
Aula 8 3 Mídia Paga: Google Ads
Desvendando o Google Ads: Sua Loja na Vitrine Digital Mais Movimentada do Mundo

Você já parou para pensar em como as empresas conseguem aparecer exatamente no momento em que você está 
procurando por algo na internet? Seja um novo par de tênis, um curso online ou o melhor restaurante da cidade, 
parece que a resposta surge como mágica, bem ali, no topo da sua busca. Essa "mágica" tem um nome: Google 
Ads, e é a ferramenta mais poderosa para quem deseja colocar sua mensagem na frente de milhões de pessoas 
que já estão prontas para comprar ou aprender.

Nesta aula, vamos desvendar os segredos por trás dos anúncios que você vê todos os dias. Não se trata apenas 
de pagar para aparecer, mas de entender a inteligência por trás do sistema, as estratégias que funcionam e como 
você pode usar essa ferramenta para alcançar seus próprios objetivos, seja para impulsionar um negócio, divulgar 
um projeto ou até mesmo para se destacar no mercado de trabalho. Prepare-se para uma jornada que 
transformará sua visão sobre publicidade online.

Ao final desta aula, você será capaz de compreender a lógica dos links patrocinados e da Rede de Pesquisa do 
Google, identificar a estrutura de uma conta no Google Ads, entender como funciona o leilão de anúncios e o 
crucial Índice de Qualidade, e aplicar estratégias de lances e segmentação de público. Mais do que isso, você terá 
as bases para criar sua primeira campanha de pesquisa passo a passo, transformando teoria em prática e abrindo 
portas para novas oportunidades.

Nossa jornada começará com uma introdução aos links patrocinados, passaremos pela estrutura de uma conta, 
desvendaremos o leilão e o Índice de Qualidade, exploraremos as estratégias de lances e segmentação, e 
culminaremos na criação prática de uma campanha. É um caminho que conecta o que você já sabe sobre 
marketing digital com as ferramentas mais avançadas do mercado, preparando-o para o cenário atual e futuro, 
onde a Inteligência Artificial já dita muitas das regras do jogo.



1. Links Patrocinados: O Atalho para a 
Visibilidade Online

O Problema
Sua loja incrível está escondida 
em uma rua pouco movimentada

A Solução
Links patrocinados colocam 
você na vitrine mais 
movimentada do mundo digital

O Resultado
Visibilidade imediata para quem 
já está procurando

Imagine que você abriu uma loja incrível, com produtos fantásticos e um atendimento impecável. O problema? Sua 
loja está escondida em uma rua pouco movimentada, e poucas pessoas a encontram por acaso. No mundo digital, 
a situação é parecida. Ter um site ou um perfil nas redes sociais é essencial, mas como garantir que as pessoas 
certas o encontrem no vasto universo da internet?

É aqui que entram os links patrocinados, a solução mais rápida e eficaz para colocar sua "loja" na vitrine mais 
movimentada do mundo digital: o Google. Eles são, essencialmente, anúncios pagos que aparecem em posições 
de destaque nos resultados de busca, geralmente no topo ou na parte inferior da página, identificados por um 
pequeno rótulo como "Anúncio" ou "Patrocinado".

Analogia Importante: Pense nos links patrocinados como comprar um espaço nobre em um shopping 
center lotado. Enquanto a construção de uma reputação orgânica (SEO) é como construir sua loja tijolo 
por tijolo, garantindo uma base sólida e duradoura, os links patrocinados são como alugar o ponto mais 
visível do shopping por um período.

Você paga para estar lá, mas a visibilidade é imediata e direcionada para quem já está procurando o que você 
oferece. Essa é a grande sacada: você não está interrompendo ninguém, mas sim respondendo a uma 
necessidade já existente.



2. A Rede de Pesquisa do Google: Onde a 
Mágica Acontece
Agora que entendemos o que são os links patrocinados, a pergunta natural é: onde eles aparecem? A resposta 
principal é na Rede de Pesquisa do Google. Esta rede é o coração do Google Ads para muitos anunciantes e é 
composta principalmente pelos resultados de busca do próprio Google, mas também inclui outros sites parceiros 
que exibem anúncios de pesquisa.

01

Usuário digita palavra-chave
Como "curso de marketing digital online"

02

Sistema Google entra em ação
Busca resultados orgânicos mais relevantes

03

Verifica anunciantes
Quais estão dispostos a pagar por aquela busca

04

Exibe resultados
Conecta intenção do usuário com oferta do anunciante

Quando você digita uma palavra-chave no Google, como "curso de marketing digital online", o sistema do Google 
entra em ação. Ele não apenas busca os resultados orgânicos mais relevantes, mas também verifica quais 
anunciantes estão dispostos a pagar para aparecer para aquela busca específica. É um ecossistema complexo, 
mas extremamente eficiente, desenhado para conectar a intenção do usuário com a oferta do anunciante.

Imagine a Rede de Pesquisa como um gigantesco painel de informações, onde milhões de pessoas chegam a 
cada segundo com perguntas e necessidades. O Google, como um bibliotecário superinteligente, não só aponta 
para os livros mais relevantes (resultados orgânicos), mas também destaca as "prateleiras especiais" (links 
patrocinados) onde você pode encontrar exatamente o que procura, de forma rápida e direta.

A chave aqui é a intenção de busca: o usuário já está ativamente procurando por algo, e seu anúncio surge como 
uma solução.



3. Estrutura de uma Conta no Google Ads: 
Organizando a Casa Digital
Gerenciar campanhas de publicidade online pode parecer uma tarefa complexa, especialmente com tantos 
detalhes e opções disponíveis. No entanto, o Google Ads foi projetado com uma estrutura hierárquica que facilita a 
organização e o controle, permitindo que você gerencie desde grandes estratégias até os mínimos detalhes de 
cada anúncio. Entender essa estrutura é o primeiro passo para operar a plataforma com eficiência.

1
Conta
Centro de comando - faturamento e usuários

2
Campanhas
Objetivos amplos - orçamento e segmentação

3
Grupos de Anúncios
Palavras-chave relacionadas agrupadas

4
Anúncios/Palavras-Chave
Mensagens específicas e termos de busca

Pense na sua conta do Google Ads como uma grande empresa, onde cada nível tem uma função específica e se 
encaixa perfeitamente no todo. Sem essa organização, seria impossível gerenciar múltiplas campanhas, produtos 
ou serviços de forma eficaz, resultando em desperdício de tempo e, mais importante, de dinheiro. A clareza na 
estrutura é o que permite a otimização e o sucesso a longo prazo.

A estrutura básica se divide em quatro níveis principais: Conta, Campanhas, Grupos de Anúncios e 
Anúncios/Palavras-Chave. Essa hierarquia permite que você defina objetivos amplos no nível da campanha e 
refine a segmentação e a mensagem à medida que desce para os grupos de anúncios e, finalmente, para os 
anúncios individuais. É como montar um quebra-cabeça, onde cada peça tem seu lugar e contribui para a imagem 
final.



3.1. Conta: Seu Centro de Comando
Centro de Comando
Local onde todas as 
atividades de publicidade 
são gerenciadas

Informações de 
Faturamento
Configurações financeiras e 
administrativas 
centralizadas

Controle de Usuários
Definição de quem tem 
acesso à conta e suas 
permissões

No topo da hierarquia está a Conta do Google Ads. Ela é o seu centro de comando, o local onde todas as suas 
atividades de publicidade são gerenciadas. É aqui que você define as informações de faturamento, os usuários que 
terão acesso à conta e as configurações gerais que se aplicam a todas as suas campanhas.

Imagine sua conta como a sede de uma grande empresa. É de lá que partem todas as diretrizes financeiras e 
administrativas, e é onde você tem a visão macro de todas as operações. Sem uma sede bem estabelecida, a 
empresa não teria como funcionar. Da mesma forma, a conta é o ponto de partida para qualquer estratégia no 
Google Ads, consolidando todas as suas campanhas sob um único guarda-chuva.

É importante notar que, embora você possa ter várias campanhas dentro de uma única conta, todas elas 
compartilharão as mesmas informações de faturamento e as permissões de acesso definidas neste nível. Isso 
simplifica a gestão para quem trabalha com múltiplos projetos ou clientes, permitindo uma visão consolidada do 
investimento e do desempenho geral.



3.2. Campanhas: O Coração da Sua 
Estratégia
Descendo um nível, encontramos as Campanhas. Uma campanha é onde você define os objetivos mais amplos da 
sua publicidade, como gerar vendas, obter leads, aumentar o tráfego do site ou promover um aplicativo. É também 
neste nível que você estabelece o orçamento diário, seleciona os locais de segmentação (países, cidades), define 
os idiomas e escolhe o tipo de campanha (Rede de Pesquisa, Rede de Display, Vídeo, Shopping, etc.).

Vendas de Sapatos Femininos
Local: São Paulo
Orçamento: R$ 100/dia
Objetivo: Conversões

Geração de Leads para Cursos
Local: Todo o Brasil
Orçamento: R$ 80/dia
Objetivo: Leads qualificados

Pense nas campanhas como os diferentes departamentos de uma empresa, cada um com um objetivo específico e 
um orçamento dedicado. Por exemplo, você pode ter uma campanha focada em "Vendas de Sapatos Femininos em 
São Paulo" e outra em "Geração de Leads para Cursos Online em todo o Brasil". Cada campanha opera de forma 
independente em termos de orçamento e segmentação, mas todas contribuem para os objetivos gerais da sua 
conta.

A escolha do tipo de campanha é crucial, pois ela determina onde seus anúncios serão exibidos. Para esta aula, 
nosso foco principal será nas campanhas da Rede de Pesquisa, que são ideais para capturar a intenção de busca 
ativa dos usuários. Definir bem sua campanha é como traçar o mapa da sua jornada: você sabe para onde vai, 
quanto pode gastar e quem você quer encontrar no caminho.



3.3. Grupos de Anúncios e Palavras-Chave: 
A Precisão do Alvo
Dentro de cada campanha, você criará Grupos de Anúncios. Um grupo de anúncios é uma coleção de um ou mais 
anúncios que compartilham um conjunto de palavras-chave relacionadas. A ideia é agrupar termos de busca que 
são semanticamente próximos e criar anúncios que sejam altamente relevantes para esses termos.

Seção Esportiva
tênis de corrida feminino

calçado esportivo para 
mulheres

tênis para academia

Seção Social
sapato social feminino

scarpin para trabalho

calçado executivo

Seção Casual
sapatênis feminino

tênis casual

calçado confortável

Imagine que sua campanha é um grande supermercado. Os grupos de anúncios seriam as seções específicas, 
como "Hortifrúti", "Padaria" ou "Limpeza". Dentro da seção "Hortifrúti", você não misturaria maçãs com detergente. 
Da mesma forma, em um grupo de anúncios, você agrupa palavras-chave como "tênis de corrida feminino" e 
"calçado esportivo para mulheres", e cria anúncios que falem diretamente sobre esses produtos.

A escolha das palavras-chave é um dos pilares do sucesso no Google Ads. Elas são os termos ou frases que os 
usuários digitam no Google, e que você quer que acionem seus anúncios. É fundamental que suas palavras-chave 
sejam relevantes para o seu negócio e para o conteúdo dos seus anúncios e página de destino. Uma boa pesquisa 
de palavras-chave garante que você esteja falando com as pessoas certas, no momento certo, e evita gastar 
dinheiro com cliques irrelevantes.



3.4. Anúncios: A Mensagem que Conecta
No nível mais granular, dentro de cada grupo de anúncios, estão os Anúncios propriamente ditos. Estes são os 
textos, imagens ou vídeos que os usuários verão. Para a Rede de Pesquisa, estamos falando principalmente de 
anúncios de texto, que são compostos por títulos, descrições e URLs de exibição.

Componentes do Anúncio
Títulos atraentes (até 30 caracteres)

Descrições persuasivas (até 90 caracteres)

URL de exibição clara

Chamada para ação (CTA)

Anúncios Responsivos (RSA)
Múltiplos títulos e descrições

IA combina automaticamente

Testa diferentes variações

Otimiza performance

Se o grupo de anúncios é a seção do supermercado, o anúncio é o produto na prateleira, com sua embalagem e 
descrição. Ele precisa ser atraente, claro e persuasivo para que o cliente decida pegá-lo. Um bom anúncio de texto 
deve conter uma chamada para ação (CTA) clara, destacar os benefícios do seu produto ou serviço e ser 
altamente relevante para as palavras-chave do grupo de anúncios.

Com a evolução da Inteligência Artificial, o Google tem incentivado o uso de Anúncios de Pesquisa Responsivos 
(RSAs). Neles, você fornece vários títulos e descrições, e a IA do Google combina e testa diferentes variações 
automaticamente para descobrir quais têm o melhor desempenho. Isso significa que seu anúncio se adapta 
dinamicamente para ser o mais relevante possível para cada busca, otimizando o tempo do anunciante e a 
experiência do usuário.



4. O Leilão de Anúncios: Não é Só Dinheiro, é 
Inteligência!

Mito: Quem paga mais 
aparece primeiro
O lance é importante, mas 
não é o único fator decisivo

Realidade: Sistema 
sofisticado
Equilibra interesses dos 
anunciantes com experiência 
do usuário

Resultado: Leilão 
inteligente
Acontece em milissegundos 
a cada busca

Muitas pessoas pensam que o Google Ads funciona como um leilão tradicional: quem paga mais, aparece em 
primeiro. Embora o lance (o valor que você está disposto a pagar por um clique) seja um fator importante, ele não é 
o único, nem sempre o mais decisivo. O sistema do Google é muito mais sofisticado, buscando equilibrar os 
interesses dos anunciantes com a melhor experiência para o usuário.

Imagine que o Google é o organizador de um grande evento, e os anunciantes são os participantes que querem um 
lugar de destaque. Se o organizador simplesmente vendesse os melhores lugares para quem pagasse mais, o 
evento poderia ficar desinteressante para o público, pois nem sempre o mais caro é o melhor. O Google quer que 
os usuários encontrem a informação mais útil e relevante, não apenas a mais cara.

Fórmula do Ad Rank:
Ad Rank = Lance Máximo (Bid) x Índice de Qualidade (Quality Score) + Impacto das Extensões de Anúncio

É por isso que o Google Ads opera um sistema de leilão complexo que acontece em milissegundos, toda vez que 
alguém faz uma busca. O resultado desse leilão não é determinado apenas pelo seu lance, mas por uma métrica 
chamada Ad Rank (Classificação do Anúncio). O Ad Rank é o que define se seu anúncio será exibido e em qual 
posição ele aparecerá na página de resultados.

Essa fórmula revela que, mesmo que seu concorrente esteja disposto a pagar mais por um clique, se o seu anúncio 
for muito mais relevante e útil para o usuário, você pode ganhar uma posição superior, pagando menos. É a 
inteligência e a relevância que muitas vezes superam o poder financeiro bruto.



5. Índice de Qualidade: O Segredo da 
Eficiência e Economia
Se o Ad Rank é a chave para o sucesso no leilão, então o Índice de Qualidade (Quality Score) é o segredo para 
otimizar seu desempenho e economizar dinheiro. O Índice de Qualidade é uma estimativa da relevância dos seus 
anúncios, palavras-chave e páginas de destino para um usuário que vê seu anúncio. Ele é medido em uma escala 
de 1 a 10, sendo 10 a pontuação máxima.

Pense no Índice de Qualidade como a reputação de um restaurante. Não basta ter um bom capital para abrir um 
restaurante (seu lance). É preciso ter comida de qualidade (relevância do anúncio), bom atendimento 
(experiência da página de destino) e um ambiente agradável (taxa de cliques esperada).

Um Índice de Qualidade alto significa que o Google considera seu anúncio, palavra-chave e página de destino 
altamente relevantes e úteis para o usuário. Isso se traduz em benefícios diretos para você:

Posições Mais Altas
Seu anúncio aparece em 
posições mais visíveis

Custos Menores
Você paga menos por cada 
clique, mesmo em posições 
superiores

Mais Impressões
O Google tende a mostrar mais 
anúncios de alta qualidade

Taxa de Cliques Esperada
Probabilidade do anúncio ser 

clicado quando exibido

Relevância do Anúncio
Correspondência entre anúncio e 
intenção da palavra-chave

Experiência da Página
Relevância, usabilidade e 
velocidade da página de destino



6. Estratégias de Lances: Como Gastar Seu 
Orçamento com Inteligência
Definir o quanto você está disposto a pagar por um clique ou por uma conversão é uma das decisões mais 
estratégicas no Google Ads. Não existe uma abordagem única que sirva para todos; a melhor estratégia de lances 
depende dos seus objetivos de campanha, do seu orçamento e do nível de controle que você deseja ter. O Google 
oferece uma variedade de estratégias, desde o controle manual até opções totalmente automatizadas, 
impulsionadas por Inteligência Artificial.

Controle Manual
Você controla cada marcha e 
aceleração

Controle de Cruzeiro
Mantém velocidade constante 
(maximizar cliques)

Otimização Avançada
Otimiza consumo para chegar ao 
destino (CPA/ROAS)

Pense nas estratégias de lances como diferentes modos de direção para um carro. Você pode dirigir manualmente, 
controlando cada marcha e cada aceleração (lance manual). Ou pode usar um controle de cruzeiro que mantém 
uma velocidade constante (maximizar cliques). Há também modos mais avançados que otimizam o consumo de 
combustível para chegar ao destino (CPA desejado) ou que maximizam a performance para uma corrida (ROAS 
desejado). Cada modo é ideal para uma situação diferente.

A escolha da estratégia certa é crucial para maximizar o retorno sobre o investimento (ROI) da sua campanha. Uma 
estratégia inadequada pode levar a gastos excessivos sem resultados, ou a resultados limitados mesmo com um 
bom orçamento. É um equilíbrio entre controle, automação e os objetivos que você definiu para sua campanha.



6.1. Principais Estratégias de Lances
Estratégia de Lance Objetivo Principal Quando Usar Papel da IA

CPC Manual Controle total Testes, nichos Baixo

Maximizar Cliques Tráfego Reconhecimento Médio

CPA Desejado Conversões Leads, vendas Alto

ROAS Desejado Valor de Conversão E-commerce Alto

Vamos explorar as estratégias mais comuns e quando utilizá-las:

CPC Manual
Você define manualmente o lance máximo que está 
disposto a pagar por cada clique.

Quando usar: Para ter controle total sobre os 
lances, ideal para campanhas menores ou para 
testar palavras-chave específicas. Requer 
monitoramento constante.

Maximizar Cliques
O Google ajusta automaticamente seus lances para 
obter o máximo de cliques possível dentro do seu 
orçamento diário.

Quando usar: Quando o objetivo principal é gerar 
tráfego para o site e você tem um orçamento 
limitado. Bom para campanhas de reconhecimento 
de marca.

CPA Desejado
Você define o custo médio que deseja pagar por 
uma conversão, e o Google ajusta os lances para 
atingir esse CPA.

Quando usar: Quando o objetivo é gerar 
conversões (vendas, leads) e você tem dados 
históricos de conversão. A IA é fundamental aqui.

ROAS Desejado
Você define o retorno médio que deseja obter para 
cada real gasto em anúncios, e o Google ajusta os 
lances para maximizar o valor da conversão.

Quando usar: Para campanhas de e-commerce 
com valor de conversão variável, buscando 
maximizar o lucro. Requer dados de valor de 
conversão.

A Inteligência Artificial desempenha um papel cada vez maior nas estratégias de lances automatizadas. Ela analisa 
bilhões de sinais em tempo real (dispositivo, localização, hora do dia, histórico do usuário, etc.) para prever a 
probabilidade de uma conversão e ajustar os lances de forma otimizada, algo impossível de ser feito manualmente.



7. Segmentação de Público: Falando com as 
Pessoas Certas
De que adianta ter a melhor mensagem e o melhor produto se você está falando com as pessoas erradas? A 
segmentação de público é a arte e a ciência de direcionar seus anúncios para as pessoas que têm maior 
probabilidade de se interessar pelo que você oferece. No Google Ads, as opções de segmentação são 
incrivelmente poderosas e permitem uma precisão cirúrgica.

O Problema
Convidar aleatoriamente todas as pessoas da sua 

lista de contatos para uma festa temática

A Solução
Selecionar aqueles que realmente se interessam pelo 
tema e contribuiriam para o clima

O Resultado
Seus convites (anúncios) chegam aos convidados 

certos (público-alvo)

Imagine que você está organizando uma festa temática. Você não convidaria aleatoriamente todas as pessoas da 
sua lista de contatos. Em vez disso, você selecionaria aqueles que realmente se interessam pelo tema, que se 
divertiriam e que contribuiriam para o clima da festa. A segmentação funciona da mesma forma: ela garante que 
seus convites (anúncios) cheguem aos convidados certos (público-alvo).

Uma segmentação eficaz não apenas melhora o desempenho dos seus anúncios, mas também otimiza seu 
orçamento, evitando gastos com cliques de pessoas que não têm interesse real. É um dos pilares para garantir que 
cada real investido traga o melhor retorno possível.



7.1. Opções de Segmentação na Rede de 
Pesquisa
Na Rede de Pesquisa, a segmentação começa com as palavras-chave, mas vai muito além:

Palavras-Chave
O método mais fundamental. 
Você escolhe os termos 
que, quando pesquisados, 
acionarão seus anúncios. É 
crucial usar tipos de 
correspondência (ampla, 
frase, exata) para controlar 
a abrangência.

Localização
Direcione seus anúncios 
para países, estados, 
cidades, CEPs ou até 
mesmo raios em torno de 
um ponto específico. 
Essencial para negócios 
locais ou com atuação 
regional.

Dispositivo
Escolha se seus anúncios 
aparecerão em 
computadores, celulares ou 
tablets. Você pode ajustar 
lances para cada tipo de 
dispositivo.

Públicos-Alvo Avançados:

Demografia
Idade, sexo, renda familiar

Interesses e Hábitos
Pessoas com interesses duradouros (ex: amantes 
de culinária, entusiastas de tecnologia)

Públicos no Mercado
Pessoas ativamente pesquisando 
produtos/serviços específicos (ex: "compradores 
de carros")

Listas de Remarketing
Pessoas que já visitaram seu site ou interagiram 
com seu conteúdo

A Inteligência Artificial do Google é cada vez mais sofisticada na identificação e segmentação de públicos. Ela 
analisa padrões de comportamento online para prever quem tem maior probabilidade de converter, permitindo que 
seus anúncios sejam exibidos para as pessoas certas, no momento certo, mesmo que você não tenha definido 
cada detalhe manualmente.



8. Criando Sua Primeira Campanha de 
Pesquisa: Passo a Passo
Agora que você compreende a teoria por trás do Google Ads, é hora de colocar a mão na massa e criar sua 
primeira campanha de pesquisa. Este guia passo a passo irá levá-lo através das etapas essenciais para configurar 
uma campanha básica, focada em atrair usuários que estão ativamente buscando por seus produtos ou serviços.

Dica Importante: Não se preocupe em acertar tudo de primeira. O marketing digital é um campo de 
constante aprendizado e otimização. O importante é dar o primeiro passo, experimentar e aprender com 
os resultados.

Vamos simular a criação de uma campanha para uma loja de "Cursos de Marketing Digital Online".

01

Acesse o Google Ads
Faça login na sua conta do Google 
Ads (ou crie uma, se ainda não tiver)

02

Navegue até Campanhas
No menu lateral esquerdo, clique em 
"Campanhas"

03

Crie Nova Campanha
Clique no botão azul "+" e selecione 
"Nova campanha"



8.1. Definindo Metas e Tipo de Campanha

Escolha o Objetivo
Para nossa simulação, vamos escolher "Vendas" ou 
"Leads" (se o objetivo for capturar contatos para 
seus cursos)

Selecione o Tipo
Selecione "Pesquisa" como o tipo de campanha

Configure Resultados
Marque as caixas para os resultados desejados (ex: 
"Visitas ao site", "Chamadas telefônicas")

Insira URL
Insira o URL do seu site (ex: 
www.seuscursos.com.br)

Configurações Gerais da Campanha:

Nome da Campanha

Dê um nome claro e descritivo:

Exemplo: "Pesquisa - Cursos Marketing Digital - 
Brasil"

Configurações de Rede

Desmarque "Incluir parceiros de pesquisa do 
Google"

Desmarque "Incluir Rede de Display do Google"

Foque puramente na Rede de Pesquisa

Locais
Selecione os locais onde seus anúncios serão 
exibidos (ex: "Brasil"). Você pode ser mais 
específico, como "São Paulo" ou "Rio de Janeiro".

Idiomas
Escolha os idiomas dos seus clientes (ex: 
"Português").



8.2. Orçamento e Lances
Definindo o Orçamento e a Estratégia de Lances

Orçamento Diário
Insira o valor médio que você deseja gastar por dia

Exemplo: R$ 50,00

O Google tentará gastar esse valor diariamente, mas 
pode variar um pouco

Estratégia de Lances
Para começar, selecione "Cliques" como foco

Marque "Definir um limite de lance de custo por 
clique máximo"

Exemplo: R$ 2,00 por clique

Evolução Futura: À medida que você ganha experiência e dados de conversão, poderá explorar 
estratégias de lances mais avançadas, como "CPA desejado" ou "ROAS desejado", que utilizam a 
Inteligência Artificial para otimizar os resultados.



8.3. Grupos de Anúncios e Palavras-Chave
Esta é uma das etapas mais importantes para a relevância dos seus anúncios.

Configuração do Grupo de Anúncios:

1

Nome do Grupo
Dê um nome descritivo (ex: "Cursos Marketing 
Digital Geral")

2

Adicione Palavras-Chave
Insira as palavras-chave que seus clientes usariam 
para encontrar seus cursos

Tipos de Correspondência de Palavras-Chave:

Tipo Formato Como Funciona

Exata [curso marketing digital] Usuário precisa digitar exatamente isso

Frase "curso de marketing digital" A frase precisa estar na busca, mas pode 
ter outras palavras

Ampla curso marketing digital Google pode mostrar para variações, 
sinônimos e termos relacionados

Exemplos de Palavras-Chave:

[curso marketing digital]

"curso de marketing digital online"

"melhor curso marketing digital"

treinamento marketing digital

aprender marketing digital

Dica: Crie grupos de anúncios separados para temas diferentes (ex: um grupo para "Cursos SEO", outro para 
"Cursos Mídia Paga").



8.4. Criando Anúncios Eficazes
Aqui é onde você escreve a mensagem que aparecerá para seus potenciais clientes.

Configuração dos Anúncios de Pesquisa Responsivos (RSAs):

URL Final
Insira a página de destino para onde o usuário será levado após clicar no anúncio

Exemplo: www.seuscursos.com.br/cursos-marketing-digital

Caminho de Exibição
Crie um caminho amigável que aparece na URL do anúncio

Exemplo: seuscursos.com.br/Cursos/Marketing

Títulos (Headlines)

Forneça pelo menos 5-8 títulos diferentes (máx. 30 
caracteres cada):

"Curso Marketing Digital"

"Aprenda do Zero ao Avançado"

"Certificado Reconhecido"

"Vagas Limitadas!"

"Inscreva-se Já!"

"Conteúdo Atualizado 2025"

Descrições

Forneça pelo menos 2-3 descrições diferentes (máx. 
90 caracteres cada):

"Domine as estratégias de marketing digital mais 
eficazes para alavancar sua carreira."

"Aprenda SEO, Mídia Paga, Conteúdo e Análise de 
Dados com especialistas do mercado."

O Google mostrará uma prévia do seu anúncio e uma "Força do Anúncio" que indica a qualidade das suas 
variações. Tente alcançar "Excelente".



8.5. Extensões de Anúncio e Revisão Final
As extensões de anúncio adicionam informações extras e links ao seu anúncio, aumentando sua visibilidade e 
relevância.

Extensões de Sitelink
Links adicionais para páginas específicas do seu site 
(ex: "Nossos Cursos", "Depoimentos", "Contato").

Extensões de Snippet Estruturado
Destaque aspectos específicos do seu produto/serviço 
(ex: "Tipos: SEO, Mídia Paga, Conteúdo, Analytics").

Extensões de Callout
Frases curtas que destacam benefícios (ex: "Certificado 
Válido", "Suporte Especializado", "Aulas Ao Vivo").

Extensões de Chamada
Adicione um número de telefone para que os usuários 
possam ligar diretamente.

Revisão e Publicação:

Revise o Resumo
O Google apresentará um 
resumo de todas as 
configurações da sua campanha

Verifique os Detalhes
Revise cuidadosamente: 
orçamento, lances, palavras-
chave, anúncios e extensões

Publique
Se tudo estiver correto, clique 
em "Publicar Campanha"

Parabéns! Sua primeira campanha de pesquisa no Google Ads está no ar. Lembre-se que este é apenas o 
começo. O monitoramento constante, a análise de dados e a otimização são essenciais para o sucesso a 
longo prazo.



9. Consolidação: Sua Jornada no Google 
Ads Começa Agora

Chegamos ao fim de nossa jornada pela Aula 8, mas, na verdade, é aqui que sua aventura no mundo da mídia paga 
com Google Ads realmente começa. Vimos que os links patrocinados são um atalho poderoso para a visibilidade 
online, operando na vasta Rede de Pesquisa do Google. Desvendamos a estrutura organizada de uma conta, desde 
as campanhas até os anúncios, e compreendemos que o leilão do Google Ads não é apenas sobre dinheiro, mas 
sobre a inteligência e a relevância do seu Índice de Qualidade.

Exploramos as diversas estratégias de lances, percebendo como a Inteligência Artificial pode ser uma aliada 
poderosa na otimização do seu orçamento, e mergulhamos nas complexas opções de segmentação de público, 
garantindo que sua mensagem chegue às pessoas certas, no momento certo. Por fim, demos os primeiros passos 
práticos na criação de uma campanha de pesquisa, transformando conceitos em ações concretas.

Em Prática

Para aplicar o que você aprendeu, comece a observar os anúncios na Rede de Pesquisa do Google com um olhar 
crítico: identifique os componentes dos anúncios, tente adivinhar as palavras-chave que os acionaram e reflita 
sobre a experiência da página de destino. Considere criar uma conta de teste no Google Ads (sem gastar dinheiro 
real) para explorar a interface e simular a criação de campanhas, aplicando os passos que vimos.

Links Patrocinados
Atalho poderoso para visibilidade 

na Rede de Pesquisa

Estrutura Organizada
Conta > Campanhas > Grupos > 
Anúncios

Leilão Inteligente
Não é só dinheiro, é relevância e 
Índice de Qualidade

Estratégias de Lances
IA como aliada na otimização do 
orçamento

Segmentação Precisa
Mensagem certa para as pessoas 

certas

Criação Prática
Primeiros passos na campanha 

de pesquisa



Autoavaliação
1. Questões Objetivas:

1

Componentes do Índice de Qualidade
Qual dos seguintes fatores NÃO é um componente 
direto do Índice de Qualidade no Google Ads?

a) Taxa de Cliques Esperada

b) Relevância do Anúncio

c) Orçamento Diário da Campanha

d) Experiência da Página de Destino

2

Hierarquia da Conta
No Google Ads, a hierarquia correta de uma conta, 
do nível mais abrangente ao mais específico, é:

a) Anúncios > Grupos de Anúncios > 
Campanhas > Conta

b) Conta > Grupos de Anúncios > Campanhas > 
Anúncios

c) Conta > Campanhas > Grupos de Anúncios > 
Anúncios

d) Campanhas > Conta > Grupos de Anúncios > 
Anúncios

3

Estratégias de Lances
Qual estratégia de lances é mais adequada para 
uma campanha cujo objetivo principal é maximizar 
o número de vendas ou leads, utilizando dados 
históricos de conversão?

a) CPC Manual

b) Maximizar Cliques

c) CPA Desejado

d) ROAS Desejado

4

Correspondência de Palavras-Chave
Um anunciante deseja que seu anúncio apareça 
apenas quando um usuário pesquisar exatamente 
"curso de marketing digital online". Qual tipo de 
correspondência de palavra-chave ele deve usar?

a) Correspondência Ampla

b) Correspondência de Frase

c) Correspondência Exata

d) Correspondência Negativa

2. Questão Discursiva:

Questão: Explique como a Inteligência Artificial (IA) está transformando as estratégias de lances e a 
segmentação de público no Google Ads, e quais benefícios essa transformação pode trazer para os 
anunciantes.



Gabarito e Próximos Passos
Gabarito das Questões Objetivas:

1
Resposta: c)

Orçamento Diário da 
Campanha

2
Resposta: c)

Conta > Campanhas > 
Grupos de Anúncios > 

Anúncios

3
Resposta: c)
CPA Desejado

4
Resposta: c)

Correspondência Exata

Resposta Sugerida para a Questão Discursiva:

A IA está revolucionando o Google Ads ao automatizar e otimizar processos complexos. Nas estratégias de 
lances, a IA analisa bilhões de sinais em tempo real (dispositivo, localização, hora, histórico do usuário) para 
prever a probabilidade de conversão e ajustar os lances dinamicamente, buscando maximizar resultados como 
cliques, conversões ou valor de conversão (CPA e ROAS desejados). Na segmentação de público, a IA aprimora 
a identificação de audiências com maior propensão a interagir, criando públicos-alvo mais precisos e 
dinâmicos, como públicos no mercado ou similares. Os benefícios para os anunciantes incluem maior eficiência 
no gasto do orçamento, melhor desempenho das campanhas, economia de tempo na gestão e a capacidade de 
alcançar resultados que seriam inatingíveis com a otimização manual.

Próxima Aula

Aula 9
Mídia Paga: Meta Ads (Facebook e Instagram)

Continuaremos nossa exploração do universo da mídia paga, focando nas plataformas de redes sociais. 
Veremos como o Meta Ads, com seu foco em dados demográficos e interesses, complementa as estratégias 
baseadas em intenção de busca do Google Ads.

Recursos Adicionais

Central de Ajuda do Google Ads: Para informações detalhadas e atualizadas sobre todas as funcionalidades da 
plataforma.

Skillshop do Google: Cursos e certificações gratuitas para aprofundar seus conhecimentos em Google Ads.

Blog oficial do Google Ads: Para ficar por dentro das últimas notícias, tendências e atualizações da plataforma.

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alterações.


