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ESTUDO BLACK FRIDAY 2025

A metodologia desta pesquisa reflete essa nova realidade.
A pesquisa fol conduzida no dia 15 de outubro de 2025 e
contou com a participacao de 400 brasileiros conectados a
Internet. HaA uma margem de erro de 5% e nivel de
conflanca de 95%.

O contexto econdmico € igualmente relevante. A Black Friday
de 2025 chega em momento de maior cautela financeira. O
consumidor estd mais seletivo, menos Iimpulsivo e mais
sofisticado sobre o que compra. A taxa de participacao no
evento caiu de 90,5% em 2023 para 86% em 2024 — uma
reducao de 5% que nao mostra um desinteresse, mas uma
filtragem. Os consumidores passaram a questionar se
realmente precisa participar da Black Friday e se os descontos
oferecidos justificam o esforco.

CONVERSION

01. A inteligéncia artificial
como novo canal de
descoberta e validacao

Alem dos 54,6% dos consumidores que usam IA para
comparar precos, 45,4% utilizam para tirar ddvidas técnicas,
30,1% para descobrir produtos e 27,3% para avaliar vantagens
e desvantagens. A |A nao substituiu o Google, que segue
sendo o maior e mais relevante canal de buscas do mundo,

— 0s dois coexistem.

O consumidor usa o Google para buscar informacoes
estruturadas e a IA para analises contextuais. Essa expansao
das buscas cria novo desafio para varejistas: nao basta estar
bem posicionado no Google; € preciso garantir que a IA

>Tkgixf Uk J20gifgxT'x'TaxgiUfix fpidiAaldxi% Tracdentie std\Barca quando consultada.
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02. O ressurgimento do 03. O avanco
fisico e a consolidacao constante do PIX
do omnichannel

O crescimento do PIX como metodo de pagamento preferido
Contrariand a oins fis é uma mudanca que vinha sido observada nas ultimas
ontrariando expectativas, as lojas fisicas cresceram . . . N

P ) edicOes da Black Friday e se consolidou em 2025. A adocao

<?":".. . A A N\ as . A s . . oy A A s .
- _I Jop J 4oual Uf_l _J_ pRTUT>UTTA;UEKUTUI Als?atc')aﬁldéé 51,8% para 73,5% — um crescimento de 41,7% em
consumidor valoriza a possibilidade de ver o produto

| _ _ apenas um ano.
presencialmente, levar para casa imediatamente e ter um

onto de devolucao local. .
P ¢ Quase 3 em cada 4 consumidores pretendem usar o PIX na

Black Friday. Essa preferéncia reflete nao apenas
conveniéncia (pagamento instantaneo), mas também
estrategia financeira (muitos varejistas oferecem desconto
GU+J+ 0ai K(aO candd de¥dvédito mantém-se forte
ocE=1¥ mas agora convive com o PIX como método
igualmente legitimo e, em muitos casos, preferivel.

Simultaneamente, os aplicativos cresceram 6,1% e as redes
sociais 16,0% como canais de compra. O padrao é claro: o
consumidor nao escolhe entre digital e fisico. Ele ja
transita entre ambos conforme sua conveniéncia. O
varejista que nao dominar as duas modalidades de compra
estara invisivel para uma parcela crescente do mercado.
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O gue os dados revelam sobre 0 novo consumidor

O perfil do consumidor de Black Friday 2025 contrasta
significativamente com anos anteriores. O preco continua

consideram "boa avaliacdo no Google" como critério
essencial para escolher onde comprar.

+pK Tx0 xfi aE;UETT Jxx0piJ p 1 ITxxjT+ i KT+ J+xtKGaceUi plgi

KFTUf T 2f'fp +0i>Q‘fUai Ufi DOCTifpi TfaaMm

A "necessidade” como motivador de compra cresceu 78%,
passando de 16,3% para 29%.

O consumidor ndo estd mais comprando porque "tem
desconto”; mas sim porgque "precisa e aproveita que tem
desconto"”. Essa diferenca redefine o papel da Black Friday no
calendario do varejo brasileiro.

Simultaneamente, a confianca tornou-se mais relevante do
gue nunca. O medo de fraudes afeta 76,8% dos

I 07 =A= @putacao online — medida por Google Reviews,

ReclameAqui e mencoes em plataformas digitais — vale tanto
guanto o preco em muitos casos. O varejista com preco 5%
menor mas avaliacoes ruins agora pode perder para
concorrentes com precos maiores e uma reputacao solida.

O orcamento também revela uma polarizacao. A faixa

"R$3.000 ou maisEi JTfgJdf'i =Cli>Ufi <AU@Ii KOTO7i <F
f QG x 130xRGQgT + xfTpfUxUTx0gi o€ ?2;;%A;; Ui £
encolheram. O consumidor esta se dividindo: quem tem

mais poder aquisitivo pretende gastar mais;, guem tem

J g'bxU Tfgi >JTfgl+pf x ¥ Ufi <UDI¥07 f Q0 x recdrdddlihiitados esta sendo mais cauteloso.
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Participacao e Satisfacao

A Black Friday de 2025 mostra um paradoxo: menos pessoas
comprando, mas guem compra esta mais satisfeito. Os
dados revelam uma mudanca estrutural no comportamento do
consumidor brasileiro frente ao evento.

Qual foi o nivel de satisfacao com as compras
gue efetuou na Black Friday do ultimo ano?

5,8%
2,6% 0.3%
A
Muito Satisfelto Neutro Insatisfelto Muito

satisfelto Insatisfelto
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A queda na participacao:
seletividade substituindo
O Impulso

A taxa de participacao na Black Friday caiu de 90,5% em 2023
para 86% em 2024 — uma reducao de 5% que marca uma
virada importante. Ainda que 86% seja indice alto, a queda de
4.5 pontos percentuais sugere que o apelo da Black Friday esta
se normalizando apos anos de crescimento acelerado.

O consumidor nao deixou de comprar, mas passou a ser mais
seletivo, participando apenas quando ha necessidade
genuina ou interesse especifico em produtos. A analise do
grupo gque nao participou € ainda mais reveladora. O
percentual de nao-compradores quase dobrou, crescendo

CONVERSION

processo de filtragem é muito mais intenso do que uma simples
reducao de interesse geral. Nao se trata apenas de economia,
mas de mudanca de postura: mais consumidores estao
guestionando se realmente precisam participar do evento.

Esse padrao pode estar relacionado a fatores macroeconomicos
— Inflacao persistente, incerteza sobre emprego — ou a
mudanca estrutural na percepcao da Black Friday . Com a
guantidade alarmante de "pseudo-descontos" em anos
anteriores, onde produtos eram artificialmente aumentados
antes da reducao, o ceticismo aumentou. O consumidor esta
aprendendo que nem todo desconto anunciado € realmente
desconto, 0 que reduz o impulso de compra. Para o varejista,
esse dado € um alerta importante. A estratéegia nao pode mais
ser "temos Black Friday, venha". Precisa ser "temos oferta
genuina para vocé". A qualidade da proposta de valor —
desconto real combinado com produto relevante — sera o

@DU@I7>Ufi FUATTKOGTOT <@ ¥ Esse crescimento indica quejerencial entre crescer e perder mercado durante a data.
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Impulso provavelmente diminuiu também a quantidade de
A SatISfagaO pO I arl Zad a decepcoOes, aumentando a proporcao de satisfacao extrema.
experiencias excepcionais o o
O crescimento nos consumidores "neutros ET>Ufi=UEITKUGTGOGTAUE ¥
e medlanas é intrigante e merece atencdo. A quantidade de pessoas com

uma experiéncia "morna" da Black Friday dobrou no ultimo ano.
Os niveis de satisfacao em 2025 apresentam caracteristicas Isso pode indicar que parte dos consumidores ndo encontrou
diferentes. O crescimento de 9,9% nos "muito satisfeitos" grandes diferenciais em suas compras — pagaram preco
>UFT @?20@ 17 KOTOT @DUDToei ji 03 pKGO 20U T K Ti geefteh8I rébEberam produto aceitavel, mas sem destaque. Esse
<=U?1i giEOKf O0giglx+tgif+tx gET>Ufi @ FUDIT K 0d dlde@ridbidcde¥risco: na proxima Black Friday, eles podem

Essa distribuicao revela que consumidores estao sendo migrar para outros varejistas se a experiéncia ndo melhorar.

divididos entre aqueles que tém excelentes experiéncias e

aqueles que tém experiéncias meramente aceitaveis. Por outro lado, a reducao dos "muito insatisfeitos" (queda
de 72,7%, de 1,1% para 0,3%) &€ um sinal positivo. Menos

Como menos pessoas pretendem comprar em 2025, aquelas consumidores estdo tendo experiéncias negativas. Isso

qgue tiveram sucesso em outras edicoes — encontraram o pode refletir melhorias operacionais do varejo brasileiro —

produto certo, receberam no prazo, preco era genuinamente logistica mais eficiente, atendimento mais preparado,

bom — estao muito satisfeitas. A reducao de compradores por sistemas mais estaveis.
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Intencao de compra
" A Pa resistencia
segue crescendo

O dado mais interessante aparece na intencao de compra. A
Qfuli Ufi <;U?1i>Ufi FFIT K0 ®uiEsiralFdetdlerta.
Enguanto praticamente todos os respondentes em 2024 tinham
Intencao de comprar, agora sao 88,8%.1sso n&o é uma flutuacao
normal, € uma mudanca estrutural de 10,3 pontos percentuais.

O crescimento de 1.030% nos gue "nao pretendem comprar"
(de 1% para 11,3%) € ainda mais preocupante. A base de
pessoas simplesmente rejeitando participar da Black Friday
aumentou 11 vezes. Essa mudanca nao e acidental — ela
mostra uma transformacao na atitude do consumidor em
relacao ao evento. As possiveis explicacoes incluem:

Ceticismo em relacao a descontos genuinos:

O consumidor aprendeu gque muitos "descontos" sao
0Tx+3+J+0+gUiefi TKT U'x 1J'gx000i€ <U;;;U0i%
KOTOTE <UA;;ifpT ‘x‘BT ifiEreduzidoETKOTOTE <U=;
novembro, o desconto de 20% anunciado nao ¢ real.

Essa pratica, amplamente reportada, corroeu a

confian¢a no evento. E o famoso “metade do dobro [ i

gue ficou muito associado a data.

Fadiga da Black Friday como conceito:

Depois de anos de expansao agressiva, 0 consumidor
pode estar experimentando uma saturacao. Black
November, Black Week, Black Hours — a multiplicacao
de "Blacks" diluiu o senso de urgéncia e exclusividade
do evento.
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Pressdo econémica reduzindo &HPC%P&d0 LHOY&aOx& @C¥%O ¥»% HOF
disposicao de compra: O consumidor pode estar aguardando dezembro (quando

Com a inflacao acumulada e orcamentos mais apertados, varejistas gueimam estoque) ou janeiro (liquidacoes

0 consumidor pode estar priorizando necessidades pos-festas) para fazer compras, considerando que 0s

basicas ao invés de aproveitar descontos em produtos descontos reais aparecem nessas datas.

nao-essencialis.

Migracao para outras datas promocionais:

1aBfTi $ UGaUT Uaxagi xfpux+xJagi eT+0i U il g‘pxU TUi
aniversarios de varejistas) e programas de cashback

continuos podem estar distribuindo o consumo ao longo

do ano, reduzindo a concentracao na Black Friday. Alem

disso, a ascensao de datas especiais todos 0s meses,

como os 11/11 ou 12/12 de Mercado Livre e Shopee pode

estar tirando o impacto da Black Friday.
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Implicacoes estratégicas
para varejistas

As trés tendéncias observadas — queda na participacao,
polarizacao da satisfacao e resisténcia crescente — definem
um novo cenario. Os varejistas nao podem contar com "efeito

Black Friday" como garantia em 2025. A comunicacao

pré-evento precisa ser mais do que apenas informativa
("temos desconto"). E preciso ser cada vez mais persuasivo —
"esse desconto e para vocé e aqui esta por qué”.

Se tornou necessario demonstrar um valor claro. O desconto
precisa ser transparente e verificavel. Se o produto custa
€ <U;;;7 Tpaapfmestei o histérico de precos dos
ultimos 90 dias para comprovar a legitimidade da reducéo.

CONVERSION

Também n&o basta dizer "sé hoje". E preciso explicar por
gue o desconto é temporario — estoque limitado, custo de
reposicdo aumentando, promocao especifica com
fabricante. O consumidor quer saber o que torna essa
Black Friday diferente. Produtos exclusivos, combos
especiais, servicos adicionals (instalacao gratuita, garantia
estendida) podem ser diferenciais.

Os 11,3% de "nao pretendo comprar’ podem crescer

significativamente se varejistas nao ajustarem suas
estratégias. Por outro lado, os 47,7% "muito satisfeitos"

representam uma oportunidade: esse grupo pode se tornar
embaixador da sua marca se a experiéncia for excepcional. O
desafio esta em converter os 5,8% "neutros" em "muito

satisfeitos" — ISso exige exceléncia operacional, nao apenas

preco competitivo.
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A fragmentacgao de categorias e as diferencas de orcamentos : o o ~
agmentagao de cated Gas de ore A diversificacao

definem o perfl de compra da Black Friday 2025. O

consumidor estéa diversificando o que compra, concentrando d aS Categ O rl asS:
gastos em extremos e reavaliando guem presenteia. 4 AL
alem dos eletronicos

Qual foi o nivel de satisfacdo com as compras

gue efetuou na Black Friday do ultimo ano? O mapa de categorias em 2025 revela uma mudanca nas

| | prioridades de compra. Eletronicos e eletrodomeésticos
Alternativa 2025 2024  Variacao

o maAntérAn a lideranca E:orrl 61,7%, mas sua participacao cai
=U=I1T>UfT C?U<I¥. O consumidor nao esta deixando de
_ comprar eletrdnicos, mas essa categoria estd perdendo
exclusividade como "rainha da Black Friday". Isso pode

Indicar que 0s consumidores ja possuem eletronicos
essenciais e buscam outras categorias para complementar

<=UFI suas compras.

A explosdo de crescimento aparece em categorias

antes periféricas:

I S N S N )
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Embora o numero base seja baixo, a direcao € clara: o

Os cosmeéticos crescem 25,1% consumidor esta explorando categorias menos tradicionais.

(de 33,8% para 42,3%) Isso pode incluir assinaturas digitais (streaming, software),

ISso nao significa simplesmente mais gente comprando servicos profissionais (consultoria, educacdo) ou reservas
cosmeéticos — é uma mudanca na percepcao de gue a (viagens, experiéncias).

categoria agora € adequada para Black Friday.

E tambem reflete o aumento de Influencia de Por outro lado, celulares caem 4,5% (de 57,8% para

criadores de conteudo no TikTok e Instagram que AAU=1¥0i0Ggg+pid b ipaxfT+0aifgK Tx+0O 8% CC
promovem cosmeticos com for¢a em 2025. o 1 DU A ¥etracdo nessas categorias pode indicar que

consumidor esta priorizando itens de necessidade mais
Imediata e focados no dia a dia (cosmeticos, roupas, casa)

O setor Pet cresceu 26,3% sobre upgrades tecnoldgicos ou experiéncias futuras.

de 11,4% para 14,4%)

Sinalizando que os donos de animais estao aproveitando

a Black Friday para estocar racio, acessorios e

produtos veterinarios. Aléem disso, 0s servicos subiram

AEU?TTH>UfIFUCTTIKOTOI<AU=T¥UT
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Para quem Se COmpra: Nesta Black Friday/Black November,

VOCE pretende comprar presentes

seletividade nos presentes para outras pessoas?
2025 B 2024

Como as pessoas planejam presentear em 2025 mostra gque

consumidor esta sendo mais seletivo em seu circulo de Conjuge 66,8%
64,4%

presentes. Os cOnjuges mantém a lideranca com
JTfgJdxpf x TUfi?2UDIH>UfiC@QU@IiKGTaiCCU ET¥U'|'A§i¢1o$L
, (70

Outros 30,1%
IEIIETES 35,6%

0 parceiro como prioridade na Black Friday.

Ao mesmo tempo, os filhos caem 6% (de 66,7% para |
C=UEIEm 2024, filhos eram a categoria mais AMIQos

presenteada; em 2025, perdem essa posicao para Sogro(a)

conjuges. Isso pode indicar que consumidor esta sendo

mais criterioso sobre o que compra para filhos, N30,

possivelmente deslocando essas compras para outras S%':;”;i

ocasioes como Dia das Criancas ou o Natal. mesmo
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AxT g-.-spopiaiong'rxobBJb'fJﬂfb"'<AUAT""U“'?AUC@féﬁﬁ?éTﬁTbi duas

Menos pessoas irao comprar para tios, tias, avos, primos em

Black Friday 2025. Combinada com a queda na participacao BIaCk Frldays d |St| ntaS

geral, isso mostra que o consumidor esta se concentrando no

seu ciclo imediato na hora de dar presentes. O orcamento para Black Friday 2025 mostra padrdo claro
de polarizacéo. As faixas médias-altas contraem, enquanto

Ao mesmo tempo, amigos cresceram 30,1% (de 13,6% para extremos (muito altos e muito baixos) crescem.

<DUDI¥, sugerindo que presentes para amigos estao

ganhando Iimportancia — possivelmente para trocas de

Nesta Black Friday, aproximadamente quanto

amigo secreto ou grupos de compra coletiva. ~
J Jgrip P vVOoCe pretende gastar em suas compras?

O dado novo em 2025 € a opcao "Nao, somente para eu
mesmo"” com 12,1%. Isso indica que uma parcela significativa
dos consumidores usam a Black Friday para compras pessoais.

13%

Entre Entre 3k ou Entre Entre
lke3k R$500e 1k mais R$ 300 e R$ 150 e
R$ 500 R$ 300
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TFUxRAUTEE <U;;;%L?2U;;;ETI xx “0TU px O xfTo?@U</N g ¥ : -
TfJ'0r@U=101 ipfgp ixfpK 1UTGQTt0+xRAUgIUFIEE ?;;%A;;Lgﬂ@crk Frlday eSta Se
Aiiv<U; BT GpBagT Jafpi gt’ ++Jax:0apf xfi avz<@UNTIEATON) O “papa| noel ® P
respectivamente). Esse é sinal de um orcamento mais restrito - : .

entre a classe meéedia e as mais baixas. Menos consumidores de mUItOS braSIIeIrOS

com renda média estao dispostos a gastar em em 2025.
A compra de presentes de Natal na Black Friday

etxpraxd fapf xfUTEE 20;;;1 ‘TpU+xgEiJTfglf'i=Cli>UKKPIIO@IJfi Gaxadi eEAU<I¥UTJ pi JTfgld+xpf x i U
KaTai <FU@I1¥Ui Agg 1 g fTfi Q‘fi 6 Q‘fafgi J pi plrelatiiok & fP024. Isso significa que Black Friday

aquisitivo estao dispostos a gastar mais na Black Friday 2025. consolidou-se como data importante para a estratégia de

Essa polarizacao cria duas Black Fridays: uma para elite Natal do consumidor brasileiro.

(gasto alto, busca por premium) e outra para media (gasto

moderado, busca por necessidade). N&o é impulso; é planejamento estruturado: consumidor
prevé o que ira presentear no Natal e percebe que se
TF0xB0a71BO£BOUTITIgIfTp Ufgxupf xTBT Uxji € <AjtSptdd ?die hdvembro com desconto da Black Friday,

€ <A;%7?;;iny<<UCI¥UiAgg iK Ufi+ UzJOTiQ"'fi JecOndiizh dirheifd e garante a entrega para antes de 25 de
menor poder aquisitivo estad participando mais de Black dezembro na maioria dos casos.

Friday em 2025, indicando uma democratizacao da data.



01.

02.

03.
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Essa convergéncia de Black Friday + Natal € importante
para varejista porque permite:

Estender a campanha de Black Friday até final de novembro
com foco em presentes. A comunicacao pode evoluir de
"Black Friday — melhores descontos" para "Black Friday -
Presentes de Natal com desconto".

Planejar a logistica para garantir as entregas até 20 de
dezembro, prazo critico para o Natal. O consumidor que
compra em novembro espera receber com folga e atrasos
podem gerar frustracao ainda maior, porque comprometem 0s
presentes de natal.

Planejar uma segunda onda de campanhas focada em "ultimas
chances para presentes" entre 1 e 20 de dezembro. O

consumidor que usou Black Friday para o Natal é suscetivel a
comunicacao sobre itens que faltaram e presente de ultima hora.

CONVERSION

ImplicacOes estratégicas

A diversificacao de categorias € uma oportunidade e um alerta
ao mesmo tempo. Se a sua categoria nao estava forte em
Black Friday 2024, 2025 pode ser o momento dela, como é

0 caso dos (cosméticos, pet, servicos, joias). AO mesmo
tempo, o0 consumidor estd analisando mais opcoes,
aumentando a competicao por atencao. Nao basta estar em
Black Friday; € preciso estar visivel, com ofertas relevantes
e na categoria certa para poder competir.

A diferenca entre 0s orcamentos também exige uma
segmentacao mais estratégica. Os varejistas precisam ter

portfélio que atenda ambas extremidades: as ofertas
KTfpx‘pio€ ?x0¥TKUTUTJUKX'TUTT gid g‘pxU Tfg
maior crescente. E, por outro lado, ofertas de necessidade

KGaTai f0+xRaGgi plxgil BUxROQgi v€ <A;%?;;¥Ui
participacao crescente de grupos com menor renda.
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Motivacoes e
Barreiras
I
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A Black Friday de 2025 marca uma virada importante na relacao
entre o consumidor e o0 evento. A motivacao de compra esta
mudando de T“aproveitar desconto” para "resolver
necessidade”. Ao mesmo tempo, as barreiras que impedem a
conversao estao se tornando mais sofisticadas — o consumidor
nao desiste apenas por preco alto, mas por falta de confianca.

Durante a Black Friday, o que mais pesa
na sua decisao ou motivacao para comprar?

Alternativa 2025 2024  Variacao
O preco 85,8% 91,8% 1, CUCIT
A marca de onde estou comprando 44,5% N/D N/D
Necessidade 29,0% 16,3% yDEU:I
O prazo de entrega 36,8% N/D N/D
13° salario 13,5% 23,8% @201
E uma data propicia as compras 18,3% 29,3% 2?2 DUAI
Ja iria comprar de qualquer modo 9,8% 12,3% %=;071
Outro 1,8% 0,0% N/D

CONVERSION

A necessidade
venceu o Impulso

A maior transformacéo aparece na motivacao para comprat.
ATKTIM TKfTpa fIfidiTGu TU px O xfiecEAUEIT¥
hegemonia esta enfraguecendo. A queda de 6,6% (de

91,8% para 85,8%) marca a primeira vez em gue 0 preco

deixa de ser a razao praticamente universal para compra.

Menos de 4 em cada 5 citam preco como principal

criterio — uma mudanca significativa.

Os consumidores estao pensando em mais fatores alem do
"sera que esta barato?" A pergunta mudou de "qual o
melhor preco?" para "vale realmente a pena comprar I1SSO
agora, ao preco oferecido, nesse lugar?”. O crescimento
explosivo de Necessidade € revelador, quase dobrando de
Importancia como motivador de compra. Em 2024, apenas 1
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em cada 6 compradores citava necessidade; em 2025, quase recebido. Pode ser que o pagamento chegue apos Black
1 em cada 3. Isso inverte a narrativa de Black Friday de Friday em alguns anos, ou que consumidor ja tenha
"evento de Impulso/oportunismo” para ‘“evento de destinado o 13° para outras prioridades.

planejamento de necessidades".
Por outro lado, aparecem novos fatores de decisao que

i pbOgig‘&iconsumidor em 2025 esta dizendo que vai comprar antes eram secundarios:

porgue precisa e porque ha desconto. Nao apenas porgue

guer e esta barato. Os outros sinais dessa mudanca sao: "A marca de onde estou comprando" aparece com 44,5%
em 2025 (dado novo). Quase metade dos consumidores

"E uma data propicia as compras" cai 37,5% (de 29,3% considera a marca do varejista como fator decisivo — tao

KOGTOi<EU?I¥UiJ +Tpo U TaGiKfTUGiUfi’aap ‘T iihpof@ritexguarito joipreco em muitos casos. Isso indica que

2024, quase 1 em cada 3 via Black Friday como a credibilidade e conflanca estao cada vez mais importantes

"oportunidade especial ". Em 2025, menos de 1 em cada 5. para 0s consumidores.

Cada vez mais, a Black Friday se torna um evento comum no

calendario dos brasileiros. "O prazo de entrega" atinge 36,8% (dado novo). Mais de um

terco dos entrevistados guerem garantia de recebimento
"13° salario" 1 JU+xi @?2U?17>Ufi =2UEITT KGTa7 <?UAT¥tApidol Ogdnsumidor ndo aceita mais "comprei barato mas
consumidores associam Black Friday ao 13° salario val demorar 30 dias". Velocidade virou critério de qualidade.
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As barreiras estao Oquetelevaa
mudando: IOgiStiCa desistir de uma compra?

. Alternativa 2025 2024  Variacao
melhora e a conflanca
" Avalia¢Ges ruins do produto 66,0% 67,0% v<UAI
permanece critica
Prazo de entrega muito longo 41,8% 47,3% B<<UCI
_ R _ Desconfianca em relagéo a seguranca do site 36,3% 40,3% “BFUFI
As barreiras a compra em 2025 mostram melhoria em Falta de garantia do produto " 203% JAD<I
alguns fatores logisticos, mas a confianca continua sendo Problemas técnicos no site 26,8% 27,0% Y 0D1
um prOblema EStrUturaI. Politica de devolucdo complicada 19,3% 21,5% v<:0=1
Poucas opcdes de pagamento 18,0% 20,8% %B<?UAIl
_ _ Variedade limitada de produtos 10,8% 13,8% Y%=<UDI
Frete caro, que era barreira para 68,5% em 2024, cal para Preferéncia por uma marca especifica 5.5% 6.8% G=AD:
ACUAITiTa¥% <DUAT¥. O prazo de entrega longo também mostrou
pfaz TaRT@DU?Iifpi=;=@T10gi @<UEIifpi=;=ATodemrsufidof bsizeg@rientando entregas melhores e fretes
reflete os investimentos da industria em logistica, com mais mais competitivos em Black Friday 2025, reduzindo essa fonte
centros de distribuicao regional, parcerias com de friccdo. Mas os "classicos" das barreiras mantém-se firmes:

transportadoras e a otimizacao de rotas.
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ATKTfM i0ax ioD<UETceifiGgiaOdataM fgiT '+

como 0s principais bloqueios. A estabilidade desses fatores

>OU0T+20M 1 Ufi 0Kf Ggi Y% <lndita ueUrab¥ i

melhoraram . O consumidor continua deixando de comprar
por essas raz0es em proporcao similar ao ano anterior.

A desconflanca em relacdo a seguranca do site atingiu
?2CU?1U1J piafOfipfaz TMescovhérmerol ¥d3daluto
ainda é alto: mais de 1 em cada 3 consumidores desconfia
da seguranca quando compra em Black Friday

A0 mesmo tempo, o crescimento de 25% em "Preferéncia
por marca especifica" (de 6,8% para 8,5%) € um sinal novo.
ISso mostra que alguns consumidores s6 querem marca X, e
se 0s varejista ndo tem, saem. E uma demonstracido do
poder das marcas em 2025 — onde 0s consumidores ja hao

aceitam substitutos.

CONVERSION

MéEelG 'de fraudes:
0 fantasma que nao passa

O medo de fraudes permanece elevado em 2025, afetando
76,8% dos respondentes. O crescimento de 1,7% em relacao
a 2024 é modesto, mas mantém a tendéncia: mais de 3
em cada 4 consumidores tém uma preocupacao legitima
com seguranca em Black Friday.

ISSO nao é paranoia — apenas reflete o historico real de fraudes
online, phishing e roubo de dados em eventos de grande
volume. As preocupacoes dos consumidores sao legitimas.

Os consumidores com medo de fraude s&o menos propensos
a participar da Black Friday. O evento € caracterizado pela
urgéncia (muitos compradores, pouco tempo), pressao e
Impulso — condicoes que aumentam risco de fraude.
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A reducao de 4,9% nos gque "nao tém medo" também é notavel. Significa que o desconto "muito bom" (metade do
preocupante. Menos pessoas estao confiantes em fazer preco) esta chamando atencao. Isso parece refletir um
compras em Black Friday sem risco. pensamento de ceticismo com descontos peguenos

0=;%?;1eiQfiK UfpigfTiGTx+tf+Jx0+gifiplx Tig
Expectatlva de deSCO ntO " consumidor s6 compra se o desconto € "realmente bom".
O patamar SUblu Por outro lado, ha uma mudanca de posicionamento — 0

varejista que quer participar da Black Friday de 2025 precisa

A expectativa de desconto em 2025 revela uma mudanca FITEIFTT @;%A;1T Ufi Ufgd x i fpi KT U‘x

significativa no que o consumidor considera "atrativo". selecionadosUT TOKf O0gi=;%?;1TUxgxTxB'»U TfpTix

Q0 x 7 ?:71 pa xjpxtgfi I pi KxJ i o=@UAT¥0Q §uUiifpiEC;IUID;IEiIe%=FU@IUT%?FU?21ITfgKf.

U bt J+07 f TTOQ'fJfi wuHD Unbelibnte: intrigante.

crescimento explosivo de 50% (de 15,9% para 20,8%) e

F:lyi>Ufi=UETTKGTOi?2UFIT¥Ui Os descontos acima de 60% estao menos atraentes,
possivelmente porque o consumidor associa a "limpeza de

O consumidor estd se dividindo: alguns querem estogque de produto ruim” em vez de promog¢ao legitima.

Ufgd x i p UfTGU i e?2;1¥Ui ‘xT gi Q' fTfpi Ufgd x i
0’Tfgg+O o AQ ¢réscimento de 50% para 20,8% é
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Imphcagﬁes estratéglcas desconto + outros produtos com 20% + alguns produtos

premium sem desconto”. Essa curadoria aumenta a
percepcao de oportunidade. A transparéncia nos descontos é
um diferencial — se é 30%, comunique 30%. O consumidor
esta cansado do "desconto fake".

As campanhas de Black Friday em 2025 nao devem vender
"desconto por si sO" Devem conectar desconto a

necessidade. O marketing precisa fazer o trabalho de ligar a
motivacao de compra (necessidade) ao beneficio (preco baixo).

Os fatores "marca de onde estou comprandoEi e @ @ UAT e’ fi

"prazo de entregaET ©@?CUETcei fgx 71T gfi x T G U i pGxgi
relevantes. O consumidor quer comprar de quem confia e

guer garantia de que ira receber rapido. Uma marca forte em

2025 é uma vantagem competitiva além do preco e pode

fazer toda a diferenca.

Para descontos, o varejista deve preparar ofertas por desconto
estratégico. Ndo € "tudo 30% de descontoii plgi g+pii
"produtos cuidadosamente selecionados com 50% de
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As estratégias multicanal estao cada vez mais relevantes em
2025. A grande surpresa nao € o dominio do digital — isso ja era
esperado — mas o ressurgimento do fisico e a consolidacao
dos trés grandes players no comércio eletronico brasileiro.

Nesta Black Friday/Black November,
por onde vocé pretende comprar?

13,8%
2,9%
a——

Sites e Lojas Apps Lojas Redes Telefone
IIETS fisicas sociais

O ressurgimento
das lojas fisicas

_ Q'0 x 1 gigxxfgifidggia T0giO+xTx‘0xgil+ UGiU
ha uma tendéncia de queda. A diminuicdo de 4,1% (de

E E U @nidica que o comércio eletrdnico ndo é mais o

unico canal da Black Friday .

Os aplicativos cresceram 6,1% (de 55,8% para 59,2%) e as
a 10git»g+xJ0agidTfgldfTapi<?2U=11>UfiA;UETTKG"
primeira vez na historia da Black Friday no Brasil,as lojas
fisicas estao ganhando relevancia ao invés de perder.

O crescimento das lojas fisicas pode parecer contra-intuitivo
em um contexto pos-pandemia, mas faz sentido
estratégico. O consumidor em 2025 quer:
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ajpiUxgg Ui giOGTfixgxGgiUfi’TG UfifgJdaadi
Lojas Americanas, Magazine Luiza)integraram 0s canais
digitais com os fisicos, permitindo a compra pela internet e
a retirada na loja. O crescimento dos consumidores
buscando lojas fisicas também reflete essa integracao

Verificar o produto pessoalmente antes de comprar.
Especialmente em categorias como roupas, calcados e
moveis — onde o toque, o caimento e o tamanho sao criticos.

Levar o produto para casa imediatamente, sem esperar o bem-sucedida.
frete. Para quem precisa do produto com urgéncia ou quer
evitar o risco de atraso, a loja fisica € uma solucao. gi TfUfgig Jx0xgT1 JTfgJfTOpiT <CIli>Ufi <<UFIT Kk

Indicando gue as lojas do Instagram e do TikTok estao

~ e - .. , . ganhando terreno como canais de compra, nao apenas de
Devolucao facil e com local definido, se necessario. Devolver

um produto comprado pela internet exige embalar, agendar e
esperar o processamento. Na loja fisica, a devolucao e imediata.

descoberta.

Experiéncia tangivel, nao apenas digital. Uma parte dos
consumidores ainda valoriza o atendimento humano, poder
tocar os produtos e fazer perguntas a um vendedor.
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A consolidacao dos tres
gigantes do e-commerce
pbrasileiro: Amazon,
Mercado Livre e Shopee

Fast Shop Beleza na Web

Kabum Carrefour Renner

Mercado Livre  Americanas

Casas Bahia  AmazoONn  Netshoes

Magalu ¢.iy, Shopee
Daiit Nike Aliexpress

Centauro Ponto

Para esta Black Friday,
gual é o seu e-commerce preferido?

Alternativa 2025 2024  Variacao
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O ranking dos comercios eletronicos preferidos em 2025 sugerindo que 0s nichos especializados (esporte, importados,
apresenta uma transformacdo. A Amazon mantém a eletronicos) estao perdendo para os players mais generalistas.
azUfTO MOT1J pi=@U@Ii>3Tfgld+xpf x T UfT FU@IT¥U7T gf’*+UQT Kfa i

$fTIOQU @ +OTfi fpigf'* Ui a“aTi J pi =?2B211 ny<=T¥Qbdio estd consolidando seu poder dentro do mercado. Em

mudanca estrutural ocorre na terceira posicéao: a Shopee sobe 2024, os trés primeiros tinham, somados, 56,3% da preferéncia.
UiQGTx Ta“’0Tie<?U=lceTKAaTOT TxfTIf£T 14 0T o HPOI¥ 09 Weppripeiros somam 67,3% — um aumento de 11
crescimento explosivo de 48,5%. Essa é o maior crescimento no pontos percentuais. O consumidor esta escolhendo cada vez
ranking. Em 2024, a Shopee estava distante do Mercado Livre mais 0s mesmos trés comercios eletronicos.

em quase 8 pontos percentuais. Ja em 2025, a distancia foi

redu.zida para 3,/ pontos percentuais. Se es§a~ trajetoria Expectatlva de praZO uma
continuar, a Shopee pode ameacar a segunda posicao em 2026. , -
semana e o padrao esperado

AT$S0’00x fi ‘£007J g azuUdT TQ0Tx 7a’aTiJ pi<@UDIliesy<U@I¥Ui

_ QO x T gid JTTf xfgidTfgldfpinez Kffiy@EUATUT$ W epéttitiva do prazo de entrega na Black Friday 2025 segue
+OTfiy<=1UT pGu TYyFU@I¥UT i$0°00% fi ‘+0G07ITfgIFi WKIxTQiUOT fpi ‘p0T gfpl 07 Edse @Bl ¥pthro de

1,4%. Em um contexto de crescimento geral, n&o crescer ouro" — 0 consumidor quer o produto em até sete dias.

significa perder a participacao relativa.  Outras quedas incluem Houve uma mudanca em relacao aos anos anteriores, guando

01,fxgz fgiene@=UFI¥Ui 1 a+fRKTfggiaa@ @U @ | cei f 56 eBerhviand/catréddlam trés a cinco dias. 1sso sugere que a
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expectativa se ajustou a realidade da logistica brasileira. Mas as
principais mudancas ocorreram nos extremos: trés dias cal
13,8% (de 23,2% para 20%) e dois dias cai 12,8% (de 7,8% para

CONVERSION

O PIX transformou
0S pagamentos

CUEIT¥Ui$f gid g'pxU TfgifgKfTapiaif xTfGiTuK+UQT7 Eultra”

(dois a trés dias). Isso pode refletir que o consumidor aprendeu
gue a entrega rapida é cara e nao vale o custo. Ou pode ainda
mostrar uma expectativa realista — o consumidor agora sabe
gue a Black Friday tem um alto volume de compras.

Por outro lado, duas semanas cresce 15,7% (de 13,4% para

<AUAT¥0ig"fT+ U i1Q‘fida’* gid g'pxU Tfgifgx

esperar mais. O crescimento de 36% em "um més" (de 2,5%

para 3,4%) € surpreendente. Embora o ndmero base seja
pequeno, ISSO mostra que os consumidores estao dispostos a

esperar mais. Uma teoria para esse aumento na paciéncia é a
ascensao dos e-commerces chineses nos ultimos anos. Com

muitos produtos vindo direto da Asia, 0os consumidores se

acostumaram a esperar mais pelas suas compras online.

A revolucao do pagamento na Black Friday 2025 € o PIX. O
crescimento de 41,7% (de 51,8% para 73,5%) € transformador.
Em apenas um ano, o PIX passou a ser a forma de
pagamento preferida de metade dos consumidores para
quase trés quartos. Essa € a adocdo mais rapida de um
metodo de pagamento na histdria recente do Brasil. O PIX néo &

i U Fgpls "gwodgrindT ou "alternativo™ — é convencional, é a regra.

O consumidor em 2025 espera o PIX como uma opcao padrao
na Black Friday, tanto quanto espera o cartao de credito.

AT JOTx T UfT JTjUxEx T ax UGT pd xjpT T U p» =*
KTax+xJapf xfixUk x+J i0i=;=@7eE=U<1¥0U7 pB qi
credito e o PIX — agora coexistem como 0s metodos

dominantes de pagamento do brasileiro. O consumidor nao
abandona o cartao, mas adiciona o PIX como uma alternativa.
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A diferenca € que o cartao oferece o parcelamento (essencial Alem disso, a jornada de compra esta mais diversificada do que
0T AalJIxT % TxUGATKOTOTGgTJ pKTOgiJOT0goee, enquamta. © Oxsumidor pode comecar a pesquisa no aplicativo,
oferece praticidade (o0 dinheiro vai Imediatamente do ver as avaliacoes no site, ir a loja ver o produto, pagar pelas
comprador para o vendedor, sem 0 risco de estorno). A redes sociais ou pelo aplicativo, receber em casa ou na loja.
coexisténcia de ambos € ideal, tanto para os compradores Qualquer friccdo entre os canais € uma perda. E o que

quanto para o varejista. chamamos de Orquestracao.

giJaTxf+TagiUfiKa apf x iawxJwoali$fTIoU walsgoitambempigpiica que a variagao de preco entre 0s canais
@UATT>Ufi=@ U =11 K ©OTdinheitdfisit¥ thinbém recua nao € mais aceitavel — o consumidor vé tudo simultaneamente.
[l

<?20=1T1>Ufi<EU=TiKaT0i<AUET¥e o boleto permanece em g fmgignifica que o estoque deve ser unificado em tempo real
entre todos os canais.

I " pl ICaQGeS EStratég ICaS A aceitacao do PIX também é obrigatoria na Black Friday 2025.

O varejista que néao aceitar o PIX (ou até criar promocoes
fgKfIJ»txJlgiKaTaifggfip Ufa TUfTKO ' apf x ceifgxd’t
73,5% dos consumidores para tras.

O varejista em 2025 precisa de uma presenca forte em todos 0s
canais ao mesmo tempo. Nao é mais "comeércio eletronico
versus varejo fisico"; &€ "multicanal integrado”.
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Descoberta e

Pesquisa
LRI
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A jornada de descoberta e pesquisa em 2025 revela que o .
’ e “ O planejamento

consumidor esta comecando mais cedo, usando mais canais e

priorizando a reputacdo das marcas na internet acima de quase ant6C| pad O ESté
tudo. O Google e os sites da marca favorita continuam
crescendo

dominantes, mas a inteligéncia artificial esta aparecendo como

0 terceiro pilar da compra online.
A transformacao mais notavel é o crescimento de 24,4% nos

Nesta Black Friday/Black November, onde consumidores que comecam a acompanhar 0s precos com
a . ’) n . . A ey | |
voce pretende descobrir as melhores ofertas: mais de dois meses de antecedéncia”. Esse segmento
Alternativa 2025 2024  Variag&o cresceu de 21,7% para 27%.

Pesquisando no Google 61,7% 63,6% %201
Acessando o site das minhas marcas favoritas 62,3% 62,6% %;U:ATA |SSO revela uma mudanga eStratégica: 0 ConsumidOr eSté
Acessando meus sites de compra favoritos 57,7% 60,1% 2@ U;l _ _ ] ] N ; ]
e s 1% 2o P planejando a Black Friday muito mais cedo. Nao € mais uma
Lojas fisicas 34.1% 36,1% v AUAT decis&o de outubro — é uma decisao de julho ou agosto. Isso tem
Anuncios de TV 22,0% 32,1% e?2<U@l ImplicacOes profundas para a otimizacao para os buscadores, 0

f ‘+g0 ifpTA gialzZOxew>Uiefp: 1% / / s - L - "
wig@ =90 U TIPTA glalzfx-w>DieThy 2L P P contelido e as campanhas publicitarias. O pico segue em "cerca
Shopping Centers 19,7% 19,7% 0,0% R . N A ~ ~ g N
Anuncios de banner pela Internet 17,7% 18,4% 1% ?UET de um mes antesET o @ CU=I¥UT KTux+Ju pf XTT £Uk x£J 1
WhatsApp 15,2% 131% y<cO;i oc@CUAIT¥UiAgg ifgxaBfafJfiadiJ‘TOGUip gxTa U iQ*
Indicac&o de amigos 14,9% 15,9% »BCcU?21
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KfT» U giJT»x+J gi"iKQaTQOi gikKad filau Tfgid foiKogng TN fi '
IMG'® 'consumidor

J pfMGpi1J pi U +gi ‘TpGxgipfgfgUifiGiplx T+x0ie@
acelera o acompanhamento um meés antes. Compreender essas es CO I h e O n d e CO m p rar
duas ondas é essencial para 0 momento da campanha. ~ , .

a reputacao e mais

A reducao de 33,5% em "duas semanas antes" (de 18,2% |m portante do q ue n u nca

para 12,1%) mostra que menos consumidores estao deixando o
acompanhamento e pesquisa para duas semanas antes do
evento. I1sso pode refletir que o consumidor esta se dividindo:

ou comeca muito cedo (um més ou mais antes) ou deixa para

A escolha de onde comprar em 2025 mostra que a
credibilidade online superou o poder de marcas tradicionais

| | como um dos critérios de escolha. O preco ainda mantém a
a semana final. O "meio termo” de duas semanas esta a+UfTO MaicE:OET¥0ipagizai‘paiQfuaiufindcii

perdendo o apelo. consumidor esta dizendo: "O preco importa, mas néo é tudo."

Isso pode indicar que muitos consumidores agora sabem "Ser uma loja conhecida" também recua 8,7% (de 59,8% para

gue 0s maiores descontos aparecem nos ultimos dias. Por A@UCT¥U0ig ' fT+ U iQfi0iTfK‘xOM TUfipaTJIOgixTI
ISSO, ou comecam a acompanhar muito cedo (para
=@] pesquisar as opg¢oes) ou reativam o interesse na ultima

T2 gXTPTddna@A (para a decisio final).

deixando de ser um critério isolado. A0 mesmo tempo, a
credibilidade online ganha terreno:

Vi =
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"Boa avaliacao no Google" cresce 7,4%, de 47,2%
para 50, 7%.

Metade dos consumidores considera as avaliacoes do
Google como um critério decisivo.

"Boa avaliacao no Reclame Aqui"” cresce 3,9%,
de 41,2% para 42,8%.

Juntas, as avaliacdes pela internet agora sao um critério

para mais de 90% dos consumidores (considerando que

muitos consultam ambas). A importancia da presenca

K gx+007 Ggi Kadoaxdf Tpagi Ufi TFK'XOGM 1 ae
Aqui, TrustPilot) &€ imensa em 2025. O consumidor esta
pesquisando "X é confiavel?" antes de comprar mais gue

em qualquer outro ano. O crescimento de 56,5% em "Ser

CONVERSION

bem posicionada nos mecanismos de busca" (de 12,4%
para 19,4%) também é relevante.

A importancia da posicao no Google esta crescendo e isso
reflete que a descoberta pelo Google ainda € uma parte
critica da jornada. Se a loja ndo aparecer bem posicionada
no Google, o consumidor pode nem nem considerar
comprar la.

Junto com o crescimento da inteligéncia artificial ("Ser bem
mencionado pelas inteligéncias artificiais" com 10,1%,

O ifpi=;=Ac4a evidente que a descoberta estd mais
diversificada do que nunca.

Qi ¢hhsBrideér (nfid icompra mais em apenas um lugar. Ele
pesquisa no Google ou pergunta a inteligéncia artificial, vé a
posicao ou a mencao da loja. Se a loja nao aparece, ela se
torna invisivel e nem entra no conjunto de consideracao.
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Isso € um fendmeno completamente novo. O consumidor esta

O n d e O CO n S u m I d O r perguntando a inteligéncia artificial "qual € o melhor preco de
d ESCO b re aS Ofe rtaS X’) .em~vez. de procurar no Goog.l.e. Essa mudanca tem
G O O g I e + M ar C a S + ImplicacOes iImportantes para os varejistas.

I nte I | g é Ncla Art|f| Clal A inteligéncia artificial busca as informagdes em sites bem

estruturados, entao ter os dados corretos dos produtos (preco,

O mapa de descoberta das ofertas em 2025 mantem o Google especificacoes, disponibllidade) em um formato gque a
fi gigxxfgiUGTpGTIGiIF0O Txx0i1J p ¥ giJa Gxgi KT+mjeﬂhggaqaaﬁrEﬁ8@ %siarkere um novo diferencial competiivo.
62,3% respectivamente), praticamente estaveis. 1sso confirma
gue o consumidor conhece as lojas que gosta e vai direto 14,
ou pesquisa no Google para comparar.

w Ti ‘xT 7aduU UidixfafO+xg 7Jazi?<U@Ii>Ufi 2=0<Ii
Menos que um terco dos consumidores agora descobrem as
ofertas da Black Friday pela televisao. Isso marca cada vez mais o

. o , e A declinio de um meio gue dominava a comunicacao por décadas.
A novidade mais Importante € a inteligéncia artificial q (a0 p

emergindo com 211% — praticamente um dquarto dos ) L ) ) S
consumidores ja estdo usando a inteligéncia artificial cfgtiia’uTuUrJzi'ugrugi TiUfgrg Jxuxgiey=UDI¥U

alzaxew>0iofpt 07 wiTKafBtxacei KaTai Ufgd BT T u%l Oefff'llxu°$°L'JPyEﬁyd£d%H'$ digitais e diretos
Black Friday em 2025. crescem ano apos ano, enguanto a televisao declina.
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Implicacoes estratégicas

O varejista em 2025 precisa estar em trés lugares fundamentais:

Google/Buscadores: aparecer quando o consumidor
pesquisa por um produto ou marca. A otimizacao para
0S buscadores para a Black Friday deve comecar
meses antes — 0 conteddo otimizado para "Black
Friday" precisa estar pronto quatro meses antes do
evento para capturar os planejadores antecipados.

€fufgig J+xU+xgidTEZOxg KakcodhumBagho
direta com o cliente tem se tornado cada vez mais
efetiva. Investir em comunidades online (grupos do
WhatsApp e comunidade de clientes) € um bom
diferencial.

CONVERSION

Inteligéncia Artificial: ter os dados estruturados corretos
para a Inteligéncia artificial recomendar seu site. Isso
significa schema markup, Informacoes do produto
completas e as descricoes claras. A |A consegue as
Informacoes dos sites com 0s dados bem estruturados e
recomenda melhor. O investimento no Generative Engine
Optimization é fundamental para ser mencionado pelas IAs.

Por outro lado, a reputacao online se tornou mais importante
do que nunca. Mais avaliacoes, melhor qualidade, e responder
as respostas negativas rapidamente e essencial. Metade dos
consumidores consulta antes de comprar.

Alem disso, resolver as reclamacoes do Reclame Aqui
publicamente mostra o comprometimento com o cliente. Pelo
menos 42,8% dos consumidores consultam o Reclame
Aqui antes de decidir fazer a compra.
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A inteligéncia artificial chegou ao comportamento de compra A IA como consu ItO A

do consumidor brasileiro de forma definitiva em 2025. Mais

Uai pfxaUfiU gid g'pxU TfgiosA@UCTcei KTfxf ud‘@aﬁ@vmpra3: O que O
Inteligéncia artificial para comparar 0s precos — a

transformagao mais importante desta Black Friday. consuim Id or p > rg U nta

Nesta Black Friday, voceé pretende usar IA O mapeamento do uso da inteligéncia artificial revela que o

para pesquisar sobre produtos/servicos? consumidor esta delegando as decisoes complexas aos
algoritmos: 54,6% ja usam a Iinteligéncia artificial para

comparar 0s precos.

O consumidor esta deixando o site ou o aplicativo do
varejista para ir ao ChatGPT e comparar o preco X em varios
varejistas. 1sso muda completamente o jogo. O varejista nao
esta apenas competindo com o concorrente direto, esta
competindo com o resumo da inteligéncia artificial que
agrega multiplos concorrentes.

15,8%

Sim,para Sim,para  Sim, para Nao
comparar tirar davidas descobrir pretendo
pPrecos tecnicas produtos



45,4% usam para tirar as duvidas técnicas. O consumidor 27,3% perguntam sobre as vantagens e as desvantagens.

pergunta "esse processador € bom para 0s jogos?" ou "qual a "Quais 0s pros e os contras de comprar o iPhone versus o
diferenca entre essas duas televisoes?" A inteligéncia artificial Samsung?" &€ uma analise que a inteligéncia artificial faz melhor
esta substituindo o vendedor como fonte de informacao técnica. gue a maioria dos sites de avaliacao.
30,1% usam para descobrir os produtos. "Qual o melhor 21,4% analisam as avaliacoes dos outros consumidores.
GgK+TOU Ti UfT K T 0xjT € A;;«ET |7 ‘pa7T KfT’* x0T . Ainteligéncia artificial consegue resumir centenas de avaliacdes
Inteligéncia artificial ndo apenas compara — tambem sugere as do Google ou do Reclame Aqui em segundos, destacando 0s
opcoes que o consumidor nao conhecia. padroes positivos e negativos.
24,2% checam se 0 produto ou a marca € confiavel. "A marca O padrao é claro: o consumidor esta usando a inteligéncia artificial
X e boa?" é uma pergunta que a inteligéncia artificial responde para se informar antes da compra. Esta perguntando "qual é o
sintetizando milhares de opinioes pela internet. melhor celular nessa faixa de preco?" a IA e depois vai ao varejo
para comprar. Essa mudanca de comportamento — de "compras

~ . or impulso" para "decisdoes bem informadas" — pode ter
18,9% pedem as recomendacOes personalizadas. P P P P
. : . Impactos profundos no comercio brasilerio. O consumidor chega
Preciso de um notebook para trabalhar com o design P P 9

Tut+d Oixf 2 i€ @U::ETfTaiI'baiTIgK gxaid® SOXV%@%B lAfabdeusao ja parcialmente formada. Isso reduz o
poder de persuasao do varejista no momento da venda.
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O impacto da IA
na descoberta

Alem do uso direto para a pesquisa, a inteligéncia artificial esta
aparecendo como um canal de descoberta. Na pergunta sobre
onde descobrir as ofertas, 21,1% citam "Pesquisando nas
Inteligéncias artificiais". 1sso coloca a inteligéncia artificial

CONVERSION

nas recomendacfes da inteligéncia artificial esta perdendo
um em cada dez potenciais clientes e se tornando invisivel.

Implicacoes estratégicas

A Inteligéncia artificial € um novo mecanismo de descoberta
gue o varejista ainda nao controla diretamente. O consumidor

Ja nao pesquisa somente no Google, ele também pesquisa no

KTax+xJ0pf Xf'l'fbKOXGLAJGTAJ pbi TEZ0OxQ KKT‘KAU:TOE"'Hhélfé-ﬁﬂ',Xﬂ&'q?é"rplexity e no Gemini. Para aparecer nos
J TTix ifatxT £J 7aFUCIceld p i"piJu uaiUiiufigd Bédiib§da inteligéncia artificial, o varejista precisa:

Em muitos casos, o consumidor esta perguntando "quais as
melhores ofertas da Black Friday para o notebook?" ao

ChatGPT em vez de procurar no Google "Black Friday
notebook”. Na escolha de onde comprar, 10,1% citam "Ser
bem mencionado pelas inteligéncias artificiais" como um

criterio. Embora seja um percentual ainda baixo, € um dado
completamente novo em 2025. O varejista que nao aparece

Os dados estruturados corretos:

O preco, as especificacoes e a disponibilidade em um formato
gue a inteligéncia artificial possa ler. 1sso significa:

¢ O schema markup implementada corretamente
* As informacoes do produto completas e atualizadas
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e As descricoes claras e objetivas
® As especificacOes técnicas detalhadas

Conteudo educacional

Os guias de compra, comparativos e as perguntas frequentes
bem estruturadas. A inteligéncia artificial usa esse conteudo
para construir as respostas. O varejista que tem o "Guia
completo: como escolher o notebook para o trabalho" tem
uma chance maior de ser citado quando o consumidor
pergunta a inteligéncia artificial sobre os notebooks.

CONVERSION

As avallacoes e
0S comentarios

A Inteligéncia artificial incorpora as avaliacoes do Google, do
Reclame Agqui e do TrustPilot nas recomendacoes dela. O
varejista com muitas avaliacoes positivas tem uma vantagem.
As marcas mencionadas freqguentemente nos sites de
autoridade (os portais de noticia, os blogs especializados, os
foruns) também tém uma maior probabilidade de aparecer nas
respostas da inteligéncia artificial.

O que nao funciona é tentar "enganar” a inteligéncia artificial
com informacoes falsas ou exageradas. A inteligéncia artificial
cruza multiplas fontes — se houver uma inconsisténcia, a
credibilidade cal.



O momento eo
comportamento temporal

sumidor pesquis



O momento da acao do consumidor na BF 2025 revela um i
planejamento antecipado e uma concentragdo no evento IKTxprxTui Udie=DI¥a Os planejadores que comegam

fgxf UxU iaAadJdxi, OfpBfToeUipagiJd pi iJTfgJxpf X dois ou mais meses antes. Estao pesquisando as opcoes,
montando as listas de desejo e comparando os produtos.

Quand() Comega a peSqU|Sa Respondem ao contetdo educacional e guias.
JUIhO é O NOVO OUtUbrO i gf't Uldi UG c@CT¥a A maioria que acelera o

acompanhamento um més antes. Estao ativos na
comparacao de precos, buscando as ofertas e prontos
para comprar. Respondem a comunicacao urgente.

O crescimento de 24,4% nos consumidores que comecam a
acompanhar os precos "com mais de dois meses de

antecedéncia" € a mudanca mais notavel. Esse segmento
cresceu de 21,7% para 27% — um ganho de 5,3 pontos

percentuais. 1sso revela que o consumidor esta planejando a A reducao de 33,5% em "duas semanas antes” (de 18,2% para
Black Friday muito mais cedo. 12,1%) sugere que o consumidor esta se polarizando: ou comeca

muito cedo ou deixa para a ultima semana. O "meio termo"” de
N&o é mais uma decisdo de outubro — é uma decisao de julho duas semanas esta desaparecendo.

ou agosto. O pico segue em "cerca de um més antes"
o @CU=T¥UTKT0xz*J 0 s$oxbidlpkiedunt/andas
de demanda:
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O futuro da
Black Friday no Brasi
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01

A Black Friday de 2025 nao € apenas mais uma edicdo do
evento — € uma oportunidade de definir uma nova era do
consumo brasileiro. A inteligéncia artificial ja& se consolidou
como uma parte integral da jornada de compra, o multicanal
tornou-se um imperativo e o consumidor desenvolveu uma
sofisticacao sem precedentes na forma como descobre,
pesquisa e decide comprar.

As cinco transformacoes
estruturais

A inteligéncia artificial como a

. consultora digital estabelecida

02.

otimizado para ser recomendado pela inteligéncia artificial
estara invisivel para uma parcela cada vez maior do mercado. A
expansao das buscas — o Google para as informacoes
estruturadas, a inteligéncia artificial para as analises contextuais
e as redes sociais para a descoberta — criou um ecossistema
fragmentado onde a presenca em um canal nao garante a
visibilidade nos demais.

A necessidade esta vencendo o impulso

O crescimento de 78% na "necessidade” como um motivador

(de 16,3% para 29%) inverte a narrativa da Black Friday. O
consumidor nao compra mais apenas porque
desconto"; compra porgue "precisa e aproveita o desconto".

"tem O

$O0+£giUGTpfxAUfIU gid g'pxU TfgicA@UCIToei glilEdsaimdiakcd &dige que a comunicacio conecte a oferta a

artificial para comparar 0s precos. Isso nao € uma tendéncia
futura — € a realidade presente. O varejista que nao estiver

necessidade real. "O desconto louco " nao funciona mais.



03.

04.

A conflanca virou a moeda 05 O multicanal obrigatorio

Com 76,8% dos entrevistados temendo as fraudes e 50,7% As lojas fisicas crescem 13,2%, os aplicativos 6,1% e as redes
considerando as avaliacbes do Google como o critério socials crescem 16%. O consumidor nao escolhe o digital ou o
decisivo, a reputacao pela internet vale tanto quanto o fisico — transita entre eles conforme a conveniéncia. O
preco. O varejista com o0 preco 5% menor mas com as varejista que nao dominar todos os canais simultaneamente
avallacoes ruins tende cada vez mais a perder para o corre o risco de se tornar obsoleto.

concorrente com o preco maior e a reputacao solida.

A Black Friday
do futuro

gita+xROgifRxTfplgidTfgldfpie€ ?2ipxai ‘ipaxgid‘pf xGi=ClUTGQ]
T0+R0g1 BUGxRGgi JTfgldfpi <<UCIT¥UiT f Q0 x i Ggi 0 Bloky iFHday +0&pi vai desaparecer — mas esta se
f J azfpi aa<@UATT f1 LCU?21¥UT gi Jaxf' Txhgi xéupsBjmangd.iDe um evento de impulso e oportunismo, esta
U+OfTg+1+J0pRT gid gpjx+J giny=AU<I¥UT giKT USg tgne@ip grniimempentogalanejado do consumo consciente.
Ufi fgx+paM ioy=CU?Tceifi gigfTO+xM giayAEU?Reumnidia drigo de loucura, esta se expandindo para um més
espaco que antes era quase exclusivo dos eletronicos. inteiro de ofertas bem planejadas.

A polarizacao do orcamento e das categorias



O consumidor em 2025 esta ainda mais educado, exigente
e sofisticado que o de 2024. A inteligéncia artificial tera uma
penetracao ainda maior. O PIX ja € 0 meio de pagamento
preferido em 80% ou mais dos casos. Ao mesmo tempo,
ass lojas fisicas estdo ressurgindo e a reputacao pela
iInternet € um fator ainda mais critico.

Os varejistas que compreenderem gque a Black Friday 2025
nao fol um evento isolado, mas uma transformacao
estrutural, estarao preparados. Agueles gue insistirem nas
estratégias de 2023 e 2024 — o desconto genérico, a
comunicacao de massa e a presenca apenas digital —
descobrirao que o mercado evoluiu sem eles

A primeira Black Friday da era da inteligéncia artificial nao é
um ponto final. E um ponto de partida para o futuro onde o
consumidor e o algoritmo trabalham juntos para tomar as
decisbes de compra melhores, mais rapidas e mais

Informadas. O varejista que quiser participar desse futuro
precisa comecar a se preparar agora — porque a Black
Friday de 2026 chegara mais rapido do que se imagina.
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