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Capítulo 1 — A nova entrada de caixa 
que pode estar mais perto do que 
você imagina 

 

Antes de começar, eu preciso te dizer uma coisa com toda 
honestidade: talvez a sua próxima entrada de caixa não esteja em 
criar mais conteúdo, nem em insistir na mesma oferta de sempre, 
nem em esperar “o momento certo” para vender. 

Talvez o dinheiro que você quer ver entrando nas próximas 48 
horas esteja escondido em uma brecha que, até agora, você não 
aprendeu a enxergar do jeito certo. 

Foi exatamente por isso que eu decidi criar este material. 

Porque eu comecei a perceber um movimento muito claro no 
mercado: enquanto muita gente continua tentando crescer da 
forma antiga, repetindo estratégias cansadas, formatos saturados 
e ofertas que já perderam força, existe um caminho mais rápido, 
 

 
2 



 

mais inteligente e muito mais lucrativo para ativar caixa 
imediato. 

E o mais interessante? 

Na maioria das vezes, esse caminho não exige que você comece 
do zero, nem que reinvente o seu negócio, nem que passe meses 
estruturando algo complexo. 

Exige leitura. Timing. Clareza. 

Ao longo das próximas páginas, eu vou te mostrar como eu 
enxergo essas oportunidades, como transformo temas quentes 
em ofertas com potencial de venda rápida e por que desafios e 
workshops se tornaram uma das maneiras mais poderosas de 
gerar receita em pouco tempo. 

Mas já te adianto uma coisa: 

Depois que você entender isso, vai ser difícil continuar olhando 
para o seu negócio da mesma forma.​
​
Agora eu quero te fazer algumas perguntas, e eu quero que você 
responda com sinceridade, nem que seja só na sua cabeça. 

Você já tentou aumentar o seu faturamento lançando mais do 
mesmo? 

Já tentou vender mais forçando uma oferta que, no fundo, você já 
percebeu que perdeu força? 

Já tentou compensar a queda nas vendas com mais posts, mais 
esforço, mais energia e mais desgaste… mas sem ver o caixa 
responder na velocidade que você precisava? 

E se o problema não estiver na sua capacidade? 
 

 
3 



 

E se o problema não for falta de conhecimento, nem falta de 
dedicação, nem falta de mercado? 

E se o que está travando o seu resultado for apenas uma leitura 
errada do momento? 

Porque foi isso que eu comecei a perceber. 

Muita gente boa continua parada não porque não sabe trabalhar, 
mas porque está insistindo no formato errado, na oferta errada ou 
no timing errado. 

Agora pensa comigo: 

E se eu te disser que talvez você não precise criar um produto 
grande, complexo e demorado para gerar uma nova entrada de 
caixa? 

E se eu te disser que existe uma maneira mais simples de 
aproveitar o que você já sabe, transformar isso em algo desejável e 
colocar uma nova oferta no ar de forma muito mais rápida? 

Porque quando você entende isso, tudo muda. 

Você para de olhar apenas para o que quer vender… e começa a 
enxergar o que o mercado está pronto para comprar. 
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Capítulo 2 — O caminho mais rápido 
para transformar brechas em caixa 
 

Então deixa eu te mostrar de forma simples, direta e prática o que 
eu faria para transformar uma brecha do mercado em uma nova 
entrada de caixa nas próximas 48 horas. 

O processo começa assim: 

Primeiro: eu paro de pensar apenas no que eu quero vender e 
começo a observar o que as pessoas já estão querendo resolver 
agora. 

Porque caixa rápido não nasce da invenção. Nasce da conexão 
entre uma dor urgente e uma solução fácil de comprar. 

Segundo: eu identifico um tema que tenha apelo imediato, 
clareza de resultado e velocidade de execução. 

Ou seja: algo que a pessoa olhe e pense “eu preciso disso” e, ao 
mesmo tempo, sinta que consegue aplicar rápido. 

Terceiro: eu transformo esse tema em um formato mais leve, mais 
direto e mais vendável. 

E é aqui que desafios e workshops entram com força.  

Porque eles reduzem a complexidade da compra, aumentam a 
percepção de movimento e criam urgência natural. 

Quarto: eu coloco essa oferta no ar com rapidez, sem cair na 
armadilha de querer deixar tudo perfeito.​
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Porque, nesse jogo, muitas vezes quem vende primeiro lucra mais 
do que quem demora demais tentando lapidar. 

Quinto: eu uso essa oferta como porta de entrada para algo maior. 

Ou seja: além de ativar caixa imediato, eu também preparo o 
terreno para novas vendas depois. 

 

Capítulo 3 — O passo a passo para 
encontrar a brecha certa e vender 
rápido 
 

Agora eu quero trazer isso para um nível ainda mais prático, 
porque existe uma verdade que muita gente ainda não entendeu: 

o mercado muda o tempo todo. 

👉 O interesse das pessoas muda.​
👉 A urgência muda.​
👉 A percepção de valor muda.​
E, quando isso muda, o que gera caixa rápido também muda. 

É exatamente por isso que não basta ter conhecimento, 
experiência ou uma boa oferta pronta na gaveta. 

O que mantém o dinheiro entrando no caixa com velocidade é a 
capacidade de ler o mercado com rapidez e transformar essa 
leitura em novas soluções com agilidade. 

Essa é a habilidade. 
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Porque quem demora para perceber o movimento do mercado 
quase sempre chega atrasado. 

E quem chega atrasado tende a lançar algo que até pode estar 
“bom”, mas já não conversa com a intensidade certa do momento. 

É aí que muito dinheiro fica na mesa. 

Por isso, hoje, eu não vejo a criação de novas ofertas apenas como 
uma tarefa criativa. Eu vejo como uma resposta estratégica ao 
comportamento do mercado. 

Na prática, funciona assim: 

Primeiro, eu observo o que as pessoas estão desejando resolver 
agora, e não apenas o que elas desejavam resolver meses atrás. 

Depois, eu transformo essa percepção em uma solução com apelo 
comercial imediato. 

Não qualquer solução. 

Mas uma solução que faça sentido para o timing atual, para a dor 
atual e para o nível de urgência atual. 

E aqui entra um ponto que mudou completamente o jogo: 

felizmente, hoje, com uma IA bem treinada, é possível fazer esse 
tipo de leitura em questão de minutos. 

O problema é que a maioria ainda usa a IA da forma errada. 

Em vez de treinar a ferramenta para identificar oportunidades 
reais, nuances do mercado, padrões de comportamento e brechas 
comerciais, muita gente usa a IA apenas para gerar mais do 
mesmo. 
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👎 Mais uma promessa genérica.​
👎 Mais um tema previsível.​
👎 Mais uma oferta sem força.​
👎 Mais uma comunicação que até parece correta… mas não causa 
impacto comercial no momento certo. 

E no mercado atual, isso custa caro. 

Porque não vence apenas quem cria. 

👉 Vence quem lê melhor.​
👉 Vence quem responde mais rápido.​
👉 Vence quem transforma percepção em oferta antes que a 
oportunidade esfrie. 

Por isso, mais do que criar um desafio ou workshop, o que eu 
quero te mostrar aqui é como desenvolver uma habilidade que 
pode sustentar novas entradas de caixa repetidas vezes: 

a habilidade de enxergar o momento, interpretar o mercado com 
inteligência e agir com velocidade. 

Quando você domina isso, você deixa de depender de uma única 
ideia, de uma única oferta ou de um único formato. 

Você passa a construir caixa com muito mais estratégia, muito 
mais clareza e muito mais rapidez. 
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Capítulo 4 — A virada começou 
quando eu entendi que o mercado 
não espera ninguém 
 

Meu nome é Graciela Barbieri e eu entrei no mercado digital no 
final de 2013. 

Naquela época, tudo era muito diferente. 

Era um momento em que, muitas vezes, bastava ter um bom 
produto, uma boa comunicação e alguma consistência para 
vender a mesma oferta por muito tempo.  

Era possível sustentar um produto por anos.  

Era possível enviar um email e ver dezenas e dezenas de vendas 
voltarem com muito mais facilidade do que acontece hoje. 

O mercado era outro.​
A atenção era outra.​
A dinâmica de compra era outra. 

E eu vivi tudo isso de perto. 

Eu acompanhei as transformações do digital em cada fase.  

Vi estratégias nascerem, crescerem, se popularizarem e perderem 
força.  

Vi formatos que antes performavam muito bem deixarem de gerar 
o mesmo impacto.  
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E, mais do que isso, vi muitos profissionais bons, experientes e 
competentes simplesmente travarem ou até quebrarem 
financeiramente porque não conseguiram remodelar seus 
negócios na velocidade que o mercado estava exigindo. 

Esse foi um dos aprendizados mais fortes que eu tive ao longo da 
minha trajetória. 

No mercado digital, não basta ser bom no que você faz. 

Você precisa perceber o movimento antes da maioria.​
Você precisa entender o que as pessoas querem agora.​
E precisa transformar essa leitura em uma solução vendável 
antes que a oportunidade esfrie. 

Porque o mercado não espera. 

E foi exatamente quando eu entendi isso com mais profundidade 
que a minha visão mudou. 

Eu percebi que o caixa não responde com velocidade só para 
quem trabalha mais. 

O caixa responde para quem lê melhor o cenário e age mais rápido 
em cima dele. 

Essa foi a virada para mim. 

Eu deixei de pensar apenas em manter o que já funcionava e 
passei a desenvolver uma habilidade muito mais valiosa:  

a habilidade de interpretar o mercado com agilidade, identificar 
brechas e transformar isso em novas oportunidades de receita. 

E hoje eu posso te dizer com convicção: 
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Essa não é apenas uma habilidade útil. 

Essa é uma habilidade de sobrevivência para quem quer continuar 
vendendo, crescendo e gerando caixa em um mercado que muda 
o tempo todo. 

 

Capítulo 5 — O que trava a maioria não 
é falta de chance. É a forma como ela 
enxerga o jogo 
A essa altura, eu sei que muita gente pode olhar para tudo isso e 
pensar, no fundo, que parece interessante na teoria, mas difícil de 
colocar em prática na vida real. 

E eu entendo. 

Porque durante muito tempo vender no digital foi associado a 
estruturas maiores, lançamentos mais pesados, campanhas mais 
longas, muitos detalhes para organizar e uma sensação constante 
de que, para fazer o caixa girar, era preciso montar algo grande 
demais. 

Só que o mercado foi mudando. 

E junto com essa mudança, uma coisa ficou cada vez mais clara 
para mim:  

nem sempre o que mais gera resultado é o mais complexo.  

Muitas vezes, é o que chega mais alinhado com o momento. 

É por isso que tanta gente continua travada. 
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Não porque não tenha conhecimento.​
Não porque não tenha experiência.​
Não porque não tenha algo valioso para vender. 

Mas porque ainda está presa à ideia de que precisa construir uma 
solução enorme para ter uma nova entrada de caixa. 

E nem sempre precisa. 

Em muitos casos, o que falta não é mais conteúdo, mais aula, mais 
estrutura ou mais tempo de preparação. 

O que falta é identificar uma oportunidade real, dar forma 
comercial para ela e colocar isso no ar com velocidade. 

Também existe quem pense que já demorou demais, que o 
mercado está saturado, que todo mundo já teve a mesma ideia ou 
que agora ficou tarde para criar algo que realmente chame 
atenção. 

Mas a verdade é que o mercado nunca para de se mover. 

E justamente porque ele se move o tempo todo, novas brechas 
aparecem o tempo todo também. 

O problema é que a maioria não perde dinheiro porque não existe 
oportunidade. 

Perde dinheiro porque não percebe a oportunidade a tempo. 

Tem ainda uma outra crença silenciosa que trava muita gente:  

a ideia de que, para criar algo que venda rápido, é preciso ter uma 
grande sacada, uma ideia genial ou uma inovação mirabolante. 

E quase nunca é isso. 
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Na prática, o que mais acelera o caixa não é inventar algo 
revolucionário. 

É perceber com rapidez o que já está pulsando no mercado e 
organizar isso em uma oferta mais fácil de comprar. 

É aí que mora a diferença. 

Porque quando você entende o timing, entende a dor e entende o 
formato, você não precisa lutar para convencer demais.  

A oferta começa a fazer sentido quase sozinha. 

E tem mais um ponto importante aqui: eu não faço esse 
movimento de forma improvisada. 

Para cada movimento estratégico que eu decido fazer, eu crio um 
agente de IA treinado por mim. 

🤖 Treinado com o meu conhecimento.​
🤖 Com a minha base.​
🤖 Com as minhas referências.​
🤖 Com a minha forma de pensar o mercado, estruturar ofertas e 
identificar o que tem potencial real de venda naquele momento. 

E isso muda completamente a velocidade do jogo. 

Porque o trabalho que antes poderia levar semanas, hoje eu 
consigo fazer em horas. 

É exatamente por isso que, hoje, eu consigo criar e colocar um 
novo produto para vender em até 48 horas ou menos. 

Não porque eu esteja correndo mais do que todo mundo. 

 

 
13 



 

Mas porque eu construí uma forma mais inteligente de ler, decidir 
e executar. 

E é aqui que muita gente se confunde com a IA. 

A ferramenta, sozinha, não resolve. 

Quando ela é usada sem direção, sem repertório e sem um 
treinamento correto, ela só entrega mais do mesmo.  

Mais uma ideia genérica. Mais uma promessa previsível. Mais uma 
oferta que até parece bonita no papel, mas não tem força 
comercial suficiente para gerar impacto no timing certo. 

O que faz diferença não é simplesmente usar IA. 

É usar IA com inteligência estratégica. 

É saber o que pedir.​
É saber o que analisar.​
É saber treinar a ferramenta para pensar com profundidade 
comercial e não apenas para produzir volume. 

Quando isso acontece, você ganha velocidade sem perder 
estratégia. 

Ganha clareza sem ficar rodando em ideias mornas. 

E ganha uma vantagem muito valiosa: a capacidade de 
transformar movimento de mercado em oportunidade de caixa 
antes que aquele momento passe. 

No fim das contas, é isso que separa quem continua esperando do 
lado de fora de quem consegue agir no tempo certo. 
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Capítulo 6 — O que você precisa levar 
desta leitura antes de dar o próximo 
passo 
Se tem uma coisa que eu quero que fique muito clara para você 
até aqui, é a seguinte: 

o dinheiro não entra mais no caixa com velocidade só porque você 
sabe muito, trabalha muito ou já está há bastante tempo no 
mercado. 

O que faz o caixa responder com mais rapidez é a sua capacidade 
de perceber o movimento do mercado, identificar uma 
oportunidade real e transformar essa leitura em uma solução 
vendável no tempo certo. 

Foi isso que eu quis te mostrar ao longo dessas páginas. 

O mercado muda.​
O interesse das pessoas muda.​
A forma como elas compram muda. 

E, quando isso muda, os formatos que geram caixa com mais 
velocidade também mudam. 

Por isso, insistir sempre na mesma lógica, no mesmo produto ou 
na mesma estrutura pode até parecer seguro, mas muitas vezes é 
justamente isso que começa a desacelerar o resultado. 

Hoje, mais do que nunca, existe uma habilidade que se tornou 
indispensável para quem quer continuar vendendo com 
inteligência: a habilidade de ler o mercado com rapidez e criar 
novas soluções com agilidade. 
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E a boa notícia é que isso não precisa mais levar semanas. 

Com a estratégia certa, com direcionamento certo e com uma IA 
treinada da forma correta, esse processo se torna muito mais 
rápido, muito mais claro e muito mais eficiente. 

Foi exatamente por isso que eu passei a criar agentes de IA 
treinados por mim, com o meu conhecimento, com a minha base, 
com as minhas referências e com a minha forma de construir 
ofertas que tenham força comercial de verdade. 

Porque quando você une leitura de mercado, velocidade de 
execução e inteligência estratégica, você deixa de depender da 
sorte, da inspiração ou de uma única oferta para fazer o caixa girar. 

Você passa a ter um processo. 

E quem tem processo consegue repetir resultado com muito mais 
consistência. 

Então, resumindo o que você aprendeu até aqui: 

Não é sobre criar qualquer produto. ​
É sobre criar a solução certa para o momento certo. 

Não é sobre correr mais.​
É sobre interpretar melhor e agir mais rápido. 

Não é sobre usar IA de qualquer jeito.​
É sobre usar IA com direção, repertório e intenção comercial. 

E não é sobre apenas gerar uma venda pontual.​
É sobre criar uma nova entrada de caixa que também pode 
preparar o caminho para ofertas maiores depois. 
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Quando você entende isso, você não olha mais para desafios e 
workshops como “produtos menores”. 

Você começa a enxergar esses formatos como movimentos 
estratégicos: capazes de gerar caixa, filtrar compradores e abrir 
espaço para o próximo passo com muito mais inteligência. 

E é exatamente por isso que, antes de encerrar, eu preciso te 
mostrar qual é a forma mais rápida de transformar tudo isso em 
ação prática. 

 

Capítulo 7 — O próximo passo para 
transformar isso em caixa de verdade 
Agora que você chegou até aqui, eu quero ser muito direta com 
você. 

Você pode pegar tudo o que leu neste ebook, tentar organizar 
sozinho, interpretar o mercado da sua forma, pensar em um tema, 
estruturar uma oferta, escrever a copy, montar a lógica de venda e 
torcer para acertar o timing. 

E sim, isso pode funcionar. 

Mas também pode te fazer perder dias, semanas e, em muitos 
casos, perder exatamente o momento em que aquela 
oportunidade tinha mais força comercial. 

Foi por isso que eu decidi criar o Kit Desafio Express. 

Porque eu quis transformar esse processo em algo mais rápido, 
mais claro e mais prático para quem quer sair do campo da ideia e 
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colocar uma nova oportunidade de caixa no ar com muito mais 
inteligência. 

Dentro do Kit Desafio Express, eu vou te mostrar tudo na prática. 

Você não vai precisar ficar tentando adivinhar qual tema escolher, 
como estruturar a oferta ou como transformar uma oportunidade 
de mercado em uma solução que as pessoas realmente queiram 
comprar. 

A ideia aqui é encurtar caminho. 

Te ajudar a construir um desafio low ticket com mais intenção 
comercial, com mais clareza estratégica e com muito mais 
potencial de se tornar não só uma nova entrada de caixa, mas 
também uma ponte para ofertas maiores depois. 

E tem um ponto que, para mim, faz toda a diferença: 

Quem entrar agora também vai levar os meus agentes treinados 
de IA, criados com a minha lógica, com a minha base, com as 
minhas referências e com a minha forma de pensar o mercado. 

Isso significa que você não vai depender de prompts soltos, 
respostas genéricas ou ideias mornas. 

Você vai ter em mãos recursos pensados para te ajudar a executar 
cada etapa com muito mais velocidade, direção e consistência. 

E eu quero te dizer uma coisa importante: o investimento desse 
desafio não foi pensado para ser um obstáculo. 

Muito pelo contrário. 

Ele foi pensado para facilitar a sua decisão de dar esse passo agora, 
enquanto essa chave ainda está fresca na sua cabeça e enquanto 
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você ainda está com clareza para transformar esse conhecimento 
em ação. 

Então, se você quer parar de criar mais do mesmo, quer aprender 
a encontrar temas com mais força comercial e quer ter uma 
maneira mais rápida de colocar uma nova oferta no ar, esse é o seu 
próximo passo. 

Garanta sua vaga no Kit Desafio Express aqui:​
 https://lansari.com.br/kit-desafio-express/ 

 

Grande abraço​
Graciela Barbieri 
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