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Bebida energética Burn

Trabalho elaborado para a
disciplina de Gestdo da
Comunicacéao, leccionada pela
Dra. Ana Paula Cruz.

Resumo: Proporcionar um consumo mais elevado desta bebida energética
através de diversas accdes de comunicacdo com o objectivo de
alcancar o segundo posto neste mercado de bebidas energéticas.
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Introducéao

No ambito da disciplina de Gestdo da Comunicacéao foi pedida a realizacao
de um projecto com o objectivo de efectuar um Plano de Comunicacao.
Pretende-se elaborar uma estratégia de comunicag¢do através do estudo da
analise interna e externa da empresa em questdo inserida no mercado onde
ela actua. No nosso caso no mercado das bebidas energéticas.

O nosso objectivo com este trabalho é fazer com que a marca seja mais
conhecida principalmente no nosso pais, através do aumento das acg¢fes de
comunicacdo e consequentemente aumento das vendas, alargando 0 nosso
publico-alvo para criarmos fidelidade por parte dos consumidores para com a
nossa marca. Isto tudo com o intuito de conseguirmos ultrapassar 0S N0SS0S
maiores concorrentes no que diz respeito as vendas.

O objectivo € que os nossos consumidores se sintam verdadeiramente
satisfeitos ao consumir esta bebida e que passem unicos e bons momentos.

Para chegarmos aonde pretendemos no decorrer do nosso plano de
comunicacao iremos mostrar 0s passos que realizariamos para fazer com que
a Burn passe a ser uma marca com sucesso e com futuro no mercado das

bebidas energéticas.

burn
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Anélise Interna
Historia:

A empresa The Coca-Cola Company, também conhecida como Coca-
Cola ou Coke é a marca mais vendida e com maior reputagdo no mundo e tem
como maior concorrente e com uma relevancia bastante significativa no
mercado a Pepsi.

Esta empresa foi criada pelo farmacéutico John Pemberton que em 1886
originalmente produziu a sua primeira bebida, a coca-cola, com o primeiro
objectivo de criar um remédio. A Coca-Cola alterou sua férmula original e ao
longo dos tempos foi conquistando novos mercados.

A partir do século XX, Asa Griggs Candler pondo em pratica as suas
tacticas agressivas de marketing conseguiu que esta empresa alarga-se 0s
seus horizontes no mercado dos refrigerantes até aos nossos dias alcancando

um enorme sucesso em todo o mundo.

Tudo comecou a 8 de Maio de 1886 quando Pemberton cria o xarope
misturando-o mais tarde com a agua carbonatada mais conhecida como
gasosa. Esta juncdo foi chamada mais tarde de Coca-Cola. Um século apos
esta criacdo a marca The Coca-cola Company ja tinha produzido mais de 38
bilides de litros deste xarope. No ano de 1894 este produto é engarrafado e
poucos anos mais tarde em 1899 foram vendidos estes direitos de
engarrafamento. A Coca-Cola comeca a vender o seu produto como unico e

sem concorréncia directa.

Ja decorridos alguns anos e sendo este produto ja muito conhecido, no
ano de 1916 lancou-se uma nova garrafa inspirada na personagem “Mae

West”, sucesso na altura da TV Americana pela sua sensualidade.

burn
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Em 1960 existiu uma oportunidade de expansao que proporcionou a
expansédo do produto e o seu desenvolvimento e distribuicdo dos produtos
através da embalagem six-pack acompanhado de outras inovagbes que
tornaram a Coca-Cola ainda mais facil de ser apreciada. A garrafa passa a ser
marca registada e é usada até hoje sendo esta uma marca que ja faz parte da

vida das pessoas nas ocasides mais importantes.

Esta marca comecou a patrocinar eventos musicais famosos como é
exemplo o Rock in Rio ligando a sua marca a diversdo e a musica estando

ligada a todas as faixas etérias.

Burn Energy Drink um € produto que foi lancado pela primeira vez na
Australia durante as Olimpiadas de 2000 pela The Coca-Cola Company .Esta
bebida energética proporciona um efeito estimulante que aumenta o estado de
alerta para a mente e para o corpo. Na sua composi¢cdo combina ingredientes
como a taurina e o guarana além da cafeina e um dos seus objectivos é
agradar as pessoas que pretendem abandonar os refrigerantes, permitindo
oferecer alternativas como as aguas com sabor, néctares vitaminados e chas
prontos para beber, tendo estas tornando-se uma tendéncia crescente no

sector de bebidas nao alcodlicas.

A Burn é uma bebida energética da Coca-Cola destinado a publico
jovem entre 20 e 35 anos, que gostam de curtir a noite. Devido a isso este
produto é frequentemente encontrado em bares, lojas e supermercados em
embalagens lata 250ml e garrafa de vidro 250ml, e seréa distribuido pela Coca-
Cola.

A Coca-Cola entra e investe no mercado de energéticos através da
marca Burn. Esta marca é forte na Europa, sobretudo em Espanha, pais
reconhecido pelas tendéncias de night life e casas nocturnas. Burn tem 25% de

participagdo no mercado espanhol e € lider na Turquia e Ucrénia,
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onde conquistou 80% de participacdo de mercado (estudos realizados no

periodo de um ano).

Além do investimento que a Burn faz com o desenvolvimento de novos
produtos, equipamentos e actividades de marketing apostou também na
publicidade da média mais direccionada para os frequentadores da noite e na

criacdo de uma pagina pessoal na internet.

Além disso, a participacdo da Burn, como forte competidora na categoria
de energético, faz parte da estratégia global da empresa de ampliar o seu
portfélio de bebidas a fim de satisfazer as diversas necessidades e desejos dos
consumidores. Pesquisas realizadas com consumidores de energéticos

indicam que a Burn é uma marca que tem tudo a ver com o melhor da noite.

gy,
era
inesquecivel,

burn

Pagina 6



II nm THE MARKETING SCHOOL

Marca

burn
ENERGY DRINK

O nome da marca que estamos a tratar € a Burn que pertence a Coca-
Cola Company. Este € um nome curto, original e de facil memorizacdo como
manda a regra, conhecido internacionalmente mas com fraca adesao no nosso
pais. A Burn é sempre acompanhada pela chama na sua imagem identificativa,
como é o caso das imagens apresentadas no trabalho. N&o tendo personagens
associadas a marca, esta chama transmite o que a marca guer proporcionatr,
ou seja, incendiar as noites divertidas, proporcionando acc¢do, aventura e
desafio a quem consumir esta bebida energética. Ao longo dos anos esta
marca vai evoluindo, mas mantém sempre a sua identidade inicial, como é o
caso do seu nome, permitindo assim um facil reconhecimento. A publicidade
desta marca € sempre acompanhada por musicas de discoteca, transmitindo
assim onde a marca pretende actuar. O slogan que segue a Burn é: “noite &
imprevisivel, Burn, brinque com o fogo”, entende-se que o seu posicionamento
é direccionado aos jovens e festas. Brinque com o fogo mostra agressividade e
que tem como publico, alvo pessoas que gostem de desafios e aventuras,
especialmente centrados nas pessoas de 20 a 35 anos. A marca utiliza uma
letra de facil percepcao e utiliza cores fortes principalmente, cor do fogo, que
transmite a vivacidade da bebida. Uma lata desta bebida é de facil abertura,

protege o produto, € de facil mobilidade e tem um aspecto actualizado.
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Pagina 7


http://images.google.pt/imgres?imgurl=http://2.bp.blogspot.com/_aExLWgnhBBY/SgyU4GGn9qI/AAAAAAAAEHw/7xLSSVwulUc/s320/heroultimo.gif&imgrefurl=http://belinhafernandes.blogspot.com/2009/05/concurso-burn-bebida-energetica.html&usg=__W4urS6g903hziUDXdR2aLv8AooI=&h=320&w=301&sz=141&hl=pt-BR&start=7&um=1&tbnid=NMOi9TplJWiIOM:&tbnh=118&tbnw=111&prev=/images?q=burn+bebida+energetica&hl=pt-BR&rlz=1T4TSEA_pt-BRPT277PT277&um=1
http://images.google.pt/imgres?imgurl=http://www.envapack.com/javascript/uploads/905-6.jpg&imgrefurl=http://www.envapack.com/premios-lo-mejor-en-metal-200/&usg=__8lQxVJ0-9wlHOEkP2dxa4aaiK-0=&h=216&w=250&sz=10&hl=pt-BR&start=86&um=1&tbnid=ll1kenmoraEnLM:&tbnh=96&tbnw=111&prev=/images?q=burn+bebida+energetica&ndsp=18&hl=pt-BR&rlz=1T4TSEA_pt-BRPT277PT277&sa=N&start=72&um=1

II nm THE MARKETING SCHOOL

Podemos encontra-la em lugares nocturnos, principalmente festas e
discotecas, mas nao s0, também se encontra a venda em grandes superficies
como € o caso do Continente e do Jumbo em que é vendida a um preco
agradavel para os consumidores.

No que diz respeito & comunicagdo deste produto ndo podemos falar no
caso portugués visto que este produto ndo tem uma forte comunicacdo no
Nnosso pais, até podemos chegar ao ponto de afirmar que é quase inexistente.
Pelo contrario noutros paises isto ja ndo acontece tendo formas bastante
atractivas de comunicar o produto, por exemplo através de videos que passam

na televisao.
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Aumento da gama dos produtos Burn:

Para completar a sua gama de produtos a marca Burn, criou uma bebida
especialmente para o dia, visto que a sua bebida de origem era mais
direccionada para os amantes da noite.

Cins
'
Im burn doy
‘N
—

Mas a Burn ndo se ficou apenas por aqui, ainda juntou a sua gama a
Burn com Sumo, tendo esta bebida menos 37.5% de cafeina que a normal e
com a juncao de 20% de sumo de frutas.

Sendo esta bebida direccionada para os jovens que necessitem de um
refrigerante diferente durante o dia.

our
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Missao

A missdo da nossa empresa € aproveitar as caracteristicas Unicas desta
bebida e fazer com que seja, mais consumida e mais divulgada no nosso pais.
Temos como objectivo realizar acgbes de comunicagcdo que tragam mais
consumidores a consumir a nossa marca e que se tornem mais fiéis, para
guem sabe conseguirem atingir resultados positivos como a marca Red Bull, e
assim poder tornar-se a 22 marca mais vendida no mercado dos energéticos.

Desta forma, queremos levar as potenciais e o sabor da bebida Burn a todo
o tipo de consumidores alargando a faixa etaria que, hoje em dia, mais
consome esta bebida.

Esta bebida quer fazer com que todo o tipo de consumidores se sinta bem
quando esta no auge do divertimento mas ndo s0, disponibilizar este produto
guando apenas desejem saborear um produto de boa qualidade.

Visao

Ser uma marca orientada para todo o tipo de clientes, ndo sé para os
frequentadores da noite. E, conseguir alargar a faixa etaria que consome esta
bebida, ndo ser s6 centrada nos jovens que saem a noite e que se querem
divertir de forma excéntrica.

Ser reconhecida nao s6 no pais de origem mas globalmente, tendo um
produto com qualidade para oferecer aos consumidores.

¥ “
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Marketing Mix

Produto:

O produto da marca Burn, é uma bebida energética lancada para jovens
com idades entre os 20 a 35 anos, com o0 carisma especial de estimular a noite,

e € composto por:

Burn e a energia pra esti

teate oll T F'E\/"ISI\/’EL.

no

Taurina + Cafeina

9

Informagao Nutricional
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No caso individual ndo tem qualquer tipo de proteccdo a nao ser a lata
em si, que é de abertura facil, e como € um produto de 250ml carrega-se
facilmente. Nos packs de 4, é protegido como mostra na imagem em baixo, por

uma caixa de papel, que envolve as 4 latas.

burn
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Preco

Burn tal como a Red Bull vende-se individualmente, ou em pack de 4.
Pode ser encontrado nos hipermercados Jumbo e Continente pelo preco de
0,99€, e também nas discotecas por um valor superior a 2€ como é habitual
para o tipo de bebida.

£
i
:

'
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Distribuicao

- Supermercados e grandes superficies reconhecidos nacionalmente.

Promocgéo

O Nosso produto em analise peca muito neste ponto, pelo menos em
Portugal. O produto no nosso pais ndo da uso a forte comunicagéo que utiliza
nos paises onde é mais conhecida e consumida, como exemplo no Brasil ou
Espanha.

Above the Line:
-Internet (a marca tem um bom website);
-Outdoors perto de discotecas;

-Tv (dispbe de excelentes reclames).

Below the Line
-Relagbes Publicas;
-Distribuicéo de panfletos porta a porta/rua;

-Postos de venda nos locais destinados aos consumidores.

Posicionamento:

Actualmente o posicionamento da marca Burn, é apenas
mais como uma bebida energética. As pessoas desconhecem a bebida, e se
encontrarem 0 que pensam € que € apenas mais uma a tentar fazer
concorréncia a Red Bull.

burn
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Segmento-alvo:

Idade: Individuos dos 20 aos 35 anos.

Classe social: Classe alta (A); média/alta (B); média (C1)
(classe baixa preferem o mais barato, ou seja, a Rodeo)

Regido do pais: Zona Norte (periferia do Porto) e sul
(periferia de Lisboa).

Grupo ocupacional: Familia/amigos

Estilo de vida: Desportistas, estudantes e amantes da noite.

Analise SWOT(Interna)

Pontos Fortes

Comercializado internacionalmente
Notoriedade da marca patente, a Coca-cola Company
Entrega imediata nos pontos de vendas;
Servicos de assisténcia ao consumidor linha
de informacoes
e Preocupacado com beneficios valorizados pelos consumidores:
como nomeadamente a saude
e Preco acessivel (0,99€)
e Parceria com outras marcas
e Estrutura de producdo com qualidade e tecnologia

Pontos Fracos

e Faixa etaria de publico-alvo reduzida;

e Falta de comunicacdo da marca aos consumidores;

e Fraco posicionamento no mercado Portugués

e Receita original da bebida Burn ser perigosa para a saude

burn
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Anélise Externa

Mercado

Ha uma corrida intensa no mercado de bebidas energéticas. De Julho
para ca, trés novas marcas foram lancadas no pais. A chegada de novos
concorrentes ainda intensificou mais essa corrida. Entre Dezembro e Julho de
2008, o consumo de energéticos foi de 11,7 milhdes de litros. No mesmo
periodo de 2009, esse numero ja era de 17,3 milhdes, um salto de 48,5%,
segundo dados do Instituto Nielsen.

Neste mercado das bebidas energéticas a marca Red Bull leva um

avanco notorio, com o dominio de mais de 50% do mercado. Isso faz com que
as empresas que lancam novas bebidas energéticas entrem em accao,
ambicionando, de inicio, a segunda posi¢do neste mercado. Os concorrentes
recém-chegados sabem também que o espaco para crescer é explorar o
consumo do produto durante o dia, visto que este produto na maioria das vezes
€ mais consumido durante a noite, as marcas ao criar uma bebida energética
mais direccionada para o dia a dia poderao vir a ter resultados mais positivos.
Esta bebida é um tipo de refrigerante energético mais direccionado para
adultos, por isso ndo deve ser um produto s6 focado na noite.
A Coca-Cola, por sua vez, investe na conquista do publico que estuda e
trabalha. Por isso, Gladiator conta com diferentes sabores. A estratégia de
lancamento inclui ainda disponibilizar o produto em latas de 473 ml pelo
mesmo preco das de 250 ml dos energéticos ja existentes no mercado.

A campanha do Burn é direccionada aos frequentadores de festas de
musica electronica, discotecas, por ser um produto consumido em ocasides
nocturnas.

Achamos importante referir no nosso trabalho certas ac¢bes de
comunicacao que a Burn proporcionou aos seus consumidores. Em primeiro
lugar, a accéo que esta a decorrer no site oficial da Burn. Estamos a falar de

um passatempo, para que os amantes desta marca possam passar o seu gosto

burn
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pela criatividade, podendo criar e inserir ideias na galeria da Burn e podendo
ainda votar nas ideias que mais apreciam.

Para finalizar, a marca ainda oferece a ideia mais criativa um Apple
MacBook.

Em segundo lugar, € a festa que decorreu no passado dia 28 de
Novembro de 2009, a Burn tendéncias, em que esta marca apresentou num

lugar nocturno as novas tendéncias da noite para o novo ano de 2010.

OENERGETIGO) BURNJAPRESENTRINESTA'SABADO Y24

1k NOUBMBRO. AS'NOUAS TENDENGIAS BA NO
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De seguida iremos mostrar dois grafico sobre a evolucdo mundial das
bebidas energéticas:

Evolugido do Volume de Bebidas Energéticas (Milhoes de latas)

1989 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006E

& Mercado

Depois de analisar os graficos, podemos concluir que ao longo dos anos
0 consumo de bebidas energéticas teve um aumento bastante significativo. Isto
deve-se aos consumidores quererem deixar de beber as bebidas tradicionais a
gue estavam habituados no seu dia-a-dia e quererem experimentar novas
experiencias, apoiando-se no consumo deste tipo de bebidas.

CRESCIMENTO DAS VENDAS DE ENERGETICOS

EM VOLUME EM VALOR
300 49%, 41,2%
g ” ,50/ 37,5%
” 18 5%
2007 2008 2000%* 2007 2008 20009%

*DADOS NIELSEN ATE SETEMBRO/09| FONTE: DADOSNIELSEN REPORTADOS PELA RED BULL
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Analise SWOT Externa:
Oportunidades

¢ Na&o haver muita variedade de bebidas energéticas com guaranid em
Portugal;

e EXxisténcia de muitos espac¢os nocturnos e eventos para o target da
marca;

e Alto consumo de produtos energéticos por jovens em festas, com
idade entre 18 e 30 anos;

e Publicos fiéis a marcas;

Ameacas

e Concorréncia da Red Bull, que cada vez mais se afirma no topo da
hierarquia deste segmento;

e O aumento da quota de mercado de bebidas energéticas, que nos
altimos anos tende a subir.

e Ameacas de saturacao devido ao acelerado crescimento deste
mercado;

e Crescente preocupacao dos consumidores, com a saude e bem-estar

burn
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Concorrentes (incluindo comunicacao)

Red Bull

Red Bull
-~

ENERGY DRINK

Red Bull é uma bebida energética sem alcool que se tornou um sucesso
de vendas em mais de 140 paises, devido, em grande parte, a uma Optima
campanha de marketing, uma excelente distribuicio e um bom projecto de
embalagem. Foi criado no ano de 1984, quando se iniciou a pesquisa de sabor
e sua comercializacdo legalizada somente em 1987. O austriaco Dietrich
Mateschitz, durante uma viagem de negécios a Tailandia, enquanto executivo
de uma empresa alema, descobriu, casualmente, um liquido que continha,
entre outras substancias estimulantes, cafeina e taurina. A bebida causava
furor nesse pais, e foi logo imaginado por Mateschitz o sucesso que faria na
Europa. De regresso a Austria, levou consigo uma pequena amostra dos
compostos e uma ideia na cabeca. Surgia assim a bebida energética Red Bull
e uma nova faceta de Dietrich Mateschitz, a de empresario. Em meados dos
anos 80, comecou a ardua tarefa de conseguir a aprovacao para comercializar

%

burn
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a bebida, pois tratava-se de um produto desconhecido e com uma dose de
cafeina trés vezes maior do que um refrigerante comum. Mateschitz teve de
esperar trés anos para obter a licenca para a fabricacdo do produto na Austria.

Os possiveis efeitos negativos sobre a actividade fisica e mental,
obrigaram o empresario a ter de esperar alguns anos até conseguir a
aprovacédo para venda, em diferentes paises. Ainda hoje, muita gente ndo sabe
0 que é a taurina e que efeitos podem causar tanta cafeina. Em 1987, a Red
Bull foi, finalmente, lancada no mercado austriaco. Uma lata de 250 ml contém
20 gramas de acucar, 1000 mg de taurina, 600 mg de glucuronalactona, 80 mg
de cafeina e vitaminas do complexo. A receptividade por parte dos
consumidores foi um sucesso progressivo. Actualmente, a Red Bull é
comercializada em mais de 140 paises. Anualmente, a facturacdo da empresa
ascende aos 21 bilhdes de euros, com a venda de mais de 3 milhdes de latas.
Posicionamento da marca: “Red Bull” - da-te asas é lider de mercado no
segmento, mais dedicada aos desportos, principalmente o evento “Red Bull Air

Race”.
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Pagina 21


http://pt.wikipedia.org/wiki/Ficheiro:Red_Bull_car.jpg
http://pt.wikipedia.org/wiki/Ficheiro:Red_Bull_250mL_Can.jpg

ll am THE MARKETING SCHOOL

Gladiator

A Coca-Cola lanca a marca Gladiator, mais um produto no segmento de
mercado das bebidas energéticas.

Gladiator chega com um conceito de ser uma bebida energética para
consumo diurno que possui ingredientes naturais, como guarana e cafeina. A
nova bebida foi pensada, principalmente, para atender aos desejos dos
consumidores que trabalham e estudam muito e que precisam de uma energia
a mais para aguentar o dia-a-dia. O seu publico alvo sdo os jovens dos 20 aos

35 igualmente como a Burn.

burn
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Power Life
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POWER LIFE é uma bebida 100% natural concentrada, pode ser bebida
naturalmente ou em conjunto com a sua bebida preferida. Esta bebida € a base
de extracto puro de guarand sendo esta uma maneira de obter energia de
forma saudavel e responsavel, contém substancias estimulantes, sendo a mais
importante delas a cafeina, tendo como consequéncia fazer com que 0s
muasculos se tornem mais fortes e ainda outras propriedades tais como
terapéuticas, estimulando a producao de proteinas, retarda o envelhecimento.
Num mercado cada vez mais saturado de bebidas energéticas a Amazon
Power lanca a Power life.

Esta bebida € vendida em garrafas de 30 ML, o preco praticado pelo
conhecido supermercado Continente é de 0.69€. Mas encontra-se em diversos
pontos de venda, desde lojas de produtos naturais, farméacias, supermercados,
bares, etc.

Esta bebida ja tem campanhas nos média para fazer com que o0s
consumidores adquiram este produto.
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A Rodeo apesar da pouca informacao que temos sobre esta bebida
energética, achamos necessaria menciona-la, pois é uma bebida de baixo
custo, quer comparada com a Red Bull, quer comparada com a Burn. Esta
bebida é proveniente da Holanda, e foi a primeira bebida energética sem
acucar que se deu a conhecer no mercado. Em Portugal esta bebida é vendida
em alguns estabelecimentos como no Pingo Doce pela baixa quantia de 0,69
céntimos e com alguma saida no mesmo estabelecimento, achamos que o
principal motivo deva-se ao seu baixo valor.
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Comunicacao da Red Bull

.':@'

Red Bull |

A Bbbe 1 T

O energético Red Bull foi lancado em 02/04/1987, por Dietrich
Mateschitz, com a tradicional latinha azul e prata (até hoje, a lata permanece

com o0 mesmo layout).

.
- 4

Ha seis anos, a Red Bull vendia 5 milhdes de unidades do seu produto.
Hoje em dia, ela vende 60 milhdes (12 vezes mais que ha 6 anos). A partir
destes dados podemos concluir que esta marca tem-se tornado numa marca
com bastante sucesso no decorrer dos anos. Para justificar este enorme
sucesso apontamos como causas as enormes accdes de comunicacdo que
esta marca tem realizado no decorrer dos anos.

Vamos enumerar certas estratégias de comunicacao deste produto. Uma
delas foi a segunda edicdo da Semark Céasper Libero onde o director de
Marketing desta marca Paulo Navio iniciou uma série de palestras sobre as
estratégias da sua empresa, para explicar o enorme sucesso que esta marca
conseguiu no mercado das bebidas energéticas.

Esta marca tem finalidades e objectivos diferentes. Investe
principalmente em eventos desportivos e culturais. Como € o caso do evento ja
tdo conhecido e falado Red Bull Air Race, sendo este um evento que atraiu

milhares de pessoas nao s6 portuguesas. A etapa portuguesa do Campeonato
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Mundial da Red Bull Air Race continua a bater recordes. Em 2007 atingiu 850
mil pessoas nos dois dias e em 2008 atingiu-se o milh&do de presencas (350 mil
na qualificacdo e 650 mil na corrida).

Este € um evento que recebe bastantes elogios por parte do publico e

participantes, devido a isto, s6 se pode fazer um balanco positivo deste evento.

\\

Mas a Red Bull ndo se fica por aqui apoia certos eventos desportivos tais
como: corridas automoveis, clubes de futebol, surfistas, nesta ultima
modalidade onde se realiza o evento Red Bull Hard Skimming, onde se retinem

uma série de melhores surfistas para realizar provas a nivel mundial.

oL

Para concluir, também devemos referir que a Red Bull proporcionar aos
seus consumidores ou futuros consumidores, a experiéncia Unica de
experimentar esta bebida quando menos esperam. Isto torna-se possivel,
atraves do carro que poderemos encontrar nas ruas que destribuem bebidas e

panfletos informativos sobre esta marca.
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Ao contrario das restantes marcas de bebidas energéticas existentes, a
Red Bull esforca-se por atrair cada vez mais consumidores através destas
accoes de comunicacado, devido a isso consegue explicar o enorme sucesso

obtido pela marca ndo s6 no seu pais de origem mas em todo o0 mundo.

Comunicacao Gladiator

A bebida gladiator, bebida energética também pertencente a The Coca
Cola Company tal e qual como a Burn, mas com um conceito diferenciador é
apropriada para consumir durante o dia ao contrario da Burn. Esta marca
comunica a sua oferta aos consumidores através dos média, na televisédo e na
internet.

O lancamento desta bebida foi marcado pela realizacdo de uma
campanha diferente, criou-se o cenario ideal num programa televisivo,
montando-se la uma arena, onde personagens entraram em combate. Tudo
isto foi acompanhado por acg¢des on-line.

Gladiator lancou uma campanha para tentar chegar ao publico
masculino, onde estes votam nos melhores lutadores profissionais, sendo esta

uma campanha mais ligada a a cultura mexicana.
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Comunicacao Rodeo

No que diz respeito a Rodeo, n&o podemos divulgar nenhuma accgéo de
comunicacdo, devido a auséncia de informacdo sobre esta marca que nos
impede de conhecer o seu historial.
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Comunicacao Power Life
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g

POWERLIFE

A power life ja& tem campanhas nos média para fazer com que o0s
consumidores adquirem o seu produto.

Ao visionar os videos disponiveis na internet sobre esta marca podemos
referir que é ideal para amantes do desporto, sendo esta bebida 100% natural.

Um dos grandes problemas também detectados sobre este energético é

gue ndo é muito publicitado no nosso pais tal como, a Burn e Gladiator.
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Oportunidades (O)

Ameagas (A)

Concorréncia da Red Bull, que
cada vez mais se afirma no

Pontos Fortes (P.For.)

0.1- Nao haver muita variedade de . g

bebidas energéticas com guarana 70 et hl'erarqma et
segmento;
em Portugal; A.2- O aumento da quota de

0.2- Existéncia de muitos espacos mercado de bebidas
nocturnos e eventos para o target energéticas, que nos dltimos
da marca; anos tende a subir;

0.3- Alto consumo de produtos A.3- Ameacas de saturacéo devido
energéticos por jovens em festas, ao acelerado crescimento
com idade entre 18 e 30 anos; GIESES [OTeEeio; <

- ’ A. 4- Crescente preocupacao dos
0.4- Publicos fiéis a marcas; consumidores, com a satide e
bem-estar;
Desenvolvimento Manutencao

P.For.1- Comercializado
internacionalmente;

P.For.2- Notoriedade da marca
patente, a Coca-cola
Company;

P.For.3- Entrega imediata nos pontos
de vendas;

P.For.4- Servicos de assisténcia ao
consumidor linha de
informagdes;

P.For.5- Preocupacédo com beneficios
valorizados pelos
consumidores: como
nomeadamente a salde;

P.For.6- Preco acessivel a classes
médias e altas;

P.For.7- Parceria com outras marcas;

P.For.8- Estrutura de producdo com

qualidade e tecnologia;

- Levar a cabo o aumento da distribuicéo

da BURN;

- Expandir a Marca, principalmente a um

publico mais jovem (apartir dos 16anos);

- Criar eventos que comuniguem mais a

marca,

- Reposicionar a marca;

- Modificar a forma como se diferencia
da concorréncia;

- Desenvolver mais
responsabilidade social;

accbes de

Pontos Fracos (P.Fra.)

Crescimento

Sobrevivéncia

P.Fra.1- Faixa etaria de publico-alvo
reduzida;

P.Fra.2- Falta de comunicacdo da marca
aos consumidores;

P.Fra.3- Fraco posicionamento no
mercado Portugués;

P.Fra.4- Receita original da bebida Burn
ser perigosa para a saude;

- Inovar a forma como a marca comunica

com os consumidores;

- Criar mais accGes de comunicacdo da

marca;

- Demonstrar como e quando e onde se

deve consumir o produto;

- Aplicar accbes de rejuvenescimento
da marca;

- Apostar no Marketing
one to one;

- Afirmar-se como sendo a melhor
bebida energética para a salde e bem-
estar;

relacional,
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Pagina 30



II nm THE MARKETING SCHOOL

Plano de comunicacdao:

Objectivos de Marketing e Comunicagao:

- Notoriedade da marca;

- Fidelizar a marca, criando uma relagdo proxima com o cliente;

- Aumentar as vendas/consumo do produto;

- Atrair consumidores para a marca, incentivando a experimentacao;

- Diferenciar a oferta, promovendo passatempos;

- Alargar o segmento de consumidores de 20 a 35 anos, para 16 a 40 anos;

- Motivar accionistas e parceiros;

- Promover os outros tipos de bebidas Burn, alargando assim o nosso publico-

alvo

Oportunidades:

- Divulgar as festas, eventos e festivais da Burn;

- N&o haver uma segunda bebida energética definida no mercado.
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Opcodes estratégicas:

Marca no Futuro

O principal objectivo é reposicionar o nome da marca em Portugal.
Como segundo objectivo € afirmar a Burn como a segunda melhor bebida
energética internacionalmente, deixando para tras a Gladiator e colocarmo-nos
0 mais proximo possivel da Red Bull. Tencionamos criar festas, eventos e
festivais Burn, como a Burn Night, e patrocinar algumas discotecas de média /
alta importancia a nivel nacional principalmente nas periferias do Porto e
Lisboa.

Queremos aproveitar a notoriedade da marca fornecedora, e utilizar os
métodos de sucesso nesses paises para a fazer vender aonde nédo é
consumida, utilizando a referéncia Coca-Cola como rampa de langamento para
alcancarmos sucesso. Tentaremos aproveitar o nome Burn que €é de facil
memorazacao e fica no ouvido, para tentarem chegar aonde queremos e nao
s6, temos em mente patrocionar como ja referido algumas discotecas, publicitar

passatempos, eventos desportivos e criar a Burn Night e a Bur Beach Night.

Publico - alvo:

- Jovens entre os 16 e o0s 40 anos:

- Desportistas e estudantes;

- Pessoas activas em eventos nocturnos;

- Pessoas aventureiras e que gostam de desafios;

- Pessoas que se preocupam com 0 corpo e o seu bem estar;

burn
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Posicionamento:

A Burn em Portugal ndo tem qualquer tipo de posicionamento na mente
dos consumidores, pois estes basicamente s6 conhecem a Red Bull. Mas
queremos ser “vistos” como uma bebida jovem, que da vontade e entusiasmo
para a consumir, para termos mais ac¢ao e vigor na nossa vida. Pretendemos
colocar a Burn o mais préximo possivel da Red Bull,para que as pessoas
quando pensam em bebidas energéticas, ndo Ihes venha a cabeca s6 um
nome, mas sim dois. Estrategicamente queremos dar a sentir as pessoas que
necessitam da Burn para comecar a noite da melhor maneira, queremos
mostrar que com esta bebida os clientes s6 irdo beneficiar, pois € a bebida da
noite e da juventude. A nivel do eixo da diferenciagdo queremos apostar no
facto da nossa bebida ser para pessoas “nocturnas”, aproveitando o facto que
as outras bebidas, serem mais indicadas para o dia a dia, enquanto a nossa

tem altura exacta e motivo exacto, para ser a bebida de eleicdo para consumo.

Eixo de Comunicacéao:

Através do nosso posicionamento pretendemos que as pessoas
percebam o que € utilizar o nosso produto e que percebam todos os valores
gue a marca transmite, que sempre que beberem uma lata de Burn, queiram

repetir essa experiéncia vezes sem conta, tornando-se numa rotina.
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Tempos da comunicagao:

A nossa comunicacao vai dispor de 2 fases:

A 12 é publicitar a Burn, para que ganhe nome em Portugal, para isso
usaremos a Tv, a Web e promoc¢bes em discotecas e postos de venda. Esta
fase prevemos iniciala em Maio e prelongala até fim de Dezembro.

Na 22 fase, que decorrerd no ano de 2011, pretendemos lancar as
melhores festas, a Burn Night, e também a Burn Beach Night 2011, a nossa
maior atrac¢cao, que esperamos gue seja a festa do ano.

Cronograma de accgdes:

Dezembro

Janeiro | Fevereiro mmm Setembro Novembro

Nota: Os campos a verde sao os meses onde ira decorrer o plano de
comunicacao
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Mix de Comunicacgéo:

Publicidade:

-Outdoors espalhados pelas principais capitais de distrito principalmente
perto de zonas de frequéncia nocturna como zonas de bares, discotecas, etc;

-Passar spots de Tv nos principais canais portugueses, principalmente
0s spots publicitarios que foram lancados nos paises onde a marca é mais
reconhecida;

- Criar novos anuncios.
Promocdes:

- Incentivar as pessoas a experimentar, aproveitando o facto de a Burn
pertencer & Coca-Cola, oferecer uma lata de burn em cada pack de 4 garrafas
de Coca-Cola, Sprite ou Fanta.

Presenca na Web:

- Rejuvenescimento do site, onde passaremos a dar todas as
informacdes acerca de promocdes e eventos da marca,

- Criar contas nas redes sociais: HI5, FACEBOOK, TWITTER e
YOUTUBE.

Event Marketing:

- Lancamento de festas com 0 nosso nome Burn Beach Night 2011

ﬁ‘
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Relacbes publicas:

— Presenca da marca em sessdes de cinema, festas nocturnas,
faculdades, etc, para poder ter um contacto mais préximo com
futuros consumidores.

— Convidar os média a assistir e divulgar as nossas accbes de

comunicagao para esclarecer os “desconhecedores” desta marca.

Os 6 Servicos base:

1. Comunicacdo de Marketing

A comunicacdo de Marketing engloba lancamentos de novos produtos,
promocdes/eventos, devido a isto escolhemos como um dos servicos base, a
nosso ver um dos mais importantes, pois estd integrado no plano de

comunicacao que pretendemos integrar na marca que estamos a tratar.

2. Comunicacao Institucional

7

Utilizamos esta técnica de comunicacdo pois € a partir dela que
trabalhamos a imagem da nossa empresa e a percep¢ao desta no mercado.
Esta estratégia esta englobada no nosso trabalho, pois temos como objectivo

criar relacdes com o publico e os média.

3. Relacdes com os média

Nos utilizamos esta técnica, pois a marca que estamos a tratar tem um
grave problema que é a falta de comunicacdo principalmente no nosso pais.

Devido a isso, utilizamos a relagcdo com os média para fazer chegar aos nossos
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consumidores e potenciais consumidores a informacéo sobre a nossa marca, e

para “cobrirem” os futuros eventos.

4. Assuntos Externos

Nao sera utilizada esta técnica.

5. Relacionamentos Financeiros

Na nossa empresa nao foi utilizada esta técnica, uma vez que nao existem
accionistas, dado que o nosso orcamento vem por parte da empresa mae,

neste caso a The Coca-Cola Company.

6. Comunicagéo Interna

A comunicacédo interna também foi uma ferramenta utilizada no nosso projecto
pois, temos em conta todas as observacbes e opinibes de todos os
colaboradores, para gerar um bom ambiente entre todos, ficando com isto a
ganhar prioritariamente a empresa.

Resposta - chave pretendida

Aumentar a comunicacdo da Burn e tentar pelo menos ficar ao mesmo nivel a
gue Red Bull.
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.. Forma de .

. objectivo recursos . Indicador
Tecnica oee Acgao de .. mediagao e . . Resultado
. . especifico da . .| timing | humanos e/ou . estimativo de .

priveligiada . comunicagao . . indicador de final
tecnica fisicos sucesso
sucesso
De 15
SIOT_ L mes e Departamento
rincipais . S
— e | Maio o | de marketing da | Audiéncias (GRPs | 300 GRPs e 15
reposicionamento, | MTV e Sic 15 de coca cola e OTS) oTS
i il compan
Publicidade | '€varaleiturade | Radical, | Agosto pany
anuncios e atingir
uma maior Outdoors | De 1de dDeparT(amentg
(An i espalhados Maio a e marketing da Aumento de
audiéncia P g volume de vendas
pelos 18 31de coca cola 20%
distritos; Maio company
Pack de 4 coca | De 1 de
Promocoes Incentivar o colas oferta Maio a Pontos de volume de vendas Aumento de
. consumo do de uma lata 30de distribuicao 30%
produto BURN; Julho
i i i . . 300 visitas
Criar Rejuvenesci- Site da marca N2 de visitas Y
- envolvimento com | mento do site | Apartir diarias
"ublicidade na o target e do més
i Departamento de .
web anunciar Criar conta de Maio P . N2 de acessos as 500 acessos
nas redes marketing da coca o
novidades - nossas contas diarios
sociais cola company
Estar em contacto
COM 0 NOSSO Agéncia de
target, em eventos e
Event g. Ano n2 de entradas 2500 pessoas
. ambientes Langamento departamento de
Marketing 2011 . nos eventos por evento
capazes de das festas marketing da coca
proporcionar com o nome cola company
relagao com ele BURN NIGHT;
Presenca da
¢ Departamento de
marca em 1 local )
. ~ marketing da coca
Obter notoriedade | sessGes de por n2 de pessoas
Relagcoes . . cola company e . .
P e imagem de cinema, festas | semana que adiram a 100 pessoas
Publicas . duas pessoas
marca nocturnas, ate final responsaveis pela | 1OSSA Presenca
faculdades, de 2010 P P
presenca;
etc.
|
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Técnica

Preco estimado
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Total estimado

Spot de TV (producao e gravacao 12
segundos)

3 meses , 4800€/semana, 14 semanas = 67.200

Outdoor (3300 x 2200)

240€ p/ dia, 31dias ( Maio) = 7440€

Promocao 15.000 €
site 1.200 €
g 4festas x 25.000 € + festa Maior 50.000€ =
Event Marketing 150.000€

Relagdes Publicas

2 responsaveis de presenca a 9,90€/hora, 4h/dia,
35 semanas = 2772€

242.412 €
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Analise Pest

Os profissionais de marketing devem estar atentos a todas as mudancas
politico-legais, na economia, na sociedade e nas tecnologias. Estar atento a
todas estas mudancas € bastante importante para tentar antecipar e
acompanhar as tendéncias que vao decorrendo ao longo dos anos. Antecipar
tendéncias, detectar ameacas ou oportunidades, ndo é fécil, pois tudo estd em

constante mudanca e € tudo muito imprevisivel.

Politico-legais

As decisbes de marketing estdo fortemente ligadas ao desenvolvimento
de novas leis e medidas governamentais. Assim, as empresas tém a
obrigatoriedade de obedecer a todas estas novas leis. Tanto mais que o
incumprimento das imposicdes legais pode ocasionar graves sangdes a propria

empresa e até em casos mais graves a dissolucdo da empresa.

Economia

As empresas devem ter em conta os factores externos a empresa no
que diz respeito a economia pois na maioria das vezes influenciam bastante o
poder de compra de cada pessoa Os profissionais de marketing de cada
empresa, devem estar atentos para tentar antecipar e acompanhar sempre as
mudancas na economia de cada pais, para poderem arranjar solucdes
e poder praticar uma politica de precos, do seu produto proporcional a cada

tipo de pais de acordo com a politica econdmica la praticada.
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As pessoas para poderem adquirir bens ou servicos no mercado
necessitam de ter poder de compra. O ambiente econémico engloba os
factores que afectam o menor ou maior poder de compra do consumidor e 0s

seus padrdes de vida. Estes factores variam muito de pais para pais.

Além de conhecer qual a economia do pais interessa conhecer as

tendéncias e padrdes de vida.

As empresas ao fazerem este estudo irdo saber com mais precisédo em
que pais entrar ou ndo com o seu produto. No nosso caso, a Burn sabera que
num pais com pouco poder de compra sera quase Obvio que os consumidores
irdo optar menos por consumir bebidas energéticas, logo sera um mau

mercado para entrar.

Se for um pais com mais poder de compra, € mais provavel que as
pessoas consumam este tipo de produto, logo obterdo resultados muito mais

positivos neste pais.

Sécio-cultural

O ambiente cultural € composto por instituicdes e outras forcas que
afectam os valores basicos, as percepcoes, as atitudes e 0s comportamentos

de uma dada sociedade.

Nas decisdes de marketing deve-se tomar em conta as caracteristicas
culturais, isto é as faixas etarias da populacdo a que o nosso produto se deve

focar mais.

Também verificamos que as pessoas pertencentes a uma dada
sociedade tém muitas crencas e valores. As crencgas e 0s valores centrais sédo

transmitidos de pais para filhos e reforcados pelas escolas, igrejas, negocios e
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até pelo governo, sao dificeis de ser alterados. As crencas e valores

secundarios estdo mais abertos & mudanca.

Assim cabe aos profissionais de marketing tentar antever as mudancas
culturais patentes por forma a reconhecer ameacas e levar a criacdo de novas

oportunidades.

No nosso caso, fazemos um produto mais centrado nos jovens, e mais

especificamente os frequentadores de lugares nocturnos.

Tecnoldgica

A variavel tecnologia pode ser um factor determinante para a
continuidade ou mesmo crescimento dos negocios. Isto porque toda e qualquer
inovacao tecnoldgica que incorpore valor a produtos e servicos aumentam a
compreensao do consumidor, e oferecem vantagens competitivas em relacéo
ao produto concorrente.

A tecnologia tem sido, em grande parte, responsavel pelo rapido
crescimento do consumo e pelo desaparecimento de muitas empresas e
produtos que ndo acompanharam o0s avanc¢os tecnolégicos ao longo dos anos.

As empreses que cresceram foram aquelas que souberam inovar,
melhorar os seus processos produtivos e descobrir novas formas de se
integrarem e de se relacionarem com o mercado. Muitas das empresas que
faliram foram aquelas que ndo conseguiram acompanhar as mudancas (ndo
tendo a preocupacdo de melhorar os seus produtos e/ou servicos e
consequentemente modificar a seu modo de estar perante o mercado), pois
nao tomaram como importante o processo de modernizacdo das empresas

concorrentes.
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Certos estudiosos consideram a tecnologia como um factor gerador de
“destruicdo”, ou seja, a cada avango surge uma nova classe de produto, que
elimina a anterior.

A empresa que tiver melhores capacidades de modificar e de
acompanhar as novas tecnologias vai conseguir uma significativa vantagem
competitiva em relacdo as restantes empresas.

O consumidor logo a partida prefere os produtos destas empreses que
se vao modernizando ao longo dos anos.

A introducdo de inovacgéo tecnoldgica ndo esta soO relacionada com o
investimento em pesquisa e desenvolvimento mas também com a imaginacéo

e criatividade dos responsaveis da organizacao.

A tecnologia é entédo utilizada como um factor de oportunidade para as

empresas, mas também como uma ameaga para a concorréncia.

Se a Burn conseguir entrar no mercado com vantagens competitivas do
seu produto em relacdo aos da concorréncia tera um namero mais elevado de

vendas.

burn

Pagina 43



II nm THE MARKETING SCHOOL

Conclusao

Ao realizar este trabalho, pretendemos que a nossa marca seja mais
divulgada e consequentemente mais consumida, tanto pelos frequentadores da
noite como até por simples pessoas no seu dia a dia.

Para isso sabemos que temos que tornar a marca mais conhecida, mais
falada e fundamentalmente capaz de se aproximar da maior concorrente, a tao
conhecida Red Bull, e assegurar o segundo lugar no mercado das bebidas
energeéticas.

Propomos um plano de comunicagdo para que 0S NOSsSoS objectivos
sejam realizados com um sucesso notorio ao nivel do mercado das bebidas

energeéticas.
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