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ENTREVISTA

“NA BLACK FRIDAY, 0
ONSUMIDOR GASTA MAIS”

0 varejo aguarda com ansiedade a chegada de 25 de novembro, quando sera realizada no Pais a sétima
edicao da Black Friday. Em 2015, em um tinico dia, a promocao movimentou R$ 1,5 bilhdo s6 com as
vendas do e-commerce. Criada nos Estados Unidos, a data foi introduzida no Brasil pelo publicitario
e empreendedor Pedro Eugenio, que soma mais de 20 anos de atuacao no mercado digital.
Responsavel pelos primeiros acessos a internetno interior de Sao Paulo, @ mentorda rede Endeavor de
empreendedorismo, palestrante e conselheiro da Camara-e.net. Também criou no Pais outras iniciativas para
fomentar as vendas do e-commerce, como a Cyber Monday, o Brasil Game Day e o Dia do Frete Gratis. Nesta
entrevista, Pedro Eugenio reforga aimportancia de os varejistas se planejarem para atender a crescente
demanda dos consumidores durante a “sexta-feira negra”, que entrou no calendario do comeércio para ficar.

Qual é asua avaliacdo sobre a evolu¢do
da Black Friday no Brasil?

PEDRO EUGENIO - A data ja foi incor-
porada ao calendario do e-commerce e
também do varejo fisico. Embora tenha
surgido no online, ela ndo se restringe
mais a um unico canal. A promocgao é
uma realidade, inclusive para os consu-
midores. Uma pesquisadivulgadarecen-
temente mostrou que eles consideram a
Black Friday a melhor data para adquirir
produtos e aproveitar promogoes.

Esse sucesso pode seratribuido a quais
fatores?

PE - Implementar algo que ja existe em
outroslugaresfacilita acompreensaodos
consumidores, mas o aspecto mais favo-
ravel foi a proximidade com o 13° salario
(a promocgao é realizada sempre na ulti-
ma sexta-feira de novembro e coincide
com o pagamento da primeira parcela
do beneficio). As pessoas utilizam esse
dinheiro para consumir e, gragas aos
descontos concedidos pelo varejo, ela
setornou um fendémeno, a data que mais
vende na histéria. A Black Friday também
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sO deu certo por conta dos esforgos de
toda a cadeia. Quando a trouxemos, em
2010, era perceptivel o envolvimento da
industria e do varejo.

Quais as projecoes para a data deste
ano?

PE-Asvendasdeveraocrescer,comonas
outras edigoes. Com o momento macro-
economico pelo qual estamos passan-
do, de retracao e estoques altos, as lojas
vao conceder descontos maiores para
desovar os produtos que tém. Os consu-
midores também estao postergando as
compras a espera de uma oportunidade
como essa. Imagino que as vendas de
2016 serao maiores do que as de outros
anos e esse crescimento pode ultrapas-
sar, em um unico dia, de 30% a 40% do

faturamento registrado em 2015.

Como o varejista pode aproveitar a
Black Friday para vender bem?

PE - Com planejamento. Em um unico
dia, vende-se 30 vezes mais. E preciso se
preparar para essa demanda, e todas as
areas da empresa devem ser envolvidas,

antes, durante e depois, da equipe do
site ao call center. Um aspecto que muitas
empresas deixam de lado € o pos-Black
Friday. Como €& que elas vao entregar
tudo ouatendero consumidornocasoda
troca de um produto? Esse atendimento
& muito importante. Também é preciso
comprar melhor e negociar bem com o
fornecedor para oferecer bons descon-
tos. O varejotem margem baixa e, se nao
negociar, fica sern condigbes de reduzir
o pregco como o consumidor espera. Ha
empresas que, em janeiro, jase preparam
para a data.

Ha diferencas de planejamento entre o
varejo fisico e o online?

PE - Existem especificidades, mas, de
modo geral, os desafios sdo os mesmos:
negociacao com osfornecedores, prepa-
rodalojaparadarcontadomaiorfluxode
pessoas e oferta de boa experiéncia aos
consumidores, afim defideliza-los. Adata
€uma grande oportunidade para adquirir
novos clientes. Fizemos uma pesquisa, e
mais de 60% das pessoas voltam a com-
prar do e-commerce ao qual recorreram,
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gragas a boa experiéncia anterior. Assim,
daparavender,novamente, noNataleao
longo do novo ano.

Aindustriatambém precisase preparar?
PE-ElajapercebeuaforcadaBlack Friday.
Noanopassado, tivemos muitas linhas es-
peciais. Por exemplo, tira-se uma fungdo
de determinado produto, mas sem alterar
emnadasuacaracteristica principal, ecom
isso oferta-se mais desconto, algo impor-
tantepara oconsumidor. Seaindustrianao
participa, @impossivelfazerumaboaBlack
Friday. Reforco que a margem esta com
ela, ndo com o varejo.

Quais os maiores equivocos que os lo-
jistas cometem durante a promogao?
PE - Existem varios pontos que precisam
ser observados. Era muito comum sites
cairem por atétrés horas. Calcule o prejui-
zo. Acoes antifraude também sdo muito
importantes. Do mesmo jeito que o con-
sumidor esta interessado na Black Friday,
pessoas mal-intencionadas também vao
aproveitar aloucura que ela é para come-
ter fraudes. Outra questao é a logistica.
A composicao do frete gratis, produto-
-frete-entrega, precisa ser estudada para
nao se perder dinheiro. Ninguém tem
que entrar por entrar. Se o concorrente
fez um preco xis e esta queimando sua
margem, os demais ndo precisam fazer
o mesmo. Ha outras maneiras de vender.
O consumidor, &€importante lembrar, ndo
estaprocurando descontoemum produ-
to especifico. Entdo, pode-se oferecerum
kit com dois itens, um demargemmaiore
outrode margem menor. Juntos, possibi-
litam ao varejista oferecer bom desconto
sem sacrificar o seu resultado.

A Black Friday é muito préxima do Na-
tal. As datas competem?

PE - E perceptivel, principalmente no
online, que as vendas crescem nesses
dois momentos. Entretanto, elas dimi-
nuem antes e depois da Black Friday.
Com a concentragcao das vendas em um
unico dia, ela acaba, naturalmente, rou-
bando um pouco das oportunidades do
Natal, principalmente no online, onde as
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pessoas se antecipam para aproveitar o
desconto e para nao correr o risco de re-
ceber o produto com atraso. O aspecto
mais interessante em relagdo a Black Fri-
day & que, diferentemente do Natal, ela
tem o tiquete de compra muito maior. E
quando o consumidor gasta mais, inclu-
sive em relagcdo a outras datas, como o
Dia das Maes. As pessoas aproveitam o
periodo para comprar produtos para si
proprias e nao para dar de presente, o
que & comprovado em pesquisa. lden-
tificamos alta nas vendas de televisores,
geladeiras e outros itens de maior valor
agregado. Os presentessaomaisbaratos
e tém o tiguete menor.

Entdo, uma data nao tira o protagonis-
mo da outra?

PE - Isso é dificil de acontecer, mas é
natural, pois estamos falando de um
bolso s6. Claro que, se o consumidor
comprar na Black Friday, ele vaiter me-
nosdinheiro para gastar no Natal. Esse
é o desafio para o varejo: comerciali-
zar itens promocionais durante a data
e deixar os produtos com o pre¢o total
para o Natal. Uma das diferengas da
promoc¢ao brasileira em relacao a de
outros paises € a grande oferta de pro-
dutostop. Lafora, as empresasvendem
para desovar estoque e ndo oferecem
o ultimo celular langado. Disponibili-
zam produtos em versoes mais antigas
e com pregos interessantes. No Brasil,
até pela novidade que a Black Friday e,
ocorreu o inverso. Vende-se de tudo,
do top as versoes anteriores. Isso s6
existe aqui. Com o tempo, as empresas
e os consumidores irao amadurecendo
e compreendendo que a Black Friday é
para produtos um pouco mais antigos,
mas com Um SUpEerpreco.

O inicio daBlack Friday foi envolto por
polémicas, inclusive com dentincias
de maquiagem de precos. Isso ficou
para tras?

PE - Com certeza, houve amadureci-
mento, tanto por parte do consumidor
quanto do varejo. Se acompanharmos
acurva dereclamagoes desde o primei-

ro ano, a queda & absurda. Isso se deu
por duas razdes: pelo entendimento
do brasileiro do que ele pode procu-
rar e do que vai achar na Black Friday, e
do varejo, que comegou a se preparar.
Nos primeiros anos, ninguem esperava
o que foi a Black Friday: um susto po-
sitivo. Hoje, o que mais oucgo é: vendo
em um dia aquilo que vendi em um
meés. Imagine a estrutura necessaria e
a tecnologia envolvidas por tras disso.
Houve, também, a preparacao de to-
dos os players: fabricante, fornecedor,
logistica, tecnologia, empresario e em-
preendedor. Isso se traduz em menor
namero de reclamacoes. Ha alguns
anos, também lancamos a Black Friday
Legal. A ideia era separar as empresas
que faziam um trabalho incrivel.

Existe algum tipo de produto que tem
mais apelo na Black Friday?

PE - Ha espaco para tudo. E preciso
aproveitar esse momento, porque na
Black Friday as pessoasvao até as lojasou
shoppings para ver o que tém de legal
para comprar. Nao temos isso em outros
momentos. Paraconseguiresseresultado
em outras ocasioes, € preciso gastar rios
de dinheiro em comunicagao e marke-
ting. Na Black Friday, até a economia
desse investimento pode ser aplicada
em bons descontos.

Outras datas foram criadas para equi-
librar o calendario do varejo, principal-
mente no primeiro semestre. Elas sdo
promissoras?

PE - Essas iniciativas nem precisam ter a
mesma proporc¢ao da Black Friday, pois
todo movimento que incentiva e traz
promogoes relevantes € interessante. O
brasileiro gosta muito de desconto. Tudo
0 que vai ao encontro disso € saudavel e
move a roda do consumo. O grande de-
safio, nos proximos anos, & tentar outras
datas parecidas com a Black Friday em
momentos de baixa, para nao haver essa
despropor¢ao que acontece hoje no Bra-
sil, com os Gltimos trés meses do ano res-
pondendo porquase 70% do faturamen-
to anual. E importante ter equilibrio.
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