
Não se faz mais 
tráfego pago como 
antigamente

Entenda os desafios de 2026 e saiba como usar  
a IA para vender mais no digital com anúncios.



A p r e s e n ta ç ã o

O cenário dos anúncios mudou

— e ignorar isso pode custar

caro para o seu negócio digital

Criar bons produtos não é mais o bastante para quem vende no digital.

É preciso sustentar o crescimento, lidar com as oscilações do mercado e


encontrar formas mais previsíveis de escalar — sem depender só de


lançamentos, audiência orgânica ou sorte.

Talvez você já tenha testado tráfego pago. Talvez tenha investido pouco,


pausado campanhas cedo demais ou ficado com a sensação de que os


resultados não acompanham mais o seu esforço.

E não acompanham mesmo.

O jogo ganhou novas regras — e continuar tomando decisões

com a lógica antiga vai puxar o freio do seu faturamento.

Neste ebook, você vai entender como adaptar sua estratégia para 2026,


considerando o novo imposto que impacta o preço dos anúncios e como a


inteligência artificial define quem vai ver sua mensagem — e em qual momento.

E o melhor: tudo sem você precisar se tornar um gestor de tráfego.
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01C a p í t u l o  1

A nova era do  
tráfego pago 
no digital
A lógica dos anúncios hoje — e o impacto para 
quem querescalar com consistência



C a p í t u l o  0 1  ·  A  n o va  e r a  d o  t r á f e g o  pa g o  n o  d i g i ta l

A dinâmica que mudou — e o que ela

significa para você

Durante muito tempo, fazer tráfego pago seguiu um fluxo relativamente simples: 

escolher um público, criar anúncios e esperar o resultado.

Para quem vende no digital há alguns anos, isso sempre funcionou muito bem. Era


possível segmentar interesses específicos, controlar quase tudo manualmente e


alavancar campanhas repetindo o que já tinha dado certo no passado.

O problema é que essa realidade ficou para trás.

Quem quer escalar com mais consistência precisa entender que o tráfego pago não


funciona mais como antigamente. Insistir nas mesmas estratégias, sem considerar 

esse contexto, cria a falsa impressão de que os anúncios deixaram de dar resultado.
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C a p í t u l o  0 1  ·  A  n o va  e r a  d o  t r á f e g o  pa g o  n o  d i g i ta l

A dinâmica que está valendo agora

Meta Ads e Google Ads continuam sendo os pilares do tráfego pago. A diferença está na


forma como a otimização e a tomada de decisão acontecem.

Antes (lógica tradicional) Agora (lógica orientada por IA)

Segmentações detalhadas por interesse Públicos amplos com sinais iniciais

Públicos pequenos e muito específicos Audiências grandes e flexíveis

Otimização manual constante Machine learning como principal otimizador

Ajustes frequentes em campanhas e

conjuntos

Menos intervenções durante o aprendizado

Pausar anúncios rapidamente ao ver

variações

Respeito ao tempo de aprendizado da

plataforma

Escala baseada em repetir campanhas

vencedoras

Escala baseada em dados acumulados

Criativos como complemento do público Criativos como principal sinal para o

algoritmo

Resultados rápidos, porém instáveis Resultados mais previsíveis com

consistência
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C a p í t u l o  0 1  ·  A  n o va  e r a  d o  t r á f e g o  pa g o  n o  d i g i ta l

O que isso muda na prática

Além disso, o ambiente está mais competitivo do que nunca. Mais gente anuncia, mais


mensagens disputam a atenção do público e o alcance orgânico já não sustenta o


crescimento sozinho.

Antes, bons resultados dependiam de ajustes manuais constantes. Hoje, a maior parte


desse trabalho é feita pelas próprias ferramentas, a partir da leitura de dados dos


anúncios em circulação.

Na prática, diminui a necessidade de microgerenciamento 

e aumenta a importância de manter campanhas mais 
simples. Cada decisão passa a pesar mais 

— inclusive no bolso.

E é exatamente o que vamos explorar no próximo capítulo.

Otimização agora feita pelas

plataformas

Criativos valem mais do que

segmentações

Consistência supera

intensidade

07



02C a p í t u l o  2

Anunciar  
ficou mais  
caro em 2026?
Entenda o novo imposto que pode aumentar em 

até 13% o custo do tráfego pago no Brasil



C a p í t u l o  0 2  ·  I m p o s t o  s o b r e  a n ú n c i o s

O novo imposto que mudou a

matemática do tráfego pago

Até pouco tempo atrás, a Meta absorvia parte dos tributos incidentes sobre suas


operações no país.

Após alterações na política fiscal, impostos como PIS, Cofins e ISS estão sendo


repassados integralmente aos anunciantes.

+13% Antes

Agora

R$ 1.000

R$ 1.130

de investimento para 

manter osmesmos resultados

Para um orçamento mensal de R$ 1.000, a

diferença pode ser de R$ 130 a mais.

O impacto final pode variar conforme a forma de pagamento: em contas pós-pagas, o


valor é acrescentado na fatura, enquanto em contas pré-pagas, parte do saldo já é retida


antes da veiculação.

Como fica o planejamento de mídia?

Essa história altera a matemática das campanhas, refletindo até na concorrência 


dos leilões. Em valores maiores, como R$ 10.000, a diferença pode ultrapassar 


R$ 1.300 por mês.

O impacto no custo por cliente

Se tudo continuar igual — mesma oferta, conversão e estrutura — o valor necessário para


conquistar cada novo cliente tende a subir na mesma proporção do imposto, ou seja, até


13%. A margem para erro diminuiu. Agora, testar sem critério, pausar campanhas rápido


demais ou mexer em tudo ao mesmo tempo custa mais caro.
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C a p í t u l o  0 2  ·  I m p o s t o  s o b r e  a n ú n c i o s

O que fazer?
Diante desse novo contexto, algumas decisões deixam de ser opcionais e passam a ser


estratégicas:

Revisar o planejamento de mídia com base na nova realidade de investimento.→

Avaliar a distribuição do orçamento também entre Google Ads e LinkedIn Ads para 
reduzir a dependência de um único canal e aumentar a previsibilidade das vendas.

→

Usar formatos mais automatizados, como Advantage+ no Meta Ads e Performance 
Max no Google, onde os públicos funcionam como sinais iniciais e a plataforma 
assume a busca por quem tem maior potencial de conversão.

→

Extrair mais valor de quem já demonstrou interesse no produto, combinando 
estratégias de remarketing e públicos semelhantes (lookalike).

→

Combinar tráfego pago com conteúdos orgânicos, que não exigem investimento por 
clique e ajudam a diluir o custo de aquisição no longo prazo.

→

Nos próximos capítulos, você vai entender como a 
inteligência artificial está ajudando as plataformas  
a otimizar entregas, reduzir desperdícios e aprender  
mais rápido.
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03C a p í t u l o  3

Machine learning 
na prática
Descubra como a inteligência das plataformas aprende com

dados e faz seus anúncios chegarem às pessoas certas



C a p í t u l o  0 3  ·  M a c h i n e  l e a r n i n g

Como as plataformas aprendem e o

que isso significa para você

A entrega dos anúncios depende de como as plataformas interpretam dados e


comportamentos. Grande parte dessa transformação vem do uso de machine learning, 

que permite que as ferramentas analisem os anúncios em circulação, identifiquem 

padrões e priorizem combinações com maior probabilidade de conversão — sempre a 

partir dos sinais gerados pelas campanhas.

Mas, afinal, o que é machine learning?
É um modelo de aprendizado que, em vez de seguir regras fixas, observa como 

as pessoas reagem aos seus anúncios  e usa essas respostas para orientar as 

próximas entregas.

Como a mágica acontece? ✦ 

Cada anúncio ativo gera informações sobre atenção, interação, tempo de visualização,


retorno e comportamento após o clique.

Do ponto de vista do machine learning, campanhas com maior tempo de veiculação


promovem inteligência para a sua conta e ajudam a identificar padrões consistentes 


— combinando sinais do comportamento geral das pessoas com o aprendizado gerado


pelas conversões da própria conta.

Por outro lado, mudanças constantes interrompem esse processo antes que ele se


consolide.

Ponto de atenção: respeitar o tempo de aprendizado das 
plataformas não é passividade — é estratégia. Interromper 
campanhas cedo demais desperdiça os dados acumulados.
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C a p í t u l o  0 3  ·  M a c h i n e  l e a r n i n g

Anúncio pra vender? Nem sempre.

No digital, a conversão não surge do nada. Ela é construída a partir de uma sequência de


interações entre o público e a sua marca.

Ao longo dessa jornada, alguém pode:

1 Descobrir seu produto

2 Consumir seu conteúdo

3 Desejar a solução que você oferece

4 Entrar em contato

5 Tomar uma decisão de compra

Cada uma dessas etapas ensina a plataforma — mesmo sem resultado imediato.

É por esse motivo que anúncios que apresentam a solução, reforçam benefícios ou


esclarecem dúvidas também são estratégicos, já que eles alimentam o algoritmo e


preparam o terreno para a compra.

Entender essa mecânica evita um erro clássico: esperar venda 
direta de toda campanha e desistir rápido quando isso não 
acontece.
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C a p í t u l o  0 3  ·  M a c h i n e  l e a r n i n g

O que realmente importa para quem

vende no digital

Usar tráfego pago de forma eficiente deixou de ser sinônimo de dominar configurações


técnicas complexas.

Clareza Consistência

Na mensagem que você comunica ao seu

público em cada anúncio.

Na execução das campanhas sem

interromper o processo de aprendizado.

Respeito Decisões

Ao tempo de aprendizado das plataformas 
— não pause cedo demais.

Baseadas em dados acumulados, não em

achismo ou variações pontuais.

Quando esses pontos estão alinhados, o machine learning passa a trabalhar para o seu


crescimento — mesmo com mais concorrência disputando atenção.

No próximo capítulo, você vai ver como isso funciona dentro 
da Meta, por meio do Andromeda.
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04C a p í t u l o  4

Andromeda:  
a IA que virou

o jogo
Entenda como a Meta aplica o machine 
learning para mostrar seus anúncios



C a p í t u l o  0 4  ·  A n d r o m e d a

Andromeda: o cérebro por trás dos

seus anúncios no Meta

Agora ficou mais fácil compreender o papel do Andromeda.

Ele é a tecnologia da Meta responsável pela entrega dos anúncios no Facebook e no


Instagram. É o Andromeda que define quais criativos entram no leilão, para quem eles são 

exibidos e em qual momento.

O que o Andromeda faz dentro da Meta?
Ele analisa dados gerados pelos anúncios em circulação e cruza essas informações


para criar combinações personalizadas com alto potencial de conversão.

Como fazer o Andromeda conspirar a seu favor?

Com menos peso nas segmentações manuais, o conteúdo ganhou protagonismo.
É o criativo — texto, vídeo, imagem e abordagem — que ajuda o Andromeda a entender:

Quem aquela mensagem representa●

Qual problema ela resolve●

Em que contexto ela faz sentido●

Então, variar apenas formatos ou cores já não é suficiente. O impacto real vem de


mensagens com ângulos claros e objetivos bem definidos.

No próximo capítulo, você vai ver como aplicar tudo na 
prática, com um checklist para ajustar suas campanhas  
e evitar os erros mais comuns.
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05C a p í t u l o  5

Checklist para não 
errar mais na hora 
de anunciar
Confira o passo a passo para ajustar campanhas 
e acelerar vendas com tráfego pago



C a p í t u l o  0 5  ·  C h e c k l i s t

Checklist para não errar mais na

hora de anunciar

Antes de anunciar: alinhamento básico

Tenho clareza do objetivo principal da campanha

O produto já vende organicamente ou por outros canais

A página de vendas está clara, carrega rápido e tem CTA visível

O pixel ou tag de conversão está configurado corretamente

Estrutura e lógica da campanha

A estrutura está simples e fácil de analisar

O orçamento faz sentido para o tipo de teste que estou rodando

Não estou dividindo demais campanhas e públicos

Dei espaço para a plataforma aprender antes de tomar decisões

Funil de vendas bem definido

Sei em qual etapa do funil cada campanha atua

Topo do funil: anúncios para gerar reconhecimento e interesse

Meio do funil: anúncios para quem já interagiu com a marca

Fundo do funil: anúncios diretos para quem está pronto para comprar

As mensagens mudam conforme a etapa do funil

Públicos e segmentações

Estou usando segmentações coerentes com o objetivo da campanha

Público amplo para atrair novas pessoas

Públicos personalizados (remarketing) para quem já demonstrou interesse

Públicos semelhantes (lookalike) para escalar com base nos melhores clientes

Meus públicos semelhantes usam dados de qualidade (compradores, leads, emails)

Não dependo de um único público para vender
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C a p í t u l o  0 5  ·  C h e c k l i s t  

Criativos e formatos

Tenho mais de um formato rodando ao mesmo tempo

Testo variações de vídeo, imagem estática e carrossel

A mensagem fica clara nos primeiros segundos

Os criativos falam de problemas reais, não só de benefícios

Métricas que realmente importam

Analiso custo por clique (CPC) com contexto, 
não isoladamente

Acompanho taxa de cliques (CTR)

Sei quanto estou pagando por aquisição (CPA)
Olho cliques e conversões antes de decidir

Sei qual é a minha taxa de conversão

Comparo resultados com meu histórico, 
não com benchmarks genéricos

Sei qual é o meu ROAS (retorno sobre 
investimento publicitário)

O que pausar

– Anúncios com desempenho

consistentemente baixo

– Campanhas sem sinais de aprendizado após


tempo suficiente

– Criativos que não geram interesse nem


conversão

– Campanhas que trazem curiosos que não

evoluem no funil

O que escalar

– Anúncios que recebem mais entrega e

conversões

– Mensagens que se repetem entre os


melhores resultados

– Formatos que funcionam melhor para meu


tipo de produto

– Campanhas estáveis antes de aumentar


orçamento
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C a p í t u l o  0 5  ·  C H E C K L I S T

💡 DICAS

Não tome decisões com base em poucas horas de dados
Anúncios precisam de tempo para gerar aprendizado real.

Não mude tudo ao mesmo tempo
Se você testa tudo de uma vez, na prática, não está testando nada.

Analise com cuidado antes de pausar ou escalar uma campanha
Entenda o motivo por trás dos números — não só o resultado isolado.

Fazer tráfego pago não tem a ver com acertar de primeira.  
O segredoé testar mais, usar os dados com sabedoria e  
tomar decisões melhores.
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E n c e r r a m e n t o

Seu negócio está pronto

para a nova era do tráfego pago?
Mais intenção e menos improviso: essa foi a promessa do tráfego pago


para 2026. A concorrência e os custos podem ter aumentado, mas o avanço da 

inteligência artificial facilitou boa parte do trabalho operacional. Vender com 

anúncios deixou de ser um jogo de tentativa e erro. As próprias ferramentas 

aprendem com os dados e ajudam a estruturar campanhas para acelerar seus 

resultados — mesmo que você não domine configurações técnicas complexas. 



No fim das contas, você não precisa fazer mais. Só precisa fazer melhor, com mais 

consistência e estratégia. E, agora, você já sabe por onde começar.



Se o mercado evoluiu, você precisa de uma plataforma que acompanhe esse 

movimento. A Hotmart tem um verdadeiro arsenal de ferramentas de IA para te 

ajudar a vender mais.



