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          Do Zero ao Digital 

“O passo a passo completo para criar seu primeiro e-commerce mesmo sem experiência.” 

 

 

 

 

Introdução do Editor 

Em 2020 tomei uma decisão: aprender Marketing digital do zero absoluto, e não foi 
fácil. Até então, eu tinha 30 anos de experiência no mercado tradicional de Marketing com 
Rádio e Televisão. Mas uma oportunidade de negócio no segmento esportivo, que é minha 
área nativa surgiu; e percebi naquele momento que o melhor caminho para expansão do 
produto em tempo recorde seria através do e-commerce. Cada erro que cometi virou 
aprendizado, cada aprendizado virou método, e cada método foi testado, ajustado e validado.  

Como Gestor de Tráfego e Agente Digital capacito Empreendedores, PMEs e 
Negócios Locais a fazerem a transição que eu fiz — sem passar pelas mesmas dores.   
Sendo uma dessas dores para quem está começando, é a sobrecarga de dados e 
informações sobre Marketing Digital e o método Do Zero ao Digital é a trilha que eu segui 
para Aprender, Empreender e Converter na internet com Produtos e/ou Serviços.  

Antes de começar, é importante você entender uma coisa: você pode até não aplicar 
exatamente o nosso método na prática — e tudo bem. Mas crescer no digital é consequência 
de trabalho contínuo e principalmente de conhecimento técnico. Afinal, como você vai 
compartilhar tarefas se não souber exatamente o que delegar? Agora você tem um mapa. 
Respire fundo; você acabou de dar o seu primeiro passo Do Zero ao Digital! 

 

Ronaldo Miranda  
Curitiba . Paraná . 2026 

SKS Marketing Digital 
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          Do Zero ao Digital 

Método Z.E.R.O 

Um método criado para quem está começando do absoluto zero. 

Z – Zerar a confusão → escolher o modelo certo 
E – Estruturar com simplicidade → planejamento + loja 
R – Rodar a loja → pagamentos, testes e lançamento 
O – Otimizar para crescer → tráfego, métricas e escala 

 

Com o método apresentado neste E-book, você vai: 

     Entender exatamente o que fazer (e na ordem certa)  

     Evitar os erros que podem desperdiçar seus investimentos 

     Ter seu primeiro e-commerce estruturado e funcional 

 

Um Aviso Importante 

Este E-book não vai fazer o trabalho por você. Ele vai te guiar, mas você precisa andar.  
A cada dúvida, pesquise, pergunte à I.A (ChatGPT, Gemin, Manus, etc) 

Você tem que: 

• Estar disposto a aprender 

• Querer construir algo sólido 

• Aceitar que leva tempo 

Com esse propósito definido você estará no caminho certo. 

 

Para Quem Este E-book FOI FEITO 

Iniciantes absolutos que: 

• Querem migrar sua empresa para o digital 

• Querem um caminho claro, passo a passo 

Profissionais experientes que: 

• Dominam o mundo offline, mas travaram no digital 

• Já tentaram antes e não deu certo 

• Querem migrar sem depender de terceiros 

• Precisam de método, não de motivação 

 

“Você não precisa saber tudo. Você precisa saber o que importa agora.” 
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        Prefácio 

          Do Zero ao Digital 

Imagine a seguinte cena: 

Você decide criar um negócio digital. 
Pesquisa no YouTube, no Google, nas redes sociais… 
E quanto mais você pesquisa, mais confuso tudo fica. 

Dropshipping, marketplace, tráfego pago, SEO, funil, gateway, pixel, CRM… 
Parece que todo mundo já sabe o que está fazendo — menos você. 

E então surge o pensamento limitante: 

“Talvez isso não seja pra mim.” 

Mas a verdade é simples e libertadora: 

     O digital funciona — quando você segue a rota certa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Opinion Box 2025 
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      CAPÍTULO 1 – Antes De Vender, Você Precisa Existir Legalmente  

        POR QUE ISSO VEM ANTES DE TUDO? 

O primeiro erro é começar uma loja virtual antes de existir como negócio. A base jurídica 
e financeira mínima que todo negócio digital precisa ser criado simultaneamente para crescer 
sem travar. 

 

       OBJETIVO DESTE CAPÍTULO 

Fazer o mentorado entender que: 

    Loja sem CNPJ não é empresa 

    Loja sem financeiro não é empresa 

     Negócio digital também é negócio de verdade. 

 

      VOCÊ PRECISA EXISTIR LEGALMENTE 

Mesmo sendo uma loja virtual: 

• Plataformas exigem CNPJ 
• Gateways de pagamento exigem conta PJ [Pessoa Jurídica] em banco 
• Escala exige segurança jurídica 

Sem isso: 

• Bloqueios acontecem 
• Dinheiro fica preso 
• Crescimento trava 

 

     ERRO COMUM [alerta importante] 

“Vou abrir CNPJ só quando vender” 

Isso gera: 

• Bloqueios 
• Medo de escalar 
• Problemas fiscais 

     CNPJ não é consequência da venda. É pré-requisito para crescer. 

 

 

      MUDANÇA DE MENTALIDADE (frase-chave) 

“Quem quer ganhar dinheiro no digital precisa agir como empresário, não como curioso.” 
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        O PRIMEIRO PASSO REAL DO EMPREENDEDOR 

 

     Consultar o site do Instituto Nacional de Propriedade Intelectual (INPI) para garantir que 
seu nome comercial não tenha sido reivindicado por outra empresa 

 

     ESCOLHA A ESTRUTURA LEGAL DO NEGÓCIO 

A definição da estrutura legal impacta diretamente na gestão do e-commerce e nas 

obrigações fiscais. As principais opções incluem: 

• Microempreendedor Individual (MEI):  
Ideal para pequenos negócios com limite de faturamento até R$ 81.000. 

• Empresário Individual (EI):  
Indicado para quem opera sozinho, com responsabilidade ilimitada pelas dívidas. 

• Sociedade Limitada (LTDA):  
Para Empresas com mais de um sócio, a responsabilidade é limitada ao valor dasquotas. 

     Sem isso, não existe empresa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://busca.inpi.gov.br/pePI/jsp/marcas/Pesquisa_classe_basica.jsp
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     ESTRUTURAÇÃO DO NEGÓCIO DIGITAL (BASE LEGAL E OPERACIONAL) 

Estrutura Mínima para Existir como Negócio Digital 

Objetivo: sair do modo “tentativa” e entrar no modo empresa pronta para vender e escalar. 

 

     DEFINIR O TIPO DE EMPRESA (DECISÃO RÁPIDA) 

Para quem está começando: 

     MEI (Microempreendedor Individual) 

Resolve 90% dos casos iniciais. 

        Por que MEI? 

• Baixo custo mensal 
• Fácil abertura 
• Permite vender online 
• Aceito por plataformas e gateways 

     Importante: 

Se o faturamento crescer depois, você migra. Não é erro começar como MEI. 

 

     ABRIR O CNPJ (PRIMEIRO PASSO REAL) 

✔️ Acessar o portal oficial do governo 

✔️ Criar o CNPJ (MEI) 

✔️ Gerar o Certificado MEI 

      O que você precisa: 

• CPF 
• RG 
• Endereço 
• Atividade principal (ex: comércio eletrônico) 

     Resultado: Agora você existe legalmente. 

 

     DEFINIR A ATIVIDADE CORRETA (MUITO IMPORTANTE) 

Escolha atividades compatíveis com: 

• Loja virtual – B2B 
• Comércio eletrônico – B2B e/ou B2C  
• Marketing / Serviços digitais B2B e/ou B2C 

     Regra simples: Atividade tem que refletir o que você realmente vende. 
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     ABRIR CONTA BANCÁRIA PJ (OBRIGATÓRIO) 

✔️ Banco digital ou tradicional 

✔️ Conta em nome do CNPJ 

    Nunca faça isso: 

• Vender no CNPJ 
• Receber em conta pessoal 

     Isso dá problema com: 

• Plataformas 
• Gateways 
• Contabilidade 
• Escala 

 

     ORGANIZAÇÃO FINANCEIRA BÁSICA 

Crie essa regra desde o dia 1: 

•       Dinheiro da empresa ≠ dinheiro pessoal 
•         Controle simples de entradas e saídas 
•         Pagamento mensal do MEI em dia 

     Empresário que não controla dinheiro quebra, mesmo vendendo. 

 

     CONECTAR GATEWAY DE PAGAMENTO 

Gateways exigem: 

✔️ CNPJ ativo 

✔️ Conta PJ 

✔️ Dados consistentes 

     Habilite: 
• Pix 
• Cartão 
• Boleto (opcional) 

     Sem isso, não existe venda online profissional. 

 
     OBRIGAÇÕES MÍNIMAS (SEM MEDO) 
Como MEI: 

• Pagar o valor mensal fixo 
• Emitir nota quando necessário 
• Manter dados atualizados 

     Simples. Mas não opcional. 
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      CHECKLIST FINAL (RESUMO RÁPIDO) 

✔️ CNPJ ativo 

 ✔️ Atividade correta 

 ✔️ Conta PJ aberta 

 ✔️ Gateway configurado 

 ✔️ Separação financeira 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

“Antes de tráfego, antes de anúncios, antes de vendas… vem a estrutura." 
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      CAPÍTULO 2 – Zerar a confusão (Modelos de Negócio) 

        E-commerce B2B, B2C e C2 

Neste capítulo, você vai eliminar esse ruído mental e entender, de forma clara e objetiva, quais 
são os principais modelos de negócio digital — e qual deles faz sentido para você agora. 

Entendendo os Modelos de Negócios Digitais 

• Qual modelo escolher 

• Por onde começar 

• O que realmente funciona 

 

     O erro mais comum de iniciantes 

Muitos iniciantes começam assim: 

“Vou fazer Dropshipping porque vi alguém ganhando dinheiro com isso.” 

Ou: 

“Vou abrir uma loja própria porque parece mais profissional.” 

O problema? 
Essas decisões são tomadas sem critério, apenas por influência externa. 

     Aqui, você vai aprender a decidir com lógica, não com emoção. 

 

          Os principais modelos de negócio digital (sem complicação) 

Vamos simplificar ao máximo. 

     E-commerce B2C (Empresa para Consumidor) 

É o modelo mais comum. 

Você vende produtos diretamente para o consumidor final. 

      Exemplos: 

• Loja online de roupas 

• Loja de eletrônicos 

• Loja de produtos para casa 

     Ideal para iniciantes 

    Exige atenção com logística e atendimento 
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     E-commerce B2B (Empresa para Empresa) 

Aqui você vende para outras empresas. 

      Exemplos: 

• Fornecedores de insumos 

• Equipamentos corporativos 

• Produtos em atacado 

     Ticket médio maior 

    Mais complexo para iniciantes 

     Não recomendado para começar do zero absoluto. 

 

     C2C (Consumidor para Consumidor) 

Pessoas vendendo para pessoas, geralmente via plataformas. 

      Exemplos: 

• Mercado Livre 

• OLX 

• Amazon 

     Fácil de começar 

    Difícil escalar como negócio 

 

     Marketplace ou Loja Própria? 

Essa dúvida trava muita gente. Vamos resolver agora. 

    Marketplace 

Você vende dentro de uma plataforma pronta. 

      Vantagens: 

• Estrutura pronta 

• Menos configuração 

• Tráfego existente 

      Desvantagens: 

• Taxas 

• Menos controle 

• Dependência da plataforma 
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    Loja Própria 

Você cria sua própria loja online. 

      Vantagens: 

• Marca própria 

• Mais controle 

• Escalabilidade 

      Desvantagens: 

• Mais decisões no início 

• Requer aprendizado básico 

     Para quem está começando, a melhor estratégia costuma ser: 

Aprender no marketplace e migrar para loja própria depois. 

 

     Dropshipping: verdade ou ilusão? 

O Dropshipping é um modelo onde você vende sem estoque próprio. 

      Vantagens: 

• Baixo investimento inicial 

• Sem estoque 

      Desvantagens: 

• Prazos longos 

• Problemas com fornecedores 

• Margens menores 

     Importante: Dropshipping não é golpe, mas não é simples como vendem por aí. 

Para iniciantes absolutos: 

• Pode funcionar 

• Mas exige muita atenção e expectativa realista 

 

      Como escolher o modelo certo (critério simples) 

Agora vem a parte mais importante. 

     Não escolha o modelo mais famoso. 

     Escolha o modelo mais adequado para você. 
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         EXERCÍCIO PRÁTICO – Decisão Inteligente 

• Quanto tempo você pode dedicar por semana? 
(  ) Até 5h 
(  ) 5–10h 
(  ) 10h+ 

• Você prefere: 
(  ) Começar simples 
(  ) Criar algo próprio desde o início 

• Seu objetivo inicial é: 
(  ) Aprender 
(  ) Ganhar dinheiro rápido 
(  ) Construir algo sólido 

     Interpretação: 

• Iniciantes → Marketplace ou B2C simples 

• Perfil construtor → Loja própria 

• Pouco tempo → Modelos mais simples 

         Anote sua escolha final. Ela será usada nos próximos capítulos. 

 

             Resultado deste Capítulo 

Se você chegou até aqui, agora você: 

     Entende os modelos de negócio 
     Sabe o que evitar no início 
     Já tem uma direção clara 

      A confusão começa a desaparecer. 
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      CAPÍTULO 3 – Antes de Vender, Você Precisa Entender o Jogo 

        O princípio básico do Marketing Digital que todo iniciante ignora  

Como o Digital se Posiciona: Da Publicidade Antiga à Publicidade Inteligente. Antes de você 
tentar vender qualquer coisa no digital, existe algo que você precisa entender: 

     O jogo da publicidade mudou. 
E quem não entende isso, perde dinheiro, tempo e motivação. 

Neste capítulo, eu vou te mostrar como o digital realmente se posiciona, comparando o 
passado com o presente — de forma simples, sem tecnês. 

 

        PUBLICIDADE 1.0 — Como funcionava (e ainda funciona) 

A publicidade tradicional, que chamamos aqui de Publicidade 1.0, é o modelo antigo. 
Ela ainda existe, mas tem limitações sérias. 

Ela se baseia em 4 decisões principais: 

         Onde eu vou aparecer 

Toda empresa precisava escolher um lugar físico ou um veículo para anunciar: 

• Revista 

• Jornal 

• Rádio 

• TV 

• Outdoor 

• Panfletos 

• Fachada da loja em rua movimentada 

     Você escolhe o lugar, não as pessoas. 

 

    Quanto eu vou gastar 

Aqui acontece algo importante: 

• Você não controla totalmente o valor 

• Quem define o preço é o dono do meio (revista, rádio, outdoor) 

Exemplo: 

“Quanto custa anunciar na capa da revista da cidade?” 
“Quanto custa imprimir 1.000 panfletos?” 

      Você paga antes, sem saber o resultado. 
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        O que eu vou anunciar 

Você cria: 

• Uma imagem 

• Um texto 

• Um áudio ou vídeo 

Depois de publicado… acabou. 

     Se não ficou bom, não tem como mudar. 

 

      Impacto (o grande problema) 

Aqui está o maior erro da publicidade 1.0: 

    É difícil saber: 

• Quantas vendas vieram 

• Quantos clientes fecharam 

• Se deu lucro ou prejuízo 

As pessoas podem: 

• Ver hoje 

• Comprar só daqui a semanas 

• Ou nunca comprar 

     Não há previsibilidade. 

 

     Principais limitações da Publicidade 1.0 

Resumindo: 

    Pouco controle de preço 

    Nenhuma segmentação (fala com todo mundo) 

    Não dá para alterar depois de publicado 

    Difícil medir resultado 

    Quem paga mais, aparece mais 

 

     Por isso, esse modelo é dominado por grandes marcas. 
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           PUBLICIDADE 2.0 — Como o digital funciona hoje 

Agora entra o jogo moderno: Publicidade 2.0, que nasce com a internet. 

Aqui muda tudo. 

        Escolher a plataforma (onde aparecer) 

No digital, você escolhe exatamente onde quer aparecer: 

• Instagram 

• Google  

• YouTube 

• TikTok 

• Maps 

• Marketplaces 

Mas não só isso… 

     Você escolhe por quê está anunciando. 

 

        Escolher o objetivo do anúncio 

No digital, você diz à plataforma: 

• “Quero visitas” 

• “Quero mensagens no WhatsApp” 

• “Quero seguidores” 

• “Quero vendas” 

Isso nunca existiu na publicidade antiga. 

 

        Controle total de quanto gastar 

Aqui vem um divisor de águas: 

• Você define o orçamento 

• Pode começar com valores baixos 

• Só paga se o anúncio aparecer ou for clicado 

  

     É um modelo pós-pago, controlável e escalável. 
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        Para quem você vai aparecer (segmentação) 

Aqui está o grande poder do digital. 

Você pode escolher: 

• Idade 

• Gênero 

• Localização 

• Interesses 

• Comportamentos 

• Hábitos de consumo 

     Você aparece para quem tem mais chance de comprar. 

 

        Onde exatamente o anúncio aparece 

No digital, você escolhe o posicionamento: 

• Feed 

• Stories 

• Reels 

• Pesquisa do Google  

• Vídeos do YouTube 

     É como escolher capa, contracapa ou página específica de uma revista — só que 
com controle total. 

 

        O que anunciar (e mudar quando quiser) 

Diferente da publicidade antiga: 

• Você pode testar imagens 

• Testar textos 

• Trocar anúncios quantas vezes quiser 

 

     O anúncio melhora com o tempo. 
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        Para onde a pessoa vai depois do clique 

Outro ponto essencial: 

• Site → Página de vendas → Instagram → WhatsApp 

     Você controla toda a jornada. 

 

        Impacto real e mensurável 

Aqui acontece algo poderoso: 

Você sabe exatamente: 

• Quanto custa cada clique 

• Quanto custa cada cliente 

• Quanto você investiu 

• Quanto voltou 

 

     Isso se chama previsibilidade. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

“Ame Vender!” 
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      MARKETING 

Antes de executar anúncios, campanhas ou ações de venda, é obrigatório entender a estrutura 
do Marketing e como funciona basicamente. 

A lógica é linear e previsível: 

      Primeiro: estrutura (oferta, mensagem e canal) 

      Depois: tráfego (distribuição da mensagem) 

      Por fim: conversão (transformar interesse em venda) 

Por isso: 

    Anúncio sem estrutura não gera resultado 

    Tráfego sem estratégia desperdiça orçamento 

    Venda não acontece sem preparação 

     Marketing começa no processo, não no botão impulsionar. 

 

             MARKETING DIGITAL  

É o gerenciamento da presença de uma Empresa de Produtos ou Serviços em diferentes 
plataformas digitais > Google, Meta Ads, WhatsApp, Facebook, Instagram & YouTube 

 

      Por isso, você tem que entender: No curso, eu mostro isso em vídeo 

• Nichos → Público específico 

• Persona → Cliente ideal 

• Posicionamento → Lugar na mente do Cliente 

• Psicologia do marketing → Decisão de compra 

• Gestão estratégica → Direção do negócio 

 

        A BASE DO CRESCIMENTO 

Antes de pensar em tráfego, você precisa desenvolver as Bases de Competência: 

IDEIA → clareza do que vender 

PRODUTIVIDADE → execução constante 

FINANCEIRO → controle e orçamento 

ORATÓRIA → comunicação e persuasão 

LIDERANÇA → decisões e direção 

 

https://www.sksmktdigital.com.br/
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          E o que seu site deve ter como E-Commerce: 

• Um bom Produto e/ou Serviço 
• Preço competitivo 
• Atendimento rápido 
• Estrutura mínima 

 

        FUNDAMENTOS DIGITAIS NO E-COMMERCE 

✔️ WHATSAPP BUSINESS PROFISSIONAL 

• O canal de comunicação eficiente para atender seus clientes. 

✔️ GOOGLE MEU NEGÓCIO ATUAL 

• Seu negócio no mapa, receba avaliações e direcione clientes para seu site. 

✔️ LOJA VIRTUAL & CONFIGURAÇÕES DE PAGAMENTO 

• Hospedagem do site em plataforma E-commerce com integração de frete. 

✔️ PÁGINAS COMERCIAIS & REDES SOCIAIS CONECTADAS 

• Perfis atraentes e estratégicos para engajar com seu público-alvo. 

✔️ CAMPANHAS c/ INTELIGÊNCIA ARTIFICIAL  

• Criação das contas de anúncios e criativos com índices de qualidade. 

 

     GESTÃO DE TRÁFEGO 

Geração de Dados → Coleta de Dados → Análise de Dados → Otimização 

      O que faz o Gestor de Tráfego: 

• Criar campanhas 
• Analisar métricas 
• Otimizar conversão 
• Tomar decisões com dados 

     Um bom Tráfego amplifica o que já existe. 

 

        Sem esse conhecimento básico e estrutura: 

• O tráfego fica caro 

• O Lead [futuro Cliente] não confia, não compra 
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    Quem ignora isso: 

• Gasta dinheiro 

• Culpa o tráfego 

• Culpa o gestor 

• Culpa a plataforma 

 

     Quem entende isso: 

• Constrói resultado 

• Escala com previsibilidade 

• Vira gestor, não apertador de botão 

 

      CONCEITO-CHAVE: LTV (Lifetime Value) Valor do Tempo de Vida do Cliente 

O jogo não é vender uma vez. 

É fazer o cliente ficar. 

Cliente fica quando: 

• Tem resultado 

• Se sente seguro 

• Confia no processo 

 

      O QUE SE PRECISA ENTENDER 

Se você pular essa base, tudo que vem depois vira tentativa. 

Se você entender isso agora, o resto começa a fazer sentido. 

     Marketing é sistema 

     Tráfego é ferramenta 

     Dados guiam decisões 

     Resultado vem de processo 

     Antes de vender, é preciso estruturar 

 

      Por que essas habilidades valem tanto dinheiro 

Agora você entende por que: 

• Gestores de tráfego são estrategistas 
• Donos de negócio investem nisso 
• O digital não é “golpe”, é habilidade 
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      Lógica Digital 

O Marketing Digital não é sobre aparecer mais. 

• É sobre aparecer melhor. 
• Não é sobre gastar mais. 
• É sobre gastar com inteligência. 
• Não é sorte. 
• É método. 

 

       Ao finalizar esta etapa, você entende que: 

     O digital é mensurável 

     O digital é previsível 

     O digital é acessível 

     O digital não é dominado só por grandes marcas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

“Tráfego = Atenção → Interesse → Desejo → Ação” 
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      CAPÍTULO 4 – Seu primeiro passo como empreendedor digital 

Antes de falar de plataformas, produtos ou vendas, precisamos falar de algo ainda mais 
importante: mentalidade. 

Não aquela conversa motivacional vazia, mas a mentalidade prática que evita frustração, 
ansiedade e abandono no meio do caminho. 

 

      A verdade que quase ninguém conta no início 

Quando você começa no digital, duas alegações aparecem com força: 

    “Vou ganhar dinheiro rápido” 

    “Se eu fizer tudo certo, não vou errar” 

A realidade é outra. 

     Demora mais do que parece — e tudo bem.  

     Errar faz parte do processo. 

     O problema não é errar. O problema é desistir no primeiro erro. 

 

          O perfil do iniciante que consegue avançar 

    Quem realmente evolui no digital não é: 

• O mais inteligente 

• O mais técnico 

• O que investe mais dinheiro 

     É quem: 

• Aprende enquanto faz 

• Corrige rápido 

• Continua mesmo com insegurança 

 

     Clareza vem da ação, não do excesso de estudo. 
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     Expectativas que precisam ser quebradas agora 

Vamos alinhar para evitar frustração no futuro. 

    Expectativa 1: “Preciso saber tudo antes de começar” 

• Você não precisa dominar tudo. 

• Você só precisa saber o próximo passo. 

    Expectativa 2: “Preciso de muito dinheiro” 

Muitos negócios começam com: 

• Pouco investimento 

• Muito teste 

• Ajustes constantes 

    Expectativa 3: “Todo mundo está na minha frente” 

Comparação paralisa porque cada pessoa tem: 

• Tempo diferente 

• Recursos diferentes 

• Ritmo diferente 

 

             O papel do iniciante no digital 

Neste momento é simples: 

     Aprender, aplicar, ajustar. 

Nada além disso. 

    Você não está aqui para: 

• Criar algo perfeito 

• Ter resultados imediatos 

• Impressionar ninguém 

     Você está aqui para: 

• Criar uma base sólida 

• Desenvolver consistência 

• Evoluir passo a passo 
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      A regra dos 90 dias 

Uma regra prática para iniciantes:  

Comprometa-se por 90 dias sem desistir a maioria desiste antes desse período.  

Mesmo que: 

• Não venda 

• Não entenda tudo 

• Não veja grandes resultados 

     Quem passa dos 90 dias, já está à frente de 80% das pessoas. 

 

         EXERCÍCIO PRÁTICO – Compromisso Real 

(  ) Por que você quer criar um negócio digital? 

(  ) O que vai acontecer se você desistir novamente? 

(  ) Qual compromisso você assume por 90 dias? (Ex.: 30 min. por dia, 3x por semana) 

         Escreva. Isso aumenta drasticamente suas chances de continuar. 

 

       Resultado deste Capítulo 

Agora você: 

     Entende o que esperar do início 

     Reduziu a ansiedade 

     Criou um compromisso real 

     Sua base mental está pronta. 
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      CAPÍTULO 5 - Estruturando o Público Certo  

Se você tentar vender para todo mundo, vai acabar não vendendo para ninguém. 

Essa frase é antiga, mas extremamente verdadeira — principalmente no digital. 

A boa notícia? 
Você não precisa de pesquisas complexas, ferramentas caras ou planilhas gigantes para 
definir seu público. 

     Você só precisa de clareza. 

 

      O maior erro ao definir público-alvo 

O erro mais comum é pensar assim: 

“Meu produto é para qualquer pessoa.” 

Na prática, isso gera: 

• Comunicação fraca 

• Pouco engajamento 

• Baixas vendas 

     Quanto mais específico você for, mais fácil será vender. 

 

          Público-alvo não é só idade e gênero 

Não priorize no primeiro momento definições como: 

• “Homens de 18 a 45 anos” 

• “Mulheres empreendedoras” 

O que realmente importa: 

• Problemas 

• Desejos 

• Medos 

• Objetivos 

 

 

 

 

 

“Cliente se torna Cliente na segunda compra.” 
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       O público ideal para iniciantes no digital 

Vamos simplificar ao máximo. 

Um bom público inicial tem 3 características: 

     Tem um problema claro 

     Está buscando solução 

     Tem capacidade mínima de pagamento 

 

        Exemplo Simples e Direto usando esse curso para Leads como você:  

Perfil do Cliente Ideal (ICP). 

“Pessoas que querem criar um e-commerce, mas não sabem por onde começar.” 

    Quem é essa pessoa? 

• Está começando do zero? 

• Já tentou antes? 

    Qual o maior problema dela hoje? 

• Medo de errar? 

• Falta de dinheiro? 

• Falta de clareza? 

    O que ela mais deseja? 

• Renda extra? 

• Liberdade? 

• Negócio próprio? 

    O que a impede de agir? 

• Medo 

• Falta de tempo 

• Falta de conhecimento 

    O que faria essa pessoa acreditar que agora é possível? 

• Prova de que funciona? 
• Um passo a passo simples? 
• Alguém para orientar? 

 

     Isso já é mais que suficiente para começar. 
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      Exemplo prático para criar sua Persona (o perfil do meu cliente) 

Nome fictício: Carlos 
Idade: 32 anos 
Situação: Trabalha o dia todo e quer uma renda extra 
Problema: Não entende nada de e-commerce 
Medo: Perder dinheiro 
Desejo: Criar algo que funcione no médio prazo 

     Perceba: Nada complexo, mas extremamente claro. 

 

         EXERCÍCIO PRÁTICO – Sua Persona 

(  ) Quem é seu público? 

(  ) Qual maior dor dele hoje 

(  ) Qual maior desejo? 

(  ) Qual maior medo? 

         Não pense demais. A clareza vem da ação. 

 

       Resultado deste Capítulo 

Se você completou o exercício, agora você: 

     Sabe exatamente para quem está criando 

     Consegue se comunicar melhor 

     Evita falar com “todo mundo” 

      Isso facilita tudo nos próximos passos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

32 
 

      CAPÍTULO 6 – Analisando Concorrentes Sem Complicação 

Muitos iniciantes fazem uma das duas coisas: 

    Ignoram a concorrência 

    Ficam paralisados achando que “já está tudo saturado” 

As duas atitudes são ruins. A concorrência não é um problema. 
Na verdade, ela é um sinal de que existe mercado. 
Então; Roube como uma artista... 

 

      Mudando sua visão sobre concorrência 

Se já existem pessoas vendendo algo parecido, isso significa: 

• Alguém já validou esse mercado 

• Pessoas já estão comprando 

• Existe dinheiro circulando 

     Mercado vazio não é oportunidade. É alerta. 

 

          O que você NÃO deve fazer 

Antes de aprender o certo, vamos eliminar o errado: 

    Copiar textos 

    Copiar preços 

    Copiar estratégias avançadas 

    Comparar seu início com o meio do caminho de outra pessoa 

     Isso só gera confusão e frustração. 

 

        Exemplo prático 

Você encontra uma loja de e-commerce parecida com a sua ideia. 

Em vez de pensar: 

“Nunca vou competir com isso.” 

Pense: 

“Como posso deixar isso mais simples para iniciantes como eu?” 

     Pequenas melhorias já criam diferenciação. 
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       O que realmente importa observar 

Você vai analisar concorrentes com olhar de iniciante inteligente. 

O que eles vendem 
• Produto 
• Tipo de solução 

Para quem eles vendem 
• Linguagem usada 
• Promessas feitas 

Como eles se comunicam 
• Simples ou técnico? 
• Formal ou informal? 

Onde eles estão 
• Instagram? 
• Marketplace? 
• Loja própria? 

O que você faria diferente 
• Mais simples? 
• Mais claro? 
• Mais direto? 

 

     Esse último ponto é ouro. 

 

         EXERCÍCIO PRÁTICO – Observação Estratégica 

Escolha 3 concorrentes e responda: 

(  ) O que eles vendem? 

(  )  Qual promessa principal? 

(  ) Onde estão presentes? 

(  ) O que você faria de forma mais simples? 

 

       Resultado deste Capítulo 

Agora você: 

     Entende que concorrência é validação 

     Sabe o que observar 

     Já começa a enxergar diferenciação 

 

     Você está construindo visão de negócio. 
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      CAPÍTULO 7 – Plano de Negócios Simplificado  

Quando alguém ouve “plano de negócios”, normalmente imagina: 

• Planilhas enormes 

• Termos complicados 

• Algo chato e difícil 

A boa notícia é: 

     Você não precisa disso para começar no digital. Você só precisa de clareza. 

Para uma PN completo baixe via Sebrae → Planilha 

 

      Por que você precisa de um plano (mesmo simples) 

 Sem um plano, o que acontece? 

• Você toma decisões aleatórias 

• Gasta dinheiro sem saber por quê 

• Se perde facilmente 

 Com um plano simples: 

• Você sabe o que fazer 

• Evita desperdícios 

• Avança com mais segurança 

https://bit.ly/4k5RI7m
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        O Plano de Negócios  

Você vai responder apenas 5 perguntas. 

Isso já é suficiente para iniciar. 

     O que você vai vender? 

• Produto físico? 

• Produto digital? 

• Categoria principal? 

      Exemplo: 

“Vou vender produtos para organização de casa.” 

 

     Para quem você vai vender? 

Use o avatar do Capítulo 3. 

      Exemplo: 

“Pessoas que trabalham fora e querem praticidade.” 

 

     Onde você vai vender? 

• Marketplace? 

• Loja própria? 

• Redes sociais? 

      Exemplo: 

“Começando pelo marketplace e migrando depois.” 

 

     Como você vai atrair clientes? 

Escolha 1 ou 2 canais no início. 

      Exemplos: 

• Instagram 

• Anúncios pagos simples 

• SEO básico 

     Não tente fazer tudo. 
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     Quanto você pode investir por mês? 

Seja realista. 

      Exemplos: 

• R$ 100 

• R$ 300 

• R$ 500 

     Começar pequeno é melhor do que não começar. 

 

      Exemplo completo (iniciante) 

• Produto: itens para organização 

• Público: adultos ocupados 

• Canal: marketplace 

• Divulgação: redes sociais 

• Investimento: R$ 300/mês 

      Simples. Funcional. Executável. 

 

         EXERCÍCIO PRÁTICO – Seu Plano de Negócios 

(  ) O que vou vender? 

(  ) Para quem? 

(  ) Onde? 

(  ) Como vou divulgar? 

(  ) Quanto posso investir? 

 

       Resultado deste Capítulo 

Agora você: 

     Tem um plano claro 

     Sabe onde focar 

     Evita decisões aleatórias 

 

     Você deixou de ser apenas um curioso e começou a agir como empreendedor. 
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      CAPÍTULO 8 – Escolhendo a Plataforma Ideal (Sem Dor de Cabeça) 

Uma das primeiras dúvidas de quem está começando é: 

“Qual plataforma eu devo usar?” 

E logo aparecem: 

• Opiniões conflitantes 

• Pessoas defendendo ferramentas como times de futebol 

• Termos técnicos confusos 

      Aqui, vamos acabar com isso. 

 

      O que importa sobre plataformas de e-commerce 

 

• Facilidade de uso 

• Estabilidade 

• Suporte 

• Possibilidade de crescer depois 

 

      Se a plataforma atende a isso, ela funciona. 
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          As plataformas mais comuns para iniciantes 

    Shopify 
 
      O que é: Uma plataforma pronta, focada em simplicidade. 
 
     Vantagens: 

• Fácil de usar 

• Pouca configuração 

• Boa para iniciantes 

    Desvantagens: 

• Mensalidade 

• Alguns custos extras com apps 

     Ideal se você quer rapidez e simplicidade. 
 

    Nuvemshop 
 

      O que é: Plataforma brasileira, simples e direta. 
 
     Vantagens: 

• Interface em português 

• Integrações locais 

• Bom custo-benefício 

    Desvantagens: 

• Menos flexibilidade avançada 

     Ótima opção para iniciantes no Brasil. 
 

    Tray 
 

      O que é: Plataforma brasileira focada em e-commerce e integração com marketplaces. 
 
     Vantagens: 

• Forte integração com marketplaces (Mercado Livre, Shopee, Amazon) 

• Boa estrutura para crescimento 

• Recursos mais avançados de gestão 

    Desvantagens: 

• Curva de aprendizado maior 

• Interface menos intuitiva para iniciantes absolutos 

     Ideal para quem pretende escalar vendas e operar em múltiplos canais. 
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       Qual escolher sendo iniciante absoluto? 

Use este critério simples: 

• Quer menos dor de cabeça?  

• Quer mais controle e personalização?  

     Para a maioria dos iniciantes: Comece simples. Você pode trocar depois. 

 

     Erros comuns ao escolher plataforma 

Evite: 

    Escolher a “mais famosa” 

    Escolher a “mais barata” sem olhar suporte 

    Travar meses apenas pesquisando 

     Decisão boa hoje é melhor que decisão perfeita amanhã. 

 

         EXERCÍCIO PRÁTICO – Decisão Rápida 

(  ) Você prefere simplicidade ou controle total? 

(  ) Quer pagar mensalidade ou configurar mais? 

(  ) Precisa de suporte em português? 

     Com isso, sua escolha fica clara. 

 

       Resultado deste Capítulo 

Agora você: 

     Entende que plataforma não é vilã 

     Sabe comparar opções 

     Já tomou uma decisão consciente 

 

     Você está avançando. 
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      CAPÍTULO 9 – Design e Experiência do Usuário (UX) 

UX (User Experience) é o conjunto de percepções, emoções e facilidades que uma pessoa 
tem ao interagir com um produto, site ou sistema. 

Em termos práticos responde a uma pergunta simples: é fácil, rápido e intuitivo usar isso? 

    UX envolve: 

• Clareza da navegação 

• Facilidade de uso 

• Velocidade 

• Organização das informações 

• Sensação de confiança 

• Experiência do início ao fim 

    Bom UX: reduz esforço, evita confusão e aumenta conversão. 

    UX ruim: gera frustração, abandono e perda de vendas. 

     Em marketing e vendas, UX não é estética. É resultado. 

 

      O que faz alguém comprar?  

O Cliente consegue: 

• Encontrar o produto? 

• Entender o preço? 

• Comprar sem dificuldade? 

     Se a resposta for “sim”, sua UX está boa. 

 

          Os 3 pilares de uma loja que vende 

     Clareza 

O visitante precisa entender rapidamente: 

• O que você vende 

• Para quem 

• Como comprar 

 

     Nada de confusão. 
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     Simplicidade 

Menos é mais. 

Evite: 

    Excesso de cores 

    Muitos banners 

    Textos longos demais 

     Facilite o caminho até a compra. 

 

     Confiança 

A pessoa só compra se sentir segurança. 

Elementos simples que geram confiança: 

• Informações claras 

• Política de troca visível 

• Formas de pagamento conhecidas 

 

        Página inicial: o que realmente importa 

Sua página inicial precisa responder 3 perguntas em segundos: 

• O que você vende? 

• Para quem 

• Por que comprar aqui? 

      Exemplo simples: 

“Produtos para organização de casa, pensados para quem tem pouco tempo.” 

 

       Página de produto que converte 

Uma boa página de produto tem: 

• Título claro 

• Fotos reais 

• Benefícios (não só características) 

• Botão de compra visível 

     Pense sempre: “Isso está fácil para alguém leigo?” 
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         Importante: celular primeiro 

A maioria das pessoas compra pelo celular. 

Então: 

• Teste sua loja no celular 

• Veja se os textos estão legíveis 

• Confira se o botão de compra aparece fácil 

 

     Erros comuns de iniciantes 

Evite: 

    Copiar lojas grandes 

    Colocar tudo na página inicial 

    Querer impressionar com design 

     Seu objetivo não é impressionar. É vender. 

 

         EXERCÍCIO PRÁTICO – Checklist de UX 

(  ) Verifique sua loja (ou a ideia dela): 

(  ) Está claro o que você vende? 

(  ) Está fácil navegar? 

(  ) O botão de compra aparece fácil? 

(  ) Passa confiança? 

     Se marcou “não” em algum ponto, ajuste. 

 

       Resultado deste Capítulo 

Agora você: 

     Entende UX sem complicação 

     Sabe o que realmente importa 

     Evita erros comuns 

     Sua loja começa a ficar funcional. 

 

Provérbios 22:1 

“Mais vale a reputação do que muitas riquezas, o prestígio é melhor que ouro e prata” 
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      CAPÍTULO 10 - Estrutura de Produtos e Categorias (Menos é Mais) 

Quando alguém entra na sua loja, ela não quer explorar. Ela quer resolver um problema 
rapidamente. E quanto mais confusa for sua loja, menor a chance de venda. 

      O erro número 1 dos iniciantes 

Muitos iniciantes pensam: “Quanto mais produtos eu tiver, mais vou vender.” 

Na prática, acontece o oposto: 

• Confusão 

• Indecisão 

• Abandono do site 

     Poucas opções vendem mais do que muitas opções. 

 

       Quantos produtos começar? 

Para iniciantes absolutos: 

• Ideal: 5 a 10 produtos 

• Foco: qualidade e clareza 

      Exemplo: Loja focada apenas em organização de cozinha. 

 



 
 

44 
 

        Categorias simples e intuitivas 

Categorias devem ser: Claras → Diretas → Fáceis de entender 

Evite: 

    Nomes criativos demais 

    Termos técnicos 

    Muitas subcategorias 

      Exemplo bom: Cozinha → Quarto → Banheiro 

 

       Estrutura de produto que ajuda a vender 

Cada produto deve ter: 

    Nome claro → Nada de nomes confusos. 

    “Organizador Premium XZ-3000” 

     “Organizador de Talheres Ajustável” 

 

    Descrição focada em benefícios 

Não descreva só o produto. Explique o que ele resolve. 

    “Feito em plástico resistente” 

     “Organiza sua gaveta e economiza espaço” 

 

    Fotos simples e reais 

• Fundo claro 

• Mostrando uso 

• Sem exagero de edição 

 

           Variações e estoque 

Evite: 

• Muitas cores 

• Muitos tamanhos 

Comece simples: 

• Poucas variações 

• Fácil de gerenciar 
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         EXERCÍCIO PRÁTICO – Organização Inicial 

(  ) Quantos produtos vou começar? 

(  ) Qual problema principal resolvo? 

(  ) Quais categorias realmente preciso? 

         Anote → Isso evita bagunça no futuro. 

 

       Resultado deste Capítulo 

Agora você: 

     Sabe que menos é mais 

     Evita excesso de produtos 

     Cria uma loja mais clara 

      Sua loja começa a fazer sentido para o cliente. 
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      CAPÍTULO 11 – Configuração Técnica Sem Medo 

A palavra “técnico” assusta porque parece complexa. 
Mas, na prática, 90% do que você precisa é básico. 

Você vai aprender o mínimo necessário para colocar sua loja no ar com segurança. 

 

      O que realmente importa na parte técnica 

Você não precisa: 

    Programar 

    Entender códigos 

    Ser especialista 

Você precisa apenas garantir: 

• A loja funciona 

• O cliente consegue comprar 

• Os dados estão protegidos 

     O resto pode ser aprendido depois. 

 

     Domínio: o endereço da sua loja 

O domínio é o nome do seu site. 

      Exemplo: 

• www.sualoja.com.br 

Dicas importantes: 

• Nome simples 

• Fácil de escrever 

• Evite números e hífens 

     Você pode comprar domínio em empresas confiáveis e conectar à sua plataforma. 

 

        Hospedagem (quando isso importa) 

Se você usa: 

• Shopify, Tray ou Nuvemshop → não precisa se preocupar 

 

     Para iniciantes, plataformas prontas evitam dor de cabeça. 
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      Segurança básica (o mínimo necessário) 

O que realmente importa: 

    Certificado SSL → Secure Sockets Layer 

• Mostra o cadeado no navegador 

• Protege dados do cliente 

     A maioria das plataformas já inclui isso. 

 

    Backup → Muitas plataformas fazem automaticamente. 

• Cópia de segurança da loja 

• Evita perder tudo por erro 

 

       E-mail profissional 

Evite usar:     Gmail pessoal 

Use:      contato@sualoja.com.br 

 

     Erros técnicos comuns 

Evite: 

    Comprar domínio e não usar 

    Mudar configurações sem saber 

    Tentar “mexer demais” no início 

     Configuração básica + loja funcionando = sucesso inicial. 

 

       Resultado deste Capítulo 

Agora você: 

     Perdeu o medo da parte técnica 

     Sabe o que realmente importa 

     Evita erros comuns 

 

     Sua loja está cada vez mais perto de ficar pronta. 
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      CAPÍTULO 12 – Pagamentos no E-commerce: Simples, Seguro e Funcional 

Quando um cliente decide comprar, ele só precisa de uma coisa: 

Conseguir pagar sem dificuldade e com segurança. 

Se isso não acontece, a venda morre ali. 

 

      O que realmente importa nos pagamentos 

Você não precisa oferecer: 

    Todas as formas possíveis 

    Sistemas complexos 

    Mil integrações 

 

Você precisa garantir: 

• Facilidade 

• Confiança 

• Funcionamento 

 

          Formas de pagamento essenciais no Brasil 

Para iniciantes, foque em: 

    Cartão de crédito 

• Parcelamento aumenta conversão 

• Forma mais usada no e-commerce 

    Pix 

• Rápido 

• Sem burocracia 

• Muito popular 

    Boleto (opcional) 

• Pode ajudar, mas não é essencial no início 

 

     Cartão + Pix já cobre a maioria dos casos. 
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          Gateways de pagamento (sem complicação) 

Gateways são os intermediários que processam pagamentos. 

Alguns comuns no Brasil: 

• Mercado Pago 

• PagSeguro 

• Stripe 

• PayPal 

     Escolha um que: 

• Seja confiável 

• Tenha integração fácil 

• Ofereça suporte 

 

      Segurança e confiança do cliente 

O cliente precisa se sentir seguro para pagar. 

Elementos simples ajudam: 

• Cadeado (SSL) 

• Logos das formas de pagamento 

• Página de checkout limpa 

Evite: 

    Páginas confusas 

    Muitos campos para preencher 

 

     Erros comuns com pagamentos 

Evite: 

    Testar pagamentos só depois do lançamento 

    Usar gateways desconhecidos 

    Esconder taxas ou informações 

 

     Transparência gera confiança. 
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         EXERCÍCIO PRÁTICO – Configuração de Pagamentos 

(  ) Quais formas de pagamento vou oferecer? 

(  ) Qual gateway vou usar? 

(  ) Testei uma compra de ponta a ponta? 

         Teste sempre antes de lançar. 

 

       Resultado deste Capítulo 

Agora você: 

     Entende pagamentos sem complicação 

     Sabe o que oferecer no início 

     Evita perder vendas por erro simples 

 

      Sua loja está quase pronta. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

“Saber vender, saber construir, ter bom gosto digital.” 
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      CAPÍTULO 13 – Políticas de Troca, Devolução e Privacidade (Sem Complicação) 

Quando um cliente compra online, ele pensa: “E se der algum problema?” 

      Se você responde essa pergunta antes, a chance de compra aumenta. 

 

      Por que políticas claras aumentam vendas 

Políticas bem feitas: 

• Passam profissionalismo 

• Reduzem dúvidas 

• Evitam conflitos 

• Aumentam confiança 

     Muitas pessoas só compram depois de ler essas páginas. 

 

     Política de troca e devolução 

No Brasil, o cliente tem direito de arrependimento em compras online. 

O que sua política precisa deixar claro: 

• Prazo para troca ou devolução 

• Condições do produto 

• Como o cliente entra em contato 

      Linguagem simples funciona melhor que juridiquês. 

 

      Política de privacidade 

Ela explica: 

• Quais dados você coleta 

• Para que usa 

• Como protege 

Isso é importante para: 

• Confiança 

• Plataformas de pagamento 

• Anúncios 

 

     Muitas plataformas oferecem modelos prontos. Use. 
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       Onde colocar essas políticas 

Elas devem estar: 

• No rodapé da loja 

• Visíveis e acessíveis 

• Não escondidas 

 

     Erros comuns com políticas 

Evite: 

    Copiar textos aleatórios da internet 

    Esconder informações 

    Não atualizar quando necessário 

     Clareza evita problemas futuros. 

 

         EXERCÍCIO PRÁTICO – Checklist de Políticas 

(  ) Política de troca criada 

(  ) Política de devolução clara 

(  ) Política de privacidade publicada 

(  ) Contato visível 

     Se algo faltar, ajuste antes de lançar. 

 

       Resultado deste Capítulo 

Agora você: 

     Passa mais confiança 

     Evita dores de cabeça 

     Está mais profissional 

 

      Sua loja está pronta para ir ao ar. 

 

 

 

“Vender mais, gastar menos” 
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      CAPÍTULO 14 – Testes e Lançamento: Preparando Sua Primeira Venda 

Muitos iniciantes montam a loja e já divulgam. 

O problema? 

     Algo sempre quebra se você não testar. 

Aqui você vai aprender a lançar do jeito certo. 

 

      Por que testar antes de lançar 

Testes evitam: 

• Pagamento que não funciona 

• Botão quebrado 

• Página que não carrega 

     Uma única falha pode matar a confiança do cliente. 

 

        O checklist pré-lançamento 

Antes de divulgar, verifique: 

    Navegação 

     Menu funciona 

     Links abrem corretamente 

     Site carrega rápido 

 

    Compra completa 

     Faça uma compra teste: 

     Produto no carrinho 

     Checkout 

     Pagamento aprovado 

     E-mail de confirmação recebido 

 

    Visual no celular 

     Textos legíveis 

     Botões visíveis 

     Navegação fácil 
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           Lançamento simples para iniciantes 

Você não precisa de lançamento elaborado. 

Comece com: 

• Amigos 

• Familiares 

• Redes sociais 

     O objetivo inicial é:Testar na prática e ajustar. 

 

     Erros comuns no lançamento 

Evite: 

    Esperar “perfeição” 

    Investir pesado sem testar 

    Desistir se não vender no primeiro dia 

     Primeiras vendas vêm de ajustes, não de sorte. 

 

         EXERCÍCIO PRÁTICO – Simulação Real 

Antes de divulgar: 

(  ) Faça uma compra teste 

(  ) Navegue como cliente 

(  ) Anote o que pode melhorar 

(   Corrija antes de anunciar. 

 

       Resultado deste Capítulo 

Agora você: 

     Testou tudo 

     Evitou erros simples 

     Está pronto para vender 

 

     Você está oficialmente no jogo. 
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      CAPÍTULO 15 – Divulgação do Comércio Eletrônico para Iniciantes 

Muitos iniciantes acreditam que marketing digital é: 

• Difícil 

• Caro 

• Cheio de técnicas avançadas 

     A verdade é: Marketing é apenas levar a oferta certa para a pessoa certa. 

 

Vamos simplificar. 

      Regra de ouro do marketing para iniciantes 

Não tente estar em todos os lugares. 

     Escolha 1 ou 2 canais e faça bem feito. 

Isso evita: 

• Cansaço 

• Confusão 

• Falta de resultado 

 

          Canal 1: SEO básico (sem complicação) 

SEO é fazer sua loja aparecer no Google Meu Negócio. 

Para iniciantes: 

• Use nomes claros de produtos 

• Descrições simples 

• Categorias bem definidas 

     Isso já ajuda mais do que você imagina. 

 

         Canal 2: Redes sociais (sem aparecer) 

Você não precisa mostrar o rosto. 

Ideias simples: 

• Fotos dos produtos 

• Dicas rápidas 

• Antes e depois 

• Bastidores simples 

     O foco é ajudar e despertar interesse, não vender o tempo todo. 
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      Canal 3: Anúncios pagos (começando pequeno) 

Anúncios não são vilões. 

Para iniciantes: 

• Comece com baixo orçamento 

• Teste poucos produtos 

• Observe resultados 

Plataformas comuns: 

• Google Ads 

• Meta Ads (Facebook/Instagram) 

     Nunca invista dinheiro que você não pode perder. 

 

       E-mail marketing (opcional no início) 

Útil para: 

• Recuperar carrinho 

• Criar relacionamento 

• Avisar promoções 

     Comece simples ou deixe para depois. 

 

     Erros comuns na divulgação 

Evite: 

    Anunciar sem loja pronta 

    Copiar anúncios avançados 

    Esperar resultados imediatos 

      Marketing é teste e ajuste. 

 

         EXERCÍCIO PRÁTICO – Plano de Divulgação Inicial 

(  ) Qual canal vou usar primeiro? 

(  ) Quanto posso investir por mês? 

(  ) Qual produto vou divulgar? 

 

         Comece simples. 
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       Resultado deste Capítulo 

Agora você: 

     Entende marketing sem complicação 

     Sabe por onde começar 

     Evita desperdício de dinheiro 

     Seu negócio começa a ganhar visibilidade. 

 

 

 

      CAPÍTULO 16 – Análise de Métricas e KPIs (O Que Realmente Importa) 

Muitos iniciantes ignoram métricas por medo. 
Outros olham números demais e se confundem. 

Aqui, vamos focar apenas no essencial. 

 

      Por que métricas são importantes 

Sem métricas: 

• Você não sabe o que funciona 

• Não sabe o que ajustar 

• Anda no escuro 

Com métricas simples: 

 

     Você toma decisões melhores. 
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       As 5 métricas que você precisa acompanhar 

Esqueça o resto por enquanto. 

     Visitas 

• Quantas pessoas entram na sua loja. 

     Se ninguém entra, não tem venda. 

 

     Conversão 

Quantas pessoas compram. 

Exemplo: 

• 100 visitas 

• 2 vendas 

• Conversão: 2% 

     Pequenas melhorias fazem grande diferença. 

 

     Ticket médio 

Valor médio das compras. 

Exemplo: 

• 2 vendas de R$100 

• Ticket médio: R$100 

 

     Custo por venda 

Quanto você gasta para vender. 

• Se você gastou R$50 em anúncios e vendeu R$200: 

     Valeu a pena. 

 

     Retorno (ROI) 

• O que volta para você. 

 

     Ganhar R$1,50 para cada R$1 investido já é um bom começo. 
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      Como usar métricas na prática 

• O que melhorou? 

• O que piorou? 

• O que ajustar? 

     Analise no mínimo uma vez a cada 02 dias: 

 

     Erros comuns com métricas 

Evite: 

    Comparar com grandes lojas 

    Parar por números pequenos 

    Ignorar dados 

Todo negócio começa pequeno. 

 

         EXERCÍCIO PRÁTICO – Controle Simples 

Crie um controle com: 

• Visitas semanais 

• Vendas 

• Investimento 

• Resultado 

     Pode ser uma planilha simples em Excel. 

 

       Resultado deste Capítulo 

Agora você: 

     Entende números básicos 

     Sabe o que acompanhar 

     Evita decisões no escuro 

 

     Você começa a agir como gestor do seu negócio. 

 

 

“O Ciclo → Atrair → Engajar → Converter → Vender”  
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      CAPÍTULO 17 – Próximos Passos e Crescimento: Do Básico à Escala 

Se você chegou até aqui, já fez algo que a maioria das pessoas não faz e já evita 80% dos erros:  
Você saiu da confusão e entrou na ação.  

Agora o foco muda. Não é mais “começar”, é “evoluir”. 

 

      A mudança de mentalidade necessária para crescer 

No início, seu foco foi: 

• Entender 

• Estruturar 

• Lançar 

Agora seu foco passa a ser: 

• Melhorar 

• Otimizar 

• Escalar 

     Crescimento vem de ajustes contínuos, não de grandes saltos. 

 

           Formas simples de crescer no e-commerce 

Você não precisa fazer tudo ao mesmo tempo. 

    Melhorar o que já funciona 

Antes de criar algo novo: 

• Ajuste descrições 

• Melhore fotos 

• Simplifique checkout 

     Pequenas melhorias geram grandes resultados. 

 

    Investir com mais inteligência 

Depois de entender métricas: 

• Aumente investimento aos poucos 

• Pausa o que não funciona 

• Escale o que dá resultado 

 

     Nunca dobre investimento sem dados. 
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    Criar relacionamento com clientes 

Clientes satisfeitos compram de novo. 

Ferramentas simples: 

• E-mail 

• WhatsApp 

• Redes sociais 

 

    Usar remarketing 

Falar com quem: 

• Visitou 

• Quase comprou 

• Já comprou 

     É mais fácil vender para quem já conhece você. 

 

             O caminho natural de evolução 

Visualize assim: 

• Loja simples 
• Primeiras vendas 
• Ajustes 

     Escala gradual, nada de pular etapas. 

 

     Erros que travam o crescimento 

Evite: 

    Parar de aprender 

    Mudar tudo ao mesmo tempo 

    Achar que já sabe o suficiente 

 

     O digital recompensa constância, não pressa. 

 

 

 

“O digital recompensa quem não desiste.” 
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         EXERCÍCIO FINAL – Seu Próximo Nível 

(  ) Qual foi seu maior aprendizado até aqui? 

(  ) O que você vai melhorar nos próximos 30 dias? 

(  ) Onde você quer estar em 6 meses? 

         Escreva. Isso cria direção. 

 

      CONCLUSÃO 

Você não está mais no zero 

Você entrou neste E-book sem clareza. 

Agora você tem: 

     Um método 

     Um plano 

     Uma rota 

 

O Do Zero ao Digital não é sobre ficar rico rápido. 

É sobre construir algo real, passo a passo. 

Quem segue a rota, chega ao destino. 

 

     PRÓXIMO PASSO (CTA) 

Agora que você saiu do zero, o próximo passo é acelerar. 

     Continue aprendendo 

     Teste 

     Ajuste 

     Cresça 

 

      PARABÉNS 

Você acaba de concluir um E-book completo, estruturado, didático e pronto para: 

• Vendas 

• Captura de leads 

• Autoridade 
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      GLOSSÁRIO DE MARKETING DIGITAL (Para Iniciantes Absolutos) 

     A 

Anúncio 

Conteúdo pago exibido em plataformas digitais para atrair pessoas. 

Audiência 

Conjunto de pessoas que vê seus conteúdos ou anúncios. 

     B 

Benchmark 

Analisar o que outras empresas fazem para aprender e adaptar, não copiar. 

Branding 

Construção da imagem da marca na mente das pessoas. 

     C 

Campanha 

Conjunto organizado de anúncios com um objetivo específico (venda, leads, mensagens). 

Checkout 

Página onde o cliente finaliza a compra. 

Conversão 

Quando alguém faz a ação esperada (comprar, cadastrar, chamar no WhatsApp). 

CTR (Taxa de Cliques) 

Porcentagem de pessoas que clicam no anúncio após vê-lo. 
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     D 

Dados 

Informações coletadas sobre cliques, visitas, vendas e comportamento do público. 

Dropshipping 

Modelo onde você vende sem estoque próprio. O fornecedor envia o produto. 

     E 

Escala 

Aumentar resultados mantendo ou reduzindo custos. 

Engajamento 

Interações do público (curtidas, comentários, compartilhamentos). 

     F 

Funil de Marketing 

Caminho que a pessoa percorre até comprar: 

      atenção → interesse → desejo → ação. 

Front-end 

Produto de entrada, geralmente mais barato (ex: e-book). 

     G 

Gateway de Pagamento 

Sistema que processa pagamentos (Pix, cartão, boleto). 

Gestor de Tráfego 

Profissional que cria, analisa e otimiza anúncios pagos. 

     I 

Inbound Marketing 

Estratégia de atrair pessoas com conteúdo útil antes de vender. 

ICP (Cliente Ideal) 

Perfil do cliente que mais compra e gera resultado. 

     K 

KPIs 

Indicadores-chave que mostram se algo está funcionando (cliques, vendas, custo). 
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     L 

Landing Page 

Página criada para conversão (captar leads ou vender). 

Lead 

Pessoa que demonstrou interesse e deixou contato. 

LTV (Lifetime Value) 

Valor total que um cliente gera durante o relacionamento com a empresa. 

     M 

Marketing Digital 

Uso da internet para divulgar produtos e serviços. 

Marketplace 

Plataforma que reúne vários vendedores (ex: Shopee, Mercado Livre). 

     N 

Nicho 

Grupo específico de pessoas com um mesmo problema ou interesse. 

     O 

Otimização 

Melhorar algo com base em dados para gerar mais resultado. 

Outbound 

Marketing mais direto, focado em anúncios e abordagem ativa. 

     P 

Persona 

Representação semifictícia do cliente ideal, baseada em dados reais, comportamentos e 
objetivos, usada para direcionar estratégias de marketing e comunicação. 

Pixel 

Ferramenta que rastreia ações do usuário para melhorar anúncios. 

     R 

Remarketing 

Mostrar anúncios para quem já teve contato com sua marca. 

ROI 

Retorno sobre o investimento feito em anúncios. 
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     S 

Segmentação 

Escolha do público certo para mostrar anúncios. 

Storytelling 

Uso de histórias para gerar conexão e persuasão. 

     T 

Tráfego 

Pessoas que chegam até sua página ou conteúdo. 

Tráfego Pago 

Visitantes vindos de anúncios. 

Tráfego Orgânico 

Visitantes que chegam sem anúncio (conteúdo, redes sociais). 

     U 

Upsell 

Oferta de um produto melhor ou complementar após a compra inicial. 

     V 

VSL (Video Sales Letter) 

Vídeo de vendas que apresenta a oferta de forma persuasiva. 

     W 

Warm-up 

Aquecimento de conta ou público antes de escalar anúncios. 

     Z 

Z.E.R.O (Método) 

Zerar confusão 

Estruturar 

Rodar 

Otimizar 

      COMO USAR ESTE GLOSSÁRIO 

     Sempre que um termo parecer confuso, volte aqui. 

     Não avance com dúvida acumulada. 

     Clareza acelera resultado. 
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