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ONDE O SEU
NEGÓCIO ESTÁ

Marque a sua faixa na escala, meça as três

concentrações de receita e responda a pergunta

do fim. Faturar mais com margem esmagada é o

caminho mais comum de quebrar.

O EVEREST DO DIGITAL

R$ 20
MI ACIMA DE R$ 8 MILHÕES

Previsibilidade e margem real
voltam a aparecer. Só aqui a
escala agressiva se paga.

R$ 8
MI ZONA DA MORTE

R$ 3 MI A R$ 8 MI

Custo infla, time incha, margem é
esmagada. O risco de colapso
aqui é maior do que aos R$ 3
milhões. Pró-labore de R$ 25 a 30
mil por sócio, com risco
empresarial inteiro.

R$ 3
MI DE R$ 1 MI A R$ 3 MI

A subida. É onde entram os três
erros: time gigante, sociedade
cedida e comissão de 20% a 30%.

R$ 1
MI ABAIXO DE R$ 1 MILHÃO

Onde vivem 99% de quem vende
infoproduto no Brasil. Apenas 1%
passa desta linha.

A REGRA DOS 60% MEÇA OS ÚLTIMOS 12 ME S ES

Produto principal %

Canal principal de tráfego %

Perfil principal de cliente %

Qualquer número acima de 60% é uma tarefa aberta, não uma
observação. A redundância obrigatória cobre funis, canais de
aquisição, meios de pagamento e comunicação.

FAIXAS SAUDÁVEIS ANÁLI S E R F M

Clientes mais fiéis 16% a 20%

Fatia do faturamento que eles

respondem

30% a 50%

Receita mínima do fidelizado sobre
a compra inicial

1,5x a 2x

O MEU NÚMERO

ÚLTIMA RENOVAÇÃO RADICAL DA OFERTA

O infoproduto atinge o platô em 2 a 2,5 anos. Passou de 18
meses sem renovar oferta, entregável ou embalagem, essa é a
prioridade antes de qualquer investimento novo em tráfego.

0% 60% · TETO 100%

A PERGUNTA DO JP RESENDE, CEO DA
HOTMART

Se a nossa principal fonte de receita morrer

amanhã de manhã, do que nós vamos viver?

Seu negócio está sempre a apenas UMA oferta bem estruturada de crescer de 20% a 30%.
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