
BLACK FRIDAY

Dicas do Sebrae-SP para você 
vender mais nesta grande oportunidade.

O que é
Black Friday?
É um termo criado pelo varejo 
nos Estados Unidos para nomear 
uma grande ação de vendas anu-
al, que acontece sempre na 4ª 
sexta-feira de novembro após o 
feriado de Ação de Graças. 

Há indícios de que a denominação sur-
giu no início dos anos 60 na Filadélfia, 
quando a polícia local chamava de 
BlAck FridAy o dia seguinte ao fe-
riado de Ação de Graças porque havia 
sempre muitas pessoas e congestiona-
mentos enormes, já que a data abria o 
período de compras para o Natal. 

No Brasil, a primeira edição do evento 
foi realizada em 2010 com vendas pela 

internet, por meio de uma empresa es-
pecializada em descontos e cupons pro-
mocionais, e aconteceu na mesma data 
do evento americano. Este ano, o BlAck 
FridAy será no dia 29 de novembro. Os 
dados revelam que o evento veio para 
ficar e está em franco crescimento. Em 
2013, o BlAck FridAy será certamen-
te uma oportunidade para conquistar 
novos clientes e aquecer as vendas de 
final de ano no Brasil. Planeje-se!

Planeje sua participação no Black Friday

Erros que você não 
pode cometer nesta data

Utilize as redes 
sociais para vender mais

Promoção de vendas 
para o Black Friday

Sugestões para decorar 
o interior da sua loja

Vitrine: uma ferramenta 
para vender mais

Como aumentar suas 
vendas no e-commerce
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Planeje sua participação no Black Friday
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Defina se a participação 
será virtual, no ponto 
físico ou em ambos.

Os descontos irão 
gerar aumento de 
vendas, mas para 
garantir lucro neste 
evento é necessário 
negociar parcerias com 
fornecedores.

Feito isso, estabeleça 
o mix de produtos que 
serão ofertados.

caso opte pela 
participação virtual, 
tenha sinergia com seu 
parceiro tecnológico 
para não ficar fora do 
ar e esteja preparado 
para picos de acesso 
nessas 24 horas.

Nesta data os 
consumidores buscam 
oportunidades, mas 
esperam realizar sonhos 
de consumo antigos 
também. Pesquisar os 
itens mais desejados 
em cada ramo de 
atividade poderá ser 
um bom diferencial.

Oferecer descontos 
indiscriminadamente 
poderá colocar em risco 
a saúde financeira da 
empresa. Ter um bom 
controle de seus custos 
e de suas margens 
será importante para 
definir a viabilidade da 
participação no evento.

Aproveite para 
“queimar” itens de 
menor giro e liberar 
capital para as compras 
de Natal, além de 
espaço nas lojas.

Defina a faixa de 
descontos que será 
oferecida para cada 
categoria de produtos.

Não crie falsas 
promoções ou conceda 
descontos irrisórios. 

O BlAck FridAy é um 
momento importante 
para aumentar a 
base de clientes. Não 
pense somente no 
lucro que esse cliente 
pode gerar nesta data 
comemorativa, pense 
no potencial desse 
cliente a longo prazo.

Aproveite a mídia 
espontânea do evento. 
Provavelmente seu 
cliente vai procurá-lo 
para saber se você tem 
alguma oferta.

Cultive boas práticas 
e deixe seu cliente 
satisfeito.

Se optar por participar 
do BlAck FridAy na 
loja virtual e na loja 
física, treine sua equipe 
para aceitar trocas de 
produtos comprados 
pelo e-commerce na 
loja física. Cliente é 
cliente independente do 
canal em que compra. 

A política de troca 
da loja deve ser clara 
e estar visível aos 
clientes. 

No caso de 
e-commerce, lembre-
se de que esta 
modalidade prevê, 
legalmente, 7 dias de 
arrependimento pela 
aquisição do produto.

Não ofereça prazos de 
entregas impossíveis. 
Se necessário, amplie 
seu atual prazo de 
entrega para não 
deixar de cumprir o 
prometido.

Para não perder a 
venda, tenha mais 
de uma adquirente 
(empresa responsável 
pela comunicação 
da transação entre o 
estabelecimento e a 
bandeira do cartão de 
crédito) no seu site.
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Erros que você não pode cometer nesta data

Não ter um objetivo
O objetivo é aumentar o volume de vendas, 
divulgar a marca ou testar novos produtos? 

Este é o primeiro passo para determinar o tipo de 
promoção que será feita.

duração da promoção
Não se esqueça de que o BlAck FridAy é a 
promoção de apenas um dia.

Falta de habilidade no atendimento
No dia do BLACK FRIDAY fica claro que se 
um cliente entrou em sua loja, ele deseja 

comprar algum produto, pois foi incentivado por 
sua comunicação de promoção. Por isso, quando ele 
entrar na sua loja, a pior coisa será ouvir de imediato 
as perguntas: “Posso ajudá-lo? Deseja alguma coisa?”. 
Os seus atendentes ou vendedores devem ter a 
sensibilidade para perceber quando o cliente procura 
algo e está em dúvida somente pelo olhar, e então 
dirigir-se a ele para tentar ajudá-lo. Também devem 
ser treinados para serem simpáticos, mesmo que 
o cliente queira alguma outra informação que não 
esteja relacionada diretamente à venda. O importante 
é que este cliente saia de sua loja com a sensação de 
que vale a pena voltar.

Equívocos 
Não cometa equívocos, como dar informações 
erradas aos clientes. Toda informação deve ser  

clara e transparente. cedo ou tarde ele irá descobrir 
se foi ou não informado corretamente e você corre 
o risco de perdê-lo. revise tudo antes de comunicar 
a promoção. Por exemplo, se você se esqueceu de 
retirar uma promoção antiga do seu site e o cliente 
veio atrás desta promoção, estará perdido e sua loja 
também, pois a fama de bom ou mau andam de “mãos 
dadas” no famoso boca a boca.

renovação 
A pior coisa que existe para um cliente já 
conquistado e que frequenta periodicamente 

sua loja é sempre se deparar com a mesmice. Por isso, 
renove a disposição dos seus produtos, sua vitrine e 
até mesmo o uniforme do pessoal.

Estoque 
Um grande erro é não cuidar do controle do seu 
estoque. Na promoção do BlAck FridAy deve-

se sempre anunciar a quantidade de itens existentes 
no estoque, tanto para que não haja surpresas 
desagradáveis junto aos clientes, como também para 
estimular a venda em função do número de itens pré-
determinados.

Promoção “maquiada”
Quando existe essa prática, o cliente se sente 
enganado e não volta mais. consumidores só 

gastam quando enxergam uma vantagem real.

Não controlar dados
O ideal é que o responsável tente mensurar o 
resultado de promoção de vendas e compare 

com o histórico da empresa, para ver qual é a diferença. 
Dessa maneira, é possível avaliar a lucratividade 
das campanhas feitas pela empresa e que tipo de 
promoção deu mais certo para o seu público. 

Focar apenas na “queima” do estoque
É comum que, em época de liquidação, as lojas 
tirem do estoque produtos de coleções passadas. 

Isso pode ser um “tiro no pé” do empresário, pois os 
clientes só comprarão algo que eles desejam muito.

Equipe despreparada
Fazer uma promoção e não treinar os vendedores 
é um erro muito comum. isso acaba confundindo 

o cliente e ele tem a sensação de que está sendo 
enganado. Treine e recicle constantemente os seus 
vendedores e atendentes para estarem sempre prontos 
a prestar as melhores informações aos clientes.
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Vitrine: uma ferramenta para vender mais

A vitrine tem a mesma função desde sempre: Vender! Se bem feita, é ca-
paz de realizar uma das tarefas mais difíceis para quem trabalha no comér-
cio: convencer o consumidor a entrar na loja. Ela também ajuda você a se 
posicionar no mercado. Mostrar que tem ideias novas, um novo conceito, 
uma identidade. É fato comprovado: uma boa vitrine pode aumentar as 
vendas em até 30%. A promoção do BlAck FridAy é uma grande oportu-
nidade para você ousar mais na vitrine da sua loja. Seja criativo. Provoque 
o cliente. Saia do lugar comum. dê ao consumidor a oportunidade de com-
prar produtos de seu interesse por preços bem convidativos.

CaPriChar na ComUniCação: é a hora de capri-
char na comunicação, pois o BlAck FridAy não é exa-
tamente uma queima aleatória; é o momento de tra-
zer para vitrine e estoque tudo que há de mais novo, 
sem se esquecer de peças que poderiam ser utilizadas 
por pessoas que não possuem capital para se manter 
na “crista da onda”. 

VitrinE - 30 SEgUndoS fataiS: é na frente da vitrine 
que o consumidor vai decidir se entra na loja ou não. 
Quando ele está em frente à vitrine, a tendência é que 
ele olhe para uma mercadoria por um tempo que varia 
de 15 a 20 segundos. decide entre 10 e 15 segundos se 
vale a pena saber mais detalhes sobre o produto que 
lhe agradou. Então, 30 segundos é o tempo aproximado 
que ele leva para perceber a mercadoria na vitrine, ana-
lisar se vale a pena ou se precisará dela, entrar na loja e 
perguntar por mais detalhes.

SE EStiVEr na VitrinE É PorqUE EStá na moda: 
se o produto estiver na vitrine, acredita-se que seja por-
que está na moda, ou é mais bonito, ou dá status. É mais 
fácil vender o que está exposto àquilo que não está.

dEPEndE da oCaSião: a vitrine deve transmitir o que 
a loja está fazendo na ocasião e o BlAck FridAy tem que 
ter cara de promoção. Se fosse uma nova coleção, por 
exemplo, teria que ter um novo layout. E sempre que você 
renova e troca a vitrine, atrai público. Fica evidente que há 
algo novo, que mudou alguma coisa.

a ilUminação mErECE CUidado ESPECial: pon-
tos de luz em cima e embaixo. Trabalhar com trilhos 
permite mobilidade nos pontos de iluminação e a possi-
bilidade de se ter uma iluminação diferente. 

lUz ExtErna - Uma ComPEtição fEroz: nas lojas 
de rua, a vitrine compete com a luz externa e pede cui-
dado redobrado: muita iluminação interna e vidro incli-
nado para não refletir os raios de sol. O uso de toldos 
para fugir do problema é uma alternativa contraprodu-
cente, que só esconde o que deve ser mostrado.

dESPErtar o dESEjo: a principal atribuição de uma 
vitrine no BlAck FridAy é vender, por isso ela deve ser 
eficiente e despertar no futuro comprador o desejo de 
entrar na loja para conhecer o restante das ofertas que 
estão em seu interior.

não EntUlhar: nas lojas populares, a racionalização 
da vitrine deve ser ainda maior, já que a oferta de pro-
dutos é muito grande. O segredo no BlAck FridAy está 
em mostrar o maior número possível de produtos, mas 
sem “entulhar” o espaço e confundir o consumidor.

o lado mElhor: a tendência natural das pessoas é 
olhar primeiro para o lado direito e depois para o es-
querdo. Assim, seus principais produtos devem ficar à 
direita de quem entra. Cuidado na promoção do Black 
friday: na vitrine, não esconda objetos menores atrás 
dos maiores. É incrível, mas esse é um erro comum em 
vários tipos de lojas (presentes, joias, bijuterias, etc).
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Promoção de vendas para o Black Friday

o PrEço: o BlAck FridAy é considerado a abertura das pro-
moções do comércio para as festas de final de ano, bem como a 
queima total de estoque. Assim, precifique as peças com etique-
tas grandes e chamativas. Não deixe de fazer isso, pois há uma lei 
que obriga as lojas que expõem mercadorias em vitrines, gôndo-
las e prateleiras a colocar preços para informar o cliente.

oS tabloidES, malaS-dirEtaS E E-mailS-markEting: 
aproveite para informar aos clientes todos os produtos dispo-
níveis na promoção. Os preços nos tabloides, malas diretas e 
e-mails marketing devem ser iguais àqueles etiquetados na loja. 
Por exemplo, não se deve enviar um tabloide com mercadorias 
de determinado preço para certos grupos de pessoas, e em ou-
tro você envia a mesma mercadoria, com preço diferente, para 
outro grupo de pessoas.

matEriaiS Para Promoção: os materiais são as placas, 
manequins, adesivos de gôndolas, displays, etc. Eles devem ser 
colocados em áreas da loja onde há maior tráfego, em uma al-
tura que o cliente não precise se abaixar ou levantar a cabeça, 
ficando no seu ângulo de visão. Não devem ser colocados em 
lugares que obstruam a visão de outros produtos. Use letras 
grandes com mensagens simples e objetivas, além de cores 
contrastantes como vermelho e azul, para evitar que esses ma-
teriais se camuflem com a poluição visual que as mercadorias 
possam gerar.

Cartão dE fidElidadE: aproveite para ampliar sua base de 
clientes. Desenvolva um cartão de fidelidade para que os cadas-
trados possam acumular pontos em suas compras e trocá-los por 
brindes, produtos ou descontos diferenciados.

Sua loja deve estar muito bem organizada e preparada. 
Aproveite, porque este é um momento importante para 
manter e conquistar clientes, agregando valor aos seus 
produtos e aumentando sua rentabilidade.

É engano acreditar que a promoção de vendas está limi-
tada a um desconto de preço em determinado produto 
ou serviço. 

Na verdade, a promoção de vendas é um esforço merca-
dológico feito para promover o produto ou serviço dis-
ponível, para causar uma diferenciação daqueles ofere-
cidos pelos concorrentes e assim, despertar o interesse 
dos clientes. É uma forma para atrair os consumidores 
que estão dispostos a conhecer e experimentar outros 
produtos e serviços.

CUrSoS x mErCadoriaS: a promoção do BlAck FridAy é uma 
excelente ocasião para você ficar mais conhecido. Nas lojas de 
cosméticos, por exemplo, pode-se oferecer um curso de maquia-
gem para clientes, sendo o investimento da inscrição  trocado por 
mercadorias. O mesmo pode ser feito para empresas do meio ali-
mentício com cursos de culinária, etc.

garantia Extra-grátiS: ofereça garantia extra para os pro-
dutos que você vende. Mesmo que você comercialize artigos 
já garantidos pelo fabricante, o cliente terá mais confiança em 
comprar na sua loja.

fEStiVal: escolha determinada linha de produtos e realize 
verdadeiros festivais de ofertas. Por exemplo: Festival da roupa 
íntima/Festival do sabonete.

o tradiConal “lEVE 3 PagUE 2”: o BlAck FridAy é um ex-
celente dia para realizar o tradicional “leve 3 pague 2”. Embale 
3 unidades do mesmo produto e venda pelo preço de 2, se o seu 
problema for “queimar” estoque.

noVo horário: conquiste uma nova clientela estendendo o 
horário de funcionamento do seu estabelecimento: abra sua em-
presa mais cedo ou deixe-a funcionando até mais tarde.

SolidariEdadE: realize campanhas em benefício da comunida-
de ou instituições de caridade. Pode ser com uma finalidade espe-
cífica, em função de algum fato ocorrido: você pode doar parte do 
valor da venda ou apenas apoiar campanhas em curso. Por exem-
plo: “doe um agasalho”; “comprando aqui você está ajudando 
uma pessoa carente”; “Traga 5 kg de arroz e ganhe 20% de descon-
to em qualquer compra”.

Um lEmBrEtE mUitO útil
Um fato muito importante na hora de fazer promoções 
para vender mais: nUnCa se esqueça de que promoção  
tem um custo. baixar preços sem um bom planejamento 

também pode diminuir a lucratividade. Portanto, prepare-se 
corretamente e não deixe tudo para última hora.
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Sugestões para decorar o interior da loja 

dEcOraÇÃO
Na decoração observe o lado comercial, o 
retorno financeiro. Neste dia, faça da deco-
ração uma coisa dinâmica, valorizando pro-
dutos ali expostos.

matEriaiS dUrÁVEiS 
E dE FÁcil maNUtENÇÃO 
Faça uma decoração atemporal, ou seja, à 
prova do tempo, com materiais de alta dura-
bilidade e de fácil manutenção, que você pos-
sa usar em outras oportunidades, adequan-
do-os a cada ocasião. O que deve mudar com 
frequência são os detalhes, que aos olhos do 
consumidor surgem como novidade. 

amBiENtE tEmÁticO
Pense em criar um ambiente diferenciado, 
que possa estimular a percepção dos clien-
tes em relação aos produtos e ofertas da 
loja. Pode estar relacionado a uma cultura, 
tempo da história ou apresentar caracterís-
ticas que levem o cliente a sentir o “clima” 
da empresa. 

FOcO NO PrOdUtO E NO cONSUmidOr 
A decoração no BlAck FridAy deve ser ade-
quada ao perfil do seu público-alvo e do pro-
duto. Por exemplo: na loja popular deve-se 
compor um ambiente simpático e que não 
demonstre ostentação, deixando para trás a 
prática de lojas mal iluminadas, com acaba-
mentos de gosto duvidoso e equipamentos 
de baixa qualidade. Além disso, a decoração 
não pode se sobrepor ao produto, pois ele é 
a estrela da cena. 

a VENda NO Black Friday 
Fartura de produtos é essencial em lojas de 
autosserviço, convidando o cliente a apanhar 
o que está exposto e a dirigir-se ao caixa. Nada 
de “showroom”. Em confecções e calçados, 
por exemplo, é preciso ter grades completas 
de produtos à disposição. Nos outros segmen-
tos, pelo menos seis versões do mesmo artigo, 
expostas em grupo.

criatiVidadE NO Black Friday 
É a criatividade na escolha dos materiais na 
decoração de uma loja - e não o seu preço uni-
tário - o que faz a diferença aos olhos do con-
sumidor. A pintura texturizada, por exemplo, é 
barata e garante resultados bem sofisticados.

EXPONdO E VENdENdO BEm 
Os equipamentos mais adequados para as lojas 
de vestuário são os modulados e flexíveis, com 
comprimentos e volumes diferentes, que per-
mitem mudar o layout para adaptação a qual-
quer ocasião. Já as papelarias e lojas de presen-
te devem usar expositores, prateleiras e mesas 
de apoio para destacar a variedade de produ-
tos. No ramo da decoração, a tendência é a cria-
ção de miniambientes no interior da loja. Para 
quem vende produtos de luxo (joias, cristais, 
etc.), o caminho é exibir as peças como obras 
de arte, em um ambiente limpo e sofisticado.

EStUdE BEm aS cOrES 
Elas são importantes ferramentas na compo-
sição do ambiente de vendas e, assim como a 
decoração, devem ser adequadas ao perfil do 
público e do produto. As cores são as respon-
sáveis pelo clima da loja. Principalmente no 
BlAck FridAy, use cores mais vibrantes, elas 
transmitem ação, alegria e potência. 

VOU VOltar 
As pessoas sofrem influência direta do ambien-
te onde se encontram. cores, aromas e ener-
gias provocam uma troca de sensações muitas 
vezes imperceptível. O que fica registrado na 
memória é se o ato da compra naquele local foi 
prazeroso ou não. Se foi, o cliente quer voltar 
e comprar mais. Aproveite o BlAck FridAy e 
proporcione ao seu cliente estas sensa-
ções agradáveis, para que ele sinta 
vontade de voltar.

SatiSFaÇÃO cOmPlEta
No BlAck FridAy, além de fazer a promoção 
completa, é importante também satisfazer 
as necessidades dos clientes que entram na 
loja dispostos a aproveitar as suas ofertas. 
Para tanto, os vendedores devem agir como 
assessores e as lojas têm a obrigação 
de transformar a experiência de 
compra em algo positivo. 

6
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Utilize a redes sociais para vender mais

EStimUlE rEcOmENdaÇÕES ONliNE

Consumidor satisfeito é a melhor forma de se conseguir novos 
clientes. Aproveite para aumentar sua propaganda boca a boca 
online, solicitando aos seus consumidores que escrevam uma 
recomendação sobre você. Ela será publicada no perfil da sua 
rede social e se espalhará pelo site.

rElaciONE SUaS cONtaS Na rEdE SOcial

Sites da sua loja virtual e também das redes sociais ajudam a 
manter o seu negócio vivo na mente das pessoas. Use a pro-
moção do BlAck FridAy para relacionar suas contas: linkedin - 
Twiter - Facebook. As atualizações feitas no primeiro aparecem 
também nas outras.

falE Como gEntE!

clientes sabem o que está por trás das mensagens de 
marketing, principalmente quando se trata de promoção.  
Ajuste a linguagem da empresa para se adaptar a uma mídia 
mais interativa: mais transparência e linguagem direta. 

rEcONHEÇa O ValOr rEal dOS cliENtES

O valor monetário de um relacionamento não está apenas nas 
transações de venda. clientes podem gerar valor contribuindo 
para a melhoria do seu produto e influenciando outros clientes. 
Aproveite o BlAck FridAy e invista recursos na relação com 
este novo cliente conquistado.

cONStrUir Uma rEdE dE 
ContatoS - onlinE E PESSoalmEntE 

Venda mais no BLACK FRIDAY. Procure no diretório de grupos 
das redes sociais e encontre associações setoriais e redes de 
contato para fazer parte. 

ConqUiStE noVoS nEgÓCioS USando oS fÓrUnS daS 
rEdES SOciaiS 

Use os fóruns das redes sociais para compartilhar sua promo-
ção do BlAck FridAy. Essa é uma grande oportunidade para 
conquistar novos negócios ou, pelo menos, contatar possíveis 
futuros clientes.

aSSUma a rElaÇÃO cOm USUÁriOS dO PrOdUtO

As vendas por meio de canais indiretos, onde outras entida-
des representam a sua empresa, ainda podem ter lugar na sua 
estratégia. Use a promoção do BlAck FridAy para controlar o 
relacionamento e interação com os clientes.

traNSParÊNcia Em atENdimENtO aO cliENtE

 Sua base de conhecimento de suporte técnico, principalmente 
no dia do BlAck FridAy, pode estar aberta para receber contri-
buições externas e ser acessível a clientes diretamente. Usando 
as redes sociais, a comunidade de usuários não vai apenas en-
contrar informações sobre os seus produtos, mas vai também 
ajudar a dar suporte a outros clientes.

OPErE Em tEmPO rEal

Embora o BLACK FRIDAY seja um dia específico para fazer pro-
moções, pesquisas e questionários, esta data também pode 
ajudar você a identificar problemas na experiência de compra 
de um cliente. Nas redes sociais, você precisa detectar e sanar 
problemas em tempo real, antes que o cliente insatisfeito in-
fluencie 10 outros possíveis clientes.

markEting Como CÂmara dE rESSonÂnCia 

O marketing tradicional usa folhetos e testemunhos como refe-
rência para novos clientes. Nas redes sociais, o marketing pode 
amplificar as vozes de clientes satisfeitos, tendo um efeito dire-
to em outros clientes, sem intermediação. O cliente satisfeito 
age como defensor da sua marca.

Sua empresa

rede Social

divulgue atenda Conquiste negocie fidelize

Página inicial
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taXa dE cONVErSÃO
O comércio eletrônico é medido pelo 
conceito de “conversão”. E não é à toa. 
No final do dia, as lojas virtuais crescem 
de acordo com o número de visitantes 
que se convertem em clientes. Aprovei-
te e faça uma promoção arrasadora no 
BlAck FridAy para aumentar sua taxa 
de conversão de clientes. cadastre to-
dos para depois realizar um trabalho efi-
ciente de manutenção. A regra é “venda 
mais para seus clientes habituais”. 

BUSca ONliNE
A promoção do BlAck FridAy deve ser 
rápida e certeira. A ferramenta de bus-
ca da sua loja virtual tem que mostrar 
produtos fantásticos para o cliente. O 
resultado da busca precisa trazer ofer-
tas relevantes com promoções espe-
ciais. Quando o cliente faz a busca por 
um produto na sua loja virtual, ele es-
pera dar de cara com produtos surpre-
endentes, diferentes,  imperdíveis, no-
vidades e ofertas, e não apenas “mais 
do mesmo”. 

PrOdUtO E PrEÇO cErtOS
O produto certo na hora certa sempre 
vence. Em todo mercado e categoria 
de produto existem alguns itens vence-
dores, que devem ser promovidos com 
preço certo. caso não tenha o preço 
mais baixo para vencer, você pode, por 
exemplo, oferecer frete grátis ou com-
bos de produtos com serviços. 

carriNHO dE cOmPraS
O processo de checagem dos produtos 
comprados em uma loja virtual deve 
ser o mais rápido e eficiente possível. É 
matemático. Quanto menos passos tiver 
que dar para comprar um produto, me-
nores as chances do cliente abandonar o 
carrinho de compras cheio de produtos. 

VitrinES Com dESign
As “novidades” e os produtos “mais 
quentes” do momento precisam apa-
recer na sua loja virtual com um estilo 
inovador. O “design” dos web banners 
tem um grande poder de conversão. 
Assim, as promoções do BlAck FridAy 
devem ter combinação de textos com 
argumentos de vendas certeiros, além 
de cores e fotos diferenciadas, para 
produzir resultados eficientes. 

algo grátiS
Uma palavra que no BlAck FridAy 
provoca um enorme apelo de vendas: 
grátis! Seja compre dois e leve um grátis, 
um grande desconto, um serviço grátis 
oferecido com a compra ou um frete 
grátis. A palavra continua atraindo olhos 
e cliques ansiosos por fazer negócios. 

a Página do ProdUto
No BlAck FridAy é importante você 
entender que muito do tráfego da sua 
loja virtual virá dos mecanismos de 
produtos. Portanto, a página do pro-
duto tem que ser supercompleta, com 
informações necessárias para ajudar o 
cliente a decidir a compra. Se acontecer 
do cliente entrar na página do produto 
e não ter a sua pergunta respondida, 
mesmo com o preço em promoção, 
você corre grande risco dele abandonar 
o produto e a loja. 

naVEgar É PrECiSo
Além das técnicas “básicas”, existem 
outros princípios que podem aumen-
tar a conversão das vendas da sua loja, 
entre eles, “conhecer os clientes” e ofe-
recer “uma excelente navegabilidade”. 
O site precisa ser fácil, rápido, prático 
e sem obstáculos. O cliente quer achar 
tudo em uma só navegação.

“Viralizar”
Esse termo é cada vez mais popular en-
tre os profissionais de marketing. Com a 
popularização das redes sociais, os con-
teúdos têm se propagado com velocida-
de impressionante, “contaminando” um 
número cada vez maior de internautas. 
Viralize no blaCk friday com promo-
ções matadoras. Aproveite a data.

no PagamEnto
No momento de pagar o pedido, não 
desvie a atenção do consumidor para 
outros lugares. Avalie com cuidado os 
elementos da página onde se encontra 
as formas de pagamento. implemente 
meios seguros de pagamento. Procure 
ao máximo não mudar de página para 
pagamento com o cartão de crédito. 
Facilite todo o processo de fechamento 
da compra.
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