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FALA, GALERA!

Agui na The Insiders, somos grandes entusiastas do marketing feito de pessoas reals para pessoas reais.

Acreditamos, de verdade, que todo o contexto atual, com o digital cada vez mais forte e presente em nossas
vidas, amplificara a voz dessas pessoas comuns, auténticas e diversas, gente como a gente, dispostas a expe-
rimentar e falar sobre marcas.

Alguns dados recentes corroboram nosso otimismo com o marketing boca a boca
feito pelos nanoinfluenciadores:

Assim como desconfia da publicidade tradicional, o publico esta cada vez mais
reticente as mensagens pagas propagadas pelos grandes influenciadores em
nome das marcas. No “State of User Generated Content 2022”7, relatorio mais atual
do estudo anual realizado pela TINT, plataforma global focada em conteddo gerado
por usuario, 39% dos entrevistados disseram que nao confiam
em influenciadores pagos e 22% tém uma postura neutra em relacao a eles.

Na mesma pesquisa da TINT, indagados se resenhas e testemunhais enviados por
usuarios tém mais credibilidade do que a prépria marca falando dela mesma, 72%
dos entrevistados responderam que sim, enguanto 9% disseram gue nao e 19% neutros.

Uma reportagem publicada no UOL mostra qgue na China o marketing
de influéncia tal como conhecemos |a passa por guestionamentos e gque até

2023, 50% das lives das marcas devem ser feitas por “streamers corporativos”.

Em 2020, a BrightLocal, empresa de ferramentas para melhorar o SEO (Search
Engine Optimization) de sites divulgou uma pesquisa feita com consumidores ame-
ricanos em que 87% dos entrevistados afirmaram ler resenhas online para nego-
cios locais e 94% sentem-se mais inclinados a consumir produtos e servi¢os
de empresas bem avaliadas.



https://www.go.tintup.com/state-of-ugc-report-2022
https://www.uol.com.br/tilt/colunas/felipe-zmoginski/2021/12/11/marcas-tentam-se-livrar-de-ditadura-dos-influencers.htm
https://www.uol.com.br/tilt/colunas/felipe-zmoginski/2021/12/11/marcas-tentam-se-livrar-de-ditadura-dos-influencers.htm
https://www.google.com/url?q=https://www.brightlocal.com/research/local-consumer-review-survey/&sa=D&source=docs&ust=1642975769477847&usg=AOvVaw055x-ojoattupwkgvijH4y
https://www.google.com/url?q=https://www.brightlocal.com/research/local-consumer-review-survey/&sa=D&source=docs&ust=1642975769477847&usg=AOvVaw055x-ojoattupwkgvijH4y
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Primeiro, vamos falar de uns conceitos importantes:

Nanoinfluenciador

Um nanoinfluenciador é definido como um influenciador do Instagram gue tem entre Tk e 10k seguidores. Geralmente, eles tém um publico
de nicho e altamente engajado. Por ndo serem famosos como as celebridades e os influenciadores, eles sao mais acessiveis € O princi-
pal atrativo € a capacidade de uma mensagem auténtica, na linguagem do publico gue 0s seguem e naguele tom de “conselho de amigo”.

Marketing boca a boca

Também conhecido pela sigla em inglés WOM (World of Mouth). Trata-se da estratégia focada em criar condicdes para gue as pessoas espa-
lhem as mensagens de uma marca de maneira espontanea, com a sua propria linguagem e repertorio para um relato mais genuino possivel
das suas experiéncias entre as pessoas com guem se relaciona e convive. Pode ser considerada uma vertente do marketing de influéncia.

Empresa de distribuicao de amostra é diferente de empresa de marketing boca a boca

Ha uma certa confusao no mercado entre empresas de distribuicao de amostras e empresa de marketing boca a boca. NoO primeiro caso,
as empresas cuidam do envio de amostras de produtos para gue 0os consumidores testem e compartilhem suas impressdes e opinides
com a marca. As informacdes, no geral, servem para uso interno dos gestores. Quando falamos em empresa de marketing boca a boca,
evidentemente, € preciso criar condi¢cdes para gue o consumidor experimente produtos e servicos, mas € preciso estimula-lo, também,
a compartilhar as impressdes sobre eles para as suas conexdes em suas redes sociais.

Na The Insiders, cuidamos da logistica de envio das amostras e lancamos campanhas para nossos mais de 3 milhoes de insiders.
Eles se inscrevem nas gue querem participar e nossos selecionadores recrutam os perfis gue tém mais adequacao as mensagens,
enviamos o0s produtos ou vouchers para 0S servicos e damos desafios para gue as mensagens sobre a experiéncia sejam sempre
auténticas, originais e criativas.
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4 beneficios que o Marketing Boca a Boca pode trazer para a sua marca

#1 Geolocalizacao #2 Opiniao de consumidores reais

E muito comum gue o nanoinfluenciador conheca pessoalmente boa parte de seus Nada mais genuino e auténtico do gue isso. Fizemos uma campanha para a
seguidores e que eles morem em uma mesma regiao. As marcas podem aproveitar MAM Baby em gue selecionamos insiders gque estavam verdadeiramente enfren-
esse potencial para campanhas geolocalizadas. tando os desafios da maternidade no momento, em especial os relacionados

a amamentacao.
Realizamos acdes geolocalizadas recentemente para a Quero, que gueria falar com
publico nordestino, e para a Panettones Paratti, que focava na regido sul.

@jhanaribeiro

Ol gente! Eu comentel outro dia que estava par-
ticipando de uma campanha da @mambaby_ br
e gue receberia alguns produtos para testar, pois
bem...

Hoje quero contar a minha experiéncia com
a Bomba Tira-Leite 2 em 1 e j&a vOou comecar
dizendo gue estou simplesmente apaixonadalll
A bomba oferece o maximo conforto e seguranca
na hora da extracao, a utilizacao € bem pratica e
adorei o fato de ndo precisar conectar a tomada,
podendo assim ser utilizada em qualguer lugar.

E o tipo de produto que se tivesse conhecido
antes, teria mudado completamente minha expe-
riéncia negativa no processo inicial da amamen-
tacao. SUPER recomendolll

#IinsidersMAMBaby #BombaZ2emIMAM
#Wel.oveBabies #ThelnsidersBrasil




#3 Mensagens criativas

Os insiders sempre surpreendem com a criatividade para falar de produtos e servicos
e responder aos desafios. As possibilidades criativas de nossos nanoinfluenciadores
sao infinitas, mas, aqui, destacamos exemplos de Heinz, que apresentou um produto
novo, o ketchup com Picles; a Skol, que fez uma brincadeira de “cerveja gourmet”
com os insiders; a Aperol, gue mandou um kit completo e os desafiou a preparar
drinks; a Vono, que também caprichou no kit € nos acessorios para a degustacao
das sopas, e a Colorama, que fez barulho com o lancamento dos esmaltes da linha
Manicures de Sucesso.

@diogenesoficial

Bendita seja a mente pensante que teve a brilhante
Ideia de criar um Ketchup sabor Picles!

Gente, de verdade, € muito bom! Tem realmente
um gostinho de picles super marcante! Para-
béns @heinz_br! Minha embalagem ja acabou,
podem mandar outra por favor? Quando lanca?
QUERO MAIS!

#insidersHeinz #NinguemFazMelhor
#ChegouHeinzPicles #ThelnsidersBrasil
#DioBlogueiro @theinsidersbrasil

@mahiltonoliveira

E vocé, ja conhece a nova KLOS ? Heuheuheuheuheu
obrg @skol pelo convite, eu amei a experiéncia ...
e VOCé Nnao esta entendendo ?

Entdo se liga no meu novo IGTV gue eu contel tudinho
pra VOCEs.

#DesafioKlos #InsidersCurtemComSkol




#4 Resenhas e avaliacoes no e-commerce

Na jornada do consumidor em compras online, ler resenha e opiniao de outros
clientes € um momento decisivo. Entre os desafios para os insiders, podem
ser incluidas producdes de resenhas e avaliacdes na loja virtual da marca
para apoiar as estratéegias de conversao da empresa no ambiente digital.

Empresas do segmento de beleza/perfumaria j& realizaram esse tipo de
acao CcoONOSCco para estimular a producao de resenhas em paginas de seus
sites gue nao tinham nenhum review.

No encerramento das respectivas campanhas, a Beleza na Web conquistou
392 reviews dos insiders e a Beauty Box, 376.

L 6.0 6 6 ¢

Beauty Box
Beleza na Web
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Dicas para uma estratégia de sucesso no marketing boca a boca

Com base no trabalho de uma década com o marketing boca a boca,
temos 6 dicas quentes para uma estratégia de sucesso:

1. Publico-alvo: licdo numero 1 porgue o maior erro com qualguer iniciativa de
comunicacao € nao entender para guem esta direcionando a mensagem gue quer
entregar.

2. Alinhamento de propodsito: é preciso buscar a unido natural entre o inte-
resse de pessoas reais com a categoria da campanha a ser trabalhada para gque
o nanoinfluenciador ndo tenha gue moldar artificialmente seu comportamento
para adaptar ao discurso, pois ISso fara com gue ele perca a espontaneidade.

Uma vez gue ha um encaixe organico, o produto ou servico em ques-
tao sera recomendado com muito mais conhecimento de causa. Nossos sele-
cionadores sao verdadeiros experts em encontrar os perfis gue mais se ali-
Nnham as mensagens dos Nossos clientes na nossa base de mais de 3 milhdes de
insiders! Essa € uma das chaves para o sucesso das Nnossas campanhas.

3. Foco na jornada: as empresas ja notaram o marketing boca a boca é uma das
melhores estratégias para conquistar defensores para a marca e gue os relatos
de experiéncia de pessoas comuns tém papel importante na jornada de compra e
também na fidelizacao.

4. Amplificacao das mensagens de marca: é bom pensar no marketing boca
a boca como uma estrategia versatil para repercutir e amplificar mensagens de
marca. Trabalhar com nanoinfluenciadores pode ser o eixo de uma campanha
ou ainda um reforco para acdes da midia tradicional ou com influenciadores,
por exemplo.

5. O melhor do Brasil é o brasileiro: ndo tem seguidor engajado sem nanoin-
fluenciador engajado. Pela experiéncia da The Insiders, podemos dizer que o
brasileiro, apontado em diversas pesquisas como heavy user de redes sociais,
e também, de modo geral, muito predisposto a conhecer coisas novas e criativo.

Entdo, esqueca o unboxing iNsosso e o review protocolar! Sempre seguindo as pro-
postas dos desafios qgue 0 Nnosso time lanca em cada campanha, NOsSsOs insiders
encontram maneiras auténticas e originais de falar sobre produtos e servicos!

6. Proximidade: por fim, é extremamente recomendado estabelecer um vinculo
por meio de constantes conversas e ativar novos bate papos ao cotidiano daguela
comunidade leva mais veracidade ao publico, tudo o gue o consumidor de hoje
busca: aproximacao e simplicidade.

Evidentemente, temos clientes gue nos procuram para acdes pontuals, mas
tambem temos aqueles que ja reservam um orcamento anual para o boca a
boca e fazem um planejamento de longo prazo com o nosso time. Os resultados
sao fantasticos!




POR QUE ACREDITAMOS QUE AINDA HA MUITO ESPACO
PARA O MARKETING BOCA A BOCA?

Antes de trazer o modelo da The Insiders para o
Brasil, trabalhei durante muitos anos como execu-
tivo de vendas e marketing de grandes empresas de
diferente segmentos.

Sentia na pele, diariamente, os desafios de se
fazer uma comunicacao efetiva com apoio ape-
Nnas Nos meios tradicionais. As midias passavam
por grandes transformacdes e o comportamento
do consumidor tambem.

O digital os empoderava, os aproximava das marcas
e diminuia a dependéncia dos grandes veiculos para
se estabelecer a comunicacao, mas como fazer?

Quando ouvi do trabalho da The Insiders na
Bélgica, pais de origem do grupo, quis conhecer
mais, achei interessante e acreditava que no Brasil,
sendo o brasileiro avido pelo uso das redes sociais
e muito interessado em novidades e lancamentos.

Fiz a aposta e os resultados foram conguistados dia
apos dia. Tomamos muitos N&dos N0 COMECO € 0OS execu-
tivos de marketing e profissionais de agéncias tinham
muita dificuldade em entender como fariamos as
coisas funcionarem, transportando o poderoso efeito
da comunicacao boca a boca para o ambiente digital.

A base de mais de 3 milhdes insiders, pessoas
COMUNS gue espontaneamente se inscrevem no
NOSSO site para participar das campanhas cresce
todos os dias. Eles sdo o0 nosso principal ativo.

Veja esse grafico de crescimento
nos ultimos 3 anos.

Crescimento da base de insiders entre
2019 - 2021 com novos inscritos na plataforma

207.788

204.704

162.818

2019 2020 2021

E ndo € s& uma questao de numeros: eles sao
extremamente engajados e realmente se envol-
Vem com as marcas sobre as guais falam. Uma
pesquisa que fizemos recentemente com a nossa
base mostra gque 88% deles compraram produtos
apos receber kits das empresas para participacao
Nnas campanhas.

Na outra ponta, o mercado também esta mais recep-
tivo a ideia de fazer marketing boca a boca e temos
observado aumento do numero de campanhas ano
a ano.

Confira também o comparativo
dos ultimos trés anos:

Numero de campanhas realizadas
pela The Insiders 2019 - 2021

104
campanhas
64
37 campanhas
campanhas
2019 2020 2021

Olhando para tras, essas conquistas sao resulta-
dos de uma longa e ardua trajetodria, trabalho de
formiguinha mesmo. Agora, pensando no pre-
sente, eu me dou conta de gque I1ssoO € sO 0 comeco.

A The Insiders ainda quer fazer mais barulho e tem
a robustez necessaria para entregar resultados para
as marcas. Tem muita estrada pela frente!



VAMOS COLOCAR SUA MARCA
NA BOCA DO POVO?

Fale com os especialistas da The Insiders.
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https://www.theinsidersnet.com/pt-br
https://www.instagram.com/theinsidersbrasil/
https://www.facebook.com/TheInsidersBrasil

