Aula 17 - Trafego Pago e Performance para
E-commerce de Moda

No dinamico universo da moda, onde tendéncias surgem e desaparecem em um piscar de olhos, a visibilidade ¢é a
moeda mais valiosa. Nao basta ter a colecao mais deslumbrante ou o e-commerce mais bem desenhado se
ninguém souber que ele existe. E aqui que o trafego pago entra em cena, transformando-se de um mero custo em
um investimento estratégico essencial para qualquer marca que deseje hao apenas sobreviver, mas prosperar no
mercado digital.

Imagine sua loja de moda online como uma vitrine espetacular, mas localizada em uma rua deserta. Por mais bonita
gue seja, sem pessoas passando por ela, as vendas nao acontecerao. O trafego pago é o equivalente a colocar sua
vitrine no centro de um shopping movimentado, atraindo olhares e, mais importante, clientes potenciais que ja
estdo interessados no que vocé oferece. E a ponte entre sua marca e o consumidor certo, no momento certo.

Nesta aula, desvendaremos os segredos por tras das estratégias que impulsionam o e-commerce de moda,
focando em como atrair, engajar e converter clientes através de plataformas como Google Ads e
Facebook/Instagram Ads. Ao final, vocé sera capaz de compreender a estrutura de campanhas de performance,
segmentar publicos de forma eficaz, aplicar taticas de remarketing e, crucialmente, analisar as métricas que
realmente importam para otimizar cada centavo investido. Prepare-se para transformar cligues em vendas e elevar
0 patamar da sua marca no cenario digital.



O Palco Digital da Moda: Google Ads e
Facebook/Instagram Ads

No cenario atual do e-commerce de moda, a competicao € acirrada e a atencao do consumidor € um recurso

escasso. Para se destacar, as marcas precisam estar onde seus clientes estao, seja buscando ativamente por um
produto ou navegando casualmente pelas redes sociais. E nesse contexto que Google Ads e Facebook/Instagram

Ads se consolidam como as duas maiores plataformas de trafego pago, cada uma com sua particularidade e poder

de alcance.

Google Ads

Pense no Google Ads como um vendedor que
responde diretamente a uma pergunta. Quando
alguem digita "vestido de festa sustentavel" ou "ténis
esportivo feminino" no Google, essa pessoa ja tem
uma intencao clara de compra ou pesquisa. O Google
Ads permite que sua marca apareca exatamente nesse
momento, oferecendo a solucao que o cliente procura.
E uma abordagem reativa, mas extremamente eficaz
para capturar a demanda existente.

Facebook/Instagram Ads

Ja o Facebook e Instagram Ads funcionam mais como
um influenciador de moda que apresenta novidades e
inspiracdes. As pessoas estao nas redes sociais para
se conectar, se entreter e descobrir. As campanhas
aqui sao mais proativas, buscando despertar o desejo
e criar a necessidade, mesmo que 0 usuario nao
estivesse procurando ativamente por um produto de
moda. E o ambiente ideal para storytelling visual,
construcao de marca e para alcancar publicos com
base em seus interesses e comportamentos.



Google Ads: Capturando a Intencao de
Compra

O Google Ads é uma ferramenta poderosa para e-commerces de moda, pois permite que sua marca seja
encontrada por clientes que ja estdo em busca de produtos especificos. Imagine que um potencial cliente esta
procurando por "calca jeans skinny feminina cintura alta" ou "promocao de sapatos de couro masculinos". Com o
Google Ads, sua loja pode aparecer no topo dos resultados de pesquisa, exatamente quando a intencao de compra
esta no auge.

Segmentacao por Palavras-Chave Rede de Display

A magia do Google Ads reside na sua capacidade Além da pesquisa, o Google Ads oferece uma vasta
de segmentacao por palavras-chave. E como ter um rede de display, permitindo que seus anuncios
radar que detecta exatamente o0 que as pessoas visuais aparecam em milhdes de sites, aplicativos e
querem. Ao escolher as palavras-chave certas, videos parceiros do Google. Para a moda, isso &
VOCé garante que seus anuncios sejam exibidos ouro. Vocé pode exibir banners elegantes com suas
para um publico altamente qualificado, que ja ultimas colecdes em blogs de moda, sites de
demonstrou interesse no tipo de produto que vocé noticias ou aplicativos de lifestyle.

oferece.

Isso ndo apenas aumenta a probabilidade de cliques, mas também de conversdes, tornando o investimento mais
eficiente. Essa abordagem amplia o reconhecimento da marca e mantém sua loja na mente do consumidor.



Facebook/Instagram Ads: Despertando o
Desejo e Construindo Marca

Enquanto o Google Ads captura a demanda existente, o Facebook e Instagram Ads sao mestres em criar demanda
e construir um relacionamento com o publico. Pense nas redes sociais como uma grande revista de moda
interativa, onde as pessoas folheiam, se inspiram e descobrem novas tendéncias. Sua marca pode ser a proxima
capa, apresentando seus produtos de forma visualmente atraente e envolvente.
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Detalhada

A forca dessas plataformas
reside na sua capacidade de
segmentacao detalhada.
Vocé pode alcancar
pessoas com base em seus
interesses (moda
sustentavel, streetwear, alta
costura), comportamentos
(compradores online
frequentes, engajamento
com paginas de moda),
dados demograficos (idade,
género, localizacao) e até
mesmo conexdes (amigos
de quem ja curtiu sua

pagina).

Para o e-commerce de
moda, o Instagram, em
particular, € um paraiso
visual. Anuncios em formato
de imagem, carrossel, video
e stories permitem que vocé
mostre seus produtos em
seu melhor angulo, com
modelos, em contextos de
uso e com um storytelling
que ressoa com a estética
da sua marca.

Comunidade

E uma oportunidade Unica
para nao apenas vender,
mas também para construir
uma comunidade engajada e
fortalecer a identidade da
sua marca no imaginario do
consumidor. Isso permite
que vocé crie campanhas
altamente personalizadas,
falando diretamente com o
coracao do seu publico-
alvo.



Estrutura de Campanhas de Performance: O
Funil de Vendas na Moda

Para que suas campanhas de trafego pago sejam realmente eficazes, é fundamental entender que nem todo
cliente estd no mesmo estagio de compra. Alguns estao apenas comecando a pensar em comprar algo, enquanto
outros ja estdo com o cartio de crédito na mao. E por isso que as campanhas de performance sio estruturadas
seguindo o conceito de um funil de vendas, que se divide em trés etapas principais: Reconhecimento,

Consideracao e Conversao.

(JJ Analogia do Desfile: Imagine que vocé esta organizando um desfile de moda. Primeiro, vocé precisa que
as pessoas saibam que o desfile vai acontecer (Reconhecimento). Depois, vocé quer que elas se
interessem e considerem ir (Consideracao). Finalmente, vocé quer que elas comprem 0s ingressos e
comparecam (Conversao). Cada etapa exige uma abordagem e uma mensagem diferentes para ser bem-

sucedida.

No contexto do e-commerce de moda, ignorar essa estrutura € como tentar vender um vestido de noiva para
alguém que acabou de conhecer sua marca. E ineficiente e caro. Ao alinhar suas campanhas com cada fase do
funil, vocé otimiza seu investimento, guia o cliente de forma mais natural pela jornada de compra e aumenta
significativamente suas chances de sucesso. Vamos explorar cada uma dessas etapas em detalhes.



Reconhecimento: Apresentando Sua Marca
ao Mundo da Moda

— o — 0 —

Objetivo Principal

A primeira etapa do funil de
vendas é o Reconhecimento,
também conhecida como topo
do funil. Aqui, o objetivo
principal nao é vender, mas sim
tornar sua marca conhecida
para um publico amplo e
relevante. Pense nisso como a
primeira impressao: vocé quer
gue as pessoas saibam quem
VOCE €, 0 que Voceé representa e
que tipo de moda vocé oferece.

Estratégias de Conteudo

Para um e-commerce de moda,
isso significa criar campanhas
que exibam a identidade visual
da sua marca, seus valores
(como sustentabilidade, se for o
caso) e o estilo unico das suas
colecdes. Vocé pode usar
anuncios em video mostrando o
processo de criacao de uma
peca, campanhas de branding
com imagens de alta qualidade
que transmitam a atmosfera da
sua marca.

Plataformas Ideais

As plataformas de redes
sociais, como Instagram e
TikTok, sao ideais para
campanhas de reconhecimento
na moda. Elas permitem um
alcance massivo e a criacao de
conteudo visualmente
impactante que pode viralizar. O
foco aqui € em métricas como
alcance, impressoes e
visualizacdes de video, e nao
diretamente em vendas.

E o momento de despertar a curiosidade e plantar a semente do interesse. O objetivo é construir uma base de

publico que, no futuro, podera ser nutrida para as proximas etapas do funil.



Consideracao: Despertando o Desejoe o
Engajamento

Uma vez que o publico ja conhece sua marca (Reconhecimento), o proximo passo é leva-lo a etapa de
Consideracao, ou meio do funil. Aqui, o objetivo é aprofundar o interesse, fazer com que as pessoas pensem em
sua marca como uma opGao viavel e comecem a interagir mais diretamente com seus produtos. E o momento de
mostrar o valor, os diferenciais e como suas pecas podem resolver uma necessidade ou desejo.

Exemplo Pratico Taticas Eficazes
Imagine que um cliente viu um anuncio de e Anuncios de carrossel com diferentes modelos de produtos
sua marca de moda sustentavel. Na fase « Landing pages informativas e persuasivas

de Consideracao, vocé pode direciona-lo - , .
g. ’ P o Destaque de caracteristicas e beneficios

para uma landing page que detalha o

processo de producao ético, os materiais

utilizados e os beneficios ambientais. o Google Shopping para produtos especificos

o Depoimentos de clientes satisfeitos

Nesta etapa, as campanhas podem focar em engajamento (curtidas, comentarios, compartilhamentos), cliques no
link para o site, visualizacdes de paginas de produto e até mesmo adi¢cdes ao carrinho. O conteudo deve ser mais
informativo e persuasivo, destacando caracteristicas, beneficios e depoimentos de clientes. Ferramentas como o
Google Shopping (para produtos especificos) e anuncios de colecao no Facebook/Instagram sao excelentes para
esta fase, pois permitem que o cliente explore seus produtos sem sair da plataforma.



Conversao: Transformando Interesse em
Venda

A etapa de Conversao, ou fundo do funil, € onde a magica acontece: o cliente realiza a acao desejada, que
geralmente € a compra. Neste ponto, o publico ja conhece sua marca, ja demonstrou interesse e esta pronto para
tomar uma decisao. Seu trabalho € remover quaisquer barreiras e incentivar a finalizacao da compra.
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Remarketing Estratégico Incentivos Finais Anuncios Dinamicos

Anuncios para pessoas que Ofereca um pequeno desconto, Exibem automaticamente os itens

adicionaram produtos ao frete gratis ou um brinde para que o usuario visualizou em seu

carrinho, mas nao finalizaram a incentivar a decisao final e site, mantendo os produtos na

compra, ou para aquelas que mente do cliente.

visitaram paginas de produtos

remover objecdes de ultima hora.

especificos.

As plataformas de anuncios oferecem recursos poderosos para esta fase, como anuncios dinamicos de produto,
que exibem automaticamente os itens que o usuario visualizou em seu site. O Google Ads, com suas campanhas
de Shopping, é extremamente eficaz aqui, pois exibe seus produtos diretamente nos resultados de pesquisa com

preco e imagem. O objetivo é claro: levar o cliente a clicar no botao "Comprar" e finalizar a transacao.

Conceito Objetivo Principal

Tornar a marca
conhecida para um

Reconhecimento

publico amplo.

Consideracao Despertar interesse e

engajamento.

Conversao Gerar vendas e acoes

diretas.

Tipo de
Conteudo/Anuncio

Videos de branding,
imagens de lifestyle,
parcerias.

Carrosséis de produtos,
landing pages,
depoimentos.

Anuncios dinamicos,
ofertas especiais,
remarketing.

Meétricas Focais

Alcance, Impressoes,
Visualizacdes de Video.

Cliques no Link,
Engajamento, Visitas a
Pagina.

Vendas, Adicdes ao
Carrinho, Taxa de
Conversao.



Segmentacao de Publico: Encontrando o
Cliente Certo para Sua Moda

No mundo da moda, o conceito de "um tamanho serve para todos" simplesmente ndo funciona. O mesmo principio

se aplica ao marketing digital. Para que suas campanhas de trafego pago sejam eficazes, vocé precisa segmentar
seu publico, ou seja, direcionar seus anuncios para as pessoas certas, aquelas que tém maior probabilidade de se

interessar e comprar seus produtos.

() Exemplo Pratico: Imagine que vocé tem uma loja especializada em moda praia de luxo. Seria um

desperdicio de dinheiro mostrar seus anuncios para pessoas que moram em regides frias e nunca viajam

para a praia, ou para quem busca roupas de inverno. A segmentacao permite que vocé refine seu publico,

focando em caracteristicas demograficas, interesses, comportamentos e até mesmo em como eles

interagiram com sua marca anteriormente.

Dados Demograficos

Idade, género, localizacao geografica, nivel de
renda

Comportamentos

Compradores online frequentes, padrbes de
navegacao

Interesses

Moda sustentavel, tendéncias de passarela, estilo
minimalista

Interacoes Anteriores

Visitantes do site, engajamento com conteudo

As plataformas de anuncios oferecem uma gama impressionante de opcdes de segmentacao. Essa precisao €

crucial para otimizar seu orcamento e garantir que sua mensagem chegue a quem realmente importa, aumentando

a relevancia e a eficacia de suas campanhas.



Estrategias de Remarketing: Trazendo
Clientes de Volta a Vitrine

Vocé ja navegou por um site de moda, olhou um vestido, mas nao comprou, e depois comecou a ver anuncios
daquele mesmo vestido em outros sites ou nas redes sociais? Isso é remarketing em acao, e € uma das estratégias
mais poderosas para o e-commerce de moda. O remarketing visa reengajar usuarios que ja demonstraram algum
interesse em sua marca ou produtos, mas que por algum motivo nao finalizaram a compra.

Pense no remarketing como um vendedor atencioso que percebeu seu interesse em uma peca e, dias depois, te
encontra novamente para perguntar se vocé ainda esta pensando nela, talvez oferecendo uma condicao especial.
A maioria das pessoas nao compra na primeira visita a um site. Elas pesquisam, comparam, pensam. O remarketing
mantém sua marca na mente delas e as incentiva a retornar.

01 02

Visitantes do Site Carrinhos Abandonados

Crie listas de publico com base em quem visitou seu e-  Pessoas que adicionaram produtos mas nao compraram

commerce
03 04
Categorias Especificas Engajamento Social

Quem visualizou uma categoria especifica (ex: "bolsas Quem interagiu com suas redes sociais
de couro")

Existem diversas formas de remarketing. Para cada uma dessas listas, vocé pode criar anuncios personalizados,
com mensagens e ofertas que abordem o motivo da ndo conversao inicial, aumentando drasticamente as chances
de venda.



Principais Métricas: CPC - O Custo de Cada
Olhar

Para gerenciar campanhas de trafego pago de forma eficiente, € fundamental entender as métricas que indicam o
desempenho dos seus anuncios. Uma das mais basicas e importantes € o CPC (Custo por Clique). Como o préprio
nome sugere, o CPC representa o valor médio que vocé paga cada vez que alguém clica em seu anuncio.

Imagine que vocé esta distribuindo panfletos da sua nova colecao de
C P C moda em um evento. O CPC seria o custo de cada panfleto que alguém
pegou e olhou. Um CPC baixo significa que vocé esta conseguindo atrair
a atencao das pessoas por um custo menor, o que é geralmente um bom
sinal, pois permite que vocé direcione mais trafego para seu site com o

Custo por Clique

mesmo orcamento.

D 1 Atencdo: Um CPC baixo por si s6 ndo garante sucesso. E preciso que esses cliques sejam de
qualidade, ou seja, que venham de pessoas realmente interessadas em sua moda. Um CPC muito baixo
pode indicar que seus anuncios estao sendo exibidos para um publico muito amplo e pouco qualificado,
resultando em muitos cliques, mas poucas vendas. O segredo é equilibrar o custo com a relevancia do
trafego gerado.



Principais Metricas: CPA - O Custo da
Conquista de Clientes

Se o CPC nos diz quanto custa cada clique, o CPA (Custo por Aquisicao) nos leva um passo adiante, revelando o
custo de cada conversao, ou seja, de cada venda ou acao desejada que um cliente realiza em seu site. Para um e-
commerce de moda, a aquisicao geralmente se refere a compra de um produto.

R$100 S R$20

Investimento em Anuncios Vendas Geradas CPA Médio

Custo por venda

Pense no CPA como o custo total para convencer um cliente a comprar uma peca de roupa em sua loja. Ele
engloba todos os gastos com anuncios que levaram aquela venda especifica. Por exemplo, se vocé gastou R$100
em anuncios e conseguiu 5 vendas, seu CPA médio foi de R$20 por venda. Essa métrica é crucial para avaliar a

rentabilidade de suas campanhas.

Um CPA alto pode indicar que seus anuncios nao estao sendo eficazes em converter o trafego em vendas, ou que
0 preco de seus produtos nao justifica o custo de aquisicao. Para otimizar o CPA, vocé pode refinar sua
segmentacao, melhorar a qualidade dos seus anuncios, otimizar suas paginas de produto para conversao ou
ajustar suas ofertas. O objetivo € sempre ter um CPA que seja menor do que o lucro gerado por cada venda,
garantindo a sustentabilidade do seu negdcio.



Principais Metricas: ROAS - O Retorno do
Investimento em Moda

Chegamos a métrica que muitos consideram a mais importante para o e-commerce: o ROAS (Retorno sobre o
Investimento em Antincios). O ROAS mede a receita gerada para cada real gasto em publicidade. E a forma mais
direta de entender se suas campanhas de trafego pago estao realmente trazendo lucro para sua marca de moda.

5:1

ROAS Ideal Percentual de Retorno

R$5 de retorno para cada R$1investido Indica alta lucratividade

Imagine que vocé investiu R$1.000 em anuncios e, como resultado, gerou R$5.000 em vendas. Seu ROAS seria de
5:1 (ou 500%), o que significa que para cada R$1investido, vocé obteve R$5 de retorno. Um ROAS alto indica que
suas campanhas estao sendo extremamente lucrativas, enquanto um ROAS baixo ou negativo sugere que vocé
esta perdendo dinheiro com seus anuncios.

Para um e-commerce de moda, o ROAS é o termdmetro definitivo da performance. Ele permite que vocé compare
a eficacia de diferentes campanhas, produtos ou canais de anuncio. Ao focar em otimizar o ROAS, vocé garante
que seu investimento em trafego pago esteja sempre alinhado com os objetivos de crescimento e lucratividade da
sua marca, permitindo que vocé escale suas operacdes com confianca.

Meétrica O Que Mede Relevancia para E-commerce Como Otimizar
de Moda
CPC Custo médio por clique no Indica eficiéncia em atrair Refinar palavras-
anuncio trafego chave e
segmentacao
CPA Custo por conversao/venda Mostra custo de aquisicao de Melhorar landing
cliente pages e ofertas
ROAS Retorno sobre investimento Mede lucratividade direta das Focar em
em anuncios campanhas produtos de maior

margem



Otimizacao do Investimento e Tendéncias
para 2025

Para garantir que cada centavo investido em trafego pago traga o maximo retorno, a otimizacao continua &
essencial. O mercado digital estd em constante evolucao, e o que funciona hoje pode nao funcionar amanha. E
preciso monitorar constantemente as métricas, testar novas abordagens e adaptar as estratégias.

@ A

Sustentabilidade e Etica Transformacao Digital e Marketing de Dados

A Sustentabilidade e Etica na Phygital O Marketing de Dados se torna
moda nao & mais um nicho, mas A Transformacao Digital e ainda mais critico, com a

uma expectativa. Suas Phygital exige que suas necessidade de coletar e
campanhas de trafego pago campanhas integrem o online e analisar informacodes de forma
podem destacar a origem dos o offline. Use o trafego pago ética, respeitando a privacidade
materiais, o processo de para direcionar clientes para do usuario, para personalizar
producao justo e o provadores virtuais (AR), ofertas e otimizar o
compromisso da marca com a eventos de lancamento hibridos desempenho sem depender
economia circular. Isso ndo so ou para lojas fisicas que excessivamente de cookies de
atrai um publico consciente, oferecem experiéncias unicas. terceiros.

mas também constroi uma
reputacao solida.

As tendéncias para 2025 e além reforcam a necessidade de um marketing de performance mais inteligente e ético.
Sua marca é o seu cartao de visitas no mundo digital, e a forma como seus produtos sao apresentados pode ser o
diferencial entre um clique e uma venda. Para garantir que seus anuncios de moda se destaquem, é fundamental
otimizar a qualidade visual e a relevancia do conteudo.



Consolidacao e Proximos Passos

Nesta aula, exploramos o universo do trafego pago e sua importancia vital para o e-commerce de moda. Vimos
como plataformas como Google Ads e Facebook/Instagram Ads funcionam, como estruturar campanhas em funil
(Reconhecimento, Consideracao, Conversao), a arte da segmentacao de publico e o poder do remarketing.
Finalmente, mergulhamos nas métricas essenciais — CPC, CPA e ROAS - para que vocé possa hao apenas investir,
mas otimizar seus recursos e garantir um retorno significativo.

Google Ads & Facebook/Instagram Ads Funil de Vendas

Duas plataformas essenciais com abordagens Reconhecimento - Consideracao - Conversao
complementares

Segmentacao & Remarketing Métricas de Performance
Alcancar o publico certo no momento certo CPC, CPA e ROAS para otimizacao continua
(0 . Em pratica: Comece analisando o funil de vendas da sua propria marca ou de uma marca que vocé

admira. Identifique em qual etapa o cliente esta e como as campanhas de trafego pago poderiam ser
usadas para mové-lo para a proxima fase. Pense em como as tendéncias de sustentabilidade e phygital
podem ser integradas nas mensagens dos anuncios para 2025.



Autoavaliacao

Qual das seguintes métricas é a mais
indicada para avaliar o retorno
financeiro direto de uma campanha de
trafego pago em relacao ao
investimento realizado?

e a)CPC
e b)CPA
e c) ROAS

e d) Impressodes

Uma marca de moda percebeu que
muitos clientes adicionam produtos
ao carrinho, mas nao finalizam a
compra. Qual estratégia de trafego
pago seria mais eficaz para reengajar
esses clientes e incentiva-los a
concluir a transacao?

e a) Campanhas de Reconhecimento em
Google Ads.

e b) Segmentacao por interesses amplos no
Facebook.

e ) Estratégias de Remarketing.

e d) Aumento do CPC para atrair mais cliques.

Um e-commerce de moda deseja
apresentar sua nhova colecao de verao
para um publico amplo e despertar
interesse geral, sem focar
imediatamente na venda. Qual etapa
do funil de vendas seria a mais
adequada para esta campanha?

e a) Conversao
e b) Consideracao
e c) Reconhecimento

e d) Fidelizacao

Considerando as tendéncias de 2025,
qual aspecto deve ser cada vez mais
integrado nas estratégias de trafego
pago para e-commerce de moda,
especialmente para atrair um publico
consciente?

e a) Foco exclusivo em precos baixos.

e b) Comunicacao transparente sobre
sustentabilidade e ética.

e ) Ignorar completamente o marketing de
dados.

e d) Reduzir a presenca em redes sociais.

0 Gabarito: 1.c) | 2.¢) | 3.¢) | 4. b)

Questao Discursiva

Explique como a integracao de estratégias de trafego pago com conceitos de "Transformacao Digital e Phygital"
pode otimizar a jornada do cliente para um e-commerce de moda, oferecendo exemplos praticos de como isso
se manifestaria em campanhas.




Proxima Aula e Recursos Adicionais

= Proxima Aula ¢’ Recursos Adicionais

n I 18 e Google Skillshop
u a Para aprofundar seus conhecimentos em Google

Ads e obter certificacoes.

CRM e E-mail Marketing para Fidelizacao

de Clientes .
e Meta Blueprint

Prepare-se para aprender como construir

. . , Para aprender sobre as ferramentas de anuncios do
relacionamentos duradouros com seus clientes atraves P

de estratégias de CRM e e-mail marketing Facebook e Instagram.

personalizadas.

e Think with Google

Para insights sobre tendéncias de consumo e
marketing digital.

(0 ]2 NOTA IMPORTANTE: As informagodes regulatorias/legais/técnicas desta aula estdo atualizadas até
2025. Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracodes.



