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O NOVO COMPORTAMENTO
DO TURISTA

MINHAS METAS

. Fazer o leitor perceber que o turista mudou

. Mostrar que a decis@o acontece nainternet

. Quebrar a crenga de que “boca aboca é suficiente”
. Gerar urgéncia sem assustar

. Fazer o leitor se enxergar no problema

. Posicionar a internet como aliada, ndo como inimiga



| INICIE SUA JORNADA

Como as pessoas escolhem destinos hoje

Antes de vidjar, o turista pesquisa. Ele procura no Google, vé
videos no Instagram, 1€ avdliagdes e pergunta no WhatsApp. A
decis&o raramente é por impulso: ela é construida por
informcgées, imagens e conﬁongo.

Hoje, quem aparece mais e melhor, vende mais turismo.

O papel do Instagram, Google e WhatsApp
. Google: onde o turista confirma se o lugar existe, onde fica e
se vale apenair.
. Instagram: onde nasce o desejo. Fotos, videos e stories
despertam a vontade de conhecer.
. WhatsApp: onde a decisdo final acontece. Dlvidas, reservas e
atendimento répido.

Por que “ndio aparecer” é perder turista

Se sua cidade ou negdcio ndo aparece online, ele simplesmente
ndo existe para quem estd pesquisando. O turista ndo vai procurar
mais fundo, ele escolhe quem estd visivel.

Na internet, invisibilidade é exclusdo.

Se o turista ndo encontra sua cidade, seu restaurante, sua
pousada ou seu atrativo em poucos cliques, ele ndo insiste. Ele
escolhe outro lugar.

Especialmente em cidades pequenas, isso € ainda mais critico.
Muitas vezes o destino tem potencial, mas perde visitantes para
cidades vizinhas simplesmente porgue ndo se comunica.

A boa noticia é que aparecer ndo exige grandes investimentos.
Exige organizaggio, constdncia e presenga.

Quem entende o novo comportamento do turista sai na frente,
mesmo sendo pegqueno.




O turista atual confia mais em pessoas do que em propaganda
Avaliogées, comentdrios, videos espontdneos e relatos reais tém
muito mais peso do que textos promocionais.

Um story gravado com celular mostrando o movimento do dia
passa mais verdade do que uma arte perfeita sem vida.

O turista quer ver:
« Pessoas reais
. Experiéncias acontecendo
. Opinides sinceras

O turista moderno ndo acorda decidido. Ele é influenciado cos
poucos.

Um video no Instagram aparece.

Uma foto bonita surge no explorar.

Um story mostra uma vista, um prato, um clima agradével.
Naqguele momento, o destino entra no radar — mesmo que a
pessoa ndo esteja planejando vigjar.

Esse € o ponto-chave: o turismo comegana inspirogdo, ndo na
reserva.

As trés etapas mentais do turista
O comportamento do turista pode ser entendido em trés etapas
claras:

Ele vé algo interessante e sente curiosidade.
“Que cidade é essa?”
“Onde fica esse lugar?”

2. Validacao

Ele pesquisa para confirmar se aquilo é real e confidvel.
Entra no Google, olha o mapa, 1é ovcliogées, busca fotos reais.
Ele procura o perfil nas redes sociais.




Ele entra em contato.

Pergunta valores, hordrios, como chegar, se estd aberto.

Aquii, pequenos detalhes fazem a diferenga.
Se sua cidade ou negdcio n&o aparece em alguma dessas
etapas, ele sai do caminho e escolhe outro.

O papel das plataformas na cabega do turista
Cada plataforma tem uma funggio clara na mente de quem vigjo:

Instagram desperta o desejo
E onde o turista se apaixona pela
ideia de visitar.

N&o precisa ser perfeito, precisa
ser real e inspirador.

WhatsApp define a escolha
E o contato humano.

A forma de responder transmite
orgonizog&o, cuidado e
profissionalismo.

Google traz seguranga
E onde o turista confirma
informagc")es.

Se ndo encontra o lugar no mapa ou
Vé poucas informogﬁes, a conﬁongd
cai.

Essas trés ferramentas
juntas formam a experiéncia
digital do destino.




Antigamente, o turismo
dependia muito do boca a
boca presencial. Um amigo
indicava, alguém comentava
€m uma conversa e a visita
acontecia. Esse hdbito ndo
acabou, mas mudou de lugar.
Hoje, o boca a boca acontece em avaliagc“)es no Google,
comentdrios nas redes sociais e mensagens trocadas em
grupos e aplicativos. Quem ndo estd presente nesses
espagos simplesmente deixa de existir para o turista.

Uma das principais mudangas é a autonomia do vigjante. Ele ndo
espera mais alguém explicar tudo. Quer informogc“)es claras,
répidas e acessiveis. Procura fotos reais, opinides de outros
visitantes, Iocolizogdo fécil e respostas répidas. Quando n&do
encontra isso, segue para a proxima opgdo. No turismo, a escolha
raramente é exclusiva. O turista sempre tem alternativas.

A boa noticia é que esse novo comportamento do turista ndo
exige grandes investimentos, mas sim clareza, constdncia e
atengao. Pequenas ag6es, feitas com regularidade, geram
grandes resultados. Mostrar o lugar, responder bem, facilitar a
informagdo e manter presencga digital j& coloca qualquer negdécio
em vantagem.

Este ebook foi criado exatamente para isso: ajudar cidades e
empreendedores a entenderem esse novo turista e se
posicionarem melhor. Nos préximos capitulos, vocé vai aprender
como fortalecer sua presenga digital de forma simples, prética e
possivel, mesmo sem experiéncia com internet ou marketing.

O primeiro passo é compreender: o turista mudou. E quem entende
essa mudongo, atrai mais visitantes.



A internet como primeira conversa

Pense na internet como a primeira conversa, ndo como a
venda final.

Ela faz trés coisas bdsicas:

) -

Quando o turista chega, ele ja sabe:

Isso torna o atendimento presencial mais fécil € mais humano, néo

menos.

Mudanga de mentalidade Hoje, quem ndo é
Usar a internet no turismo n&o é encontrado:

virar especidlista em tecnologia. . N&o é lembrado

E apenas aceitar que o turista . N&o é comparado
mudou. . N&o é escolhido

A internet ndo rouba o turista.
Ela entrega o turista certo, no momento certo.



| NOVOS DESAFIOS

Coma mudongo no comportamento do turista, surgem também
novos desdafios para cidades e negdcios que dependem do
turismo. Esses desafios ndo estdio apenas na tecnologia, mas na
forma de se comunicar, de se posicionar € de se relacionar com
quem ainda ndo conhece o destino.

Um dos principais desafios é a odoptagc“:o. Muitos negdcios
nasceram em um tempo em que d presenga digital no era
essencial. Hoje, ela se tornou parte do processo de escolha.
Adaptar-se ndo significa mudar a esséncia, mas aprender a
mostrd-la. Quem ndo se adapta corre o risco de ser invisivel para
um turista que decide tudo pela internet.

Outro desafio é a constdncia. N&o basta aparecer uma vez. O
turista busca sinais de atividade e cuidado. Perfis abandonados,
informagdes desatualizadas ou falta de resposta passam a
sensagdio de descuido. Manter presenga exige organizaggio,
mesmo que com agdes simples e espagadas. O importante é
mostrar que o negdcio estd ativo e preparado para receber
visitantes.

A comunicagao também se tornou
um ponto critico. O desafio ndo é
falar mais, mas falar melhor. Explicar
claramente o que é oferecido, como
funciona a experiéncia, hordrios,
valores e Iocolizagéo evita dividas e
facilita a decisdo.

Comunicagdio confusa gera
inseguranga, e inseguranga
afasta o turista.

O turista moderno é impaciente. Ele conversa com vdrios lugares
ao mesmo tempo e escolhe aquele que responde primeiro e
melhor. Demorar para responder mensagens, mesmo que por
poucas horas, pode significar perder uma visita. Organizar o
atendimento digital deixou de ser detalhe e passou a ser parte
essencial da experiéncia.



O turista confia mais em outros turistas do que em andncios.
Avaliagc“)es, comentdrios e depoimentos influenciom diretamente a
decisgo. Aprender a lidar com avaliagdes, responder com
educagdo e incentivar feedbacks positivos se tornou uma
necessidade, ndo uma opgao.

Por fim, existe o desafio da mentalidade. Entender que a internet
ndo substitui o atendimento presencial, mas o antecede. O
contato online é o primeiro momento da experiéncia turistica.
Quando esse primeiro contato é bem feito, o visitante chega mais
confiante, mais disposto e com expectativas alinhadas.

Esses novos desafios ndo devem ser vistos como obstdculos,
mas como oportunidades. Quem aprende a lidar com eles se
destaca, mesmo em cendrios competitivos. Nos préximos
capitulos, vocé vai entender como enfrentar esses desafios de
forma simples, prética e possivel, mesmo sem experiéncia com
internet ou marketing.

O primeiro passo jé foi dado: compreender gue o turismo mudou. O
préximo é agir com consciéncia e estratégia.
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SUA CIDADE E SEU NEGOCIO
PRECISAM SER ENCONTRADOS

MINHAS METAS

. Entender que n&o aparecer é um problema real
. Reconhecer os erros mais comuns do turismo local
. Enxergar a presenga digital como obrigagtio bdsica
. Valorizar o potencial da prépria cidade ou negécio
. Preparar o terreno para as agdes préticas

. Gerar senso de urgéncia sem gerar medo



| INICIE SUA JORNADA

Presenca digital basica ndao é marketing, é
localizagao

Muita gente acha que presenga digital & “fazer propaganda”.
Na prética, ela é estar no lugar certo, coma informogc“jo certa.

« Nome claro do negécio ou atrativo

. Enderego correto

« Hordrios atualizados

« Telefone ou WhatsApp funcionando

« Fotos reais do local
Isso ndo & luxo. E o mihimo para existir no turismo
digital.

Se n&o acha répido:
« Elendoliga
« Ele ndo mandamensagem
« Elendoinsiste
Ele simplesmente escolhe outro lugar.
O turista compara tudo em poucos minutos. Quem
facilita a vida dele, ganha.

« Negdcio ndio aparece no Google Maps
« Perfil no Instagram sem postagem recente
» Fotos antigas ou que n&io representam a realidade
« WhatsApp sem resposta ou sem foto
Esses erros passam uma mensagem silenciosa:
desorganizagtio.
E no turismo, desorganizagtio gera inseguranga.




O cendrio atual das cidades pequenas
Cidades pequenas tém potencial, mas sofrem com o mesmo
problema: ninguém sabe que elas existem.

Muitas vezes:
. Os atrativos ndo estdo mapeados
. Os negdcios ndo se divuilgam
« Cadaum trabalha sozinho
- N&o ha comunicagdo turistica clara

Enquanto isso, cidades vizinhas aparecem mais — mesmo sendo
parecidas ou até com menos atrativos.
Quem aparece primeiro vira referéncia.

No turismo atual, ndo basta ser bom.
Ndo basta ter comida boa, paisagem bonita ou atendimento

acolhedor.
Se ninguém encontra sua cidade ou seu negdcio na internet, tudo

isso fica invisivel.




A falsa seguranga de “quem conhece, indica”

Confiar apenas em indicogc”)es locais cria uma falsa sensogc”uo de
estabilidade. Os moradores jé conhecem os negdcios da cidade,
mas o turista ndo.

Quem visita uma cidade nova ndo pergunta apenas para quem
mora dli. Ele pergunta primeiro para o celular.

Quando o negdcio depende sé de indicogées presenciais, ele
cresce pouco e fica vulnerdvel a épocas de baixa movimentaggo.

Aparecer ndo é se expor, € se posicionar

Existe um medo comum de “se expor demais” ha internet. Mas
aparecer ndo significa se mostrar em excesso. Significa apenas
estar disponivel para quem procura.

Estar no mapa, responder mensagens e mostrar a redlidade do
lugar é posicionamento, n&io exposigdo.
Quem ndo se posiciona, é posicionado pelos outros, ou esquecido.

Este capitulo prepara o préximo

PASSO =
O objetivo deste capitulo ndio é

ensinar ferramentas, mas mudar

amentalidade. Antes de

aprender como usar Goodle,

Instagram ou WhatsApp, o leitor

precisa entender por que isso é ®

a0 s / -
indispensavel.

A partir daqui, o ebook deixa de
falar sobre “se aparecer” e
passa a mostrar como aparecer
do jeito certo.



Visibilidade coletiva fortalece o destino

Quando restaurantes, pousadas, cafés e atrativos aparecem
juntos, a cidade cresce como destino.

O turista n&o escolhe sé um negdcio.

Ele escolhe uma experiéncia completa.

Quando tudo é facil de encontrar, a decis8o acontece com mais
segurangal.

Quando um turista pesquisa uma cidade ou um negdcio, ele ndo

estd buscando propaganda.

Ele estd tentando responder perguntas simples:

. Onde fica?

. Estdaberto?

. Vadle apenair?

. Como entrar em contato?
. Outras pessoas jé foram?

Se essas respostas ndo aparecem rdpido, a decisdo trava.
Presenga digital bdsica é tirar duvidas, ndo vender.

Exemplo prético:

Um casal estd planejando um fim
de semana.

Pesquisa no Google: “onde comer
em [nome da cidade]”.

Um restaurante aparece com
fotos, hordrio e ovoliogées. Qutro
n&dio aparece em lugar nenhum.
Mesmo que o segundo seja
melhor, o casal escolhe o
primeiro.

Aparecer é participar da
decisdo

O turista ndo “descobre”
lugares escondidos.

Ele escolhe entre os que
aparecem.

Estar presente digitalmente
é participar da escolha.
Quem ndio aparece, nem
entra na disputa.






| NOVOS DESAFIOS

Com o turista mais conectado e exigente, surgem desafios que
antes ndo existiom — ou que simplesmente eram ignorados. O
turismo mudou, e cidades e negdcios que ndio se adaptam
acabam ficando invisiveis, mesmo tendo qualidade.

O primeiro grande desafio é ser encontrado. Ndo basta existir
fisicamente. Se o turista n&io encontra informagdes claras sobre a
cidade ou o negdcio, ele segue para outro destino. A concorréncia
hoje ndo é apenas a cidade vizinha, mas qualguer lugar que esteja
melhor organizado ha internet.

Outro desafio importante € a falta de organizagtio das
informagées. Enderegos errados, hordrios desatuadlizados,
contatos que ndo funcionam e auséncia de fotos reais geram
inseguranga. O turista interpreta isso como descuido, mesmo que
o atendimento presencial seja excelente.

A resisténcia d tecnologia é outro obstdculo comum. Muitos
empreendedores acreditam que a internet é complicada, cara ou
distante da sua redlidade. Essa resisténcia foz com que o negécio
figue parado no tempo, enquanto o comportamento do turista
segue avangando.

Além disso, hd o desafio da
dependéncia do boca a boca.
Indicagées continuam sendo
importantes, mas sozinhas ndo
sustentam o crescimento.

O turista moderno confia
em avaliagdes, mapas e
contelidos online antes de
confiar em recomendagdes
presenciais.

Por fim, surge o desafio da competigdo por atenggo. O turista tem
muitas opgées € pouco tempo para decidir. Quem ndo se
apresenta de forma clara, organizada e acessivel simplesmente
ndo entra na escolha.



Esses desafios ndo significam que o turismo ficou mais dificil, mas
que ele ficou diferente. Entender essas mudongos é o primeiro
passo para transformar a presenga digital em uma aliada e garantir
que a cidade e o negdcio continuem recebendo visitantes.

Nos préximos capitulos, esses desafios deixam de ser problemas
€ passam a ser oportunidades, com solugées simples e possiveis
de aplicar, mesmo em cidades pequenas.
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GOOGLE: O PRIMEIRO PASSO
PARA ATRAIR TURISTAS

MINHAS METAS

. Entender o Google como uma das portas de entrada do turismo
. Compreender a importdncia de aparecer no mapa

. Perder o medo do Google Meu Negécio

. Reconhecer o impacto direto nas visitas e contatos

. Aprender o que realmente importa na conﬁgurogc”lo

. Criar hébito de manutengdo simples



| INICIE SUA JORNADA

O Google é o novo mapa do turista

Antes de seguir um perfil no Instagram ou mandar mensagem no
WhatsApp, o turista faz uma coisa quase automdtica: abre o
Google.

Ele quer confirmar se o lugar existe, onde fica e se vale a penaiir.
Por isso, 0 Google é o primeiro filtro do turismo digital.

Antigamente, o turista perguntava.
Hoje, ele pesquisa.

Quando alguém digito:

. ‘restaurante perto de mim”

. “onde comer em [nome da cidade]’

. “pousada em [nome da cidade]”
O Google mostra um mapa com opgdes.
Quem ndo estd ali, n&o entra na escolha.

O que é o Google Meu Negécio

O Google Meu Negécio (hoje chamado de Perfil da Empresa no
Google) é um cadastro gratuito que permite que seu negdcio ou
atrativo dparega:

. No Google Maps

- Nas buscas do Google
/- Com fotos, avoliagées e botdio de Iigog&o ou rota
E como uma vitrine aberta 24 horas para quem estd procurando.




Como aparecer no mapa
A base é simples, mas muita gente ignora.

Para aparecer corretamente, é essencial:
. Nome real do negécio
5 Enderego correto
Hordrio atualizado
. Telefone funcionando
. Categoria certa (restaurante, pousada, atrativo, café etc.)

A forga das avaliagdes
Para o turista, avaliagao é sindnimo de conﬁonga.
Ele n8o procura o melhor lugar.
Ele procura o menos arriscado.
Negdcios com:
- AvdliagSes recentes
. Respostas educadas
. Nota consistente
Passam mais seguranga do que lugares desconhecidos.

Exemplo prético: Exemplo prético:

Um turista chega na cidade ds Dois restaurantes aparecem
14h e pesquisa “aimogo perto no Mapa.

de mim”. Um tem 4,6 estrelas com

O Google mostra trés opgdes comentdrios recentes.
dbertas. Qutro ndo tem nenhuma

Quem ndo atualizou o hordrio, ovoliog&o.

fica fora — mesmo estando A escolha é quase automdtica.
aberto.

Fotos reais atraem mais visitas

No Google, fotos fazem o turista parar.

Fotos reais do ambiente, dos pratos, da vista ou da fachada
funcionam melhor do que imagens genéricas.



Dicas simples que geram miis ligacoes e visitas
. Atudlize fotos todo més
. Responda todas as ovolicgc“)es
« Mantenha hordrios corretos
- Use uma descrigdo simples e clara
Pequenos cuidados geram grandes resultados.

Google ndio é marketing, é presenga

Muitos empreendedores acham que o Google é “divuigagio”.

Na verdade, ele é Ioccllizogao e conﬁangq.

Se vocé ndo aparece no Google, o turista ndo confirma.

Se ele ndo confirma, ele n&o vai.

No turismo digital, estar no Google é o primeiro passo para existir.







Passo a passo para pedir indicacoes e divulgar seu perfil no Google
Meu Negocio

1. Organize seu perfil antes de pedir indicacoes

Antes de pedir qualquer avqlicgdo, garanta o bdsico:
. Nome correto do negdcio
5 Enderego certo no mapa
« Hordrio atualizado
. Fotos reais do local

. WhatsApp ou telefone funcionando
Ninguém indica um lugar desorganizado.

2. Espere o momento certo para pedir a avaliacao

O melhor momento € logo apds uma boa experiéncia.
- Apds arefeigtio
« No check-out da pousada
« Depois de um elogio
. Quando o cliente demonstra sctisfogdo
Nunca pega antes da experiéncia acabar.

3. Peca de forma simples e humana

N&o complique. Seja direto e educado.

Exemplo presencial:

“Se vocé gostou, uma avoliagdo no Google gjuda muito a gente
%

Exemplo ho WhatsApp:

“Ficamos felizes em te receber! Se puder, deixa uma avaliogdo
no Google, djuda bastante nosso negdcio.”

Sem pressdo. Sem texto longo.




4. Envie o link direto do Google

Nunca pega para a pessoa “procurar”
. Copieolink de avoliog&o do seu perfil
. Envie junto com a mensagem
. Facilite o méximo possivel

Quanto menos esforgo, mais ovoliogées.

5. Treine a equipe para pedir indicacoes

Se houver equipe, todos devem pedir da mesma forma.
Crie uma frase padrdo simples para todos usarem.
Exemplo:

“Sua avaliaggio no Google djuda outros turistas anos
encontrarem.”

6. Responda TODAS as avadliacoes

Responder avoliagées mostra cuidado e profissionalismo.
- Agradega avdliagdes positivas
. Seja educado has hegativas
- Nunca discuta

Isso influencia diretamente quem estd pesquisando.

1. Divulgue o perfil do Google no dia a dia

Seu perfil no Google precisa circular.
Divulgue em:
. Instagram (bio e stories)
- WhatsApp (mensagem automdtica)
. Cartaz no balcdo ou recepgao
. QR Code impresso
Exemplo de story:
“J4 visitou a gente? Conta sua experiéncia no Google ¥%”




8. Use avadliacoes como conteudo

Avdliagto ndo € sé nimero, é prova social.
. Poste prints nos stories
. Destague comentdrios positivos
. Mostre que pessoas reais visitam
Isso gera mais confianga e mais visitas.

9. Crie o habito, ndo a campanha

Ndo peca ovoliquo uma vez por ano.
Pega toda semana.

Poucas ovcliogc”)es constantes funcionam melhor do que muitas
de uma vez.

10. Acompanhe os resultados

Observe:

« Aumento de ligagBes

« Moais pedidos de rota

. Mais mensagens dizendo “achei vocés no Google”
Isso mostra que o perfil estd funcionando.

Avaliag&o ndio é elogio. E visibiidade.
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INSTAGRAM COMO VITRINE
TURISTICA

MINHAS METAS

. Fazer o leitor entender que o Instagram é o novo cartgo-postal
. Ensinar a organizar o perfil como uma vitrine estratégica

. Ensinar a produzir contetido que desperte desejo

. Desenvolver mentalidade estratégica

. Ensinar a usar o Instagram para gerar constdncia de lembranga
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O Instagram vende sensag¢ao, nao informag¢ao

Enquanto o Google responde perguntas, o Instagram cria desejo.
O turista ndo entra no Instagram procurando pregos.
Ele entra para imaginar como seria estar ali.
Por isso, fotos e videos precisam mostrar:
« Clima do lugar
. Movimento real
. Pessoas aproveitando
- Detalhes que fazem diferenga
O Instagram n&o precisa ser perfeito. Precisa ser verdadeiro.

O Instagram n&o é sé rede social.

No turismo, ele funciona como uma vitrine aberta, onde o turista
decide se quer ou ndo viver aquela experiéncia.

N&o é sobre likes.

E sobre despertar vontade de visitar.

O gque postar, mesmo sem fotos profissionais

A maior trava de negdcios turisticos é achar que sé dé para
postar com cémera profissional.

Na prética, o celular resolve.

« Fachada do lugar em um dia normall

« Prato chegando d mesa

« Vista da cidade ou da natureza

- Bastidores (abrindo o negécio, preparando algo)
- Pessoas circulando (sem exposiggio forgada)




O erro de sé postar promogdo
Quando o perfil s6 fala de preco, o valor cai.
O turista quer sentir:
. Conforto
. Tranquilidade
. Experiéncia
. Climado lugar
Promog&o entra como complemento, ndo como regra.

Frequéncia vale mais que perfeicdo

E melhor postar:
. 2vezes por semana, toda semana
. Do que:
. 10 posts em uma semana e sumir depois
O Instagram favorece quem aparece com constancia.

Instagram como ponte, ndio como fim
O objetivo ndo é segurar o turista no Instagram.

E levé-lo para a préxima etapa:
. Abrir o Google
. Mandar mensagem no WhatsApp
. Visitar o local
Todo post deve djudar o turista a dar esse passo.

O Instagram como vitrine da cidade

Quando vdrios negdcios postam, a cidade inteira cresce.
Um perfil ativo puxa o outro.

A cidade comega a aparecer mais no explorar.

Instagram bem usado transforma lugar comum em destino
desejado.






Passo a passo: como o empreendedor deve se comportar no
Instagram

1. Entenda seu papel no Instagram

Vocé ndo estd dli para “bombar”.
Vocé estd ali para mostrar que seu negdcio existe, funciona e

vale a visita.

O Instagram é sua vitrine, ndo seu palco.
Poste pensando:

“Se eu estivesse vendo isso, eu iria?”

2. Mostre o negocio como ele é de verdade

O turista n&io espera perfeigdo. Ele espera realidade.
. O ambiente
« O movimento
. Oclimado dia
. O atendimento acontecendo
. Pessoas circulando (sem forgar)
Negdcios reais atraem mais do que perfis montados.

3. Apareca com constdncia, ndo s6 quando quer vender

N&o suma.
Perfil parado transmite abandono.
O ideal:
. 20d3posts por semana
. Stories sempre que o negdcio estiver aberto
Story simples vale mais que post raro.




4. Use linguagem simples e humana

Escreva como vocé fala com um cliente educado.
Evite:

. Textos frios

. Linguagem engessada

. Frases de propaganda exagerada
Prefira:

. Frases curtas

. Convites claros

. Tom acolhedor

5. Reels simples funcionam mais do que videos perfeitos

Ndo espere edigdo profissional.
Grave:

- Caminhando pelo espago

- Um prato chegando

. Avistado dia

. Um detalhe bonito

. O movimento do momento
Videos naturais criam conexdo.

6. Fale menos de preco e mais de experiéncia

Prego responde duvida.
Experiéncia cria desejo.
Mostre:
. Conforto
. Tranquilidade
. Sabor
. Vista
5 Sensagc“:to de estar dli
O turista decide pelo sentimento.




1. Use stories como presenca didria

Stories dizem:
“Estamos aqui, funcionando.”
Use para:

. Avisar que estd aberto

. Mostrar movimento

- Repostar marcagdes
- Compartilhar avdliagdes
« Mostrar o dia real

Story é rotina, ndo produggo.

8. Responda tudo e rapido

Resposta lenta afasta visitante.

. Comentdrios

. Mensagens

- Marcagdes
Mesmo que seja simples, responda.
Rapidez transmite organizagdo.

9. Direcione o turista para a proxima acao

Todo contetido deve apontar um caminho:
“Confira no Google”
“Chama no WhatsApp”
“Estamos no mapa”
“Vem conhecer”
Post sem diregdo é post perdido.




10. Seja consistente, nao famoso

Vocé ndo precisa de milhares de seguidores.

Vocé precisa de pessoas certas.

Um perfil simples, ativo e organizado traz mais visitantes do que
um perfil grande e abandonado.

A fama vem com consequéncia do trabalho.

Se o turista confiar no seu Instagram,
ele confia em ir até vocé.



Uni




WHATSAPP QUE VENDE
TURISMO

MINHAS METAS

. Mudar a percepgdo sobre o WhatsApp
. Reduzir inseguranga do turista

. Melhorar tempo de resposta e organizagto
. Desenvolver mentalidade de fechamento

. Ensinar condugdio estratégica de conversa
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O WhatsApp é o momento da verdade

Quando o turista chama no WhatsApp, ele j& tem interesse.

O que acontece dali pra frente define se ele vai ou ndo visitar.

Um atendimento ruim cancela todo o trabalho feito no Instagram e
no Google.

No turismo, o WhatsApp ndio é sé um aplicativo de conversa.
Ele é o balc8o de atendimento, a recepg&o e o fechamento da
decisdo.

Muitos turistas até chegam pelo Instagram ou Google, mas
decidem pelo WhatsApp.

Perfil profissional é obrigatdrio

Antes de responder qualguer mensagem, o turista olha:
. Foto do perfil
. Nome
- Descrigtio

Isso precisa transmitir organizagdo.

Como responder turistas do jeito

= Exemplo errado:
certo - »
S I = Sim. Aberto.
urista quer clareza e rapidez.
9 P Exemplo certo:
Ao responder:

“Sim = Estamos abertos
hoje até ds 22h. Ficamos no
centro da cidade.”

« Cumprimente

. Responda exatamente o que foi
perguntado

. Sejaeducado

. Evite respostas secas



O tom certo vende mais que o texto perfeito

Ndo precisa formalidade exagerada.

Mas também ndo pode ser frio.

Pense:

“Como eu atenderia essa pessoa pessoadmente?”
Atendimento humano vende turismo.

O erro de empurrar prego sem contexto

Um dos erros mais comuns no atendimento turistico via WhatsApp
é responder apenas com o valor. Quando o turista pergunta o
pregoe recebe somente um nimero, sem explicogao, ele ndo
enxerga valor — ele enxerga comparagdo.

Prego isolado n&io comunica experiéncia.
Ele coloca o negécio lado a lado com qualquer outro, mesmo que
sejam totalmente diferentes.

O ideal é contextualizar. Explicar
o que estd incluso, como
funciona a experiéncia, quais s&o
os diferenciais e tirar dividas
bdsicas antes mesmo que o
turista pergunte. Quando o valor
vem acompanhado de
informagao, ele deixa de ser
apenads um prego e passad
representar uma proposta.

No turismo, guem comunica
melhor o gue oferece ndo precisa
ser o mais barato.




No turismo, o WhatsApp deixou de ser apenas uma ferramenta de
atendimento e se tornou um dos principais canais de conversdo. E
ali que o interesse vira decisdo. E ali que a divida se transforma
em reserva. No entanto, muitos negécios ainda utilizam o
aplicativo de maneira superficial, limitando-se a responder
perguntas objetivas sem compreender o verdadeiro potencial da

conversd.

Vender turismo pelo WhatsApp exige mais do que informar pregos.
Exige compreender que, antes de comprar uma didria ou um
passeio, o turista estd comprando uma expectativa. Ele busca
seguranga, clareza e, principalmente, sentir que fez a escolha
certa. A forma como a conversa € conduzida influencia
diretamente essa percepggio.

Quando aresposta se Outro ponto fundamental € a
resume a “o valor é X, perde-  agilidade. No ambiente digital, o
se a oportunidade de gerar tempo de resposta comunica
desejo. O prego precisa vir ) profissionalismo. A demora
acompanhado de contexto.E  transmite inseguranga ou
necessdrio explicar o que desorganizagto. Muitas vezes, o
estdincluso, destacar turista entra em contato com
diferenciais, descrever a mais de um estabelecimento ao
experiéncia e, sempre que mesmo tempo e fecha com
possivel, reforgar os aquele que demonstra atengdo e
beneficios emocionais prontiddo. Nesse cendrio,
daquela escolha. O turistando  organizagdo intera e

quer apenas saber quanto mensagens automdticas bem
custa; ele quer entender por estruturadas podem fazer a

que vale a pena. diferenga, desde que

mantenham um tom humano.



Além disso, a conversa precisa ser conduzida com intengao.
Responder é diferente de direcionar. Quem apenas responde deixa
a decisdo totalmente nas mdos do cliente; quem direciona facilita
o fechamento. Perguntas estratégicas ao final da conversa
ajudam a manter o fluxo ativo e demonstram interesse genuino em
atender. A venda acontece quando existe condugao clara e
segura.

A prova social também desempenha um papel decisivo.
Avdliagdes, depoimentos, fotos reais e pequenos videos enviados
durante a conversa reduzem a inseguranga e fortalecem a
credibilidade. Em muitos casos, o cliente ndlo busca desconto,
mas confirmagdo de que estd fazendo uma boa escolha.

Por fim, € importante compreender que o relacionamento ndo
termina apds o pagamento. O pds-atendimento influencia
diretamente futuras indicagdes e retomnos. Uma mensagem de
agradecimento ou um pedido de avaliagdo pode transformar um
cliente em promotor do destino.

O WhatsApp que vende turismo ndio € o que envia mensagens em
massa, Mas o que constroi conﬁongo individualmente. Ele ndo
funciona como um catélogo frio, mas como um canal de
aproximagdo. No turismo, vender é conversar com propdsito,
gerar seguranga e conduzir decisdes. Quando bem utilizado, o
WhatsApp deixa de ser apenas um aplicativo e se torna uma
extensdo estratégica do préprio negécio.







Velocidade importa (muito)
No turismo, quem responde primeiro tem vantagem
Mensagens ignoradas por horas significam:
. Cliente perdido
. Oportunidade perdida
Mesmo que ndo resolva na hora, avise.

WhatsApp é relacionamento, ndo sé venda
O atendimento ndo termina quando a visita acontece. Pelo
contrdrio, ele continua depois.

Agradecer pela visita, perguntar se a experiéncia foi positiva e
convidar o cliente a deixar uma avaliaggo no Google mostra
otengao e profissionalismo. Além de fortalecer o relacionamento,
isso gera visibilidade e influencia futuros turistas.

Negdcios que se comunicam depois da visita constroem
reputog&o, ndo apenas vendas pontudais.

WhatsApp organizado gera confianga

O WhatsApp também comunica, mesmo em siléncio. Um perfil
organizado, mensagens claras e atendimento constante fozem o
turista sentir que estd lidando com um negdcio bem cuidado.

Listas organizadas, respostas educadas e informogées objetivas
criam uma percepgdo positiva antes mesmo da visita acontecer.
No turismo, essa percepgdio pesa muito na decisdo.

Quando o turista sente que o negdcio é organizado no WhatsApp,
ele acredita que a experiéncia presencial seguird o mesmo padrdo.
E no turismo, conﬁonga € escolha.
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COMO TRANSFORMAR
SEGUIDORES EM VISITANTES

MINHAS METAS

. Ensinar a construir confianga antes da venda
. Ensinar a conduzir o seguidor para o préximo passo

. Criar senso de oportunidade
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Seguidores precisam de dire¢ao

Muitos perfis mostram lugares lindos, mas ndo dizem o que o
turista deve fazer depois. Sem diregdo, o interesse morre.
O visitante precisa ser conduzido. Ele precisa saber:
. Onde fica
. Como chegar
. Quandoir
. Como entrar em contato
Sem esse caminho claro, o seguidor vira apenas espectador.

Ter seguidores ndo significa ter visitantes.

Curtidas ndio pagam contas.

Visuolizog(“)es ndo enchem mesas hem quartos.

No turismo, o objetivo da presenga digital € um sé: fazer a pessoa
sair da tela e ir até o lugar.

A chamada para agdo correta
C,)hcmodo para ogéo ndo é pressdo.
E orientagdio.
Frases simples funcionam melhor do que textos longos:
. “Vem conhecer”
. “Chamano WhatsApp”
. “Estamos no Google Maps”
. “Salva para visitar”
Pequenos cuidados geram grandes resultados.

Promogdes simples que incentivam a visita
Promogdo ndo precisa ser desconto agressivo.
Ela pode ser um incentivo.



Exemplos:
. Brinde para quem visitar no més
. Vantagem para seguidores
. Beneficio para primeira visita

O objetivo ndo € baixar preco, é criar motivo para ir agora.

Experiéncia vale mais que vantagem financeira

No turismo, o que permanece ha memaria do visitante ndo € quanto
ele pagou, mas como ele se sentiu. O valor financeiro se apaga
com o tempo; a experiéncia vivida permanece.

Por isso, pequenos diferenciais fozem uma grande diferengo. Um
atendimento atencioso, uma explicogdo sobre a histéria do lugar,
um mimo simples ou até um convite sincero para voltar criam
conexdo emocional. Esses gestos ndo custam caro, mas
transformam a visita em Iembrongo.

Quando a experiéncia é positiva, o visitante ndo apenas volta — ele
indica. Ele comenta com amigos, marca o local nas redes socidis e
se torna um divulgador espontdneo do destino.

Facilitar a decisdo é fundamental

O turista ndo quer esforgo. Ele quer clareza.

Quanto menos etapas existirem entre o interesse e a visita, maior
a chance de ela acontecer. Quando o visitante precisa procurar
telefone, adivinhar enderego ou ficar inseguro sobre hordrios, a
decisdo se perde no caminho.

A escolha flui quando tudo estd
visivel e acessivel. Informagdes
claras reduzem duvidas, e menos
duvidas significam menos
desisténcias.

Facilitar a decis&o € uma forma
silenciosa de vender mais turismo.

4
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Transformar seguidores em visitantes é criar confianga
Seguidores n&o viram visitantes por acaso. Eles viram visitantes
quando sentem seguranga.

Essa seguranga é construida com informogées claras, conteuddo
redlista, atendimento répido e uma experiéncia bem comunicada.
Cada detalhe transmite a mensagem de que o lugar é organizado,
confidvel e preparado para receber.

No turismo, confianga converte mais do que qualquer técnicade
marketing. E ela que faz o visitante sair da tela e se deslocar até o

destino.

Do online para o real

O verdadeiro sucesso digital
no turismo ndo estd nos
ndmeros das redes sociais,
mas no movimento fisico do
lugar.

Quando o conteldo desperta desejo, o atendimento acolhe e a
experiéncia confirma as expectativas, o ciclo se completa. O digital
cumpre seu papel e o visitante se torna presengal.

E nesse momento que o seguidor deixa de ser apenas um nimero
e se transforma em alguém que chegou, viveu e quer voltar.
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CONTEUDO QUE GERA
DESEJO DE VISITA

MINHAS METAS

. Ensinar que turismo é emogdo antes de ser logistica

. Trabalhar o desejo como construggio continua

. Ensinar a despertar pertencimento

. Posicionar o destino como solugdo, ndo apenas como lugar
. Preparar o terreno para as ogées préticas

. Gerar senso de urgéncia sem gerar medo
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Conteudo simples funciona mais do que produgao
perfeita

Muitos negdcios travam porque acreditam que sé podem produzir
conteldo com equipamentos profissionais. Na prética, o celular é
suficiente.

Fotos e videos simples, com boa luz natural e enquadramento
honesto, passam mais verdade do que produgdes engessadas. O
turista prefere ver a redlidade a uma versdo artificial.

Conteudo simples transmite proximidade.

Proximidade gera confianga.

No turismo, as pessoas n&o compram produtos.

Elas compram wgées, momentos e Iembrangog.

Por isso, conteldo turistico n8o deve focar apenas em prego,
estrutura ou promogdes. Ele deve gjudar o visitante a se imaginar
naquele lugar.

Mostrar experiéncia, ndo sé prego

Prego responde uma divida racional.

Experiéncia ativa o desejo.

Quando um negécio ou cidade comunica apenas valores, ele se
torna compardvel. Quando comunica experiéncia, ele se torna

dnico.

« Oclimado lugar

« A tranquilidade ou o movimento

« O cheiro, o sabor, avista

« Aforma como as pessoas s&io recebidas

Esse tipo de contetido cria conexdo emocional, que é
o verdadeiro gatilho da decisdo turfstica.




Fotos e videos que convidam o turista a imaginar
Um bom conteudo turistico faz o visitante pensar:
“Eu estaria of agora.”

Para isso, vale mostrar:
. Caminhos, mesas, janelas, paisagens
. Pessoas vivendo o momento
. Sons, movimentos e detalhes
. Diferentes hordrios do dia

N&o é sobre mostrar tudo. E sobre mostrar o suficiente para
despertar vontade.

Antes, durante e depois da visita
Conteudo turistico funciona melhor quando acompanha a jornada
do visitante.

Durante a visita, ele confirma a experiéncia e

incentiva registros esponténeos.

Quando o conteudo acompanha essas trés fases, ele deixa de ser
apenas divulgggao e passa a ser parte da experiéncia.







Contetido que gera desejo ndio vende — convida

O melhor conteudo turistico ndo empurra.

Ele convida.

Ele diz, sem palavras:

“Venha viver isso.”

E quando o visitante sente esse convite, a decis&o acontece de
forma natural.

Mostrar é diferente de explicar

Explicar é dizer como o lugar é.

Mostrar é permitir que a pessoa descubra sozinha.

Quando o conteudo explica demais, ele distancia.

Quando mostra, aproxima.

Um prato sendo servido comunica mais do que um carddpio inteiro.
Uma pessoa chegando e sendo recebida comunica mais do que
qualquer texto.

Quem aparece sempre, é lembrado

O desejo n&o surge no primeiro contato. Ele é construido.

Quando o turista vé o mesmo lugar algumas vezes, ele comegad
considerar. Quando vé com frequéncia, ele lembra. Quando lembra,
ele escolhe.

Conteldo constante cria familiaridade.

Familiaridade gera confianga.

O contetdo certo ndo chama todo mundo

Conteudo que gera desejo n&o tenta agradar todo mundo. Ele atrai
quem se identifica.

Isso é positivo.

Quem chega jé chega alinhado com a proposta.

Quanto mais claro o estilo da experiéncia, mais qualificado é o
visitante.



M RO

O erro de esperar o momento ideal
N&o existe momento ideal para criar contetido. Existe o momento
real.
Quem espera ter:
. Equipamento melhor
« Mais tempo
. Mais estrutura
Normalmente n&io comegal.
O desejo ndo nasce da perfeigdo, nasce da presenga.

O verdadeiro objetivo deste capitulo

Este capitulo ndo é sobre redes sociais.

E sobre criar sentimentos antes da chegada.

Quem consegue despertar vontade ndio precisa convencer.

O desejo faz o trabalho sozinho.

No préximo capitulo, vocé vai aprender como transformar esse
sentimento em visitas reais, de forma simples e possivel, sem
perder a esséncia do lugar.
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PLANO DE ACAO PRATICO
(CHECKLIST)

MINHAS METAS

. Tirar o leitor da teoria e levar para a prética
. Organizar prioridades

. Criar senso de responsabilidade

. Estabelecer rotina estratégica
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Método CAMINHO: do invisivel ao visitado

Este plano n&o é sobre fazer tudo.
E sobre sair do ponto zero e avangar com consciéncia.

e Clareza

e Organizacao

C — Clareza
O turista precisa entender vocé em segundos
Antes de qualquer ogdo, traga clareza.
Pergunte a simesmo:
. Quem somos?
. O que oferecemos?
. Para quem é essa experiéncia?
Aggio prética
. Escreva uma frase simples explicando seu negécio
. Defina hordrios claros
. Confirme enderego e contato
Quando hé clareza, o turista se sente seguro para continuar.




A — Aparicao
Se ndio aparece, hdo é escolhido
O turista comega no Google.
Agdo prética
. Criar ou revisar perfilno Google
- Confirmar localizaggio no mapa
. Adicionar fotos reais
« Atudlizar hordrios
Aparig&io ndio é divulgagdo. E existéncia.

M — Movimento
Mostrar que o lugar estd vivo
Negdcios parados afastam visitantes.
Aglio prética

. Mostrar o dia adia

. Postar cenas reais

. Compartilhar momentos simples
N&o é sobre frequéncia alta.
E sobre mostrar vida.

|- Interacao
A conversa faz parte da experiéncia
O turista quer resposta, ndo discurso.
Aggio prética
. Responder mensagens com clareza
. Ajudar o visitante a decidir
. Evitar respostas frias ou autométicas
demais
Atendimento comega antes da visita.




N — Naturdlidade
O readl conecta mais que o perfeito
O excesso de produgdio cria distdncio.
Aggio prética

. Evitar fotos muito artificicis

. Mostrar pessoas reais

- Manter aidentidade do lugar
Quem tenta parecer o que n&o é, perde
confianga.

H — Harmonia
O destino precisa conversar com o todo
O turista ndo vé um negdcio isolado.
Agdio prética

. Indicar outros pontos da cidade

. Vdlorizar parceiros locais

. Mostrar o destino como experiéncia

completa

Harmonia aumenta o tempo de
permanéncia.
O — Organizacao
Manter é tdo importante quanto comegar
N&o adianta aparecer e sumir.
Agdo prética

. Revisar informagﬁes mensamente

. Atudlizar fotos

. Acompanhar avoliagées
Organizagdo sustenta resultados.







Checklist pratico — Comecando a atrair turistas pela

intemet

Presenca bdsica (existéncia digital)

0 Meu negécio/cidade aparece no Google

0 A locdlizaggio no mapa estd correta

0 Nome, enderego e contato estdo atualizados

0 Hordrios de funcionamento estdo claros

0 Existe uma descrigtio simples do que é oferecido

Confianga visual

O Tenho fotos reais e atuais

O As fotos mostram o local em uso, ndo vazio

0 As imagens representam a readlidade

O Existe pelo menos uma foto que mostre o ambiente completo

Conteldo que aproxima

0 Mostro momentos reais do dia a dia
0 Mostro detalhes da experiéncia

O Mostro pessoas vivendo o lugar

O Evito frases de venda direta

O Transmito o clima do lugar

Atendimento digital _
0 WhatsApp estd visivel e funcionando ’s * ‘
0O Respondo mensagens com rapidez

0 Uso linguagem simples e educada

0 Consigo tirar duvidas com clareza

Prova social

O Incentivo visitantes a deixarem ovaliog(”)es
O Leio avaliagdes com frequéncia

0 Respondo comentdrios de forma
respeitosa

o Uso feedbacks para melhorar a
experiéncia



Integragdo com o destino

O Indico outros pontos da cidade

o Valorizo parceiros locais

0 Mostro o destino como experiéncia
completa

Manutengdo e consténcia

O Atudlizo informagdes quando algo muda
O Troco fotos antigas

0 Fago pelo menos uma publicaggio por
semana

0 Reviso tudo ao menos uma vez por més

Mentalidade

O Vejo ainternet como aliada

o0 Entendo que o simples funciona

O Sei que constdncia gera resultado

0 Estou disposto a melhorar aos poucos

Avdiiagdio final

0 Consigo ser encontrado

o Consigo gerar confianga

0 Consigo despertar vontade de visita

Se vocé marcou a maioria dos itens, jd estd d frente de muitos

destinos turisticos.

O plano ndio termina, ele se repete
O plano de ogao ndo é uma tarefa com fim.
Ele € um ciclo.

Aparecer, atender, receber, encantar e ser indicado.
Quando esse ciclo se repete, o turismo cresce de forma natural e

sustentdvel.



1. “Quanto custa?” é a linica mensagem que
chega
Problema:
O empreendedor responde apenas com o valor.
O turista n&o entende o que estdincluso e comega
a comparar s6 por prego.
Como solucionar:
Responder explicando a experiéncia:

« Oqueestdincluso

« Paraquem é ideal

« Quanto tempo dura

« Diferenciais do local
Precs‘o com contexto gera decisdo, n&io
comparaggo.

2. Mensagem recebida e resposta horas depois
Problema:
No turismo, a decisdo é imediata.
Demorar para responder significa perder o cliente.
Como solucionar:
- Ativar mensagem automdtica no WhatsApp
« Avisar quando n&o puder responder na hora
« Manter respostas répidas mesmo que
incompletas
Quem responde primeiro, geralmente recebe a
visita.

3. Perfil no Instagram bonito, mas vazio de
informag&io
Problema:
O turista gosta do contetido, mas ndo sabe:
« Ondefica
« Como entrar em contato
« Quando pode visitar
Como solucionar:
« Bio claracom Iocqlizqgao e contato
« Destaques com hordrios, como chegar e
valores
» Posts fixados com informagdes bésicas
Facilitar a decisdo é parte da venda.

4. Negécio existe, mas ndo aparece no Google
Problema:
O turista pesquisa e n&io encontra o local.
Quem ndo aparece, ndo é escolhido.
Como solucionar:

« Criar ou gjustar o Google Meu Negécio

« Atualizar fotos recis

« Conferir endereco e hordrio

« Responder avaliagdes
No turismo, o Google é vitrine.

5. Visitante vai embora e o contato acaba dli
Problema:
Nenhum pés-atendimento.
Nenhuma lembranga. Nenhuma indicaggio.
Como solucionar:

« Agradecer pelo WhatsApp

« Perguntar se gostou da experiéncia

« Convidar para avaliar no Google

« Manter contato leve e respeitoso
Pés-visita transforma cliente em divulgador.

6. Contetido postado de forma aleatdria
Problema:
O perfil n&o cria identidade nem confianga.
O turista ndo entende o propésito do negdcio.
Como solucionar:
« Definir temas fixos de contetido
« Mostrar roting, bastidores e atendimento
« Usar stories com frequéncia
Constdncia gera familiaridade.
Familiaridade gera escolha.




7. Enderego confuso ou dificil de achar
Problema:
O turista se perde ou desiste antes de chegar.
Como solucionar:

« Enderego correto no Google

« Enviar locdlizagdo pelo WhatsApp

« Explicar pontos de referéncia

« Criar destaque “Como chegar”
Chegor fécil aumenta a chance de visita.

8. Atendimento frio € mecdnico
Problema:
O turista sente que é sé mais um nimero.
Como solucionar:
« Atendimento humanizado
. Explicogées simples e gentis
« Pequenos detalhes de acolhimento
No turismo, experiéncia comega no atendimento.

9. Muitos seguidores, poucas visitas
Problema:
O perfil cresce, mas ndio converte.
Como solucionar:
« Mostrar o local de forma real
« Comunicar beneficios e experiéncias
« Facilitar contato e decistio
Seguidor vira visitante quando sente seguranga.

10. Negécio bom, mas pouco indicado
Problema:
A experiéncia é boa, mas ninguém divulga.
Como solucionar:

« Criar momentos memoréveis

« Pedirindicaggo de forma natural

« Valorizar quem indica
Quem vive uma boa experiéncia, indica.
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11. O turista pergunta e o empreendedor “some”
Problema:
A conversa comega bem, mas o atendimento
esfria no meio.
O turista perde a confianga e procura outro lugar.
Como solucionar:

« Manter o acompanhamento da conversa

« Perguntar se ficou alguma divida

« Retomar contato de forma educada
Atendimento continuo mostra interesse real.

12. Fotos bonitas, mas irreais
Problema:
As fotos ndo representam a realidade.
Quando o turista chega, a expectativa quebra.
Como solucionar:

« Usar fotos reais do dia a dia

» Mostrar o espago como ele é

« Preferir autenticidade a perfeigdo
No turismo, redlidade gera conﬁongo.

13. S aparece quando quer vender
Problema:
O perfil 6 posta quando tem promogdo.
O seguidor n&o cria vinculo.
Como solucionar:

« Mostrar rotina

« Compartilhar curiosidades do local

« Falar da histéria e dos bastidores
Relacionamento vem antes da venda.

14. Negécio bom, mas ninguém sabe explicar
Problema:
Nem o préprio empreendedor sabe resumir o que
oferece.
Como solucionar:

« Criar uma explicagdio simples e curta

« Treinar respostas padr&o

« Alinhar toda a equipe
Clareza facilita a escolha.




15. Falta de padrdo no atendimento
Problema:
Cada cliente recebe uma resposta diferente.
Passa desorganizaggio.
Como solucionar:

« Criar mensagens base

« Definir tom de atendimento

« Moanter informogaes dlinhadas
Organizagdo gera profissionalismo.

16. Comentdrios e avaliagdes ignorados
Problema:
O turista avalia e ndo recebe resposta.
Perde-se conexdio e credibilidade.
Como solucionar:

« Responder todas as avaliagdes

« Agradecer elogios

« Resolver criticas com respeito
AvdiiagSes sdo publicidade gratuita.

17. O turista chega, mas ndo entende a
experiéncia
Problema:
Faita orientagdo e contexto durante a visita.
Como solucionar:

« Explicar como funciona

« Contar a histéria do lugar

« Guiar a experiéncia
Experiéncia bem explicada vira memodria.

18. NGio pedir avaliagéio por vergonha
Problema:
O cliente sai satisfeito, mas ndo avalia.
Como solucionar:

« Pedir avaliag&o de forma natural

« Explicar aimportancia

« Facilitar o link
Quem gostou, costuma ajudar.

19. Ndo aproveitar datas e temporadas
Problema:
O negdcio ndo se posiciona em feriados e
eventos.
Como solucionar:
« Criar contetidos e mensagens especfficas
« Ajustar atendimento para picos
« Comunicar com antecedéncia
Turismo é timing.

20. Falta de identidade local
Problema:
O negdcio poderia estar em qualquer lugar.
Como solucionar:
« Vdlorizar a cidade
« Mostrar cultura e costumes
« Usar referéncias locais
O turista busca o diferente.




Do objetivo ao cotidiano: o papel do cronograma

(?rior um cronograma ndo é apenas uma questdio de organizaggio.
E uma decisdo consciente de assumir o controle do proprio
caminho. Quando o leitor entende isso, o planejomento deixa de
ser algo engessado e passa a ser um aliado silencioso, que
orienta sem sufocar e estrutura sem tirar a liberdade de criar.

Um cronograma semandal
nasce da necessidade de
vencer o imediatismo. Ele
djuda a transformar grandes
objetivos em pequenas agdes
possiveis. Ao definir o que
serd feito em cada semana, o
leitor reduz a ansiedade,
ganha clareza e cria
constdncia — elemento
essencial para qualquer
projeto que envolva conteldo,
negdcios ou construgdo de
marca. A semana é 0 espago
do foco: é onde a intengao vira
ogao, onde ideias saem do
papel e comegam a existir no
mundo reall.

J& o cronograma mensal
amplia a vis&o. Ele permite
observar padrdes, ajustar
estratégias e avaliar o que
estd funcionando ou n&o. No
més, o leitor deixa de agir
apenas no impulso e passa a
agir com consciéncia. E nesse
intervalo que se constrdi
equilibrio entre produgdo,
andlise e descanso. O
planejomento mensal ensina a
respeitar o préprio ritmo,
evitando a sobrecarga e o
abandono precoce de projetos
promissores.

O cronograma anudl, por sua vez, € onde o sonho encontra

direggo. Ele ndo precisa ser rigido, mas precisa existir. Eele que d&
sentido ds pequenas tarefas do dia a dia, conectando cada
esforgo aum propdsito maior. Quando o leitor visualiza o ano
como um todo, entende que crescimento é processo, ndo
urgéncia. Frustrag8es pontuais deixam de parecer fracassos e
passam a ser apenas partes do caminho.
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Incentivar a criagdo desses trés niveis de cronograma é incentivar
maturidade, visdio e compromisso consigo mesmo. Planejar ndo é
prever o futuro com perfeigdo, mas preparar-se para ele com
intenggo. Quem organiza o tempo organiza também as decisdes,
as prioridades e, aos poucos, a prépria histdria.

Ao final, o cronograma ndio serve apenas para dizer o que fazer,
mas para lembrar por que fozer. E essa consciéncia que sustenta
a constanciag, atravessa os desafios e transforma ideias em
resultados redis.




Conclusdo — O turista j& estd online. E agora?

Se vocé chegou até aqui, j& entendeu algo essencial: atrair turistas
pela internet ndo é sobre postar fotos bonitas. E sobre construir
presenga, gerar desejo e comunicar experiéncias.

O turista moderno n&o decide vigjar apenas pelo preco. Ele decide
pela emogtio que sente antes mesmo de chegoar. Ele escolhe o
lugar que despertou curiosidade, que contou uma histdria, que
apareceu com clareza e constdncia.

A internet ndo cria destinos. Ela revela destinos.

E isso significa que qualquer cidade, qualquer pousada, qualquer
restaurante ou experiéncia turistica pode crescer — desde que
saiba se posicionar.

Vocé ndo precisa ser o destino mais famoso do Brasil.

Vocé precisa ser o destino mais bem comunicado dentro do seu
publico.

Agora a pergunta deixa de ser “Como atrair turistas?” e passa a
ser:

O que eu vou comegar a aplicar hoje?

Talvez seja organizar seu cronograma.

Talvez seja melhorar sua bio.

Talvez seja publicar seu primeiro conteldo estratégico ainda esta
semana.

Mas precisa ser algo.

Marketing digital no turismo ndo é sobre viralizar. E sobre
constdncia.

N&o é sobre sorte. E sobre estratégia.

N&o é sobre esperar a alta temporada. E sobre construir
demanda o ano inteiro.
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O Brasil é rico em histdrias, paisagens e experiéncias.
Mas muitas delas ainda ndio séio vistas porque ndo sdio
comunicadas.

E é exatamente ai que estd a oportunidade.

Se cada destino entender o poder da internet como ferramenta de
conexdo, o turismo deixa de depender apenas do fluxo natural e
passa a ser impulsionado por posicionamento.

O turista j& estd pesquisando.
J& estd comparando.
J& estd sonhando.

A Unica duvida é: quando ele procurar, ele vai encontrar vocé?
Ainternet ndo substitui a experiéncia.
Ela desperta o desejo.

E desejo é o primeiro passo da viagem.

Agora é sua vez de construir o préximo capitulo da histéria do seu
destino.
Comece hoje.




() Sobre o Autor

ftalo Ferreira é empreendedor e estrategista digital com foco em
turismo e desenvolvimento de destinos. Apaixonado pelo potencial
das cidades brasileiras, acredita que a internet é a principal
ferramenta para transformar visibilidade em visitagdo.

Sua missdo é simples:

Fortalecer o turismo brasileiro através da comunicagdo inteligente.

. » Agradecimentos

Obrigado por dedicar seu tempo a esta leitura.

Se este conteldo gerou clareza, despertou ideias ou incentivou
agdo, entdo ele jé cumpriu seu propdsito.

O turismo do futuro serd construido por quem decide agir no
presente.

Nos vemos na internet e nos destinos que vocé ajudard a crescer.

Metodologia e Fontes

Este material foi construido a partir da andlise de
conteldos, tendéncias e boas prdticas amplomente
discutidas no mercado de marketing digital e turismo,
disponiveis em fontes publicas na intermet.

O conteido foi filtrado, organizado e adaptado para
oferecer um guia prético, acessivel e direcionado d
redlidade de destinos e negdcios turisticos.

“O turista j& esté nainternet. A
pergunta é: ele encontra vocé?”




Este material &€ educativo e ndo garante resultados especificos.



