
A NOVA ERA DA A NOVA ERA DA 
PERSONALIZAÇÃO:PERSONALIZAÇÃO:

como aumentar vendas com 
experiências relevantes no e-commerce



2

1. O fim do e-commerce genérico
Enquanto muitos varejistas ainda apostam em vitri-
nes estáticas e experiências padronizadas, os líderes 
de mercado já descobriram uma nova forma de otimi-
zar os resultados no e-commerce: a personalização 
baseada em dados comportamentais.

E isso não significa apenas inserir o nome do cliente no 
e-mail ou mostrar produtos relacionados. A nova era 
da personalização vai muito além, criando jornadas 
únicas para cada visitante, antecipando necessidades 
e oferecendo exatamente o que cada cliente procura, 
no momento certo.

Mas como transformar essa teoria em prática? Como 
sair do e-commerce genérico e criar experiências que 
realmente convertem?

Neste e-book, você vai entender como a personaliza-
ção pode gerar resultados. Vamos ver como grandes 
varejistas estão usando inteligência artificial e machi-
ne learning para criar experiências únicas, aumentar 
o ticket médio e transformar visitantes em clientes fi-
éis. Confira!
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2. Personalização real: muito além do “Olá, 
[NOME]”
Quando a maioria dos varejistas pensa em personali-
zação, imagina e-mails com o nome do cliente ou po-
p-ups genéricos oferecendo desconto.

Essa abordagem superficial pode até prejudicar a ex-
periência do usuário. A personalização real vai muito 
mais fundo, analisando comportamentos, preferên-
cias e padrões de navegação para criar experiências 
mais relevantes.

OS PILARES DA PERSONALIZAÇÃO INTELIGENTE

Alguns pilares que sustentam a personalização inteli-
gente envolvem:

Análise comportamental em tempo real: a verdadei-
ra personalização começa com a compreensão de como 
cada usuário navega pelo site. Quais categorias visita 
primeiro? Quanto tempo passa em cada página? Quais 
produtos adiciona ao carrinho mas não finaliza? Esses 
dados comportamentais são a matéria-prima para criar 
experiências únicas.

Segmentação Dinâmica: em vez de segmentar clientes 
em grupos estáticos, a personalização avançada cria mi-
cro-segmentos dinâmicos que evoluem com o compor-
tamento do usuário. Um cliente pode estar no segmento 
“interessado em eletrônicos” numa visita e migrar para 
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“procurando presentes” na seguinte.

Contextualização temporal: a personalização inteli-
gente considera o que o cliente gosta e quando ele pre-
cisa de determinado produto. Um cliente que navega 
em produtos de inverno em junho pode estar planejan-
do uma viagem, não comprando para uso imediato, por 
exemplo.

PERSONALIZAÇÃO EM CADA PONTO DE CONTATO

A experiência personalizada deve estar presente em 
toda a jornada, em diferentes pontos de contato com 
o cliente, como

Homepage: banners e vitrines adaptados ao perfil e his-
tórico do usuário.

Busca: resultados ordenados por relevância pessoal, 
não apenas popularidade geral.

Páginas de produto: recomendações baseadas em 
comportamento similar e complementaridade.

E-mail marketing: conteúdo dinâmico que se adapta 
aos interesses de cada consumidor.

Retargeting: campanhas que reconectam com o cliente 
com base em ações específicas não concluídas.
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O IMPACTO DA PERSONALIZAÇÃO VERDADEIRA

Quando implementada corretamente, a personaliza-
ção real pode transformar as métricas do seu e-com-
merce.

A taxa de conversão aumenta porque os clientes en-
contram mais facilmente o que procuram.

Já o ticket médio cresce através de recomendações 
inteligentes que sugerem produtos complementares 
relevantes.

Por fim, a retenção melhora porque cada visita ofe-
rece valor real, criando uma experiência memorável 
que incentiva o retorno.
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3. Recomendações inteligentes vs. vitrines 
genéricas
A maioria dos e-commerces ainda opera com vitrines 
estáticas: “Mais Vendidos”, “Novidades” e “Ofertas” 
que mostram os mesmos produtos para todos os visi-
tantes.

Essa abordagem genérica ignora o fato de que cada 
cliente tem necessidades, preferências e momen-
tos de compra diferentes. Um jovem de 20 anos in-
teressado em games não deveria ver as mesmas re-
comendações que uma mãe de 40 anos procurando 
roupas infantis.

A TRANSFORMAÇÃO DAS RECOMENDAÇÕES 
INTELIGENTES

As recomendações inteligentes transformam cada vi-
trine em uma experiência única, utilizando algoritmos 
de machine learning que analisam múltiplas variáveis, 
baseando-se em:

Histórico de navegação: produtos visualizados, tempo 
gasto em cada categoria, padrões de clique e interação 
fornecem insights sobre preferências reais.

Comportamento de compra: não só o que foi compra-
do, mas quando, em que contexto e com que frequên-
cia, revelando padrões sazonais e de reposição.

Similaridade com outros usuários: algoritmos identi-
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ficam usuários com comportamentos similares para su-
gerir produtos que tiveram boa aceitação em perfis pa-
recidos.

TIPOS DE VITRINES INTELIGENTES

Para otimizar as vitrines do e-commerce, é possível 
adotar alguns modelos de vitrines inteligentes, como:

Vitrines comportamentais:
•	 Visualizados recentemente: facilita o retorno a produtos 

de interesse;

•	 Abandonados: reconecta com produtos deixados no car-
rinho;

•	 Similares: expande opções baseadas em produtos visua-
lizados;

•	 Complementares: sugere itens que completam uma com-
pra.

Vitrines estratégicas:
•	 Ofertas personalizadas: descontos em categorias de inte-

resse do usuário;

•	 Novidades relevantes: lançamentos filtrados por prefe-
rências dos clientes;

•	 Histórico inteligente: produtos relacionados a compras 
anteriores;

•	 Preferidos: curadoria baseada em interações positivas.
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Vitrines de conversão:
•	 Decididos: para usuários próximos à compra;

•	 Indecisos: oferece alternativas para facilitar a decisão;

O MOTOR DE OTIMIZAÇÃO CONTÍNUA

A diferença principal entre recomendações inteligen-
tes e vitrines genéricas está na capacidade de apren-
dizado contínuo.

Algoritmos de machine learning monitoram cons-
tantemente a performance de cada recomendação, 
ajustando automaticamente as estratégias para ma-
ximizar conversão.

Se uma vitrine não está performando bem para de-
terminado perfil de usuário, o sistema automatica-
mente testa novas abordagens.
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4. A jornada personalizada na prática
A jornada de compra no e-commerce não é linear. Um 
cliente pode visitar o site múltiplas vezes, pesquisar 
em diferentes dispositivos e comparar preços antes 
de decidir.

A personalização inteligente acompanha essa jorna-
da complexa, oferecendo experiências relevantes em 
cada ponto de contato.

PRIMEIRA VISITA: DESCOBERTA INTELIGENTE

Mesmo sem histórico prévio, a personalização pode co-
meçar imediatamente. Através da análise de origem 
do tráfego (busca orgânica, redes sociais, anúncios), lo-
calização geográfica e comportamento inicial, o sistema 
já pode oferecer uma experiência direcionada.

Um usuário que chega via busca por “tênis de corrida” 
verá uma homepage focada em produtos esportivos, 
não em todas as opções de calçados.

ENGAJAMENTO: CONSTRUINDO O PERFIL

A cada clique, visualização e interação, o perfil do usuá-
rio se torna mais refinado. Algoritmos identificam pa-
drões: preferência por marcas específicas, faixa de pre-
ço, características de produto.

Essas informações alimenta recomendações cada vez 
mais precisas, criando um ciclo de relevância crescente.
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REENGAJAMENTO: TRAZENDO DE VOLTA

Quando um usuário abandona o site, a personaliza-
ção não para. E-mails de retargeting mostram produ-
tos específicos visualizados, ofertas em categorias de 
interesse, ou novidades relacionadas ao perfil cons-
truído.

Web push notifications e SMS complementam a estra-
tégia, mantendo a marca presente na mente do con-
sumidor.

CONVERSÃO: O MOMENTO DECISIVO

Na etapa de conversão, a personalização se torna 
ainda mais importante. Produtos em promoção po-
dem ser destacados para usuários sensíveis a preço. 
Frete grátis pode ser oferecido para quem demons-
trou interesse mas hesitou no checkout.

Recomendações de produtos complementares apare-
cem estrategicamente para aumentar o ticket médio.

PÓS-COMPRA: FIDELIZAÇÃO INTELIGENTE

Após a compra, a personalização continua traba-
lhando para fidelização. E-mails de acompanhamen-
to sugerem produtos relacionados ou de reposição.

Avaliações são solicitadas no momento ideal e ofertas 
exclusivas são direcionadas baseadas no histórico de 
compra, incentivando novas transações.
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OMNICANALIDADE PERSONALIZADA

A personalização integra todos os canais. Um clien-
te que visualiza produtos no mobile deve encontrar as 
mesmas recomendações no desktop.

Interações em redes sociais influenciam recomenda-
ções no site e as compras em lojas físicas (quando in-
tegradas) enriquecem o perfil digital.
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5. ROI da personalização: métricas que 
importam
A personalização só faz sentido se gerar resulta-
dos mensuráveis. Diferentemente de estratégias de 
marketing tradicionais, a personalização baseada em 
dados oferece métricas claras e ROI mensurável. O se-
gredo está em saber quais indicadores acompanhar e 
como interpretar os dados.

MÉTRICAS DE CONVERSÃO

Taxa de conversão segmentada: não basta medir a 
conversão geral. Compare a performance entre usuá-
rios que receberam experiências personalizadas versus 
experiências genéricas. A diferença revela o valor real 
da personalização.

Valor por sessão: esta métrica combina conversão e ti-
cket médio, mostrando quanto cada visita gera de recei-
ta.

Taxa de cliques em recomendações: mede a relevân-
cia das sugestões de produtos e pode ser percebida pelo 
aumento do CTR, que indica a efetividade da personali-
zação.

MÉTRICAS DE ENGAJAMENTO

Tempo no site: usuários que encontram conteúdo rele-
vante permanecem mais tempo navegando, explorando 
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produtos e se envolvendo com a marca.

Páginas por sessão: recomendações inteligentes levam 
a maior exploração do catálogo, aumentando as chan-
ces de compra.

Taxa de rejeição segmentada: compare a rejeição en-
tre diferentes níveis de personalização para validar a 
efetividade.

MÉTRICAS DE RETENÇÃO

Frequência de compra: clientes que recebem experiên-
cias personalizadas retornam com maior frequência.

Customer Lifetime Value (CLV): a personalização im-
pacta diretamente o valor do cliente a longo prazo, au-
mentando a lealdade e os gastos com o tempo.

Taxa de Churn: experiências relevantes reduzem o 
abandono de clientes.
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6. Checklist para implementar 
personalização com foco em resultados

FASE 1: PREPARAÇÃO E ESTRATÉGIA

Auditoria de dados atuais

Mapeie que dados você já coleta sobre clientes;

Identifique gaps na coleta de informações comporta-
mentais;

Avalie a qualidade e consistência dos dados existentes.

Definição de objetivos

Estabeleça KPIs específicos (conversão, ticket médio, re-
tenção);

Defina metas numéricas e prazos realistas;

Alinhe as expectativas com stakeholders.

Segmentação inicial

Identifique os principais perfis de cliente;

Mapeie as jornadas de compra por segmento;

Priorize os segmentos com maior potencial de ROI.
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FASE 2: IMPLEMENTAÇÃO TÉCNICA

Escolha da tecnologia

Avalie as soluções de personalização disponíveis;

Considere a facilidade de integração com sistemas exis-
tentes;

Verifique a capacidade de machine learning e otimiza-
ção automática.

Configuração de tracking

Implemente tracking comportamental abrangente;

Configure eventos personalizados relevantes ao negó-
cio;

Teste a coleta de dados em diferentes cenários.

Setup de vitrines inteligentes

Configure diferentes tipos de recomendação;

Implemente regras de negócio;

Ative motor de otimização automática.

FASE 3: OTIMIZAÇÃO E ESCALA

Testes A/B contínuos

Compare a performance personalizada vs. genérica;

Teste diferentes estratégias de recomendação;

Valide o impacto em métricas-chave.
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Refinamento de algoritmos

Ajuste os pesos dos critérios de recomendação;

Otimize regras baseadas em performance;

Incorpore feedback de usuários.

Expansão estratégica

Estenda personalização para e-mail marketing;

Implemente retargeting personalizado;

Integre experiências cross-channel.

FASE 4: MONITORAMENTO E EVOLUÇÃO

Dashboard de performance

Configure métricas de acompanhamento diário;

Estabeleça alertas para anormalidades;

Acompanhe relatórios regularmente com periodicidade 
definida.

Evolução contínua

Revise a estratégia mensalmente;

Incorpore novos tipos de dados;

Explore novas oportunidades de personalização.
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7. Linx Impulse: transformando dados em 
experiências
O Linx Impulse traz mais personalização para e-com-
merce brasileiro. Como única plataforma do mercado 
que garante 100% de estabilidade, a solução está pre-
sente em 4 dos 5 maiores e-commerces do país, proces-
sando milhões de interações diariamente e gerando re-
sultados comprovados.

TECNOLOGIA QUE ENTREGA RESULTADOS

Com mais de 15 tipos de vitrines inteligentes, o Linx 
Impulse vai além das recomendações básicas.

O motor de otimização baseado em machine learning 
aprende continuamente, ajustando automaticamente 
estratégias para maximizar conversão.

Além disso, a flexibilidade da solução se adapta ao 
know-how e estratégias específicas de cada negócio.

FUNCIONALIDADES QUE FAZEM A DIFERENÇA

O Linx Impulse conta com as melhores funcionalidades 
para garantir vitrines personalizadas e altas taxas de 
conversão:

Busca inteligente: autocomplete avançado, correção 
ortográfica, sinônimos e ordenação personalizada por 
relevância individual, não apenas popularidade geral.
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Vitrines personalizadas: desde produtos visualizados 
até recomendações baseadas em machine learning, 
cada vitrine é otimizada para o perfil específico do usu-
ário.

E-mail Marketing inteligente: mais de 20 réguas au-
tomatizadas com produtos personalizados baseados no 
comportamento de navegação, eliminando a necessida-
de de intervenção manual.

Retargeting avançado: web push, overlays, SMS e cam-
panhas de mídia nativa que reconectam usuários com 
ofertas relevantes ao seu perfil.

Implementação simplificada: com dashboard intuiti-
vo e configuração rápida, o Linx Impulse permite que 
equipes de marketing tenham autonomia total, acom-
panhando resultados sem depender de TI.
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8. O futuro é personalizado
A personalização deixou de ser um diferencial para se 
tornar uma necessidade no e-commerce. A persona-
lização inteligente aumenta conversão, ticket médio 
e fidelização. Consumidores esperam experiências re-
levantes, e empresas que não se adaptarem ficarão 
para trás.

Tecnologias como o Linx Impulse permitem que as 
empresas construam uma jornada personalizada para 
todos os seus consumidores, implementando experi-
ências antes restritas aos gigantes do e-commerce.

O futuro do varejo digital é personalizado. A pergunta 
não é mais “se” implementar, mas “quando” começar.

A nova era da personalização já começou. Sua empre-
sa está pronta?

Saiba mais sobre como Linx Impulse pode elevar o ní-
vel de personalização do seu negócio!

https://www.linx.com.br/linx-impulse/
https://www.linx.com.br/linx-impulse/

