


O que é CRO — e por que você 
está perdendo dinheiro agora

Conversion Rate Optimization é a prática sistemática de aumentar a 
porcentagem de visitantes que realizam uma ação desejada: comprar, 
assinar, orçar ou preencher um formulário.

Aumentar tráfego em 20%
+R$ 10.000 em ads
Resultado: +20% de receita

Aumentar conversão de 2% → 2,4%
R$ 0 em ads
Resultado: +20% de receita

Um aumento de 10% na taxa de conversão = 10% a mais de 
receita sem gastar um centavo a mais em mídia.



Diagnóstico Rápido: O Raio-X da 
Sua Loja
Antes de testar qualquer coisa, você precisa saber onde está perdendo 
dinheiro. Gaste 1 semana coletando dados antes de formular qualquer 
hipótese.

Google Analytics 4
Funil de abandono, comportamento por página, origem do 
tráfego. Gratuito.

Microsoft Clarity
Gravação de sessões, heatmaps e rage clicks. Gratuito.

Hotjar
Heatmaps, gravações e pesquisas de feedback. Gratuito até 35 
sessões/dia.



Checklist de Diagnóstico: O que 
olhar primeiro

Taxa de conversão atual
GA4 › Monetização › E-commerce. Sinal de alerta: abaixo de 1,5%.

Funil de abandono
GA4 › Explorar › Funil. Sinal de alerta: queda brusca entre "Adicionar 
ao carrinho" e "Checkout".

Rage clicks no formulário
Clarity › Rage Clicks. Sinal de alerta: muitos cliques em campos não 
funcionais.

Velocidade de carregamento

PageSpeed Insights. Sinal de alerta: mobile > 3s, desktop > 2s.

Abandono de carrinho
GA4 › Monetização › Jornada de compra. Sinal de alerta: abandono 
acima de 70%.



Framework ICE: Priorize o que 
testar

ICE é o sistema de pontuação que define o que testar primeiro com base 
em custo-benefício real.

I — Impact
Qual o impacto potencial na conversão? De 1 (mínimo) a 10 (máximo).

C — Confidence
Qual sua confiança na hipótese? De 1 (chute) a 10 (certeza baseada em 
dado).

E — Ease
Qual a facilidade de implementar? De 1 (projeto de 3 semanas) a 10 (1 
linha de CSS).

Cálculo: (I × C × E) ÷ 100 = Score ICE. Quanto maior o score, maior a 
prioridade do teste.



Exemplo Real de Priorização ICE

Veja como o mesmo framework coloca os testes em ordem objetiva de 
prioridade:

Hipótese I C E Score

Urgência 
no 
carrinho 
(timer)

7 6 9 3,78

Redesenh
ar página 
de 
produto

9 7 4 2,52

Checkout 
em 1 
página

9 8 3 2,16

Trocar cor 
do CTA

3 4 10 1,20

Score ICE alto = melhor custo-benefício para testar primeiro. Não 
é garantia de resultado.



As 7 Alavancas de Conversão do 
E-commerce

01

Tráfego — Qualidade do Visitante

02

Proposta de Valor — Os Primeiros 3 Segundos

03

Prova Social — O Gatilho Mais Poderoso

04

Experiência de Navegação — Fluidez e Velocidade

05

Checkout — Onde os Carrinhos Morrem

06

Confiança e Segurança — O Vendedor Invisível

07

Pós-venda e Retenção — A Alavanca Esquecida



Alavanca #1–3: Tráfego, Valor e 
Prova Social

Tráfego Qualificado
Segmente por intenção: topo, meio 
e fundo de funil. "Comprar Asics 
Gel-Kayano 31" converte 10x mais 
que "tênis".

Proposta de Valor
O visitante decide em 2–5 
segundos. H1 deve comunicar o 
benefício principal em até 5 
palavras. CTA deve comunicar valor, 
não ação.

Prova Social
76% dos consumidores confiam em 
avaliações online tanto quanto em 
recomendações pessoais. Mostre 
estrelas, número de avaliações e 
fotos reais.



Alavanca #5: Checkout — Onde 
os Carrinhos Morrem

A taxa média de abandono de carrinho no Brasil é de 75–80%. Estas são as 
maiores barreiras:

49%

Custos inesperados
Frete ou taxas surpresa na hora de pagar

24%

Obrigação de cadastro
Criar conta antes de finalizar a compra

17%

Processo longo
Muitas etapas ou campos para preencher

12%

Desconfiança no cartão
Falta de selos e sinais de segurança



Alavanca #6 e #7: Confiança e 
Pós-venda

Confiança e Segurança
SSL ativo, selos Site Blindado, Reclame Aqui visível, CNPJ no 
rodapé, política de troca clara. Sites com selos de segurança no 
checkout convertem até 12% a mais.

Pós-venda e Retenção
Converter um novo cliente custa 5× mais que reter um existente. 
E-mails de recuperação de carrinho resgatam em média 10–15% 
dos carrinhos abandonados.

Disparo de e-mail recuperação: 1h, 24h, 72h após abandono

Programa de fidelidade com pontos e cupom para 2ª compra

Pesquisa NPS após recebimento do produto



20 Hipóteses de Teste Prontas para Usar
Use o ICE para priorizar. Aqui estão os destaques de alto impacto:

1

CTA com Valor
"Garantir Meu Desconto" no lugar de "Comprar" — impacto estimado: +15% na conversão.

2

Frete no H1
Exibir frete gratuito no H1 da página de produto — reduz abandono de carrinho em ~8%.

3

Sem Cadastro Obrigatório
Remover obrigatoriedade de cadastro no checkout — reduz abandono em ~20%.

1

Depoimentos com Foto
Adicionar depoimentos reais com foto na página de produto — +10% na conversão.

2

Calculadora de Frete
Exibir calculadora na página de produto — elimina surpresas e reduz abandono.

3

Contador de Vendas
"Mais de 5.000 vendidos" na página do produto — aumenta confiança de forma imediata.



Matriz de Priorização: Impacto × 
Facilidade

Organize seus testes nos 4 quadrantes e ataque sempre os Quick Wins 
primeiro.

Regra de ouro: esgote todos os Quick Wins antes de partir para 
Grandes Vitórias.



Como Estruturar Testes A/B 
Válidos

PublicarConfigurarAmostraMétricaHipótese

Requisito mínimo: 1.000 visitantes por variação, duração mínima de 7 
dias e 95% de confiança estatística antes de declarar vencedor.



Macro vs. Micro-otimizações: Por 
Onde Começar

 Macro-otimizações (Faça primeiro)
Redesenho da página de produto → +15–30% na conversão

Checkout em 1 página → +10–25% na finalização

Aceitar Pix → +10–25% no e-commerce BR

LCP < 2.5s → +7–20% na conversão

Mobile-first redesign → +15–40% se base for mobile

 Micro-otimizações (Faça depois)
Trocar texto do CTA → +3–8% no clique

Selo de frete grátis na vitrine → +2–5%

Parcele em até 12x visível → +2–6% no AOV

Mudar cor do CTA → +1–4% no clique

Espaçamento no texto da descrição → +1–2% leitura

Estratégia: 1 macro-otimização + 2–3 micro-otimizações por mês. Em 6 
meses, o efeito composto será dramático.



KPIs Essenciais do Painel de CRO

1,5–3,5%
Taxa de Conversão

Benchmark médio de e-commerce. Acompanhe diariamente.

65–80%
Abandono de Carrinho

% que adiciona mas não finaliza. Monitore diariamente.

2,5s
Page Load Time

Meta máxima de carregamento mobile. Verifique semanalmente.

60–80%
Finalização de Checkout

% que finaliza entre quem iniciou o checkout.

O melhor benchmark é o seu histórico dos últimos 30, 60 e 90 dias — não 
dados do mercado.



Os 3 Pilares do CRO na Adcope

Dados antes de opinião
Não "ache", meça. Toda hipótese deve vir de dados reais: GA4, 
heatmap ou pesquisa com usuários.

Teste antes de implementar
Nenhuma mudança entra em produção sem um A/B que valide. 
Opinião não é evidência.

Documente tudo
O que funcionou, o que não funcionou e o que você aprendeu. Isso 
constrói a memória da sua loja.



Próximos Passos: Comece esta 
semana

1. Diagnóstico
Instale Clarity e GA4. Colete dados por 7 dias antes de qualquer 
ação.

2. Hipóteses
Liste 3 hipóteses "Quick Win" da tabela de 20 testes (Seção 5 
do Playbook).

3. Priorize com ICE
Pontue cada hipótese e escolha a de maior score ICE para 
começar.

4. Execute o A/B
Configure o teste, aguarde 7 dias + 95% de 
significância e documente o resultado.

CRO não é um projeto — é um processo contínuo. Repita todo mês.






