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Guia de 
vendas
Estratégias e dicas 
para vender mais nas 
datas comerciais



Introdução
No dinâmico mundo do e-commerce, o planejamento antecipado é a chave para maximizar as vendas 
durante as datas comemorativas. Essas ocasiões representam oportunidades valiosas para aumentar o 
faturamento, atrair novos clientes e fidelizar os já existentes. Seja você um lojista ou um empreendedor 
digital, entender e preparar-se para esses períodos pode ser a diferença entre uma temporada de vendas 
regular e um verdadeiro sucesso.


As datas comemorativas são momentos em que os consumidores estão mais dispostos a gastar, seja para 
presentear alguém especial ou aproveitar promoções exclusivas. Planejar com antecedência permite que 
você desenvolva campanhas de marketing eficazes, crie ofertas irresistíveis e garanta que seu estoque 
esteja preparado para atender à demanda aumentada.


Um bom planejamento assegura que você tenha tempo para otimizar a experiência do cliente. Desde a 
navegação no site até o processo de checkout, cada detalhe conta. Ter um plano antecipado ajuda a evitar 
rupturas de estoque e problemas logísticos. Você pode prever quais produtos terão mais saída, garantir 
que haja quantidades suficientes e organizar a logística para entregas rápidas. Isso não só melhora a 
eficiência operacional, mas também ajuda a manter a reputação da sua loja.


Neste material, você encontrará um guia detalhado das principais datas comemorativas do ano e dicas 
práticas para preparar-se e vender mais em cada uma delas.

Boa leitura!



Datas comerciais 
Táticas e estratégias para 
aproveitar sazonalidades
Para maximizar as vendas em datas comemorativas, é crucial adotar 
táticas e estratégias específicas de pagamentos que atendam às 
necessidades dos consumidores e aproveitem o aumento das intenções 
de compra. 



A seguir, exploraremos as principais datas comerciais do ano e as 
melhores práticas para garantir uma experiência fluida e positiva de 
pagamentos em cada uma delas.




Confira mais novidades sobre Pix e os 
benefícios para empresas, como Bolepix e o 
Pix parcelado no White Paper Pagamentos 4.0 

Conteúdo extra   

Acesse aqui

Campanhas de engajamento digital: Use e-mail marketing e 
notificações via WhatsApp para promover ofertas personalizadas, com 
mensagens de urgência e recomendações baseadas no histórico de 
compras.


Fidelização e benefícios adicionais: Recompense clientes com cupons 
de desconto para compras futuras ou com programas de cashback, 
incentivando a fidelização para compras além do Dia do Consumidor.


Dia do Consumidor

O Dia do Consumidor, celebrado em 15 de março, é relevante para campanhas 
promocionais no varejo, e-commerce e serviços. Muitas marcas aproveitam o 
período para oferecer descontos, condições especiais e ações de fidelização 
de clientes.


Ofertas exclusivas e descontos: Ofereça descontos atrativos em 
produtos populares ou crie pacotes promocionais. Incentive compras 
com ofertas como "Compre 2 e leve 3" ou descontos progressivos.


Ano Novo

As festividades de Ano Novo costumam durar entre as últimas semanas de 
dezembro e as primeiras semanas de janeiro. Este é um período em que os 
consumidores estão propensos a gastar em celebrações, presentes e produtos 
relacionados a novas resoluções.

Táticas de descontos: Ofereça descontos por tempo limitado para 
atrair compradores que estão procurando ofertas após o período de 
festas.

Parcelamento sem juros: Incentive compras maiores com opções de 
parcelamento sem juros.

Marketing de e-mails: Envie e-mails personalizados com ofertas 
exclusivas para clientes recorrentes.

Volta às aulas

O período de volta às aulas geralmente inicia-se em meados de janeiro e vai 
até fevereiro e, depois, entre julho e agosto, sendo épocas de grande 
movimentação para pais e estudantes que precisam adquirir materiais 
escolares e outros itens essenciais.

Bundles de produtos: Crie pacotes de produtos relacionados, como 
mochilas e material escolar, com preços promocionais.

Programas de fidelidade: Incentive a repetição de compras com 
programas de fidelidade que ofereçam pontos ou descontos futuros.

Janeiro a Março

https://conteudo.vindi.com.br/whitepaper-pagamentos?utm_source=pag&utm_medium=banner&utm_campaign=conteudo-rico-pagamentos&utm_term=pagamentos&utm_content=guia-de-vendas


Abril a Junho

Páscoa

A Páscoa, que normalmente cai entre março e abril, movimentou cerca de R$ 
3,1 bilhões no varejo brasileiro em 2024, destacando-se pelo crescimento no 
segmento de chocolates e itens temáticos.


Promoções temáticas: Utilize temáticas de Páscoa para criar 
promoções atraentes, como "Caça aos Descontos".

Ofertas de frete grátis: Ofereça frete grátis em compras acima de um 
determinado valor para incentivar maiores gastos.

Pagamentos flexíveis: 
Pix

Adicione opções de pagamento flexíveis, como 
carteiras digitais e , para facilitar a compra.

Dia das Mães

Comemorado no segundo domingo de maio, o Dia das Mães é uma das datas 
mais importantes para o comércio, com consumidores buscando presentes 
especiais para homenagear suas mães.

Personalização de produtos: Ofereça produtos personalizados, como 
jóias com nomes gravados, com opções de pagamento facilitado.

Compra antecipada: Incentive a compra antecipada com descontos 
progressivos conforme a data se aproxima.


Cartões presente: Disponibilize cartões presente como uma opção 
prática para quem não sabe o que comprar.

Julho a Setembro

Dia dos Pais

O Dia dos Pais, celebrado no segundo domingo de agosto, é uma ocasião 
para presentear e homenagear os pais, gerando um aumento significativo nas 
vendas de itens masculinos e utilitários.

Campanhas de cross-selling: cross-sellingRealize campanhas de  
sugerindo produtos complementares ao que o cliente está comprando.

Descontos exclusivos: Ofereça descontos exclusivos para membros do 
seu programa de fidelidade.

Parcelamento estendido: Facilite a compra de produtos mais caros 
com opções de parcelamento estendido.

https://vindi.com.br/formas-de-pagamentos/pix/?utm_source=pag&utm_medium=CTA&utm_campaign=pix-recorrente&utm_term=pag-pix-rec&utm_content=guia-de-vendas
https://blog.vindi.com.br/o-que-e-cross-selling/?utm_source=pag&utm_medium=CTA&utm_campaign=blogpost&utm_term=cross-selling&utm_content=guia-de-vendas


Outubro a Dezembro

Dia das Crianças 

Comemorado em 12 de outubro, o Dia das Crianças é uma data essencial para 
o comércio de brinquedos, roupas infantis e produtos voltados para o público 
infantil.

Promoções de pré-venda: Lance pré-vendas de brinquedos populares 
com descontos para garantir vendas antecipadas.

Ofertas combinadas: Ofereça descontos em compras combinadas, 
como brinquedos mais roupas infantis.

Pagamentos diversificados: Aceite diferentes métodos de pagamento, 
incluindo carteiras digitais e pagamentos via QR Code, como o Pix e o 
BolePix.

Halloween

O Halloween é celebrado anualmente no dia 31 de outubro, embora ainda esteja 
em crescimento no Brasil, a data já apresenta oportunidades para o comércio de 
produtos sazonais, como fantasias, doces e decorações. Em 2024, movimentou 
R$ 3,7 milhões, com destaque para vendas online de itens temáticos.

Ofereça promoções temáticas: Como 'gostosuras ou travessuras de 
descontos' e invista em decorações de vitrines virtuais ou físicas para 
atrair o público.

Crie campanhas digitais: Usando filtros e desafios relacionados ao 
Halloween conectados aos produtos.

Black Friday

A Black Friday, realizada na última sexta de novembro, é uma das datas mais 
aguardadas pelos consumidores em busca de grandes descontos e ofertas.

Descontos agressivos: Ofereça descontos agressivos para atrair um 
grande volume de compradores.

Contagem regressiva: Utilize contagem regressiva em seu site para 
criar urgência e incentivar compras rápidas.

Checkout rápido: checkoutOtimize o processo de  com métodos de 
pagamento simplificados, como um clique para pagar.

Veja mais sobre estratégias para a 
Black Friday no próximo capítulo.

Comece a usar

A simplicidade do boleto e a 
modernidade do Pix na mesma 
fatura para descomplicar seus 
pagamentos!

BolePix Vindi:

https://blog.vindi.com.br/checkout-de-pagamento/
https://vindi.com.br/formas-de-pagamentos/bolepix/?utm_source=pag&utm_medium=banner&utm_campaign=pag-bolepix&utm_term=bolepix&utm_content=guia-de-vendas


Outubro a Dezembro

Natal

O Natal, comemorado em 25 de dezembro, é uma das principais datas 
comerciais do ano, com consumidores em busca de presentes para familiares e 
amigos.

Frete expresso: Ofereça opções de frete expresso para garantir a 
entrega antes do Natal.

Embalagens para presente: Disponibilize opções de embalagem para 
presente com um pequeno custo adicional.

Ofertas de última hora: Crie ofertas de última hora para captar os 
consumidores que deixam as compras para o final.

Cyber Monday

A Cyber Monday, acontece sempre na segunda-feira seguinte à Black Friday, 
responsável por estender os bons resultados da BF, com forte crescimento no 
setor de tecnologia e produtos digitais.


Descontos em produtos tecnológicos: laptops, smartphones, 
softwares e acessórios são os mais procurados.


Bônus em assinaturas ou serviços digitais: ofereça meses extras em 
assinaturas de software ou plataformas online.

Bundles personalizados: combine produtos relacionados (ex: 
notebook + fones de ouvido) com promoções exclusivas.


Veja como empresas de diversos setores 
alavancaram sua gestão com a Vindi

Cases de sucesso

Acesse aqui

https://conteudo.vindi.com.br/cases-de-sucesso-vindi?utm_source=pag&utm_medium=banner&utm_campaign=cases-de-sucesso&utm_term=cases&utm_content=guia-de-vendas


Black Friday 2025: 
Prepare seu comércio para 
a principal data do ano
A Black Friday, uma tradição importada dos Estados Unidos, ganhou 
destaque no Brasil a partir de 2010. Inicialmente vista com desconfiança 
pelos consumidores brasileiros devido à prática dos "descontos 
maquiados", a credibilidade da data foi se consolidando ao longo dos 
anos, tornando-se hoje um dos maiores eventos de vendas do 
comércio eletrônico e varejo físico no país.


Neste capítulo, exploraremos a evolução histórica da Black Friday no 
Brasil, analisando desde seus primeiros anos até o impacto significativo 
no mercado atual. Abordaremos o crescimento e as transformações que 
a data sofreu, os desafios e oportunidades que surgiram, e as 
expectativas para 2025.



O faturamento atingiu a marca de R$ 
770 milhões, marcando o início de 
uma ascensão exponencial.

Os números continuaram a subir, 
atingindo R$ 1,2 bilhão, consolidando 
a confiança dos brasileiros na data.

O faturamento daquele 
ano foi de R$ 1,5 bilhão.

Registrou um faturamento de R$ 1,9 
bilhão, destacando um ritmo frenético 
de compras online.

2013 2014 2015 2016

O faturamento chegou a 
R$ 2,1 bilhões.

Atingiu a marca de 
R$ 2,6 bilhões.

A Black Friday atingiu um 
faturamento recorde de R$ 3,6 
bilhões em vendas no e-
commerce brasileiro.

A pandemia influenciou o faturamento na data, 
resultando em uma queda nos registros que, ainda 
assim, alcançaram a notável cifra de R$ 5,4 bilhões.

2017 2018 2019 2020

Apesar dos impactos econômicos da crise 
sanitária, o e-commerce registrou um 
faturamento de R$ 4 bilhões na Black Friday.


A data bateu um novo recorde, 
ultrapassando a marca dos R$ 6,1 bilhões 
em vendas.

Mostrou uma queda considerável, com um levantamento da 
Neotrust e ClearSale apontando que, no dia 24 de novembro, 
o e-commerce registrou aproximadamente R$ 3,4 bilhões em 
vendas, muito abaixo das expectativas de associações do 
segmento e institutos de pesquisa.

2021 2022 2023

Apesar de alguns anos em queda, os resultados de 2024 foram maiores até que as projeções de crescimento. No total foram 9,38 bilhões, um crescimento de 10,7% 
em relação ao ano anterior, com destaque para os hipermercados.

2024

Histórico da Black Friday no Brasil
Segundo dados da , a evolução da Black Friday no Brasil reflete uma trajetória de crescimento impressionante, com variações que 
revelam os desafios e as oportunidades do comércio eletrônico ao longo dos anos.

Central do Varejo

https://centraldovarejo.com.br/black-friday-2024-o-que-esperar-da-proxima-temporada/


Expectativas para a 
Black Friday 2025

Após uma Black Friday 2024 com recordes em resultados, as 
expectativas para 2025 são animadoras. Com altas em diversos 
setores, principalmente nos canais digitais.



Esse desempenho acima até mesmo das projeções foi atribuído a 
alguns fatores, como o comportamento de consumo mais 
planejado do brasileiro no ambiente on-line.



No entanto, não só o e-commerce apresentou resultados positivos, 
o varejo físico também. Segundo o O Índice Cielo do Varejo 
Ampliado (ICVA) as compras presenciais tiveram um aumento 
significativo de 17,1% em comparação ao ano anterior. Os 
segmentos com destaque foram: hipermercados (+ 26,2%), 
farmácias (21,7%) e vestuário na terceira posição (+ 18,2%).



Além disso, os dados revelam que São Paulo foi o estado com o 
maior crescimento em vendas (+20,6%), seguido por outros 
estados como Rio Grande do Sul, Paraná, Santa Catarina, Rio de 
Janeiro e Pará. 



Outro fator interessante da Black foi a distribuição dos 
consumidores entre os meios de pagamento. O cartão de crédito 
manteve a liderança (61,6%), em seguida o Pix (25,8%), na última 
posição o tradicional boleto bancário (8,6%).


Estratégias para Vender 
Mais na Black Friday 2025
A Black Friday é uma oportunidade inigualável para o varejo e e-
commerce aumentarem suas vendas significativamente. Para 
garantir o sucesso durante essa data, é fundamental adotar 
estratégias eficazes em várias frentes. 


Aqui estão algumas das principais abordagens que podem ajudar a 
maximizar o desempenho na Black Friday 2024.

Diante desses insights, a Black Friday 2025 traz consigo a 
expectativa de oportunidades promissoras tanto para o varejo 
tradicional quanto online, especialmente na diversidade de meios 
de pagamento e o oferecimento de um checkout sem fricções no 
e-commerce.  

Além disso, uma abordagem focada no engajamento do público-
alvo e na oferta de experiências de compra memoráveis, as 
empresas podem não apenas superar os resultados, mas também 
prosperar em um ambiente competitivo e em constante evolução.
  

A data seguinte à Black Friday também é bem estratégica para 
quem quer estender os resultados. A Cyber Monday de 2024 teve 
destaque em crescimento de vendas online, com um aumento de 
17% em relação ao ano anterior, segundo dados da Cielo. O 
volume financeiro movimentado foi de R$ 1,3 bilhão, impulsionado 
principalmente pelos segmentos de eletrônicos e moda, que 
lideraram em faturamento.



Preparação antecipada

Planejar-se com antecedência é essencial para aproveitar ao 
máximo a Black Friday. Isso inclui prever a demanda, garantir 
estoque suficiente e preparar a logística para evitar atrasos nas 
entregas. Além disso, campanhas de marketing devem ser 
planejadas com meses de antecedência para criar expectativa entre 
os consumidores.

Previsão de demanda: Use dados históricos e tendências 
atuais para estimar a demanda dos produtos mais procurados.

Gestão de estoque: Garanta que os itens mais populares 
estejam bem estocados para evitar rupturas.

Preparação logística: Trabalhe com parceiros logísticos 
confiáveis para garantir entregas rápidas e eficientes.

Planejamento de campanhas de 
marketing e promoções

Para ter sucesso na Black Friday, é importante desenvolver 
campanhas de marketing eficazes. Utilize ferramentas como email 
marketing, redes sociais e anúncios pagos para alcançar seu 
público-alvo. 


Ofertas exclusivas, descontos agressivos e promoções de tempo 
limitado podem criar um senso de urgência que incentiva os 
consumidores a agir rapidamente.

Email marketing: Envie newsletters com ofertas exclusivas e 
previews de descontos para gerar antecipação.

Redes sociais: Utilize plataformas como Instagram e Tik Tok 
para promover suas ofertas e engajar-se com os seguidores.

Anúncios pagos: Invista em anúncios pagos no Google Ads e 
redes sociais para aumentar a visibilidade das suas promoções.

Promoções de tempo limitado: Crie campanhas relâmpago 
para aumentar a sensação de urgência e incentivar compras 
rápidas.

Estratégias inteligentes de meios 
de pagamentos

Oferecer uma variedade de opções de pagamento pode 
aumentar suas chances de conversão. Facilite o processo de 
checkout aceitando cartões de crédito, carteiras digitais, Pix e 
outras formas de pagamento. Considere também oferecer 
parcelamento sem juros para incentivar compras de maior valor.

Cartões de Crédito

Aceite todas as principais bandeiras de cartões de crédito para 
facilitar as compras. Lembrando que, de acordo com pesquisa 
realizada pela Cielo, o cartão de crédito foi a escolha de 61,6% dos 
consumidores na Black Friday 2024.



Carteiras Digitais

Integre opções como PayPal, Google Pay e Apple Pay para 
conveniência adicional. De acordo com dados do Global Payments 
Report, em 2023, as carteiras digitais foram utilizadas em 18% das 
transações no e-commerce.

Pix

Ofereça Pix como uma opção rápida e segura para pagamentos 
instantâneos. A pesquisa da Globo apontou que, na Black Friday 
2023, o Pix foi o meio de pagamento preferido de 38% dos 
consumidores durante o evento.

Boleto Bancário

O boleto bancário ainda é uma opção democrática de pagamento que 
inclui até mesmo os consumidores desbancarizados. Na Black Friday 
de 2023, 9% dos consumidores preferiram este meio de 
pagamento.

Bônus: Outras estratégias valiosas

Além das abordagens mencionadas, considere incorporar também 
as seguintes táticas para potencializar suas vendas na Black Friday 
deste ano:


Adotar essas estratégias pode fazer toda a diferença no 
desempenho do seu negócio durante a Black Friday 2024. 



Com um planejamento sólido, campanhas de marketing bem 
executadas e uma abordagem centrada no cliente, sua empresa 
estará bem posicionada para se destacar e prosperar nesta data 
crucial para o comércio.


Remarketing: Utilize campanhas de remarketing para atingir 
consumidores que já demonstraram interesse, mas não 
finalizaram a compra. O que vale inclusive para a semana 

pós-Black Friday, ajudando a eliminar seus estoques.

Parcerias estratégicas: Faça parcerias com influenciadores e 
outras marcas para ampliar o alcance das suas promoções.

Experiência do usuário: Otimize seu site para uma navegação 
rápida e fácil, garantindo que ele esteja preparado para um 
aumento significativo no tráfego.

Atendimento ao cliente: Disponibilize canais de atendimento 
eficientes para resolver dúvidas e problemas rapidamente, 
aumentando a satisfação do cliente.

Quero conhecer

Diversidade de meios de pagamento

Antifraude integrado

Split de Pagamentos

Suporte 24h

Prepare seu e-commerce para 
lucrar muito na Black Friday!

https://vindi.com.br/servicos-financeiros/intermediador-de-pagamentos/?utm_source=pag&utm_medium=banner&utm_campaign=intermediador-pag&utm_term=intermediador&utm_content=guia-de-vendas


8 dicas de sucesso: 
Como impulsionar seu 
negócio nas datas comerciais
Para aproveitar ao máximo o potencial das datas comerciais, é 
essencial adotar estratégias que garantam não apenas o aumento das 
vendas, mas também a satisfação e fidelização dos clientes. 



Este capítulo oferece uma série de dicas valiosas, desde a preparação do 
estoque e investimentos em frete grátis até campanhas de mídia e 
gestão de pagamentos recorrentes.



Abordaremos também práticas para evitar chargebacks, aumentar a 
taxa de aprovação de pagamentos e a importância de um mix 
diversificado de meios de pagamento no e-commerce. Com essas 
orientações, seu negócio estará bem equipado para se destacar e 
prosperar em períodos de alta demanda.



Preparar estoque
Análise de demanda histórica:

Parcerias com fornecedores:

 Para garantir que seu estoque esteja 
preparado para datas comerciais importantes, é fundamental analisar a 
demanda histórica. Avalie os dados dos anos anteriores para identificar 
tendências e prever quais produtos terão maior procura. Isso permite 
um planejamento mais preciso e evita tanto a falta quanto o excesso 
de estoque.


 Estabelecer parcerias sólidas com 
fornecedores é crucial para assegurar que você possa repor 
rapidamente os produtos mais vendidos. Negocie condições 
favoráveis, como prazos de entrega reduzidos e preços 
competitivos, para garantir que você possa atender à demanda sem 
comprometer a margem de lucro.

Investir em frete grátis
Atratividade para o consumidor: 

Negociações com transportadoras: 

Oferecer frete grátis pode ser um 
diferencial competitivo significativo. Estudos mostram que muitos 
consumidores abandonam o carrinho ao perceberem custos adicionais 
de envio. Portanto, incorporar o frete grátis em suas estratégias 
promocionais pode aumentar as taxas de conversão e satisfação do 
cliente.



Negocie com transportadoras 
para obter tarifas melhores e condições vantajosas. Considere também 
firmar contratos de longo prazo ou volumosos para conseguir 
descontos maiores. Essas negociações podem reduzir seus custos 
operacionais e permitir que você ofereça frete grátis sem sacrificar a 
lucratividade.


Campanhas de mídia
Uso de redes sociais: 

Publicidade paga: 

Marketing de influenciadores: 

As redes sociais são ferramentas poderosas para 
campanhas de mídia durante datas comerciais. Utilize plataformas 
como Instagram, Facebook e TikTok para engajar o público com 
conteúdo atrativo, anúncios segmentados e promoções exclusivas. A 
interação direta com os seguidores pode aumentar a visibilidade da 
sua marca e impulsionar as vendas.



Investir em publicidade paga é uma estratégia 
eficaz para alcançar um público maior. Google Ads, Facebook Ads, 
Instagram Ads, etc. oferecem opções robustas de segmentação, 
permitindo que você direcione seus anúncios para os consumidores 
mais propensos a converter. Ajuste constantemente suas campanhas 
para otimizar o retorno sobre o investimento (ROI).



O marketing de influenciadores pode 
amplificar suas campanhas de mídia. Colaborar com influenciadores 
relevantes no seu nicho pode aumentar a credibilidade da sua marca 
e alcançar novos públicos. Escolha influenciadores cujos valores se 
alinhem com os da sua empresa para criar parcerias autênticas e 
eficazes.


Antecipação de recebíveis
Como antecipar recebíveis pode alavancar seu negócio: Antecipar 
recebíveis pode fornecer o fluxo de caixa necessário para reinvestir em 
estoque, marketing e outras áreas essenciais. Esse recurso permite que 
você converta vendas a prazo em capital imediato, melhorando a 
liquidez e a capacidade de resposta às demandas do mercado.




Investimento em estratégias imediatas: Empresas que utilizam a 
antecipação de recebíveis frequentemente relatam melhorias 
significativas na gestão financeira e no crescimento dos negócios. Por 
exemplo, uma loja de e-commerce pode usar esse recurso para 
financiar uma grande campanha de marketing, resultando em aumento 
de vendas e market share.

Gestão de assinaturas e 
pagamentos recorrentes

Benefícios de usar soluções de pagamento recorrente: 

Ferramentas e plataformas recomendadas: 

Os 
pagamentos recorrentes oferecem previsibilidade de receita e ajudam 
a fidelizar clientes. Soluções de assinatura podem transformar 
transações esporádicas em receitas contínuas, proporcionando 
estabilidade financeira e oportunidades de crescimento.



Plataformas como a Vindi 
oferecem soluções robustas para gestão de assinaturas e pagamentos 
recorrentes. Essas ferramentas facilitam a cobrança automática, a 
gestão de clientes e a análise de métricas, ajudando a otimizar o 
processo de pagamentos recorrentes.

Dicas para evitar chargeback
Implementação de sistemas antifraude: Utilize sistemas antifraude 
avançados para minimizar o risco de chargebacks. Ferramentas de 
detecção de fraude podem identificar transações suspeitas em tempo 
real, protegendo seu negócio contra 

atividades fraudulentas. A plataforma de pagamentos da Vindi já 
conta com análise antifraude integrada em todas as transações.


Solicite apenas os 
dados necessários para a transação e garanta que eles sejam 
armazenados de forma segura. Transparência e clareza nas políticas de 
privacidade também ajudam a ganhar a confiança dos clientes e 
reduzir a incidência de fraudes.


 Implemente 
processos de monitoramento contínuo para identificar e investigar 
transações suspeitas rapidamente. Estar atento a padrões incomuns 
pode ajudar a interceptar fraudes antes que elas afetem o seu 
negócio.

Boas práticas na solicitação de dados do cliente: 

Monitoramento constante de transações suspeitas:

Como aumentar a taxa de aprovação
Otimização de processo de checkout: 

Uso de gateways de pagamento confiáveis:

Políticas claras de reembolso e devolução:

Simplifique o processo de checkout 
para reduzir o abandono de carrinho. Certifique-se de que a página de 
pagamento seja intuitiva, rápida e segura. Ofereça suporte ao cliente em tempo 
real para resolver quaisquer problemas que possam surgir durante a compra.


 Escolha gateways de pagamento 
confiáveis e conhecidos por suas altas taxas de aprovação. A Vindi possui o 
gateway mais robusto do mercado, com soluções seguras e eficientes que 
podem melhorar a experiência de pagamento dos seus clientes.


 Políticas transparentes de 
reembolso e devolução aumentam a confiança do consumidor, incentivando-
os a concluir a compra. Certifique-se de que essas políticas sejam fáceis de 
encontrar e entender no seu site.



Mix de meios de pagamentos no

e-commerce

Importância da diversidade de opções de pagamento: 

Análise de perfil do consumidor e preferência de pagamento: 

Integração de múltiplos meios de pagamento na plataforma de 
e-commerce: 

Oferecer 
uma variedade de opções de pagamento é crucial para atender às 
preferências diversificadas dos consumidores. Cartões de 
crédito, boleto, Pix, carteiras digitais e, mais recentemente o 
BolePix, são algumas das opções que podem aumentar as chances 
de conversão.



Conhecer o perfil do seu consumidor pode ajudar a determinar 
quais meios de pagamento são mais utilizados e preferidos. Realize 
pesquisas e análises de dados para ajustar suas ofertas de 
pagamento conforme as necessidades dos seus clientes.



Integre múltiplos meios de pagamento na sua 
plataforma de e-commerce para oferecer uma experiência de 
compra completa e satisfatória. A Vindi permite uma integração 
fácil e segura com diversos meios de pagamento, garantindo uma 
experiência de checkout fluida para os clientes.


Assinaturas

4630
Ativas

21
Canceladas

Taxa de churn3,15%

Transforme a 
receita das datas 
comerciais em lucro 
para o ano todo!
Conheça a plataforma de 
recorrência da Vindi e transforme 
consumidores em clientes fiéis

Quero conhecer

https://vindi.com.br/servicos-financeiros/plataforma-de-recorrencia/?utm_source=pag&utm_medium=banner&utm_campaign=recorrente-pag&utm_term=recorrencia&utm_content=guia-de-vendas


Cuidados no pós-venda: 
Veja como manter 
clientes fiéis
O sucesso de uma venda não termina na finalização da compra; o 
cuidado no pós-venda é essencial para garantir a satisfação do cliente e 
a construção de um relacionamento duradouro. 



Este capítulo aborda aspectos do pós-venda, desde o acompanhamento 
de pedidos até a fidelização dos clientes. Ao implementar estratégias 
eficazes e proporcionar uma experiência positiva após a compra, seu 
negócio poderá aumentar a lealdade dos clientes, reduzir taxas de 
devolução e melhorar sua reputação no mercado.




Acompanhamento de pedidos

Comunicação com o cliente sobre o status do pedido: 

Garantir a entrega dentro do prazo prometido: 

Manter os 
clientes informados sobre o status de seus pedidos é crucial para 
construir confiança e reduzir a ansiedade relacionada à entrega. 
Utilize notificações automáticas via e-mail ou SMS para atualizar os 
clientes em cada etapa do processo, desde a confirmação do pedido 
até a chegada prevista.



Cumprir os prazos de 
entrega prometidos é fundamental para a satisfação do cliente. 
Trabalhe em estreita colaboração com suas transportadoras e 
mantenha um sistema eficiente de gerenciamento de logística para 
evitar atrasos. Em casos de imprevistos, comunique-se prontamente 
com o cliente para ajustar as expectativas.

Políticas de devolução e troca

Processos claros e simplificados para devoluções e trocas: 

Comunicação transparente sobre as políticas de devolução: 

Facilite 
os processos de devolução e troca para minimizar o atrito para o 
cliente. Forneça instruções claras e simplificadas sobre como proceder 
com devoluções e garanta que os procedimentos sejam rápidos e sem 
complicações.



Seja 
transparente e claro sobre suas políticas de devolução e troca. 
Disponibilize essas informações em local de fácil acesso no seu site e 
comunique-as claramente durante o processo de compra. Isso ajuda a 
gerenciar as expectativas dos clientes e reduz a frustração.


Fidelização de clientes

Programas de fidelidade e recompensas: 

Ofertas e descontos exclusivos para clientes recorrentes: 

Implemente programas de 
fidelidade que recompensem os clientes por suas compras recorrentes. 
Ofereça pontos, descontos exclusivos ou benefícios adicionais para 
incentivar a repetição de compra e aumentar a lealdade do cliente.


Crie 
campanhas focadas em clientes recorrentes, oferecendo-lhes ofertas e 
descontos exclusivos. Este tipo de reconhecimento pode fortalecer a 
relação e incentivar novas compras.

Atendimento ao cliente

Disponibilidade de canais de atendimento: 

Resolução rápida e eficaz de problemas e reclamações: 

Ofereça múltiplos canais 
de atendimento para que os clientes possam entrar em contato da 
maneira mais conveniente para eles. Tenha equipes treinadas 
disponíveis por telefone, e-mail e chat online e, para fornecer suporte 
rápido e eficaz, conte também com chatbots para filtrar as demandas e 
agilizar o atendimento.


A agilidade 
na resolução de problemas e reclamações é indispensável para manter 
a satisfação do cliente. Desenvolva políticas claras e processos 
eficientes para tratar de questões comuns e capacite sua equipe a 
resolver problemas de forma proativa e amigável.



Coleta de feedback

Envio de pesquisas de satisfação pós-compra:

Utilização do feedback para melhorar produtos e serviços: 

 Depois de cada 
transação, envie pesquisas de satisfação para coletar feedback dos 
clientes. Use questionários simples e diretos para avaliar a experiência 
de compra e identificar áreas de melhoria.


Analise o 
feedback coletado e utilize as informações para fazer ajustes em 
produtos, serviços e processos. Demonstrar que você valoriza a 
opinião dos clientes e está disposto a melhorar pode aumentar 
significativamente a satisfação e a lealdade.

Notificações inteligentes para 
reduzir inadimplência

Utilize o WhatsApp para controlar suas assinaturas: Automatizar 
lembretes de pagamento e oferecer links rápidos para regularização. 
Estudos mostram que mensagens via WhatsApp têm taxas de 
abertura acima de 90%, tornando-se um canal altamente eficaz para 
recuperação financeira.



Automatize lembretes de vencimento, envie links diretos para 
pagamento e personalize as mensagens com mensagens pré-
prontas. Ofereça suporte integrado, como chatbots ou equipe 
dedicada, para resolver dúvidas rapidamente e facilitar a regularização 
da inadimplência.


Marketing de relacionamento

Envio de e-mails personalizados com recomendações de produtos: 

Manutenção de um relacionamento contínuo através de newsletters 
e atualizações: 

Use os dados de compra dos clientes para enviar e-mails 
personalizados com recomendações de produtos relevantes. Esse tipo 
de marketing direcionado pode aumentar as vendas e demonstrar que 
você entende e valoriza as necessidades individuais de cada cliente.



Envie newsletters regulares e atualizações para manter 
um relacionamento contínuo com seus clientes. Compartilhe 
novidades, promoções e conteúdos interessantes que mantenham os 
clientes engajados e conectados à sua marca.

Quero saber mais

Use notificações automatizadas e 
links de pagamento para 
regularizar pagamentos com 
facilidade.

Melhore sua 
recuperação de 
inadimplência 
com WhatsApp!


Hoje

Olá Amanda, tudo bem?  

Foi gerada uma cobrança no valor de R$199,00 com vencimento programando para o dia 12/10/2024.  

Para sua tranquilidade e conforto, efetue o pagamento agora clicando aqui. Visualize agora sua fatura através do link:



Atenciosamente, 
Click&Shop123

 vindi.linkdepagamento.com  

11:00

10 Vindi

11:30
100

https://conteudo.vindi.com.br/notificacoes-whatsapp?utm_source=pag&utm_medium=banner&utm_campaign=whatsapp-integracao&utm_term=whatsapp&utm_content=guia-de-vendas


Calendário de datas 
comerciais
Planejar e executar campanhas nas datas comerciais certas pode ser um 
fator decisivo para o sucesso do seu negócio. 


Além das datas nacionais, é importante considerar feriados regionais que 
podem impactar o consumo em determinadas áreas do país, como o 
aniversário das cidades ou festejos típicos. 


Datas internacionais também podem ser aproveitadas, especialmente 
se o seu público-alvo tem acesso e interesse em eventos globais.


A seguir, apresentamos um calendário completo das principais datas 
comerciais do Brasil, incluindo destaques para datas regionais e 
internacionais.



Janeiro 01

01/01: 

06/01: 

25/01: 

Ano Novo



Dia de Reis



Aniversário de São 
Paulo (regional)


Fevereiro

14/02: 

28/02 a 05/03: 

Valentine's Day 
(internacional)



Carnaval 
(celebrações geralmente na 
terça-feira, 04/03)


02 Março

08/03: 

15/03: 

19/03: 

Dia Internacional da 
Mulher



Dia do Consumidor



Dia de São José 
(regional - Nordeste)


03 Abril

20/04: 

21/04: 

22/04: 

Páscoa (domingo)



Tiradentes



Chegada dos 
portugueses ao Brasil

04

Maio

01/05: 

11/05: 

Dia do Trabalho



Dia das Mães (2º 
domingo de maio)


05 Junho

12/06: 

19/06: 

24/06: 

Dia dos Namorados  

Corpus Christi  

São João (regional - 
Nordeste)

06 Julho

26/07: 

20/07:

Dia dos Avós  

 Dia do Amigo

07 Agosto

12/08: Dia dos Pais (2º 
domingo de agosto

08

Setembro

07/09: 

15/09: 

Independência do 
Brasil


Dia do Cliente

09 Outubro

12/10: 

31/10: 

Dia das Crianças e 
Nossa Senhora Aparecida


Halloween 
(internacional)

10 Novembro

02/11: 

15/11: 

28/11: 

01/12: 

Finados



Proclamação da República



Black Friday (última sexta-
feira de novembro)



Cyber Monday (primeira 
segunda-feira após a Black Friday)

11 Dezembro

25/12: 

31/12: 

Natal


Réveillon

12



Checklist final: E aí, seu 
negócio está preparado?
Ao longo deste guia, discutimos diversas estratégias e abordagens para 
maximizar o sucesso do seu negócio durante as datas comerciais mais 
importantes do ano. Agora que você está preparado com esse 
conhecimento, é hora de garantir que você está completamente 
preparado para colocar tudo em prática. 


Este checklist final serve como um ponto de verificação para assegurar 
que todas as bases estão cobertas e que seu negócio está pronto para 
enfrentar os desafios e aproveitar as oportunidades que virão. Vamos 
revisar os itens-chave que precisam estar em ordem para garantir uma 
operação suave e eficiente.



Planejamento de estoque realizado

Certifique-se de que você analisou a demanda histórica e previu as 
necessidades de estoque adequadamente. Seus produtos mais populares 
devem estar bem estocados para evitar rupturas durante períodos de alta 
demanda.

Parcerias com fornecedores estabelecidas

Verifique se você tem parcerias sólidas com fornecedores confiáveis, com 
condições favoráveis negociadas, incluindo prazos de entrega reduzidos e 
preços competitivos.

Estratégia de frete definida

Garanta que a estratégia de frete, incluindo ofertas de frete grátis e parcerias 
com transportadoras, esteja definida e implementada. Negocie tarifas 
melhores para reduzir custos operacionais.

Campanhas de mídia planejadas e agendadas

Certifique-se de que todas as campanhas de mídia foram planejadas, criadas e 
agendadas. Isso inclui estratégias de email marketing, publicidade paga nas 
redes sociais e colaborações com influenciadores.

Sistema de pagamentos otimizado

Confira se o sistema de pagamentos é seguro, eficiente e oferece várias 
opções, incluindo cartões de crédito, carteiras digitais, Pix e boleto bancário. A 
otimização do processo de checkout deve estar concluída para minimizar o 
abandono de carrinho.

Estratégia de antecipação de recebíveis definida

Assegure-se de ter uma estratégia clara para a antecipação de recebíveis, para 
melhorar o fluxo de caixa e permitir investimentos rápidos em áreas críticas 
como estoque e marketing.

Todos os canais de atendimento preparados

Verifique se todos os canais de atendimento ao cliente (telefone, email, chat) 
estão operacionais e as equipes devidamente treinadas para resolver 
problemas e reclamações rapidamente.

Cuidado no Pós-venda

Garanta que todas as práticas de pós-venda estejam em vigor, incluindo 
acompanhamento de pedidos, políticas claras de devolução e troca, programas 
de fidelização de clientes, coleta de feedback e marketing de relacionamento 
contínuo.

Com este checklist final, você pode confirmar que 
todos os aspectos críticos do seu negócio estão 
alinhados e prontos para enfrentar as datas 
comerciais com confiança e eficiência. 

E aí, quantos        você marcou?



Boa sorte e sucesso 
nas suas campanhas!
As datas comemorativas representam oportunidades valiosas 
para impulsionar as vendas, fortalecer a marca e fidelizar 
clientes. O planejamento estratégico e a execução eficiente 
durante esses períodos podem fazer toda a diferença no 
desempenho do seu negócio. 


Por meio deste guia, abordamos aspectos essenciais como 
preparação de estoque, parcerias com fornecedores, 
estratégias de frete e campanhas de mídia, até cuidados no 
pós-venda e otimização do sistema de pagamentos.

Antecipar-se aos desafios e estar pronto para aproveitar cada 
oportunidade comercial permitirá que você não apenas atinja, 
mas supere suas metas. Lembre-se, o sucesso nas datas 
comemorativas depende de um planejamento detalhado e da 
execução precisa.


Conte sempre com as soluções da Vindi para impulsionar suas 
vendas, oferecendo uma gama completa de serviços financeiros 
que garantem uma experiência fluida e excelente em 
pagamentos. 


Com ferramentas robustas para gestão de assinaturas, vendas 
avulsas, antecipação de recebíveis, e integração de múltiplos 
meios de pagamento, a Vindi proporciona a segurança, 
eficiência e suporte necessários para otimizar todas as etapas 
da jornada do cliente.

Agora, é o momento de agir. Utilize o checklist final 
para garantir que todos os elementos críticos estão 
em ordem e comece a preparação imediatamente.

Fale com um especialista

https://vindi.com.br/chatbot/

