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QUEM E

Xl Um Classico
Da Antarctica?

1912
Com as expansao rapida da marca Antarctica,
a Soda Limonada Antarctica é lancada.
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1999
O refrigerante Soda Limonada Antarctica passa
a ser produzido pela Ambev.

2002 ¥ S
Toda a linha de refrigerantes da Ambev passa h >
: por refqrmﬂulggoes, e“o nome Sodg Lﬂlmonada LINHA CLASSICA # & 4
Antarctica” da lugar a “Soda Antarctica’. DE REFRIGERANTES
ANTARCTICA. N
2015

A Ambev apresenta para todo o Brasil a linha
classica de refrigerantes Antarctica. Para
inaugurar esta fase, a Soda recebeu uma nova
identidade visual.
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SEDE E SODA

O slogan permanece 0 mesmo
desde que a marca foi inserida no
mercado.




JOVENS
15 A 24 ANOS
CLASSE ABC
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Este consumidor esta sempre atualizado e em busca de
novas experiéncias. Alteram suas preferéncias de consumo
consideravelmente pois sao facilmente influenciaveis ndo sé a
publicidades mas também pelo seu grupo de amigos.

Nao gostam de ficar em casa e dificilmente saem sozinhos.
Usam uma linguagem mais veloz, fazem tudo ao mesmo
tempo e vivem mudando de lugar.

Dominam todas as redes sociais e buscam agir de acordo com
seus proprios interesses.

Sua maior prioridade € ter um “estilo de vida” proprio, em
qualquer area de sua vida.
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I'm br’epdred to fight my way out of '




UMA NOVA VISAO
DE SHOPPERS

18 a 49 anos
ABC

Consumidores de
refrigerantes

Com base em nosso estudo exploratério,
buscamos entender melhor o publico com que
a Soda quer conversar e por isso,
aumentamos a quebra de idade para 18 a 49
anos, onde dividiremos entre pessoas que
consomem refrigerantes de outras marcas e
as que consomem Soda. Assim,
conseguiremos encontrar uma brecha em

meio a tantos publicos “jovens” abordados por
outras marcas.
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* Donos de bares e restaurantes
(consumo n&o alcodlico);

* Donos de grandes revendedoras, adegas e o
mercados;

* Donos de baladas, casas de show e bares
(consumo alcodlico).




QUANDO E COMO O CONSUMIDOR/SHOPPER
DESCOBRE O PROBLEMA?

Ao se deparar com a variedade de opgcdes em um
mercado, por exemplo, o consumidor se vé em uma
situagcdo que exige escolha. Com o poder de deciséo e
diversos refrigerantes expostos naquele momento ao
consumidor, provavelmente o que tiver maior share of
mind sera comprado.

O PROBLEMA?




E A BUSCA DE ALTERNATIVAS?

QUANDO E COMO SE DA A BUSCA DE
ALTERNATIVAS DO CONSUMIDOR/SHOPPER?

O produto costuma ficar a disposicdo para o publico
junto com as demais marcas de refrigerantes e por
iIsso, a marca que melhor se posiciona e identifica com
o publico € quem costuma ser o consumido. Ao buscar
por novas opgdes, o consumidor procura informagdes
com amigos, familiares e conhecidos, aléem de consultar
opiniées andnimas na internet.




QUANDO E COMO SE DA A COMPRA PELO
CONSUMIDOR/SHOPPER?

Seja para o almoco, jantar ou consumo ao longo do dia, a
compra efetuada pelos consumidores finais se da,
normalmente, em mercados ou restaurantes.

Compram uma ou duas latinhas do refrigerante para
consumo imediato e o produto deve estar gelado. Para
consumo ao longo do dia, o produto ideal € a garrafa pet,
que conta com mais volume do produto e pode ser
comprada sem gelo.

Além disso, detectamos um tipo de consumo do produto em
grupo. Ao determinar o que sera consumido na reunido dos
amigos, o produto é comprado como opg¢do a bebida
alcodlica ou como mistura para a mesma.

TA, MAS E A COMPRA?




PARTE
DOIS

ANALISE







Desempenho do
cliente x jornada de
compras

Muito embora a Soda nao esteja presente na publicidade desde a ultima década, a marca
ainda possui uma rede de distribuicdo nacional, o que significa que em maiores ou
menores propor¢des, o produto sera ainda sera encontrado nas prateleiras e como opgéao
de consumo em algumas redes.

Compra final por parte do consumidor nos diversos pontos de contato: existem produtos
gue ndo aceitam substituicdes, ou seja, que caso ndo tenha a marca x, o consumidor
optara por comprar o produto numa outra ocasido. O refrigerante € um tipo de produto
que aceita facilmente substituicdes, e as mesmas s&o muito rotineiras dentro do universo
dos shoppers.
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