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A Black Friday já começou!

Pesquisas Black Friday 2019

Fonte: Google Trends (trends.google.com)

Pesquisas Black Friday 2020

Black Friday a 29 de Novembro Black Friday a 27 de Novembro



3

A Black Friday já começou!
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A Black Friday representa um aumento de vendas de 

792% em comparação com um dia normal em Portugal.

Fonte: Black-Friday.Global

Média Mundial 663% ▪ Espanha 706% ▪ Reino Unido 1708% ▪ Alemanha 2418% ▪ Áustria 3000%
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Fonte: Estudo Worten/Netsonda 2020

Black Friday 2020

• 84% dos inquiridos tenciona 

comprar na Black Friday.

• Cada português planeia gastar, 

este ano, em média, cerca de 320€.

• 87% tenciona comprar produtos 

para si próprio.
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O preço é o grande protagonista da 

Black Friday.



7

Os portugueses têm a expetativa de um desconto 

médio de 57% nas suas compras na Black Friday.

Fonte: Black-Friday.Global
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Preço, Comunicação e Serviço.
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Preço

• O consumidor tem cada vez acesso a mais 

informação e está mais atento;

• Tem acesso a comparadores de preços online 

em tempo real (ex: Comparador de Preços da Deco 

Proteste e KuantoKusta).
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Preço

• Descontos reais na Black Friday (atenção ao cumprimento da legislação em vigor).

• Quanto maior o desconto, naturalmente, maior será o impacto da campanha. 

• No entanto, mais vale um desconto menor, mas real e honesto, do que optar por 

uma tentativa de enganar o consumidor com uma estratégia ilegal.
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Preço

• Oferta de produto ou serviço complementar

Ex: Na marcação da manicure, oferta de pedicure  ▪ Na compra de uns sapatos, oferta de umas meias  

“Não quero (ou não consigo) baixar o preço.”

• Bundles

Ex: Camisa + Calças = poupe 30€  ▪ Cabaz de Mercearia por apenas 20€  ▪ Pacote Noite + Jantar    

• Compre 1, Receba 2

Ex: Na compra de 1 livro, oferta de outro de valor igual ou inferior ▪ Na compra de uma lavagem auto, receba outra de oferta

• Cupão de Desconto

Ex: Receba 30% do valor da sua compra em cupão para gastar até ao final de 2020
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Preço

• Ofertas Relâmpago

Podem durar apenas algumas horas ou ser para os primeiros 50 clientes. Apela ainda mais aos fatores urgência e escassez.

• Oferta de brinde

Ex: Em qualquer encomenda superior a 20€ na nossa Florista, receba um regador.      

• Responsabilidade Social

Ex: Em qualquer compra efetuada durante o período de Black Friday, 10% do valor será doado para a Associação CASA. 

• Reinventar a Black Friday

Ex: O IKEA incentiva à economia circular, propondo comprar de volta peças 

de mobiliário da marca aos seus clientes, oferecendo até um máximo de 

50% do preço original do produto em Cartão Presente IKEA.
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Comunicação

• Vamos aderir à Black Friday?

Planeamento

• Quais as ofertas que vamos promover e qual a sua duração?

• Como, onde e quando vamos comunicar?

• O nosso serviço de atendimento ao cliente está preparado para dar resposta?

• O alojamento do nosso site está preparado para um potencial aumento de tráfego?

• Temos histórico para analisar? Se não, podemos analisar o que fez a concorrência?

Black Week

Começa na segunda-feira anterior à 

Black Friday e termina na segunda-

feira seguinte (Cyber Monday).

Em 2020 estamos a presenciar o

Black November.

• Temos capacidade logística para dar resposta a um grande volume de encomendas num curto 

espaço de tempo?



• Criar um calendário de comunicação

Desenvolver e fechar todos conteúdos, criatividades, copy, posts, emails e sms, e outros canais que sejam considerados 

relevantes. Definir os dias/horas em que irá sair cada elemento de comunicação e quem será responsável por fazê-lo.

Partilhar o calendário e manter toda a equipa informada.
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Comunicação

• Alimentar a expetativa (sim ou não?)

Criar um hype antes de anunciar as campanhas de Black Friday (cerca de 1 mês antes).

Podemos dizer que vamos ter descontos, mas não temos que dizer especificamente em que produtos vamos ter.

Podemos monitorizar o interesse dos clientes e criar audiências de interesse para impactar no que decorrer da campanha.

• Criar área de Black Friday no site

lojadomeunegocio.pt/black-friday /black-friday-2020

Fácil de comunicar nos diferentes canais e simples para o cliente aceder a todas as nossas ofertas.

Implementar countdowns. Permitir ao cliente filtrar ofertas.
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Comunicação

• Segmentação:

• Localização;

• Género e Faixa Etária;

• Interesses e Comportamentos;

• Remarketing.

• Captar a atenção de utilizadores que 

vão encontro do seu público-alvo.

Publicidade nas Redes Sociais
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Comunicação

• Aproveitar o período de expetativa para angariar contactos;

Email Marketing

• Anunciar descontos exclusivos para a sua comunidade;

• Recuperação de carrinhos de compra abandonados;

• Ofertas personalizadas de acordo com o comportamento de compra;

• Emails de alerta/reminder no decorrer da campanha de Black Friday.
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Comunicação

• Investimento baixo (0,04€ por SMS)

SMS Marketing

• Imediatismo (segundos depois de enviar, o cliente recebe a mensagem, mesmo sem estar ligado à internet) 

• Abertura quase instantânea e elevada taxa de abertura (perto dos 100%)

• Objetividade na mensagem que passa ao cliente (mensagem curta com link para o site)
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Comunicação

• SEO para keywords relacionadas com Black Friday

Search Engine Marketing

• Google Ads a destacar as ofertas Black Friday

• Remarketing (Rede Display Google)

• Google Shopping (para ecommerce)

Palavra-chave
Pesquisa do utilizador

Pago
Google Ads

Orgânico
SEO



19

Serviço

• Logística (garantir entregas e gestão de stocks)

• Atendimento ao cliente, se possível, 24h/dia durante o período da campanha

Messenger (personalizar perguntas frequentes), WhatsApp, Live Chat, Telefone (horário de atendimento), …

Ver Webinar “Entregas e Logística para E-commerce” no Facebook ou YouTube do Comércio Digital - ACEPI

• Acima de tudo, gerir e cumprir as expetativas do cliente.
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Legislação

A legislação indica que o desconto anunciado deve ser relativamente ao preço mais baixo a que o 

produto foi vendido nos 90 dias anteriores ao dia em que é posto à venda em promoção para a 

Black Friday, com a exceção de eventuais saldos e promoções decorridos nesse período.

Informação e Transparência

Fonte: tsecommerce.com



• A redução de preço deve ser real e deve inclui o tipo de produto e características, a percentagem 

da redução, a data de início e período de duração.
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Legislação

• Pode usar “letras pequenas” desde que a informação obrigatória seja legível para o consumidor.

Fonte: tsecommerce.com

“Mas há tantas lojas online que não cumprem estes requisitos obrigatórios, porque devo eu cumprir?”

• A ASAE tem inspetores dedicados a analisar lojas online e a validar se cumprem todos os 

requisitos legais. Para além disso, pode ser alvo de uma denúncia. Em caso de não conformidade, 

as lojas online ficam sujeitas a coimas de 250€ a 30 000€.



comerciodigital.pt
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