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CENARIO

A Rakuten, Inc. € uma companhia japonesa de tecnologia que possui mais de 70 areas de
negocios oferece servicos como comercio eletrénico, conteddo digital, comunicacao e fintech.
Hoje atua em 30 paises em todo o mundo.

No Brasil,a empresa iniciou a sua operacao focada em e-commerce no ano de 2011, com a
Rakuten Brasil. E em 2013, deu inicio as operacdes da Rakuten Marketing, focada exclusivamente
no oferta de tecnologia e consultoria estratégica dentro do marketing de afiliados.

Em novembro de 2019, a Rakuten Inc. vende a Rakuten Brasil para o fundo norte americano
Gencomm.

Em janeiro, a noticia da venda é amplamente divulgada. Porém, em fevereiro, apos trés meses da
venda e apenas um més apos 0 anuncio se tornar publico, a GenComm pede recuperacao

judicial. Com o cenario de recuperacao judicial milhares de clientes (lojistas) ficaram sem receber.

A imprensa voltada a negocios e e-commerce fazem uma ampla cobertura do fato. Os lojistas
Vao as redes sociais do grupo em todo o mundo, inclusive no Japao.

No mesmo més, o conglomerado global anuncia a fusao da Rakuten Marketing com mais duas
empresas do grupo e anuncia a Rakuten Advertising, que agora passa a ser a Unica marca da
companhia operando no Brasil.

A companhia que hoje ja esta entre as lideres do segmento busca uma atuacao cada vez maior
NO pais € Nos ultimos anos se tornou uma referéncia em solucdes para o varejo, principalmente
diante dos desafios apresentados pela pandemia da Covid-19. A operacao brasileira segue sendo
uma das prioridades para o grupo japonés e com grande potencial de crescimento. Hoje € o
mercado que mais cresce dentro da rede em todo o mundo, com uma méedia que tem
ultrapassado os 50% ao ano.
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DESAFIOS

Gestao de crise e posicionamento de marca

Avenda da Rakuten Brasil para o fundo norte americano
GCencomm e 0 seu subsequente pedido de recuperacao
judicial gerou uma exposicao bastante negativa para a marca
institucional Rakuten. Mesmo que a imprensa tenha citado de
mManeira timida a atuacao da Rakuten Marketing e quando o
fez esclareceu que a empresa sempre atuou de maneira
independente da outra marca do grupo, houve confusao e
falta de clareza na diferenciacao entre as marcas e seus
campos de atuacao. Além disso, no meio de toda essa crise, o
grupo japonés ja tinha feito a fusao global da Rakuten
Marketing com mais duas empresas do grupo para a formacao
da Rakuten Advertising. O gque aumentou a atencao na
condugao assertiva da comunicacao da presenca da marca

Rakuten no Brasil.

Rakuten Advertising

Com isso, a VIANEWS teve uma série de desafios pela frente.

Reforcar a imagem e reputacao da marca Rakuten
Marketing diante da venda da Rakuten Brasil e

subsequente recuperacao judicial da Gencomm;;

Reforcar a continuidade da operacao da Rakuten
Marketing, agora como Rakuten Advertising, € minimizar
ao maximo qualquer ruido da crise de reputacao e imagem

da marca Rakuten Brasil na nova marca;

Reposicionar a marca institucional com o objetivo de
consolidar a sua credibilidade como um parceiro de
negdcios confiavel e fundamental para o mercado brasileiro

por meio da atuacao da Rakuten Advertising.




PLANEJAMENTO E CRONOGRAMA

Periodo total: Novembro/2019 a Setembro/2020

Planejamento de Relagcdes Publicas

Fase 1: Novembro a Dezembro 2019 Fase 2: Janeiro a Marco 2020 Fase 3: Abril a Setembro de 2020

GCerenciamento de potencial crise e
manutencao da imagem e reputacao
da marca Rakuten Marketing

Posicionamento da nova marca e gerenciamento da
imagem e reputacao da marca institucional

Reposicionamento da marca institucional por
meio da amplificacao na midia da atuacao da

. nova empresa do grupo no Brasil
Atividades: P grup

Atividades:

Calls e alinhamento de estratégia
de comunicacao diante do
desafio

Producao de comunicado interno
para parceiros e colaboradores

Contato com o jornalista Vinicius
Lordello  da Examecom e
preparacao de sugestao de pauta
para o veiculo

Producao de arte, conteudo,
monitoramento e
impulsionamento de posts no
LinkedIn, Facebook e Instagram

Producao de conteludo para o
Blog

Report de resultados

Coordenacao de estratégia, reunioes de
alinhamento e integracao com o time global

Elaboracao e execucao de media training
especifico e definicao de mensagens-chave
junto ao country manager do Brasil Luiz Tanisho

Atuacao, monitoramento e reports diarios de

repercussao nas redes sociais da marca no Brasil:

(Linkedin, Facebook e Instagram)

Redacao de comunicado reativo para uso na
imprensa e nas redes sociais

Definicao de estratéegia para divulgacao da nova
marca na imprensa e preparacao de midia
briefings

Contato com jornalista e acompanhamento da
entrevista presencial

Coordenacao e producao de conteudo para
publieditorial no Ecommerce Brasil

Atividades:

Criagcao de cronograma de postagens nas
redes sociais

Producao de blog posts semanais com
conteudo sobre novidades, premiag¢oes, novas
tecnologias com repercussao nas redes
sociais da marca

Desenvolvimento de plano de comunicagao
direcionado a atuacao diante da pandemia

Producao de Artigo de opiniao, sugestao de
pautas e press releases com foco em
negocios

Comunicac¢ao para Anunciantes e Publishers:

Amplificacao da divulgacao dos dados de
consumidores brasileiros de pesquisa global
realizada pela empresa, com entrevista

exclusiva E follow-up ativo V




ESTRATEGIA

Durante este periodo, com o mercado ciente da venda da
Rakuten Brasil, o mais importante era:

=  Dar uma rapida resposta publica ao mercado, para que os
parceiros anunciantes e afiliados da Rakuten Marketing
fossem rapidamente esclarecidos sobre a continuidade da
operacao da empresa no Brasil.

Estrategia reativa: Nao falariamos publicamente sobre o assunto.
Na imprensa a ideia era construir e amplificar um discurso
institucional que reafirmasse a solidez da empresa no Brasil por
meio de uma grande matéria. Nas redes sociais buscariamos
esclarecer guem € quem no grupo Rakuten, além de reforcar os
nUmeros positivos da empresa nos ultimos anos. Tudo isso deveria
ser feito rapidamente, como uma resposta ao mercado que
acabava de receber a noticia da venda da Rakuten Brasil. Ou seja,
nao poderiamos deixar essa informacao ganhar muito lastro e
confundir as pessoas.

Trabalho de bastidores e consultoria: Atuamos como consultores
estratégicos de comunicacao e demos apoio na redacao de um
comunicado interno para parceiros e colaboradores assinado pelo
country manager Brasil, Luiz Tanisho. Também fizemos
alinhamento por call para definir o discurso que deveria ser
adotado pelo telefone, quando indagados. Nesse caso, a ideia era
esclarecer que a operacao da Rakuten Marketing seguia
normalmente, idependente do burburinho.

Fase 1: Gerenciamento de potencial crise e manutenc¢ao
da imagem e reputacao da marca Rakuten Marketing

Resultado na grande midia: Na sequéncia tinhamos a missao de
ativar um grande veiculo de imprensa na area de negdcios, para
expandir a mensagem de que a empresa era solida e continuava
atuando. Como tinhamos poucos dados quentes naguele momento,
o plano foi construir um discurso fazendo uma relacao entre o time
do Barcelona, patrocinado pelo grupo Rakuten e a Rakuten
Marketing. Para isso fizemos uma conexao entre os valores do clube
aplicados na operacao da empresa no Brasil e como essa filosofia
vitoriosa, pautada em performance tinha ajudado diretamente no
desempenho da marca no mercado brasileiro. E como isso
conseguimos apresentar nUmeros de crescimento e etc. A sugestao
foi levada até o colunista da Exame.com, Vinicius Lordello que assina
a coluna Esporte Executivo, que publicou matéria. A publicacao teve
repercussao bastante relevante e serviu como instrumento para
reforcar o comprometimento e saude financeira da empresa na
continuidade da sua operacao no Brasil.

Redes Sociais como ferramenta estratégica: Por fim, sabiamos que
ainda existe muita confusao sobre as muitas empresas do grupo
Rakuten Inc, pelo mundo. Uma das ferramentas importantes no
esclarecimento desta situacao foram posts no perfil brasileiro da
Rakuten Marketing no LinkedIn e Instagram. Um deles mostrava
todas as 70 empresas do grupo e quem era a Rakuten Marketing.
Enquanto outros reforcavam os numeros de performance da
companhia nos ultimos anos no Brasil. Alem de posts de premiacao,
anuncios de novos parceiros, campanhas e eventos que
endossassem a forca da empresa no Brasil.




ESTRATEGIA

A partir da oficializacao e vazamento da venda e posterior noticia
que a GenComm pedia recuperacao judicial com uma grande
cobertura da imprensa de negocios e reflexo na marca
institucional Rakuten, a nossa estratégia de comunicagao tinha
que:

= Esclarecer a diferenca entre as duas empresas e posicionar a
chegada da Rakuten Advertising sem que os problemas da
GenComm refletissem na sua reputacao e credibilidade.

Alinhamento de estratégia Global: Na primeira etapa do trabalho
fizemos um alinhamento com o time global de comunicacao e
definimos uma estratégia de atendimento a imprensa global e
atuacao nas redes sociais. Apos a definicao de uma declaracao
reativa para a imprensa, definimos que responderiamos
individualmente cada uma das pessoas que faziam qualquer
comentario negativo nos perfis da Rakuten Marketing no Brasil.

Posicionamento proativo nas redes sociais: Definimos que
fariamos relatorios de matérias que saissem na imprensa, assim
como um monitoramento diario das redes sociais, compartilhando
todos os comentarios. O que aconteceu foi que a partir da resposta
gue trazia um claro posicionamento que a Rakuten Marketing
sempre atuou de maneira independente, os comentarios negativos
foram cessando, sem réplica nas respostas. Apods um tempo eles
viraram bastante esporadicos.

Fase 2: Posicionamento da nova marca e gerenciamento
de imagem e reputacado da marca institucional

Timing adequado para rodar estratégia de lancamento da nova
empresa: Em meio a noticia que a Gencomm havia pedido
recuperacao judicial estavamos desenhando o planejamento de
comunicacao do rebranding de marca da companhia, que passaria
a se chamar Rakuten Advertising, uma fusao entre a Rakuten
Marketing e mais dois negocios do grupo. Até entao seguiriamos o
cronograma global, mas diante da possibilidade do lancamento
perder o foco e também da necessidade de prepararmos 0 N0sso
porta-voz para qualquer guestionamento a respeito, decidimos por
postergar o lancamento, assim como todas as comunicacdes em
redes sociais. SO definimos pela mudanca da data da queda do
embargo da exclusiva concedida ao Meio&Mensagem, realizada
antes mesmo da noticia da venda da Rakuten Brasil e que acabou
sendo uma grande resposta para o mercado, dessa vez para um
publico extremamente direcionado que precisava entender que a
Rakuten Marketing nao s6 continuava a operar como estava
investindo em expansao. Outra estratégia bastante coerente foi
segurar as postagens nas redes sociais enquanto a matéria nao
saisse, assim conseguiriamos amplificar a visibilidade da noticia e
seguir com as outras comunicacoes.

Neste periodo redefinimos as mensagens dos comunicados
reativos, preparamos e aplicamos um media training especifico
para o country manager Luiz Tanisho lidar com esta situacao e
definimos a continuidade do plano de divulgacao da nova
empresa. Também precisavamos dar uma resposta muito
contundente para o mercado de E-commerce. Por isso optamos
por fechar um publieditorial no Ecommerce Brasil. Apds o inicio da
ativacao na imprensa era hora de reativar as redes sociais e
comecar a gerar conteudo para o blog para fortalecer a presenca
por meio da sua oferta de servicos no pais.
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ESTRATEGIA

Com a chegada da Rakuten Advertising ao mercado brasileiro
em meio as noticias sobre a venda e recuperac¢do judicial da
GenComm, empresa que comprou a Rakuten Brasil, o desafio
principal a partir de agora era:

®  Ganhar escala e recuperar o prestigio da marca institucional
Rakuten a partir da amplificagao da presenc¢a e atuacao da
Rakuten Advertising dentro do mercado de publicidade e
marketing digital no Brasil

Amplificando a presenca e a credibilidade da marca no Brasil:
Mesmo diante de uma crise de imagem da marca institucional
desde sua chegada, a Rakuten Advertising continuou ampliando
sua relevancia no mercado brasileiro. Um exemplo disso € que a
empresa foi procurada por grandes marcas varejistas desde o inicio
da pandemia para desenvolver plataformas customizadas de
afiliados para atuacao por meio de vendas principalmente por social
selling. Ou seja, a Rakuten Advertising virou um dos principais
parceiros do varejo no enfrentamento da crise econdmica. Com a
pandemia entendemos que deveriamos focar na comunicacao do
negocio. Aléem de uma forte presenca no trade de propaganda
emarketing, o programa focado em social selling da quem disse,
Berenice? levou a Rakuten Advertising a liderar uma matéria muito
completa no infomoney sobre como as marcas estao lidando com
os desafios da pandemia.

Fase 3: Reposicionamento da marca institucional por meio da

amplificacao na midia da atuacao da nova empresa do grupo no Brasil

A cereja do bolo que colocou a marca nos principais veiculos
de imprensa do Brasil foi a divulgacao de uma pesquisa global
realizada pela empresa, na qual conseguimos destacar o0s
resultados do recorte Brasil e coordenar uma entrevista
exclusiva com o jornalista Fernando Scheller do Estadao, que
publicou uma grande matéria na coluna Midia& Marketing do
jornal. Tambem entramos na Examecom em diversas
oportunidades, seja com uma matéria exclusiva da pesquisa,
seja com a nossa atuacao com projetos de afiliados para o
varejo. Colocamos a pesquisa como fonte no Valor Econdmico,
na Folha de S.Paulo, em veiculos do trade de comunicacao, no
Ecommerce Brasil entre outros. Esta unidade de negodcios do
grupo Rakuten Inc nunca antes teve uma exposicao tao ampla
na imprensa. Além claro, de diversos conteudos para o Blog e
cronograma de posts especificos nas redes sociais para
aumentar ainda mais 0 engajamento da empresa com o seu
mercado de atuacao.

Esse trabalho construcao de reputacao e brand-awareness da
marca Rakuten Advertising tem sido fundamental para o
negdcio do grupo no Brasil e o nosso foco continua na
amplificacao cada vez maior do prestigio e lideranca da
Rakuten Advertising no Brasil, que esta aumentando o seu
portfolio de servicos ainda este ano.




RESULTADOS

Fase 1: Reforcar a imagem e reputacao da marca Rakuten
Marketing

Envio de comunicacdo por email para uma base de 200
anunciantes e 20 mil parceiros
Total de 51 posts (20 Facebook, 17 Linkedin e 14 no

Instagram) com mais de 30 mil impressées, 4 Mil
interacoes e taxa de engajamento na média dos 10%
Matéria publicada na coluna “Esporte Executivo” com

potencial de alcance de mais de 3 milhdes de leitores

Fase 2: Posicionamento da nova marca e gerenciamento de
imagem e reputac¢ao da marca institucional

Matéria publicada no Meio&Mensagem online com

impacto de cerca de 147 mil leitores
Publieditorial no Ecommerce Brasil com alcance de mais

de 130 mil leitores no site
Das 4’/ matérias na imprensa sobre a venda da Rakuten

Brasil, apenas 14 citaram a Rakuten Marketing, sendo que
todas reforcaram que as empresas atuavam de maneira
independente

Nenhuma repercussao na imprensa sobre a venda da
Rakuten Brasil apds a chegada da Rakuten Advertising ao
mercado brasileiro

Transparéncia e interagcao com usuarios que fizeram
comentarios negativos, minimizando o lastro da
informacao.

Fase 3. Reposicionamento da marca institucional por meio da
amplificacdo na midia da atuacao da nova empresa do grupo no
Brasil

" 6l matérias publicadas com um impacto potencial de leitores dede
mais de 90 milhdes de leitores

= 25emveiculos TIER 1T ou 41% do total Share of Voice

" 24 Blogs posts publicados. E trafego de mais de 2 mil novos
visitantes no site.

" 68 Posts publicados no linkedin com taxa de engajamento de 1,5%

® 7 posts publicados no Instagram com taxa de engajamento de
6,53%

" /1 Posts publicados no Facebook com taxa de engajamento de

11,2%




=  Pedro Cadina - Diretor e aconselhamento sénior
= Joseane Carmo - Customer Success

= Pijero Rossini - Executivo sénior

= Ricardo Gongalves — executivo de Digital Services
= Juliana Frutuoso - Head de Digital Services

=  Gabriel Bonafé - executivo de contas

" Thalita Arifa - assistente de contas

+55 11 3868 0188
R. LINCOLN DE ALBUQUERQUE, 259 - CJ 91
PERDIZES - SAO PAULO - BRASIL - 05004-010

ATENDIMENTO@VIANEWS.COM.BR

VIANEWS.COM.BR




