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O autor
Meu nome é Tiago Roity, sou especialista em

estratégias de negócios, com foco em

posicionamento, marketing e vendas. Já

ajudei dezenas de empresas e profissionais a

estruturarem suas ofertas e produtos digitais

para aumentar sua conversão e crescer de

forma sustentável. Este material foi criado

para quem quer parar de depender da sorte e

começar a vender com método, estrutura e

impacto. Não importa se você vende serviço,

produto físico ou digital — a forma como

você apresenta sua oferta pode ser a

diferença entre ser ignorado ou gerar filas de

interessados.
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Se você é um empresário ou infoprodutor,

provavelmente já criou uma oferta ou proposta

para vender seu produto ou serviço, mas a

resposta não foi o que você esperava. Os clientes

não compraram ou até ignoraram sua proposta

completamente. Isso é frustrante, não é mesmo?

Mas a verdade é que a maior parte das ofertas que

falham não são sobre o produto em si, mas sobre

como ele é apresentado.

A chave para vender mais não está em aumentar a

quantidade de esforço, mas sim em melhorar a

forma como você se comunica com seu cliente.

Uma oferta irresistível é aquela que atrai o cliente

de maneira imediata, fazendo com que ele

perceba, instantaneamente, que o que você está

oferecendo é exatamente o que ele precisa.

Neste capítulo, vamos entender por que sua oferta

pode não estar gerando os resultados que você

espera e como um simples ajuste pode fazer toda

a diferença.

Capítulo 1: Introdução – Por que sua oferta
pode estar falhando
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Falta de clareza: Quando o cliente não entende

exatamente o que está sendo oferecido, ele

simplesmente não compra. Se o valor da sua

oferta não for claro, o cliente não saberá como

ela resolverá seu problema.

Falta de diferenciação: Quando a sua oferta

não se destaca da concorrência, o cliente fica

perdido entre várias opções. É necessário

mostrar por que sua oferta é única e irresistível.

Não criar uma urgência: Se o cliente não

perceber que precisa agir agora, ele pode deixar

para depois, e a chance de conversão vai

embora. A falta de urgência é um dos maiores

sabotadores de vendas.

Como corrigir esses erros?

Neste guia, você aprenderá a estruturar uma oferta

irresistível que não só vai atrair a atenção do seu

público, mas também levará a ações rápidas e a

conversões consistentes. Vamos explorar cada

componente fundamental de uma oferta irresistível

e como você pode aplicá-los de maneira simples e

prática.

Os erros mais
comuns nas ofertas
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Uma oferta irresistível não é apenas um desconto ou

uma promoção atrativa. Embora esses elementos

possam ter seu papel, a verdadeira força de uma oferta

está na forma como ela entrega valor, cria desejo e

resolve um problema de forma única. Ela é uma

proposta que faz com que o cliente sinta que não pode

deixar passar.

Aqui, vamos entender o que realmente constitui uma

oferta irresistível e os enganos que você deve evitar.

O que uma oferta irresistível realmente é:

Proposta de valor clara e específica: O cliente

precisa saber exatamente o que vai receber e como

aquilo vai mudar a sua situação.

Responde a uma dor ou desejo específico: Sua oferta

precisa ser a solução direta para uma necessidade ou

desejo do cliente.

Capítulo 2: O que é uma Oferta Irresistível (e o que ela não é)
Licensed to tiagoroity1@gmail.com - Tiago Roity



Cria um desejo irresistível: Ela vai além de uma

simples promoção. Ela desperta uma vontade

imediata de adquirir o produto ou serviço, pois

faz sentido na vida do cliente.

Faz o cliente sentir que está perdendo uma

oportunidade única: Uma oferta irresistível tem

algo que faz o cliente sentir urgência para agir

agora.

O que NÃO é uma oferta irresistível:

Descontos sem contexto: Oferecer um grande

desconto sem explicar o valor real do produto

não torna sua oferta irresistível. Pode até gerar

vendas, mas não fideliza o cliente.

Omissão de garantias: Não oferecer garantias

ou provas sociais, como depoimentos ou

avaliações, pode fazer a sua oferta parecer

arriscada e sem confiança.

Promessas irreais: Evitar prometer o que não

pode ser cumprido. Ofertas que soam boas

demais para ser verdade geralmente não geram

confiança.

Capítulo 2: O que é uma
Oferta Irresistível (e o que
ela não é)
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Você já se perguntou por que os consumidores tomam

decisões de compra? Muitas vezes, acreditamos que os

compradores tomam decisões lógicas e racionais, mas,

na verdade, a maioria das decisões de compra é

emocional.

Compreender a psicologia por trás da compra é crucial

para criar ofertas que conectam emocionalmente com

seus clientes e geram vendas. Vamos explorar como as

emoções influenciam a decisão de compra e como você

pode usar isso a seu favor.

A decisão emocional de compra

A compra de um produto ou serviço raramente é

baseada em uma análise puramente lógica. As emoções

influenciam a decisão de maneira profunda, e muitas

vezes os consumidores justificam suas compras com

razões racionais após já terem tomado a decisão

emocionalmente. Por isso, sua oferta precisa tocar essas

emoções.

Capítulo 3: A Psicologia por trás da Compra
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Medo de perder (FOMO – Fear of Missing

Out): Criar uma sensação de escassez e

urgência faz com que o consumidor tenha

medo de perder uma oportunidade única.

Desejo de pertencimento: As pessoas

compram produtos e serviços para se

identificar com um grupo ou para expressar

sua identidade. Sua oferta deve tocar esses

pontos.

Prova social: Mostrar que outras pessoas estão

comprando e se beneficiando do seu produto

cria um senso de segurança e pertencimento.

Autoridade: Quando um especialista ou alguém

com autoridade no assunto recomenda o seu

produto, a percepção de valor aumenta.

Principais gatilhos
emocionais que influenciam
as compras:

Capítulo 3: A Psicologia por trás da Compra
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Como usar a psicologia nas suas ofertas

Crie uma narrativa emocional: Em vez de

simplesmente descrever os benefícios do seu

produto, conte uma história que envolva seu

cliente emocionalmente.

Use provas sociais: Depoimentos de clientes

satisfeitos e estudos de caso reais ajudam a

reforçar a confiança e a prova social.

Crie um senso de urgência: Ofereça bônus

limitados ou descontos com prazo para

estimular uma ação imediata.

Capítulo 3: A Psicologia por trás da Compra
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Mas isso é um erro comum. Um bom produto é

apenas o ponto de partida — o que realmente

vende é a oferta.

Produto é o que você entrega. Oferta é como você

empacota, comunica e agrega valor ao produto.

Você pode ter o melhor produto do mundo, mas se

a forma como ele é apresentado for fraca, ele será

ignorado. Por outro lado, até um produto simples

pode gerar grandes resultados se estiver dentro de

uma oferta bem construída.

Diferença prática:

Produto: Um curso de 4 semanas sobre gestão

de tempo.

Oferta: Um programa completo para donos de

negócios que querem ter mais tempo livre, com

aulas gravadas + planilhas de produtividade +

grupo no WhatsApp + garantia de 15 dias +

bônus surpresa.

Percebe a diferença?

A oferta transforma o produto em uma proposta de

valor completa, que mostra ao cliente como sua

vida pode melhorar.

Muitos empreendedores
acreditam que o sucesso
das vendas está no produto.

Capítulo 4: Produto vs. Oferta – A diferença que muda tudo
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Uma oferta irresistível precisa de componentes estratégicos

para funcionar. Sozinha, a promessa não segura o cliente.

Abaixo estão os 7 elementos essenciais que transformam sua

proposta em algo que realmente vende:

Promessa clara e específica

Mostre exatamente qual transformação o cliente vai viver

após comprar.

Benefícios tangíveis

O que ele vai ganhar, sentir ou mudar na prática? Foque

nos resultados, não nas características.

Bônus complementares

Itens adicionais que aumentam a percepção de valor da

sua entrega principal.

Capítulo 5: Os 7 Elementos de uma Oferta Irresistível
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Prova (social e de resultado)

Depoimentos, prints, estudos de caso, resultados

concretos. Confiança se constrói com provas.

Garantia forte e sem enrolação

Diminua o risco para o cliente. Garantia de

devolução, troca, ou satisfação aumentam a

conversão.

Escassez ou urgência real

Prazo, limite de vagas ou bônus temporário. Só

funcione com honestidade: se disser que acaba, tem

que acabar.

Chamada para ação poderosa (CTA)

Diga ao cliente o que ele deve fazer agora, de forma

clara e objetiva.

Cada um desses elementos será detalhado ao longo

dos próximos capítulos, com exemplos e modelos

para você aplicar hoje mesmo.

E garante as suas vendas
com previsibilidade no
comportamento do cliente.

Capítulo 5: Os 7 Elementos de uma Oferta Irresistível
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Uma promessa poderosa:

É específica

É crível

É relevante

Gera desejo imediato

Erros comuns em promessas:

Genéricas: “Transforme sua vida” (mas como?)

Vazias: “Você nunca viu algo assim” (sem explicar o

valor)

Exageradas demais: “Fature 100 mil em 1 semana” (sem

prova nem contexto)

Modelo para criar uma boa promessa:

“Em [x semanas], você vai [resultado claro] mesmo que

[objeção comum do seu público].”

Exemplo:

“Em 21 dias, aprenda a montar uma oferta que gera vendas

todos os dias, mesmo que você nunca tenha vendido nada

online.”

Dica: Escreva várias versões da sua promessa. Depois, teste

com sua audiência qual gera mais atenção e desejo.

Capítulo 6: Como Criar uma Promessa Impactante
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Clientes não compram uma aula, um

atendimento ou um plano. Eles compram o que

vão ganhar ou evitar com isso — seja mais

tempo, mais dinheiro, mais autoestima, menos

dor ou menos risco.

Diferença entre característica e benefício:

Característica: “Consultoria de 2 horas”

Benefício: “Clareza total sobre como dobrar

seu faturamento com o que você já tem”

Agora, o desejo é ativado quando você conecta

esse benefício com um sentimento profundo.

Exemplo:

“Você vai conseguir organizar seu negócio de

forma simples, sem se sentir perdido, e ainda ter

tempo pra curtir sua família.”

Dica prática: Liste todas as características da sua

entrega. Depois, ao lado, escreva “isso significa

que...” — e complete com o benefício real para o

cliente.

Você não vende produtos.
Você vende
transformações.

Capítulo 7: Transformando Benefícios em Desejo
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Agora que você já entende como apresentar o que entrega,

é hora de organizar como você vai entregar.

Aqui você define:

Formato (vídeo, presencial, PDF, acompanhamento,

produto físico etc.)

Duração (se for programa, consultoria, curso, serviço

por assinatura)

Acesso (imediato? via login? por e-mail?)

Suporte (há grupo, atendimento, canal direto com

você?)

Importante: A entrega precisa ser clara e simples de

entender. Se parecer confusa, o cliente perde a confiança.

Exemplo de estrutura clara:

“Ao comprar, você recebe acesso imediato ao curso em

vídeo (12 aulas), um caderno de exercícios em PDF, um

grupo exclusivo no WhatsApp para dúvidas, e ainda

participa de 2 encontros ao vivo comigo nas próximas

semanas.”

Lembre-se: quanto mais organizado e profissional parecer,

mais valor você transmite.

Capítulo 8: Estruturando a Entrega Principal
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Mas cuidado: bônus fracos ou irrelevantes podem até

atrapalhar. Um bom bônus precisa:

Ser complementar à entrega principal

Agregar valor percebido (não só quantidade)

Ajudar o cliente a chegar ao resultado mais rápido

ou com mais facilidade

Tipos de bônus que funcionam:

Templates prontos (para economizar tempo)

Aulas extras (resolvendo dúvidas comuns)

Atendimento 1:1 (acesso direto a você)

Planilhas, guias ou mapas de ação

Estratégia poderosa: Dê nome ao seu bônus e mostre

o valor individual de cada um.

Exemplo:

Bônus 1 – “Planilha Oferta Express” (R$ 97)

Bônus 2 – “Aula: Como Validar sua Oferta em 48h”

(R$ 147)

Bônus 3 – “Grupo de Mentoria por 30 dias” (R$ 297)

Total em bônus: R$ 541

Isso aumenta a percepção de valor da oferta como um

todo — mesmo sem alterar o preço.

O bônus certo pode ser o
empurrão final para a
venda acontecer.

Capítulo 9: Como Criar Bônus de Valor Real
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Uma das maiores barreiras na mente do cliente é o

pensamento:

“E se não funcionar pra mim?”

É aí que entra a garantia.

Ela remove o risco da decisão, mostra confiança no que

você oferece e elimina objeções silenciosas. E quanto mais

segura a pessoa se sente, mais fácil é comprar.

Tipos de garantias que funcionam:

Garantia incondicional: “Se em 7 dias você não gostar,

devolvemos 100% do seu dinheiro.”

Garantia condicional: “Se após aplicar os exercícios

por 30 dias você não tiver resultado, devolvemos

tudo.”

Garantia de resultado: “Se não conseguir [benefício],

oferecemos uma consultoria 1:1 gratuita.”

Dica: Posicione a garantia como um seguro para o cliente e

uma demonstração da sua confiança.

Capítulo 10: Garantias — O Segredo para Quebrar
Objeções
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As pessoas compram quando veem outras pessoas

tendo resultado. Isso é prova social — 

e ela pode ser o elemento decisivo para a 

conversão.

Tipos de provas sociais:

Depoimentos com resultados claros

Prints de conversas reais

Vídeos curtos de clientes

Números expressivos: “Mais de 500 empresas

aplicaram o método.”

Exemplo de depoimento estratégico: “Antes da

mentoria, eu não conseguia fechar nem 3 vendas

por mês. Hoje, com a nova oferta, já fechei 12

contratos em 30 dias.”

Importante: A prova precisa ser específica, autêntica

e alinhada ao público-alvo.

Ninguém quer ser o
primeiro a apostar.

Capítulo 11: Prova Social — Mostre que Funciona
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Todo ser humano age mais rápido quando sente que

pode perder algo.

Mas atenção: escassez forçada destrói credibilidade. Só

use se for real — e comunique isso de forma

transparente.

Exemplos reais de escassez:

Vagas limitadas: “Só 30 atendimentos esse mês.”

Prazo final: “Inscrições até dia 10, às 23h59.”

Bônus expiram: “Quem comprar até hoje recebe

um bônus extra.”

Dica: Combine escassez com bônus temporários.

Exemplo: “Quem entrar até hoje ganha uma análise

personalizada da sua oferta.”

Capítulo 12: Escassez e Urgência — Como Usar
Sem Ser Forçado
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Você não manipula com eles — você direciona

com ética e inteligência.

Os 5 gatilhos mais poderosos para ofertas:

Autoridade: Mostre resultados, certificações,

experiência.“Com mais de 10 anos ajudando

negócios a crescer…”

1.

Reciprocidade: Entregue valor antes da oferta.

“Depois do meu workshop gratuito, você já

sai com clareza pra agir.”

2.

Prova social: Já explicamos — use sempre!3.

Compromisso e coerência: Leve o cliente a

pequenas ações antes da compra. Ex:

responder um quiz, baixar um PDF gratuito,

comentar numa aula ao vivo.

4.

Esassez: Reforçada no capítulo anterior.5.

Bônus: Gatilho da antecipação.

Ex: “A nova versão do método está chegando… e

os primeiros terão acesso exclusivo.”

Os gatilhos mentais são atalhos
que o cérebro usa para tomar
decisões mais rápidas.

Capítulo 13: Gatilhos Mentais que Vendem
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O preço só parece caro quando ele não é comparado com

nada.

Por isso, você precisa ancorar o valor da sua oferta. Ou

seja, apresentar uma referência inicial para que o seu preço

final pareça mais vantajoso.

Como aplicar a ancoragem:

Mostre o valor real dos itens da sua oferta:

“Consultoria: R$ 800”

“Checklist exclusivo: R$ 97”

“Grupo de suporte: R$ 197”

“Total: R$ 1.094”

Depois revele o preço real (menor):

“Hoje você leva tudo isso por apenas 12x de R$ 97.”

Dica: Você não está diminuindo seu valor — está

mostrando que o que você oferece vale mais do que está

cobrando.

Importante: Nunca diga "é barato", diga "o custo é

acessível diante do valor entregue".

Capítulo 14: Ancoragem de Preço — Como Fazer o
Valor Parecer uma Pechincha
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Modelo 1 – Para Serviços

"Você recebe uma consultoria 1:1 + plano de ação +

30 dias de suporte para aplicar no seu negócio. Valor

real de R$ 1.200, mas hoje você pode acessar por 12x

de R$ 97. E se em 7 dias não achar que foi útil,

devolvemos tudo. Sem perguntas."

Modelo 2 – Para Produtos Digitais

"Você vai acessar o curso completo + bônus 1 +

bônus 2 + comunidade exclusiva. Tudo isso por R$

297 à vista ou 6x de R$ 59. E ainda tem 7 dias para

testar."

Modelo 3 – Para Produto Físico + Consultoria

"Adquira o [produto] e receba uma consultoria gratuita

para aplicar no seu negócio. O combo completo custa

R$ 490, mas hoje está saindo por R$ 290 no Pix ou 3x

de R$ 99."

Dica: Adapte o formato ao seu tom, mas mantenha

estrutura, clareza e segurança.

Aqui estão 3 estruturas
práticas de ofertas que você
pode adaptar ao seu nicho:

Capítulo 15: Modelos Prontos de Ofertas para Copiar
e Adaptar
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Uma oferta irresistível não é uma fórmula fixa. Ela é adaptável.

O segredo é entender que públicos diferentes valorizam coisas

diferentes.

Exemplo 1 – Público que valoriza segurança:

Foque na garantia estendida, atendimento personalizado e

suporte próximo.

Exemplo 2 – Público que busca resultado rápido:

Destaque tempo para resultados, bônus aceleradores e

modelos prontos.

Exemplo 3 – Público mais racional:

Use provas concretas, dados, depoimentos e ROI claro.

Como fazer esse ajuste na prática?

Faça pesquisas simples (caixas de pergunta, enquetes).1.

Releia comentários e objeções comuns dos seus leads.2.

Teste variações da oferta em públicos diferentes com

anúncios segmentados.

3.

Lembre: A base da oferta é a mesma. Mas o que você destaca

muda conforme a dor e o perfil de quem vai receber.

Capítulo 16: Como Ajustar sua Oferta para Diferentes
Públicos
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1. Clínica de Estética – Aumento de 300% nas

Vendas em 2 Semanas

Antes: vendia sessões avulsas de limpeza de pele e

massagem. Depois: criou uma oferta combinada

com:

Sessão + diagnóstico personalizado

Bônus: brinde de autocuidado

Garantia: “Satisfação ou a próxima sessão é

grátis”

Resultado: aumento de 3x no faturamento e

agendamentos fechados para 30 dias.

2. Agência de Marketing – Proposta de Valor Clara

= Conversão Dobrou

Antes: vendia “serviço de tráfego pago”. Depois:

mudou para:

“Você terá 30 anúncios prontos +

planejamento + consultoria semanal por 3

meses”

Ancoragem de preço + prova social

Resultado: dobraram a taxa de fechamento em 45

dias.

Nada ensina mais do que ver
na prática.

Capítulo 17: Estudo de Caso — 3 Negócios que
Aplicaram e Venderam Mais
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3. Loja Virtual – Produtos com Promessa Clara e

Bônus

Antes: vendia roupas com descrição genérica. Depois:

incluiu:

Fotos com contexto (estilo de vida)

Oferta com combo de peças + frete grátis + bônus

surpresa

Urgência real: “Válido até domingo”

Resultado: vendeu 7x mais em uma semana de

campanha.

Conclusão: A estrutura da oferta muda o jogo.

Apresente valor, crie desejo, remova riscos.

Capítulo 17: Estudo de Caso — 3 Negócios que
Aplicaram e Venderam Mais
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 A promessa é clara e específica?

Você deixou claro o que está incluso?

Tem bônus que aumentam o valor percebido?

Existe uma garantia ou segurança para o cliente?

Você usou escassez ou urgência de forma ética?

Usou provas sociais ou resultados reais?

O preço parece pequeno diante do que é oferecido?

O texto da oferta está direto, sem enrolação?

Há um botão ou instrução clara de compra?

Regra de ouro: Se você não compraria sua própria

oferta, seus clientes também não.

Antes de divulgar sua oferta,
passe por esse checklist:

Capítulo 18: Checklist Final da Oferta Irresistível
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Siga este plano prático e preencha agora:

1. Qual é o seu produto/serviço principal?

(Descreva brevemente)

2. Qual transformação ele entrega?

(Ex: mais clientes, mais tempo livre, menos estresse)

3. Que bônus você pode adicionar?

(Ex: consultoria, materiais, grupo, checklist)

4. Que garantia você pode oferecer?

(Ex: 7 dias, reembolso parcial, garantia de satisfação)

5. Qual será o preço real e qual será o valor ancorado?

(Ex: Valor real R$ 897 / Preço hoje R$ 297)

6. Como você vai criar urgência ou escassez?

(Ex: só até domingo, ou 20 vagas)

7. Qual será a chamada final para ação?

(Ex: “Clique abaixo e garanta sua vaga agora!”)

Dica: Use esse modelo como base para cada oferta futura.

Com o tempo, criar propostas irresistíveis será parte natural

do seu processo.

Capítulo 19: Plano de Ação — Coloque no Papel a
Sua Oferta Agora
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— é construir uma proposta que ninguém quer

recusar.

A maioria dos empreendedores fracassa não por falta

de esforço, mas por falta de clareza na proposta de

valor.

Eles tentam vender "o que fazem", enquanto os que

prosperam vendem "o que o cliente vai conquistar

com aquilo."

Agora você tem em mãos:

A estrutura completa de uma oferta que converte

Modelos e exemplos para adaptar ao seu negócio

Um checklist para revisar antes de lançar

E um plano de ação para colocar no ar

imediatamente

Deixe sua oferta trabalhar por você.

Enquanto você dorme, ela pode estar vendendo.

Enquanto você fala com um cliente, outros podem

estar clicando no botão de compra.

Oferta irresistível não é mágica. É método. E agora

você tem esse método.

Se você chegou até aqui, já
percebeu que vender não é
só mostrar um produto

Capítulo 20: Conclusão — Deixe sua Oferta Trabalhar
por Você
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Você está cansado de [problema do cliente]?

Apresento o [nome da solução], um método/serviço/curso

que vai te ajudar a [resultado desejado].

Com ele, você vai:

✓ [Benefício 1]

✓ [Benefício 2]

✓ [Benefício 3]

Você ainda recebe:

🎁 Bônus 1: [descreva o bônus]

🎁 Bônus 2: [descreva o bônus]

E para eliminar qualquer risco:

🛡 Garantia de [X dias] — se não funcionar, seu dinheiro de

volta.

Tudo isso por apenas [preço], enquanto o valor real seria

[âncora de preço].

⚠ Vagas limitadas. Essa oferta sai do ar em [data].

👉 Clique abaixo e comece agora mesmo.

Capítulo 21: BÔNUS — Modelo para Aplicar
Imediatamente
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Pronto para levar seu negócio ao próximo

nível? Junte-se à mentoria de marketing e

vendas que já ajudou mais de 187 empresários a

alcançar resultados extraordinários!

Na mentoria, você aprenderá a aplicar a

metodologia MBCR (Marketing, Branding,

Conversão e Retenção) para criar anúncios que

convertem, desenvolver estratégias eficazes,

criar designs e vídeos impactantes e atrair mais

clientes, tudo sem precisar contratar uma equipe

cara.

E o melhor: com a metodologia MBCR, você

aprende a gerar resultados consistentes e

sustentáveis, de forma prática e sem enrolação.

Transforme sua empresa e se torne referência

no seu mercado!

Acesse o Instagram: @tiagoroity, clique no link

da bio e comece agora!

Quer vender mais e ser
referência na sua
cidade?
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Parabéns!

Você agora está a um passo de criar ofertas

irresistíveis que realmente vendem no piloto

automático.

Eu quero agradecer por confiar neste

conteúdo e por dar o primeiro passo para

transformar seu negócio e aumentar suas

vendas. Com as estratégias e os modelos que

você aprendeu aqui, sei que você está mais

preparado para construir ofertas poderosas

que vão atrair, engajar e converter clientes

como nunca antes.

Lembre-se: o sucesso não vem da noite para o

dia, mas com ação consistente, ajustes e

aprimoramento contínuo, suas vendas

começarão a trabalhar por você.

Agora, é com você. Coloque essas estratégias

em prática, faça a diferença no seu mercado e

transforme suas vendas!

Eu desejo muitas vendas e grandes

resultados! 

Parabéns!
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