


Capítulo 1: 
Os Prós e Contras de Participar da Black Friday no
Segmento Mobile

A Black Friday já se consolidou como um dos momentos mais importantes
para o varejo mundial. Ela oferece oportunidades únicas de vendas e
visibilidade, mas, ao mesmo tempo, exige um planejamento cuidadoso
para garantir que a participação seja vantajosa e não comprometa a
saúde financeira das empresas. Para lojas de iPhones e acessórios
premium, a situação é ainda mais delicada, já que o segmento lida com
margens sensíveis e um público exigente.

Neste capítulo, vamos analisar de forma prática e estratégica os
principais prós e contras de participar da Black Friday neste segmento.
Queremos que você, lojista, tenha uma visão clara dos riscos e
oportunidades para que possa tomar uma decisão embasada e
preparar-se adequadamente para o evento. Aqui na Agência Lamparina,
temos acompanhado de perto o mercado mobile e ajudado inúmeras
empresas a fortalecerem suas marcas e implementarem estratégias de
prospecção e vendas, inclusive em momentos cruciais como a Black
Friday.



Os Prós da Black Friday no Segmento Mobile

1. Aumento Significativo de Tráfego e Vendas
Uma das principais vantagens de participar da Black Friday é o enorme
volume de tráfego que ela gera. Consumidores estão à procura das
melhores ofertas, e as lojas que conseguem se destacar ganham uma
fatia significativa desse movimento. Lojistas de iPhones e acessórios
premium, ao participar da Black Friday, podem atrair clientes que, em
outras épocas do ano, talvez não estivessem dispostos a comprar devido
ao preço mais elevado desses produtos.
Na Agência Lamparina, já vimos casos de lojistas que, com campanhas
bem executadas, aumentaram seu tráfego online em até 300% durante a
Black Friday. No entanto, esse aumento de visibilidade só se traduz em
vendas quando há uma estratégia bem estruturada, que envolve
precificação, estoque e comunicação clara com o cliente.

2. Oportunidade de Renovação de Estoque
Participar da Black Friday também oferece uma excelente oportunidade
para desovar modelos de iPhones mais antigos ou acessórios que estejam
com giro mais lento. Produtos como capas de modelos anteriores ou
cabos premium que não têm mais tanta saída podem ser oferecidos a
preços promocionais, abrindo espaço para novos itens no seu estoque.
Essa estratégia não só ajuda a liberar espaço no seu armazém, como
também melhora a percepção do cliente em relação à sua loja. Ao
oferecer bons descontos em produtos que ainda possuem valor
agregado, o lojista passa a imagem de quem está atento às
necessidades do consumidor. A Agência Lamparina já ajudou diversas
lojas a executarem esse tipo de estratégia com sucesso, garantindo que
os estoques sejam renovados sem comprometer a margem de lucro.

3. Aquisição de Novos Clientes
A Black Friday atrai um grande número de novos consumidores em busca
de promoções atrativas. Para lojistas de iPhones e acessórios premium,
essa pode ser uma excelente oportunidade de conquistar clientes que
ainda não conhecem a sua marca. Com ofertas inteligentes e
atendimento de qualidade, você pode não apenas realizar vendas
pontuais, mas também iniciar relacionamentos de longo prazo com novos
compradores.



Na Agência Lamparina, acreditamos que a Black Friday deve ser vista
como uma porta de entrada para novos clientes, e não apenas como um
momento de grandes descontos. Investir em um bom funil de vendas e
em estratégias de pós-venda pode transformar esses novos clientes em
consumidores recorrentes.

4. Fortalecimento de Marca
Participar da Black Friday também pode contribuir para o fortalecimento
da sua marca. Ao oferecer promoções e condições atrativas, sua loja
pode se destacar em meio à concorrência e ganhar visibilidade entre o
público-alvo. Isso é especialmente importante no segmento mobile, onde
a percepção de valor é um fator determinante na decisão de compra.
Com campanhas bem direcionadas, é possível não apenas vender mais,
mas também construir uma imagem de marca sólida. A Agência
Lamparina tem vasta experiência em criar estratégias de branding que
aproveitam eventos sazonais como a Black Friday para fortalecer a
presença das marcas no mercado.



Os Contras da Black Friday no Segmento Mobile

1. Pressão por Margens Mais Baixas
Embora a Black Friday seja um momento de grande volume de vendas, é
importante lembrar que ela também traz a pressão por margens de lucro
reduzidas. Para se destacar em meio a tantas ofertas, muitas vezes os
lojistas sentem a necessidade de oferecer descontos agressivos, o que
pode impactar diretamente a lucratividade.
No segmento de iPhones e acessórios premium, onde as margens já
costumam ser apertadas, essa situação pode ser ainda mais desafiadora.
Por isso, é essencial calcular com cuidado os descontos e garantir que as
promoções não comprometam o fluxo de caixa. Aqui na Agência
Lamparina, sempre orientamos nossos clientes a buscarem um equilíbrio
entre atratividade da oferta e sustentabilidade financeira.

2. Competição Acirrada
Durante a Black Friday, a concorrência é imensa. Grandes redes varejistas
e marketplaces como Amazon e Magazine Luiza entram com descontos
massivos, tornando difícil para lojas menores competirem no preço. No
entanto, essa é uma oportunidade para destacar-se de outras formas,
como no atendimento personalizado, na curadoria de produtos exclusivos
e na experiência de compra.
A Agência Lamparina já desenvolveu campanhas onde o foco não foi
necessariamente o maior desconto, mas sim uma oferta de valor
diferenciada, como condições de pagamento especiais, brindes e serviços
exclusivos, o que ajudou nossos clientes a competirem em um cenário
desafiador.

3. Expectativa do Consumidor por Descontos Altos
A Black Friday criou uma cultura de grandes descontos, e isso pode
prejudicar a percepção de valor dos produtos premium, como iPhones e
acessórios. Se o consumidor se acostuma a ver grandes promoções, ele
pode começar a esperar sempre esses descontos, prejudicando as
vendas em outras épocas do ano.
Para evitar essa armadilha, é importante trabalhar o valor agregado do
produto durante a Black Friday, mostrando que o desconto é uma
oportunidade limitada e que o valor real dos produtos se mantém. A
Agência Lamparina sempre reforça a importância de manter a percepção
de valor elevada, mesmo em campanhas promocionais.



4. Riscos Logísticos
Outro desafio comum durante a Black Friday são os problemas logísticos,
como atrasos nas entregas e falta de estoque. Com o aumento repentino
na demanda, muitos lojistas enfrentam dificuldades em cumprir os prazos
prometidos, o que pode gerar frustração nos clientes e prejudicar a
reputação da marca.

Conclusão do Capítulo
Participar da Black Friday pode ser uma excelente oportunidade para lojas
de iPhones e acessórios premium, mas também traz desafios que
precisam ser bem gerenciados. Aqui na Agência Lamparina, acreditamos
que, com a estratégia certa, é possível transformar esse evento em um
grande catalisador de vendas e fortalecimento de marca.
No próximo capítulo, vamos apresentar 15 ideias de campanhas que
podem ser colocadas em prática ainda nesta Black Friday de 2024,
aproveitando o potencial desse evento e maximizando seus resultados.

Capítulo 2: 
15 Ideias de Campanhas para Aplicar na Black Friday 2024
Agora que você entende os prós e contras de participar da Black Friday no
segmento de iPhones e acessórios premium, é hora de partir para a ação!
Neste capítulo, vamos apresentar 15 campanhas que podem ser
implementadas de forma rápida e eficaz para maximizar suas vendas na
Black Friday deste ano.
Cada ideia foi pensada para o contexto atual do mercado mobile e pode
ser adaptada conforme o seu perfil de loja e público-alvo. Como sempre, a
Agência Lamparina está aqui para auxiliar na criação de campanhas que
não apenas aumentem as vendas, mas que também fortaleçam a sua
marca.



1. Campanha “Upgrade Black”: Incentive a Troca de
Modelos Antigos por Novos
Uma das melhores formas de atrair clientes para a Black Friday é oferecer
vantagens para quem deseja trocar o seu iPhone antigo por um modelo
mais recente. A ideia dessa campanha é estimular a compra de novos
modelos, oferecendo descontos progressivos ou bônus para quem
entregar um iPhone usado na hora da compra.

Como Funciona:
Desconto Progressivo: Ofereça um desconto maior conforme o cliente
entrega modelos mais antigos de iPhones. Por exemplo, quem entregar
um iPhone 11 recebe um desconto menor, enquanto quem entregar um
iPhone XR ou anterior ganha um desconto maior na compra de um
iPhone 13 ou superior.
Bônus por Avaliação: Em vez de oferecer apenas o desconto, sua loja
pode avaliar o estado do iPhone usado e oferecer um bônus adicional
pelo aparelho. Isso faz com que o cliente sinta que está obtendo mais
valor pela troca.

Exemplificação:
Vamos imaginar que sua loja está vendendo o iPhone 14 Pro por R$
7.000,00. Se o cliente trouxer um iPhone 11 em bom estado, ele recebe um
desconto de R$ 1.500,00. Já se ele trouxer um iPhone 8, o desconto pode ser
de R$ 2.000,00, estimulando a troca de aparelhos mais antigos por
modelos mais modernos.

Dica Extra da Agência Lamparina: Enfatize que os iPhones antigos
passarão por uma avaliação criteriosa e transparente, o que gera
confiança no cliente. Ofereça também a opção de parcelamento,
mesmo com o desconto da troca, para facilitar ainda mais a decisão
de compra.

2. Campanha “Combo Premium”: Aumente o Ticket Médio
com Acessórios
A Black Friday é uma excelente oportunidade para aumentar o ticket
médio de cada venda, e uma das maneiras mais eficientes de fazer isso é
oferecendo combos de produtos. Nessa campanha, a ideia é combinar
iPhones com acessórios premium, como fones de ouvido, capas, ou cabos
de carregamento de alta velocidade, a preços vantajosos.



Como Funciona:
Desconto no Combo: Ao comprar um iPhone, o cliente ganha um
desconto exclusivo ao adicionar um ou mais acessórios ao carrinho.
Por exemplo, ao comprar um iPhone 14, o cliente pode adicionar fones
de ouvido AirPods e uma capa premium com 20% de desconto nos
acessórios.
Oferta Limitada: Para aumentar a sensação de urgência, essa
promoção deve ser limitada tanto em quantidade de combos
disponíveis quanto no tempo de duração. Isso faz com que o cliente
sinta que precisa aproveitar a oferta o quanto antes.

Exemplificação:
Vamos imaginar que sua loja está vendendo o iPhone 13 por R$ 6.000,00. O
cliente que adicionar um par de AirPods Pro e uma capa de silicone
premium ao pedido, que normalmente custariam R$ 2.000,00, pagará R$
1.600,00 pelos acessórios. Ou seja, o valor total do combo seria R$ 7.600,00
em vez de R$ 8.000,00.

Dica Extra da Agência Lamparina: Monte pacotes diferentes para perfis
variados de consumidores. Você pode criar um "Combo Gamer" com
acessórios voltados para jogos, ou um "Combo Business" com produtos
mais focados no ambiente de trabalho, como carregadores sem fio e
cases mais discretos.

3. Campanha “Desconto Relâmpago”: Promoções
Relâmpago nas Redes Sociais
Uma campanha que gera grande engajamento durante a Black Friday é a
promoção relâmpago. A ideia é oferecer descontos agressivos, mas por
um período muito curto, como algumas horas ou até minutos. Essa
estratégia cria uma sensação de urgência e incentiva os seguidores nas
redes sociais a acompanharem as postagens da loja de perto.
Como Funciona:

Ofertas Flash: Escolha um ou mais produtos para entrar na promoção
relâmpago, e informe os seguidores que o desconto estará disponível
apenas por um curto período (ex.: 2 horas). O desconto pode ser mais
agressivo do que o restante das promoções da loja para chamar ainda
mais a atenção.
Exclusividade nas Redes: Divulgue essas promoções exclusivamente
no Instagram Stories, por exemplo, criando um senso de exclusividade
para os seguidores da sua loja.



Exemplificação:
Sua loja pode anunciar uma promoção relâmpago de 30 minutos com
25% de desconto no iPhone 13 Pro Max. Normalmente vendido a R$ 8.000,00,
ele seria oferecido por R$ 6.000,00 durante essa janela curta de tempo.
Após o fim do período, o preço volta ao valor normal.

Dica Extra da Agência Lamparina: Use contagem regressiva no
Instagram Stories e adicione links diretos para o produto, facilitando a
compra e aproveitando a empolgação do momento. O uso de vídeos
curtos e dinâmicos com contagem regressiva gera um senso de
urgência ainda maior.

4. Campanha “Frete Grátis + Brinde”: Ofereça Frete Grátis
com Produtos Exclusivos
Uma estratégia que sempre funciona bem na Black Friday é a oferta de
frete grátis. Para lojas de iPhones e acessórios premium, onde os produtos
têm alto valor agregado, o frete grátis pode ser um diferencial decisivo.
Além disso, você pode adicionar um brinde exclusivo para compras acima
de determinado valor, aumentando o valor percebido.

Como Funciona:
Frete Grátis para Todo o Brasil: Ofereça frete grátis para todo o Brasil
em compras a partir de um determinado valor. Isso não só aumenta o
ticket médio, como também amplia o alcance de sua loja para clientes
que talvez não comprassem devido ao custo do frete.
Brinde Exclusivo: Adicione um brinde como uma capa personalizada,
carregador ou fones de ouvido básicos para quem fizer compras acima
de um determinado valor.

Exemplificação:
Para compras acima de R$ 6.000,00 (por exemplo, um iPhone 14 ou dois
iPhones juntos), o cliente ganha frete grátis e um brinde exclusivo, como
uma capa premium no valor de R$ 200,00. O cliente, que inicialmente
gastaria com o frete e com o acessório, sente-se valorizado e tende a
gastar ainda mais.

Dica Extra da Agência Lamparina: Aproveite a campanha para reforçar
a experiência de pós-venda. Ofereça uma embalagem diferenciada,
personalizada com a identidade da sua marca, para aumentar o valor
percebido do brinde e fidelizar o cliente.



5. Campanha “Pagou, Levou”: Incentive Compras à Vista
com Descontos Atrativos
Uma das maiores barreiras para muitos clientes durante a Black Friday é o
receio em acumular parcelas. Para contornar isso, ofereça descontos
exclusivos para compras à vista, incentivando que o cliente pague o valor
total no momento da compra e já saia com o produto em mãos (ou
receba rapidamente em casa).

Como Funciona:
Desconto para Pagamento à Vista: Ofereça um desconto significativo
para os clientes que optarem por pagar à vista. Essa campanha
também pode incluir um bônus, como um acessório gratuito ou frete
expresso, para motivar ainda mais a escolha pelo pagamento à vista.
Promoção Limitada: Para estimular ainda mais a compra rápida, essa
promoção pode ter um limite de tempo, como apenas durante a Black
Friday ou em um número específico de peças em estoque.

Exemplificação:
Suponha que sua loja venda o iPhone 13 Pro por R$ 7.000,00. Se o cliente
optar por pagar à vista, ele pode receber um desconto de 10%, pagando
R$ 6.300,00. Além disso, você pode oferecer um brinde, como uma capa ou
carregador sem fio. Isso não só incentiva a compra, mas também reduz a
necessidade de parcelamento, beneficiando o fluxo de caixa da sua loja.

Dica Extra da Agência Lamparina: Use plataformas de pagamento que
facilitam a transação à vista, como Pix, e adicione mensagens como
"Receba seu produto mais rápido com o pagamento à vista!" Isso gera
ainda mais urgência e desejo pela compra imediata.

6. Campanha “Pré-Black Friday”: Ofertas Antecipadas para
Clientes Fiéis
Em vez de concentrar todas as ofertas no dia da Black Friday, crie uma
campanha exclusiva para seus clientes mais leais, oferecendo acesso
antecipado a descontos e promoções. Isso gera um sentimento de
exclusividade e faz com que seus clientes recorrentes se sintam
valorizados.

 



Como Funciona:
Acesso Antecipado: Envie um e-mail ou mensagem privada para
clientes recorrentes, oferecendo acesso antecipado às promoções da
Black Friday. Isso pode incluir descontos especiais ou a possibilidade de
comprar antes que os produtos acabem.
Ofertas Personalizadas: Crie promoções específicas para os hábitos de
compra desses clientes. Se eles costumam comprar iPhones, ofereça
descontos exclusivos em modelos novos ou acessórios específicos que
complementem as compras anteriores

Exemplificação:
Suponha que um cliente recorrente já tenha comprado um iPhone 12 no
ano passado. Você pode enviar uma oferta personalizada oferecendo um
desconto de 15% em capas premium ou um upgrade para um modelo
mais novo com um preço especial, antes que a Black Friday comece
oficialmente.

Dica Extra da Agência Lamparina: Utilize ferramentas de automação
de marketing para enviar essas ofertas personalizadas de forma eficaz.
A personalização é fundamental para reforçar a conexão com o cliente
e aumentar as chances de conversão antecipada.

Campanha “Compre Agora, Retire na Loja”: Facilite a
Experiência do Cliente
Uma campanha que mistura conveniência com rapidez é a opção de
“compre online e retire na loja”. Isso é especialmente relevante durante a
Black Friday, quando o volume de vendas pode sobrecarregar as entregas.
Oferecer a opção de retirada rápida evita atrasos e proporciona ao cliente
a experiência de obter o produto no mesmo dia.

Como Funciona:
Compra Online com Retirada Local: O cliente realiza a compra no seu
site ou redes sociais e tem a opção de retirar o produto na loja física.
Você pode oferecer a retirada no mesmo dia ou em algumas horas,
dependendo da logística.
Promoção de Retirada: Para incentivar essa modalidade, você pode
oferecer um pequeno desconto ou um brinde para quem optar pela
retirada em vez de esperar a entrega.



Exemplificação:
Sua loja pode vender um iPhone 14 online por R$ 7.500,00. Ofereça ao
cliente a opção de retirada no mesmo dia, com um desconto de R$ 200,00
no valor final ou uma capa protetora gratuita como incentivo. O cliente
realiza a compra no conforto de casa e garante que terá o produto em
mãos no mesmo dia, evitando as filas e a espera por entregas.

Dica Extra da Agência Lamparina: Crie um sistema simples de
notificação para avisar quando o pedido está pronto para retirada. Isso
aumenta a conveniência e melhora a experiência do cliente. Além
disso, garanta que a loja física esteja preparada para atender
rapidamente os clientes que escolherem essa opção.

8. Campanha “Parcele sem Juros”: Atraia Clientes com
Parcelamento Facilitado
Oferecer parcelamento sem juros pode ser um grande diferencial para
atrair clientes que querem aproveitar a Black Friday sem comprometer o
orçamento de uma só vez. Para lojas que vendem iPhones e acessórios
premium, essa estratégia pode facilitar a compra de produtos de maior
valor.
Como Funciona:

Parcelamento sem Juros: Ofereça a possibilidade de parcelar as
compras em até 12 vezes sem juros. Isso torna mais acessível a compra
de produtos caros, como iPhones de última geração ou combos de
acessórios.
Ofertas com Parcelamento: Essa campanha pode ser combinada com
outras promoções, como o combo de acessórios ou frete grátis,
aumentando ainda mais o valor percebido pelo cliente.

Exemplificação:
Vamos supor que sua loja esteja vendendo o iPhone 14 Pro por R$ 7.000,00.
Ofereça a opção de pagamento em 12 vezes sem juros de R$ 583,00. O
cliente, que talvez hesitasse em gastar essa quantia de uma vez, vê no
parcelamento uma oportunidade mais acessível de adquirir o produto,
sem preocupações com juros extras.

Dica Extra da Agência Lamparina: Utilize essa campanha em conjunto
com as promoções relâmpago ou de combo, facilitando ainda mais a
compra e aumentando o valor percebido dos produtos. Lembre-se de
divulgar essa condição amplamente nas redes sociais e em anúncios
patrocinados para atingir um público mais amplo.



9. Campanha “Influenciadores Locais”: Parceria com
Influenciadores para Alavancar Vendas
Influenciadores locais podem ser grandes aliados na promoção de sua
loja durante a Black Friday. A ideia aqui é estabelecer parcerias
estratégicas para que influenciadores digitais promovam suas ofertas em
suas redes sociais, aumentando a visibilidade e a credibilidade de sua loja

Como Funciona:
Escolha de Influenciadores: Entre em contato com influenciadores que
tenham um público alinhado ao seu nicho (jovens, profissionais que
valorizam tecnologia, etc.) e ofereça uma parceria para que eles
promovam suas ofertas de Black Friday.
Promoções Exclusivas: Para gerar ainda mais engajamento, você pode
oferecer um desconto exclusivo para os seguidores desses
influenciadores. Por exemplo, um cupom de desconto que só pode ser
usado por quem segue aquele influenciador específico.

Exemplificação:
Vamos supor que você faça uma parceria com um influenciador local que
tem 100.000 seguidores na sua cidade. O influenciador pode publicar
stories promovendo um cupom de 10% de desconto em iPhones e
acessórios na sua loja, com uma mensagem como: "Galera, aproveitem!
Só quem usar o cupom INFLUXBF10 vai ganhar 10% de desconto na compra
de iPhones nesta Black Friday, correndo aqui no site da [Nome da Loja]!"

Dica Extra da Agência Lamparina: Acompanhe as métricas dessa
parceria e avalie o impacto nas vendas. Essa estratégia também pode
ajudar a fortalecer a presença digital da sua marca, atingindo novos
públicos e gerando mais visibilidade para futuras campanhas.

10. Campanha “Combo Premium”: Ofereça Combos com
iPhones e Acessórios
Uma estratégia eficaz para aumentar o ticket médio durante a Black Friday
é criar combos de produtos que incluam o iPhone e acessórios premium,
como fones de ouvido, capas e carregadores sem fio. Esse tipo de
campanha atrai o cliente que está em busca de uma oferta mais
completa, além de gerar maior valor agregado para sua loja.

.



Como Funciona:
Montagem de Combos: Escolha combinações de produtos que façam
sentido para o cliente. Por exemplo, ofereça um iPhone 14 Pro com uma
capa premium, um carregador portátil e fones de ouvido Bluetooth. Crie
diferentes faixas de preço para atender a diferentes públicos.
Desconto Atraente: Ofereça um desconto significativo no valor total do
combo em comparação com a compra dos itens separadamente. Isso
faz com que o cliente perceba mais valor na compra do combo.

Exemplificação:
Suponha que você crie um combo com o iPhone 14 Pro, uma capa de
couro, um carregador portátil e fones de ouvido Bluetooth. Se os produtos,
comprados separadamente, custariam R$ 8.000,00, ofereça o combo por
R$ 7.400,00, com um desconto de R$ 600,00.
Além do desconto, você pode destacar que o cliente está adquirindo
acessórios essenciais para proteger e otimizar o uso do iPhone, o que
reforça a percepção de valor e utilidade.

Dica Extra da Agência Lamparina: Faça anúncios nas redes sociais
destacando o valor total do combo e a economia que o cliente fará ao
optar por essa promoção. Use imagens e vídeos que demonstrem os
produtos sendo usados juntos para aumentar o desejo pela compra.

11. Campanha “Upgrade de Aparelho”: Incentive a Troca por
Modelos Mais Novos
Muitos consumidores utilizam a Black Friday como uma oportunidade para
trocar seus aparelhos antigos por modelos mais recentes. Aproveite essa
oportunidade criando uma campanha que incentive o upgrade de iPhones
antigos para os novos modelos, oferecendo condições exclusivas para
essa troca.

Como Funciona:
Desconto por Troca: Ofereça um desconto adicional para clientes que
trouxerem seus iPhones antigos para trocar por um novo modelo. Além
disso, você pode oferecer benefícios, como parcelamento facilitado ou
acessórios gratuitos.
Valorize o Usado: Divulgue que o iPhone antigo pode ser avaliado e
usado como parte do pagamento para a compra de um novo. Essa
estratégia ajuda a reduzir o valor final que o cliente pagará pelo novo
aparelho.



Exemplificação:
Imagine que o cliente tenha um iPhone 11 em boas condições e queira
trocar por um iPhone 14 Pro. Ofereça uma avaliação do aparelho antigo e,
com base no estado do iPhone 11, aplique um desconto de até R$ 2.000,00
na compra do iPhone 14 Pro.
Se o valor do iPhone 14 Pro for R$ 7.500,00, após o desconto o cliente
pagaria apenas R$ 5.500,00, tornando a oferta muito mais atrativa. Você
também pode permitir que o cliente parcele o valor restante em até 12
vezes sem juros.

Dica Extra da Agência Lamparina: Crie uma landing page ou área no
site dedicada à campanha de troca, explicando os critérios para
avaliação dos aparelhos usados e simulando o valor do desconto. Isso
facilita o processo e gera mais confiança no cliente.

12. Campanha “Frete Grátis VIP”: Condições Exclusivas para
Grandes Compras
Uma ótima forma de atrair clientes que pretendem fazer compras de
maior valor é oferecer frete grátis para determinados valores de compra.
Durante a Black Friday, essa pode ser uma vantagem decisiva,
especialmente para quem mora longe ou está preocupado com o custo
total da compra.
Como Funciona:

Frete Grátis para Compras Acima de um Valor: Defina um valor
mínimo para a concessão do frete grátis, incentivando o cliente a
comprar mais para atingir esse limite. Isso também pode ser
combinado com a criação de combos ou a compra de acessórios.
Oferta Relâmpago de Frete Grátis: Para gerar mais urgência, ofereça o
frete grátis apenas por um tempo limitado durante a Black Friday. Isso
aumenta o senso de oportunidade e pode acelerar a decisão de
compra.

Exemplificação:
Suponha que você ofereça frete grátis para compras acima de R$
5.000,00. O cliente que adquirir um iPhone 14 Pro e alguns acessórios
verá o benefício de não pagar o frete, especialmente se ele estiver em
uma região onde o custo de envio seria alto.
Para aumentar ainda mais a atratividade, você pode oferecer um frete
expresso gratuito, garantindo a entrega em até 48 horas após a
compra. Isso gera um enorme diferencial em relação a outras lojas que



demoram dias para entregar durante o período de Black Friday.
Dica Extra da Agência Lamparina: Destacar o frete grátis com urgência,
como “Frete Grátis para as Primeiras 100 Compras!”, também pode ser
uma ótima tática. Use contadores regressivos nas páginas de vendas
para aumentar a pressão e a conversão.

13. Campanha “Flash Sales”: Ofertas Relâmpago a Cada
Hora
Campanhas de flash sales são conhecidas por criar um senso de urgência
extremo e aumentar drasticamente as vendas em curtos períodos.
Durante a Black Friday, esse tipo de campanha pode ser realizado ao
longo do dia, com promoções que duram apenas uma hora, incentivando
os clientes a agir rapidamente.

Como Funciona:
Promoções de 1 Hora: A cada hora, um produto diferente entra em
promoção, mas por tempo limitado. Os descontos podem ser
extremamente agressivos, como 20% ou 30% de desconto, para gerar
uma grande quantidade de vendas naquele período.
Divulgação em Tempo Real: Utilize as redes sociais, principalmente
Instagram Stories e WhatsApp, para divulgar as ofertas conforme elas
forem entrando no ar. Essa dinâmica aumenta o engajamento e faz
com que os clientes fiquem atentos ao que virá em seguida.

Exemplificação:
Imagine que você comece o dia da Black Friday com uma promoção
de iPhones com 15% de desconto das 10h às 11h. Depois, das 11h às 12h,
você oferece acessórios com 30% de desconto. Cada hora traz uma
nova oportunidade para o cliente aproveitar ofertas imperdíveis.
Para reforçar o senso de urgência, envie mensagens nas redes sociais
e por e-mail alertando os clientes minutos antes do início de cada
flash sale. Exemplo: “Em 10 minutos, iPhones com 15% de desconto por 1
hora! Fique ligado!”

Dica Extra da Agência Lamparina: Combine as flash sales com
contadores regressivos e banners de destaque no seu site e redes
sociais. Dessa forma, você mantém os clientes atentos ao longo do dia
e aumenta as chances de conversão em cada intervalo.



14. Campanha “Pré-Venda Exclusiva”: Ofereça Acesso
Antecipado a Produtos e Descontos
A pré-venda exclusiva é uma campanha poderosa para criar antecipação
e urgência. Ela dá aos clientes mais leais ou a quem se cadastrar
antecipadamente a chance de comprar produtos antes do início oficial da
Black Friday. Essa tática cria um senso de exclusividade e evita que os
clientes esperem até o último momento para aproveitar as ofertas.

Como Funciona:
Cadastro Antecipado: Ofereça um link de cadastro exclusivo para os
clientes interessados em participar da pré-venda. Eles terão acesso a
descontos e promoções 24 a 48 horas antes do início da Black Friday.

Ofertas Limitadas: Para aumentar a sensação de exclusividade, limite a
quantidade de produtos disponíveis ou o período da pré-venda. Use frases
como “Apenas 100 unidades disponíveis” ou “Ofertas válidas apenas hoje
para quem se cadastrar!”

Exemplificação:
Suponha que você decida abrir a pré-venda para os primeiros 500
clientes cadastrados no site. Esses clientes receberão um link exclusivo
com acesso a descontos de 10% em iPhones e acessórios premium dois
dias antes da Black Friday oficial.
Essa estratégia é particularmente eficaz para aqueles consumidores que
têm medo de perder os melhores produtos no grande dia. Além disso, ao
trabalhar com a sensação de urgência e exclusividade, você também
poderá realizar uma prévia da demanda, garantindo que estará
preparado para a demanda principal da Black Friday.

Dica Extra da Agência Lamparina: Para ampliar o alcance, crie uma
campanha de e-mail marketing e anúncios nas redes sociais focados
no cadastramento para a pré-venda. Coloque contadores regressivos
na página de captura e lembre os clientes inscritos da oportunidade
de comprar antecipadamente com e-mails automáticos.

15. Campanha “Leve 2, Pague 1”: Ofertas de BOGO (Buy One,
Get One)

Uma estratégia popular durante grandes eventos de vendas como a
Black Friday é a campanha de "Leve 2, Pague 1" ou BOGO (Buy One, Get
One Free). Para o segmento de iPhones e acessórios, essa tática pode 



ser adaptada para aumentar o volume de vendas de acessórios premium,
gerando uma excelente oportunidade de aumento no ticket médio.

Como Funciona:
BOGO para Acessórios: Ofereça um segundo acessório gratuitamente na
compra de um iPhone ou na compra de dois acessórios premium. Essa
oferta pode ser direcionada para produtos que você deseja escoar com
mais rapidez ou para acessórios complementares.
Escolha Estratégica de Produtos: Os produtos incluídos no BOGO devem
ser pensados para aumentar a percepção de valor, mas ainda assim
garantir uma margem saudável. Capas de proteção, películas de vidro,
fones de ouvido e carregadores portáteis são excelentes exemplos de
produtos que podem ser oferecidos.

Exemplificação:
Imagine que, ao comprar um iPhone 14 Pro, o cliente ganha uma capa
premium gratuitamente. Alternativamente, ao comprar dois acessórios,
como uma película e um carregador sem fio, o cliente leva um terceiro
item (como fones de ouvido) gratuitamente.
Essa promoção incentiva os consumidores a comprar mais produtos e
reforça a ideia de que estão aproveitando uma oferta imperdível,
especialmente se o valor dos acessórios for significativo.

Dica Extra da Agência Lamparina: Crie anúncios que mostrem
claramente os itens que o cliente poderá ganhar com a promoção, e
inclua frases como “Compre 2, leve 3!” para aumentar a atratividade.
Destacar o valor do item gratuito é crucial para o sucesso dessa
campanha.



Conclusão: Preparando-se para uma Black Friday de
Sucesso no Segmento Mobile
A Black Friday é um dos momentos mais aguardados do ano para o
varejo, e para lojistas do segmento mobile — em especial aqueles que
trabalham com iPhones e acessórios premium — a oportunidade de
aumentar vendas e conquistar novos clientes é enorme. No entanto, como
vimos ao longo deste ebook, é crucial que as campanhas sejam
planejadas com antecedência e executadas de forma estratégica para
obter os melhores resultados.

Com menos de 60 dias para a Black Friday, muitos lojistas ainda se
questionam se vale a pena ou não investir em campanhas neste período.
A resposta é: sim, desde que seja feito de maneira inteligente. Avaliar os
prós e contras da Black Friday e entender o comportamento do
consumidor nesse período é o primeiro passo para criar ações que
realmente façam a diferença. Além disso, as 15 ideias de campanhas
apresentadas neste ebook oferecem soluções práticas e eficazes para
que você aproveite ao máximo essa data tão competitiva.

Ao optar por estratégias como o “Leve 2, Pague 1”, a “Pré-Venda Exclusiva”,
ou campanhas de “Frete Grátis VIP”, você está não apenas respondendo
às necessidades imediatas de seus clientes, mas também construindo um
relacionamento duradouro com eles. Cada uma dessas ideias, quando
bem executadas, tem o poder de aumentar o ticket médio, fortalecer o
branding da sua loja e fazer com que os consumidores lembrem de você
para compras futuras.

Planejamento e Execução
Para garantir o sucesso, é fundamental que o planejamento comece
imediatamente. Revisite cada uma das campanhas sugeridas, escolha
aquelas que mais se alinham aos seus objetivos e comece a estruturar
suas ações de marketing. Lembre-se de que, na Black Friday, a execução
rápida e precisa pode ser o diferencial entre uma campanha bem-
sucedida e uma oportunidade perdida.

A Agência Lamparina, especializada no fortalecimento de branding,
prospecção e funil de vendas para lojas mobile, está aqui para apoiar o
seu sucesso. Se você precisar de auxílio em qualquer etapa do processo —
desde o planejamento estratégico até a criação de anúncios impactantes 



nossa equipe está pronta para oferecer soluções sob medida que
atendam às suas necessidades. Com nossa expertise no mercado de
iPhones e acessórios premium, ajudaremos sua loja a se destacar e
conquistar resultados impressionantes nessa Black Friday.
Agora que você tem as ferramentas e ideias necessárias, é hora de agir! A
Black Friday está logo ali, e com a abordagem certa, você pode
transformar essa data em uma verdadeira alavanca de crescimento para
o seu negócio. Conte conosco e vamos juntos rumo ao sucesso!

Descubra Como a Agência Lamparina Pode Alavancar
Suas Vendas na Black Friday e Além!
As campanhas apresentadas neste ebook são apenas uma pequena
amostra do que a Agência Lamparina pode fazer pelo seu negócio.
Sabemos que o sucesso de uma campanha vai muito além de boas
ideias, ele depende de uma execução precisa, análise estratégica e de
uma estrutura sólida que leve em conta cada detalhe, desde o primeiro
contato com o cliente até o pós-venda.

Nossa agência é especializada em lojas mobile, com foco no
fortalecimento de branding, prospecção de novos clientes e otimização do
funil de vendas. Ao trabalharmos juntos, cuidamos para que cada aspecto
da sua estratégia seja executado com excelência, garantindo que suas
campanhas não só alcancem seus objetivos, mas também superem suas
expectativas.
Seja para a Black Friday ou para um plano de crescimento contínuo,
estamos aqui para ajudar seu negócio a se destacar em um mercado
cada vez mais competitivo.

O Que Podemos Fazer Por Você:
Planejamento estratégico de marketing;
Criação e execução de campanhas personalizadas;
Gestão de funil de vendas e prospecção ativa;
Fortalecimento de marca (branding) para se destacar no mercado;
Análise de resultados e otimização constante para maximizar o retorno
sobre investimento.




