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Parece mentira, mas o crescimento no 
digital não costuma vir de uma nova 
estratégia.

Os primeiros pensamentos que passam na mente de quem quer escalar 
são mexer na oferta, aumentar o investimento em tráfego e revisitar as 
etapas do funil.



Mas, na maioria das vezes, são os ajustes menos óbvios que 
impulsionam o próximo dígito de faturamento. Pode ser a forma de 
apresentar o resultado, a organização da esteira ou até as limitações 
que impedem que a venda aconteça, mesmo quando o público tem 
interesse no seu produto.



Quando esses pontos entram no radar, o impacto tende a aparecer 
rápido nos números e, nesta edição, nós vamos te mostrar 3 casos reais 
que atingiram R$ 2 milhões de faturamento em 12 meses.



O mais curioso é que nada disso depende de uma grande mudança. 
Basta interpretar melhor o cenário que já está na sua frente.

Por dentro do mercado

O modelo mais subestimado do digital é o 
que gera caixa todo mês
Durante muito tempo, escalar se resumia em aumentar o ticket médio 
ou o volume de leads, e boa parte dos negócios digitais ainda segue 
apenas essas duas direções.



Mas em um cenário de custo de aquisição alto e menos previsibilidade, 
um outro modelo começa a ganhar espaço.

Produtos mais baratos, vendidos de forma 
contínua, estão deixando de ser apenas porta de 
entrada e passando a operar como fonte direta 
de receita, sem depender de picos isolados.

O que faz esse modelo girar
É aqui que o comportamento de consumo entra em jogo. Quanto menor 
o valor, menor a barreira de entrada e menor o esforço necessário para 
decidir.



Esse estado de prontidão para compra tem um nome: ruminação 
mental. A pessoa já chega até a oferta carregando o problema na 
cabeça, e o nível de consciência elevado encurta naturalmente o 
caminho até a decisão.



Quando a complexidade aumenta, o tempo de decisão cresce e a 
chance de abandono acompanha.

O que muda na forma de vender
Os negócios digitais que estão explorando esse modelo seguem algumas 
tendências:

Produtos com entrega clara e de fácil compreensão 

Propostas que deixam evidente o que a pessoa vai receber

Ofertas diretas que não exigem muitas etapas de avaliação

Com isso, a venda passa a seguir um padrão mais estável, com menos 
variação entre as campanhas e mais consistência nos resultados.

Onde o crescimento realmente acontece

A evolução dos negócios digitais passa a se construir com geração 
constante de receita e um acúmulo progressivo que se aproxima de uma 
lógica de “devagar e sempre”, em que ganhos menores se somam e 
impulsionam o avanço da operação.



Esse movimento amplia a base de clientes e cria um ambiente mais 
favorável para novas vendas, aumentando a probabilidade de recompra.



Quando essa dinâmica é combinada com lançamentos e ofertas de 
maior valor, a esteira se torna mais robusta e você ganha margem para 
investir em produtos e campanhas mais elaboradas.



O resultado? Caixa todo mês vindo de uma estratégia 
diversificada que continua gerando resultados mesmo quando o 
calendário desacelera.

Em busca do próximo dígito

Não foi uma nova estratégia que levou 
esses negócios digitais a R$ 2 milhões 
por ano
Quando as vendas travam, a reação mais comum é buscar uma nova 
oferta, ajustar o funil ou aumentar o investimento em tráfego. Faz 
sentido, mas em muitos casos o gargalo não está em nenhuma dessas 
frentes.



Três negócios digitais que chegaram a R$ 2 milhões de faturamento em 
12 meses têm um ponto em comum: a virada veio de um ajuste na 
camada de comunicação, sem mudanças no produto, no método ou na 
estrutura de lançamento.

Uma produtora de marmitas que ensinava gestão de 
tempo saiu de um conteúdo gravado em escritório para 
mostrar a execução dentro da própria cozinha. As 
visualizações passaram de mil para mais de 20 mil por 
vídeo, e os lançamentos seguintes saíram de R$ 181 mil 
para R$ 406 mil.

Um expert em finanças que perdeu seus 78 mil 
seguidores reconstruiu a audiência do zero usando 
apenas formatos que já sabia que funcionavam, com 
situações reais do público e variações de apresentação. 
Em 21 meses, chegou a mais de 530 mil seguidores e 
R$ 2 milhões de faturamento.

Uma dentista reposicionou toda a comunicação a partir de 
uma pesquisa com quase 900 respostas. Ao alinhar a 
mensagem ao que os pacientes realmente buscavam, o 
lançamento seguinte chegou a R$ 4,2 milhões.

São ajustes simples, muitas vezes contraintuitivos, mas com impacto 
direto nos números do lançamento seguinte. Apesar de aparecerem fora 
do radar inicial, com frequência, esses pontos já estão dentro do próprio 
negócio digital, apenas esperando uma mudança de perspectiva para 
serem ativados.

Esses foram alguns dos casos apresentados por Erico 
Rocha no Hotmart Bastidores, encontro exclusivo da 
comunidade 6 dígitos, que costuma trazer insights que 
ainda não são óbvios para o restante do mercado.

PARA VOCÊ ESCALAR

Você pode estar limitando até 30% das 
suas vendas sem perceber
Parte das decisões de compra simplesmente não se concretiza no 
digital, e a causa mais comum é algo que não aparece nas análises de 
funil.



Estudos de comportamento em e-commerce mostram que entre 9% e 
18% dos abandonos de carrinho estão diretamente ligados à 
falta de opções de pagamento, enquanto o método de parcelamento 
pode aumentar a conversão entre 20% e 30%, além de elevar o valor 
das compras em até 50%.



Esses números apontam para um fator que raramente é tratado como 
prioridade na operação, mas que influencia muito o resultado. Isso 
porque a forma de pagamento define quais clientes conseguem avançar 
até o final da compra e, consequentemente, quais ficam pelo caminho.

Quando o preço pesa no bolso do seu lead, a decisão 
deixa de ser apenas sobre o produto e passa a depender 
da viabilidade financeira. Sem uma alternativa adequada, 
a venda não acontece, mesmo que haja intenção.

Flexibilizar as formas de pagamento amplia o tamanho do mercado que 
seu negócio digital consegue capturar, já que quebra uma das principais 
objeções de quem compra online. É por isso que o Parcelado Hotmart 
funciona como parte da estratégia de produtores que crescem em 
grande escala.



Com essa função, o cliente pode pagar com Pix parcelado, boleto ou 
cartão recorrente, sem comprometer o limite. Já o produtor conta com 
recursos de cobrança automática e antecipação opcional de até 50% do 
valor total.



O impacto para quem vende na Hotmart e usa essa função é um 
aumento de até 40% no faturamento, sem nenhum esforço 
extra.

Para APLICAR NA HORA

Quanto mais você explica, maior a sua 
chance de perder a venda

Você abre o relatório da campanha, vê a conversão despencar e chega à 
mesma conclusão de sempre: seu pitch ainda não está claro. Então, 
você ajusta a página, adiciona argumentos, aprofunda o conteúdo que 
vem antes da oferta e cria mais material para ajudar o seu lead a 
decidir.



Na rodada seguinte, a conversão não sobe. Em alguns casos, cai mais 
ainda.



É que o problema não está na falta de clareza, mas no volume de 
informação que passa a exigir esforço demais para ser processado.

Como a neurociência impacta seu negócio digital

O cérebro não decide depois de 
analisar tudo. Ele só começa a 
decidir quando consegue antecipar 
o resultado de uma escolha, e é 
esse momento de antecipação que 
ativa a intenção de compra antes 
mesmo da análise consciente 
ganhar espaço.

Quando a comunicação atrasa e traz muitas camadas 
de explicação, a pessoa entra em um estado mental 
mais analítico, mais lento e mais crítico. Aí ela 
compara, questiona e… Acaba deixando para lá.

Esse cenário se forma porque, quanto maior o esforço mental exigido, 
maior a tendência de adiar a decisão. Além disso, quanto mais 
informação entra, maior o espaço para dúvida. E, do ponto de vista 
comportamental, a possibilidade de perda pesa bem mais do que a de 
ganho na hora de escolher.

O ajuste que destrava a conversão

A ordem da comunicação precisa mudar. O cliente deve primeiro 
enxergar o resultado que deseja alcançar e, só depois, a explicação 
entra para sustentar a decisão, e não para construí-la do zero.



Isso reduz o esforço necessário para decidir e mantém o cérebro em um 
estado mais propenso à ação imediata.

Como revisar sua estrutura hoje

1. O valor percebido aparece rápido ou só depois de muita explicação?



2. As informações que você fornece estão contribuindo diretamente 
para a decisão?



3. A copy exige esforço para acompanhar ou conduz o lead de forma 
linear?



4. A escolha de comprar seu produto parece óbvia ou exige uma análise 
detalhada?



Se o seu cliente precisa se esforçar para avançar, a tendência é adiar a 
compra, porque a decisão só acontece quando o cérebro antecipa 
o resultado e sente segurança. E é por isso que o excesso de 
informações mais atrapalha do que ajuda.
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