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A Cauda Longa

A economia mundial é movida principalmente por grandes

mercados de massa onde os produtos devem necessariamente ser
vendidos em grandes volumes sob pena de perecerem e sairem do mercado.
Essa légica produz uma cultura movida a hits (sucessos). Para um produto ter sucesso,

seu desenvolvimento, marketing e logistica tém um custo enorme ¢ buscam um retorno

econdmico que pague estes investimentos e dé grandes resultados. Por outro lado, no mercado de massa, se um livro, filme ou programa de
TV nio é um sucesso, entdo é um fracasso! Nio existe um meio termo.

Com o advento de tecnologias de comunicagio, transmissio de dados, comércio eletronico e a Internet essa verdade de duas faces — sucesso
absoluto ou fracasso total - , comega a mudar. Os produtos, servigos, musicas, filmes e livios podem agora ser vendidos em pequenissima
escala que ainda assim podem ser rentéveis para quem os vende e podem ser extremamente interessantes para quem os consome. Isso
porque essas tecnologias permitiram o surgimento de comunidades ou tribos que se organizam em torno de idéias, padroes estéticos,
ideologias, modas ou qualquer outro tema, constituindo um “nicho de mercado” para o qual podem ser oferecidos produtos e servigos
extremamente direcionados. Se eu produzo poesia concreta e nio existe um mercado de massa para minhas poesias no mundo fisico estou
frito. No entanto se consigo localizar — através de grupos de interesse da Internet — uma tribo de amantes deste estilo de produto cultural,
posso até vender livros (um, dois ou 300...) e ainda assim essa atividade serd rentdvel.

A este fendmeno o norte-americano Chris Anderson chamou de “Cauda longa” como uma analogia da curva de venda dos produtos
de massa a um rabo comprido de um animal. No topo da curva estio os poucos produtos bem vendidos e no rabo comprido estdo os
muitissimos produtos com pouquissimas vendas ou fracassados. Segundo ele, a histéria da cauda longa data de 1897 quando comegou
a ser publicado o “whish book” da Sears. O livrdo, com 786 péginas continha ofertas de todo tipo de produto para a casa e a fazenda.
Tinha seis mil figuras e 200 mil itens. Num Estados Unidos rural, com estradas péssimas, sem automéveis ou telefone, as entregas eram
feitas pelo correio. Nos anos 30, a cauda aumenta com o surgimento das super-lojas de varejo, do primeiro supermercado com o carrinho
de compras, das geladeiras, dos automéveis e dos estacionamentos gratuitos. A conveniéncia em relagdo a mercearia local fez com que o
supermercado se tornasse um sucesso imediato. Nos anos 60, aparece o consumidor por telefone, inventa-se o 0800 e os cartdes de crédito.
A nova moda é a compra via catdlogo, por telefone. Nos anos 90 surge o consumidor pela Internet. Os catilogos sao oferecidos on-line,
sem custo de impressio e distribui¢do. Os livros aparecem como candidatos naturais para o modelo de comercializagio pela Internet: uma
pequena livraria oferece 20.000 titulos, uma grande livraria pode oferecer até 100.000 titulos enquanto a Amazon.com oferece 1.5 milhdo

de titulos!!!!

A tendéncia que leva os produtos ao modelo de comercializacio de Cauda Longa é a oferta
| abundante de novos produtores e novos consumidores nio convencionais. Em um servidor as
T h e “prateleiras”sdo interminéveis, criam-se demandas com escolhas infinitas pois o seu custo € irrisério
em relagdo a uma prateleira fisica em uma loja. Nesse momento, as tribos ou nichos se tornam

L T g 1 | uma nova for¢a economica e cultural porque hd mais nichos do que hits e quanto mais a produgio
O ng al | ¢ autdbnoma e independente de grandes grupos, mais nichos surgem e se estabelecem. Além do
mais, o custo para chegar aos nichos estd caindo gragas a distribuigio digital, as ferramentas de
-' busca e também devido a grande disseminagio da banda larga pelo mundo. Para se encontrar

| tribos e seus produtos basta utilizar ferramentas de procura com filtros de busca que fazem a

Why the Future of Business classificagdo dos interesses e das recomendagées de sites de tribos, blogs, e-listas, orkut, etc.

Is Selling Less of More ) L A
Segundo Chris Anderson, o fenomeno da Cauda Longa tende a se multiplicar até tornar-se uma
CHRIS ANDERSON importante alternativa para os meios econdmicos oferecerem produtos e servigos personalizados,
segmentados ou dirigidos. As grandes armas sio a auséncia de gargalos de distribuicdo, a

abundancia de informagées e as escolhas ilimitadas nas prateleiras virtuais. O céu é o limite!

3. 0 livro de Chris Anderson

Um dos “produtos” mais impressionantes da Cauda

Longa é a Wikipedia que conta com 860 mil artigos na

versdo em inglés, enquanto a Encyclopedia Britannica q uanto mais consumo d ¥
tem “apenas” 80 mil artigos. Conta ainda com 16 mil nic h O...mais consumo

colaboradores e, nas 75 linguas em que estd presente,
retine 3.7 milhdes de artigos!

Na onda da Cauda Longa alguns conceitos da produgio
tradicional se apresentam diferentes, como o da
propriedade intelectual. No alto da curva da Cauda o
valor da propriedade ¢é altissimo e monetdrio, enquanto
no rabo da cauda o valor mais importante ¢ a reputagio.
No alto, copiar ¢ feio e crime, enquanto no rabo copiar e
citar € se relacionar criando um marketing de baixo custo,
com alta exposi¢do (numa tribo especifica). E parte da
cultura do Ctrl+C e Ctrl+V!

No ramo grifico o segmento que mais se beneficiou

com o nascimento e crescimento da Cauda Longa foi o ‘ ‘
editorial. Nos Estados Unidos, em 2005, entre 1,2 milhio annto_ fiase lmplelpenta 4 fats ipan maier 2 Bun Mnoripsoia i) evEnds piubiel

de livros monitorados, 950 mil venderam menos de 99 exemplares, 200 mil venderam menos de 1.000 exemplares e 20 mil venderam mais
de 5.000 exemplares. A média foi de 500 exemplares vendidos por livro. Portanto, 98% dos livros sio ndo comerciais! Seguindo a tendéncia
apareceram sites de comercializagdo grifica de livros sob demanda como o famoso lulu.com. Por apenas 200 délares vocé publica seu livro com
ISBN e inclusdo nas listas de varejo on-line. O usudrio faz o upload dos contetidos, escolhe o papel e as imagens das capas e faz o pagamento
para um exemplar ou mil exemplares. Qualquer quantidade ¢ rentavel para o site, uma vez que utiliza impressio digital. As vendas médias do
lulu.com s3o relativamente baixas e 80% da receita obtida com a comercializagdo vio para o autor enquanto que convencionalmente s6 vio
15%. Os autores publicam nio para ganhar dinheiro, mas para divulgar suas idéias.

Numa idéia bastante original o autor finaliza caracterizando esta nova tendéncia de nosso tempo dizendo: “...quando se consideram ‘pessoas
talentosas’ apenas aquelas com capacidade comprovada de produzir grandes sucessos para o mercado de massa...Mas a criatividade nio se
limita aos hits de Hollywood e as pessoas capazes de fazer vibrar alguma corda sensivel podem vir de qualquer lugar, por qualquer caminho”.

TCI’DPOS interessantes e oportunidades interessantes para os autores e para os gréﬁcos!
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