Sao Paulo, quinta-feira, 10 de outubro de 2024

AMPLIAR AS VENDAS

SETE DICAS PARA FAZER UMA CAMPANHA
INTELIGENTE NO PRE E POS-BLACK FRIDAY

Marcada para o dia 29 de novembro, a Black Friday ja ocupa um espaco importante tanto no calendario das empresas varejistas,
guanto dos consumidores. Para a edicdo deste ano, um estudo divulgado pela plataforma Haus mostrou que as empresas
brasileiras devem receber um volume de pedidos 14% superior em comparacdao ao ano passado.

essa forma, as marcas que desejam aproveitar o periodo para

ampliar as vendas precisam se preparar com antecedéncia para

atender a demanda. De acordo com Renato Avelar, sécio e co-
-CEO da A&EIGHT, ecossistema de solugdes digitais end-to-end de alta
performance, a elaboracio de uma estratégia completa para a data exige
um planejamento que envolva todas as etapas de preparac¢io, passando
desde o periodo pré-campanha até o pés-venda.

“A Black Friday representa uma oportunidade importante para as
marcas alavancarem as vendas, fidelizar clientes, antecipar e otimizar
os estoques ja tendo como foco o Natal no més seguinte”, detalha. Com
isso em mente, o executivo compartilha sete dicas essenciais para que
as marcas possam se preparar de forma estratégica para a Black Friday.
Confira:

-I Planejamento antecipado - Eumabase fundamental para uma
Black Friday bem-sucedida. Eessencial que haja uma defini¢ido prévia
de metas claras e realistas para o aumento do faturamento e volume
de vendas, além de garantir que o estoque seja suficiente para atender
a alta da demanda. “Metas e KPIs devem ser estabelecidos de forma
realista e analitica para guiar as acdes da equipe e evitar imprevistos
no meio do caminho”, ressalta Avelar.

E fundamental as empresas conhecerem o seu ptblico consumidor
profundamente, poisisso permitird uma estratégia mais eficaz de vendas.
“Por exemplo, se os produtos de seu e-commerce forem para publico de
menor renda, uma pratica muito inteligente é antecipar a Black Friday e
fazer o més todo de descontos, ja que o salario dos brasileiros € mensal.
Portanto, o inicio do més é mais rentavel para o varejo”, diz.

Além disso, Avelar destaca outra pratica importante que € o teste de
estresse, ou seja, € uma maneira de testar os limites da aplicagdo dos
sistemas ao submeté-los a situacdes extremas. Assim, é possivel certificar
que o sistema da companhia suporta a demanda esperada e caso haja
falhas, essas podem ser corrigidas a tempo.

“Pensar no preparo dos sistemas é uma parte essencial do processo
e para reduzir o tempo de carregamento e evitar quedas de platafor-
ma caso alguma aplicagdo falhe uma dica interessante é retirar todas
as tags terceiras que nio s@o necessarias para a operacido da Black
Friday”, destaca.

Ja em relacdo a etapa de pagamento, op¢des como colocar robos de
deteccdo de fraude para evitar quedas de aprovacao de pagamento e
desativar a possibilidade de boleto bancario, caso haja incidentes de
“sequestro de estoque”, ajudam a garantir uma boa campanha.

Avelar ainda ressalta que se o e-commerce tiver um alto nimero de
itens por carrinho de compra, é interessante criar uma campanha de
recuperacao de itens deletados do carrinho. Ele explica que essa € uma
alternativa mais eficiente do que os lembretes de carrinho abandonado,
que geralmente sdo aplicados pelas empresas, ja que tem maior aderéncia
com os clientes e possibilidade de compra dos itens. “Ativar ferramentas
de remarketing, retargeting e carrinhos também siao importantes”, diz.

2 Preparacdo de equipe - A Black Friday é uma campanha
massiva, entao para garantir bons resultados é fundamental que toda
a cadeia, desde a producdo até o pés-venda, sejam refor¢ados. Acionar
todos os fornecedores de tecnologia e marketing para garantir uma
cobertura durante o periodo também é uma estratégia imprescindivel
para suportar a demanda sem perder a qualidade.

Para proporcionar a melhor experiéncia para o cliente e garantir a
satisfacdo, outro ponto importante é aumentar a equipe de suporte e
SAC na data, além de levantar dados de Black Fridays anteriores para
prever a demanda e mitigar falhas.
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3 Atencdo aos detalhes - Durante a Black Friday, cada detalhe
importa para tentar chamar a atenc¢do do consumidor. Por isso, Avelar
destaca a importancia de treinar a equipe de vendas para oferecer
um atendimento 4gil e eficiente, além da criacdo de uma landing page
dedicada a Black Friday. Uma dica que pode ser preciosa para atrair os
clientes em maior niimero é antecipar os descontos de forma estraté-
gica durante todo o més de novembro, e ndo apenas na data especifica.

Alémdisso,aimplementacio do Conversational Commerce estd crescendo
como umnovo comportamento de compra, tendéncia essa que reduz custos
do atendimento e agrega valor para os clientes. Para a Black Friday, essa
otimizacdo pode ser um diferencial competitivo importante, ji que cada
vez mais consumidores estdo usando assistentes virtuais para encontrar
ofertas, e isso exige adaptabilidade nas estratégias de SEO para garantir
que suas promoc¢oes sejam as primeiras a aparecer nesses resultados de voz.

4 Marketing multicanal - Campanhas de marketing integradas
sdo essenciais para o sucesso na data. Uma atuacdo multicanal, que
envolva diferentes frentes de publicidade, além de anuncios perso-
nalizados, sdo fatores fundamentais para assegurar uma comunicacao
direta e segmentada.

Estratégias como influenciadores digitais, mesmo micro e nano
influenciadores, e o uso de sistemas CRM ajudam a aproximar marcas
dos potenciais clientes, sendo fatores essenciais para potencializar uma
campanha voltada para Black Friday.

5 Definicdo da logistica e suporte - Garantir que o cliente
tenha uma boa experiéncia ndo termina com a formalizacdo da compra.
O encantamento exige uma atuacio continua, que envolva também a
entrega do pedido. Até por isso, parcerias logisticas confidveis sdo es-
senciais para cumprir prazos e evitar transtornos. O uso de tecnologias
como Tracking e plataformas de conversational automatizadas para
acompanhar entregas em tempo real reforca a confianca do consumidor
e contribui para a fidelizacao.

6 Pés-venda - O periodo pés-venda é considerado fundamental
paraqualquer empresa. Antes de mais nada, asmarcas precisam garantir
que as compras realizadas no periodo foram satisfatorias. Até porisso, €
importante assegurar suporte e assisténcia aos clientes que realizaram
aquisi¢oes durante o periodo. Além disso, apos a Black Friday, é hora
de analisar os resultados e pensar no futuro.

Umaboadicapode ser oferecer promogdes personalizadas paraincentivar
novas compras e aproveitar para limpar o estoque remanescente. “Avaliar
o desempenho da campanha e ajustar estratégias para o proximo ano sao
passos muito importantes. O aprendizado de cada campanha sempre deve
ser usado como base para aprimorar a préxima edi¢cdo”, conclui Avelar.

7 Foco no marketing de afiliados - A data promete ser mais
uma grande oportunidade para o marketing de afiliados. O setor varejista
é um dos principais alvos do segmento, gerando 43% das receitas do
mercado de afiliados. “Isso reflete o quanto essa estratégia é crucial,
especialmente em momentos de grande volume de compras, como a
Black Friday”, diz Avelar.

“Para2024, temos como grande tendénciaaintegracdo de inteligéncia
artificial nas campanhas de afiliados. Ou seja, a IA esta sendo utilizada
para otimizar a criacao de contetdo, segmentar publicos de forma mais
precisa e até prever tendéncias de consumo”, acrescenta.

Paraele,isso significa que, na Black Friday, as marcas poderdo oferecer
promocdes mais personalizadas e relevantes, maximizando conversoes
com base em dados em tempo real. “As estratégias de cashback e cupons
continuam populares, especialmente em importantes datas varejistas.

Promover essas ofertas com apoio de afiliados, é uma forma de atrair
consumidores que buscam maximizar seus descontos, tornando essas
taticas essenciais para o sucesso das campanhas na Black Friday 2024”,
completa o co-CEO da A&EIGHT. - Fonte e mais informagoes: (https:/
www.instagram.com/aeight.global/).



