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Como todos os outros anos, a Black Friday e a Cyber Monday estdo a chegar, com
diversas promocdes, conferindo uma latitude total ao consumo excessivo, e até
mesmo dificil de controlar, como dizem os especialistas.

Sao varios os empresarios a afirmar que neste més de novembro conseguem faturar o
dobro dos outros meses ou até mais. Exagero? Ndo nos parece! Cada vez mais, esta-
mos perante uma cultura interligada com o digital e, como tal, estas duas datas
marcam o calendario de qualquer empresa.

Mas, ao falar em “qualquer empresa” surge uma questdao muito frequente: “Adequa-se
atodos os negécios?” Claro que sim! Apesar de, historicamente, estas datas terem sur-
gido principalmente centradas no setor do retalho (roupa, brinquedos, tecnologia,
etc.), hoje em dia, as mesmas ja atingem todos os setores, contribuindo para o aumen-
to da escala de vendas dos mesmos. Sendo assim, os negécios B2B também aderem a
esta acdes, alias, a Poca Consulting é uma empresa B2B e ndo deixou estas datas
passar em branco, adotando a escrita deste e-book como uma estratégia para estas
datas. Assim sendo, como pode ver, tudo é possivel!l Agora, é preciso ter em conta cada
negocio e adaptar devidamente as acdes estratégicas.

E necessario preparar a chegada destas datas e ndo apenas decidir aplicar um con-
junto de descontos completamente aleatérios. H4 sempre passos obrigatérios a
seguir e, como tal, iremos mencionar alguns.



Esta, é realmente a oportunidade do ano para as marcas poderem baixar precos, mas sem
perder a sua integridade da marca, assim como para estabelecer novas estratégias que orig-
inem o consumidor a comprar os produtos que mais satisfazem as suas necessidades no
momento.

No entanto, indo ao encontro do titulo deste primeiro ponto, esta data ndo sdo somente des-
contos de forma descontrolada! Portanto, vamos mencionar algumas estratégias que pode
usar na sua marca:

1.1 - Descontos promocionais em produtos selecionados:

Aqui, podemos ir por trés vertentes. Podemos ter em conta a nossa “margem de lucro” e
selecionar o produto que nos oferece a maior margem e assim, mesmo com um desconto
acionado, ainda existe algum lucro. Podemos selecionar um produto que temos mais inter-
esse em escoar o stock devido a inUmeros motivos, ou entao, por fim, podemos selecionar o
produto que queremos dar um certo destaque, aquele produto que queremos que chame a
atencao do consumidor como, por exemplo, um langamento recentemente que até nao esta
a ter a adesao desejada.

1.2 - Leve 3, pague 2:

Aqui esta a estratégia classica que impulsiona sempre, independentemente do produto, as
compras em quantidade. No entanto, é sempre preciso ter em consideracédo os produtos a
selecionar para esta estratégia para nao gerar prejuizo a marca.

1.3 - Produtos combinados:

Para qualquer profissional que trabalha na area do marketing, estratégia, comunicacéo ou
e-commerce, esta é umas das melhores e, até mesmo prediletas, estratégias a implementar:
selecionar um conjunto de produtos combinados. Esta opcéo é eficiente, uma vez que, ndo
sO promove as vendas, mas como também impulsiona os consumidores a experimentarem
outro produto, levando o mesmo a conhecer novas op¢des que a marca dispde.






Canais omnichannel, ja ouviu falar?

Estes integram os diferentes canais de compra e 0s mesmos complementam-se, tendo
como foco entender as necessidades dos clientes, criando uma melhor sensacdo de
compra. Com a implementag¢do de uma venda omnichannel permitimos aos consumidores,
por exemplo, realizar uma compra online e levantar os produtos pessoalmente em pontos de
venda.

Para comprovar a importancia desta estratégia, decidimos reescrever o seguinte dado
estatistico: “(...) para 71% dos consumidores esta solucdo de compra e venda pode ser
determinante na finalizacdo de uma compra.’, vamos comecar a dar a devida importancia as
vendas omnichannel?

Existem varias marcas a nao ter esta percecao, mas a verdade é que quando dispomos de
diferentes métodos de pagamento transmitimos diversidade e confianca ao consumidor na
hora de comprar. Por exemplo, ao optar por métodos de pagamento como o MbWay, Paypal,
Cartao de Crédito ou Multibanco, acredite que iréa acelerar todo o processo para o cliente,
tornando a aceitacdo do mesmo muito maior.



Deve-se sempre ter este pensamento quando detemos um negdécio: a nossa base de dados
de clientes ndo serve somente para invadir os mesmos com e-mails. Nao podemos usar a
nossa base de dados s6é em virtude dos interesses da empresa, mas também, para os inter-
esses dos consumidores. Devemos dar sempre aos nossos clientes mais fiéis algo que os
faca sentir unicos. Assim sendo, para que possa desenvolver este sentimento nos seus clien-
tes, sugerimos criar um acesso antecipado ao produto que ira ser vendido em desconto
através de uma password ou entdo, uma percentagem extra de desconto.

Nunca se esqueca disto: “os melhores clientes, por norma, representam apenas 3% a
5% da nossa base de dados, mas gastam cerca de trés vezes mais por compra do que os
restantes consumidores.”.







Sédo tantas as marcas que aderem a estas datas, que se esforcam para organizar boas
campanhas, que batalham pela atencdo dos consumidores, entdao nao podemos deixar
para a ultima a divulgacdo das dindmicas que preparamos para a marca. Assim sendo,
vamos garantir que nao se esquece de nenhum meio?

5.1 - Social media ads:
Apostar em Facebook e Instagram Ads é essencial para impactar o maior numero de
pessoas possiveis.

5.2 - Reforcar o servico de apoio ao cliente:

Nestes dias, € normal que surjam duvidas ou até eventuais problemas com o site, ou com
algum método de pagamento e, por isso, para a marca estar sempre presente com o consum-
idor e em responder a todas as suas duvidas para que o mesmo nao desista da compra, é
crucial estar constantemente atento a caixa de mensagens. A capacidade de responder rapi-
damente aos clientes ira impactar o mesmo e ser um fator de distingao face a concorréncia.

5.3 - Google ads:

Para as empresas que apresentam um e-commerce, esta estratégia € lider. A partir do mo-
mento em que conseguimos gerar trafego para o nosso site ou para a nossa loja online, a pos-
sibilidade de atrair um novo cliente, assim como, de o mesmo converter, torna-se maior.

5.4 - Email Marketing:

Nestas datas que se destacam pela forte venda, é indispensavel usar uma estratégia de email
marketing. Se ainda ndo tem a sua base de dados segmentada e organizada, chegou o mo-
mento indicado para tal. Assim, tera a oportunidade de comunicar as oportunidades de
compra que irdo surgir nesses dias e, avaliar as que interessam mais, tendo em conta, cada
tipo de cliente.






A otimizacdao de um site é aquele ponto que se trabalha ao longo de todo o ano, mas
nunca é demais! Principalmente quando estamos perante a otimizacdo do site para
mobile e sabe porqué?

Mais de 50% dos visitantes de uma loja chegam através de um telemoével e, por isto mesmo, o seu
e-commerce deve estar adaptado a estes pequenos ecras. Nao deixe que este ponto se torne num
impedimento de compral!

Deixamos aqui uma dica crucial e que muitas vezes ndo é tida em conta: os portes de
envio gratis sao extremamente eficazes para incentivar o cliente a finalizar a sua compra.

Ao recorrer ao envio gratuito ou, entdo, oferecer o envio apds o cliente atingir determinado
valor, sao os gatilhos perfeitos para impulsionar a compra devido a sensacdo de poupanca
que transmitem. No entanto, nem todos os negdcios optam por oferecer envios gratis, visto
que, muitas vezes esta estratégia € vista como uma perda de lucro e um custo adicionado a
marca, aspeto este que esta errado e que pode prejudicar a mesma com o aumento do aban-
dono do carrinho.






Apds definidas todas as acdes e a duracao das mesmas, chega a hora de preparar o
stock! (no caso de venda de produtos).

Como tal, o pior que pode acontecer é ocorrer uma rotura de stock! Esta rotura ird causar
uma sensacdo de frustracao e desilusao ao consumidor, bem como, todo o transtorno de
devolucao do dinheiro. Posto isto, € sempre preciso assegurar que existe uma boa margem
de stock, principalmente quando se vende tanto online como offline, de forma a evitar
qualquer rotura, e poder satisfazer todas as vendas.






Posto isto, o importante a reter €, a Black Friday e a
Cyber Monday sao momentos, naturalmente, de
consumo, mas nada impede que seja também a
oportunidade ideal para testar um novo produto,
lancar um novo servigo, recuperar antigas leads e,
até mesmo, captar a atencao de potenciais clientes
que abandonaram carrinho.






Ah, e ndo nos podemos esquecer, vem ai o Natal!

Vamos planear a estratégia desta época festiva
para a sua marca?

Na Poca Consulting, com a nossa experiéncia e visao
do mercado, aliado a nossa equipa, estamos dispos-
tos a tracar novas estratégias e planear agdes para a
sua marca. Encontramo-nos sempre disponiveis!



CONHECA AQUI ALGUMAS DAS MARCAS
PARA QUEM TRACAMOS ESTRATEGIAS
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