
jornada de compra para
negócios de moda

entenda o que é jornada de compra,
funil de vendas e saiba como aplicar
esses conceitos no marketing
do seu negócio de moda



o que é jornada de
compra?

A jornada de compra é “trajeto” que um 
potencial cliente normalmente realiza até a 
decisão de compra. 

Ela é definida em 4 etapas: aprendizado e 
descoberta, reconhecimento do problema, 
consideração da solução e decisão de compra.

Nesse mini manual iremos abordar as fases de 
uma jornada de compra no mercado de moda e 
como guiar o seu potencial cliente até a 
compra do seu produto.

Para isso, precisamos primeiramente entender 
o conceito de FUNIL DE VENDAS.

o funil de vendas

aprendizado
e descoberta

reconhecimento
do problema

consideração
da solução

decisão de
compra



Toda a compra passa por um funil de vendas, que é um 
ciclo natural da venda do negócio. Suas etapas podem ter 
variações de ciclos e tempos, mas o conceito sempre 
permanece o mesmo.

Temos assim então, o funil de um cliente de moda da sua 
loja por exemplo. 

TOPO FUNIL - Viu um vídeo legal, uma foto no explorar ou 
um anúncio seu

MEIO FUNIL - se cadastrou para receber novidades ou 
entrou em um grupo de dicas seu

FUNDO FUNIL- se cadastrou em uma pré-venda ou 
demonstrou interesse em um lançamento

visitantes/seguidores

topo de funil

meio de funil

fundo de funil

leads (pessoas ao qual você
conseguiu o contato de alguma
forma)

leads que se mostraram 
engajados e possuem real
interesse no seu produto/serviço

leads que viraram clientes



Antes de tudo, quero lembrá-lo que é importante construir 
a jornada de compra personalizada para O SEU NEGÓCIO e 
de acordo com a sua Persona. 

Cada negócio possui suas particularidades e assim, uma 
jornada de compra distinta.

Vamos então, para as etapas da jornada e exemplos de 
como abordar cada uma:

Aprendizado e descoberta: Esse é o momento que seu 
potencial cliente está consumindo conteúdos mais 
generalizados e diversificados. 

Nessa etapa então, ela vê sobre tendências ou como usar 
certo tipo de peça de roupa.

Reconhecimento de problema: Nesse momento, seu 
objetivo é gerar necessidade de compra no cliente. Sendo 
assim, se ele se interessa sobre tendências, pode querer 
saber qual tendência mais valoriza o seu biotipo.

Devemos então, associar a jornada de compra com o funil 
de vendas para termos assim uma fluidez melhor de 
vendas no seu negócio de moda.

a jornada de compra
do seu consumidor



Consideração da solução: Após compreender sobre as 
tendência que mais combinam com ela, você mais mostrar 
então as opções que existem no seu negócio dentro 
daquela tendência. 

Fazendo assim,  com que ela reflita sobre qual “solução” é 
a melhor.

Decisão de compra: Na decisão de compra, é o momento 
de apresentar os diferenciais do seu produto e focar na 
venda. 

Mostre assim a qualidade, garantias e provas sociais.

Você conseguiu reparar que o momento da venda fica só la 
no final? Isso mostra o quanto é importante apresentar 
informações e conteúdos interessantes antes de contar o 
quanto o seu negócio e legal e seus produtos são bons.

E então, pronta para criar a sua jornada de compra? Não 
deixe de compartilhar seu resultado comigo!

Material desenvolvido por Brenda Martins.
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