Titulo: Prepare-se para o Black Friday
Veiculo: Revista Peguenas Empresas & Grandes Negocios
Pagina: 98 a 101

Tiragem: 99823
Secdo: Como fazer / Gestdo

Data: 01/10/2016

21,1% 78,99
@© M @ PERFIL DE OUE“ PARTICIPOU Emﬂfergan; g:::lr&-:-nes ‘ Egatusrazuento
EAVAER, DABLACKFRIDAEM2015 s mesioe R anual e e
VENDAS

PREPARE

-SE PARA A

BLACK FRIDAY

Saiba como otimizar investimentos, minimizar riscos e fidelizar clientes nessa data que virou febre no varejo

Lara Silbiger (7] Guilherme Henrique

Apesar de ser recente no calendario do
varejo brasileiro, a Black Friday ja con-
quistou a adesdo de lojistas interessados
em aumentar os volumes de venda du-
rante um curto periodo de tempo. Mas
a data pode representar mais do que um
breve impulso no faturamento. Pode ser
uma boa oportunidade para desovar o
estoque, gerar caixa, reposicionar a mar-
ca, aumentar a carteira de clientes e fi-
delizar os consumidores atuais.

Importada dos Estados Unidos em
2010, a campanha de vendas sempre
acontece na ultima sexta-feira de no-
vembro — neste ano, 0 evento cai no
dia 25. Mas os preparativos devem co-
mecar com antecedeéncia e contemplar
toda a cadeia produtiva do negocio.
“0 planejamento minimiza os riscos e
otimiza os investimentos em torno da
acdo”,afirma Jairo Lobo, consultor do Se-
brae-SP. Ele alerta paraa importéncia de
oferecer uma boa experiéncia de compra,
em vez de sd convencer o cliente a consu-
mir. “N&o se trata apenas de uma estra-
tégia para oferecer descontos. Este éum
momento propicio para cativar o usuario,
fazendo com que volte a consumir tam-
bém fora da Black Friday”, diz Lobo.

Durante a fase de planejamento da
promogao, o empreendedor deve re-
ver os objetivos do negécio, dimensio-
nar a estrutura atual e adequar as ope-
rages para ser capaz de atender a de-
manda. “E preciso cumprir as regras de
protecdo ao consumidor”, afirma Leo-
nardo Palhares, presidente da Camara
Brasileira de Comércio Eletrénico (Ca-
mara-e.net). Confira a seguir todos os
passos necessarios para tirar o melhor
proveito da Black Friday.
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FORNECIMENTO E LOGISTICA

Planeje o abastecimento para nao faltar
0 estoque na hora da promocao

0 CALCULE ACOMPRA

Defina os produtos e as quanti-
dades que abastecerao o esto-

que para a data. Programe-se para
comprar dos fornecedores ante-
cipadamente. "A eventual falta de
uma mercadoria pode representar
a perda do cliente para a concor-
réncia”, diz Priscila Miguel, coorde-
nadora do Centro de Exceléncia em
Logistica e Supply Chain da Funda-
cao Getulio Vargas (GVcelog). Co-
nheca os seus custos e negocie pre-
cos que lhe permitam ganhar em
escala e oferecer descontos atraen-
tes, sem reduzir a margem de lucro.

OUTUBRO, 2016

a DIMENSIONE O ESTOQUE

Planeje prazos que garantam a che-
gada do produto a tempo de aten-
der aos objetivos da campanha. Um
ERP (sistema de gestao empresarial)
pode integrar a producéo, a logistica,
o comercial e o marketing. Mantenha
seu Inventario atualizado para evitar a
quebra do estoque. Ainda assim, se a
mercadoria ficar indisponivel, informe
imediatamente o mercado. "Do con-
trario, tera de arcar com custos indire-
tos e nao previstos, como o desconto
para o cliente que ficou sem o pro-
duto, e as reclamacdes nas redes so-
ciais", afirma Priscila.
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0 ESTIME AENTREGA

Para calcular o prazo de entrega
na Black Friday, considere o fun-
cionamento da entrega em peri-
odos normais, a demanda extra
esperada e sua capacidade ocio-
sa. “Isso ajuda a avaliar quan-

tos dias a mais serdo necessa-
rios para entregar os pedidos”,
diz Priscila. Ofereca valores dife-
rentes, de acordo com o prazo de
entrega. Dessa forma, os pedidos
ficam mais bem distribuidos. Se
o transporte da empresa for pro-
prio, preveja os recursos neces-
sarios para atender & demanda.

=

Nodia9de
outubro,as7hio,0
programa Pequenas
Empresas & Grandes
Negécios,da TV GLOBO,
exibe umareportagem
sobre o melhor canal de
venda para o seu negocio.
Haverd reapresentagdes as
Bh30, na GLOBONEWS,
enoCANAL FUTURA, no
dia 10, as 16h30, nodia 11,
as5h, enodials, as 15h.

INFRAESTRUTURA DO SITE

Calcule osriscos de o sistema travar em razao

onsuttas simultaneas

da quantidade de cCc

MOB'UDADE » Prepare o site para ser acessado por meio de disposi-
tivos moveis, como smartphones. “Se o layout ndo contemplar a mo-
bilidade, a usabilidade também serd comprometida e o cliente pode
acabar migrando para outra loja”, diz Edson Germano, consultor de
tecnologia na Fundacgéo Instituto de Administracdo (FIA).

TESTE DE [ARGA » Estime a demanda a qual seu site podera ser
submetido. A seguir, faga os testes de carga para entender como

0 sistema se comporta nos momentos de pico. Se for necessério,
distribua a demanda entre dois ou mais servidores, para aumen-

tar a sua capacidade de trafego de dados. Com esse objetivo, preve-
Ja a possibilidade de adicionar novos servidores de forma automatica.
Use sistemas de filas para controlar o acesso ao site.

SEGURAN(.A *» Use ferramentas de firewall e de detec¢ao de inva-
sOes para garantir a seguranca dos dados dos clientes e do negécio.
Certifique-se de que todos os mecanismos estejam atualizados.

MUN'TORAMENTO » Use os mecanismos de andlise de audiéncia
para acompanhar o trafego do site e o sucesso das campanhas.
Detecte — e corrija — os erros em tempo real.

CONTIN GENCIA » Defina, de antemado, as a¢Ges que serdo necessa-
rias para reiniciar o site, o banco de dados e o balanceamento de car-
ga se o sistema cair. “As medidas que podem ser adotadas devemn ser
conhecidas por todos os funcionérios e prestadores de servicos de
hospedagem e meios de pagamento”, afirma Germano, da FIA.
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ESTRATEGIAS DE MARKETING

Alinhe a campanha aos objetivos
tracados para a promogao

PRECO

Leve em conta os produtos disponiveis em es-
toque, o histérico de venda, os custos de com-
pra ou de producao, os gastos com operacao,
a margem de lucro e os valores praticados
pela concorréncia. A partir disso, defina qual
sera a sua estrategia, entre as opcdes abaixo.

» Operar comn margem de lucro
minima para vender mais,
aproveitando a data comemorativa.
"Nesse caso, objetivo é incentivar

as compras, ganhando pouco ou
empatando custos e ganhos”, diz Lobo.

»» Vender sem lucro ou com prejuizo para
limpar o estoque. “A ideia & recuperar parte
do investimento em compras, liberar espaco
de armazenamento e gerar caixa para investir
em produtos com mais demanda”, diz Priscila.

»» Vender sem lucro ou com prejuizo
para atrair novos clientes e posicionar a
marca. "Funciona como uma espécie de
investimento na divulgacdo da marca e dos
produtos, bem como no relacionamento
com o consumidor”, afirma Lobo.

DIVULGACAQ

De nada adianta ter uma boa politica de
precos se o cliente nao for informado ou
nem sequer entrar na loja. “Para ser en-
contrado na internet, defina e implemen-
te uma estratégia de marketing que gere
o trafego esperado”, afirma Lobo.

> Otimize o investimento em
anuncios no Google e no Facebook,
destacando os produtos e os

servigos mais atrativos ou de maior
rentabilidade. “Esses itens devem ser o
convite para que o cliente diversifique
suas buscas no site e compre mais”,
diz Elias Junior, consultor de marketing
digital e e-commmerce da Camara
Brasileira de Comercio Eletrénico.

> Evite o uso abusivo de WhatsApp.
N&o inclua os clientes em grupos e
listas da empresa sem antes consulta-
los. Em vez disso, utilize o aplicativo
para fazer atendimento ao consumidor.
Assim, vocé disponibiliza um canal
direto e facil para fazer a comunicacao
com o seu publico.

r ComD

ERROS E ACERTOS DE QUEM JA PARTICIPQU

TOBOGAS DE
VENDAS ONLINE

Desde 2013, o parque aquatico Magic City
participa da Black Friday, com resultados
que dobram a cada ano. “Para 2016,
mesmo em tempos de crise, esperamos
o crescimento de 50% em relacao a
Ultima edicdo”, afirma Paulo Kenzo, 37
anos, sécio-diretor do empreendimento
de Suzano (SP). Para a Black Friday,
todas as estratégias de marketing

e vendas do negoécio sao online. Os
ingressos, gue variam de R$ 80 aR$ 120
durante o ano, saem por até R$19,90.0
lote é limitado a 30 mil unidades, para
uso com agendamento online. “Tudo &
estudado em detalhes porque o intuito
nao é queimar estogue, mas levar o
cliente a nos conhecer e fideliza-lo", diz o
empreendedor. A divulgacdo comega duas
semanas antes do evento, com teasers no
Instagram e no Facebook, além de e-mail
marketing e anuncios pagos no Google

e Facebook. “Em fungao do sucesso

de vendas, ainda podemos estender a

promogao por mais trés dias”, diz Kenzo.
No ano passado, o e-commerce do Magic
City recebeu 20 mil visitantes na Black
Friday. Desta vez, a meta é chegar a 30 mil
(2.000% a mais que a média dos demais
dias do ano). Para evitar uma eventual
sobrecarga no site — o que chegou a tira-
lo do ar por duas horas na edi¢ao de 2014
—, a empresa ja trabalha com um servidor
exclusivo desde a Ultima promogao.

*0 investimento foi inferior a 1% do
faturamento que obtivemos e nos garantiu
tranquilidade e velocidade nos processos
de compra”, afirma o empreendedor.
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FIDELJZACAO DIREITOS
NO POS-VENDA PRESERVADOS

A comunicacao pos-venda Os lojistas deverr
tem a funcao de fidelizar respeitar o C

o cliente. Saiba como Defesa do Consil
gerar encantamento

> Ofereca uma

embalagem METADE DO DOBRO?

visualmente atrativa.

Ofereca descontos
reais. “A chamada
> Forneca detalhes ‘maquiagem de precos’
do r.r:lstreamentn do % orofblda’ atimna
pedido até a chegada Palhares. Os valores
ao cliente. i

devem ser coerentes

; com o histérico da loja.
> Envie um e-mail de

agradecimento pela

compra e aproveite PROPAGANDA REAL
para saber se o Preste informacdes
produto chegou claras sobre o produto
bem e se atendeu as g
expectativas. QU0 SRVIGE: CRERIO
caracteristicas, tributos
s Apés a Black Friday, incide::ltes e riscos
faca campanhas de oferecidos. Forneca os
e-mail marketing produtos em perfeito
segmentado e envie estado e cumprao
cupons de desconto prazo de entrega. A lei
]“I"“I para incentivar ndo prevé excegdes para
outras compras. épocas de promogao”,
diz Palhares.
TROCA CLARA

a acdo’, afirma. O resultado foi a falta de

LOG[STI(:A REVERSA produtos. Neste ano, o planejamento foli ;223:::;:: ;:::5

diferente. Em junho, Kuyumijian definiu ta ochl
Este € o segundo ano em que a rede Quinta seu mix de produtos; em julho, reuniu-se éstarem locai de
facil acesso", afirma

Valentina, de calcados femininos, participa com a industria para antecipar a compra

da Black Friday. A edicao anterior rendeu do estogue. "Negociei valores que me Palhares. O cliente tem
um aumento de 15% no faturamento permitissem dar descontos de até 40% até 30 dias para trocar
mensal e alguns aprendizados para o para a cliente final." A previsdo é que os o produto com defeito.
fundador Renato Kuyumijian, 31 anos. Em produtos cheguem ao centro de distribuicdo Respeite o direito de
2015, ele aderiu & campanha com apenas da Quinta Valentina no final de setembro arrependimento em até
30 dias de antecedéncia. "Como ja tinha &, no estoque das franqueadas, até o inicio sete dias para compras
perdido o prazo de compra da fébrica, tive de novemnbro. Kuyumijian prevé o aumento feitas fora da loja fisica
qgue lancar médo do estoque de Natal para de 20% a 23% no faturamento do més, i

abastecer as 50 franqueadas que abracaram  com adesao de 155 das 208 franqueadas.
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