
Otimize a sua loja virtual e 

aumente suas vendas 
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Segundo pesquisa da Experian Hitwise, a 

taxa média de conversão de visitas 

em compras no comércio eletrônico 

brasileiro é de 1,65% 

Segundo o IBOPE E-commerce, nos sites de 

comércio eletrônico que vendem artigos 

de informática, a taxa de abandono do 

carrinho de compras chega a 83% 

MERCADO DE ECOMMERCE NO BRASIL 

Fonte: Experian Hitwise; IBOPE E-commerce 



O PROBLEMA DO ABANDONO 

Fonte: Pesquisa Consumidores MercadoPago 2014; Análise MercadoPago 
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O que o consumidor faz após abandonar um carrinho de compras? 

Não compra; 39% 

Compra o mesmo 
produto ou similar em 
outra loja virtual; 46% 

Compra o mesmo 
produto ou similar em 

uma loja física; 14% 



COMO MELHORAR O RESULTADO? 

Nota: * Taxas variam de acordo com o setor da indústria. Índice mais baixo observado na categoria escritório e papelaria, e o índice mais alto observado em artigos de informática 

Fonte: IBOPE; NextCommerce; Experian Hitwise; Análise MercadoPago 
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Visita ao site 

Visualização dos 

produtos/ serviços 

Adição de item  

no carrinho 

Efetivação 

da compra 

Taxa média de 

conversão: 

1-2% 

Taxa média de 

abandono*: 

65-83% 

Esquema simplificado de um funil de vendas 



ANÁLISE DO FUNIL DE VENDAS 
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Visita ao site 

Visualização dos 

produtos/ serviços 

Adição de item  

no carrinho 

Efetivação 

da compra 

O que podemos fazer para aumentar a conversão e vender mais? 

1 

2 

3 

4 



ANÁLISE DO FUNIL DE VENDAS 
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Visita ao site 

Visualização dos 

produtos/ serviços 

Adição de item  

no carrinho 

Efetivação 

da compra 
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A IMPORTÂNCIA DOS SEGUNDOS INICIAIS 

Fonte: Nielsen Norman Group; Microsoft Research 
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Probabilidade de Abandono do Site 

A proposta de valor do site 

deve ser comunicada ao 

consumidor nos primeiros 

10 segundos 

Probabilidade 

de abandonar 

o site por 

segundo 

Tempo de visita no site (segundos) 

1 



A PROPOSTA DE VALOR 

Fonte: Billion Dollar Graphic (Mike Parkinson); One Stop Webshop; Pesquisa Ipsos para MercadoPago  
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Produtos ou serviços mais vendidos 

• Sinalização para o consumidor sobre o que o site vende/ oferece 

• Produtos que podem ser interessantes também para novos compradores 

Imagem é tudo 

• O cérebro processa imagens 60 mil vezes mais rápido que texto 

• Imagens impactam rapidamente nossas emoções e atitudes  

Ofertas imperdíveis 

• Tática para influenciar a percepção do comprador que está tendo “vantagens” 

• Aproveitar promoções é uma das motivações para 50% dos usuários comprarem online 

Mensagem chave para o consumidor 

• Quem é o meu público alvo? 

• O que o meu público alvo precisa? O que o motiva? 

1 
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A PROPOSTA DE VALOR: ClickBus 1 
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A PROPOSTA DE VALOR: Taquilla 1 



ANÁLISE DO FUNIL DE VENDAS 
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Visita ao site 

Visualização dos 

produtos/ serviços 

Adição de item  

no carrinho 

Efetivação 

da compra 
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2 
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PONTOS CRÍTICOS PARA CONVERSÃO 

Nota: Um consumidor pode ter selecionado mais de uma motivação – soma dos motivos não é 100%. Amostra N=1500  

Fonte: Pesquisa Consumidores MercadoPago 2014; Análise MercadoPago 
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Descrição 

detalhada do 

produto 

76% 

Preço e frete 

destacados 

69% 

Imagem do 

produto 

grande e 

nítida 

57% 

Barra de 

busca 

31% 

Produtos 

relacionados 

30% 

Menu de 

navegação 

27% 

O que imprescindível para ter uma boa experiência de compra online? 
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PONTOS CRÍTICOS PARA CONVERSÃO 

Nota: Um consumidor pode ter selecionado mais de uma motivação – soma dos motivos não é 100%. Amostra N=1500  

Fonte: Pesquisa Consumidores MercadoPago 2014; Análise MercadoPago 
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Descrição 

detalhada do 

produto 

76% 

Preço e frete 

destacados 

69% 

Imagem do 

produto 

grande e 

nítido 

57% 

Barra de 

busca 

31% 

Produtos 

relacionados 

30% 

Menu de 

navegação 

27% 

Velocidade 

O que imprescindível para ter uma boa experiência de compra online? 
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2 VISUALIZAÇÃO DE PRODUTOS 



ANÁLISE DO FUNIL DE VENDAS 
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Visita ao site 

Visualização dos 

produtos/ serviços 

Adição de item  

no carrinho 

Efetivação 

da compra 
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INCREMENTE O CARRINHO 

Fonte: Conversioner; Shopify; posthaus.com.br 
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Adicione mais um produto ao carrinho 

• Ofertas recomendadas... 

• Aproveite e leve também... 

• Compradores também levaram... 

• Você pode se interessar também... 

 

Importância 

• 30% dos consumidores adicionam um 

produto por impulso 

• Produto deve ser relevante para o 

comprador se possuir um benefício 

3 



19 

ADICIONAR O PRODUTO NO CARRINHO 3 
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Dúvidas? Deixe um 

espaço para o 

potencial comprador 

tirar as dúvidas 

80% dos compradores 

sentem mais seguros 

visualizando logos de 

meios de pagamentos 

confiáveis 

Usuários sentem mais 

confiança com 

certificados de 

 segurança no site  

Informações 

sobre a 

empresa 

demonstra 

seriedade 



ANÁLISE DO FUNIL DE VENDAS 
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Visita ao site 

Visualização dos 

produtos/ serviços 

Adição de item  

no carrinho 

Efetivação 

da compra 
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ABANDONO DO CARRINHO 

Nota: * Um consumidor pode ter selecionado mais de um motivo para diversas situações – soma dos motivos não é 100%. 

Fonte: Pesquisa Consumidores MercadoPago 2014; Análise MercadoPago 
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Motivos para Abandono do Carrinho* 

65% 

35% 

33% 

32% 

28% 

28% 

28% 

23% 

23% 

22% 

15% 

15% 

10% 

9% 

Custos adicionais

Prazo de entrega fora do esperado

Preço diferente do anunciado

Processo de checkout complicado

Sistema lento

Falta de opções de pagamento

Só estava pesquisando

Falta de certificados de segurança

Falta de dados de contato

Falta de informação de entrega

Necessidade de muitas informações

Falta de cupom de desconto

Necessidade de abrir uma conta

Outros

4 



ABANDONO DO CARRINHO 

Nota: * Um consumidor pode ter selecionado mais de um motivo para diversas situações – soma dos motivos não é 100%. 

Fonte: Pesquisa Consumidores MercadoPago 2014; Análise MercadoPago 
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Motivos para Abandono do Carrinho* 

65% 

35% 

33% 

32% 

28% 

28% 

28% 

23% 

23% 

22% 

15% 

15% 

10% 

9% 

Custos adicionais

Prazo de entrega fora do esperado

Preço diferente do anunciado

Processo de checkout complicado

Sistema lento

Falta de opções de pagamento

Só estava pesquisando

Falta de certificados de segurança

Falta de dados de contato

Falta de informação de entrega

Necessidade de muitas informações

Falta de cupom de desconto

Necessidade de abrir uma conta

Outros

Estratégia de preço 

Entrega do pedido 

Processo de checkout 

4 



PREENCHIMENTO DO CHECKOUT 

Nota: * Média de etapas do processo de checkout nos 100 maiores sites dos EUA 

Fonte: Baymard Institute; Análise MercadoPago 
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Redução do processo de checkout muito longo 

Hoje na média de 5,1 “passos”*  

Redução do volume de informações a serem 

preenchidas 

Opção de compra como visitante vs. criação de 

conta com usuário e senha 

4 
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MEIOS DE PAGAMENTOS 

Nota: Percentual de consumidores que consideram os aspectos como muito importantes para escolher uma forma de pagamento online 

Fonte: Pesquisa Ipsos para MercadoPago 
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O que é importante em pagamentos online? 

64% 
Seguro 

41% 
Fácil 

42% 
Rápido 

47% 
Sem custo 

60% 
Confiável 

4 



ANÁLISE DO FUNIL DE VENDAS 
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Visita ao site 

Visualização dos 

produtos/ serviços 

Adição de item  

no carrinho 

Efetivação 

da compra 

Importância do funil de vendas 

Fonte: Análise MercadoPago 
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Uma solução de pagamentos fácil, ágil e segura  

do MercadoLivre para as vendas no seu site, redes sociais,  

aplicativos para celulares e muito mais 

O QUE É MERCADOPAGO? 
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FACILIDADE PARA O SEU NEGÓCIO 

Checkout 

Módulo 

Visitante 

Formulário 

Simplificado 
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Checkout 

Transparente 
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OS MEIOS DE PAGAMENTO  

QUE SEU CLIENTE BUSCA 



OBRIGADO! 

38 

www.mercadopago.com 


