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ACADEMIA

AREA DE FORMAGAO: MARKETING DIGITAL

Do Interesse a Fidelizagdo: Estratégias de Conversdo para o
E-commerce

DATA HORARIO DURAGAO LOCAL

13/11/2025 9h/13h 8 horas Online
14/11/2025 9h/13h

OBJETIVO GERAL:

Dotar os participantes de uma visdo estratégica sobre as vdarias
jornadas de compra online, as vdrias incongruéncias que existem
e os diferentes caminhos que os utilizadores podem seguir.
Enaltecer a importdncia de eliminar pontos de fuga e de fricgdo,
bem como destacar as métricas principais, como arranjar formas
de aumentar o ticket médio, items per order, o average selling
price e o lifetime value de cada cliente.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
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Entender a importancia das otimizagdes de e-commerce de forma
a alavancar vendas e melhorar KPI de vendas;

Entender as principais métricas de e-commerce;
Compreender a Estrutura de um e-commerce;

Compreender a andlise de dados através de ferramentas
quantitativas e qualitativas: Google Analytics e Hotjar.

Saber utilizar ferramentas de personalizagdo: quais e onde utilizar;
Perceber a versdo mobile e os seus desafios;
Saber como melhorar as pdginas chave;

Saber como aumentar o ticket médio através das recomendacgdes.
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CONTEUDOS:

Introdug&io ao CRO 1h » Entender as principais mét.ricos de_e—
commerce, bem como o ciclo de vida do
cliente e o funil de vendas.

Psicologia do 1h > Principiqs base da psicologia do

consumidor digital consumidor;

» Principio da prova social;

»  Principio da autoridade;

» Principio da consisténcia;

» Importdncia da Interface e da Usabilidade.

Andlise de KPI 1h » Andlise de dados através de ferramentas

aplicado a CRO quantitativas e qualitativas: google

Analytics e Hotjar;

» Aimporténcia dos heatmaps;

» Como melhorar as pdginas chave: O
carrinho e o checkout.

Tgughpoint e 1h > Estrutura de um e-commerce;

otimizagdes em CRO » Otimizagdo de pdaginas de produto passo a

passo.

Testes A/B aplicados 1h » O que testar e quando o fazer?

gc;{g—commerce © > Definir o plano de teste e as hipéteses

possiveis;
» Interpretar dados e varidveis.

Personalizagdo, 1h » O porqué de personalizar em E-commerce:

Segmentagdo e dificuldades e desafios;

Ferramentas » Ferramentas de personalizagdo: quais e

onde utilizar.

CRO aplicado ao 1h » A versdo mobile e os seus desafios para

Mobile quem s6 pensa desktop “first”;

» A estrutura da pdgina de produto e a
jornada.

Up selling e Cross 1h » Como aumentar o ticket médio do cliente

Selling: estratégias de através do poder das sugestdes;

Growth Hacking > Como aumentar o ticket médio através das

recomendagdes.

PRECO ASSOCIADO: 140€+IVA

PRECO NAO ASSOCIADO: 180€+IVA
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FORMADOR: Tiago Almeida Nogueira

Atualmente é E-commerce Services Coordinator na Worten, e conta
com mais de 15 anos de experiéncia profissional.

E docente convidado no Ensino Superior colaborando com instituicdes
como a Universidade do Minho, Universidade Portucalense, IPVC,
ISAG, entre outras.

Detém dois mestrados, um em Gestdo de Servigos pela FEP e outro em
Comunicagdo pela FLUP. Trabalhou com vdrias marcas no mercado
nacional e internacional como a Prozis, Hyundai, KTM, Honda,
AstraZeneca, Renault, Volkswagen, entre outras.
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