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Capitulo 1

Como se planejar para a Black Friday 2020

Se vocé esta de olho nas oportunidades que a Black Friday 2020 pode gerar,

o planejamento deve comegar agora (se ainda ndo comegou!).

Qualquer empresario que queira participar do evento precisa construir

sua estratégia em detalhes e com antecedéncia.

Veja como se planejar ponto a ponto.

E-commerce ou loja fisica?
Existem diversas técnicas e canais de vendas para organizar uma liquidacao.
Logo, uma das primeiras decisdes a serem tomadas antes da data é saber se a

empresa vai participar com lojas fisicas, online ou em ambas.

Como vimos, o potencial do e-commerce € enorme, mas uma parcela dos

consumidores também pretende dar uma passada nas lojas tradicionais.

Ou seja: o melhor cenario é ter sua loja fisica integrada a loja virtual, na

estratégia conhecida como omnichannel.

Quais produtos ou servigos?
Da mesma forma, escolher criteriosamente os produtos ou servigos

da promocao é muito importante.

Sera que a época do ano é favoravel para vender aquele item com pouco giro
no estoque? Ou seria melhor reforgar as vendas de um produto com mais

aceitacao, levando em conta possiveis sazonalidades?

Lembre-se de pensar nas necessidades do consumidor do “novo normal”, que

tem novas prioridades de consumo.
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Quais serao os pre¢os?
Uma vez que sejam identificados os produtos e como sera a presencga da loja no
periodo promocional, € hora de sentar a mesa e negociar melhores

condi¢cbes com os fornecedores.

Afinal, ndo adianta baixar os precos se isso significar redugdo

drastica na margem de lucro.

Quais serao os custos?

Outro ponto fundamental a se considerar (e calcular) € o custo operacional.

Assim como obter prazos maiores e pregos mais em conta junto aos
fornecedores, saber exatamente o quanto custa operar na Black Friday também

€ decisivo.

Qual sera a politica de descontos?
Também ¢é importante adotar uma politica de descontos clara, que n&o deixe

margem para duvidas junto ao consumidor.

Lembrando que artificios como aumentar o preco de um produto um pouco antes
da Black Friday para no dia retornar com o valor normal ja se tornaram facilmente

detectaveis.

Como vimos, o consumidor esta muito bem-informado e qualquer tentativa

de fraude é percebida na hora — ja ouviu falar da “Black Fraude”?

Quando a loja tenta ludibriar o consumidor, ele se sente enganado, nao volta a
comprar e ainda pode acabar com a reputacao da marca compartilhando sua
insatisfacdo na internet. Portanto, o melhor € sempre agir com honestidade e

transparéncia.
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Qual sera a politica de trocas?
No caso de lojas fisicas e virtuais que participam simultaneamente, é
recomendavel permitir trocas em lojas fisicas de produtos comprados em e-

commerce.

Assim, divulgar uma politica de troca de produtos da forma mais direta possivel
previne aborrecimentos e evita que o cliente procure sites de defesa do

consumidor, como o Reclame Aqui ou mesmo o Procon.

Capitulo 2

Checklist para o seu projeto Black Friday 2020

Se vocé quer participar da Black Friday ainda em 2020, sabe que ndo ha tempo

a perder.

Em outras palavras: vocé tem poucos dias para elaborar uma estratégia de

vendas que aumente o faturamento sem prejudicar a experiéncia do cliente.

Para ajuda-lo, confira 17 etapas que ndo podem ficar de fora de seu

planejamento:

1. Onde: decida se ira participar no ponto fisico, na loja virtual ou em ambos

2. Produtos: selecione os produtos que serdo alvo da agao

3. Tecnologia: na loja virtual, garanta com seu parceiro tecnologico condi¢cbes
para se manter online, preparado para os picos de acesso

4. Publico: identifique quais s&o os produtos mais desejados pelo seu perfil de
cliente em 2020

5. Margens: negocie parcerias com fornecedores para garantir que sua margem
de lucro nao seja afetada pelos descontos concedidos

6. Custos: conhecga seus custos para garantir a viabilidade da sua participagéo
no evento, definindo pregcos que ndo coloquem em risco a saude financeira

da empresa
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7. Estoque: priorize produtos com menos saida no estoque, levantando
recursos para as compras de Natal

8. Descontos: estabeleca uma faixa de descontos para cada categoria de
produtos

9. Transparéncia: ndo tente enganar o consumidor com falsas promogdes ou
descontos irrisérios

10.Captacao: use a data também para aumentar a carteira de clientes,
pensando no seu potencial no longo prazo

11.Exposigao: aproveite a midia espontdnea gerada pelo evento, pois seu
cliente deve procura-lo para saber se ha alguma oferta

12.Colaboradores: oriente a equipe a trocar na loja fisica também produtos
comprados no ambiente virtual, caso participe com promog¢des nos dois
espagos

13.Trocas: torne clara e visivel ao consumidor a sua politica de trocas

14.Devolugoes: obedeca no comércio eletrdnico o prazo legal de 7 dias de
arrependimento apods a aquisi¢gao de um produto

15.Satisfagao: cultive boas praticas para deixar seu cliente satisfeito

16.Prazos: faga estimativas viaveis para as entregas. Melhor estender a
previsao inicial do que deixar de cumprir o prometido

17.Transagdes: garanta a concretizagdo da venda ao ter mais de uma
adquirente (empresa que efetua a transag¢do nas vendas no cartéo).

Capitulo 3
9 dicas para vender mais na Black Friday 2020

Pode ser que a Black Friday 2020 traga novos recordes de vendas, e depende

de vocé garantir que sua empresa compartilhe desse sucesso.

Ainda que a sua empresa esteja bem preparada, aproveitar a data para vender

mais depende de boas praticas e agodes.

Muitas vezes, ha pequenos detalhes que fazem toda a diferenga para garantir

melhores resultados.
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Com todas as dicas que vocé vai ver agora, as chances de fazer mais negdcios
e conquistar clientes aumentam — e empresa, colaboradores e consumidores

saem ganhando.

E possivel, inclusive, disputar com concorrentes de maior porte, desde que haja

planejamento e organizagéo.

Confira nove dicas que ndao devem ser esquecidas na Black Friday.

1. Aja com transparéncia
Uma reclamacdo comum de consumidores envolve lojas que, dias antes da
promog¢ao, elevam os valores para que o desconto concedido na Black

Friday pareca maior.

Essa desonestidade é um tiro no pé: em vez de gerar mais vendas, afasta os

clientes e contribui para a constru¢do de uma imagem negativa da sua empresa.
Por isso, é fundamental manter a transparéncia e autenticidade das ofertas.

Entdo, que tal se inscrever no Black Friday Legal 2020 e aderir ao codigo de

ética oficial da data para transmitir confianga aos consumidores?

2. Integre processos

A sinergia entre as areas de vendas e estoque € um dos fatores decisivos para
vender mais na Black Friday 2020.

Na loja fisica, especialmente, sé devem ser anunciados produtos disponiveis

para entrega imediata.

Se, por falta de controle e comunicacéo, for oferecido ao cliente algo que ele nao

pode levar para casa, a insatisfacao sera inevitavel.

L.&IT
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Por isso é importante usar as informagdes sobre mercadorias remanescentes

como chamariz para as vendas.

3. Foque no bom atendimento

Ser bem-sucedido em uma promog&o como a Black Friday exige preparagéo e
um roteiro de atendimento diferente do que vocé esta acostumado.

Vocé e sua equipe devem estar sob constante treinamento, e um evento unico
desse porte requer reforgo na qualificagéo.

Lembre-se: ndo ha espacgo para erros que irdo deixar o cliente descontente.

Muitas vezes, sera a primeira experiéncia dele com a sua empresa — nao o

desaponte.

4. Conheca o perfil da compra Black Friday
A compra na Black Friday tem suas préprias motivagdes, e 0 empresario deve

estar atento as necessidades desses consumidores.

Nos ultimos anos, a data tem sido sindnimo de “presentear a si mesmo”,
enquanto o Natal é reservado para a compra de presentes para amigos e

familiares.

No entanto, como vimos nas pesquisas, o cenario em 2020 sera diferente, ja que
as pessoas estdo mais abertas a comprar itens de necessidade e
aproveitar qualquer oferta que represente alguma economia — até mesmo para
antecipar presentes de Natal.

Entdo, esse € o momento de diversificar suas promog¢des e mostrar ao publico

que chegou a hora de mexer no bolso, depois dos meses de quarentena.

5. Va além do preco
Os descontos sdo o principal atrativo da promog¢do, mas seu concorrente

também estara oferecendo precos baixos.
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Experimente se diferenciar de outras formas, agregando beneficios a compra,
como sorteios, cursos relacionados aos produtos, vendas adicionais (do tipo
‘leve 3 e pague 2”), cartdo fidelidade, garantia extra gratuita, degustacéo,

animacao e teatralizacio, além de horario de atendimento estendido.

Para lojas online, o frete gratis € unanimidade entre usuarios, além das

recomendagdes de compras do tipo “quem comprou x também levou y”.

6. Invista nas categorias mais vendidas
Tradicionalmente, a Black Friday é caracterizada pela compra de produtos

de alto valor agregado.

Em 2020, tivemos algumas mudangas de prioridades, mas as categorias

classicas continuam em alta:

e Smartphone

e Televisado

o Eletro portateis

e Informatica

e Eletrodomésticos
e Roupas femininas
e Perfumes

o Calcados

e Acessorios.

Vale adicionar também moveis, objetos de decoragdo, artigos esportivos e

alimentos e bebidas, que ndo apareciam tanto nas edi¢des anteriores.

7. Explore a vitrine
A razao para um cliente escolher a sua loja e ndo a do concorrente ao lado pode

estar no modelo de vitrine escolhido — ou no layout da loja virtual.

L.&IT

CONTABILIDADE




Guia de Planejamento — Black Frida
’ v

O aspecto visual e seu papel na conquista do consumidor sdo muito relevantes

para serem ignorados — e ser criativo € o minimo.

Cuide da iluminagao, monte o espago para se comunicar com o publico e seja

eficiente para despertar o desejo de consumo.

8. Use as redes sociais

Essa dica é valida para quem vende na loja fisica e na virtual. Seja para divulgar
ofertas, atender clientes ou cultivar um relacionamento a partir dessa interacéao,
as redes sociais estdo ai para te ajudar.

Na Black Friday, € preciso qualificar o seu uso, operando em tempo real,
compartilhando boas experiéncias e solucionando possiveis queixas antes que

se propaguem.

Além disso, vocé pode utilizar ferramentas como o Facebook
Anuncios e Publicidade no Instagram para criar anuncios e impulsionar
publicagdes com suas ofertas da Black Friday, com a vantagem de segmentar

seu publico-alvo com precisao.

9. Aposte na experiéncia omnichannel
Apesar de a maioria das pessoas comprarem online na Black Friday, muitos
consumidores valorizam a experiéncia omnichannel, usando a internet para

complementar a compra na loja fisica.

Por isso, lembre-se de trabalhar a integracao entre on e offline, disponibilizando
um excelente atendimento ao consumidor e opgdes de retirada em lojas fisicas,

por exemplo.
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Capitulo 4

Como o Google pode ajudar sua loja na Black Friday,
2020

Como a credibilidade e a experiéncia de compra anterior sdo fatores decisivos
para conquistar clientes na sexta-feira mais esperada do ano, o Google pode ser

o maior aliado do lojista na Black Friday 2020.

Uma das primeiras medidas a serem implementadas é totalmente gratuita: criar

um site na plataforma Google Meu Negdcio.

Nao se deixe deixar enganar pela interface basica, pois a criagdo de uma simples
pagina pode representar um salto na relevancia do seu negécio — 0 que, como

vimos, é fundamental para estimular as pessoas a comprar.

De acordo com o Google, estabelecimentos comerciais que tém perfil criado com
a ferramenta tém o dobro da probabilidade de serem avaliados
como confiaveis pelos usuarios. E confianga € uma peca-chave para compras

online.

Para negécios locais, ter um mini-site na plataforma pode representar uma

consideravel melhora no ranqueamento e nos resultados de busca.

Ou seja, € uma maneira rapida e simples de melhorar a posigdo e aumentar a

credibilidade — e o melhor, de forma totalmente gratuita.
Para vocé ter uma ideia, 57,8% dos consumidores pretendem fazer buscar no
Google para encontrar ofertas na Black Friday 2020, segundo a pesquisa do

Méliuz.

Ou seja: se vocé estiver nas primeiras posi¢gées quando pesquisarem pelo seu

produto, tem grandes chances de sair na frente da concorréncia.
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Outro recurso que os pequenos empreendimentos podem explorar € o Google

Shopping. Nele, a empresa paga para exibir seus produtos online.

O que torna o investimento atraente é que todos ficam em pé de igualdade nas
plataformas, ja que produtos de lojas menos conhecidas sao exibidos junto aos

das grandes empresas.

Logo, € mais uma forma de compensar as discrepancias entre sites que investem
em otimizagao para mecanismos de buscas e pequenos empreendimentos que

ainda ndo conseguem investir.

Por fim, investir em anuncios pagos com o Google Ads é sempre uma opgao,

caso vocé queira alavancar as ofertas e segmentar melhor seu publico-alvo.

Capitulo 5
Outras oportunidades do periodo promocional em 2020

Existem ainda outras maneiras de se explorar o potencial em geragdo de

negocios que a Black Friday 2020 oferece.

Uma delas é o aumento da carteira de clientes, focado especificamente naqueles

que compram e passam a ser compradores assiduos.

Nesse caso, vocé estara usando a Black Friday ndo apenas para queimar
estoque e elevar as vendas pontualmente, mas também para investir
na fidelizagcao de clientes.

Para isso, vocé tera que ir além dos precos e oferecer também um atendimento
excelente, um pos-venda satisfatorio e as melhores condi¢gdes de pagamento,
por exemplos. Outra forma de extrair o maximo da Black Friday é aproveitar
a midia espontanea gerada na data, que pode aumentar o alcance da sua loja e

torna-la mais conhecida entre publicos diferentes.
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Se vocé espera que os compradores da sexta-feira voltem, devera se preparar
para receber o novo cliente com condicbes até mais vantajosas e um

atendimento tdo bom quanto o prestado durante a promocéo.

Capitulo 6
Black Friday no setor de servigos

A Black Friday é tradicionalmente voltada ao comércio varejista, mas ndo precisa
ficar restrita a ele. Se vocé € um prestador de servigos, também pode aproveitar

a data para aumentar as vendas.

Para comegar, boa parte das dicas citadas ao longo deste artigo se aplicam a

sSua empresa.

O segredo para ter tanto sucesso quanto o comércio € ser criativo e oferecer ao

cliente algo que ele ndo encontrara no concorrente.

Veja alguns exemplos de ofertas possiveis no setor de servigos:

e Uma consultoria pode oferecer um percentual de descontos para contratos
fechados naquele dia ou semana

e Um restaurante pode oferecer uma refeicdo gratis para quem vier
acompanhado

e« Uma agéncia de turismo pode vender pacotes com um dia extra gratis no
destino escolhido

« Uma academia de ginastica pode dar desconto ou isentar a taxa de matricula
para novos alunos.

Quem define a oferta € vocé, mas nao se esquec¢a da necessidade de

se preparar bem para essa promogao.

Nao ofereca nada que comprometa as finangas da empresa ou que nao possa
ser cumprido depois, pois as agdes devem ser planejadas para reverter em

beneficios ao negdcio e nao gerar insatisfagao sobre ele.
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Capitulo 7
Erros de estoque mais comuns na Black Friday

A Black Friday é uma data especial para o comércio no Brasil, e nunca € demais

lembrar que eventos desse porte exigem medidas especiais.

Uma das areas mais estratégicas nesse momento € o estoque, que nem sempre

€ priorizado pelos lojistas.

Vamos tentar convencé-lo de sua importancia com dois exemplos de erros

comuns:

Estoque insuficiente
Vocé prepara uma grande acao para a Black Friday, divulga ofertas e algumas

delas atraem muito a atencao de clientes, até mais do que esperava.

Como néo incluiu essa previsdo no planejamento, seu estoque relacionado a

esses produtos acaba menos de uma hora apds abrir as portas.

D& para imaginar a insatisfacdo do consumidor que chegou depois, néo é

mesmo?

Estoque desorganizado
As ofertas atraem os clientes, mas nao é somente sobre elas que ha interesse.

Ja que estdo na sua loja, consumidores aproveitam para realizar compras extras.

O problema é que vocé ndo contava com essa possibilidade e nem sabe se tem
no estoque o produto fora da promocido. Pode ser que tenha, mas como

encontra-lo justamente nesse momento de corredores cheios?

L.&IT
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Os dois casos indicam falhas claras na gestdo de estoque, o que pode
comprometer os resultados na Black Friday — e isso vale também para o e-
commerce.

Basta adaptar o primeiro exemplo para compreender melhor: imagine o cliente
entrando no site por causa de uma oferta e encontrando o aviso de “produto

indisponivel”’. Frustrante, nao?

Ainda que nao enfrente problemas relacionados ao estoque no resto do ano, ndo
significa que vem adotando as melhores praticas ou que elas, agora, serao

suficientes para que tudo saia como planejado.

Capitulo 8

Como manter o controle de estoque na Black Friday
2020

Vamos relacionar agora as principais agdes de controle de estoque, que sao

fundamentais para construir uma estratégia bem-sucedida na Black Friday 2020.

Confira as medidas que nao podem faltar.

1. Estude os habitos dos clientes
E claro que muitos clientes que irdo comprar de vocé na Black Friday terdo

a primeira experiéncia com a sua loja.

Mas parte do publico ja o conhece, e seu histérico de relacionamento pode servir
como base para estudar os habitos do consumidor.
Use essas informacbes para prever os itens com maior ou menor giro, em

especial aqueles que estardo com pregos promocionais.

2. Trabalhe com parceiros
Um bom relacionamento com seus fornecedores é essencial na hora de

planejar-se para a Black Friday.
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Quando ha parceria, fica mais facil conseguir precos atrativos, condi¢cdes
especiais de pagamento e até mesmo negociar prazos mais curtos de reposicao,
0 que é extremamente valido para varejistas virtuais que trabalham no conceito
de dropshipping (ndo tém estoque e compram os produtos na medida que

vendem).

3. Revise os fornecedores
Na sua relagdo com os fornecedores, confianga € tdo ou mais importante que o

preco e as condi¢gdes de compra.

Se nao identifica essa parceria da qual falamos no tépico anterior, a

recomendacao € que evite esse provedor em uma data comercial tdo relevante.

Lembre-se de que, se ele falhar com vocé, a culpa recaira sobre a empresa na

visao do cliente.

4. Tenha um estoque de seguranga

Manter um estoque de seguranca significa ter mercadorias em quantidade

suficiente para suprir as vendas, mas nao o bastante para correr o risco de
encalhe.

Encontrar o equilibrio nem sempre é facil, mas uma boa dica é analisar quais
produtos tendem a ser mais atrativos e quais ndo tém a mesma exigéncia de

armazenamento.

5. Organize-se
E imperdoavel que a data chegue e seu estoque esteja uma bagunca. Ndo da
para aceitar enquanto gestor que uma venda seja prejudicada porque um

produto nao foi encontrado ou por nem saber se ele foi adquirido.
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Por isso, vocé precisa de meios de controle de estoque, até mesmo para olhar
para o que esta ha mais tempo armazenado e nao costuma ter saida, priorizando

a oferta desses itens.

6. Use a tecnologia

Ja que falamos em controle de estoque, vocé pode usar uma planilha no Excel,
por exemplo.

Mas se precisa de uma solugado completa, ela esta em um sistema de gestao
empresarial.

Com essa tecnologia, sua empresa ndo so tem total conhecimento sobre as
entradas e saidas de mercadorias, como integra processos com outras areas,

incluindo vendas e financeiro.
7. Combine as agoes

Com tudo planejado e previsto para funcionar perfeitamente, so falta acertar os

detalhes e combinar as agdes com sua equipe.

E essencial que todos falem a mesma lingua, pois os erros sd0 muito comuns

nesse processo.

Mesmo sendo uma micro ou pequena empresa, € valido utilizar ferramentas de

comunicagao interna, reduzindo ruidos e elevando a produtividade.

Capitulo 9

Origem do Black Friday,
Agora que vocé ja sabe como se preparar para a Black Friday 2020, vamos

conhecer um pouco mais sobre a origem da data.

O evento Black Friday, traduzido para “Sexta-feira Negra”, € um fenbmeno de

promogao de vendas que comecou nos EUA e se espalhou pelo mundo todo.
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O curioso é que o termo surgiu sem qualquer relagdo com as compras e foi
evoluindo até se tornar uma importante data comercial.

A primeira mengéo a Black Friday foi feita pela policia da Filadélfia nos anos
1960, referindo-se ao dia seguinte ao feriado de Thanksgiving (Dia de Agao de

Gragas).

De acordo com um artigo publicado pelo editor Denny Griswold no jornal Public
Relations News em 1961, o termo descrevia o caos que tomava conta da cidade

por conta do desfile do Papai Noel.

Ou seja, o termo Black Friday comegou como um apelido para um dia caético,

repleto de congestionamentos e fluxo intenso de pessoas.

Alguns anos mais tarde, o varejo percebeu o potencial dessa movimentagéo,
pois as vendas cresciam exponencialmente e a data marcava o inicio da

temporada de compras natalinas.

Mas é claro que alguns empresarios levantaram a questdo: esse nhome né&o vai
afastar os consumidores?

Afinal, “sexta-feira negra” nao parece o mais amigavel dos termos.

E realmente, uma parte dos lojistas tentou mudar o nome para “Big Friday” na
década de 1980, conforme artigo polémico de Amy Merrick, publicado no The

New Yorker.

Porém, no fim das contas, o nome acabou pegando, e a justificativa foi relacionar

os lucros com a cor preta e o prejuizo com a cor vermelha.

Assim, Black Friday passou a fazer sentido como um dia de sair do

vermelho e recuperar o félego nas vendas.
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Desde entéo, o evento ocorre todos 0s anos na quarta sexta-feira de novembro,

logo apéds o feriado de Agéo de Gragas.

O dia é marcado por descontos agressivos e promogdes arrasadoras em lojas

fisicas e online, além de longas filas e muita correria entre os consumidores.

O forte impacto nas vendas fez com que o Black Friday fosse adotado por outros
paises, tais como Canada, Reino Unido, Portugal, Franga, Uruguai, Paraguai e

Brasil.

Sao apenas 24 horas de promocao que rendem um faturamento milionario para

lojistas de diversos segmentos, dai seu sucesso e crescimento constante.

Capitulo 10
Confianga na Black Friday,

A historia da Black Friday no Brasil também teve seus altos e baixos, pois ao
mesmo tempo em que trouxe grandes oportunidades de economia ao

consumidor, ndo escapou das fraudes e polémicas.

O principal problema enfrentado no evento brasileiro sdo os “descontos
maquiados”, ou seja, empresas que inflam os precos dos produtos alguns dias

antes e baixam so6 na sexta-feira.

Isso ocorre porque o evento ndo tem regulamentagdo nem organizagao
centralizada, o que dificulta a fiscalizagao das praticas comerciais das empresas

participantes.

Em sua defesa, os consumidores tém sites de busca para comparar precos e

historico dos pregos como o Buscapeé e o site de reclamagdes Reclame Aqui.
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Além disso, a Camara Brasileira de Comeércio Eletrénico criou o Selo Black
Friday Legal, que identifica as empresas que se comprometem com o codigo de

ética do evento.

Dessa forma, os e-shoppers podem comprar com seguranga e a certeza de que

estao aproveitando as melhores ofertas na data.

Capitulo 11
Consolidagao da Black Friday no Brasil

A Black Friday é relativamente recente no Brasil, com inicio em 28 de novembro

de 2010.

Nesse dia, 50 lojas do varejo nacional se reuniram e iniciaram a tradicdo

com promocoes totalmente online.

No entanto, o habito de comprar online ainda demorou alguns anos para se

consolidar entre os brasileiros, adiando um pouco o sucesso da Black Friday.

Mesmo assim, os resultados de vendas aumentaram a cada ano, desenvolvendo

0 comércio eletrbnico no pais.

Em sua trajetéria no Brasil, a Black Friday conquistou a posigdo de marco

inicial de uma temporada de vendas.

Isso porque logo depois da sexta-feira de descontos ja vém a Cyber Monday,

13° salario, Natal, Ano Novo e férias.

Juntas, essas datas representam um periodo de grande aquecimento nas

vendas e recordes de faturamento para o e-commerce.
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Praticamente 7 a cada 10 brasileiros ja compram online regularmente, segundo

pesquisa da consultoria PwC, publicada na Istoé.

Segundo um levantamento do Google publicado em 2019, 70% dos
brasileiros conectados ja compraram algo na Black Friday — uma proporcao
impressionante, ja que a penetragdo da internet no pais ainda fica abaixo de

70%.

Em 2019, o faturamento na data chegou a R$ 3,2 bilhdes, segundo dados da

Ebit|Nielsen publicados no Estadao.

E as expectativas para 2020 sdo ainda mais promissoras, ja que 71% dos
brasileiros aumentaram suas compras online ap6és a pandemia da Covid-19,

segundo uma pesquisa da NZN Intelligence publicada no E-commerce Brasil.

Ou seja: o evento esta mais que consolidado e nao faltam motivos para vocé

apostar na Black Friday 2020.

Capitulo 12

Aproveite as oportunidades da Black Friday 2020

Vocé viu neste artigo que a Black Friday esta chegando, e com ela mil

possibilidades para de faturar mais com o seu negécio faturar mais.

Com um bom planejamento, micro e pequenas empresas podem colher
inumeras vantagens na promogdo — dai a importancia de estudar como

participar e apostar nos seus diferenciais.

Como vimos, essa é apenas a largada para uma temporada de vendas que vai

desde a Black Friday até o Saldao pds-Réveillon.
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Em cada uma das datas comerciais, o0 consumidor apresenta habitos diferentes,
que obrigam o empresario a mapear esses comportamentos para entregar o que

0 publico espera.

Para lucrar na temporada de fim de ano, vocé precisa criar estratégias para cada

momento e estar presente durante todo o processo.

Afinal, o consumidor moderno € muito mais exigente e dinamico, e as empresas

devem acompanhar sua evolugao na jornada de compra.

Entdo, se vocé quer fazer da Black Friday 2020 um evento historico e alavancar

seus lucros, fique de olho nas intengdes de compra e capriche nas ofertas.

Para reflexao final, vale olhar para os seus processos internos e avaliar se a

empresa esta envolvida na ideia de elevar o faturamento na data.

Um treinamento para reforgcar os principais pontos nunca € demais, inclusive

abordando situagdes especificas que podem surgir no dia.

E claro que a estratégia em uma loja fisica ndo sera igual @ de uma loja virtual,

pois cada uma delas tem desafios particulares.

Se na primeira ha o contato direto com o sempre imprevisivel cliente, na
segunda, ha os desejados e ao mesmo tempo temidos picos de acesso, que
podem tirar o site do ar temporariamente.

A regra €: quem se prepara para o pior colhe os melhores resultados.

E vocé? Como vem se planejando para vender mais na Black Friday 20207
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