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crescente busca dos consumidores durante a Black Friday geraum
ambiente repleto de oportunidades para que asmarcas inovem em
suas estratégias. De acordo com o PiniOn, empresa de pesquisa
de mercado especializada em dados competitivos e comportamentais,
58% dos brasileiros pretendem aproveitar a data para consumir em 2025.

Diante da importancia da data, especialistas destacam nove insights
para a Black Friday. Confira:

] IA como aliada estratégica no e-commerce

“A Inteligéncia Artificial esta transformando a forma como o varejo e
e-commerce se preparam paraadata. Ao analisar tendéncias e identificar
padrdes de compra, ela permite que as marcas entendam com antece-
déncia quais produtos terdo maior demanda e ajustem nido apenas seu
estoque, mastambém as estratégias. Isso significamais previsibilidade em
um periodo marcado pela alta competitividade do e-commerce”, afirma
Juliana Vital, Global Chief Revenue Officer da Nubimetrics, plataforma
de inteligéncia de vendas que usa big data e IA transformando dados
em insights para sellers e grandes marcas.

Segundo a executiva, o uso de IA vai além da previsdo de demanda, ele
redefine a forma como as marcas competem dentro dos marketplaces.
“A tecnologia permite compreender o comportamento do consumidor
em tempo real e ajustar automaticamente precos, descri¢des e anuin-
cios conforme as mudancas do mercado. Dessa forma, as companhias
ganham agilidade para reagir as tendéncias e se posicionar de forma
mais estratégica nas buscas, ampliando visibilidade e conversao durante
a Black Friday”, completa.

2 Simplifique a jornada de compra

Emummomento tdo competitivo como a Black Friday, € essencial mapear
a jornada completa do cliente e otimizar cada etapa dessa experiéncia.
"Sempre comeco analisando onde estdo os pontos de frustracdonajornada
de compra. Por exemplo, se o cliente encontra dificuldade em realizar um
pagamento, em encontrar informacdes no site, ou mesmo no suporte, sua
estratégia ndo é tao agil quanto deveria, e € a hora de oferecer solugdes
rapidas e proativas para evitar a perda de oportunidades. Manter o fluxo
simples é outro fator crucial. Ja viu aqueles processos longos e cheios de
etapas desnecessarias? Eles sdo a receita perfeita para desisténcias, e o
segredo é facilitar ao maximo, deixando tudo intuitivo e direto. Quanto
menos barreiras, maior a chance do consumidor concluir a compra", com-
partilha André Cruz, CEO da Digital Manager Guru, plataforma completa
de checkout e gestio de vendas online.

3 Pesquisa de mercado como aliada estratégica
Entender o que o consumidor quer - e quando ele quer - € um dos

maiores desafios do varejo atual. Nesse cenario, a pesquisa de mercado

se torna uma aliada estratégica, oferecendo dados em tempo real que

A tecnologia permite compreender
o comportamento do consumidor
em tempo real e ajustar
automaticamente precos,
descricdes e anuncios conforme
as mudancas do mercado

ajudam empresas a decifrar comportamentos, prever tendéncias e tomar
decisdes mais seguras. Na Black Friday, essaleitura do ptblico é decisiva
para ajustar estratégias, definir pre¢os e criar agdes mais assertivas,
evitando desperdicios e potencializando resultados.

Para Talita Castro, CEO do PiniOn, empresa de pesquisa de mercado
especializada em dados competitivos e comportamentais, € a partir da
pesquisa que as marcas conseguem agir cominteligéncia e agilidade. “Os
dados certos revelam oportunidades que muitas vezes passam desper-
cebidas. Quando as empresas escutam o consumidor e traduzem esses
aprendizados em estratégia, elas ganham precisio, relevancia e vantagem
competitiva, especialmente em momentos de grande movimentagao no
varejo, como a Black Friday”, destaca a executiva.

4 Preparacdodas lojas fisicas para datas comemorativas

O sucesso no varejo presencial durante datas de grande movimento
depende de planejamento e organizacao detalhados. Para André Seibel,
CEOdo Circuito de Compras, maior shopping popular da América Latina,
controlar o estoque de forma eficiente é o primeiro passo. Garantir que
os produtos mais procurados estejam disponiveis, evita perdas de venda
e melhora a experiéncia do cliente. Além disso, o cuidado com a loja,
desde a exposi¢do dos produtos até a sinalizacdo adequada, faz toda a
diferenca na hora de atrair e engajar o consumidor.

Para o executivo, outro ponto essencial é treinar a equipe de atenden-
tes, preparando-os paraatender com agilidade, empatia e conhecimento
sobre os produtos. E nesse momento que entra também o entendimento
estratégico sobre até onde é possivel flexibilizar precos, garantindo
competitividade sem comprometer a margem. “Para a Black Friday,
cada detalhe conta: desde o estoque e o visual da loja até o atendimento
e a politica de precos. Tudo isso impacta diretamente a satisfacdo do
cliente e a performance das vendas”, explica.

5 Logistica e entregas mais eficientes
Para lidar com o volume de pedidos, a nstech, maior empresa de
software para supply chain da América Latina, oferece mais de 100 so-
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lucdes que ajudam empresas a otimizar suas operacdes, especialmente
durante periodos de alta demanda como a Black Friday. Uma delas é
a Frete Rapido, ferramenta que simplifica a gestdo de transporte em
e-commerces. A empresa destaca funcionalidades como rastreamento
multicanal, cotagbes rapidas e auditoria de frete. Além disso, a plata-
forma permite consolidar volumes e gerenciar tabelas de transporte.
Isso facilita o controle das operacdes, garantindo maior eficiéncia na
entrega dos produtos.

6 Prevencdo de fraudes digitais

A Nethone, solugdo de detecc¢do de fraudes digitais, citou dicas para
empresas e consumidores ficarem atentos na data: pesquisa de precos
antes dadata, verificar se faz sentidoreceber contetidos de uma empresa
especifica, autenticacdo multifatorial, compreensdo do comportamento
dousudrio, utilizacio de cartdo virtual e verificacao de link de pagamento.

Para e-commerces e marketplaces, ao exigir multiplos fatores de
autenticacdo, como senha, token e biometria, as empresas podem criar
camadas adicionais de seguranca, dificultando a vida dos fraudadores.
Compreender o comportamento do usudrio também é possivel por meio
de ferramentas de andlise comportamental que utilizam algoritmos
avancados para identificar padroes de comportamento, como horarios
tipicos de acesso, locais frequentemente utilizados e até mesmo a ma-
neira como o usudrio interage com a interface. Isso permite detectar
atividades suspeitas e agir antes que danos ocorram.

7 Inteligénciade dados paraas transacoes de pagamento
Com a expansao das compras online e, consequentemente, o uso de
meios de pagamento digital, o checkout pode se tornar uma operacédo
de risco para as empresas. Portanto, ter solu¢des que possam identificar
possiveis fraudes transacionais em uma época em que o volume tem
um crescimento exponencial é essencial para o sucesso do varejista.

Como explica Danilo Coelho, Diretor de produtos e Dados da Quod,
datatech que transforma dados em inteligéncia para a tomada de deci-
soes, “uma das praticas mais comuns dos golpistas € se aproveitar de
gargalos em ferramentas de pagamento. Por isso, € importante a ado¢do
de solucdes que utilizam algoritmos para validar as compras em larga
escala, sem gerar nenhum atrito e aumentar a seguranca. Esse tipo de
operagdo exige uma grande capacidade de andlise em escala com agili-
dade e precisao, protegendo contra golpes ao mesmo tempo que torna
o processo de venda mais fluido, evitando a desisténcia do consumidor
no checkout”, explica.

8 Experiéncia de loja fluida e intuitiva com Wayfinding

Durante picos de movimento como a Black Friday, a loja fisica pode
se tornar um ambiente caético, prejudicando a experiéncia da marca e,
consequentemente, reduzindo as possibilidades de vendas. Para evitar
esse cendrio, o pensamento de wayfinding — que é, essencialmente,
a arte de guiar pessoas por um espac¢o de forma intuitiva — no design
do ambiente é fundamental. "Uma estratégia de comunicagdo visual e
experiéncia estruturada, ndo apenas guia o consumidor de forma clara
e objetiva até as promocoes desejadas, mas também organiza o fluxo
de pessoas, minimiza a formacao de filas e cria um percurso de compra
mais agradavel e eficiente", explica Silvia Kanayama, gestora e sécia da
Agéncia DEA. "Ao planejar rotas tempordrias inteligentes e destacar
pontos de interesse de maneira estratégica dentro do espago fisico, o
wayfinding pode reduzir atritos e criar um ambiente mais agradavel e
intuitivo, promovendo uma experiéncia positiva que influencia direta-
mente nas vendas".

9 Fluxo de caixa para preparar o estoque

E preciso organizar o caixa antecipadamente para o abastecimento dos
estoques e evitar que a falta de produtos comprometa a experiéncia do
consumidor. Embora o comércio registre um aumento de vendas no final
de ano, os varejistas costumam demorar meses para receber os valores
transacionados junto as operadoras de cartdo. Diante desses desafios,
a fintech de crédito Kapitale desenvolveu o Pague com Kapi, uma fer-
ramenta que permite que lojistas vendam a prazo para consumidores,
enquanto pagam a vista seus fornecedores, utilizando os recebiveis das
vendas em cartdo com taxa zero de antecipac¢do.

A solucdo, que ja atende varejistas do Brasil inteiro no segmento
farma e alimentar, comeca a expansdo em outras verticais. “Na pratica,
oferecemos uma antecipacdo de recebiveis gratuita, mas os recursos
precisam ser usados apenas para compra de estoque com fornecedo-
res. O varejo pode aumentar o parcelado ao consumidor e, ao invés de
recorrer as altas taxas de antecipacdo de recebiveis e pagar juros, eles
usam as parcelas sem nenhum custo para comprar mais material e girar
seu estoque”, explica Anderson Pereira, fundador e CEO da empresa.



