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GUIA PRÁTICO PARA NEGÓCIOS LOCAIS

7 Vazamentos Digitais Que
Fazem Negócios Locais
Perderem Clientes
Um guia prático para transformar Instagram, Google, site e
WhatsApp em um sistema comercial mais claro e integrado.



NOTA DE ABERTURA

Ter canais digitais não é o mesmo que ter
um sistema
Um potencial cliente pode descobrir sua empresa em um canal, procurar
confirmação em outro, comparar avaliações, visitar seu site e só depois iniciar uma
conversa.

Cada etapa precisa responder a uma pergunta diferente:

Quando essas respostas não aparecem com clareza, a oportunidade vaza.
E o problema nem sempre é falta de alcance.

Muitas empresas já recebem atenção, mas perdem pessoas entre a descoberta e a decisão. Este guia ajuda
você a encontrar esses vazamentos e organizar as correções por prioridade.

O princípio central
O objetivo não é estar em todos os canais. É fazer os canais certos conduzirem o
cliente ao próximo passo com menos atrito.

Clareza
Esta empresa faz o que eu preciso?

1 Confiança
Parece profissional e confiável?

2

Contexto
Atende minha região e meu tipo de
necessidade?

3 Próximo passo
Entendi como conversar, agendar ou pedir
orçamento?

4
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COMO USAR

Leia como empresário. Aja como
investigador.

1. Responda ao placar inicial sem justificar cada
item.

2. Marque os vazamentos que aparecem no seu
negócio.

3. Execute a auditoria de 30 minutos.

4. Escolha no máximo três prioridades para os
próximos 30 dias.

5. Acompanhe conversas e resultados, não
apenas alcance.

Para quem este guia foi feito
Donos e gestores de clínicas
odontológicas, clínicas de estética,
escritórios, academias, escolas,
oficinas e outros negócios locais ou
empresas de serviços.

O mapa da jornada
Descoberta
Google, Instagram, indicação ou anúncio.

Confiança
Informações, avaliações, prova e coerência.

Consideração
Serviços, processo, dúvidas e critérios.

Conversa
WhatsApp, telefone, formulário ou agenda.

Decisão
Atendimento, proposta e próximo compromisso.

Retorno
Acompanhamento, reputação e relacionamento.

Cada canal deve preparar o próximo. Se a pessoa precisa recomeçar a
história toda vez que muda de canal, existe atrito.
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DIAGNÓSTICO RÁPIDO

Seu placar de presença digital
Marque um ponto para cada afirmação verdadeira hoje.

Clareza Google

Instagram Página

WhatsApp Prova

Medição Seu total

____ / 21
Use o resultado para escolher onde investigar
primeiro.

17 a 21
Base consistente. Otimize gargalos
específicos.

11 a 16
Há ativos, mas a jornada possui
falhas importantes.

0 a 10
Fortaleça fundamentos antes de
ampliar tráfego.

A oferta é entendida em cinco segundos.
A região de atendimento aparece.
Existe um próximo passo visível.

Perfil verificado e completo.
Dados e links atualizados.
Fotos recentes e avaliações respondidas.

Bio explica oferta e localização.
Destaques resolvem dúvidas.
Conteúdo mostra prova e chamada.

Abre bem no celular.
Proposta aparece no início.
Botão principal funciona.

Perfil comercial completo.
Primeira resposta orienta.
Status e próxima ação registrados.

Avaliações são fáceis de encontrar.
Identidade e oferta são coerentes.
O cliente sabe quem está por trás.

Origem dos contatos registrada.
Avanços comerciais acompanhados.
Perdas e pendências revisadas.

Diagnóstico inicial 4



1
VAZAMENTO 1

Posicionamento confuso

O sintoma
A empresa publica, anuncia e recebe visitas, mas as
pessoas continuam perguntando o básico: “o que
vocês fazem?”, “atendem minha cidade?” ou “esse
serviço é para mim?”.

Por que acontece
O negócio tenta falar com todo mundo, lista serviços
sem prioridade ou usa frases genéricas. O cliente
precisa interpretar demais antes de reconhecer valor.

Fórmula de posicionamento
Quem você atende + qual problema
resolve + como entrega + onde atua.

Como corrigir
Crie uma mensagem central e repita sua lógica na bio, descrição do Google, título do site e perfil do
WhatsApp.

Ajudamos empresas de serviços em Campina Grande a organizar sua captação digital,
conectando Google, Instagram, páginas de conversão e WhatsApp.

Teste de consistência
Peça a alguém que não conhece o negócio para abrir seus canais por um minuto e explicar: o que a empresa
oferece, para quem, em qual região e como iniciar contato.

Indicador de conclusão: a pessoa consegue explicar sua oferta e o próximo passo com palavras simples.

Clareza antes de volume 5
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VAZAMENTO 2

Baixa visibilidade nas buscas locais
Quando alguém pesquisa pelo serviço e pela cidade, sua empresa aparece com
informações completas e confiáveis?

O problema recorrente
O Perfil da Empresa no Google foi criado e
abandonado, usa categoria inadequada, mostra
horários divergentes, tem fotos antigas ou avaliações
sem resposta.

O que o Google considera
Os resultados locais se apoiam
principalmente em relevância,
distância e proeminência. Distância
não pode ser controlada, mas clareza,
completude e sinais reais de confiança
podem ser trabalhados.

Checklist de correção

Não confunda otimização com artifício
Não crie endereços, nomes carregados de palavras-chave ou informações que não
representam a operação real. A base é verdadeira, verificável e útil ao cliente.

Nome, categoria e área atendida.

Telefone, horário e links.

Descrição objetiva.

Serviços principais cadastrados.

Fotos reais e recentes.

Avaliações respondidas.

Dados coerentes com site e redes.

Indicador de conclusão: o perfil ajuda alguém a entender serviço, localização e próxima ação sem procurar outra
fonte.

Fonte: Google Business Profile Help 6
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VAZAMENTO 3

Pouca prova e confiança
O visitante entende a oferta, mas ainda não encontra sinais suficientes para se
sentir seguro.

Biblioteca de prova
Avaliações públicas e respostas.

Depoimentos autorizados.

Fotos de ambiente, equipe e processo.

Credenciais verdadeiras.

Perguntas frequentes.

Casos sem exagero ou exposição indevida.

Por que acontece
Boas experiências ficam presas em conversas
privadas. Avaliações não são solicitadas,
depoimentos não são organizados e o processo de
trabalho permanece invisível.

Prova útil = contexto + processo +
percepção do cliente + próximo
passo.

Para clínicas e serviços sensíveis
Respeite normas profissionais, consentimento e privacidade. Antes de publicar imagens, depoimentos ou
informações de pacientes, confirme as regras do conselho aplicável e as políticas da plataforma.

O objetivo da prova
Reduzir incerteza e mostrar como a empresa trabalha, sem prometer que todas as
pessoas terão o mesmo resultado.

Indicador de conclusão: cada canal principal contém ao menos um sinal confiável de competência, processo e
experiência.

Confiança é construída por coerência 7
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VAZAMENTO 4

Instagram sem caminho de conversão
O perfil recebe visualizações e interações, mas poucas pessoas avançam para uma
conversa comercial.

Quatro camadas do perfil
1. Bio: oferta, público ou localização e próximo

passo.

2. Destaques: serviços, processo, prova, dúvidas
e contato.

3. Conteúdo: problemas, orientação, processo,
objeções e oferta.

4. Destino: link coerente com a chamada feita.

Matriz de conteúdo
Atrair
Perguntas, erros e situações reconhecíveis.

Ajudar
Orientações e critérios de decisão.

Provar
Processo, bastidores e relatos autorizados.

Convidar
Chamadas para conversar ou agendar.

Não é necessário vender em toda publicação. Mas o conjunto do perfil
precisa deixar evidente como a pessoa pode avançar.

Teste rápido
Abra uma publicação que representa bem o seu trabalho. Depois de consumi-la, um visitante consegue
encontrar em poucos passos uma rota coerente para saber mais?

Indicador de conclusão: conteúdo, perfil e destino apresentam a mesma promessa e o mesmo próximo passo.

Conteúdo com direção 8
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VAZAMENTO 5

Site ou landing page com atrito
A pessoa clica, mas a página demora, fica confusa no celular ou exige esforço para
encontrar a informação principal.

Seis perguntas que a página precisa
responder

1. O que está sendo oferecido?

2. Para quem é indicado?

3. Qual problema ajuda a resolver?

4. Como funciona?

5. Por que confiar?

6. Qual é o próximo passo?

Checklist da primeira tela

Coerência entre promessa e destino
Se um anúncio fala de uma avaliação específica, a página não deve abrir com um
texto genérico sobre toda a empresa. Cada quebra de expectativa reduz a
continuidade.

Faça o teste real
Use o próprio celular, clique em cada botão e percorra a jornada como uma pessoa
que nunca ouviu falar da empresa.

Título específico.

Subtítulo com valor e contexto.

Botão principal visível.

Identidade coerente com a origem.

Boa leitura no celular.

Sem escolhas desnecessárias.

Indicador de conclusão: a oferta é compreendida e a ação principal começa sem procura, zoom ou dados
desnecessários.

Menos atrito, mais clareza 9
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VAZAMENTO 6

WhatsApp sem processo comercial
Os contatos chegam, mas as conversas esfriam: demora, resposta apenas com
preço, mensagem longa ou ausência de retomada.

Roteiro de primeira resposta
1. Cumprimente e use o nome quando disponível.

2. Confirme o pedido em uma frase.

3. Faça uma pergunta útil.

4. Explique o próximo passo e o prazo realista.

Olá, Ana! Obrigado por chamar. Entendi
que você quer informações sobre [serviço].
Para eu orientar melhor, você busca isso
para agora ou está avaliando opções para
uma data específica?

Evite
Responder sem considerar o que a pessoa
escreveu.

Enviar preço antes de entender a
necessidade.

Prometer retorno sem registrar a pendência.

Usar automação que parece ignorar o
contexto.

Fazer contatos promocionais sem observar
consentimento.

A ferramenta ajuda. O processo conduz.
Perfil comercial, etiquetas e respostas rápidas aumentam eficiência, mas não
substituem acolhimento, qualificação e próxima ação.

Indicador de conclusão: cada conversa tem responsável, status, próxima ação e resposta coerente com o pedido.

Fonte: WhatsApp Help Center 10
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VAZAMENTO 7

Falta de medição e acompanhamento
A empresa sabe quantos seguidores ganhou ou quanto gastou, mas não sabe
quantas oportunidades surgiram, avançaram ou foram perdidas.

Painel mínimo
Contatos por canal.

Contatos qualificados.

Agendamentos, visitas ou propostas.

Comparecimentos ou apresentações.

Vendas confirmadas.

Motivos de perda.

Pendências de retorno.

Ritual semanal de 20 minutos
1. Conte entradas por canal.

2. Encontre pendências sem próxima ação.

3. Observe onde o volume cai.

4. Leia uma amostra de conversas.

5. Escolha um ajuste para testar.

Não misture clique, contato, oportunidade e venda. Cada etapa
representa um compromisso diferente.

A pergunta que o painel deve responder
De onde vieram as oportunidades, em que etapa estão e qual ação precisa acontecer
agora?

Indicador de conclusão: marketing e atendimento usam a mesma visão de origem, status e próximo passo.

Medir para aprender 11



VISÃO INTEGRADA

O sistema de aquisição e conversão
Os canais possuem funções diferentes. Tentar fazer tudo em um único lugar cria
sobrecarga e confusão.

01

Descoberta
Google, Instagram,
indicação, anúncios e
conteúdo apresentam a
empresa.

02

Confiança
Informações, avaliações,
identidade e processo
reduzem incerteza.

03

Consideração
Página, destaques e dúvidas
ajudam a avaliar se a
solução faz sentido.

04

Conversa
WhatsApp, telefone ou
formulário tornam o
interesse identificável.

05

Decisão
Atendimento, diagnóstico,
proposta e disponibilidade
conduzem o compromisso.

06

Retorno
Pós-venda, reputação e
relacionamento sustentam
continuidade e indicação.

Seu marketing não termina quando a mensagem chega ao WhatsApp. A
jornada só avançou para uma nova etapa.

Instagram + Google + Site + WhatsApp 12



APLICAÇÃO PRÁTICA

Auditoria da jornada em 30 minutos

Crítico
Impede contato, informa errado
ou quebra confiança.

Importante
Reduz clareza, persuasão ou
conversão.

Melhoria
Aumenta eficiência depois que
a base está correta.

0-5 min | Busca de marca
Pesquise nome e cidade em janela anônima. Confira perfis, dados, avaliações e caminhos de contato.

5-10 min | Busca por serviço
Pesquise serviço + cidade. Compare clareza, categorias, fotos, avaliações e informações.

10-15 min | Instagram
Em cinco segundos, você entende oferta, localização e próximo passo?

15-20 min | Página
Teste no celular: leitura, promessa, velocidade percebida, botões e links.

20-25 min | WhatsApp
Revise perfil e cinco conversas: demora, respostas genéricas e retornos esquecidos.

25-30 min | Prioridades
Classifique os achados e selecione o que será corrigido primeiro.

Corrija primeiro o que interrompe a jornada 13



EXECUÇÃO

Plano de correção em 7 dias

Sete dias não resolvem toda a estratégia. Eles eliminam erros básicos que
fazem qualquer investimento trabalhar com desvantagem.

Regra de foco
Conclua a correção mais importante de cada dia antes de abrir uma nova frente.

Mensagem central
Defina oferta, público, região e próximo passo.

1 Google
Revise dados, categoria, descrição, fotos e
avaliações.

2

Instagram
Ajuste nome, bio, link, destaques e conteúdos
fixados.

3 Página
Teste no celular. Simplifique título, chamada e
botão.

4

WhatsApp
Complete o perfil, defina resposta e organize
status.

5 Prova
Reúna avaliações, fotos e respostas para
dúvidas.

6

Medição
Registre data, nome, origem, necessidade, status, responsável, próxima ação e resultado.

7

Plano de 7 dias 14



EVOLUÇÃO

Plano de 30 dias
Semana 1 | Fundamentos
Unifique mensagem, dados, oferta e próximo passo.
Corrija links e informações incorretas.

Semana 2 | Confiança
Organize prova, perguntas frequentes, bastidores e
explicação do processo.

Semana 3 | Conversão
Melhore página, botões e atendimento inicial. Teste
a jornada completa pelo celular.

Semana 4 | Aprendizado
Revise contatos por origem, avanços, perdas e
pendências. Escolha o próximo teste.

Regra de priorização
Dê notas de 1 a 3 para impacto na jornada, urgência do problema e facilidade de execução. Some as
notas e comece pelas maiores, depois de corrigir dados errados e links quebrados.

Saída esperada ao final do mês
Uma jornada mais coerente, um processo mínimo de atendimento e dados suficientes
para escolher o próximo gargalo.

Plano de 30 dias 15



MODELOS PRÁTICOS

Textos para adaptar ao seu negócio
Estrutura de bio

[Serviço principal] para [público ou região]
[Diferencial concreto: processo, especialidade ou conveniência]
[Ação: agende, peça orçamento, solicite avaliação]

Pedido de avaliação

Olá, [nome]! Obrigado por confiar em nosso trabalho. Se sua experiência foi positiva, você
poderia registrar uma avaliação no Google? Seu relato ajuda outras pessoas a conhecerem
nosso atendimento. [link]

Não ofereça incentivos proibidos nem pressione o cliente. Facilite o caminho e respeite a decisão.

Retomada de conversa

Olá, [nome]! Passando para saber se você ainda precisa de ajuda com [tema]. Se fizer sentido,
posso explicar o próximo passo ou esclarecer alguma dúvida por aqui.

Personalize antes de enviar
Um modelo economiza tempo. A personalização preserva contexto e mostra que a
mensagem foi escrita para aquela conversa.

Roteiros de apoio 16



ANTES DE INVESTIR

Checklist antes de anunciar
Anúncio acelera o que já existe. Se a jornada tem atrito, a verba pode acelerar o
vazamento.

Estratégia Destino

Atendimento Medição

A campanha não deve compensar uma oferta confusa. Ela deve
amplificar uma jornada que já faz sentido.

Oferta principal definida.

Público e região definidos.

Promessa compatível com a entrega.

Critério de sucesso combinado.

Página coerente com o anúncio.

Experiência testada no celular.

Botões e formulário funcionando.

Origem do contato identificável.

Responsável definido.

Horário realista informado.

Roteiro de primeira resposta.

Status e retorno organizados.

Cliques e contatos separados.

Qualificação registrada.

Agendamentos ou propostas registrados.

Vendas confirmadas sem estimativa.

Checklist de prontidão 17



GESTÃO

Painel mínimo de métricas

1. Atenção
Alcance e visualizações relevantes.

Visitas ao perfil.

Visualizações no Google.

Explica exposição.

2. Intenção
Cliques em telefone, site, rota ou WhatsApp.

Visitas à página.

Respostas a chamadas.

Mostra interesse.

3. Conversa
Contatos recebidos.

Necessidade identificada.

Pendências sem próxima ação.

Revela a operação.

4. Resultado
Agendamentos ou propostas.

Comparecimentos.

Vendas confirmadas e perdas.

Mostra avanço comercial.

Leitura correta
Um clique é uma visita. Uma mensagem é um contato. Uma oportunidade tem
necessidade e contexto. Uma venda só existe quando foi realmente confirmada.

Do alcance ao resultado 18



RESPONSABILIDADE

Cuidados para clínicas e segmentos
regulados
Marketing eficiente não dispensa responsabilidade, privacidade e validação
profissional.

Quando houver dúvida
Valide a peça com o responsável técnico, conselho profissional ou assessor apropriado
antes da publicação.

Normas
Verifique regras do conselho profissional e
normas locais aplicáveis.

1 Consentimento
Não publique imagens ou informações sem
base adequada e autorização.

2

Promessas
Evite garantias, comparações enganosas e
resultados apresentados como certos.

3 Dados
Trate dados pessoais com finalidade, acesso
controlado e cuidado.

4

Plataformas
Revise políticas de anúncios antes de
promover serviços sensíveis.

5 Limites
Separe orientação de marketing de
aconselhamento clínico ou jurídico.

6

Comunicação responsável 19



CONCLUSÃO

Mais tráfego não corrige uma jornada
quebrada
Negócios locais não perdem oportunidades apenas por falta de alcance.

Eles também perdem quando a mensagem é confusa, o Google está incompleto, a prova é fraca, a página
cria atrito, o WhatsApp não conduz a conversa ou ninguém acompanha o que aconteceu.

Comece pequeno
Use o placar e selecione apenas três prioridades.
Concluir mudanças importantes vale mais que abrir
dez frentes.

Revise como sistema
Uma mudança em um canal precisa facilitar o
próximo passo, não criar outra versão da empresa.

Ser encontrado > gerar confiança > facilitar a decisão > iniciar conversa
> acompanhar o próximo passo.

A boa notícia é que muitos vazamentos podem ser identificados com uma auditoria objetiva. O caminho não
começa por fazer tudo. Começa por corrigir o ponto que mais interfere na próxima decisão do cliente.

Seu próximo movimento
Escolha um vazamento, defina um responsável e estabeleça uma data para conferir se
a correção foi concluída.

Faça os canais trabalharem juntos 20



PRÓXIMO PASSO

Quer descobrir onde sua empresa está
perdendo oportunidades?
Solicite uma análise gratuita da presença digital da sua empresa.

Vou observar os principais pontos de Instagram, Google, site ou landing page e WhatsApp para indicar
oportunidades práticas de melhoria.

Envie a palavra ANALISE

WhatsApp: (83) 99806-9937
Sem compromisso. A avaliação inicial serve para mostrar prioridades e próximos passos.

Solicitar análise gratuita

Sobre o autor
Luiz Alberto Gonçalves é especialista em Marketing Digital e atua à frente da Focus Design Marketing,
conectando Instagram, Google, páginas de conversão e WhatsApp com uma visão integrada de marketing e
atendimento.

@oluizdomarketing | focusdesignmarketing.com.br

Referências: Google Business Profile Help, “Tips to improve your local ranking on Google” e “Understand your Business Profile performance &
insights”; WhatsApp Help Center, “About WhatsApp Business” e “About your business profile”; site oficial Focus Design Marketing. Acessos em
setembro de 2026.

Material educativo. Resultados variam conforme mercado, oferta, investimento, operação, atendimento e execução.
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