Pequenas empresas miram
bimestre para faturar mais

Calendario com Black Friday, Cyber Monday, Copa e fim de ano amplia oportunidades

DESAD PAULO

O fim deste ano traz um
cenario peculiar para o vare-
jo com Black Friday, Copa
do Mundo e Cyber Monday
em novembro, além de Na-
tal e, em seguida, Ano-No-
vo. A temporada é uma boa
oportunidade para os pe-
quenos negocios investi-
rem nas vendas e na con-
quista de clientes, com aten-
¢io aos recursos disponi-
veis nasredessociais.

A Confederacao Nacio-
nal do Comércio de Bens,
Servigos e Turismo (CNC)
estima R$ 1,48 bilhao em
vendas relacionadas somen-
te a Copa. O valor é 7,9%
acimadoregistradonacom-
peticao de 2018 (R$ 1,37
bilhao).

O estudo Holiday Sea-
son, encomendado pela Me-
ta e realizado pela Toluna
em agosto, mostra que os
consumidores terao prefe-
réncias especificas. Ln-
quanto Copa, Natal e Ano-
Novo podem ter mais bus-
cas por vestuario e alimen-
tagdo, Black Friday e Cyber
Monday tendem a ser me-
lhores para eletronicos.

Dos mil brasileiros entre-
vistados no estudo, 83%
planejam alguma comemo-
racao nessa grande tempo-
radae 65% pretendem ante-
cipar as compras natalinas.
Identificar esse cenario per-
mite que os empreendedo-
res também se planejem
com antecedéncia.

“Nem todo mundo tem
um planegjamento de mar-
keting e verba alocada por
trimestre. Cada evento é
uma oportunidade de cap-
tar essa audiéncia que esta
consumindo contetdo nas
redes sociais. Sdo clientes
que tém de ser aproveita-
dos para gerar vendas”, diz
a diretora de negocios da
Meta parapequenas empre-
sas na América Latina, Ca-
rolina Piber.

EXPECTATIVA
Outra pesquisa global feita
pela companhia em julho
com pequenos emédios em-
preendimentos indica que
29% das empresas brasilei-
ras esperam faturar mais
da metade da receita anual
nestetrimestre.

Para ela, este ano trazum
ambiente ainda mais positi-
vo, porque é o primeirodes-
de o inicio da pandemia
com abertura total do co-
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Empreendedor aproveita as redes sociais: empresas esperam faturar agora 50% da receita do ano todo

FORCA DAS REDES SOCIAIS

Desde que comecou a empreender em Guarulhos{SP) coma Quituteria
Culindria Artesanal, em 2017, adesigner Daniella Antunes sabia que
precisavainvestir nas redes sociais do negécio. 0 empreendimento foi
lancado com site e Instagram, sendo que este ltimo erausado paravender
edivulgar os eventos dosquais ela participava comas granolas que produz.
Como tempo, ela integrou o WhatsApp ajornadade venda, mas administrar
acrescente demanda, principalmente na pandemia, fez com que ela
investisse mais no site, onde os clientes poderiam finalizar as compras
sozinhas. Mas as redes ndoficaram de lado, “Eu faco asfotos, faco videos
com uma produtora e quando comecei com os videos, teve umboomno
Instagram”. O nimero de interacdes, seguidores e vendas aumentou e
Daniella fidelizou mais clientes. Além disso, com esse recurso, ela afirma
ter conseguido apresentar melhor seu produto, que costuma ser
segmentado. Com a personagem Quitéria, interpretada por ela, os
contelidos ensinam receitas e mostram como usar oalimento emtodas as
refei¢des. Aempreendedora conta que apostar nos stories € um trunfo
importante para o negdcio. “As vezes, fico sem aparecer, mas quando me
mostro, as vendas entram”. Para ela, criatividade, andincios segmentados,
enquetes e, no caso dela, ter produtos temdticos para ofim doanosao uma
boaforma de atingir novas pessoas e produzir contetido de qualidade.

méreio fisico e canal on-li-
ne mais sofisticado. “Esta-
mos com muito otimismo”.

No estudo, 50% das mi-
Cro e pequenas empresas
tiveram vendas maiores
nos 30 dias anteriores do
que no mesmo periodo do
ano passado. Por outro la-
do, a pandemia impactou
os negocios: 20% demiti-
ram nos seis meses anterio-
res e, no mesmo periodo,
57% dizem ter aumentado

os pregos em maisde 20%.
Carolina diz que, embora
0 panorama seja desafia-
dor, as pequenas empresas
conseguiram mais eficién-
cia de gerar demanda, ele-
/ar receita e girar a econo-
mia. Para atravessar esse
momento, vale otimizar o
or¢amento, usar as ferra-
mentas de anélise das plata-
formas para entender onde
o dinheiro da mais retorno
efazertestes.

REDESSOCIAIS
O estudo Holiday Season
sugere que investir nas re-
des sociais para vender é
uma importante estraté-
gia. De acordo com o le-
vantamento, 64% dosbra-
sileiros afirmam queja en-
comendaram produtos e
servicos pelo WhatsApp e
60% ja compraram apos
ver um antncio personali-
zado no Facebook ou no
Instagram.

As plataformas também
ajudaram os consumido-
res a encontrar e decidir
porumacompra.

Alémde ser o mais asser-
tivo possivel com aaudién-
cia que deseja alcancar, o
empreendedorpode inves-
tir em formatos das redes
sociais que vém crescendo
para no ambito dos nego-
cios, como videos em reels
estoriesdo Instagram.

A diretora da Meta para
pequenas empresas refor-
¢a a abordagem eficiente
das mensagens de texto.
“Hoje, temos empresas
em que O Servico ocorre
100% no WhatsApp, des-
de a descoberta do produ-
to, a conversa prévia até a
vendae pos-venda. Ter co-
municacao direta € criti-
co”. (Estaddo Conteudo)




