PILAR 2 » ETAPA 02 » GUIA DE EXECUGAO

Construcao da oferta

Empacote seu método com clareza comercial.

Nesta etapa, vocé vai definir os elementos da oferta que serao usados nos criativos, no
formuléario e na call de vendas. O resultado é uma ficha curta com as decisdes sobre aquilo que
vocé vende.

O que ficara definido

Publico e problema de entrada
Para quem é e qual situacdo vamos abordar.

Promessa com especificidade
Qual transformacao oferece e como torna-la concreta.

Mecanismo unico e big idea
Como o caminho funciona e qual ideia ajuda a perceber seu valor.

Nome do método
Como identificar e apresentar esse caminho.

Entrega, investimento e provas
O que o cliente recebe, em quais condicdes e o que sustenta a confianca.

A ordem de execucao

. Prepare os documentos e as informacgodes praticas.
. Execute o Prompt 1: esséncia comercial.

. Revise e aprove promessa, mecanismo e big idea.
. Execute o Prompt 2: nome e condicdes da oferta.
. Escolha o nome e confirme as condicdes.

. Execute o Prompt 3: Ficha da Oferta.

. Confira, salve e avance.
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Entregavel: Ficha da Oferta v1, em Markdown (.md).
Execucao: trés prompts + duas decisdes suas.
Escopo: elementos comerciais definidos; a venda sera conduzida pelo formuldrio e pela call.
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PREPARAGCAO ¢ INPUT

Forneca as bases da oferta

Anexe ou cole os trés documentos revisados: Matriz do ICP, Ficha do MQL Prioritario e
Mapa do Método. Nao é necessario reconstruir o publico ou o caminho da transformacao.

Complete o0 que vocé ja sabe

Preencha o bloco abaixo. Onde ainda nao houver uma decisao, escreva “A decidir”. Use a
mesma conversa durante toda a etapa.

DOCUMENTOS:
[Anexei ou colei ICP, MQL prioritario e Mapa do Método.]

ESPECIFICIDADE DA PROMESSA:
[Resultado, quantidade, prazo ou marco que pretendo comunicar. Se houver prazo: quando
comeca, pré-requisitos e experiéncia/evidéncia que sustenta sua viabilidade. Ou: a decidir.]

FORMATO E DURACAO:
[Individual, grupo ou combinagao + periodo de acompanhamento.]

CONTATO E SUPORTE:
[Encontros, frequéncia, canais e limites de atendimento.]

MATERIAIS E RECURSOS:
[O que serd disponibilizado para executar o método.]

RESPONSABILIDADES:
[O que eu faco e o que o cliente precisa executar.]

INVESTIMENTO E CONDICOES:
[Preco, pagamento e demais condicdes ja decididas.]

PROVAS DISPONIVEIS:
[Experiéncia relevante, resultados préprios, resultados de clientes ou demonstracdes do
processo. Informe a origem e a relacao com a nova entrega. Se nao houver, diga isso.]

ELEMENTOS OPCIONAIS:
[B6nus ou garantia, somente se existirem, com funcao e condicdes. Caso contrario: nao
definidos.]

Nao precisa ter todas as decisdes prontas antes de comecar. Os prompts vao destacar as lacunas e fazer
perguntas curtas. Sugestdes da IA sé se tornam condicdes da oferta depois da sua escolha.
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ELEMENTO 1 ¢ PUBLICO / ELEMENTO 2 « PROMESSA

Especifique a transformacao

Use o ICP e o MQL para definir para quem a oferta sera apresentada e qual problema de entrada
vamos abordar. Depois traduza o ponto B do método em uma promessa compreensivel.

A formula da promessa

Ajudar [perfil] a [transformacao concreta], por meio de [caminho principal]l, com
[especificidade].

A ordem das palavras pode mudar para a frase soar natural. Os quatro componentes precisam
ficar claros. A especificidade torna a proposta mais palpavel: o comprador deve entender o que
sera conquistado e como reconhecer o resultado.

Como acrescentar especificidade

Resultado observavel
O que estara pronto, funcionando ou sendo realizado.

Quantidade
Um marco definido, como a primeira venda, quando esse resultado fizer parte da proposta.

Prazo
Em quanto tempo se pretende alcancar o marco, com inicio e condicdes explicitos.

Condicao de conclusao
Qual sinal concreto permite reconhecer que a transformacao aconteceu.

Exemplo proposto para nosso projeto

“Ajudar infoprodutores experientes a transformar seu conhecimento em uma mentoria premium
e implementar um processo simples para realizar sua primeira venda em até 72 horas.”

A primeira venda e as 72 horas tornam o resultado especifico. Para fechar essa formulacao,
precisamos definir de quando contamos o prazo, quais condicdes o cliente deve cumprir e qual
base sustenta essa expectativa. Essas definicdes nao podem ficar implicitas.

Este exemplo é uma proposta de promessa do projeto. O prazo ndo é uma regra para todas as mentorias nem
deve ser copiado para a sua oferta sem aderéncia ao seu método.

Orientacdo: preserve a especificidade sem inventar nimeros. Se o prazo ainda ndo estiver sustentado,
registre-o como proposta a confirmar e defina um marco concreto que o método ja permite sustentar. A IA
deve mostrar a pendéncia, sem alterar silenciosamente a promessa que vocé escolheu.
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ELEMENTOS 3 E 4

Mecanismo e big idea

Mecanismo unico: como o caminho funciona

Extraia a légica especifica do método respondendo:

1. O que dificulta a transformacao desse cliente?

2. O que nosso método faz para enfrentar essa dificuldade?

3. Qual caracteristica oferece uma diferenca relevante para esse publico?

No nosso projeto, uma direcao é aproveitar conhecimento e ativos existentes, organiza-los em
uma mentoria premium e conectar a oferta a aquisicao e conversao simples, sustentadas por
conteldo e marca pessoal.

O mecanismo precisa existir dentro do método. Um nome diferente, sozinho, ndo explica como
a transformacdo acontece. A IA pode organizar a ldégica; ndo deve inventar tecnologia,
procedimento, credencial ou exclusividade.

Big idea: a perspectiva central

A big idea apresenta a tese que ajuda o comprador a enxergar valor no caminho. Sua légica é:
situacao atual » mudanca de perspectiva - caminho oferecido.

Uma direcao para nosso projeto: “O conhecimento que vocé ja vende pode sustentar uma oferta
de maior valor quando é organizado como um caminho de implementacdo acompanhado”.

Como os elementos se conectam

Promessa: o que oferecemos, com especificidade.
Mecanismo: como o caminho funciona e qual diferenca relevante oferece.
Big idea: a perspectiva que torna esse caminho interessante para o publico.

Os trés precisam conversar entre si, sem repetir a mesma frase. A big idea pode partir de uma
interpretacao estratégica, mas nao deve transformar uma hipétese em uma afirmacao absoluta
sobre todo o mercado.

Diferenciacao: trabalhe uma ldgica especifica e justificavel da proposta. Afirmar que ninguém mais usa esse
caminho é uma alegacao distinta, que ndo deve ser criada pela IA sem comprovacao.
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PROMPT 1 DE 3 « ESSENCIA COMERCIAL

Defina a base da oferta

Apods fornecer os documentos e o input, copie este prompt.

Leia a Matriz do ICP, a Ficha do MQL Prioritario, o Mapa do Método e meu input pratico.
Ajude-me a empacotar o método comercialmente. O entregavel desta etapa serd uma Ficha da
Oferta para criativos, formulério e call; ndo uma carta ou pagina de vendas.

Preserve o publico, a transformacdo e os limites aprovados. Diferencie Informado por mim,
Sugestao a aprovar e Hipdtese a validar. Nao invente dados, evidéncias, resultados,
competéncias ou exclusividade. Se faltar informacdo essencial, faca perguntas em blocos de até
trés e aguarde minhas respostas.

Organize nesta ordem:

1. PuUblico e problema de entrada: sintese do ICP e do MQL escolhido.

2. Promessa central com especificidade: use “Ajudar [perfil] a [transformacdo concreta], por
meio de [caminho principal], com [especificidade]”. Adapte a ordem para soar natural.
Especifique resultado, quantidade, prazo ou marco observdavel, conforme a base disponivel. Ndo
invente metas ou prazos. Se eu propus um prazo, registre o inicio da contagem, o marco de
conclusao, os pré-requisitos e o fundamento informado. Diferencie duracao do
acompanhamento e prazo para resultado. Se faltar sustentacao, mostre a pendéncia e uma
formulacao especifica sustentada pelo método, sem substitui-la silenciosamente pela minha
proposta original.

3. Mecanismo Unico: explique a dificuldade enfrentada, o que o método faz e qual diferenca
relevante oferece. Extraia essa légica do caminho existente. Nao trate nome diferente como
prova de mecanismo e ndo alegue ser o Unico do mercado sem base.

4. Big idea: apresente a tese central conectando situacao atual, mudanca de perspectiva e
caminho oferecido. Evite generalizacbes absolutas sem evidéncia.

Apresente uma direcao principal para cada elemento. Mostre como os quatro se conectam e
onde aparecem no método. N&o crie varios posicionamentos paralelos.

Confira se a promessa respeita o ponto B, se sua especificidade é compreensivel, se o
mecanismo estd no método e se a big idea ajuda a perceber valor sem repetir a promessa.
Registre pendéncias e fundamentos necessérios. Ainda nao crie nomes nem defina condicdes
comerciais por conta prépria. Conclua pedindo minha aprovacao ou ajustes antes de continuar.

Resultado esperado: publico, promessa especifica, mecanismo e big idea organizados em uma direcao
coerente.
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DECISAO 1 « ANTES DO PROMPT 2

Revise e aprove a esséncia

Confira se os elementos representam o que vocé consegue entregar e se o comprador consegue
entender a transformacao.

Publico
Mantém o ICP e o MQL definidos? O problema de entrada estd claro?

Promessa
Esta alinhada ao ponto B? O resultado é palpavel?

Especificidade
O marco é observavel? NUumeros e prazos tém fundamento? O inicio da contagem e as
condicOes estao explicitos?

Mecanismo
A légica estd presente no método e explica uma diferenca relevante?

Big idea

Ajuda a entender o valor do caminho, sem alegacdes nao sustentadas?

Responda a IA

Aprovo a esséncia comercial com estes ajustes: [AJUSTES OU “SEM AJUSTES"].

Para a especificidade da promessa, confirmo: [MARCO, QUANTIDADE OU PRAZO + INiCIO DA
CONTAGEM, SE HOUVER + CONDICOES + FUNDAMENTO].

O que ainda preciso confirmar é: [PENDENCIAS OU “NENHUMA”"]. Revise os elementos afetados
e mantenha como proposta o que ainda nao foi aprovado.

Prepare o nome e o pacote

O nome vem depois da esséncia. Avalie até trés opcdes faceis de falar, entender e lembrar,
coerentes com o publico e a transformacao. Escolha uma. O nome do método pode também
identificar o mecanismo; ndo é necessario criar varias nomenclaturas.

O préximo prompt também organizara formato, duracdo, encontros, suporte, recursos,
responsabilidades, investimento e provas. Onde faltar uma decisao, a IA deve perguntar ou
sugerir alternativas para sua escolha.

BOnus e garantia sdo opcionais. Se existirem, precisam de funcdo e condicdes claras. O nome escolhido é uma
decisao comercial inicial; uma eventual disponibilidade para registro é uma verificacao separada.
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PROMPT 2 DE 3 - NOME E PACOTE

Complete a oferta

Use a esséncia comercial revisada e as informacdes praticas do input.

Use a esséncia comercial que revisei para nomear o método e completar as condicées da oferta.
Preserve promessa, especificidade, mecanismo, big idea e limites. Nao transforme uma
pendéncia da etapa anterior em decisao aprovada.

Primeiro, apresente no maximo trés opcdes de nome do método. Para cada uma, expligue em
poucas linhas sua relacao com a transformacao ou com o mecanismo. Priorize clareza,
facilidade de falar e lembrar e adequacdo ao publico. Ndo invente siglas complexas nem varios
nomes proprietdrios para a mesma oferta. Recomende uma opg¢ao, mas aguarde minha escolha.
Nao afirme disponibilidade de marca ou exclusividade sem verificagao.

Depois, organize o pacote pratico em uma tabela com Elemento, Decisao informada, Sugestao
ou pendéncia e O que preciso confirmar:

. Formato: individual, grupo ou combinacao.

. Duracdo do acompanhamento.

. Contato e suporte: encontros, frequéncia, canais e limites.

. Materiais e recursos para executar o método.

. Responsabilidades do especialista e do cliente.

. Investimento e condicdes de pagamento.

. Provas disponiveis e sua relacdo com a transformacao oferecida.

~NO Uk WN

Use somente os recursos e capacidades informados. Nao acrescente atendimento ilimitado,
materiais ainda inexistentes, vagas, precos de referéncia ou condicbes que ndo aprovei. Se
sugerir uma configuracao, apresente-a como sugestao, explique sua relacdo com o método e
destaque o compromisso de entrega envolvido. Faca perguntas curtas, em blocos de até trés,
para fechar as decisGes essenciais. Nao presuma minha resposta.

Nas provas, separe experiéncia relevante, resultados préprios, resultados de clientes e
demonstracdes do processo. Distinga evidéncia da nova mentoria de experiéncia anterior e
explique a pertinéncia desta. Nao invente casos, nimeros ou depoimentos. Se nao houver casos
da nova entrega, registre isso.

Bb6nus e garantia sé entram se eu decidir oferecé-los; registre funcao e condicdes. Nao crie
urgéncia, desconto ou garantia para preencher campos.

Confira a coeréncia entre o pacote, a promessa especifica e 0 método. Mostre pendéncias
essenciais. Conclua pedindo minha escolha do nome e confirmacao explicita das condicbes
antes da ficha final.

Resultado esperado: até trés nomes + configuracdo pratica para sua decisao. A IA sugere; vocé aprova o0s
COMpromissos comerciais.
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DECISAO 2 » ANTES DO PROMPT 3

Confirme o que vai vender

Escolha um nome e confira se o pacote é algo que vocé consegue oferecer e sustentar. Resolva
as perguntas essenciais antes da consolidacao.

Confira a entrega

* O formato permite executar o método?

* A duracao é compativel com o caminho proposto?

* Encontros, suporte e limites estao claros?

e Os materiais existem ou ha um compromisso viavel de producao?
» Estd claro o que vocé faz e o que o cliente executa?

Confira as condicoes e as provas

e Preco e pagamento foram decididos por vocé?

* A especificidade da promessa mantém os fundamentos e as condi¢cdées aprovados?
e As provas sao reais e pertinentes a transformacao?

e Se houver bonus ou garantia, suas condi¢cdes estdo definidas?

Responda a IA

Escolho o nome: [NOME].

Confirmo estas condicoes:

- Formato: [...]

- Duracao: [...]

- Encontros e suporte, com limites: [...]

- Materiais e recursos: [...]

- Responsabilidades: [...]

- Investimento e pagamento: [...]

- Provas que posso utilizar, com origem: [...]
- Bonus ou garantia, somente se houver: [...]

A promessa especifica aprovada é: [...]
Suas condicdes e fundamentos sao: [...]

Ajustes adicionais: [AJUSTES OU “NENHUM"].
Pendéncias: [PENDENCIAS OU “NENHUMA"].

Atualize a proposta com essas decisdes. Nao considere aprovado nenhum compromisso além do
que confirmei.

Se restar uma pendéncia essencial, a IA pode registrar uma ficha proviséria, mas a oferta ainda nao estara
concluida. Confirme o que falta para avancar com clareza.
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PROMPT 3 DE 3 « CONSOLIDAGCAO

Gere a Ficha da Oferta

Depois de escolher o nome e confirmar as condicdes, copie este prompt.

Consolide as decisdes aprovadas em um Unico documento chamado “Ficha da Oferta v1”.
Preserve minhas correcdes mais recentes. Nao escreva uma pagina ou carta de vendas nem
roteiros de anuncios ou de call.

Comece com identificacao, versao e data [DATA INFORMADA POR MIM OU “A PREENCHER"].
Organize nesta ordem:

1. PUblico e problema de entrada: ICP e MQL prioritario, de forma curta.

2. Promessa central com especificidade: frase aprovada e marco de conclusao. Se houver
guantidade ou prazo, registre valor, inicio da contagem, pré-requisitos, condicdes e
fundamento. Mantenha distinta a duracao do programa.

3. Mecanismo Unico: dificuldade enfrentada, funcionamento do caminho e diferenca relevante,
com relacao ao método.

4. Big idea: tese principal e uma explicagao curta de sua relagao com a proposta.

5. Nome do método: opcao escolhida e razao de sua adequacao.

6. Entrega e limites: formato, duracao, encontros, suporte, recursos e responsabilidades.

7. Investimento e condicdes: preco e pagamento aprovados. Bonus ou garantia apenas quando
definidos por mim, com suas condicdes.

8. Provas disponiveis: o que sustenta a confianca, origem e relacao com a transformacao.
Separe casos da nova mentoria de experiéncias anteriores.

Depois, inclua um bloco de pendéncias e hipdteses ainda ndo confirmadas. Diferencie o que
afeta a conclusao da oferta e o que serd acompanhado na aplicacdo. Nao transforme sugestdes
em condicdes aprovadas nem invente evidéncias. Se faltar decisdao essencial, identifique a ficha
como provisoria.

Termine com uma explicacao breve da oferta, em linguagem natural, para testar se consigo
apresenta-la em uma conversa. Use somente os elementos aprovados. Ndo crie uma sequéncia
de persuasao, urgéncia ou fechamento.

Confira a coeréncia entre publico, promessa especifica, mecanismo, big idea, nome, entrega,
investimento e provas. Se houver contradicdo, sinalize antes de considerar a oferta concluida.

Entregue o documento completo em Markdown, pronto para salvar como
Ficha_da_Oferta_v1.md. Se puder gerar arquivo para download, gere-o. Caso contrario,
apresente tudo em um Unico bloco de cédigo Markdown. Nado afirme ter criado um arquivo se sé
apresentou texto. Faca uma ficha consultadvel, com decisdes objetivas, sem repetir os
documentos das etapas anteriores.

Resultado esperado: um documento curto para orientar criativos, formulério e call, com os elementos
comerciais e as condicdes que vocé aprovou.
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CONCLUSAO - PILAR 2 - ETAPA 02

Confira, salve e avance

Checklist de conclusao

* PuUblico e problema de entrada mantém o ICP e o MQL escolhidos.

e A promessa estd alinhada ao ponto B e possui especificidade concreta.

* Quantidade ou prazo, se usados, tém fundamento, inicio e condi¢cbes explicitos.
¢ O mecanismo existe no método e explica uma diferenca relevante.

* A big idea ajuda a perceber valor sem alegacdes nao sustentadas.

* O nome é claro e coerente com o caminho.

e Entrega, limites, responsabilidades e condicdes comerciais estao definidos.

* As provas utilizadas sao reais e pertinentes.

¢ Nao ha decisbdes essenciais escondidas em frases vagas.

Critério para concluir: “Consigo explicar o que vendo, para guem, qual transformacao
ofereco, como meu caminho funciona e o que a pessoa recebe ao contratar”.

Salve a ficha

Baixe o .md, se a |IA o gerar. Caso contrario, copie o bloco completo para um editor de texto e
salve como Ficha_da_Oferta_v1l.md. Guarde junto do ICP, do MQL e do Mapa do Método.
Anexe esses documentos como contexto nas préximas etapas.

Para corrigir: “Revise a ficha com estes ajustes: [...]. Atualize os elementos afetados e confira se promessa,
especificidade, mecanismo e entrega continuam coerentes. Gere novamente o documento completo”.

Use nas préximas etapas

A ficha sera a referéncia para comunicar a proposta nos criativos, identificar aderéncia no
formuldrio e apresentar a oferta na call. Registre os aprendizados da execucdo e revise 0s
elementos quando houver fundamento.

Préxima etapa: criativos. Vocé ja tem uma proposta comercial clara para orientar a comunicacao.
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