
Plano de 
Marketing para 
E-commerce



Um plano de marketing para e-commerce é um 

 que define as ações necessárias 

para promover e vender produtos ou serviços online.  


Ele inclui uma 

, como aumentar o tráfego do site, melhorar 

a taxa de conversão e aumentar as vendas online.  


O plano abrange 

, como SEO, marketing de conteúdo, publicidade 

paga, e-mail marketing, redes sociais e campanhas de 

influenciadores.  Além disso, especifica a alocação de 

recursos e orçamento, e define métricas para monitorar 

e avaliar o desempenho das campanhas.  


Neste modelo da Yampi, você encontra um 

 

Utilize-o como um roteiro para atrair, engajar  

e converter clientes no ambiente online, impulsionando  

o crescimento do seu negócio.

documento estratégico

análise detalhada do mercado digital, 

identificação do público-alvo, e definição de objetivos 

específicos

estratégias e táticas de marketing 

digital

plano de 

marketing gratuito para adaptar ao seu e-commerce.
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Planejamento

A etapa de planejamento é o ponto de partida para definir as direções  

e ações que guiarão o negócio em seus esforços de marketing. Aqui, é 

preciso entender bem qual será o objetivo, os pontos fortes e as fraquezas 

da sua loja virtual, bem como analisar o mercado e a concorrência.
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1º Passo: 
Sumário 
Executivo
É o  do seu plano de marketing. 

Nele devem constar as 

 do seu negócio, os objetivos  

e estratégias a serem alcançados, as 

principais definições do plano e os 

esforços necessários. 

resumo

características 

principais

Elementos do Sumário Executivo:

Situação atual do negócio



Objetivos



Estratégias

Principais definições do projeto
 

Esforços Necessários

Dica


Embora seja o primeiro ponto do plano de marketing, você pode 

deixar esta etapa por último, após ter analisado, redigido e 

resolvido todos os detalhes.



Exemplo

A [Nome da Loja] é uma 

, 

oferecendo uma ampla gama de 

produtos que incluem roupas casuais, 

moda fitness, e acessórios.Fundada em 

[Ano], nossa missão é fornecer aos 

clientes produtos de alta qualidade, com 

designs modernos e preços acessíveis, 

criando uma experiência de compra 

online excepcional.  

loja virtual de 

roupas voltada para o público jovem

Visão Geral do Negócio

Situação Atual

A loja virtual atualmente 

, com uma base 

crescente de clientes e um catálogo  

de . Temos uma

, 

especialmente no Instagram e 

Facebook, e estamos continuamente 

expandindo nosso alcance através de 

estratégias de marketing digital. 



Apesar do crescimento sólido, 

enfrentamos desafios como a alta 

competitividade do mercado e a 

necessidade de aprimorar nossa  

logística de entrega.

atende a todo  

o território nacional

 mais de 500 produtos  

forte presença nas redes sociais
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�   Marketing Digital: Implementação  

  de campanhas de marketing pagas  

  no Google Ads e redes sociais, bem    

  como otimização de SEO para    

  aumentar o tráfego orgânico.

�   Conteúdo e Engajamento  

  Criação de conteúdo relevante  

  e interativo nas redes sociais para    

  aumentar o engajamento e   

  fidelização dos clientes.

�   Parcerias: Colaboração com      

  influenciadores digitais e blogueiros    

  de moda para ampliar a visibilidade  

  da marca.

�   Logística: Melhoria dos processos  

de logística e parcerias com novos 

fornecedores para reduzir o tempo  

de entrega.

Estratégias

Objetivos

�   Aumentar a receita anual em 25%

�   Expandir a base de clientes

�   Melhorar a taxa de conversão

�   Reduzir o tempo

 no próximo ano fiscal�

  em 30% nos próximos 12 meses�

  do site em 15% através de otimizações UX  
  e campanhas de marketing direcionadas�

 médio de entrega de 7 para 5 dias.



Desenvolvimento de um aplicativo móvel 

para facilitar as compras e aumentar a 

retenção de clientes.

Implementação de um programa de 

fidelidade para recompensar clientes 

recorrentes.

Alocação de um orçamento robusto  

para campanhas de marketing, 

desenvolvimento de app e melhorias 

logísticas.

Programa de Fidelidade

App Móvel

Orçamento

Ideia Geral do Negócio

A [Nome da Loja] está posicionada como uma marca de moda jovem e acessível, 

comprometida com a . Nosso foco é expandir nossa 

presença no mercado online, aumentar a fidelidade dos clientes e otimizar todos os 

aspectos da experiência de compra. Este plano de marketing delineia as estratégias  

e ações necessárias para alcançar nossos objetivos e sustentar o crescimento  

a longo prazo.

inovação e a satisfação do cliente

Redesenho da interface do usuário para 

melhorar a navegação e a experiência de 

compra.

Utilização de ferramentas avançadas de 

análise para monitorar o comportamento  

do cliente e ajustar as estratégias  

de marketing.

Principais Definições 
do Projeto

Esforços necessários

Expansão da equipe de marketing digital 

e contratação de especialistas em SEO e 

análise de dados.

Investimento em tecnologias de 

automação de marketing e melhorias na 

infraestrutura de TI para suportar  

o crescimento.

Website

Análise de Dados

Equipe

Tecnologia
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Hora de colocar 

em   prática!

Visão geral do negócio

Preencha abaixo:

Situação Atual

Objetivos
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Estratégias

Principais Definições do Projeto

Esforços Necessários

Ideia Geral do Negócio
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A análise SWOT é uma ferramenta utilizada para auxiliar na tomada de decisão. 

2º Passo: 
Análise SWOT

Em Strenghts (Forças), 

relacionamos todos os 

pontos positivos da loja 

virtual, que a diferem 

dos concorrentes

Em Threats (Ameaças), 

estão os fatores 

externos que podem 

prejudicar a operação 

do e-commerce.

S

O

W

Em Weaknesses 

(Fraquezas), estão os 

pontos internos que 

podem ser prejudiciais  

ao e-commerce

Em Opportunities 

(Oportunidades), 

alocamos as informações 

sobre onde ainda há 

espaço para inovar  

na loja virtual;

T
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Saiba tudo sobre 
  no 

Blog da Yampi
Análise SWOT

Leia  aqui

Weaknesses (Fraquezas)Strenght (Forças)

Opportunities (Oportunidades) Threats (Ameaças)

Ambiente 

Interno

Ambiente 

externo

� Ampla variedade de produto�

� Presença online Fort�

� Experiência de compra intuitiv�

� Preços competitivo�

� Atendimento ao cliente

� Expansão de mercad�

� Parcerias com influenciadore�

� E-commerce mobil�

� Tendências de 

sustentabilidad�

� Tecnologia de personalização

� Concorrência intens�

� Mudança nas preferências  

do consumido�

� Problemas na cadeia  

de suprimento�

� Dependências de marketplace�

� Flutuações econômica�

� Tecnologia de personalização

� Logística de entreg�

� Dependência de redes sociai�
� Capacidade limitada de 

armazenament�

� Taxa de conversã�

� Reconhecimento de marca

Exemplo

https://www.google.com/url?q=https://www.yampi.com.br/blog/analise-swot-para-ecommerce/?utm_source%3Debook%26utm_medium%3Dorganico%26utm_campaign%3D%26utm_content%3D%26utm_term%3Dplano-de-marketing&sa=D&source=docs&ust=1722880650615664&usg=AOvVaw14JVuWMyp8lXUFntQSHQB2


Hora de colocar em prática! 

Ambiente 

Interno

Ambiente 

externo

Forças

Oportunidades Ameaças

Fraquezas
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3º Passo: Definição 
do público-alvo

Geográficos 
(países, regiões, cidades bairros)

Demográficos 
(gênero, idade, renda, educação)

Psicográficos 
(estilos de vida, atitudes)

Comportamentais 
(ocasiões de compra, hábitos de 
consumo, benefícios procurados, 
taxas de uso)

Idade:

Renda

Gênero:

Educação:

 Pessoas entre 18 e 35 anos



: Pertencentes à classe média e classe alta 


 Masculino e feminino 


 Pessoas com ensino médio completo ou 
superior


Jovens adultos localizados em 

de grandes cidades no Brasil.

áreas urbanas e 

suburbanas 

Estilos de Vida:

Atitudes:

 Indivíduos que acompanham  

as últimas tendências de moda e valorizam  

a expressão pessoal através das roupas. 


 Consumidores que buscam conveniência  

e facilidade nas compras online, gostam de experimentar 

novos estilos e valorizam marcas que refletem suas 

identidades e valores.

Ocasiões de Compra:

Hábitos de Consumo:

Benefícios Procurados:

Taxas de Uso

 Compram roupas para uso diário, 

eventos sociais, trabalho e atividades de lazer. Têm uma 

alta frequência de compra durante promoções e 

lançamentos de novas coleções. 


 Compram regularmente, com 

preferência por produtos que ofereçam bom custo-

benefício e qualidade. 


 Procuram roupas modernas, 

confortáveis e de alta qualidade. Valorizam a exclusividade 

e a novidade nas peças. 


: Fazem compras online mensalmente, com 

alta interação em redes sociais, acompanhando 

influenciadores e tendências de moda.
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Definir o público-alvo significa identificar um segmento específico ou segmentos  

da população que você deseja atender. Para isso, você pode definir seu público-alvo 

a partir de critérios demográficos, geográficos, psicográficos e comportamentais.



Geográficos 
(países, regiões, cidades bairros)

Demográficos 
(gênero, idade, renda, educação)

Psicográficos 
(estilos de vida, atitudes)

Comportamentais 
(ocasiões de compra, hábitos de 
consumo, benefícios procurados, 
taxas de uso)

Hora de colocar em prática! 
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4º Passo: 
Posicionamento  
de Mercado
Agora, vamos definir a imagem que você 

deseja transmitir aos seus clientes sobre 

o seu negócio. 

Quer ir além?

Defina uma persona 
para o seu negócio!

Acesse modelo gratuito!

Exemplo

A [Nome da Loja] tem o objetivo de ser  

a 

. Este 

posicionamento visa destacar a loja 

como um destino de 

, oferecendo uma experiência 

de compra online personalizada  

e conveniente.  A loja se compromete  

a manter um 

, além de fazer 

parcerias estratégicas com 

influenciadores de moda e designers 

emergentes para garantir exclusividade 

e novidades constantes

principal opção para jovens adultos  

que buscam estilo e inovação

moda moderna  

e acessível

catálogo atualizado com  

as últimas tendências

As campanhas de marketing serão 

direcionadas para reforçar esta imagem, 

destacando a

.  

Na análise do mercado, identificou-se 

que havia uma demanda crescente por 

roupas contemporâneas e de alta 

qualidade, mas poucas lojas estavam 

realmente focadas em atender este 

segmento com uma oferta diversificada 

e um serviço excepcional.

 facilidade de navegação 

no site, a rapidez na entrega e a 

excelência no atendimento ao cliente

Dica


Essa imagem deve ser 

clara, distinta e bem 

definida em comparação 

com seus concorrentes, 

garantindo uma vantagem 

significativa sobre eles.
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A partir deste posicionamento, é preciso realizar uma análise de mercado

Posiciona

mento

Forças

Fraquezas

Foco em moda 
casual e acessível 
para jovens adultos

Grande variedade  
de produtos, preços 
competitivos, 
presença consolidada 
em redes sociais

Logística de entrega 
pode ser inconsistente,  
menos foco em 
personalização da 
experiência de compra

Preços mais altos em 
comparação com 
concorrentes diretos, 
interface do usuário 
do site pode ser 
menos intuitiva

Variedade limitada 
de produtos, 
alcance de mercado 
restrito devido ao 
posicionamento de 
preço mais elevado

Estilo único  
e diferenciado, 
colaborações com 
influenciadores de 
moda, forte presença 
online

Compromisso com 
práticas sustentáveis, 
produtos de alta 
qualidade, forte apelo 
a um nicho específico

Moda urbana e 
streetwear para uma 
audiência jovem

Moda sustentável  
e ética para 
consumidores 
conscientes

Concorrente A Concorrente B Concorrente C

Concorrência acirrada:

Gestão de reputação online:

 A necessidade de diferenciar-se em um mercado saturado 
com múltiplas opções para os consumidores. 


 A importância crescente da gestão de reputação 
online e o impacto das avaliações dos clientes nas decisões de compra.

Desafios

Expansão de mercado: Segmentos de mercado não atendidos ou mal atendidos 
pelos concorrentes podem ser oportunidades de crescimento para a loja virtual. 


Inovação tecnológica: Tecnologias emergentes, como realidade aumentada para 
experimentação virtual de roupas, pode diferenciar a loja no mercado.

Oportunidades
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Posicionamento

Forças

Fraquezas

Concorrente A Concorrente B Concorrente C

Hora de colocar em prática! 
Análise de mercado:
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Oportunidades

Posicionamento de marca

Desafios
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5º Passo:  
Definição da Marca
A definição de marca refere-se ao processo de 

. Isso inclui os valores, a personalidade, a 

missão, a visão e a proposta de valor da marca, fundamentais para guiar todas as 

iniciativas de marketing e comunicação.

estabelecer os elementos essenciais 

que compõem a identidade da marca

Elementos da definição de marca

       Define a razão de 

existir da marca além de simplesmente 

vender produtos ou serviços. Isso pode 

incluir missão, visão e valores que 

orientam todas as ações e decisões da 

empresa.

Propósito da Marca:

       Refere-se 

aos traços de personalidade que a marca 

comunica através de sua linguagem, 

estilo visual e interações com os clientes.  

Pode ser ousada, divertida, confiável, 

sofisticada, entre outras características.

Personalidade da Marca:

       Reflete 

como a marca é percebida em relação 

aos concorrentes. Isso inclui o segmento 

de mercado que a marca deseja atingir, 

suas vantagens competitivas e a 

promessa central que comunica aos 

consumidores.

Posicionamento no Mercado:

       É a promessa única 

que a marca faz aos seus clientes.  

Ela destaca o que diferencia a marca da 

concorrência e qual benefício tangível ou 

emocional ela oferece aos consumidores.

Proposta de Valor:

       Inclui elementos 

visuais como logotipo, cores, tipografia  

e design, usados para representar a 

marca de maneira consistente em todos 

os pontos de contato com o cliente.

Identidade Visual:
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“O propósito da [Nome da Loja] é capacitar indivíduos a 

Oferecemos moda acessível com design inovador  

e qualidade excepcional, proporcionando aos clientes uma experiência de compra 

online conveniente e inspiradora. 



Somos amigáveis, enquanto mantemos um toque de sofisticação. Valorizamos a 

criatividade em todos os nossos produtos.

, com um logotipo distintivo que reflete nossa abordagem contemporânea  

e estilosa. Utilizamos uma paleta de cores que transmite energia e confiança. 



Nosso objetivo é ser a 

, focando em tendências atuais e um serviço ao cliente 

excepcional. Destacamo-nos pela nossa capacidade de oferecer produtos que 

combinam estilo, qualidade e preço justo”.

expressar sua autenticidade 

através da moda, oferecendo peças contemporâneas e acessíveis que combinam 

estilo e conforto para o dia a dia. 

 Nossa identidade visual é moderna e 

vibrante

primeira escolha para jovens adultos que buscam moda 

acessível e de qualidade

Exemplo
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Slogan

Nome da Marca

Definição de marca

Hora de colocar em prática! 
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As metas são mais , mensuráveis ​​e geralmente têm um 

para alcançar. Elas são derivadas dos objetivos e são utilizadas para acompanhar  

o progresso e o sucesso das iniciativas de marketing. 

específicas prazo definido 

6º Passo:  
Objetivos e metas

São os elementos que fornecem direção e definem 

através das suas estratégias de marketing. 


o que a empresa deseja alcançar 

Objetivos de Marketing

Metas de Marketing

Os objetivos são declarações amplas e qualitativas que 

. Eles são formulados com base nos desafios, 

oportunidades e prioridades estratégicas da organização. 

descrevem metas gerais  

que a empresa pretende alcançar

Exemplo

Exemplo

  Aumentar o  da marca



   a base de clientes



  Lançar novos 

  Posicionar a marca de forma

reconhecimento

Expandir

produtos ou serviços



 diferente dos concorrentes

Aumentar as vendas em 20% no próximo trimestre

   
Obter 10.000 novos seguidores nas redes sociais até o final do ano



Aumentar a taxa de conversão do site de 2% para 4% até o final do semestre
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Metas

Objetivos

Metas

Hora de colocar em prática! 
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Uma das etapas mais importantes do plano de marketing, pois define 

anteriormente. Nessa etapa, são 

delineadas as abordagens e métodos que serão utilizados para atrair, converter e 

reter clientes, bem como para posicionar a marca no mercado. As estratégias de 

marketing fornecem um  para 

atingir os resultados desejados. 

como a empresa 

irá alcançar os objetivos e metas estabelecidos 

 roteiro detalhado das ações a serem implementadas

Estratégia
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Descubra seu estilo com roupas modernas e confortáveis, a preços que cabem 

no seu bolso.

Segmentação de Mercado

Posicionamento

Mensagem Central

Jovens adultos (18-35 anos) que valorizam a moda e estão atualizados com as 

últimas tendências. 


Profissionais de classe média e alta que buscam roupas elegantes e confortáveis 

para o trabalho e eventos sociais.
 

Estudantes universitários que procuram moda acessível e de qualidade.

Proposta de Valor: Moda acessível e de alta qualidade para jovens adultos que 

desejam expressar sua individualidade.

Exemplos de estratégia
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Mix de Marketing (4Ps)

Produto

Desenvolvimento de coleções 
sazonais que refletem as últimas 
tendências de moda. 


Variedade de produtos, incluindo 
roupas casuais, roupas de trabalho, 
roupas para eventos sociais e 
acessórios. 


Foco em materiais de alta qualidade  
e design inovador.

Preço

Estrutura de preços competitiva,  
com opções para diferentes faixas  
de renda. 


Oferecimento de promoções 
regulares, descontos sazonais  
e pacotes de produtos. 


Implementação de um programa de 
fidelidade com descontos exclusivos 
para clientes frequentes.

Praça (Distribuição)

Venda exclusiva através do site da 
loja virtual, garantindo uma 
experiência de compra conveniente  
e segura. 


Parcerias com plataformas de  
e-commerce e marketplaces para 
aumentar o alcance. 


Implementação de logística eficiente 
para garantir entregas rápidas  
e confiáveis em todo o país.

Promoção

SEO

Marketing de conteúdo:

Redes sociais:

Email marketing:

Publicidade online:

: Otimização do site para 
melhorar a visibilidade nos 
mecanismos de busca. 


 Criação de 
blogs e vídeos sobre dicas de moda, 
tendências e como combinar peças. 


 Presença ativa em 
plataformas como Instagram, 
Facebook e TikTok, com conteúdos 
visuais atraentes e engajadores. 


 Envio regular  
de newsletters com novidades, 
promoções exclusivas e dicas  
de estilo. 


 Campanhas  
de anúncios pagos no Google Ads  
e redes sociais para atrair novos 
clientes e aumentar a visibilidade.
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Criação de um programa de pontos 

onde cada compra acumula pontos 

que podem ser trocados por 

descontos ou produtos.

Estratégias de Fidelização

Programas de Fidelidade

Atendimento ao cliente 24/7 através 

de chat online, email e telefone para 

resolver dúvidas e problemas 

rapidamente.

Atendimento ao Cliente

Coleta regular de feedback dos  

clientes através de pesquisas de 

satisfação e análises de reviews  

online para identificar áreas de  

possível melhoria.

Feedback e Melhorias Contínuas

Parcerias e Colaborações

Parcerias Corporativas: Parcerias 

com outras marcas complementares, 

como calçados e acessórios, para 

promoções conjuntas e eventos  

de marketing.

Influenciadores e Embaixadores  

da Marca: Colaborações com 

influenciadores de moda e lifestyle 

para promover as coleções  

e aumentar a visibilidade da marca.
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Posicionamento

Segmentação de Mercado

Mix de Marketing (4Ps)

Hora de colocar em prática! 
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Estratégias de Fidelização

Parcerias e Colaborações
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O sucesso desta etapa depende de um bom planejamento, então essa é a hora de 

você revisar todos os itens anteriores. Na implementação, devemos documentar os 

processos e ações que serão necessários para garantir a realização dos objetivos de 

marketing.
 

Para implementar a estratégia de marketing, é necessário elaborar um 

, composto pelos seguintes itens:

Plano de Ação 

5W2H

Implementação
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Determine o prazo de execução de cada 

atividade.

When (Quando?)

Identifique as atividades e ações 

específicas a serem realizadas.

What (O que?)

Atribua a responsabilidade pela 

execução e conclusão de cada atividade 

às pessoas mais indicadas.

Who (Quem?)

Explique a razão pela qual essa ação é 

necessária. Relacione com os objetivos 

de marketing e descreva os benefícios 

esperados.

Why (Por quê?)

Determine onde as ações serão 

implementadas. Isso pode se referir a 

um local físico, um canal online, uma 

plataforma específica, etc.

Where (Onde?)

Defina a maneira como as atividades 

devem ser executadas, na sequência 

apropriada e por ordem de prioridade.

How (Como?)

Levante todos os custos envolvidos 

nas ações propostas, como custos de 

criação, confecção e envio de materiais 

promocionais, custos de pessoal, entre 

outros.

How much (Quanto?)

Acesse agora uma 
planilha para criar o 
seu Plano de Ação + 
Planilha 5W2H

Leia  aqui

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1xsRmHEqw2P6P7fz8H2oE0r9DepfpazPWAnFOqnVqAYc/edit?gid=1835500013#gid=1835500013


Acompanhar os resultados e realizar uma avaliação das ações propostas no Plano de 

Marketing ajuda a

, assegurando sua eficácia. 

 minimizar a diferença entre o desempenho esperado e o 

desempenho real

Avaliação e 

Resultados
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A loja virtual de roupas fictícia que 

usamos nesse Plano de Marketing, 

poderia acompanhar as seguintes 

métricas, para garantir resultados 

alinhados às suas metas:

ROI (Retorno sobre o investimento) 


Custo por lead (CPL) 


Custo de aquisição de cliente (CPC) 


Tráfego orgânico 


Tráfego pago 


Taxa de conversão do site

Portanto, devem ser realizados antes,

para possíveis correções de rota  

e melhorias nos processos. Isso inclui 

ações corretivas e preventivas.  


O ideal é que a empresa 

, pois eles 

garantem maior satisfação do cliente  

e demandam menos investimentos.  

Para avaliar os seus resultados, observe 

as 

 (indicadores-chave 

de desempenho). 

 

durante e após a implementação do 

Plano 

foque em 

controles preventivos

metas propostas no planejamento  

e acompanhe os KPIs

Exemplo
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Quais fazem sentido 

para as metas que você desenhou?

métricas e indicadores 

Quer saber tudo sobre 
métricas para e-commerce?

Leia o artigo

Hora de colocar em prática! 
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https://www.yampi.com.br/blog/metricas-do-e-commerce/?utm_source=ebook&utm_medium=organico&utm_campaign=&utm_content=&utm_term=plano-de-marketing


A Yampi é uma  para quem 

quer vender online de forma simples e escalável. 


Com  para quem está começando e 

 para quem já está faturando, a Yampi oferece a 

possibilidade de , 

que se adapta a diferentes nichos de mercado e segmentos. 


Do : com a Yampi é o 

lojista que dita as regras do próprio negócio. Com a nossa 

plataforma, o empreendedor ainda conta com o

plataforma de e-commerce completa

plano gratuito recursos 

essenciais

criar uma loja virtual completa e personalizada

e-commerce com estoque ao dropshipping

 checkout que 

mais converte no país.

Sobre a Yampi 

Criar conta grátis

https://app.yampi.com.br/?utm_source=ebook&utm_medium=organico&utm_campaign=&utm_content=&utm_term=plano-de-marketing
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