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Black Friday: um perigo para o varejista que
vai na "onda” para acompanhar concorrente

Estamos a dois meses da Black
Friday, mas quero lembrar.
Desconto ndo é estratégia, é
sangramento disfarcado de
oportunidade. E o Brasil precisa
parar de romantizar prejuizo. Vocé,
varejista, estd mesmo ganhando ou
apenas sobrevivendo a data?

m novembro a loja pinta a vitrine com

letras garrafais, o e-commerce aquece 0s
servidores e as redes sociais viram um frenesi
de “compre agora ou perca pra sempre”. Tudo
parece festa, mas nos bastidores o que existe
é outro cendrio: lideres esgotados, equipes no
limite, logistica implorando reforco, produtos
encalhados sendo vendidos como “exclusivi-
dade” e margens evaporando em nome de um
faturamento ilusoério.

E uma pergunta ignorada por quase todos:
“Vale a pena?” Na maioria dos casos, ndo vale
e sobre isso ninguém quer falar.

A Black Friday nasceu nos Estados Unidos
como um movimento para impulsionar vendas
apo6s o Diade Acdo de Gragas. Chegou ao Brasil
sem contexto, sem cultura, sem maturidade e
virou uma distorcao.

Aqui, o que chamamos de “Black Friday” é,
naverdade, uma mistura de queima de estoque
mal-feita, desespero por caixa, manipulacao
de precos pré-evento e tentativa frustrada de
parecer competitivo com gigantes globais.

Oresultado? Milhares de empresas pequenas
e médias sacrificando o més de dezembro, o
primeiro trimestre do ano seguinte, e o préoprio
posicionamento de marca — por 48 horas de
euforia e seis meses de ressaca.

Emminha experiéncia, vivenciei varios casos
emblematicos na Black Friday, como um em
que a empresa que bateu recorde e quase faliu.
Acompanhei uma loja de méveis planejados
que preparou sua Black Friday por trés meses.

A companhia criou kits com 40% de descon-
to, investiu pesado em midia e bateu o maior
faturamento em 12 anos de operacdo. Mas, ndo
conseguiu entregar. O prazo médio de monta-
gem dobrou, clientes cancelaram, custos com

Empresas pressionam pelo fim do home office em
meio a demissdes e normatizacao do teletrabalho
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retrabalho, logistica reversa e a¢des judiciais
explodiram. O resultado foi um prejuizo de
aproximadamente R$ 1,1 milhdo. Tudo porque
esqueceram do basico: lucro ndo se mede pelo
que entra, mas pelo que sobra.

Outra situacdo marcante foi um e-commerce
que prometeu demais e colheu caos. Uma loja
de produtos eletronicos lan¢cou uma campanha
de “Frete Gratis + 70% off” em 2024. O que
aconteceu? O servidor caiu, pedidos duplicaram,
teclados esgotaram, mas continuaram sendo
vendidos. No Reclame Aqui, a empresa saltou
de 4,1 para 2,3 em reputacdo em 12 dias e o
SAC virou linha de guerra, com devolucdes que
custaram o triplo da economia oferecida ao
cliente. Quatro meses depois, no ano seguinte,
a empresa fechou duas unidades fisicas para
recompor o caixa.

Quem ganha dinheiro real na Black Friday?
Quem tem controle absoluto sobre margem
liquidareal, ndo “sentimento de margem”; cura-
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doria de estoque (e ndo s6 estoque sobrando);
experiénciade entregaimpecavel; time treinado
em poés-venda e recuperacdo de confianca,
campanha com objetivo claro: lucratividade ou
aquisi¢do de novos clientes — nunca os dois
a0 mesmo tempo.

Quem lucra é quem vende com consciéncia.
Quem finge lucrar é quem vende com desespero.

Dooutrolado, temos o consumidor. Nateoria,
ele estaganhando. Mas, na pratica, muitas vezes
estd sendo vencido por estratégias psicolégicas
pensadas paradesencadearimpulso. Escassez,
urgéncia, contagem regressiva, “sé mais 4 uni-
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dades”, “dltima chance”.

Tudo isso combinado com um boleto no dia
10 e uma falsa sensagdo de “merecimento”. A
Black Friday explora a ansiedade financeira, o
medo de ficar para tras e o prazer momentaneo
da compra como fuga emocional.

Resultado? Em geral, até 45 % dos brasilei-
ros admitem ja terem comprado pela internet
por impulso e se arrependido depois e apenas
8 % compraram por impulso em promoc¢oes
que realmente prezavam pela necessidade, o
que indica que impulsividade existe, mas nao
domina os nimeros.

Importante trazer um ultimo exemplo que
com certeza alguém vai se identificar, que foi
a armadilha das parcelas invisiveis. Na ultima
Black Friday, um amigo decidiu aproveitar uma
promocio “imperdivel” de ar-condicionado,
notebook e smartwatch em um determinado
marketplace. Comprou tudo parcelado em 12
vezes no cartdo de crédito e em marco do ano
seguinte, ndo conseguiu manter as parcelas e
entrou no cheque especial. O que era “promo-
¢d0” virou endividamento em trés meses.

Emresumo, aBlack Friday pode ser um perigo
para o varejista que acompanha a “onda” para
fazer frente aos seus concorrentes. Portanto,
cuidado, o que pode parecer uma oportunida-
de de crescimento, na verdade, pode ser um
cendrio de grandes prejuizos.

(Fonte: Anderson Ozawa é CEO da AOzawa
Consultoria, especialista em Prevencao de Perdas e
Governanga, consultor com mais de 40 programas
de prevengao de perdas implantados com

sucesso, palestrante, professor da FIA Business
School e autor do livro “Pentagono de Perdas:
Transformando Perdas em Lucros”).

Transformacao digital redefine a nova
economia e acelera negécios inovadores

A noticia de que o Itai Unibanco demitiu cerca de mil funciondrios
mrermotorgacendeu o debate sobre

que atuavam em regime hibrido
os limites do home office no Brasi.
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Tecnologia, pessoas e cultura: os trés

pilares da gestao de hoje

Atransformacao digital deixou de ser tendéncia parase consolidar como
realidade da nova economia. Em um cenario marcado pelo alto volume

de informacoes e pelo rapido avanco de solucoes tecnoldgicas, tornam-se
evidentes os impactos dessa evolucio, principalmente no que diz respei-

Uma pesquisa global da HireVue mostra que 72% dos profissionais

de RH ja utilizam Inteligéncia Artificial em suas atividades ema2025.
um salto expressivo em relacéo aos 58% registrados em 2024.
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Lideranca, olhar estratégico e flexibilidade sdo diferenciais para
profissionais se destacarem nessa funcao cada vez mais valorizada nas
empresas; Carolina Santos Laboissiere, Diretora

Chief of Staff Association) no Brasil, comenta.
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to a aceleracdo de modelos de negdécios inovadores e a necessi
redefinir a relacio entre tecnologia, comportamento e gestao.
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Negocios em Pauta

1° Forum LED debatera os rumos do e-commerce
e varejo digital no Latam Retail Show

O Latam Retail Show sponsored by IBM, principal evento de
varejo do continente, realizado de 16 a 18 de setembro no Expo
Center Norte (SP), terd em sua programacio o 1° Forum LED
reunindo executivos de grandes marcas lideres em e-commerce
e digital nas areas de moda, beleza, tecnologia, home center e
consumo para discutirem tendéncias, desafios e oportunidades
do comércio digital. O encontro gratuito acontecerd no dia 18,
na Arena 2, com curadoria e mediacdo de Roberto Wajnsztok,
Sécio-Diretor da Gouvéa Consulting, e terd uma série de painéis
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relevancia da omnicanalidade e transformacao do varejo (www.

latamretailshow.com.br/lo-forum-led-lideres-do-ecommerce-e-
-digital). Leia a coluna completa na pagina 3

Reproducao: https://www.futurecom.com.br/pt/home.html
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Painel “CEO responde: ISP Next Level”

A 30 edicao do Futurecom, maior plataforma de conectividade,

tecnologia e inovagdo da América Latina, e um importante hub
emsolucdes para ciberseguranca e facilitador da transformacao digital,
abre espaco para uma discussio crucial sobre o futuro dos provedores
regionais de internet no Brasil com o painel “CEO responde: ISP Next
Level”, que ocorre em 1° de outubro, as 14h, na Plenaria 3. O debate
serd mediado por Moises Moreira, consultor da MMoreira Consulting,
e contard com os CEOs Denio Alves Lindo, da Desktop, e Denis Fer-
reira, da Alares. Juntos, eles vio compartilhar suas perspectivas sobre
expansio de rede, novos modelos de negécio, desafios regulatorios e

a busca por solucoes inovadoras para manter a competitividade dos
ISPs no cenario nacional (www.futurecom.com.br). PP [ cia a
coluna completa na pagina 2

A Outra Sala

Siléncio, que eu to
evitando pensar

Por Ana Luisa Winckler
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