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RESUMO

Este artigo apresenta uma andlise de discurso com um exemplo de uma acgdo de
marketing de guerrilha desenvolvida pela agéncia El Garaje do Peru para o Grupo 3M*
para promover o produto Post-It, que sdo autoadesivos. Este estudo tem como
objetivo estudar a forma que a analogia € aplicada e como é combinada em uma acgao
de marketing. Primeiro ira discorrer sobre comunicagédo e analise do discurso, a
linguagem publicitaria e sua relacdo com a acao, sobre o tipo de marketing que foi
utilizado, cujo objetivo era alcancar um novo publico para um mercado ja existente,
além da analogia que mostrara como foi construido o discurso para o envolvimento
do publico com o respectivo produto.

Palavras-chave: Andlise de Discurso. Publicidade. Marketing de Guerrilha. Analogia.
Post-It.

1 INTRODUCAO

Segundo Fiorin (1990), o discurso ndo deve ser visto apenas como uma parte
da linguistica, mas como fator histérico que traga lembranca de algo. E necessario
pesquisar estrutura do discurso e o sentido pelo qual é pretendido, porque a formacgéao
do discurso e o que ele quer dizer influenciam no entendimento da mensagem.

Pesquisar e analisar a construcdo do discurso por simbolos que produzem sentido
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sdo necessarios para compreensdo do sentido da ideia e sua relagcdo com a
publicidade.

De acordo com Vasconcelos e Brito (2006), a comunicac¢do € quando duas
pessoas praticam o didlogo através de um assunto de facil entendimento para as duas
partes. Quando ha combinacg&o e concordancia para o pensamento de duas pessoas
em torno de um mesmo objeto, por meio de simbolos que constituem uma linguagem
comum para ambos, entdo ocorre a interagdo de pensamentos, falando a mesma
linguagem e inseridos em um mesmo contexto, prevenindo assim a ineficacia no
processo comunicativo.

E preciso que haja entendimento para que gere comunicagio, pois onde ha
pessoas que se comunicam, ou seja, que entendam o que a outra estéa falando, ocorre
entdo a verdadeira comunicagéo. A Antropologia como foco da linguagem publicitaria
séo assuntos que englobam o homem, que no caso € o publico da mensagem e como
a publicidade usa simbolos linguisticos para atingir o consumidor por meio da
transmissao da ideia. Saber interagir com outro individuo é o que o ser humano é
capaz de fazer através de codigos linguisticos. “A linguagem € a capacidade
especificamente humana de comunicar por um sistema de signos vocais [...]”
(ALMEIDA, 2001, p.294). As pessoas buscam se relacionar com as outras e 0 modo
como isso acontece muda com o tempo e de acordo com a situacdo em que estédo
inseridas.

A linguagem € essencial, pois é um conectivo relacionado a comunicacéo que
gera reflexdo de informacédo aplicada de forma psicolégica em um todo. No meio de
uma multiplicidade linguistica de dialetos e idiomas formam entre si sua caracteristica

singular.

[...] A linguagem é um meio de comunicacdo e também um instrumento de
pensamento. A grande diversidade de linguas acompanha a grande
variedade de culturas, cada uma delas com suas formas e estruturas basicas
definidas (MARCONI e ANDRADE, 2001, p.28).

Analisar a construcdo do discurso da acdo de marketing executado pela
agéncia El Garaje é o objetivo deste artigo, utilizando como inicio de abordagem a
comunicacao e dentro dela a publicidade como foco de analise para compreender a
acao de marketing da Post-It.

A agéncia com nome de El Garaje Lowe, no ano de 2009 em Lima no Peru,

criou, produziu e veiculou uma campanha publicitaria para o lembrete autoadesivo



chamado post-it. A empresa Post-It tinha um notavel consumo do seu produto em
escritorios e empresas, mas recebia pouca visibilidade e assertividade do publico
estudantes. Esta acdo de guerrilha tinha como objetivo criar relacionamento e
aceitacao do publico, criando esta interacdo de empresa e cliente e de produto e
cliente.

A acao a ser analisada foi criada pela manhd em cima de um balc&o para ter
duragdo de um dia, veiculada em um local de livre acesso ao publico em frente a
Universidade Nacional Maior de S&o Marcos, a faculdade mais importante do pais e
com grande circulacao de pessoas. As pessoas que chegavam na faculdade antes de
entrar liam a mensagem que fora esculpida em gelo “Devolver El Libro de Ingles” que

-~ ”

traduzindo é “Devolver o Livro de Inglés”, que no decorrer do dia derretia conforme a
temperatura do ambiente que aumentava e a ideia para exprimir o beneficio do
produto aparecia neste acontecimento. Porque ao sair da faculdade as pessoas viam
gue a mensagem ja ndo estava mais ali como antes, entdo paravam para ver o gelo
derretido e ja ndo mais a mensagem esculpida e liam o que estava escrito no balcéao
e ao lado o logotipo da post-it abaixo da mensagem de gelo no balcdo “La memoria
es fragil” traduzindo, “A memaria é fragil”, passando a mensagem que a memoria é
fragil como o gelo e quanto mais o gelo derretia a mensagem esculpida desaparecia,
entdo o beneficio do produto autoadesivo comunicava sua utilidade.® (traducgéo
nossa)

E para realizar a andlise da acdo de marketing, serdo utilizados como
embasamento tedrico os autores: Levinson (1970) e Sayegh (2011) para entender o
tipo de marketing que foi aplicado nesta acao da empresa Post-It, Marconi (2001) que
fala da antropologia e 0 homem no contexto como alvo da linguagem publicitaria e

Perelman (2005) que esclarece o raciocinio por analogia.

2 REFERENCIAL TEORICO-METODOLOGICO

A acdo de marketing da Post-It usou a linguagem transmitindo a mesma através

dos cadigos linguisticos verbais e ndo-verbais.

5 Disponivel em: <http://inexmarketing.blogspot.com.br/2011/05/marketing-marketing-de-
guerrilha.html> Acesso em: 6 mai. 2015.
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Como a frase que foi esculpida em gelo e foi sensivel e fragil ao calor mostrando
gue a memoria é fragil e nés esquecemos das coisas por instantes assim como o gelo
derreteu em pouco tempo.

O termo marketing de guerrilha é de autoria de Levinson (1970), que conceitua
como estratégia de guerra, ou seja, estratégias inferiores com o menor custo para
obter um grande impacto no mercado®. E uma estratégia composta de diversas
ferramentas que permitem ter os seus dispositivos reconfigurados no tempo e espaco,
de acordo com a realidade, os recursos e as intencées do anunciante € um tipo de
acdo que gasta menos recursos, criatividade e inovacdo em sua producao € o limite
de precis&o. E preciso planejar estratégias para que a ideia tenha sucesso e ndo
venha dar errado e gere um encargo para a marca e a agéncia que fornece servicos.

Segundo Sayegh (2011), este tipo de ferramenta de marketing € uma
oportunidade de crescimento para as marcas, pois elas podem se reposicionar no
mercado de maneira que ndo gaste muito e obtenha muito retorno sem gastar tempo
gue é um fator de lucro para empresa, o tempo e o capital investido, com palavras de
Simon “O custo € o lucro da sobrevivéncia”, ou seja, todas as organizacfes estdo
apurando e quantificando seu capital investido e seu retorno obtido através da
vantagem competitiva pelos meios de comunicacao.

O publico de uma acao de marketing é persuadido pela linguagem publicitaria,
onde é levado a incorporar ideias e valores de um produto ou servico, que € 0
consumidor da mensagem idealizada de acordo com suas necessidades e desejos.
Essas ideias sdo baseadas em seu modo de agir, em sua rotina de vida que sao
caracterizadas de acordo com a sua personalidade, porque a linguagem que foi
transmitida na acdo de marketing antes de implementar a mesma, fez-se necessario
identificar os costumes e o perfil do publico almejado para torna-lo demanda de
mercado.

A linguagem é um sistema no qual é inserida de maneira animica’ como fator
essencial para as ciéncias da comunicacgdo. Essas interferéncias de codigos e sinais

somados aos diferentes idiomas enfatizam a formacdo de um alicerce para cada

& Disponivel em: <https://pt.wikipedia.org/?titte=Marketing_de_guerrilha> Acesso em 18 de junho de
2015.
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Stahl, por volta de 1720, para se referir ao "conceito de que a vida animal é produzida por uma alma
imaterial". ... Disponivel em: <http://pt.wikipedia.org/wiki/Animica> Acesso em: 18 jun. 2015.
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lingua. Entdo, sendo assim, a acdo de marketing da Post-It teve como meio de
circulacdo a faculdade de Peru, mas n&o atingiu apenas neste local, ela repercutiu na
internet onde é filtrada como referéncia de acdo de marketing de guerrilha. Por mais
gue seja vista no momento de sua execucdo onde quer que seja, € provavel que nao
s6 o publico-alvo ir4 receber a informacéo, mas outras pessoas de outros lugares, pois
a internet facilita essa disseminacdo. Pessoas com idiomas diferentes e costumes
diversos entenderdo o que a acao quer dizer, através dos simbolos e seus significados
gue compdem a propaganda e enfatizam a utilidade do produto.

Segundo Marconi (2001), a ciéncia que estuda o homem é macro, pois engloba
tudo que se refere a sua formacao no geral que é a Antropologia. Seu objetivo principal
€ contextualizar e mensurar todas as partes que compde o homem sendo a vida
concreta e palpavel e também de maneira abstrata que esta relacionada de fato com
seus habitos e costumes. Em um conceito mais extenso que analisa sua construcao
desde sua existéncia até a sua realizagdo de sua conduta como ser humanao.

O homem é o foco principal da publicidade, entdo € necessario entender a
linguagem que exerce uma influéncia em sua formacao conceitual em sociedade ou
na sua maneira de pensar ou agir.

E preciso entender que o publico de uma peca grafica se alimenta tanto na
forma em que o produto ou servigo € apresentado e também de que forma isso ira
acrescentar em sua vida e nos seus habitos de rotina.

E partindo da nocao de marketing de guerrilha que é um tipo de ac&o que gera
interacéo entre o publico e proximidade, utilizando a linguagem publicitaria aliada com
a analogia feita da mensagem esculpida em gelo e a memoéria do ser humano, pode-
se observar que o discurso da Post-It obteve assercao principalmente por fazer a
juncéo desses métodos da linguagem publicitaria, integrando o homem como foco da
acao e a analogia feita através do marketing de guerrilha comunicando de maneira
eficaz e causando percepcao de valor do publico para a marca.

E baseado no autor Perelman pode-se analisar como foi planejada essa acao
através do raciocinio por analogia.

Segundo Perelman (2005), a analogia € a concep¢do e a juncdo de
entendimento de uma identidade que possui semelhanca em analogia com outra
parte, ou seja, onde foca em uma parte do discurso em que pode-se fazer semelhanca

de fatos e atos que geram através de signos dados pelas partes para formular uma



hipétese em inducdo de uma acdo para uma determinada situagcdo. E para melhor
entender e compreender em uma visdo sistémica e completa partimos de uma
analogia de Aristételes “Assim como os olhos dos morcegos sao ofuscados pela luz
do dia, a inteligéncia de nossa alma é ofuscada pelas coisas mais naturalmente
evidentes”. Analisando da forma que um tema no qual conjuntos de duas partes A e
B formam o mesmo que geram a interpretacdo do discurso e o foro composto pelas
partes C e D que fazendo analogia sdo como apoio de prova do discurso para facilitar
o entendimento da comparacéo de signos. E o de mais facil entendimento é o foro,
porque ele é de mais facil lembranca fazendo parte do contexto do publico e
explicando o que o tema quer dizer no contexto em que foi aplicado.

E o tema é assim como os olhos do morcego estdo ofuscados para a luz do
dia, em que os olhos do morcego é A e aluz do dia é B e o foro é C e D que séo a
alma ofuscada pelas coisas mais evidentes, ou seja, C é a alma ofuscada e D as
coisas mais evidentes. Entdo Assim como A esta para B que € assim como os olhos
do morcego estéao ofuscados para a luz do dia C esta para D que € a alma ofuscada
para as coisas evidentes que formam a luz do conhecimento.

E para fazer a andlise da acdo é necessario estudar e verificar como a
formulacdo e a utilizacdo dos cédigos linguisticos foram aplicados e como foram

utilizados para passar a mensagem desejada.

3 DESCRICAO E ANALISE DA PECA

O objetivo especifico da agéncia para a campanha era obter impacto sobre um
novo consumidor e difundir os atributos do Post-it. Inserindo assim o marketing de um
produto para o publico mais jovem.

Os criativos seguiram em uma linha muito interessante, valendo-se do
marketing de guerrilha e mostrando que a memoria € fragil e para ndo esquecer de
nada, o produto é a melhor ferramenta. Pensando no publico jovem, foram a uma
universidade e instalaram um letreiro feito de gelo, com a seguinte frase

A _n

esculpida: “Devolver o livro de inglés”. Antes de entrar na faculdade os universitarios
liam a frase em gelo no balcdo, mas sem parar para observar e ao sair no final do dia
viam gue ja ndo estava mais ali a mensagem em gelo entdo se aproximavam e liam a

mensagem no post-it dizendo que a memoria é fragil.



A post-it tinha uma boa circulagdo em escritérios e empresas, mas recebia
pouca atenc¢ao de estudantes. A acdo de marketing de guerrilha promovida pela marca
buscava, portanto, atingir esse publico e conseguir estabelecer uma conexao com as
necessidades dele. No decorrer do dia a nossa cabeca estd com a lista de coisas a
fazer: enfraquecendo e deixando esquecer de coisas importantes que podem ser
resolvidas em varios lugares e é essa utilidade do post-it, ajudar e nos auxiliar a
lembrar de compromissos e coisas a fazer.

O Marketing de Guerrilha é uma forma Unica e com resultado. Foi de facil
implementacé&o da ideia, pois conseguiu explicar a relacdo do produto com a situagéao,
deixando claro o beneficio do autoadesivo, criando experiéncia com a marca e
convertendo este novo publico.

A acdo de marketing de guerrilha tinha como objetivo mensurar a utilidade do
produto com duragédo de um dia, mas com repercussado no mundo cibernético, que foi
feito com éxito e alcancado o objetivo, mensurado pelo aumento de vendas do produto
apos alguns meses de realizacao da acao.

Por isso a mensagem foi transmitida atraves de estudo do perfil do publico, pois
sabendo que universitarios tinham grande potencial de compra e de percepcao de
valor do produto, a ideia tinha que focar em uma maneira que o autoadesivo nao fosse
apenas um produto que contribuisse com atributos palpaveis e colados em lugares
estratégicos como geladeiras e portas de casa, mas sim de beneficios praticos e
assertivos que contribuem e auxiliam o psicoldgico do ser humano. Entdo ndo mostrar
apenas como um papel qualquer, mas impor como algo necessario que iria resolver a
situacdo em gque se encontra o estudante universitario que € estudando e trabalhando
a maioria das vezes sem tempo para se organizar e com o produto autoadesivo fica

mais facil de facilitar e escrever informacdes pertinentes.



Figura 1. Post-It para a memoria

We pisced an altornative medium in the most important college

1 roturming bonowsd books 10 the Roraries. An ice sculpture with
the phrase "RETURN THE ENGLISH BOOK" was made. Below the -
sculpled phrase you can see the fine: “Memory is Fragile™ and the

Brand

®go of the brand: Postdt. This phrase progreswely melted

Fonte: http://www.pensecomavih.com.br/tag/post-it/

E esta acdo fez analogia em sua formulagcédo para comunicar o seu produto,
provando que a memodria é fragil para universitarios que normalmente trabalham e
estudam no seu ciclo diario de rotina que ndo possuem muito tempo para se organizar
e que ndao podem confiar apenas em sua memoria, mas usar dos recursos gue a
empresa oferece para lembrar dos compromissos.

E partindo do pressuposto de Perelman (2005), que explica como é feito o
raciocinio analdgico através do tema e do foro, pelos conjuntos A esta para B assim
como C esta para D, podemos analisar a acdo de marketing da Post-It.

O tema da acao é formado pelo conjunto A que sao as atividades do dia-a-dia
e B que é a memodria, ou seja, a lembranca de atividades do dia que se vao e néo
fixam pela memoria. C é o sol que derrete a mensagem no decorrer do dia e o gelo é
D que constituem o foro. Entdo A esta para B que sdo as atividades do dia-a-dia
esquecidas pela memoaria, assim como C esta para D porque o sol esta para o gelo,

derretendo a mensagem esculpida.
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E assim como as atividades do dia-a-dia estdo para o esquecimento da
memoria, 0 sol esta para o derretimento do gelo. Criando assim uma relacao de
acontecimentos que explicam através de prova do discurso que ilustra o gelo
derretendo, exaltando a linguagem publicitaria inserida no marketing de guerrilha
aplicado na acao pela analogia de dois acontecimentos diferentes, comunicando o
mesmo significado.

E para que haja analogia € necesséria que ocorra interagdo do tema e do foro
sendo de areas diferentes, ou seja um bem conhecido e um pouco conhecido. O tema
€ entendido pelo foro que é mais evidente, sendo assim séo de areas diferentes, mas
com o mesmo entendimento e interpretacdo do acontecimento, como € o caso da
acao, em que o gelo e o sol fazem parte do fisico e a as atividades do dia-a-dia e a
memoria do psicolégico e emocional, mas com a associagdo analogica facilita o

entendimento da mensagem.

Ademais, para haver analogia, tema e foro devem pertencer a areas
diferentes: quando as duas relacdes que confrontamos pertencem a uma
mesma area e podem ser subsumidas sob uma estrutura comum, a analogia
€ tocada por um raciocinio pelo exemplo ou pela ilustracéo, pois tema e foro
fornecem dois casos particulares de uma mesma regra [...] (PERELMAN,
2005, p.425).

Portanto, a acdo de marketing de guerrilha quando formulada em analogia &
assertiva no mercado, pois a pessoa possui 0 entendimento em relacdo ao foro
analogico que explica através de simbolos o tema proposto para uma determinada
acao de marketing, principalmente de guerrilha que explora estes simbolos pela

analogia.

4 CONSIDERACOES FINAIS

Este artigo mensurou a analogia como método de formulacdo de uma acéo e
marketing, baseado nos conceitos de Sayegh (2011), que relata e descreve o tipo de
marketing utilizado na acdo que € o marketing de guerrilha e Perelman (2005) que
contribuiu para analisar os conjuntos contidos na acdo e marketing e como foi aplicado

para o publico no seu contexto.



Conclui-se pelo contetddo abordado sobre a agdo de marketing de guerrilha
gue, foi aplicado de maneira correta, mas com fatores que poderiam ser revistos e
melhorias na aplicacéo da ideia.

Sendo assim, o marketing de guerrilha é eficiente e eficaz para uma empresa,
poupando custos que ela poderia ter e gerando impacto de sua marca na mente do
consumidor. E claro que possui fatores de risco que podem comprometer o retorno de
marketing, mas as oportunidades sdo maiores, pois este tipo de acdo aproxima a
pessoa da marca e se destaca no mercado, trazendo novos clientes e gerando
demanda para a empresa.

Um dos pontos positivos verificados nesta acdo de marketing da Post-It é o
surgimento e caracteristica de técnica de investimento com a utilizacdo de menos
recurso de investimento que é de guerrilha; foi original e contra as regras pela
publicidade invasiva® que enfatiza a percepcéo da marca e do seu produto ou servico
oferecido. E de maior aceitagéo pelo publico, quebra a forma de repeticdo e busca
inovar e o contato direto com o publico criando marketing de relacionamento.

Os pontos negativos observados sdo: o maior risco de a campanha nao dar
certo e acontecer alguma divergéncia; a duplicidade de sentidos ou palavras de duplo
sentido.®

Sabendo que o produto ndo € direcionado para toda massa, mas chega até as
pessoas, o produto tem um publico definido e é preciso na etapa de planejamento
levantar uma analise de onde sera veiculada a acao de marketing e se algo pode dar

errado ou uma possivel mudanca pode contribuir para o éxito da acao.

Assim, a andlise criteriosa do macroambiente é que determinara quando um
acontecimento em qualquer fator desse ambiente pode ser uma possivel
ameaca ou oportunidade (GABRIEL, 2010, p.35).

Depois de ler e interpretar os pontos positivos e negativos pode-se observar
gue, algumas alteracGes para melhoria desta acdo poderiam ser feitas, tais como: a

frase que poderia ser usada para ser esculpida em gelo, deveria ser mais bem

8 Este tipo de publicidade, uma vez parte integrante de um contetido de entretenimento e ficgdo, torna-
se aliciante, ndo deixando alternativa ao espectador sendo deixar-se envolver. Disponivel em:
<http://jornadasdacomunicacao.blogspot.com.br/2013/12/product-placement-e-inclusao-de-
marcas.html> Acesso em 18 de junho de 2015.
° Disponivel em: < http://pt.slideshare.net/marcosvnani/marcos-vinicius> Acesso em 06 de maio de
2015.
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pensada para ter maior assergcao e recepgao do publico, como “Lembre-se” ou “Nao
esqueca’.

Os indicadores de desemprenho devem ser determinados antes da execucdo
do plano de marketing e mensurados durante todo o processo para, depois,
ser analisados para avaliagdo e controle do desempenho das estratégias do
plano (GABRIEL, 2010, p.69).

A empresa poderia ter reciclado esta acao j4 que obteve retorno com a mesma,
implementando em faculdades do Peru que ndo sao tdo conhecidas, pois ja que o
produto era menos conhecido pelos estudantes e as faculdades ndo séo bem
conhecidas e nao tdo desejadas quanto pela mais conhecida que é a de Sdo Marcos,
reforcaria a analogia da acao e casaria mais com a ideia, fazendo com que o discurso
ficasse mais consistente de acordo com o contexto de uso do produto e mais proximo
do mesmo, criando intimidade e proximidade; um video viral para divulgar a campanha
(comercial feito com animagdo em que um personagem conhecido esquecesse de
sua identidade e de seu trabalho e familia, mas no final apareceria a mensagem que
a mente é fragil com a assinatura da Post-It), que aumentaria a visibilidade da marca

e sua acao de guerrilha.
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