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Introducao

A black friday bateu em
minha porta e eu A-B-R-I

Sim, senhoras e senhores, ja chegamos ao segundo semestre
do ano e sO pensamos em uma coisa: 0s preparativos para a
Black Friday. Mas de todas as preocupacoes, a gente te alivia
algumas, como procurar dados historicos deste evento para te
ajudar a ter uma visao mais estratégica do comportamento do
consumidor ou garantir insights que irao fazer a diferenca de
agora até novembro. Entao conta com a gente da Wake e
nosso parceiro Opinion Box pra dar um up nesse
planejamento, porque de pesquisa e dados sobre o
consumidor, (modeéstia a parte) a gente entende.



Essa analise foi feita por n0s da Wake, em parceria com
Opinion Box, com a intencao de oferecer dados historicos de
Black Friday baseados nas pesquisas de intencao de compra
nesse evento - referente aos anos de 20719, 2020 e 2027 - com
o0 intuito de mapear o comportamento do publico ao longo dos
anos nesse evento.
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Como foi a intencao de
compra nos anos anteriores?
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Olhando apenas para as pessoas que afirmavam ter intencao de comprar,
podemos ver que a Black Friday sempre foi uma data atrativa, mas la em 2020 a
gueda nas intencoes pode ter a ver com o cenario de pandemia e isolamento
social, que trouxe incertezas ao varejo e clientes - algo que € possivel perceber
com 38% das pessoas em duvida se aproveitariam as ofertas e 81% preferindo
comprar e receber online naquele ano. Com o cenario se estabilizando, podemos
ver uma melhora no ano seguinte.

Veja como esse acontecimento impactou as decisoes dos consumidores:

'

O futuro do consumo num cenario pos-covid-19 <>

*s

*dados referentes aos entrevistados que afirmaram ter intencao de comprar na Black Friday dos anos 2019 a 2021,
relacionadas as pesquisas de cada ano feitas em parceria com Opinion Box.


https://drive.google.com/file/d/1epDH-_rmPXfJ8uAzeyM6y7q7EUCAokj8/view?utm_source=content&utm_medium=pesquisa&utm_campaign=pesquisa-dadoshistoricos-BF
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Nem sO de ofertas vivem o0s clientes, afinal muitos desistiriam de comprar por alguns
requisitos que sempre sao 0s mais citados das nossas pesquisas:

B

Falta de Taxas de
confianca frete ruins

Em 2019, 549% dos consumidores deixariam de comprar por falta de confianca e 51% pelo
valor do frete. Em 2020, 60% dos consumidores nao iriam até o fim com a compra pela alta
taxa de frete e 43% pela falta de confianca. Ja em 2021, 56% desistiriam pelo frete alto e 46%
por nao confiar na loja.



O que envolve possiveis frustracoes aos
clientes, por isso usem as redes sociais, sites
de avaliacao e canais de atendimento para
mostrar que sao lojas confiaveis e reverta a
situacao de fretes altos com cupons na
primeira compra, cashback ou retirar o0s
produtos em pontos fisicos para que a
logistica funcione para ambos.

Porgque, como voces puderam ver, se tem algo
gqgue nao muda independente do cenario,
€ essa percepcao em relacao ao frete.




Categorias

f_avoritas




Eletronicos Eletrodomeésticos Moda e
e Informatica e eletroportateis acessorios

Podemos ver uma alta tendéncia de espera por ofertas das categorias de eletronicos,
eletrodomésticos e eletroportateis ao longo dos anos, que costumam ser produtos com um
valor mais alto e por isso, uma 6tima oportunidade de serem adquiridos na época de BF.

Mas e claro que pecas para um bom look nao ficam de fora, afinal Moda e acessorios também
€ uma das categorias preferidas para este evento. Olha ai a grande chance de trabalhar
segmentacao na sua base de acordo com as informacoes de preferéncia de seus clientes ao

longo dos meses e ate anos, hein?

*dados referentes aos entrevistados que afirmaram ter maior intencao de compra dessas categorias nos anos 2019 a 2021, relacionadas as pesquisas de cada ano
feitas em parceria com Opinion Box.
p. 12
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Experiencia Omnichannel

Por onde 0os consumidores mais tem pesquisado?
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Sites das lojas Sites de pesquisa Lojas online e fisicas
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Um destague que se mantém desde 2019 é a procura por experieéncia Omnichannel, o que é
ainda mais relevante hoje em dia com a retomada do varejo fisico apos o periodo de
isolamento social. A maioria dos consumidores tém buscado ofertas nas lojas online sem
esquecer de dar uma espiadinha nos precos nas lojas fisicas também - e até comparar se
sao iguais -, 0 que € uma grande chance de entender que esse consumidor € uma pessoa
unica e possui preferéncia pela sua marca onde quer que ela esteja.



¢

Social Commerce *

O crescimento de buscas por ofertas de formas online é
cada vez mais visto nas pesquisas, mas o0 que antes era
dividido entre sites das lojas, sites de pesquisas € lojas
fisicas, agora também é distribuido pelo Social Commerce,
onde clientes conseguem ter um contato maior dos
bastidores das lojas, acesso a diversos angulos dos
produtos através de videos e postagens mais detalhadas e
também a chance de um atendimento personalizado, que &
caso de Instagram e WhatsApp.

Comeércio pelas redes sociais?

Implemente sua estratégia com essa novidade!



https://materiais.allin.com.br/pesquisa-social-commerce-2-0?utm_source=content&utm_medium=pesquisa&utm_campaign=pesquisa-dadoshistoricos-BF
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+ de 70% dos
consumidores

tinham intencao de comprar
pelos sites das lojas - desde
2020

*Dados referentes aos entrevistados que tinham site de lojas como plataforma de maior intencdo de compra nos anos 2020 e 2021, relacionadas as
pesquisas de cada ano feitas em parceria com Opinion Box. ‘

p. 17



Como enfatizamos  anteriormente,
muitas pessoas se tornaram adeptas
ao mundo online depois de 2020, por
conta dos acontecimentos, mas ISSO
nao quer dizer que as lojas fisicas
ficaram pra tras. Com estratégias 020,
uso inteligente dos dados e leitura do
comportamento do consumidor, a
estrategia para a Black Friday trara
resultados ainda mais incriveis que nos
outros anos - lembre-se de garantir que
seu consumidor tenha uma Otima
experiéncia.
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Equilibrio

étudo!




(3

Itens que ja Itens de Itens de
estavam programados necessidade com necessidade com
a comprar melhor preco melhor preco
2019 2020 2021

Se em 2019 os clientes ja estavam organizados e sabiam o que buscar, eles mostraram que
continuam priorizando itens de necessidade durante a Black Friday, mas que nao evitariam
comprar produtos de desejo caso encontrassem uma boa oferta - o que também aparece
como 2° escolha nos trés anos analisados.

*Dados referentes as escolhas dos entrevistados com maior porcentagem nos anos 2019 a 2021, relacionadas as pesquisas de cada ano feitas em parceria com

Opinion Box.
p. 20



Fidelizacao




Top 3 motivos que levam um cliente a comprar na mesma loja:

s

Melhores Confianca Frete
precos na loja baixo

Andamos, andamos - ou melhor - lemos e lemos e sempre chegamos ao mesmo lugar:
experiéncia do consumidor. Para que ele volte a comprar na sua loja &€ importante que tenha
bons precos sim, mas também que vocé transmita confianca e tenha cuidado com toda a
jornada para que ele nao tenha possiveis frustracoes em alguma etapa, seja com uma
navegacao ruim, uma taxa de frete alta ou algo que o faca desistir.



Realizacao
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