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como Apple, GM e Ralph Lauren ao sucesso

o\

J

\
4 5
A\ ‘
\
N
s o S
AF
\
Y
\ . '
a
A PN
\&

EL

A |
»
\ \
\
e
v VO
\
N\
\ \
N

Al . \d\\\'
\) ARA
R Vg R

\\




Aqui, na Yooper, sabemos que o0 mercado esta re-
pleto de materiais sobre a Black Friday, prometen-
do técnicas milagrosas para impulsionar suas ven-
das. Mas, este ano, decidimos ir além. Criamos um
material dois em um, que nao sé compartilha
informacdes valiosas sobre a Black Friday, mas
também prepara os gestores para explorar novos
horizontes e transformar seus negocios com a es-
tratégia do Oceano Azul.

YOOPER

pelas quais voceé deveria
ler esse ebook até o fim:

¢ 5 Ferramentas para Encontrar Oceanos Azuis:

Descubra métodos praticos e acionaveis para identificar e
explorar novos mercados, deixando a concorréncia para tras e
criando espacos de mercado inexplorados.

¢ Prompts de Al Personalizados:

Utilize a inteligéncia artificial para otimizar seus processos
de pesquisa e tomada de decisdo, com prompts criados
especialmente para suas necessidades.

¢ Dicas Exclusivas de Especialistas Experientes:

Receba insights valiosos de profissionais que tém anos de
experiéncia em navegar pelos mares agitados da Black Friday e
além.



Dentro destas paginas, vocé encontrara ferramentas praticas que po-
dem ser implementadas imediatamente para transformar seu negoé-
cio. Desde a analise de setores alternativos até a identificacdo de no-
vos grupos de compradores, nosso objetivo é fornecer um roadmap
claro para vocé explorar aguas tranquilas e prosperas.

Além das estratégias de longo prazo, também compartilhamos
tendéncias e dicas para maximizar seus resultados na Black Friday e no
periodo pds-evento. Combinando a sabedoria sazonal com a inovacao
continua, vocé estara preparado para navegar em qualquer mare.

Prepare-se para embarcar em uma jornada que vai muito além das
ofer- tas e promoc¢des. Vamos juntos explorar novos oceanos de opor-
tunidade e transformar seu negdcio de maneira sustentavel e lucrati-
va.

Bom mergulho!

Yooper.
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Todo ano, ao se aproximar a Black Friday, gestores e empreendedores
se deparam com um dilema comum: “O que posso fazer que meus con-
correntes ja ndo estao fazendo? Como posso ser verdadeiramente com-
petitivo?” Em um cenario saturado de ofertas e promoc¢des, se destacar
virou um desafio cada vez mais complexo. E aqui que entra a Estratégia
do Oceano Azul.

A Estratégia do Oceano Azul, ou Blue Ocean Strategy, criada por W.
Chan Kim e Renée Mauborgne, oferece uma abordagem inovadora para
quem deseja escapar da competicdo acirrada (oceano vermelho) e explo-
rar novas oportunidades de mercado (oceano azul). Em vez de lutar por
uma fatia do mercado existente, a ideia é criar um espaco de mercado
novo e inexplorado, onde a concorréncia se torna irrelevante.

Exploraremos como aplicar a Estratégia do Oceano Azul para se destacar
nao apenas na Black Friday, mas em todo o mercado digital. Vamos mergu-
Ihar em exemplos praticos, metodologias comprovadas e insights de mercado que
ajudarao vocé a transformar desafios em oportunidades. Seja vocé um pequeno
empreendedor ou um gestor de uma grande empresa, este conteudo foi
desenvolvido para equipa-lo com as ferramentas necessarias para ino-
var, crescer e liderar.

Prepare-se para descobrir como navegar em mares tr anquilos, longe da
competicdo feroz, e criar um espaco unico e valioso para o seu negocio.

VOOPER

marcas em protagonistas.




Sua caixa de entrada esta cheia de promessas milagrosas, nao é? Técni-
cas revolucionarias que garantem mudar o seu negdcio da noite para o
dia. Mas aqui vai a verdade nua e crua: o sucesso depende de vocé.

Vocé é o capitao do seu navio e precisa estar preparado para navegar
por aguas desconhecidas. E é aqui que entra o Método do Oceano Azul.

Noés também estamos crescendo de forma exponencial. Em menos de
10 anos, nossa estrutura aumentou quase 10 vezes. Como conse-
guimos isso? Com muito estudo, metodologias robustas e a coragem de
desafiar o que o mercado chama de “sorte”. Sem investidores externos,
nossa holding é o resultado do trabalho arduo de quem sabe que empre-
ender é explorar novos horizontes. Usamos a metodologia do Oceano
Azul para reformular nossos produtos, como nosso servico de SEO que
foi recentemente atualizado, e o que aprendemos e da certo fazemos
questao de dividir com nossos parceiros.
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Vamos simplificar: o Método do Oceano Azul é sobre encontrar novos
mercados onde a concorréncia é irrelevante. Pense em quantos setores
gque conhecemos hoje nao existiam ha 100 anos. Automodveis, aviacao
civil, tecnologia - todos eram impensaveis. E ha apenas 30 anos, coisas como
celulares, biotecnologia e cafés gourmet nao faziam parte da nossa realidade. Os
oceanos azuis sao esses novos espacos de mercado inexplorados
que surgem quando menos esperamos.

O segredo do Oceano Azul é ndo competir em mercados saturados, o0s
oceanos vermelhos, onde as empresas lutam ferozmente por uma fatia

do mesmo bolo. Em vez disso, criamos nossos proprios bolos - novos
mercados cheios de oportunidades.




E simples: ele permite que vocé crie novos espacos de mercado e escape da
competicdo sufocante. Estudos mostram que 86% dos lancamentos de no-
vos negdcios sao melhorias incrementais nos oceanos vermelhos. Mas esses
mesmos estudos revelam que apenas 14% dos lancamentos destinados a
criar oceanos azuis geram 38% da receita total e 61% dos lucros. I1sso sig-
nifica que os oceanos azuis nao sao apenas uma teoria - sdo uma es-
tratégia poderosa para o crescimento exponencial. Ao final do ebook,
descubra empresas que sdo cases reais da aplicacdo desse método.

A competicdo sempre vai existir, mas vocé sabe olhar além dela? Nos tam-
bém seguimos as boas praticas do mercado, mas nao nos limitamos a isso.
Buscamos oportunidades que vao além. Estamos constantemente em busca
de nossos oceanos azuis. Esta cansado de investir cada vez mais so para
manter a competitividade?

Diferente de uma guerra, onde o territério € limitado e o objetivo € derrotar
0 inimigo, o universo dos mercados nunca foi estavel. Novos oceanos azuis
sempre foram desbravados ao longo do tempo. Focar nos oceanos ver-
melhos é aceitar as limitacdes e as batalhas constantes por territério.



Formar uma rede de parcerias em um mercado tdo competitivo € nosso ob-
jetivo. Mais do que uma relacao de fornecedor-cliente, queremos construir
aquilo que em esséncia seria um cardume. Na natureza, um cardume aju-
da na orientacao dos grupos para a obtencao de recursos e diminui o
risco de predacao. No cardume, os peixes observam os erros e acertos uns
dos outros e aprendem a se comportar de forma segura e eficiente. Que tal
unir forcas nesse cardume e navegar juntos em dire¢do ao sucesso?

Participe da nossa comunidade. Semanalmente, tenha acesso ao que ro-
lou de mais recente e importante no mundo do marketing digital, tenha aces-
SO a parceiros e fornecedores e, claro, participe de discussdes com gestores
de outros segmentos para que, juntos, possamos mudar nosso mercado.

Link da comunidade: P4C - Marketech Community 2024
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https://chat.whatsapp.com/IDtIncAzBNuKvWqoq1uwEY

Vamos falar sobre
inovacdo de novo?

A inovacdo é um conceito que sempre se mantém em alta, mas

quando falamos da metodologia do Oceano Azul, estamos falando
de algo mais profundo e estratégico:

a inovacao delE Il A

Vamos entender o que isso significa,

suas consequéncias e os beneficios que ela
traz para as empresas.




Inovacao de Valor: funciona

A inovacao de valor acontece quando uma empresa alinha ino-
A inovacao de valor foca em tornar a concorréncia vacao com utilidade, preco e ganhos de custo. Vamos ver
irrelevante. Isso é feito oferecendo grandes saltos no valor como isso se aplica na pratica:

para os compradores e para a propria empresa, explorando
novos espacos de mercado ainda nado desbravados. Ao contrario

da inovacdo tecnoldgica ou do pioneirismo, a inovacdo de valor Reducao de custos:
equilibra valor e inovacao. Eliminando e reduzindo atributos desnecessarios que
aumentam os custos.

Valor sem Inovagao:

Resulta em melhorias incrementais que ndo se destacam
no mercado.

Aumento de valor:
Ampliando e criando atributos que nunca foram oferecidos
pelo setor, atendendo a novas necessidades dos

consumidores.
Inovacdo sem Valor:

Gera tecnologias ou ideias futuristas que os consumidores

bodem nio estar prontos para adotar Ao fazer isso, as empresas ndo apenas se destacam no mercado,

mas também conseguem economias de escala com o aumento
das vendas geradas pelo valor superior que oferecem.
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Consequéncias e beneficios
dalnovacgao de Valor

A inovacdo de valor traz varias vantagens:

¢ Diferenciacgéo de mercado:
Ao focar em atributos Unicos que os concorrentes nao
oferecem, sua empresa se destaca de forma significativa. | |NOVA(}AO

DE VALOR

¢ Economias de escala:

A medida que suas vendas aumentam devido ao valor
superior oferecido, os custos de producdo diminuem,
aumentando sua margem de lucro.

¢ Relevdancia de mercado:
Tornar a concorréncia irrelevante significa que sua empresa

esta sempre a frente, criando e dominando novos espacos 4 VALOR PARA O COMPRADOR

de mercado.

Busca simultdnea de diferenciacdo e baixo custo

YOOPER



Mdao na massa:

5 metodos

de descoberta para
experimentar agora

Na segunda parte do nosso ebook, apresentamos um con-
junto de ferramentas essenciais para gestores que estao
prontos para explorar novas oportunidades e repensar
seus negocios. Estas ferramentas foram desenvolvidas

para ajudar vocé a navegar com confianca em direcdo aos
seus proprios oceanos azuis.




A Curva de Valor é um diagrama que mostra instantaneamente
onde o valor é criado nos produtos ou servigos de uma organiza-
¢ao. Ela fornece uma estrutura Util para comparar sua estratégia com a
de seus concorrentes, usando um grafico simples. Isso ajuda vocé a se
concentrar nitidamente nas coisas que o diferenciam de seus concor-
rentes e a desenvolver uma proposta de valor clara e facilmente expli-
cada.

Finalidades da Curva de Valor

¢ Mostrar o Cendario Competitivo Atual:

A curva de valor mostra o panorama competitivo do mercado como
ele existe hoje. Isso permite visualizar onde os concorrentes estao
investindo fortemente e como diferentes produtos estao sendo
posicionados para os clientes.

¢ Encontrar Espacgos de Mercado:

Utilizando essas informacdes, a curva de valor ajuda a identificar
espacos de mercado que nao competem diretamente com os con-
correntes existentes.
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Como Desenhar

Acesse o template aqui: Matriz de Avaliacédo de Valor no Miro

Eixo Vertical: Representa os produtos disponiveis no mercado ou a
oferta disponivel para o consumidor.

Eixo Horizontal: Representa os fatores nos quais a industria compete,
ou a gama de fatores nos quais a industria investe. Uma pontuacao
mais alta indica que o cliente esta recebendo mais, significando que a
empresa investe mais nessa area.

Desenho da Curva: A curva de valor é desenhada plotando os valores
relativos das diferentes ofertas para cada um dos fatores no eixo hori-
zontal.


https://miro.com/miroverse/value-curve-or-strategic-canvas/
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Exemplo de matriz de avaliacgéo
de valor do Cirque Du Soleil

B Curva de valor do Cirque du Soleil @ Circos regionais menores
# Curva de valor do Ringling Bros. and Barnum & Bailey
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Fonte: KM, W. Chan; MAUBORGNE, Renée. A estratégia do oceano azul: como
criar mercados e tornar a concorréncia relevante. Rio de Janeiro: Elsevier, 2005.



Use as seguintes etapas para aplicar o modelo:

1. Identifique os principais fatores competitivos em seu setor. Eles podem incluir
prec¢o, atendimento ao cliente ou entrega rapida, por exemplo.

2. Escreva-as ao longo do eixo horizontal do seu gréfico.
3. Determine como Vocé e seus concorrentes pontuam para esses fatores.
Agora trace esses pontos em seu grafico para vocé e seus concorrentes, e desenhe

linhas para conectar esses pontos. Essas sdao as curvas de valor para seu setor.

4. Agora, analise sua posi¢cdo de mercado em relagio a de seus concorrentes. Vocé
tem uma posicdo de mercado clara? E provavel que isso importe para seus clientes? E ha

alguma lacuna no mercado que vocé poderia explorar?

A primeira pergunta respondida pelas curvas de valor é se o0 negdcio realmente tem condi¢des de ser vencedor.
Quando a curva de valor da empresa, ou a de seus concorrentes, atende as trés qualidades que definem uma boa estraté-
gia do oceano azul - foco, singularidade e mensagem consistente ao mercado - a empresa esta na trajetoria certa. Esses
trés critérios servem como primeiro teste basico da viabilidade comercial das ideias de oceano azul.
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Diagnostico:

Vamos analisar alguns dos desafios comuns que muitas
empresas enfrentam ao navegar pelo oceano vermelho
da competicao. Identifique se sua empresa esta en-
frentando alguma dessas situacoes com a matriz
de avaliacao de valor.
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~3 Empresa a Deriva no Oceano Vermelho
Imagine seu e-commerce de moda competindo apenas por preco, oferecen-
do os mesmos produtos que todos os outros. Vocé sente que esta sempre
lutando, mas nunca avancando. E hora de sair desse ciclo vicioso e explorar
Novos caminhos que seus concorrentes ainda ndao descobriram.

Sinal de Alerta:
Sua curva de valor é praticamente idéntica a dos concorrentes.

Problema:
A empresa esta presa na competicdo sangrenta, tentando superar os con-
correntes apenas em custo ou qualidade.

Crescimento lento, a menos que o setor inteiro esteja em expansao.
Solugdo:

Reavaliar a estratégia para buscar diferenciacdo e inovac¢do de valor, em
vez de apenas competir nos mesmos termos.



11 Excesso de Atributos Sem Retorno

Seu e-commerce de eletrénicos oferece uma variedade impres-
sionante de recursos, mas as vendas nao refletem esse esforco.
Vocé percebe que esta gastando demais em funcionalidades que
os clientes ndo consideram essenciais. Ao ajustar o foco para o que
realmente agrega valor, vocé pode otimizar os recursos e aumen-
tar a rentabilidade.

Sinal de Alerta:
Niveis altos de oferta em todos os atributos, mas baixa fatia de
mercado e rentabilidade.

Problema:
A empresa esta oferecendo mais do que os clientes realmente
valorizam.

Investimento excessivo em atributos que nao trazem retorno
significativo.
Solugdo:

|dentificar quais atributos podem ser eliminados ou reduzidos
para focar naqueles que realmente importam para os clientes.
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= Estratégialncoerente

Imagine um e-commerce de cosméticos onde cada linha de pro-
duto tem uma estratégia diferente. O site oferece desde produtos
de luxo até itens de baixo custo, mas ndao ha coesao. Ao unificar
a visao e alinhar todas as ofertas, vocé cria uma experiéncia mais
consistente e atrativa para os clientes.

Sinal de Alerta:
A curva de valor parece um prato de espaguete com altos e
baixos desordenados.

Problema:
A empresa ndao tem uma estratégia coerente, mas varias
subestratégias independentes.

Falta de diferenciacdo clara e uma visdo estratégica confusa.
Solugdo:

Unificar a estratégia, eliminando silos organizacionais e alinhando
todas as acdes a um objetivo comum.
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=== Contradig¢oes Estratégicas

Seu e-commerce de alimentos saudaveis investe pesado em uma
interface de usuario elegante, mas a experiéncia de compra é frus-
trada por um site lento. Ao corrigir essas contradi¢des, vocé garan-

te que toda a experiéncia do cliente seja positiva e consistente.

Sinal de Alerta:
Altos investimentos em certos atributos enquanto outros sao ne-
gligenciados.

Problema:
Inconsisténcias entre os niveis de oferta e precos, ou entre dife-
rentes atributos de valor.

Investimento excessivo em atributos que nao trazem retorno
significativo.

Solugdo:
|dentificar e corrigir essas contradi¢fes, assegurando que todos 0s
atributos de valor estejam alinhados e suportem a estratégia geral.



,28 Empresa com Foco Interno

Seu e-commerce de gadgets usa termos técnicos como “megahertz” em vez de
“velocidade” e “resolucdo de pixels” em vez de “qualidade de imagem”. Os clien-
tes ficam confusos e desmotivados. Sua marca de moda criou nomes exclusivos
para cada tamanho, mas as usuarias ndo sabem a quais numeracdes 0os nomes
correspondem. Ao adotar uma linguagem mais acessivel, vocé torna os beneficios

claros e atrativos, melhorando a comunicacdo e a conexdao com os clientes.

Sinal de Alerta:
A linguagem utilizada para descrever os atributos de valor é técnica e
incompreensivel para os clientes.

Problema:

A empresa esta focada em suas operacdes internas e nao nas necessidades e
desejos dos clientes.

Dificuldade em comunicar e demonstrar valor para os clientes.

Solugdo:

Reorientar a perspectiva para uma abordagem “de fora para dentro”, expressan-
do os atributos de valor em termos compreensiveis e valorizados pelos clientes.

YOOPER
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Reconhecer e corrigir esses problemas pode ser o primeiro passo
paratransformar sua empresa e afastar-se da competicao sufocante
do oceano vermelho. Utilize a matriz de avaliacao de valor para
diagnosticar a situacao atual e identificar oportunidades de
inovacao e crescimento. Com uma estratégia bem definida e
focada no que realmente importa para os clientes, sua empresa
pode navegar com sucesso em direcdao a novos horizontes.

Depois de concluir essas etapas, é hora de pensar em como vocé
pode alterar ou refinar seu produto para corresponder a sua curva
de valor.

Essaferramenta é ainda mais
poderosa quando combinada
com as proximas.




Modelo das
Quatro Acoes

Por que usar?

Com o modelo de quatro a¢des, vocé pode avaliar
se esta investindo seus recursos da maneira mais
eficaz para maximizar os beneficios e minimizar
os problemas do usuario. Esta ferramenta per-
mite identificar claramente quais aspectos
do seu produto sao mais importantes para o
mercado, ajudando a obter o maior valor com o
menor custo. Em um mercado competitivo, saber
onde cortar e onde investir é crucial para se des-
tacar.

Modelo de 4 Agoes

ELIMINAR CRIAR
Quais atributos considerados NOVA CURVA Quais atributos nunca
indispenséveis pelo setor DE VALOR oferecidos pelo setor

devem ser eliminados? devem ser criados?




Passo 1: Eliminar
Pergunte-se: Quais fatores devem ser eliminados?

 Objetivo: Identificar elementos do seu produto ou servigo
que, apesar de exigirem um grande investimento de tempo

e recursos, nao contribuem significativamente para as recei-
tas ou atracdo de novos clientes.

» Agdo: Pense em aspectos que faziam sentido no passado,
mas que agora se tornaram obsoletos.

« Exemplo: Um recurso de software que antes era um di-
ferencial, mas que agora esta ultrapassado e pouco usado
pelos clientes.
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Passo 2: Relevar
Pergunte-se: Quais fatores devem ser reduzidos bem
abaixo do padrdo do setor?

 Objetivo: Avaliar os recursos do seu produto que, embora
sejam bem projetados para superar a concorréncia, conso-
mem muitos recursos e tempo.

» Agdo: Considere simplificar esses elementos, mantendo-os
competitivos e relevantes para seus usuarios.

« Exemplo: Uma funcionalidade complexa que pode ser sim-
plificada sem perder sua eficacia principal.



Passo 3: Elevar
Quais fatores devem ser elevados bem acima do padrao do
setor?

 Objetivo: Identificar pontos de dor que o mercado atual
ndo atende adequadamente.

» Agdo: Pense em como vocé pode aprimorar caracteristicas
que ajudam seus clientes a resolver desafios que outras em-
presas estao ignorando.

« Exemplo: Melhorar o suporte ao cliente para niveis excep-
cionalmente altos, diferenciando-se da concorréncia.
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Passo 4: Criar
Quais fatores devem ser criados que o seu setor nunca ofereceu?

» Objetivo: Compreender profundamente os desejos e interesses
dos seus clientes, além de uma visao clara das tendéncias futuras.

* Agcdlo: Pense em inovagdes que poderiam atender a necessi-
dades futuras dos seus clientes, que ainda ndo foram expressas.

e Exemplo: Um novo servi¢o ou recurso que antecipa futuras de-
mandas tecnoldgicas ou comportamentais dos clientes.



Além do modelo das quatro a¢des, a matriz eliminar-reduzir-elevar-criar € uma ferramenta analitica suple-
mentar que leva as empresas a nao s6 responder as quatro perguntas do modelo, mas também a
agir com base nelas, para construir uma nova curva de valor. Ao preencher a matriz com as acdes de eliminar
e reduzir, assim como com as de elevar e criar, vocé obtera quatro beneficios imediatos:

1. Diferenciacéo e Baixo Custo Simulté@neos: Forca as empresas a buscar simultaneamente diferenciaco e
baixo custo, rompendo o trade-off valor-custo.

2. Identificacéio de Excesso: Destaca imediatamente empresas que se concentram apenas em elevar

e criar, aumentando, assim, sua estrutura de custos e frequentemente se excedendo na engenharia dos
produtos e servicos.

3. Facilidade de Compreenséo: E uma ferramenta compreendida com facilidade por equipes de qualquer
nivel, promovendo um alto nivel de envolvimento em sua aplicacgao.

4. Investigacdio Intensa: O preenchimento da matriz estimula as empresas a investigar intensamente
todos os atributos de valor em que se baseia a concorréncia setorial, levando-as a descobrir o conjunto de
premissas inconscientes que as orienta na competicao.




Template no Miro

Para facilitar a aplicacao pratica do Modelo de Quatro A¢Bes, disponibilizamos um template no Miro.
Esta ferramenta interativa permite que vocé e sua equipe colaborem em tempo real, estruturando

suas ideias de maneira visual e organizada.

Acesse o template aqui: Modelo de Quatro Acbes no Miro

B Master Class # Coursera © Udemy

' REDUZIDO CRIADO
6 “ = ]

Nivel de foco
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https://miro.com/pt/modelos/4-acoes/

Mdo na massa:

das Seis
Fronteiras
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Sabemos que muitos empreendedores realizam benchmarkings com as
mesmas perguntas de sempre e ainda querem obter novos aprendizados.
Que tal renovar sua lista e pensar além do que vocé ja costuma con-
siderar? Muitas oportunidades podem estar bem debaixo do seu nariz.

A estrutura das seis fronteiras fornece seis maneiras sistematicas de mu-
dar a lente que vocé usa ao olhar para o universo do mercado e abrir uma
nova fronteira de valor-custo.

Este processo permite que vocé se afaste do pensamento convencional
baseado em competicao, mude sua perspectiva e obtenha insights so-
bre como reconstruir limites convencionais para abrir uma nova deman-
da. Em vez de olhar dentro dos limites convencionais, a estrutura dos seis
caminhos ajuda vocé a olhar entre indUstrias alternativas, entre grupos es-
tratégicos, entre grupos de compradores, entre ofertas complementares
de produtos e servicos, entre a orientacdo funcional-emocional de uma
industria e até mesmo ao longo do tempo.

YOOPER




COMPETIGAO VORAZ CRIAGAO DE OCEANOS AZUIS

SETOR Concentra-se nos rivais dentro — Examina setores alternativos
do setor

GRUPO ESTRATEGICO Concentra-se na posi¢cdo Examina os grupos estratégicos
competitiva dentro do grupo dentro do setor

estratégico

GRUPO DE COMPRADORES Concentra-se em servir melhor —— Redefine o grupo de compradores
o grupo de compradores do setor
ESCOPO DE OFERTA DE Concentra-se em maximizar »  Examina as ofertas de produtos
PRODUTO OU SERVIGO o valor das ofertas de produtos e servicos complementares
e servigos dentro das fronteiras
setoriais
APELO Concentra-se em melhorar —— Repensa o apelo
FUNCIONAL-EMOCIONAL o desempenho em termos funcional-emocional do setor

de preco, dentro do apelo
funcional-emocional do setor

TEMPO Concentra-se em adaptar-se » Participa do desenvolvimento
& ocorréncia das tendéncias das tendéncias externas ao longo
externas do tempo

YOOPER



Primeira Fronteira:

O Que Fazer: |dentifique setores alternativos que atendem as mes-
mas necessidades dos seus clientes.

AL

—

Agé‘lo: Liste os setores que oferecem soluc¢des similares. Por exemplo,
se vocé gerencia um e-commerce de moda, pense em como os clientes
também podem resolver suas necessidades de estilo através de lojas fisi-
cas, servicos de assinatura de roupas ou até mesmo alfaiates.

Perguntas Chave:

* Quais sao os setores alternativos do seu mercado?
* Por que os clientes escolhem entre eles?

\
n,

« Como vocé pode focar nos atributos criticos que levam os clientes a
optar por essas alternativas e criar um novo espa¢o de mercado?

#
all

o

—

-

L™
=Y |
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Segunda Fronteira:
Examine os Grupos Estratégicos
Dentro dos Setores

O Que Fazer: Analise os diferentes grupos estratégicos dentro do seu
setor com base em preco e desempenho.

Agé‘lo: |ldentifique os segmentos de mercado de acordo com o preco e
a qualidade dos produtos. Por exemplo, para um e-commerce de eletro-
nicos, isso poderia significar produtos premium versus produtos econé-
micos.

Perguntas Chave:

* O que leva os clientes a mudarem de um grupo estratégico para outro?
* Quais sdo os fatores criticos que influenciam essas decisdes?

« Como vocé pode romper essa visdo estreita e criar valor em um vazio

deixado pelos grupos estratégicos existentes?
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Terceira Fronteira:
Examine a Cadeia
de Compradores

O Que Fazer: |dentifique setores alternativos que atendem as mesmas
necessidades dos seus clientes.

Acdo: Determine quem sdo os pagadores, os usudrios finais e os influen-
ciadores no processo de compra. Para um e-commerce de brinquedos, os
pagadores podem ser 0s pais, 0s usuarios finais sdao as criancas e os influen-
ciadores podem ser blogueiros de maternidade.

Perguntas Chave:

« Em quais grupos de compradores o seu setor concentra o foco?
« Como seria possivel criar novo valor, deslocando o foco para outro grupo
de compradores?
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Quarta Fronteira:
Examine as Ofertas de Produtos e
Servigos Complementares

O Que Fazer: Identifique produtos e servicos complementares que agre-
gam valor a experiéncia do cliente.

Ag&o: Analise o0 que acontece antes, durante e depois do uso do seu produto
ou servico. Para um e-commerce de alimentos saudaveis, isso pode incluir pla-
nos de refei¢des, receitas personalizadas ou assinaturas de entrega.

Perguntas Chave:
* Qual é o contexto em que seu produto ou servi¢o é utilizado?
* Quais sdo os pontos de dor antes, durante e depois do uso?

« Como vocé pode eliminar esses pontos de dor com ofertas complementares?



Quinta Fronteira:

O Que Fazer: Analise se o seu setor apela mais para a razdo ou para a emocdo e
considere inverter esse apelo.

AQC"IOI Avalie se os produtos do seu setor sdao mais funcionais ou emocionais. Um
e-commerce de artigos esportivos, por exemplo, pode focar na funcionalidade (desem-
penho dos produtos) ou na emocado (experiéncia de vida saudavel e ativa).

Perguntas Chave:

* Em quais grupos de compradores o seu setor concentra o foco?
« Como seria possivel criar novo valor, deslocando o foco para outro grupo de compra-
dores?
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Sexta Fronteira:
Examine o Transcurso do Tempo

O Que Fazer: Considere como as tendéncias futuras podem impactar seu
mercado e revele oportunidades de Oceano Azul.

Ag&o: Observe as tendéncias atuais que podem transformar o mercado no
futuro, como a ascensao da sustentabilidade ou a crescente digitalizacdo. Pen-
se em como essas tendéncias mudardo o valor para os clientes e o modelo de
negdcios.

Perguntas Chave:

* Quais tendéncias atuais podem transformar o seu mercado?

« Como essas tendéncias mudardo o valor para os clientes no futuro?

« Como vocé pode ser proativo na construcdo desse futuro e criar um novo

Oceano Azul?



03 Feira de

024 Exploracio Visual estratégia Visual

0) D Despertar Visual

04} comunicacio Visual

» Compare sua empresa com os * Saia a campo para explorar os * Desenhe a sua futura matriz com » Distribua os seus perfis
concorrentes, desenhando a seis fronteiras que levam ¢ base em insights resultantes das estratégicos iniciais e finais
matriz de avaliacdo de valor criacdo de oceanos azuis. observacoes de campo. numa Gnica pagina para
referente a situacdao vigente. facil comparacdo.

* Observe as vantagens * Receba feedback sobre a matriz
* |dentifique onde sua estratégia diferenciadoras de produtos de avaliacdo de valor de * Apoie apenas os projetos e
deve ser alterada. e servicos alternativos. alternativas, oriundo de iniciativas que permitam a
clientes, clientes dos sua empresa fechar as
* Veja quais fatores se devem concorrentes e ndo clientes lacunas na implementacao
eliminar, criar ou mudar. da nova estratégia.

* Use o feedback na construcdo da
melhor estratégia para o futuro.
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Sequéncia Estratégica

Para desenvolver uma estratégia eficaz de Oceano Azul, siga a sequ-
éncia: utilidade para o comprador, preco, custo e adocao.

Perguntas Chave:

1. Sua oferta proporciona utilidade real para o comprador?
2. O preco é acessivel para o mercado-alvo?

3. Os custos sdo sustentaveis para o negdcio?

4. Os clientes estdo dispostos a adotar a nova oferta?

YOOPER

Sua ideia de negdcios gera utilidade
excepcional para o comprador?

UTILIDADE PARA O COMPRADOR

Sim
I
PRECO

O seu preco é facilmente acessivel
para a massa de compradores?

Sim l

CUSTO

Vocé é capaz de cumprir sua meta de
custo para lucrar ao prego estratégico?

<

Sim

ADOCAO

Quais sdo as barreiras na adogdo para
que vocé realize sua ideia de negdécios?
Vocé as esta encarando?

Sim l

|

ESTRATEGIA DO OCEANO AZUL
COMERCIALMENTE VIAVEL

Ndo-repense

Ndo-repense

Ndo-repense

Ndo-repense



Mapa da Utilidade

Muitas empresas ndo fornecem valor excepcional por estarem obcecadas pela novidade do produto
Ou servi¢o, sobretudo se um de seus principais componentes for nova tecnologia. Para garantir que
sua oferta passe pelo teste da utilidade excepcional, utilize o Mapa da Utilidade para o Comprador.
O mapa da utilidade para o comprador ajuda os gestores a identificar todas as alavancas a
serem manipuladas pela empresa para fornecer utilidade excepcional aos compradores e
delinear as varias experiéncias possiveis dos compradores com o produto ou servigo. Essa
ferramenta cria condi¢Bes para que os gerentes identifiquem todo o leque de utilidades que podem
ser preenchidas pelo produto ou servico.

Produtividade: A oferta melhora a eficiéncia ou produtividade do comprador?
Simplicidade: A oferta torna a vida do comprador mais facil e simples?

Conveniéncia: A oferta é conveniente de usar ou acessar?

Risco: A oferta reduz riscos ou incertezas para o comprador?
Diversao e Imagem: A oferta proporciona diversao ou melhora a imagem do comprador?

QO'I:th

Ambiente: A oferta tem impacto ambiental positivo?
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COMPRA

-Qual é ademora
para encontrar o
produto de que se
precisa?

- O local da compra é
atraente e acessivel?

-Qual éograude
seguranga do
ambiente de
transagdes?

- Com que rapidez se
completa a compra?

Ciclo de experiéncia de compra

ENTREGA

Qual é a demora
para receber o
produto?

Qual é o grau de
dificuldade para
desembalar e instalar
0 novo produto?

Os proprios
compradores
devem providenciar
a entrega? Em
caso positivo,
qual éocustoe
a dificuldade da
entrega?

Uso

>

O produto exige
treinamento ou
assisténcia de
especialistas?

E facil guardar o
produto quando néo
estiver em uso?

Qual o grau de
eficacia dos itens e
fungées do produto?

O produto ou servigo
fornece muito mais
capacidade e opgdes
do que as exigidas
pela média dos
usudrios? Serd que
ele esté cheio de itens
desnecessdrios?

SUPLEMENTOS

- Precisa-se de outros
produtos ou servigos
para que o produto
funcione?

- Em caso afirmativo,
qual é o custo desses
suplementos?

- Qual & a demora
para obté-los?

- Qual é o grau de
incomodo deles
resultantes?

- Qual é o grau de
facilidade para
obté-los?

MANUTENGAO ——»

O produto exige

manuteng¢do externa?

Qual é o grau de

facilidade para

manter e atualizar

O produto?

Qual é o custo da
manutengdo?

Preencha o mapa com suas respostas para cada

dimensao, avaliando como sua oferta atende a esses

critérios e identificando areas de melhoria.

DESCARTE

-0 uso do produto
gera residuos?

- Qual é o grau de
facilidade para
descartar o produto?

- O descarte seguro
do produto envolve
questdes legais ou
ambientais?

- Qual é o custo do
descarte?
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Onde estao os maiores obstaculos a utilidade ao longo do ciclo da experién-
cia de compra para os seus clientes e nao clientes?

A sua oferta efetivamente elimina esses obstaculos?

Em caso negativo, o provavel é que a sua oferta nao passe de inova¢gao por amor a
inovacao, ou seja, mera reformulacao das ofertas existentes. Quando a oferta de uma
empresa passa por esse teste, ela esta em condi¢cdes de avancar para a etapa seguinte.
Se suas ofertas se enquadrarem no mesmo espaco ou N0S Mesmos espacos das dos
concorrentes, o0 mais provavel é que nao se trate de uma oferta de oceano azul.
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As seis alavancas da utilidade

PRODUTIVIDADE
DO COMPRADOR

SIMPLICIDADE

CONVENIENCIA

RISCO

DIVERSAOE
IMAGEM

PRESERVACAO
AMBIENTAL

Mapa de utilidade para o comprador

1. COMPRA

Os seis estagios do ciclo da experiéncia de compra

2.ENTREGA

3.USO

4.SUPLEMENTOS 5.MANUTENGAO 6. DESCARTE






Como foi a tltima edic¢édo
e o que esta por vir

A Black Friday, originaria dos Estados Unidos, € uma das importacoes de data sazonal mais re-
presentativas das ultimas décadas. Atualmente, a data ja se consolidou como um dos eventos mais
importantes do calendario de vendas mundial. No Brasil, a adesdo a data tem sido crescente e signifi-
cativa, refletindo ndo apenas no aumento do faturamento, mas também em uma mudanca no compor-
tamento do consumidor e nas estratégias de marketing das empresas que veremos em mais detalhes.

Em 2023, a Black Friday no Brasil registrou um faturamento de RS 5,23 bilhoes no e-commerce,
uma reducao de 15,1% em relagcao ao ano anterior. Foram 8,21 milhdes de pedidos que apresenta-
ram um indicativo positivo: o ticket médio aumentou em comparacdao com 2022 em pelo menos 1,7%,
com valor médio de R$636,66. A crise econdmica e 0 aumento de juros tiveram efeito duplo, diminuin-
do o poder de compra da populagao e fazendo com que lojistas evitassem promoc¢des mais agressivas,
deixando os descontos menos “tentadores”.

Embora a reducgdo do faturamento possa ser considerada por negocios em etapa inicial como um in-
dicativo para nao investir forte na data, alguns dados podem ser considerados como detratores
desse resuitado.
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i

que irdo se manter em 2024.

1. Preco importa:

Prepare suas acdes para conseguir ser competitivo nas ofertas. Em 2023, as compras
de itens sem desconto na época reduziram 3,3%, enquanto itens com 20% ou mais de
desconto cresceram 4,1%.

2. Frete gratis @ um dos diferenciais mais buscados:

Em 2023, apenas 56,5% dos e-commerces ofereceram frete gratis, uma reducao de 9,5%
em relacdo ao ano anterior. O impacto é visivel, ja que a disponibilidade de frete gratis é
considerada como um dos principais diferenciais para os clientes dessa época.

3. Expanda os meios de pagamento:

O parcelamento foi a escolha em 56,2% das transag¢oées no ultimo ano, seguido
pelo Pix,crescendo quase dez pontos percentuais e atingindo a marca de 30,7% das
transacoes.
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Meios de Pagamento
usados nas compras de Black Friday 2022

50,16%
@

Cartdo
de Crédito

15,05%
®

PIX

25,94%
&

QOutros

8,84%
@

Boleto




Crescimento
do Faturamento

Desde suaintroducao no Brasil em 2010, a Black
Friday tem mostrado um crescimento expres- 7.9 bi

sivo. Em 2019, o faturamento foi de R$3,2 bilhdes,

quase dobrando em menos de uma década, mes-

mo com as reducdes nos ultimos dois anos. Este au-

mento continuo é impulsionado tanto pelo volume

de vendas na data quanto pelo aumento no ticket €10
médio dos consumidores.

5.2 bi
4.0 bi
3.2 bi
2.6 bi
2.1 bi
EE—

2017 [@2018 [@2019 2020 2021 2022 2023
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NUmeros de Acesso
e Conversdo

A Black Friday de 2023 também bateu recordes
em termos de acesso e conversao. Foram regis-
trados mais de 100 milhdes de acessos aos sites de
e-commerce durante o periodo promocional, com
uma taxa de conversao media de 6,5%. Comparado
a periodos normais de venda, onde a taxa de con-
versdo gira em torno de 1,5% a 2%, o impacto da
Black Friday é evidente.

A pesquisa da Mfield também indica um aumento
de 32% na intencao de compra em relacao a
2023, mostrando otimismo do consumidor com a
retomada econdmica.

YOOPER

Perfil do Consumidor
Black Friday 2023

Género Classe Social

Feminino

AB

4dR* bt i
5 &

Masculino Bty
. Ll (+]

DE

Faixa Etaria

29%

18-24 25-34 35-44 45-54 556-64 65-75

Fonte: Kantar IBOPE Media | Target Group Index Brasil - Portugués TG BR 2022 R4 - Pessoas



A Black Friday

Quando comparada a outras datas importantes do varejo, como
o Dia das Mdes e o Natal, a Black Friday se destaca pelo vo-
lume de vendas em um curto periodo. Por exemplo, o Natal
de 2022 gerou R$ 4,5 bilhdes em vendas online no Brasil, um
valor expressivo, mas ainda inferior ao registrado na Black Fri-
day do mesmo ano..Este fenbmeno se deve a agressividade das
promocdes e ao senso de urgéncia criado ao redor da data, que
funciona também como periodo de antecipa¢dao as compras de
Natal.

A Black Friday é considerada decisiva para o faturamento
anual de 64,5% dos pequenos e médios empreendedores onli-
ne e metade dos pequenos e médios negdcios online (49%) re-
alizara promoc¢des durante toda a semana da Black Friday; 15%
durante duas semanas; e 21,6% em todo més de novembro.

YOOPER

O que aprendemos sobre o comportamento do
consumidor na Black Friday?

O comportamento do consumidor durante a Black Friday também apre-

senta caracteristicas distintas. Estudos mostram que 85% dos con-
sumidores brasileiros planejam suas compras com antecedéncia,
comparando precos e pesquisando produtos. Além disso, 70% dos
consumidores afirmam que esperam pela Black Friday para adquirir
itens de maior valor, como eletrénicos e eletrodomésticos, aproveitando
0s descontos significativos.

Outro dado relevante é a migracao para o mobile. Em 2023, 60%
das compras online durante a Black Friday foram realizadas via dispositi-
vVOS moveis, evidenciando a importancia de uma estratégia omnichannel
eficaz e da otimizacdo da responsividade e carregamento dos sites.

70% dos clientes da Yooper ja possuiam planejamen-
to para a Black Friday desde dezembro do ultimo ano. Para o mer-
cado, a tendéncia é que e-commerces comecem seus planejamentos de
ultima hora, com o desenho das a¢des se iniciando na segunda quinze-
na de agosto. O resultado? Com esse comportamento, 70% do tempo
que deveria ser utilizado para criar a Melhor Black Friday ano apds ano
ja foi desperdicado.



O jeito Yooper
de construiruma

Black
Friday
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Para os incertos:

Serda que voceé deveria
participar da Black
Friday 2024?

ABlack Friday esta chegando,ecomela, apromessa
de aumento dasvendas e novos clientes. Mas sera
que esse evento realmente faz sentido para
0 seu negocio? Vamos direto ao ponto e ajudar
vocé a decidir com perguntas que vao orientar sua
decisao.

Entenda seu Publico-Alvo e Mercado

Vocé conhece bem os habitos de compra do seu piblico
durante a Black Friday?

- Por que isso & crucial: Saber se os seus clientes esperam por
promoc¢des pode direcionar suas ofertas.

- Para pensar: Seus clientes compram por impulso ou esperam
grandes descontos?

Seu mercado-alvo espera por promogdes da Black Friday?

- Por que isso & importante: Certos mercados tém um aumento
significativo nas vendas durante essa época.

« Para pensar: Os consumidores do seu setor aumentam as buscas
por produtos similares aos seus?

Quais sd@o as tendéncias de compras no seu setor durante
a Black Friday?

- Por que isso é vital: Entender as tendéncias ajuda a alinhar suas
ofertas com o que é procurado.

- Para pensar: Produtos do seu nicho tém picos de vendas
significativos nesse periodo?



Avalie sua Preparacgdo e Recursos

Sua infraestrutura de Tl e logistica estéo preparadas para
um aumento de trafego e pedidos?

- Por que isso & crucial: Sites que caem ou demoram para carregar
podem resultar em perda de vendas.

- Para pensar: Seu site esta otimizado para suportar picos de trafego
sem falhar?

Voceé tem estoque suficiente para atender a demanda
esperada?

- Por que isso é critico: Falta de estoque pode frustrar clientes e
gerar avaliacdes negativas.

- Para pensar: Ha um plano para repor estoque rapidamente de
produtos mais procurados?

Jeito Yooper de construir uma Black Friday:

o da Yooper fornece aos clientes uma analise
atualizada de métricas de velocidade e usabilidade, derivan-
do em um plano de acdao com os times de tecnologia para corre-
cdes a tempo da Black Friday.

YOOPER



https://yooper.com.br/solucoes/agencia-de-seo

Competitividade e Estratégia

Quais sdo as estratégias de seus principais
concorrentes para a Black Friday?

- Por que isso é relevante: Entender o que os concorrentes
fazem pode ajudar a criar uma oferta mais atrativa.

- Para pensar: Seus concorrentes oferecem descontos
agressivos ou focam em exclusividade?

Como vocé pode se diferenciar dos concorrentes?

- Por que isso faz diferenga: Diferenciacdo é chave para
atrair clientes em um mercado competitivo.

« Para pensar: Vocé pode oferecer produtos exclusivos ou
servicos adicionais que destacam sua marca?

YOOPER

Vocé tem uma estratégia de pregcos e promocgoes
atrativa?

- Por que isso & importante: Precos competitivos sdo
essenciais para atrair e converter clientes.

- Para pensar: Seus descontos sao suficientes para atrair, mas
nao comprometer suas margens?

Vocé consegue oferecer descontos significativos sem
comprometer sua margem de lucro?

- Por que isso & crucial: Descontos agressivos podem atrair
clientes, mas prejudicar a saude financeira.

- Para pensar: Seus calculos de margem suportam os
descontos planejados sem comprometer o lucro?



Aspectos Financeiros e ROI Experiéncia e Retengdo do Cliente

Qual é o seu orgamento para marketing Como vocé garante uma excelente experiéncia

e publicidade durante a Black Friday? de compra durante a Black Friday?

- Por que isso é relevante: Sem um bom orcamento, - Por que isso & vital: Uma boa experiéncia pode

alcancar e atrair clientes se torna um desafio. transformar compradores em clientes fiéis.

- Para pensar: Seu orgamento é suficiente para destacar - Para pensar: Seu processo de checkout é rapido e

suas ofertas e alcancar seu publico? eficiente, garantindo a satisfacdo do cliente?

Quais séo suas expectativas de ROl para as Jeito Yooper de construir uma Black Friday:
campanhas de Black Friday? A analise de checkout deve ser feita recorrentemente para ga-

rantir ndo sé a eficiéncia para o usuario, mas também a correta
captacao dos dados.

- Por que isso faz diferenga: Saber o retorno esperado
ajuda a planejar e medir a eficacia.

* Para pensar: As vendas esperadas vao cobrir os
investimentos feitos em marketing?

Jeito Yooper de construir uma Black Friday:

Os clientes da Yooper podem pedir um forecast especifico para a
Black Friday para o calculado com dados reais e
com a observacao das tendéncias do segmento do cliente.

YOOPER


https://yooper.com.br/solucoes/agencia-de-midia/

Vocé tem uma estratégia para reter clientes apos
a Black Friday?

- Por que isso é fundamental: Fidelizar clientes é crucial
para o crescimento a longo prazo.

- Para pensar: Existem promocgdes ou programas de
fidelidade planejados para apds o evento?

Jeito Yooper de construir uma Black Friday:
Apds uma Black Friday de sucesso, nosso atua na
manutencdo da vida util dos novos clientes gerados pela sazo-

nalidade, usando a data como ponto de partida para um rela-
cionamento de longo prazo.

Quais séio suas metas de conversdo e
engajamento?

- Por que isso & necessdrio: Metas claras ajudam a
medir e ajustar suas estratégias.

- Para pensar: Vocé sabe quantas vendas e intera¢des
precisa para considerar a campanha um sucesso?

YOOPER

Historico e Resultados Anteriores

Qual foi o desempenho das suas campanhas de
Black Friday em anos anteriores?

- Por que isso é relevante: Aprender com o passado
ajuda a otimizar futuras campanhas.

- Para pensar: As campanhas anteriores trouxeram bons
resultados que podem ser replicados?

Jeito Yooper de construir uma Black Friday:

Para nossa base de clientes ativos que sinaliza a intencdo de ade-
rir a data, realizamos o planejamento de Black Friday, rito de
recapitulacao que permite aos clientes observarem os aprendi-

zados da ultima edicdo e acompanhar as sugestdes dos nossos
especialistas.



https://yooper.com.br/solucoes/agencia-de-crm/

Quais licées vocé aprendeu das edi¢coes
passadas?

- Por que isso importa: Aplicar aprendizados anteriores
pode melhorar os resultados deste ano.

- Para pensar: O que funcionou bem e o que pode ser
melhorado para evitar erros passados?

Ha mudangas no mercado ou ho comportamento
do consumidor este ano?

- Por que isso € essencial: Tendéncias novas podem
impactar suas estratégias.

- Para pensar: As tendéncias de consumo mudaram
devido a fatores econdémicos ou sociais recentes?

YOOPER



Checklistde
Preparacao
paraa

Black Friday

Use esta checklist para avaliar se
vocé estd pronto para a Black Friday:

Conhecimento do Pablico-Alvo:

Entende os habitos de compra dos seus clientes ou

clientes do segmento na Black Friday?

Preparagdo de Infraestrutura:
Seu site esta otimizado para picos de trafego?

Gestdo de Estoque:
Ha estoque suficiente e planejamento para

reposicdo rapida?

Andlise da Concorréncia:
Vocé conhece as estratégias dos concorrentes dos

ultimos anos e tem um plano para se diferenciar?

Planejamento Financeiro:
O orcamento para marketing ja foi definido? Sua

equipe tem um forecast atualizado?

Vocé calculou os descontos sem comprometer as

margens?



Estratégia de Experiéncia do Cliente:
O processo de compra é rapido e eficiente?

Planejamento Pos-Black Friday:
Ha estratégias para fidelizar os clientes pds-evento?

CheCKIiSt de Seu time de marketing possui um plano para
P ~ aproveitar os ganhos da data?
reparagdo
Defini¢éio de Metas e KPIs:
q rq a Vocé ja sabe quais métricas irdo nortear a
Black Friday estrtégis

Reviséo de Resultados Anteriores:
Use esta checklist para avaliar se Vocé analisou campanhas passadas e aplicou os

vocé estd pronto para a Black Friday: aprendizados?

Se vocé conseguiu marcar todas as caixas acima, esta bem
posicionado para aproveitar a Black Friday 2024.

Se varias areas ainda estdao sem preparo, considere investir mais
tempo e recursos para se preparar a tempo.




O poder dos dados

durante e apds @

Black




No cenarioaltamente competitivodaBlack Friday, mensurarosresultados
de suas campanhas nao é apenas uma pratica recomendada, é essencial.
Nossa equipe de Data Science, composta por especialistas em dados,
esta aqui para garantir que vocé obtenha insights valiosos que vao além
das vendas imediatas, ajudando a transformar a Black Friday em um
impulsionador sustentavel de sucesso para o seu negdcio.

A mensuracao dos resultados antes, durante e apés a Black Friday é
crucial para adaptar suas estratégias e manter a relevancia no
mercado. I1sso ndo s6 permite ajustes imediatos, mas também ajuda a
construir relacionamentos duradouros com os clientes.

Aqui estdo algumas das principais métricas que vocé
deve monitorar:

- Taxa de Conversd@o: Verifica o impacto das estratégias nas
conversoes.

- Retengdo de Clientes: Mede quantos clientes continuam com-
prando apos a Black Friday.

YOOPER

- Satisfagdo de Clientes: Avalia o nivel de contentamento dos
clientes com suas ofertas e servicos.

- Vendas Adicionais: Identifica oportunidades de upsell e cross-
sell.

- Engajamento nas Redes Sociais: Monitora a intera¢do dos
clientes com suas campanhas.

- Taxa de Abertura de E-mails: Mede a eficacia das suas
campanhas de e-mail marketing.

- Rotatividade de Vendas e Estoque Parado: Ajuda a gerenciar
o inventario de forma eficiente.

+ CAC (Custo de Aquisicéio de Clientes): Avalia quanto custa
adquirir novos clientes.

- ROI (Retorno sobre o Investimento): Avalia a viabilidade
financeira das campanhas.



Para garantir o sucesso das futuras campanhas p6s-Black Friday, é es-
sencial coletar e analisar dados de maneira eficaz. Aqui estao algumas
meétricas detalhadas que devem ser consideradas:

O Que E: Mede o engajamento com os conteudos enviados.
Exemplo: Se durante a Black Friday um e-mail promocional teve um
CTR alto, isso sugere que os consumidores estdo interessados nas ofer-
tas. No pdés-Black Friday, ao analisar o CTR, vocé pode adaptar suas es-
tratégias para campanhas de Natal e Ano Novo, mantendo o conteudo
atrativo.

O Que E: Verifica o impacto das estratégias nas conversodes.
Exemplo: Suponha que uma campanha especifica durante a Black Fri-
day tenha aumentado significativamente as vendas. Ao analisar a taxa
de conversao pos-evento, vocé pode ajustar suas abordagens para futu-
ras campanhas, otimizando-as para obter mais conversdes.

O Que E: Avalia a viabilidade da campanha em termos de retorno
financeiro.

YOOPER

Exemplo: Se vocé investiu R$ 1.000 em uma campanha na Black Friday
e gerou R$ 5.000 em vendas, o ROI é de 400%. Essa métrica ajuda a de-
terminar se a estratégia adotada é financeiramente eficiente.

O Que E: Monitora a taxa de rejeicdo para otimizar a base de dados.
Exemplo: Se muitos clientes estdo ignorando ou descartando seus
e-mails, isso pode indicar desinteresse. Analisar essa métrica pos-Black
Friday permite ajustar a segmentacao da base de dados para enviar con-
teddos mais relevantes.

O Que E: Identifica razdes para descadastramentos, ajustando a seg-
mentacao.

Exemplo: Se muitas pessoas cancelaram a inscri¢cdo apés a Black Fri-
day, é crucial entender por qué. Talvez as ofertas nao estivessem ali-
nhadas com as expectativas. Ajustar a segmentacdao com base nessas
informacBes melhora a relevancia das suas comunicacgdes.

Ndo tem uma estrutura de dados adequada? Entre em contato com o
nosso time para solicitar um orcamento para criacdao de uma estrutura
eficiente que te permita aprender rapidamente sobre o comportamento
dos seus usuarios.



Domine os Mares
da Black Friday:

Dicas Infaliveis dos
Especialistas Yooper

Nosso time de especialistas ja enfrentou os mares
agitados da Black Friday e saiu vitorioso.

Com anos de experiéncia navegando por essas aguas tur-
bulentas, selecionamos as melhores dicas para ajuda-lo
a desbravar esses desafios com confianca. Aqui, vocé en-
contrara insights valiosos de profissionais que lideraram
campanhas de Black Friday na ultima década para marcas
grandes marcas do mercado, transformando essa época
agitada em um mar prospero.
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“Dividida os produtos de ticket médio alto. Vale investir
em antecipacdo e trabalhar gatilhos de escassez, por exemplo:
‘200 pecas de iPhone com esse valor’, e gatilhos de urgéncia,
utilizando um cronémetro na pagina de vendas. Faca, também,
uma Black Friday pensando em produtos que nao precisam de
tanta pesquisa e preparo prévio, que sao mais faceis de vender.
Também vale a pena trabalhar com o preco de/por ou com Kit,
colocando o preco da peca unitaria, mas montando um kit com
valor mais interessante.”

Nosso time de midia paga utiliza ferramentas avancadas de segmentacdo
para criar campanhas altamente direcionadas que maximizam a eficiéncia do
or¢camento e aumentam as conversdes. Nossa expertise nos permite aplicar
as melhores técnicas para garantir que os anuncios alcancem o publico
certo no momento certo da jornada de compra.

YOOPER
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“Sempre analise os numeros anteriores e faca um mapea-
mento das estratégias usadas anteriormente; isso € crucial
para nao tropecar na mesma pedra. Trabalhar uma Black
visando a antecipacao e captacao de base também é 6timo,
bem como trabalhar conteddo exclusivo para a época, que
alimenta a sensacao de exclusividade para o consumidor. A
variedade de criativos, e 0 uso de criativos dinamicos tam-
bém ajuda bastante! Durante a Black, € um pouco arriscado
ter um banner com apenas um produto visando a asserti-
vidade e dinamismo. Quanto mais itens vocé disponibilizar,
melhor (e maior) pode ser o retorno.”

Nosso times se concentram em analisar dados histéricos e tendéncias
de busca para ajustar as estratégias e otimizar o conteudo. Uma equipe
de CRM de alto desempenho - além de aproveitar os ganhos da Black
Friday - também realiza a personalizacao das campanhas de acordo
com o comportamento do consumidor, garantindo maior eficacia.



|

“Revisar minuciosamente o estoque é fundamental. Garanta

uma oferta diversificada e suficiente. Além disso, comece as

campanhas bem antes da concorréncia. Utilize redes sociais e
% newsletters para garantir que sua marca sera lembrada quando a
Black Friday chegar.”

/

Nossos especialistas em logistica e planejamento trabalham em estreita co-
laboracao com as equipes de marketing para garantir que o estoque esteja
alinhado com a demanda esperada. A antecipacdao das campanhas nas redes so-
ciais e blogs aumenta o engajamento e a retencao.

YOOPER



Variedade de Criativos e Dinamismo

“Capturar a atencao em um mar de ofertas exige
criatividade. Invista em uma variedade de criativos
e anuncios dinamicos. Campanhas que destacam
multiplos produtos tém maior retorno. Quanto mais
opcdes vocé oferecer, maior sera a chance de conversao.”
Tamires, Analista de Midia

(> Nossa equipe criativa e de redes sociais desenvolve uma ampla
gama de anuncios e conteudos dinamicos que se destacam em diversas
plataformas. Utilizamos analises para ajustar constantemente nossos
criativos e maximizar o impacto.

YOOPER



Automatizagdo segue entre as tendéncias

“A automacao € uma aliada poderosa na era digital. Perso-
nalize as mensagens de e-mail marketing com base nas acoes
especificas dos usuarios, como visualizacdao de produtos ou car-
rinhos abandonados. Essa estratégia reduz custos e aumenta a
taxa de conversao e fidelizacao dos clientes.”

Caique, Analista de CRM

® Nosso time de CRM implementa solu¢des de automacgdo que permitem en-
viar mensagens personalizadas em escala. Utilizamos ferramentas avancadas de
e-mail marketing para segmentar e nutrir leads, aumentando significativamente
a taxa de conversao.

BAIXAR
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https://drive.google.com/file/d/12d7EbNAfoVMn88LTSvu_e9-eXPbUPpQx/view?usp=sharing
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Criatividade e Benchmarking

“Para se destacar, invista em criatividade. Analise o que
0s concorrentes fizeram em anos anteriores e crie acdes
unicas e beneficios exclusivos. O benchmarking é
fundamental para entender o que funciona e como
melhorar.”

Luisa, Coordenadora de SEO.

( Com uma abordagem baseada em dados, nossa equipe de inovacao
e SEO estuda a concorréncia e o mercado para desenvolver estraté-
gias exclusivas que garantam um diferencial competitivo. Implementa-
mos taticas criativas que atraem e retém clientes.



Estratégia de Cross-Selling

“O cross-selling é uma estratégia eficaz para
aumentar o valor das vendas. Sugira produtos
adicionais que complementem as comprasdos
clientes. Disponibilize seus produtos em diversos
canais, ja que os consumidores pesquisam em
mais de um lugar antes de tomar uma decisao.”
Gabriela, Coordenadora de CS e Gestao de Projeto

 Nossas estratégias de cross-selling sdo integradas com
campanhas de midia paga, SEO e redes sociais, garantindo que
os produtos certos sejam sugeridos no momento certo. Utiliza-
mos multiplos canais para maximizar o alcance e as vendas.

YOOPER
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“Trabalhar com influenciadores pode amplificar sua mensagem e alcancar um publico mais am-
plo. Escolha influenciadores cujos seguidores correspondam ao seu publico-alvo. Crie
campanhas que integrem influenciadores de maneira auténtica, oferecendo codigos de descon-
to exclusivos ou produtos especiais para gerar buzz e engajamento.”
Beatriz, Analista de Influenciadores
® Nossa equipe de Influenciadores desenvolve estratégias colaborativas em conjunto com criadores de con-
teudo que aumentem a visibilidade e a credibilidade da marca. Monitoramos e analisamos o desempenho
dessas campanhas para garantir o maximo impacto. ¢
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® Ao seguir essa jornada de preparacdo e execucdo estratégica, sua empresa pode transformar a Black Friday em um evento de ven- e ¢

das altamente bem-sucedido. Cada etapa, desde a preparacao até a execucao das campanhas e automacgdes, é essencial
para alcancgar resultados impressionantes. Com essas licdes em maos, qualquer empresa pode trilhar o caminho para o sucesso
na Black Friday, mas a gente sabe de uma coisa: Com a Yooper e parceiros especialistas € bem mais facil!




“Conhecer profundamente o publico-alvo € essencial. Entender guem sao
0s consumidores, suas necessidades e desejos, permite criar campanhas
certeiras. Mantenha a transparéncia nas promocgoes, evitando
praticas desleais que possam manchar a imagem da marca.”

Nossos especialistas em marketing e CRM utilizam ferramentas avancadas de
segmentacdo e anadlise para desenvolver campanhas altamente personalizadas e
transparentes. A construcdo de confian¢a através da transparéncia aumenta a lealdade e
a conversao.

Que tal +1 prompt para facilitar a sua vida?

O prompt ira te auxiliar no processo de detalhamento de persona, desde a coleta inicial de dados até o refinamento iterativo das personas com feedback.

O objetivo é criar personas bem definidas que te ajudem a orientar estratégias de marketing e comunicacdo, garantindo que as mensagens da marca
ressoem com o publico-alvo.

Ferramentas em que vocé pode executar o prompt: Chat GPT 3.5/ 4.0 | Claude |Bing

BAIXAR
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https://drive.google.com/file/d/12d7EbNAfoVMn88LTSvu_e9-eXPbUPpQx/view?usp=sharing

“Se possivel, reduza os custos de envio: o frete &, por ve-
zes, um divisor de aguas entre uma venda e um carrinho
abandonado. Quanto menor for o frete, maiores sao
as chances de aumentar as suas vendas online. Se
nao for possivel oferecer frete gratis, tente ao menos re-
duzir o preco, e lembre-se de deixar claro desde o pri-
meiro momento para que os seus clientes saibam disso
antes de ir para a pagina de pagamento.”

YOOPER



Takeaways:

(< Conheca profundamente
seu publico-alvo e mantenha a
transparéncia.

dl Antecipe-se e segmente
produtos de forma inteligente.

© Revise campanhas anteriores
para aprender e melhorar.

& Diversifique criativos para
testes de formatos e de canais.

# Prepare o estogue e inicie
campanhas antecipadamente.
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Takeaways:

@ Utilize automacao de marketing
para personalizacao.

#% Use a criatividade para comunicar
0 que ha de especial na sua Black
Friday.

‘® Aposte no cross-selling e utilize
multiplos canais.

® Reduza custos de envio para
aumentar conversoes.

& Integre influenciadores de
maneira auténtica para ampliar o
alcance.




Desbravando o

POs - Black

Friday




O que todo gestor deveria saber

A Black Friday é apenas a ponta do iceberg. O verdadeiro potencial esta
em como vocé navega pelas aguas do pds-Black Friday, transformando
vendas em relacionamentos duradouros. Prepare-se para mergulhar em
um oceano azul de oportunidades com nossas dicas estratégicas, projetadas
paravocé dominar as profundezas do mercado e fidelizar clientes como nunca
antes.

1. Seja Implacavel nas Trocas

A batalha nao termina apés a venda. Esteja preparado para lidar com
trocas e devolu¢des com a precisdao de um capitao experiente. De acordo
com o artigo 49 do Codigo de Defesa do Consumidor, o cliente tem 7 dias
para desistir da compra sem precisar justificar. Use isso a seu favor! Crie uma
politica de trocas e devolu¢des clara, transparente e eficiente.

Aposte na logistica reversa para agilizar o processo e mostrar que vocé é a
escolha certa. Mostre que seu negdécio € um porto seguro, onde a confianca e
a credibilidade reinam soberanas.

YOOPER
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2. Avaliagdes Poderosas e Ofertas Irresistiveis

Depois da tempestade, vem a bonanca. Pe¢a avaliacdes aos seus
clientesemostrequeaopinidaodeleséaestrelaguiadoseunegdcio.
Exiba essas avaliacdes com orgulho no seu site, gerando confianca e
atraindo novos navegantes. Mas ndo pare por ai. Ofereca vantagens
exclusivas no poés-venda: cupons de desconto, e-books relacionados ao
produto ou ao seu nicho. Fidelize seus clientes, transformando-os em
defensores leais da sua marca.

3. Se mantenha no radar dos clientes

com Contato Continuo

Para manter sua marca no radar dos clientes, o contato continuo é
essencial. Use redes sociais e e-mail marketing como fardis que guiam
seus clientes de volta para vocé. No Instagram, interaja com enquetes e
ofereca beneficios exclusivos nos Stories para sua lista de clientes VIP.

Mas o verdadeiro trunfo esta no e-mail marketing. Use-o parapedir
feedback das vendas da Black Friday e divulgar novas promocoes
e produtos complementares. Mantenha uma periodicidade constante
de envios relevantes, agregando valor e mantendo seu negdécio sempre
na mente dos clientes.
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4. Segmentacdo Cirargica

A segmentacdo € a bussola que guia sua estratégia de marketing para o sucesso. Use os dados da
Black Friday para dividir sua base de clientes por idade, género, localizagao e interesses.
Envie ofertas personalizadas e relevantes, garantindo uma taxa de abertura de e-mails altissima e
conversoes certeiras.

5. Anlncios Lookalike: Amplie Seu Alcance

Com a base segmentada, crie pablicos lookalike no Facebook Ads. Isso permite que seus
anuncios atinjam um publico com comportamentos semelhantes aos de seus clientes atuais. Ima-
gine um exército de clientes potenciais, todos prontos para navegar em direcdo as suas promo-
coes.

6. Programa de Fidelidade: Seu Tesouro Secreto

Crie um programa de fidelidade que ofereca beneficios exclusivos para clientes recorrentes. Des-
contos progressivos, brindes e acesso antecipado a promoc¢oes sao o mapa do tesouro
que vai fidelizar seus clientes, criando um sentimento de exclusividade e proximidade com sua
marca.

A Black Friday é s6 o comeco da jornada. Com uma estratégia de pés-venda afiada, vocé
pode transformar o fluxo de vendas em um oceano de crescimento sustentavel. Aplique
essas dicas, domine os mares e veja seu negocio prosperar, navegando rumo ao sucesso continuo.
Lembre-se: a verdadeira vitoria estd em como vocé aproveita as oportunidades de longo prazo.
Prepare-se para explorar um oceano azul de possibilidades e fidelizar clientes como nunca antes!



e/

Cases de sucesso

da metodologia do

Oceno Azul

e como voceé pode aplicar
a0 seu e-commerce
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NESPRESSO

Problema: O mercado de café estava saturado com diversas marcas
competindo pelo preco.

Resolugdo: A Nespresso criou uma categoria premium de café em
capsulas, focando na conveniéncia e na experiéncia de um café de alta
qualidade em casa.

Aplicacdao para E-commerce: Ofereca produtos de edi¢do limi-
tada ou personalizaveis que criem uma sensacao de exclusividade. Por
exemplo, lancamentos de produtos em pré-venda para clientes fiéis, ou
colecdes exclusivas que so6 estao disponiveis durante a Black Friday.



Southwests

Southwest Airlines

Problema: A industria de aviacdo estava caracterizada por altos cus-
tos operacionais e uma feroz competicdo por precos.

Resolugdio: A Southwest Airlines eliminou muitas das complexidades
associadas ao voo (como refeicdes a bordo e classes de assentos dife-
renciadas) para reduzir custos e focou em voos curtos e de baixo custo
com um servico amigavel.

Aplicagdo para E-commerce: Simplifique a oferta de produtos
e servi¢cos para focar no essencial que os clientes realmente valorizam.
Ofereca um processo de compra rapido e eficiente com um atendimen-
to ao cliente excepcional.

YOOPER
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[ yellow tail ]

Problema: O mercado de vinhos era extremamente competitivo,
com muitas marcas focadas em especializacao e tradi¢des vinicolas

complexas.

Resolugdo: Yellow Tail simplificou a escolha do vinho, eliminando a
complexidade do sabor e dos jargdes vinicolas, e focou em vinhos fa-
ceis de beber, acessiveis e divertidos.

Aplicacéo para E-commerce: Simplifique a apresentagdo e a
escolha de produtos. Utilize descri¢des claras e atraentes, e crie paco-
tes tematicos que facilitem a decisdo de compra para o cliente.



WARBY PARKER

Warby Parker

Problema: O mercado de 6culos era dominado por um pequeno nu-
mero de grandes empresas que cobravam altos pregos por 6culos de
designer.

Resolugdo: Warby Parker entrou no mercado oferecendo 6culos de
qualidade a precos acessiveis, vendendo diretamente aos consumido-
res pela internet e oferecendo a experiéncia de “Home Try-On”.

Aplicagdo para E-commerce: Ofereca opcdes de teste em casa
ou periodos de teste gratuito para produtos, especialmente aqueles
gue os clientes gostariam de experimentar antes de comprar. Isso pode
aumentar a confianca do cliente e reduzir barreiras de compra.

YOOPER



DINAMIZE

Plataforma de
automacdo de marketing
e CRM para E-commerce

DI O R G )

email WhatsApp SMS pop-ups

[QuintoAndar 7% Sicredi  FaserCastee  TRIUMBH @5 arze CAIXA

seguradora

+20%

nas vendas vid
automacdo

200k

em um meées
com um pop-up

+20k 16%

do faturamento
total do site

+332%

na receita gerada
por email

+B50k

de vendas em
um email

novos leads
gerados

Faga como mais de 12 mil marcas:

Crie uma conta teste gratuita e descubra
o poder da automacdo para vender + e
fidelizar clientes!



https://www.dinamize.com.br/plataforma?utm_source=yooper&utm_medium=ebook&utm_campaign=black-friday

Moveis Linhares na

SmartHint Black Friday:
o mosaEe 231% de aumento
Personalizagcao que gera uma experiéncia na

qualificada para seu cliente no e-commerce. taxa de conversdo

A inteligéncia artificial que entende o que 0s seu
cliente precisa!

Seu cliente comprando
O que precisava
mas nem ele sabial!

Implemente a busca inteligente e
recomendacoes personalizadas no seu
e-commerce hoje. Com 6 cliques.
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