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MAIS QUE UMA OPORTUNIDADE, UMA EXPERIENCIA

INTRODUCAO

A Black Friday é a data mais importante para

o0 e-commerce brasileiro, assim como para a Sony Store
Brasil. Para a edicao de 2017, com uma agressiva meta
de vendas, aunica desenvolveu uma estratégia baseada
em micro-momentos, cruzando perfis de publico

e segmentacdo, com atividades de aquecimento

e também de hard-sell nas datas e periodos chaves.

Foram utilizados diversas fontes de dados de clientes,
de prospects e de audiéncia em geral, combinados com
canais e momentos onde as comunicagdes mais
adequadas eram entregues nos momentos chaves

ao perfil/publico com maior potencial de compra

€ conversao.

O diferencial da parceria Sony+aunica € o uso intenso

de estratégias de data driven marketing, usando de forma
integrada a qualidade e quantidade dos dados
disponiveis nas plataformas digitais da Sony, obtendo
assim leads mais qualificados, impactando de forma
positiva potenciais compradores, reduzindo o desperdicio
em midia e entendendo o0 momento do consumidor no
seu processo de decisdo de compra de um produto Sony.

O uso de diversos formatos criativos e inovadores, com
foco no apelo e na qualidade dos produtos Sony, de
forma que o consumidor ora pudesse descobrir o produto
e a promocao, ora sendo diretamente impactado pela
campanha e produto que ja havia demonstrado interesse,
também serviram para alavancar as vendas e resultados
gerais.

Tudo isso com otimizacao e acompanhamento em
dashboards integrados em tempo real, com uma equipe
dedicada em conjunto com o cliente, que atuou 24/7
antes, durante e no pés campanhas.

RESULTADOS

Com apenas 40% de
investimento adicional x Black
Friday 2016 (BF16) a campanha
gerou para a Sony Store Brasil
0s seguintes resultados:

130%

de aumento receita
de vendas x BF16

41%

de incremento no

volume de pedidos
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de incremento no
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115%

da meta de leads
qualificados antes
mesmo da data da
BlackFriday
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ESTRATEGIA

A estratégia adotada pela Sony contemplou uma
campanha durante todo o més de Novembro
dividida em quatro grandes fases.

Lucio Pereira, Gerente de Marketing Digital da Sony
Brasil e Roberto Eckersdorff, Presidente da aunica,
explicam o case:

Nesta fase, iniciada no inicio do més de Novembro,

o objetivo principal foi a captacao de leads. Para engajar
0s consumidores a efetuarem o cadastro, fizemos uma
campanha com Lead Ads convidando todos consumidores
a se cadastrarem antecipadamente para terem acesso

a ofertas exclusivas que estariam disponiveis apenas para
os clientes cadastrados. Para tornar os anuncios mais
atrativos, exploramos anuncios inspirados em filmes

e séries da cultura pop que estavam em evidéncia naquele
momento. Na 12 quinzena, utilizamos anuncios inspirados
no seriado Stranger Things com o mote “Coisas Estranhas
Estdo Acontecendo na Sony”, e na 22 quinzena divulgamos
anuncios inspirados no filme Star Wars, além de
ferramentas de segmentacao de audiéncias para transmitir
a mensagem adequada aos diferentes perfis de publico.

Nesta fase, que ocorreu uma semana antes do dia oficial
da Black Friday, além de darmos continuidade a campanha
ré-Black Fridav com Lead Ads para gerar mais cadastros, exploramos
' 0s canais proprietarios para abordar os consumidores
cadastrados e informar que a Black Friday ja comegou
para eles. Desta forma, conseguimos iniciar as vendas
antes mesmo da Black Friday comecar.

A fase 3 foi quando a Black Friday comecgou oficialmente
para todos os publicos, sendo que exploramos nesta fase
anuncios do tipo “hard sale” com foco em destacar

as principais ofertas da Sony.

Na fase 4, dando continuidade a Black Friday, anunciamos
0 inicio da Cyber Monday. Os anuncios também eram

do tipo “hard sale” com foco em destacar as principais
ofertas da Sony.

Em todas estas fases, diversas andlises de publico,
audiéncia, perfil e segmentacao eram realizadas

e plotadas nos canais e meios e plataforma de
divulgacao e comunicagao utilizadas.
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DEPOIMENTOS

“E preciso destacar o excelente trabalho da aunica na elaboracéo

de uma comunicagéao criativa e na divulgacao dos anuncios utilizando
as diferentes ferramentas de segmentacéo (custom audience), o que nos
trouxe a assertividade essencial para o sucesso da campanha.”

Lucio Pereira, Gerente de Marketing Digital da Sony Brasil

“O desenvolvimento de business case mostrou a importancia da abordagem
apropriada de acordo com o perfil e 0 momento do consumidor no Funil

de Vendas. Com a ajuda do Facebook, conseguimos integrar as areas

de midia, CRM e e-mail marketing através dos formatos de anuncios
diferenciados, propiciando uma estratégia inteligente que alavancou

a receita em ambas as frentes e nos trouxe esse resultado extraordinario
logo no primeiro ano de parceria com a Sony.”

Roberto Eckersdorff, CEO da aunica

KEY TAKEAWAYS

Podemos destacar que os principais motivos para 0 sucesso
da campanha da Black Friday 2017 foram:

Estratégia de dados Uso de ferramentas
contemplando fases de @ de Custom Audience
Captacéao de Leads e segmentacao atreladas
e Hard Sale; a base de consumidores
da Sony;
Criacdo e entrega de Uso de temas de
O anuncios em formatos comunicagao que estavam

indicados para divulgacao, em alta no periodo da

Q e-commerce e conversao, campanha para atrair
de acordo com o perfil a atencao dos potenciais

e momento do cliente; consumidores.
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CRIACAO

oy

ESCOLHA O SEU LADO EXTRABASS

TODAS AS CORES
DA MUSICA

SRS - XB30

ESCOLHA
O SEU LADO

SONY

S

MONDAY

Sinta, explone, conects
Reinvents sua segunda.

MAIS QUE UMA OPORTUNIDADE,
UMA EXPERIENCIA

aunica

TODAS AS CORES
DA MUSICA

SRS - XBI0

ESCOLHA
0 SEU LADO

0 tempo passa, a gualidade Sony continua...
G para novas oportunidades!

“ Sony Brasil

Quer receber as ofertas da Black Friday em
primeira m@o? Escolha o lado Sony e cadastre-
se em http://bit.ly/fBlackFridaySony
#BlackFridaySony

ESCOLHA O SEU LADO
CADASTRE-SE

A

Black Friday Sony
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SOBRE A SONY BRASIL

A Sony e uma multinacional japonesa atuante no segmento de entretenimento.
Uma das lideres mundiais no setor de consumo e profissional com produtos
de audio, video, comunicacao e tecnologia de informagao. Além dos produtos
eletrénicos, a Sony esta presente também no setor de filmes, canais

de televisdo e musica, tornando-se assim umas das principais empresas

em entretenimento e tecnologia no mundo.

SOBRE A AUNICA

Desde 2004 no Brasil, e 2015 nos Estados Unidos, a aunica é referéncia

em data intelligence e data driven marketing, tendo um importante papel

no desenvolvimento do mercado € no pioneirismo de algumas das principais
inovagdes de tecnologia e marketing digital no Brasil. Como uma consultoria
moderna, conforme gostamos de nos definir, evoluimos muito em nosso core
business de dados, performance e analytics, com novas e exclusivas parcerias.
A aunica é parceira licenciada e oficial de Google, Adobe, Tealium e outros
players globais, sendo que nossa equipe é altamente qualificada, certificada

e ja estruturou e entregou estratégias, implantacdes e execucoes de midia
programatica para mais de 100 grandes anunciantes.

Com o crescimento de nossa atuagcao no mercado americano, a evolucao

do mercado nacional e a constante demanda de alguns dos nossos clientes
na area de planejamento e producao criativa, criamos também um novo nucleo
de negdcios que denominamos de on-life, onde o foco € no consumidor,

no individuo, na experiéncia e nao apenas no canal ou na comunicagao usada.
Afinal de contas, a criatividade sem analise de dados é apenas arte e nao
negocio. E sem criatividade, os dados perdem o valor, pois viram apenas
nuameros, sem conteudo ou contexto.

Anunciante: Sony Brasil

Campanha: Black Friday 2017 — Mais que uma oportunidade, uma experiéncia
Agéncia: aunica

Cliente: Jodo Ferreira, Juliana Antunes, Leonardo Castro, Lucio Pereira e Patricia Tanaka
Direcao: Ricardo Junior e Roberto Eckersdorff

Atendimento: Danilo Leite

Planejamento: Alexandre Azevedo

Criacao: Adriana Azevedo, Bianca Zazulla, Diego Monfré, Levi Junior e Nathalia Palma
CRM: Leonardo Oliveira e Vitor Arakaki

Midia: Guilherme Galazini




