PREPARANDO SEU
E-COMMERCE PARA A
BLACK FRIDAY 2021




O QUE FALAREMOS NESTA LIVE? (01°14”)

Hoje teremos a participacdo especial Natali Soares, minha cliente a
3 anos, ela é proprietaria da marca LF Comprinhas, e-commerce de

moda feminina.

Vamos falar sobre a preparacao de um e-commerce para a Black

Friday 2021.

COMO TER SUCESSO NA BLACK FRIDAY EM 4
PILARES (05°58"’)

1. Marketing
e Preparar campanhas com antecedéncia

o 1 campanha de captacao de lead que roda pelo

menos 30 dias antes de Black Friday.

o Vocé vai precisar de uma pagina de captura
chamativa, com algum desconto, cupom ou

beneficio e uma pagina de obrigado.

o Criativo de captacado. Criativos convidando para

participar daquele evento.

o Exemplo de pagina de captura:
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cadastre-se aqui para
ganhar um cupom exclusivo!

o Exemplo de pagina de obrigado: com um link

para WhatsApp, assim aumentamos o ponto de

contato.
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Pra vocé ficar por dentro dos nossos
lancamentos, promogdes e cupons
exclusivos entre no nosso grupo VIP de
WhatsApp!

e Live commerce: vai virar tendéncia. Com antecedéncia

avisar ao seu publico sobre a live. Precisa de pelo

menos 2 pessoas.

e Alinhamento de conteudo de produto. Detalhe quais

produtos estdo dentro da Black Friday.



e Alinhamento da comunicagdo da marca. Banner com

desconto, cupons, etc.
2. Produto/Preco

e Escoamento de estoque de acordo com relatério do site

— O que precisa sair porque “ta garrado”
e Desconto agressivo.

e Saber o preco de custo do produto para saber o que

vocé tem de margem para nao ter prejuizo.

e E sua chance de queimar o estoque mesmo que Precise

ter um prejuizo minimo.
e Tenha profundidade de estoque.

e Best Seller na Black Friday é o “boi de piranha” (isca)
para atrair a galera para comprar 0 que vocé precisa

desovar (escoar).
e (Categoria (aba) de Black Friday no site.

e Selo na foto do produto pra mostrar que esta na Black

Friday.
3. Operacao (27°00”)

e Conte o seu estoque 3x pra saber se esta certo ou nao.
Para ndo ter que ligar pro cliente informando que aquele

produto acabou.



e Frete competitivo. Galera curte mais um frete barato do

gue o cupom.

e A pessoa prefere pagar R$150,00 no produto com frete

gratis do que R$100,00 no produto + R$50,00 de frete.

e “Frete da a sensacido de que vocé esta jogando fora o

seu dinheiro, enquanto no produto vocé esta investido

7

ele”.

e Picking and packing (embalar pedido, separar a

mercadoria correta, etiquetar, etc)

e O SAC deve estar preparado para atender a demanda.
Nada de responder em até 48h, porque a pessoa quer

aquilo pra ontem.

e Nunca faga alteragdes em softwares/plug-ins do seu
site a ndo ser que seja um periodo de 30 dias pra + da

Black Frinday.
e Sistemas de pagamento/checkout.
4. Pés venda (44°40”)

e E mais barato manter um cliente do que conseguir um

novo.
e Esteja preparado para trocas (logistica reversa).

e Tenha a politica de trocas engatilhado com o SAC.



e Nao crie obstaculos para a troca.

e De opcao de cupom ao invés de devolver o valor.

e Mande um cupom de desconto € um “seja bem vindo”
e Mime seu cliente.

e Cumprir o prazo de entrega.

e Coloque a politica de trocas no destaque do Direct s6

na Black Friday.

e Controle o0 NPS - Net Promoter Score = indice de

satisfacao do cliente.
Pesquisa - O quanto vocé indicaria aquela marca?

o 0 a 6 : detratores da marca. Fala mal da sua

marca.
o0 7 a 8: neutros, passivos. Nao manifesta.

o 9 a 10: promotores da marca. Promove a marca

mesma que vVocé nido peca.

Entao é isso galera! Até a proxima!
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