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Como vencer a

NAZONA

o ano inteiro?



OLHANDO PARA OS
ULTIMOS 12 MESES
DO SEU NEGOCIO

vocé consegue identificar em quais meses vendeu
mais ou menos e por qué? Existe um padriao
escondido no seu faturamento. E ele pode estar
trabalhando a seu favor ou contra vocé.

Este manual foi criado para ajudar vocé a
mapear, entender e transformar os ciclos
do seu mercado em estratégia, para
construir um negadcio mais previsivel e
preparado para faturar o ano inteiro.



COMO VENCER A SAZONALIDADE E FATURAR O ANO INTEIRO?

Sinais de que voceé esta
perdendo para a
sazonalidade

Vocé cria campanhas em cima da hora

Vocé depende de poucas datas para vender
Seu caixa sofre em periodos especificos

Vocé reduz marketing justamente nos meses em
que deveria fortalecer presenca

Isso acontece em praticamente todos os mercados.

e Academias costumam ganhar forca no inicio do
ano e antes do verao.

¢ | ojas de chocolate concentram vendas em datas
como Pascoa e Dia dos Namorados.

e Empresas de eventos geralmente tém picos em
temporadas de casamento, confraternizacoes e
datas corporativas.

Agora pare por um momento e observe o seu proprio
negocio:

¢ Quais foram os 3 melhores meses de faturamento
no ultimo ano?

¢ O que estava acontecendo nesses periodos?

¢ [ss0 foi planejado... ou aconteceu por acaso?

E exatamente ai que a sazonalidade comeca a se
revelar.

COMO VENCER A SAZONALIDADE E FATURAR O ANO INTEIRO?



DE EMPRESARIOS
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Antes de aprofundarmos nos tipos de
sazonalidade, existe uma mudanca
importante que vocé precisa fazer:
parar de reagir aos ciclos do mercado
€ comecar a se preparar para eles.

NEGOCIOS MAIS PREVISIVEIS
NAO CRESCEM APENAS PORQUE
VENDEM MAIS.

ELES CRESCEM PORQUE
CONSEGUEM INTERPRETAR
PADROES, AGIR ANTES DA
MAIORIA E TOMAR DECISOES
COM MAIS CLAREZA AO LONGO
DO ANO.

Ao colocar em pratica tudo o que vocé
vai aprender neste manual, transforme
estes trés movimentos em habitos - o
dentro da gestéao do seu negocio: 7= e TE




HABITO 1

MAPEAMENTO DO
MERCADO

Vocé nao consegue prever aquilo que ainda nao consegue
enxergar.

Antes de criar campanhas, mudar precos, investir mais em
marketing ou tomar qualquer decisdo estratégica, analise os
dados dos ultimos 12 a 24 meses do seu negocio.

Observe os periodos de alta e baixa do seu negocio, O
comportamento do cliente em diferentes momentos do ano, as
mudancas no faturamento, as oscilacbes na demanda, 0s
padroes de compra e 0s momentos em que o mercado acelerou
ou desacelerou.



HABITO 2

SABER ANTECIPAR
DEMANDAS

Os negocios que mais sofrem com sazonalidade normalmente
tém uma coisa em comum: comecam tarde demais.

Quando vocé se antecipa, consegue se comunicar com mais
estratégia, reduzir urgéncias desnecessarias, melhorar a
operacao do negocio, evitar decisdes tomadas no desespero e
aproveitar os periodos de alta com muito mais preparo e
eficiencia.

Enquanto alguns empreendedores correm contra o relogio para
‘nao perder vendas”, outros ja chegam no periodo sazonal
preparados para executar.



HABITO 3

DIVERSIFICANDO AS
FONTES DE RECEITA

Diversificar nao significa “fazer de tudo”, e sim, possuir outras
formas de manter o caixa ativo ao longo do ano. Vocé pode
diversificar atraves de novas ofertas, criando recorréncias,
ofertando servicos complementares, criando produtos de
entrada, fidelizando os clientes atuais, etc.

E importante lembrar que nem todo negodcio precisa buscar
faturamento constante em todos os meses do ano. Algumas
marcas preferem operar de forma mais sazonal de proposito,
concentrando energia apenas nos periodos mais estratégicos
para o negocio. E tudo bem.

O mais importante é que isso seja uma decisao consciente, e nao
consequéncia da falta de planejamento.



OOQUEEA
SAZONA
LIDADE?

A sazonalidade se manifesta em periodos especificos do ano, onde as vendas
aumentam ou diminuem consideravelmente devido a fatores externos e internos,
previsiveis ou nao, que influenciam a demanda pelos produtos ou servicos e,
consequentemente, as vendas.

A SAZONALIDADE
PODE SER:

» POSITIVA

Quando a sazonalidade impacta positivamente no faturamento da
empresa e impulsiona seu crescimento. Sao periodos em que a demanda
por produtos ou servicos é maior, € a empresa precisa estar preparada
para atender a essa demanda.

 NEGATIVA

Quando ha uma queda no faturamento devido a fatores externos ou

internos, e a empresa vende menos ou nao consegue atender a demanda
existente.



OQUECAUSAA
SAZONALIDADE?

Mudancas na economia

Aumento de precos e custos

Alta do dolar e impacto nos produtos e servicos

Clima (chuva, frio, calor excessivo)

Falta ou atraso de produtos e matéria-prima

Mudancas no comportamento das pessoas

Tendéncias e assuntos que viralizam na internet

Novas tecnologias

Crises financeiras ou dificuldades em determinados setores
do mercado

Esses fatores podem impactaro
consumo, os precos, ademanda, a
percepcao de necessidade do cliente,
afrequenciade comprae atéo
posicionamento de determinadas
categorias dentro do mercado.



AS 4.
CAMADAS

da sazonalidade

« DIARIA

A sazonalidade diaria esta ligada a forma como o
comportamento do seu publico muda ao longo do
dia. Analise os fatores externos que podem
influenciar aquele periodo do dia, como condicdes
climaticas ou feriados regionais, ajustando a
estratégia de acordo com o microcontexto.

Exercicio pratico

Identifique, nos ultimos 15 dias:

e Em quais horarios as pessoas mais entram
em contato procurando pelos seus
servicos?

Qe tipo de conteldo, oferta ou campanha
mais chama atencao do seu publico?

O interesse das pessoas muda em dias de
chuva, finais de semana, feriados ou datas
de pagamento?

O que mais parece aumentar ou diminuir
as vendas do seu negocio?

Com as respostas em maos, identifique:
e O que pareceu um padrao?
e O que pareceu uma excecao?



e SEMANAL

As pessoas nao se comportam da mesma forma na segunda-feira, na
sexta-feira ou em um domingo a noite, e isso influencia diretamente o
consumo, a atencéo, o senso de urgéncia, a disposicao emocional e até
a forma como elas tomam decisdes de compra.

Para antecipar a sazonalidade semanal, € importante realizar
campanhas e anuncios focados tanto em vendas quanto no
reconhecimento da marca, mantendo uma abordagem recorrente para
reforcar a presenca no mercado e engajar constantemente o publico.

Use a sazonalidade semanal para refinar ndo apenas campanhas e

vendas, mas também a comunicacao, a gestéo e a experiéncia que o
seu negocio entrega ao longo da semana.

Exercicio pratico

Reflita: como vocé pode adaptar sua
comunicacao para acompanhar o ritmo
emocional e comportamental do seu cliente ao
longo da semana?

Observe tambem o lado interno do negocio:
e Sua equipe produz melhor em quais dias?
e [Existem periodos da semana com mais
energia, produtividade ou desgaste?
e Como a rotina operacional influencia a
experiéncia do cliente?




e MENSAL

Ao longo do més, o comportamento do consumidor muda conforme
datas de pagamento, vencimento de contas, prioridades financeiras,
rotina pessoal, metas do periodo e até momentos de maior ou menor
estabilidade emocional € financeira.

e ANUAL

A sazonalidade anual envolve movimentos maiores do mercado e
periodos que influenciam diretamente o consumo ao longo do ano,
como:
e datas comemorativas
o estacdes do ano
o férias
¢ tendéncias culturais
e comportamento social
* periodos econdmicos Sazonaligaqa toch
e calendéario comercial do seu nicho Bdcio. R

Exercicio pratico

Abra o calendario dos proximos 6 meses e
faca o seguinte mapeamento:
e Quais datas comemorativas, eventos
mundlais, estaduais ou intermunicipais, e
ate mesmo contextos de mercado, Sao

relevantes para o meu nicho e meu
publico-alvo? Liste todos os que tiverem fit
Ccom o seu negocio.

Quals dessas datas, eventos ou
movimentos do mercado podem impactar
negativamente o seu negocio?




COMO VENCER A SAZONALIDADE E FATURAR O ANO INTEIRO?

PRINCIPAIS

FATORES

que influenciam a sazonalidade

COMO VENCER A SAZONALIDADE E FATURAR O ANO INTEIRO?



Como vocé viu atée aqui, a
sazonalidade € o resultado de
movimentos previsiveis que
influenciam o comportamento do
consumidor, o mercado, o poder de
compra, a demanda e até a forma
COMO as pessoas tomam decisdes ao
longo do tempo.

Sao varios os fatores que interferem
na sazonalidade do mercado e,
conseqguentemente, de um negaocio.

Alguns desses movimentos
acontecem no calendario e, outros,
vém de mudancas na economia, na
cultura, no clima, dentre outros.




TIPOS DE
SAZONALIDADE

ESTACOES DO ANO

DATAS COMEMORATIVAS

(Natal, Dia das Mées, Black Friday, etc.)

CONDICOES CLIMATICAS

DATAS DE PAGAMENTO

(inicio do més, fechamento de trimestre)

FERIAS ESCOLARES E
RECESSOS DE FIMDE ANO

EVENTOS DE RELEVANCIA MUNDIAL

(Copa do Mundo, eleicdes, grandes conferéncias do setor, guerras, etc.)

LANCAMENTOS E TENDENCIAS
SEUNICHO

CICLOS DE VIDA DO SEU PUBLICO

(formatura, casamento, mudanga de emprego, etc)




DIAGNOSTICO

de sazonalidade

Com base em tudo o que vocé aprendeu até agora
sobre a sazonalldgdq, upllze’ o modelo abaixo para
preencher o seu proprio diagndstico.

Va além da lista e continue adicionando outros fatores
que sdo Unicos do seu nicho. Pense em: sazonalidades
de comportamento do seu cliente ideal, ciclos de
decisao de compra, datas internas da sua categoria, etc.

Acesso aqui



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1U7eit5yT3C3x2x46k21EFDd46yK_zOuqbqslUKRXpoE/edit?usp=sharing

COMO VENCER A SAZONALIDADE E FATURAR O ANO INTEIRO?

Como vencer a sazonalidade e
faturar o ano todo?

Descobrir a sazonalidade do seu hegdcio € apenas 0 Comego.

Nada adianta mapear padroes, identificar periodos de alta e
baixa ou entender o comportamento do seu mercado se
essas informacoes nao fizerem parte das decisdes
estratégicas da empresa.

A sazonalidade precisa ser considerada no planejamento do
negocio como um todo: nas metas de faturamento, nas
campanhas de marketing, na organizacao financeira, na
operacao, nas vendas, na gestao da equipe e até na forma
como a empresa distribui tempo, energia e investimento ao
longo do ano.

Muitos negocios continuam sofrendo nao por falta de esforco,
mas porque tomam decisdes ignorando os ciclos do proprio
mercado.

Quando a sazonalidade nao entra no planejamento, as
campanhas acontecem tarde demais, o caixa fica
desorganizado, a equipe trabalha no limite e o marketing
passa a funcionar apenas no modo de reacao.

Por outro lado, quando vocé entende os padroes do seu
mercado e incorpora essas informacoes no planejamento
estratégico e organizacional da empresa, as decisdes deixam
de ser tomadas no improviso. O negodcio ganha mais
previsibilidade, consegue se preparar com antecedéncia,
aproveita melhor os periodos de alta e reduz o impacto dos
periodos de baixa com muito mais clareza, controle e
inteligéncia estratégica.

COMO VENCER A SAZONALIDADE E FATURAR O ANO INTEIRO?



A sazonalidade é uma excelente forma
para prever quanto voceé ira gastar
com marketing.

E fundamental planejar os investimentos de acordo com
os periodos sazonais, investindo de forma estratégica
nos meses de baixa para evitar a necessidade de
comprometer o orcamento com gastos elevados em
marketing durante esses periodos.
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IDENTIFIQUE A
SA/ONALIDADE

do seu negocio e construa um
plano de acao estrategico para
faturar o ano inteiro em apenas

|3PASSOS



Agora que vocé ja entende como a sazonalidade
funciona, chegou a parte mais importante deste
manual: transformar observacao em decisao
estratégica.

Até aqui, vocé aprendeu a identificar padrées, comportamentos
e movimentos do mercado. Mas o verdadeiro impacto acontece
quando essas informacdes comecam a influenciar o
planejamento do seu negocio.

O objetivo desta etapa é ajudar vocé a diagnosticar a
sazonalidade na sua empresa, antecipar movimentos do
mercado, organizar campanhas com mais clareza e construir
um negocio previsivel. O mais importante € comegar
observando, registrando padroes e ajustando decisdoes aos
POUCOS.

Com o tempo, saber administrar a sazonalidade no seu negocio
vai ser uma das suas maiores vantagens competitivas.

o PRIMEIROPASSO

[ Levante os dados de faturamento do seu negdcio dos
Ultimos 12 meses e identifique os meses de alta e baixa.

Com o seu diagnostico de sazonalidade preenchido e em maos:

[ Analise quais fatores externos e internos influenciaram cada
periodo. Considere contexto de mercado, comportamento do
consumidor, precos, equipe, operacao, marketing, vendas e
capacidade de entrega.

| Identifique as datas que vao ocasionar aumento das vendas
no seu nicho e que, de acordo com a sua estratégia de marca,
podem ser uma oportunidade para o seu hegocio.



 SEGUNDO PASSO

Identifigue, com base na sua experiéncia:

| 'Quais s&o as sazonalidades mais criticas para o meu
negocio?

Quais representam oportunidade e quais representam

rsco?

| Avalie se o posicionamento da sua marca esta claro em
todos os canais, principalmente nos periodos de alta e baixa
demanda.

| Busque formas de agregar valor para o seu cliente em
toda a sua jornada de compra, garantindo a sua fidelidade.

Para manter um cliente comprando de vocé ao
longo do ang, nao basta aparecer apenas na hora
de vender. E importante pensar em como a sua
marca pode continuar sendo util, relevante e
presente em diferentes momentos da jornada
desse cliente. Isso pode acontecer através de um
bom atendimento, conteudos que realmente
ajudam, acompanhamento pos-venda,
experiéncias positivas, beneficios para clientes
recorrentes, facilidade na comunicacao e
pequenas acoes que facam a pessoa sentir que
vale a pena continuar escolhendo o seu negocio.



o TERCEIROPASSO

Vocé pode ir muito além usando a IA de sua preferéncia
(ChatGPT, Gemini, Claude ou outra) para analisar o seu
diagnostico de sazonalidade e criar um plano de acao
personalizado para o seu negocio com esses 5 prompts.

Use os resultados gerados pela |IA como base para o seu
planejamento estratégico, ndo como resposta final. Esses
prompts funcionam muito bem tendo como base o diagndstico
de sazonalidade que voceé esta fazendo.

prompt [1]

Treinando a IA para fazer uma analise de sazonalidade
personalizada

1.Descreva brevemente seu negocio, seu nicho de atuacao,
seu produto/servico e o seu publico-alvg. o

2.Em uma frase, escreva também qual € o seu objetivg
pessoal com o seu negocio e o estilo de vida qué voce
deseja ter. . o .

3.Adiclone o seu diagnostico de sazonalidade.

4.Em seguida, peca . para a IA: “Atue como um  consultor
estrategico . especializado em branding, . crescimento de
negociosS e inteligéncia de mercado. Considere também meu
posicionamento, perfil de cliente, capacidade operacional
e objetivos de vida”.

prompt [2]

Identificando gaps e oportunidades no mercado

"Com base nos dados  acima, para cada. fator identificado,
crie uma tabela descritiva sobre o problema e seu impacto no
negocig, agoes preventivas, corretivas, de aquisicao e
retencao, bem como o prazo para implementacao das acoes e
indicadores de sucesso. Considere possibilidades de cenario
criticas, otimistas e reallstag, bem como as sugestoes
recomendadas para cada uma delas.

prompt [3]

"Considerando as sazonalidades identificadas, crie acoes de
conteudo, sugestoes de campanhas, tipos de ofertas mais
adequadas e indicadores para medir os resultados das acoes
de marketing durante o periodo, analise:

comportamento do publico

tendéncias de mercado

mudan¢as de consumo

sazonalidades do setor

concorréncia o

oportunidades de posicionamento o . . .
Tambem quero que organize um  calendario, editorial por més
com sugestoes de temas, gatilhos emocionais, formatos e

canais ideais.



prompt [4]
Diversificacao da esteira de produtos

1.Descreva seus produtos ou servigos.
2.Em seguida, peca para a T
Considerando as sazonalidades mapeadas, como pQsSSO
adaptar ou complementar essa _esteira _de produtos/serv1gos
para diversificar minha receita ao longo do ano? Quéro
sugestoes como: .
recorrencia . . .
programas de fidelizacao
planos
assinaturas
antecipacgoes . .
campanhas de reativacao
ofertas especificas
upgrades
downsells_
cross-sell

000000000COC

prompt [5]

Plano de previsibilidade de vendas

“Atue . como um especialista . em _crescimento previsivel,
planejamento comercial e inteligéncia estratégica. Analise 0
diagnostico de sazonalidade ‘e _desenvolva™ um plano de
grev151b111dade anual para reduzir oscilagoes nas vendas.
nclua; meses _de foco em aquisicag, meses de foco em
retencao, periodos. 1ideals para . langamentos, e como
distribuir o investimento em marketing ao longo do ano para
evitar picos de gastos desnecessarios.
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Mande uma mensagem
19 98243-2782

Siga-nos nas redes sociais
@brasilianomarketing

Envie-nos um e-mail
comercial@brasilianomarketing.com
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