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NUMEROS DE REFERENCIA - PARA PROFESSOR

Seu curso nao vende pelo
anuncio? Veja em qual etapa
ele trava.

Do anuncio até o aluno pagar sao 7 etapas. Aqui esta
o0 numero de referéncia de cada uma, de onde ele
veio, o que é ruim, ok e bom, e 0 que fazer quando a
etapa esta ruim.

7 etapas Cada numero com fonte Ruim - ok - bom

O que fazer em cada uma Caso real

”

O erro mais comum: trocar o anuncio quando o
problema esta na pagina, ou mexer na pagina quando o
problema esta no anuncio. Olhe etapa por etapa, de
cima para baixo, e conserte a primeira que estiver ruim.

N

O caminho do aluno

Véoanuncio Bl Clica BN Pagina BE Pagamento B
Compra BN Levaum extra [RE Fica (ndo pede reembolso)

Vende com aula gratis ou grupo antes? Entre a pagina e a compra
existe um cadastro. Ele aparece na etapa 3 e na 4.

Um caso real, etapa por etapa

Funil de um produto de entrada, acompanhado por mim - publicado

no meu Instagram em 13/10/2026

O custo por venda mais que dobrou em 3 meses. O
primeiro impulso era trocar o anuncio.

Custo por venda em junho Custo por venda em

setembro
sk R$ 100,47

Olhando etapa por etapa, o0 anuncio estava normal.
Quem travava era a pagina: de cada 100 pessoas que
chegavam nela, s6 8,18 iam para o pagamento. A
referéncia que eu uso é 15.

Pagina nova no ar. No 1° dia, a passagem para o
pagamento foi de 8,18% para 33,33% e o custo por
venda caiu de R$ 125,18 para R$ 79,21. E 1 dia de dado: a
regra é reavaliar em 7 e em 30 dias.

Moral: sem olhar as etapas, o dinheiro teria ido para
anuncio novo, e o problema continuaria na pagina.

As 7 etapas

Os numeros de anuncio valem para Instagram e Facebook. Os de
fora do Brasil estdo marcados.

o Taxa de clique

De cada 100 pessoas que veem o anuncio, quantas
clicam. No Gerenciador: "CTR (taxa de cliques no
link)".

MEU NUMERO
3,4%

Anuncio em video que traz professores para um cadastro,
16 a 21/10/2026, 3.923 exibicoes.

REFERENCIA PUBLICA

1,74% a 2,70%
Média de anuncios de educacao (1,74%) e de todos os

anuncios de cadastro (2,70%), Estados Unidos,
LocaliQ/WordStream 2026 [1].

® RUIM ® OK e BOM
abaixode 1,7% 1,7%a2,7% acimade 2,7%

Faixas tiradas das duas médias da referéncia publica [1].

Se estiver ruim: o problema é o anuncio. Troque a primeira
frase e a imagem, fale da dor do seu aluno com as
palavras dele e teste formatos diferentes (video, imagem,
story). Suba mais de um anuncio novo por vez [3].

Custo por clique

Quanto vocé paga por cada pessoa que clica. No
Gerenciador: "CPC (custo por clique no link)".

MEU NUMERO

R$ 2,05

Mesmo anuncio da etapa 1: R$ 205,46 por 100 cliques.

REFERENCIA PUBLICA

R$ 1,00 aR$ 2,00

Média de infoprodutos e cursos online no Brasil em 2026; a
faixa comum vai de R$ 0,60 a R$ 3,50 (Trafius [2]). O curso
Shark Crew usa teto de R$ 4 para publico aberto [4].

® RUIM ® OK ® BOM
acimadeR$ 4 R$2aR$4 atéR$ 2

Bom = dentro da média brasileira [2]; ruim = acima do teto do Shark
Crew [4].

Se estiver ruim: clique caro vem de pouca gente clicando
(volte a etapa 1) ou de publico pequeno demais. Abra o
publico (idade, regido, interesses) e confira se 0 anuncio
estd no formato certo para feed, story e reels [3].

a Converséo da pagina
De cada 100 pessoas que chegam na pagina, quantas

vao para o pagamento (pagina de vendas) ou se
cadastram (pagina de aula gratis).

MEUS NUMEROS - PAGINA DE VENDAS —» PAGAMENTO
o
15%
A referéncia que eu uso. No caso real acima: 8,18% na
pagina antiga, 31,85% em outro projeto meu com 30 dias

no ar, 33,33% no 1° dia da pagina nova (post de
13/10/2026).

PAGINA DE CADASTRO

8,4%

Metade das paginas de educagao converte mais que 8,4%
(Unbounce, relatério 2024, fora do Brasil [5]). No meu
formulario para professores: 30% (27 cadastros em 90
visitas, outubro de 2026).

® RUIM ® OK ® BOM
vendas < 15% - 15% a 30% - vendas > 30% -
cadastro < 8,4% 8,4% a30% cadastro > 30%

Ruim = abaixo da minha referéncia (vendas) e da mediana da
Unbounce (cadastro) [5]. Bom = o que o meu melhor projeto e o
meu formulario fizeram.

Se estiver ruim: 0 anuncio trouxe a pessoa e a pagina nao
convenceu. Confira se a promessa da pagina € a mesma
do anuncio, se o botdao de compra aparece logo e mais de
uma vez, se tem prova (aluno, resultado, vocé ensinando)
e se a pagina abre rapido no celular. Isso vem antes de
qualquer troca de anuncio [3].

n Do cadastro a compra

SO para quem vende depois de uma aula gratis, grupo
ou material. De cada 100 cadastros, quantos
compram.

REFERENCIA

Nao ha numero publico confiavel

Procurei e nao achei uma pesquisa séria com essa taxa.
Muda demais com o valor do curso e com o que acontece
entre o cadastro e a oferta. Por isso, aqui a régua € a sua
conta, ndao a média.

A CONTA

% minimo = custo do cadastro + o
que sobra da venda

Exemplo: cadastro a R$ 8 e curso de R$ 97 que deixa R$
85,79 depois da taxa da Kiwify. Precisa comprar pelo
menos 9,3 de cada 100. A calculadora de preco e custo faz

essa conta.
® RUIM ® OK ® BOM
abaixo do ho minimo acimado
minimo minimo

Se estiver ruim: o cadastro esta vindo, mas a venda nao.
Olhe o caminho até a oferta: quanto tempo passa, quantos
assistem a aula, se a oferta aparece com clareza. Mande
lembrete por WhatsApp e e-mail para quem se cadastrou e
nao comprou [3].

Custo por venda

Quanto de anuncio vocé gasta, em média, para sair 1
venda. No Gerenciador: "custo por compra".

MEU NUMERO

R$ 39,91 - R$ 100,47

O mesmo funil do caso real, de junho a setembro de 2026.
Com a pagina nova: R$ 79,21 no 1° dia (post de
13/10/2026).

A REGUA

O que sobra da venda depois da
taxa

N&o existe custo por venda bom para todo mundo: R$ 80 é
otimo para um curso de R$ 297 e prejuizo para um de R$
47. O teto é o que fica com vocé depois da taxa da
plataforma, contando os produtos extras [6].

® RUIM ® OK @ BOM
acima do teto perto do teto bem abaixo do
teto

Se estiver ruim: o custo por venda é a soma das etapas 1a
4. Ache qual delas esta ruim e conserte essa. Se todas
estao ok e mesmo assim nao fecha, o problema é o valor:
suba o preco ou junte um produto extra (etapa 6). E ndo
julgue cedo: so tire conclusao depois de gastar 3 vezes 0
custo por venda e ter 5 vendas no mesmo periodo [6].

a Produtos extras

De cada 100 compradores, quantos levam o extra no
carrinho (order bump) e quantos levam o extra
oferecido logo depois da compra (upsell).

REFERENCIA PUBLICA

15% a 30% no carrinho - 5% a15%
depois
Metas para produto de entrada; um bom extra no carrinho

aumenta de 20% a 40% o valor médio de cada compra
(Panda Video, 2026 [7]).

® RUIM ® OK ® BOM
carrinho <15% - 15% a30% 5% carrinho > 30% -
depois < 5% a15% depois >15%

Faixas = as metas da Panda Video [7].

Se estiver ruim: o extra precisa completar o curso (um
modelo pronto, uma aula a mais, um material de apoio),
nao ser outro assunto. Use um extra sé no carrinho: mais
de um confunde quem tem mais de 35 anos. A referéncia
do método que eu uso € um extra de até 20% do valor do
curso [3].

vyl Reembolso

De cada 100 vendas, quantas pedem o dinheiro de
volta.

A REGRA

7 dias, por lei

Quem compra pela internet pode desistir em até 7 dias e
receber tudo de volta (Cédigo de Defesa do Consumidor,
art. 49 [8]). As plataformas seguem essa garantia minima.

REFERENCIA PUBLICA (FRACA)

até 2% forte - 2% a 5% média

Guia para produtos digitais e apps, fora do Brasil, sem a
pesquisa por tras (Adapty [9]). Ndo achei nimero brasileiro
confiavel para curso.

® RUIM ® OK ® BOM
acimade 5% 2% a5% até 2%

Faixas do guia [9]; use como alerta, ndo como meta.

Se estiver ruim: ou 0 curso nao entregou o0 que a pagina
prometeu, ou a pagina atraiu o aluno errado. Deixe claro
para quem é e para quem nao €, melhore o suporte nos
primeiros dias e, se o curso inteiro é liberado de uma vez,
segure os bonus para depois dos 7 dias [3].

Tudo numa tabela

Etapa Ruim Ok Bom Fonte

1. Taxa de clique <17% 1,7-27% >2,7% [1]; meu:
3,4%

2.Custoporcliqgue >R$4 R$2-4 <R$2 [2][4];
meu: R$
2,05

3. Paginade vendas < 15% 15-30% >30% meu (13/10)
- pagamento

3. Pagina de <84% 8,4-30% >30% [5]; meu:
cadastro 30%

4. Cadastro = minimo = custo do cadastro + conta [6]
compra sobra da venda

5. Custo porvenda teto = o que fica depois da conta [6]

taxa, com os extras
6. Extra no carrinho < 15% 15-30% >30% [7]

6. Extra depois da <5% 5-15% >15%  [7]
compra

7. Reembolso >5% 2-5% <2% [9], fraca

Como usar

e Abra o Gerenciador de Anuncios e o painel da plataforma
no mesmo periodo (7 dias, no minimo).

® Anote o seu humero em cada etapa e marque ruim, ok ou
bom.

e Conserte so a primeira etapa ruim, de cima para baixo.
Mexer em duas a0 mesmo tempo esconde o que
funcionou.

® Espere a amostra: com menos de 5 vendas, ainda é sorte
ou azar [6].

e O produto de entrada nao precisa dar lucro sozinho. Um
produto de R$ 47 foi a porta de entrada de um projeto de
mais de R$ 500 mil (post de 20/10/2026). O que fecha a
conta sao 0s extras e 0 curso seguinte.
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"Meu numero" = medido por mim em campanhas e funis que eu
acompanho, ja publicado no meu Instagram ou medido na minha
propria campanha. Numeros consultados em 22/10/2026.

Achou a etapa que trava?

Pagina, anuncio, extras: isso eu monto e acompanho;
vocé so6 grava. Se quiser olhar os numeros do seu curso
comigo, marque um diagndstico de 20 minutos.

Marcar o diagnéstico de 20 min
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