoes.

Imagine que:

C = Numero médio de convites enviados por cada usuario

P = Percentual dos convites enviados que se transformam em novos usuarios
Definimos Kcomo: K=Cx P

Agora vamos imaginar a seguinte situagao:

[N] NUmero de usuérios iniciais = 100

C=6

P=15%

Neste caso, K=CxP =6x15% =0,90.

Vejamos como seria a viralizagdo de um conteldo ou ferramenta que iniciasse com 0s numeros acima.
Terpot . Jo 1o |2 x40 0
Usuarios - U(t) ‘ 100 ‘ 271 ‘ 410 ‘ 522 ‘ 613 ‘ 686

Podemos perceber que, apesar de haver alguma distribuicéo viral, o alcance vai diminuindo ao longo do tempo.

Agora vamos ver o que acontece quando passamos paraK =1,2.

rempo-t o]0l oo |

Usudrios - U(t) 100 (3215 |22503 | 141926 | 881363 | 5450763
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Desta vez, ao invés de se esvair lentamente, o nimero de novos usuarios s6 cresce. Se féssemos desenhar um
grafico, essa curva teria um formato exponencial e sem um final definido. Como sabemos que nada viraliza
indefinidamente, esse comportamento muda quando ha uma saturacdo da populacdo-alvo, ou seja, quando as
recomendacdes dos usuarios comegassem a atingir usuarios que ja foram impactados.

Mas o mais importante que as duas tabelas nos dizem é que nao ha crescimento viral auto-sustentado se K for
menor que 1. Falando de forma pratica, as empresas tém que se esforgar para tentar otimizar os elementos C e P
da equacao acima para garantir que K seja o maior possivel.

O tempo do loop

A formula acima ja nos diz muita coisa, mas o que o investidor americano David Skok brilhantemente levantou é
que o tempo pelo qual o usuario passa pelo loop viral afeta drasticamente a forma como algo se espalha. Para
quem gosta dos detalhes matematicos, a formula para um ndmero de usuarios esta abaixo:
N(t) = N(0) x K*(t/ct + 1) = 1, onde ct = tempo que cada usudrio passa pelo ciclo.

K-1

Para o segundo cendrio acima, vamos ver o que acontece quando ct =2 e ct = 5.

O que 0s nimeros nos mostram é que, de fato, esse tempo no loop viral tem um enorme impacto.

R N T P S PR O

Usurios - U(t) 100|993 (3215|8744 | 22503 | 56738

Usuarios - U(t) 100 364 744 1.292 2.080 3.215

Novamente, em termos praticos, para garantir maior crescimento viral as empresas devem se preocupar em
encurtar o maximo possivel o tempo pelo qual uma pessoa experimenta o conteldo/ferramenta e a compartilha.
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E facil conseguir K >1?

Como mencionamos no inicio do whitepaper, ndo € possivel fabricar, ou pelo menos prever a fabricagao, de algo
que se espalha indiscriminadamente. Na pratica, a maioria dos loops virais das empresas tém K bem menor que
1, 0u seja, a partir de uma exposicao inicial, a viralizagdo nao dura muito tempo.

Isso ndo significa que seja inutil pensar em criar algo viral. Pelo contrario, como falamos acima, qualquer viralizagao
tem o potencial de reduzir o custo de Marketing e Vendas das empresas. Portanto, se o loop viral da sua empresa
tiver K < 1 e tempo de loop (ct) muito alto, basta buscar otimizar o ciclo atual e/ou criar outros elementos que
tenham uma maior facilidade de serem compartilhados.

O que vamos apresentar na sequéncia séo ideias de coisas que uma empresa pode produzir para criar uma boa
viralidade.
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TIPOS DE
MATERIAIS VIRAIS

Conteudo

Para negocios B2B, esse € o tipo de material mais utilizado, além de ser bastante adequado. eBooks, whitepapers
(como esse), Webinars, cursos online, templates de documentos, entrevistas, listas com ranking, infograficos,
entre outros, sao exemplos de conteudos que costumam ser muito espalhados, desde que atinjam um bom nivel
de qualidade e gerem aprendizado/entretenimento de fato. Posts “normais” em um blog também tém um bom
apelo viral, mas como sdo mais comuns que esses outros conteudo ricos, tendem a ganhar menos atencao dos
usuarios.

Ferramentas

Muitas empresas, especialmente as de tecnologia, tém oferecido ferramentas gratuitas como estratégia de
Marketing Viral. Isso pode ir desde uma coisa mais simples, como a Ta-Da List da 37Signals, até coisas um
pouco mais sofisticadas como o Open Site Explorer da SEOmoz. Ja outros negoécios tém aproveitado a onda do
“mobile marketing” e criado aplicativos Uteis para 0s seus clientes e que tém relagdo com o negocio da empresa.

Além disso, empresas como a Dropbox, citada acima, utilizam o modelo Freemium para oferecer parte do seu
proprio produto gratuitamente e por tempo ilimitado. Em ambos 0s casos a ideia € que esse usuario experimente,
tenha uma boa experiéncia e depois compartilhe a ferramenta.

Para essas empresas de tecnologia, a parte bacana € que elas também podem usar seus recursos de
desenvolvimento (programadores e designers) para fazer Marketing.


http://tadalist.com/
http://www.opensiteexplorer.org/
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Promocgoes

Esse é um truque antigo, mas ainda eficaz para certos tipos de negoécios. Podem ser descontos no préprio produto
ou servigo da empresa, brindes em geral (ex. sorteio de iPad) ou qualquer outro tipo de crédito que tenha valor
monetario. Enquanto é mais facil para o usuario entender e valorar uma promogao, esse tipo de agdo tém custo
e em varios momentos a conta ndo fecha. Pior ainda é quando néo ha qualquer relagdo entre a promocao e o
negocio da empresa, ja que as pessoas que serao atraidas provavelmente ndo serao potenciais clientes.
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DICAS E TATICAS

1. Nao fique em cima do muro:

As pessoas compartilham muito mais coisas que provocam uma reagdo emocional muito forte, mesmo que
essa reagao seja negativa. Kathy Sierra ilustrou isso muito bem: Ou seja, ndo fiqgue com medo de fazer algo
polémico e “comprar uma briga”.

2. Faga algo inesperado:

Também relacionado com o item anterior, se 0 que vocé esta oferecendo néo for convencional, ha uma chance
maior de provocar uma reagao emocional no usuarios. Pense em criar algo que provoque a seguinte reagao nos
usuarios: Como esses caras pensaram nisso? Nunca vi nada parecido.

3. Nao faga propaganda:

Esse é um erro classico de varias empresas: tentar promover de forma viral o seu préprio produto ou servigo. Em
rarissimos casos isso funciona (a Apple seria um deles), e quando funciona é porque o proprio produto possui
componentes que provocam as emogoes citadas acima.

Como diria Seth Godin, as pessoas compartilham algo sobre elas, ndo sobre vocé. Portanto, para criar algo que
espalhe de forma viral, pense no que as pessoas costumam compartilhar com as outras: novidades,
entretenimento, informacgao, conhecimento, utilidade, etc.


http://en.wikipedia.org/wiki/Kathy_Sierra
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4. Facilite o compartilhamento:

Como falamos acima, qualquer fricgdo no processo atrapalha o K, e portanto diminui a efetividade do loop viral.
Uma das fricgdes comuns que podem ser minimizadas € o trabalho que o usudrio tem para compartilhar o seu
conteuldo ou ferramenta.

A forma mais simples de ajuda-lo é inserindo os widgets de Social Sharing (X, Facebook, LinkedIn) na pagina.

Além disso, ndo hesite em pedir para o pessoal compartilhar. Alguns estudos comprovam que isso tem a
capacidade de “dar o empurréo final” em alguém que ja tinha a intencdo de compartilhar algo e aumenta
significativamente os numeros, especialmente se a empresa ja tem um historico de confianga com a pessoa.

5. Evite restringir o acesso:

Este é outro grande ponto de fricgéo. Se o contetido nédo for aberto ou nao tiver gratificagéo rapida, a tendéncia
de ser compartilhado € muito menor. Outro ponto importante: tem que ser gratuito!

6. Faga o grupo inicial de usuarios o maior possivel:

Isso tem o motivo obvio que €. quanto maior o publico inicial, mais pessoas serao atingidas pelo
compartilhamento. Além disso, ha outro componente importante. Um grande grupo inicial permite que a
saturacdo da populagdo-alvo (explicada acima) ndo seja atingida tdo cedo. Para ilustrar, imagine que ao lancar
algo, seu publico inicial seja apenas seus seguidores no Twitter. Ha uma grande chance de parte dos seguidores
dos seus amigos ja serem seus seguidores, assim, com duas ou trés rodadas de recomendacdes, pouca gente
nova seria atingida, “matando” o loop.

Duas dicas funcionam muito bem para aumentar o grupo inicial: usar midia paga (Google Ads, banners, Meta
Ads, etc.), e abordar pessoas que séo influentes na sua drea oferecendo o conteldo em primeira mao.
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7. Reforce o loop continuamente:

Essa é outra dica para evitar a saturagéo prematura. Ao longo do tempo, use 0s canais que estiverem ao seu
alcance para renovar o gas do loop viral. E provavel que parte da sua base ndo tenha sido atingida na primeira
comunicagéo, assim é interessante pensar em formas alternativas de chegar a elas. S6 tome o cuidado de ndo
importunar as pessoas com mensagens repetidas.

8. Mensure e otimize:

Mega todas as partes do seu loop viral como se fosse um funil de vendas. Identifique os pontos de blogueio (onde
um grande percentual de pessoas desiste de continuar) e tente trabalhar as preocupagées e motivagées ali.

Também ¢ valido pensar em fluxos alternativos e fazer testes A/B para ver o que funciona melhor. Via de regra,
tente fazer o processo 0 mais simples e com um menor numero de passos possivel.
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CUIDADOS

Mantenha a consisténcia da marca:

Acima falamos que n&o é uma boa estratégia tentar viralizar o proprio produto ou servigo da empresa, sendo
mais interessante usar algum conteddo ou ferramenta extra. O cuidado que se deve tomar é, além de fazer algo
gue tenha a ver com a empresa, manter uma consisténcia com os valores, atributos e linguagem que a marca ja
pPOSSuUi.

Tenha uma definigao clara do publico-alvo:

Na tentativa de fazer algo viralizar, muitas empresas caem no erro de criar coisas que tém apelo para um publico
bastante diferente dos seus clientes (potenciais e atuais). Por exemplo, atrair um grande numero de
adolescentes por conta de um video engracado nao ajudaria em nada um negoécio B2B que tenha como alvo
tomadores de deciséo de grandes empresas.

Cuidado com o sucesso:

Parece brincadeira, mas nado é. O sucesso de uma campanha viral pode ter consequéncias negativas. Isso vai
desde o custo total de “suporte” da campanha até questdes como escalabilidade do site da empresa. De nada
adianta criar uma boa oferta e um loop viral que funciona se com 100 visitantes simultaneos o seu site cair e
ficar fora o dia inteiro.
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Nao irrite os usuarios:

A regra aqui é: ndo faga com os outros o que vocé ndo gostaria que fizessem contigo. Falamos sobre evitar
enviar mensagens repetidas para os usuarios, mas ha outras coisas com potencial negativo muito maior, como
fazem por exemplo varios jogos e aplicativos no Facebook, spammeando os amigos dos usudrios sem
permissao.

Outros recursos:
Para quem quiser se aprofundar, confira os links complementares abaixo (grande parte em
inglés):

https://verocontents.com.br/blog/marketing-viral-o-que-e-e-como-fazer/

https://sproutsocial.com/insights/viral-marketing/

What is Viral Marketing — Marketing Business Network - https://www.youtube.com/watch?v=herMjbnB3Ng

https://www.8ways.ch/en/digital-news/creating-viral-marketing-campaign

https://growsurf.com/blog/viral-marketing

https://mailchimp.com/resources/viral-marketing-campaigns/

https://socinator.com/blog/viral-marketing/

https://www.shopify.com/blog/viral-marketing

https://www.crowdspring.com/blog/viral-marketing/



https://verocontents.com.br/blog/marketing-viral-o-que-e-e-como-fazer/
https://sproutsocial.com/insights/viral-marketing/
https://www.youtube.com/watch?v=herMjbnB3Ng
https://www.8ways.ch/en/digital-news/creating-viral-marketing-campaign
https://growsurf.com/blog/viral-marketing
https://mailchimp.com/resources/viral-marketing-campaigns/
https://socinator.com/blog/viral-marketing/
https://www.shopify.com/blog/viral-marketing
https://www.crowdspring.com/blog/viral-marketing/

A RD Station tem como objetivo ajudar negécios de diversos portes a entender e aproveitar os beneficios do
Marketing Digital, conseguindo assim resultados reais e permanentes para 0s seus negocios. Fazemos isso de trés
formas principais:

Criamos o _um software completo e integrado para gestdo de Marketing Digital em uma Unica ferramenta.
Temos uma metodologia passo a passo de implementacdo de Marketing Digital. Produzimos muito conteudo
educativo na area de marketing digial, que disponibilizammos em forma de posts no de Marketing Digital,

e palestras presenciais.



http://www.rdstation.com.br/
https://www.rdstation.com/blog
https://www.rdstation.com/blog/materiais/
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Na Vero Contents, o Marketing Digital é de Resultados

A Vero Contents é uma agéncia de marketing digital nascida da Vero Comunicagdo e Marketing (atual VeroCom),
fundada em 1997. Com respaldo de quase 30 anos de experiéncia na area de marketing e comunicacao, em 2016
passou a ser uma agéncia com foco 100% no mundo digital, com especializacdo em inbound marketing e geragao
de conteudo.

Apostando em grandes parcerias, como RD Station e Google, entendendo desde o inicio que o mercado digital
precisava entregar cada vez mais resultados, a Vero Contents surgiu com a missao de ajudar empresas e
empreendedores a conquistarem seu espaco definitivo no mundo digital.

Servicos

Planejar, executar, avaliar e evoluir, utilizando as ferramentas e midias online disponiveis da melhor forma para que
o cliente consiga os melhores resultados. E mais: com integracao de midias online e offline.

Esse € mais do que um objetivo, € a razao da existéncia da Vero. Dessa forma, Inbound Marketing, Trafego

Pago, Redes Sociais, Design e Tecnologia, SEQ e Lojas Virtuais atuam juntos ou separados, dependendo das

necessidades do cliente.

Navegue em nosso site e visite nosso blog, onde diversos conteudos de marketing digital e empreendedorismo

estarao a disposicao. E se quiser, aproveite e baixe um material gratuito sobre os mais variados temas do mundo

digital. Quer ir direto ao ponto? Fale com um especialista da Vero Contents!


https://verocontents.com.br/
https://verocontents.com.br/servicos/inbound-marketing/
https://verocontents.com.br/servicos/trafego-pago
https://verocontents.com.br/servicos/trafego-pago
https://verocontents.com.br/servicos/redes-sociais/
https://verocontents.com.br/servicos/design-e-tecnologia/
https://verocontents.com.br/servicos/search-engine-optimization/
https://verocontents.com.br/servicos/lojas-virtuais
https://verocontents.com.br/blog
https://verocontents.com.br/materiais-gratuitos-vero-contents/
https://verocontents.com.br/fale-com-um-especialista
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