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O NOVO COMPORTAMENTO
DO TURISTA

M I N H A S  M E T A S

TEMA DE APRENDIZAGEM 1

Fazer o leitor perceber que o turista mudou

Mostrar que a decisão acontece na internet

Quebrar a crença de que “boca a boca é suficiente”

Gerar urgência sem assustar

Fazer o leitor se enxergar no problema

Posicionar a internet como aliada, não como inimiga
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INICIE SUA JORNADA

Como as pessoas escolhem destinos hoje
Antes de viajar, o turista pesquisa. Ele procura no Google, vê
vídeos no Instagram, lê avaliações e pergunta no WhatsApp. A
decisão raramente é por impulso: ela é construída por
informações, imagens e confiança.
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 a pena ir.
Instagram: onde nasce o desejo. Fotos, vídeos e stories
despertam a vontade de conhecer.
WhatsApp: onde a decisão final acontece. Dúvidas, reservas e
atendimento rápido.

Por que “não aparecer” é perder turista
Se sua cidade ou negócio não aparece online, ele simplesmente
não existe para quem está pesquisando. O turista não vai procurar
mais fundo, ele escolhe quem está visível.

Na internet, invisibilidade é exclusão.
Se o turista não encontra sua cidade, seu restaurante, sua
pousada ou seu atrativo em poucos cliques, ele não insiste. Ele
escolhe outro lugar.

Especialmente em cidades pequenas, isso é ainda mais crítico.
Muitas vezes o destino tem potencial, mas perde visitantes para
cidades vizinhas simplesmente porque não se comunica.
A boa notícia é que aparecer não exige grandes investimentos.
Exige organização, constância e presença.

Quem entende o novo comportamento do turista sai na frente,
mesmo sendo pequeno.
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O turista moderno não acorda decidido. Ele é influenciado aos
poucos.
Um vídeo no Instagram aparece.
Uma foto bonita surge no explorar.
Um story mostra uma vista, um prato, um clima agradável.
Naquele momento, o destino entra no radar — mesmo que a
pessoa não esteja planejando viajar.
Esse é o ponto-chave: o turismo começa na inspiração, não na
reserva.

TEMA DE APRENDIZAGEM 1

O turista atual confia mais em pessoas do que em propaganda
Avaliações, comentários, vídeos espontâneos e relatos reais têm
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
Experiências acontecendo
Opiniões sinceras

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

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

1. Descoberta

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

2. Validação
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TEMA DE APRENDIZAGEM 1

Ele entra em contato.
Pergunta valores, horários, como chegar, se está aberto.
Aqui, pequenos detalhes fazem a diferença.
Se sua cidade ou negócio não aparece em alguma dessas
etapas, ele sai do caminho e escolhe outro.

3. Decisão

O papel das plataformas na cabeça do turista
Cada plataforma tem uma função clara na mente de quem viaja:

Instagram desperta o desejo
É onde o turista se apaixona pela
ideia de visitar.
Não precisa ser perfeito, precisa
ser real e inspirador.

WhatsApp define a escolha
É o contato humano.
A forma de responder transmite
organização, cuidado e
profissionalismo.

Essas três ferramentas
juntas formam a experiência
digital do destino.

Google traz segurança
É onde o turista confirma
informações.
Se não encontra o lugar no mapa ou
vê poucas informações, a confiança
cai.
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Uma das principais mudanças é a autonomia do viajante. Ele não
espera mais alguém explicar tudo. Quer informações claras,
rápidas e acessíveis. Procura fotos reais, opiniões de outros
visitantes, localização fácil e respostas rápidas. Quando não
encontra isso, segue para a próxima opção. No turismo, a escolha
raramente é exclusiva. O turista sempre tem alternativas.

Este ebook foi criado exatamente para isso: ajudar cidades e
empreendedores a entenderem esse novo turista e se
posicionarem melhor. Nos próximos capítulos, você vai aprender
como fortalecer sua presença digital de forma simples, prática e
possível, mesmo sem experiência com internet ou marketing.
O primeiro passo é compreender: o turista mudou. E quem entende
essa mudança, atrai mais visitantes.

A boa notícia é que esse novo comportamento do turista não
exige grandes investimentos, mas sim clareza, constância e
atenção. Pequenas ações, feitas com regularidade, geram
grandes resultados. Mostrar o lugar, responder bem, facilitar a
informação e manter presença digital já coloca qualquer negócio
em vantagem.

TEMA DE APRENDIZAGEM 1

Antigamente, o turismo
dependia muito do boca a
boca presencial. Um amigo
indicava, alguém comentava
em uma conversa e a visita
acontecia. Esse hábito não
acabou, mas mudou de lugar. 
Hoje, o boca a boca acontece em avaliações no Google,
comentários nas redes sociais e mensagens trocadas em
grupos e aplicativos. Quem não está presente nesses
espaços simplesmente deixa de existir para o turista.
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TEMA DE APRENDIZAGEM 1

A internet como primeira conversa

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

Ela faz três coisas básicas:

Apresenta o lugar

Cria confiança

Prepara o visitante

1.

2.

3.

Quando o turista chega, ele já sabe:

Isso torna o atendimento presencial mais fácil e mais humano, não
menos.

Mudança de mentalidade
Usar a internet no turismo não é
virar especialista em tecnologia.
 É apenas aceitar que o turista
mudou.

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

Hoje, quem não é
encontrado:

Não é lembrado
Não é comparado
Não é escolhido

O que esperar

Como funciona

Que tipo de
experiência vai viver

1.

2.

3.
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NOVOS DESAFIOS

Com a mudança no comportamento do turista, surgem também
novos desafios para cidades e negócios que dependem do
turismo. Esses desafios não estão apenas na tecnologia, mas na
forma de se comunicar, de se posicionar e de se relacionar com
quem ainda não conhece o destino.

Um dos principais desafios é a adaptação. Muitos negócios
nasceram em um tempo em que a presença digital não era
essencial. Hoje, ela se tornou parte do processo de escolha.
Adaptar-se não significa mudar a essência, mas aprender a
mostrá-la. Quem não se adapta corre o risco de ser invisível para
um turista que decide tudo pela internet.

Outro desafio é a constância. Não basta aparecer uma vez. O
turista busca sinais de atividade e cuidado. Perfis abandonados,
informações desatualizadas ou falta de resposta passam a
sensação de descuido. Manter presença exige organização,
mesmo que com ações simples e espaçadas. O importante é
mostrar que o negócio está ativo e preparado para receber
visitantes.

A comunicação também se tornou
um ponto crítico. O desafio não é
falar mais, mas falar melhor. Explicar
claramente o que é oferecido, como
funciona a experiência, horários,
valores e localização evita dúvidas e
facilita a decisão. 

O turista moderno é impaciente. Ele conversa com vários 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 experiência.

Comunicação confusa gera
insegurança, e insegurança
afasta o turista.

TEMA DE APRENDIZAGEM 1
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TEMA DE APRENDIZAGEM 1

O turista confia mais em outros turistas do que em anúncios.
Avaliações, comentários e depoimentos influenciam diretamente a
decisão. Aprender a lidar com avaliações, responder com
educação e incentivar feedbacks positivos se tornou uma
necessidade, não uma opção.

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

Esses novos desafios não devem ser vistos como obstáculos,
mas como oportunidades. Quem aprende a lidar com eles se
destaca, mesmo em cenários competitivos. Nos próximos
capítulos, você vai entender como enfrentar esses desafios de
forma simples, prática e possível, mesmo sem experiência com
internet ou marketing.

O primeiro passo já foi dado: compreender que o turismo mudou. O
próximo é agir com consciência e estratégia.
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SUA CIDADE E SEU NEGÓCIO
PRECISAM SER ENCONTRADOS

M I N H A S  M E T A S

1
2

TEMA DE APRENDIZAGEM 2

Entender que não aparecer é um problema real

Reconhecer os erros mais comuns do turismo local

Enxergar a presença digital como obrigação básica

Valorizar o potencial da própria cidade ou negócio

Preparar o terreno para as ações práticas

Gerar senso de urgência sem gerar medo



INICIE SUA JORNADA

Presença digital básica significa:

Presença digital básica não é marketing, é
localização
Muita gente acha que presença digital é “fazer propaganda”.
Na prática, ela é estar no lugar certo, com a informação certa.

Nome claro do negócio ou atrativo
Endereço correto
Horários atualizados
Telefone ou WhatsApp funcionando
Fotos reais do local

Isso não é luxo. É o mínimo para existir no turismo
digital.

O turista não pesquisa fundo
Se não acha rápido:

Ele não liga
Ele não manda mensagem
Ele não insiste

Ele simplesmente escolhe outro lugar.
O turista compara tudo em poucos minutos. Quem
facilita a vida dele, ganha.

Erros comuns de negócios turísticos
Negócio não aparece no Google Maps
Perfil no Instagram sem postagem recente
Fotos antigas ou que não representam a realidade
WhatsApp sem resposta ou sem foto

Esses erros passam uma mensagem silenciosa:
desorganização.
E no turismo, desorganização gera insegurança.
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TEMA DE APRENDIZAGEM 2

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

Muitas vezes:
Os atrativos não estão mapeados
Os negócios não se divulgam
Cada um trabalha sozinho
Não há comunicação turística clara

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

No turismo atual, não basta ser bom.
Não basta ter comida boa, paisagem bonita ou atendimento
acolhedor.
Se ninguém encontra sua cidade ou seu negócio na internet, tudo
isso fica invisível.
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TEMA DE APRENDIZAGEM 2

A falsa segurança de “quem conhece, indica”
Confiar apenas em indicações locais cria uma falsa sensação de
estabilidade. Os moradores já conhecem os negócios da cidade,
mas o turista não.

Quem visita uma cidade nova não pergunta apenas para quem
mora ali. Ele pergunta primeiro para o celular.
Quando o negócio depende só de indicações presenciais, ele
cresce pouco e fica vulnerável a épocas de baixa movimentação.

Aparecer não é se expor, é se posicionar
Existe um medo comum de “se expor demais” na internet. Mas
aparecer não significa se mostrar em excesso. Significa apenas
estar disponível para quem procura.

Estar no mapa, responder mensagens e mostrar a realidade do
lugar é posicionamento, não exposição.
Quem não se posiciona, é posicionado pelos outros, ou esquecido.

Este capítulo prepara o próximo
passo
O objetivo deste capítulo não é
ensinar ferramentas, mas mudar
a mentalidade. Antes de
aprender como usar Google,
Instagram ou WhatsApp, o leitor
precisa entender por que isso é
indispensável.

A partir daqui, o ebook deixa de
falar sobre “se aparecer” e
passa a mostrar como aparecer
do jeito certo.
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TEMA DE APRENDIZAGEM 2

Visibilidade coletiva fortalece o destino
Quando restaurantes, pousadas, cafés e atrativos aparecem
juntos, a cidade cresce como destino.
O turista não escolhe só um negócio.
Ele escolhe uma experiência completa.
Quando tudo é fácil de encontrar, a decisão acontece com mais
segurança.

Quando um turista pesquisa uma cidade ou um negócio, ele não
está buscando propaganda.

Ele está tentando responder perguntas simples:
Onde fica?
Está aberto?
Vale a pena ir?
Como entrar em contato?
Outras pessoas já foram?

Se essas respostas não aparecem rápido, a decisão trava.
Presença digital básica é tirar dúvidas, não vender.

Exemplo prático:
Um casal está planejando um fim
de semana. 
Pesquisa no Google: “onde comer
em [nome da cidade]”.
Um restaurante aparece com
fotos, horário e avaliações. Outro
não aparece em lugar nenhum.
Mesmo que o segundo seja
melhor, o casal escolhe o
primeiro.

Aparecer é participar da
decisão
O turista não “descobre”
lugares escondidos.
Ele escolhe entre os que
aparecem.
Estar presente digitalmente
é participar da escolha.
Quem não aparece, nem
entra na disputa.
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NOVOS DESAFIOS

Com o turista mais conectado e exigente, surgem desafios que
antes não existiam — ou que simplesmente eram ignorados. O
turismo mudou, e cidades e negócios que não se adaptam
acabam ficando invisíveis, mesmo tendo qualidade.

O primeiro grande desafio é ser encontrado. Não basta existir
fisicamente. Se o turista não encontra informações claras sobre a
cidade ou o negócio, ele segue para outro destino. A concorrência
hoje não é apenas a cidade vizinha, mas qualquer lugar que esteja
melhor organizado na internet.

Outro desafio importante é a falta de organização das
informações. Endereços errados, horários desatualizados,
contatos que não funcionam e ausência de fotos reais geram
insegurança. O turista interpreta isso como descuido, mesmo que
o atendimento presencial seja excelente.

A resistência à tecnologia é outro obstáculo comum. Muitos
empreendedores acreditam que a internet é complicada, cara ou
distante da sua realidade. Essa resistência faz com que o negócio
fique parado no tempo, enquanto o comportamento do turista
segue avançando.

Por fim, surge o desafio da competição por atenção. O turista tem
muitas opções e pouco tempo para decidir. Quem não se
apresenta de forma clara, organizada e acessível simplesmente
não entra na escolha.

Além disso, há o desafio da
dependência do boca a boca.
Indicações continuam sendo
importantes, mas sozinhas não
sustentam o crescimento.

O turista moderno confia
em avaliações, mapas e
conteúdos online antes de
confiar em recomendações
presenciais.

TEMA DE APRENDIZAGEM 2
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TEMA DE APRENDIZAGEM 2

Esses desafios não significam que o turismo ficou mais difícil, mas
que ele ficou diferente. Entender essas mudanças é o primeiro
passo para transformar a presença digital em uma aliada e garantir
que a cidade e o negócio continuem recebendo visitantes.

Nos próximos capítulos, esses desafios deixam de ser problemas
e passam a ser oportunidades, com soluções simples e possíveis
de aplicar, mesmo em cidades pequenas.
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GOOGLE: O PRIMEIRO PASSO
PARA ATRAIR TURISTAS

M I N H A S  M E T A S

TEMA DE APRENDIZAGEM 3

Entender o Google como uma das portas de entrada do turismo 

Compreender a importância de aparecer no mapa

Perder o medo do Google Meu Negócio

Reconhecer o impacto direto nas visitas e contatos

Aprender o que realmente importa na configuração

Criar hábito de manutenção simples

2
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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 automática: abre o
Google.
Ele quer confirmar se o lugar existe, onde fica e se vale a pena ir.
Por isso, o Google é o primeiro filtro do turismo digital.

Antigamente, o turista perguntava.
Hoje, ele pesquisa.

Quando alguém digita:
“restaurante perto de mim”
“onde comer em [nome da cidade]”
“pousada em [nome da cidade]”

O Google mostra um mapa com opções.
Quem não está ali, não entra na escolha.

O que é o Google Meu Negócio

O Google Meu Negócio (hoje chamado de Perfil da Empresa no
Google) é um cadastro gratuito que permite que seu negócio ou
atrativo apareça:

No Google Maps
Nas buscas do Google
Com fotos, avaliações e botão de ligação ou rota

É como uma vitrine aberta 24 horas para quem está procurando.

2
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TEMA DE APRENDIZAGEM 3

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

Para aparecer corretamente, é essencial:
Nome real do negócio
Endereço correto
Horário atualizado
Telefone funcionando
Categoria certa (restaurante, pousada, atrativo, café etc.)

A força das avaliações
Para o turista, avaliação é sinônimo de confiança.
Ele não procura o melhor lugar.
 Ele procura o menos arriscado.
Negócios com:

Avaliações recentes
Respostas educadas
Nota consistente

Passam mais segurança do que lugares desconhecidos.

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.

Exemplo prático:
Um turista chega na cidade às
14h e pesquisa “almoço perto
de mim”.
O Google mostra três opções
abertas.
Quem não atualizou o horário,
fica fora — mesmo estando
aberto.

Exemplo prático:
Dois restaurantes aparecem
no mapa.
Um tem 4,6 estrelas com
comentários recentes.
Outro não tem nenhuma
avaliação.
A escolha é quase automática.
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TEMA DE APRENDIZAGEM 3

Dicas simples que geram mais ligações e visitas

Atualize fotos todo mês

Responda todas as avaliações

Mantenha horários corretos

Use uma descrição simples e clara

Pequenos cuidados geram grandes resultados.

Google não é marketing, é presença

Muitos empreendedores acham que o Google é “divulgação”.
Na verdade, ele é localização e confiança.
Se você não aparece no Google, o turista não confirma.
Se ele não confirma, ele não vai.
No turismo digital, estar no Google é o primeiro passo para existir.
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O melhor momento é logo após uma boa experiência.
Após a refeição
No check-out da pousada
Depois de um elogio
Quando o cliente demonstra satisfação

Nunca peça antes da experiência acabar.

TEMA DE APRENDIZAGEM 3

Passo a passo para pedir indicações e divulgar seu perfil no Google
Meu Negócio

Antes de pedir qualquer avaliação, garanta o básico:
Nome correto do negócio
Endereço certo no mapa
Horário atualizado
Fotos reais do local
WhatsApp ou telefone funcionando

Ninguém indica um lugar desorganizado.

1. Organize seu perfil antes de pedir indicações

2. Espere o momento certo para pedir a avaliação

Não complique. Seja direto e educado.
Exemplo presencial:
“Se você gostou, uma avaliação no Google ajuda muito a gente
😊”
Exemplo no WhatsApp:
“Ficamos felizes em te receber! Se puder, deixa uma avaliação
no Google, ajuda bastante nosso negócio.”
Sem pressão. Sem texto longo.

3. Peça de forma simples e humana

2
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Se houver equipe, todos devem pedir da mesma forma.
Crie uma frase padrão simples para todos usarem.
Exemplo:
“Sua avaliação no Google ajuda outros turistas a nos
encontrarem.”

TEMA DE APRENDIZAGEM 3

Nunca peça para a pessoa “procurar”.
Copie o link de avaliação do seu perfil
Envie junto com a mensagem
Facilite o máximo possível

Quanto menos esforço, mais avaliações.

4. Envie o link direto do Google

5. Treine a equipe para pedir indicações

Responder avaliações mostra cuidado e profissionalismo.
Agradeça avaliações positivas
Seja educado nas negativas
Nunca discuta

Isso influencia diretamente quem está pesquisando.

6. Responda TODAS as avaliações

Seu perfil no Google precisa circular.
Divulgue em:

Instagram (bio e stories)
WhatsApp (mensagem automática)
Cartaz no balcão ou recepção
QR Code impresso

Exemplo de story:
“Já visitou a gente? Conta sua experiência no Google ⭐”

7. Divulgue o perfil do Google no dia a dia

2
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Não peça avaliação uma vez por ano.
Peça toda semana.
Poucas avaliações constantes funcionam melhor do que muitas
de uma vez.

TEMA DE APRENDIZAGEM 3

Avaliação não é só número, é prova social.
Poste prints nos stories
Destaque comentários positivos
Mostre que pessoas reais visitam

Isso gera mais confiança e mais visitas.

8. Use avaliações como conteúdo

9. Crie o hábito, não a campanha

Observe:
Aumento de ligações
Mais pedidos de rota
Mais mensagens dizendo “achei vocês no Google”

Isso mostra que o perfil está funcionando.

10. Acompanhe os resultados

Avaliação não é elogio. É visibilidade.

2
8



2
9

44
Uni
da
de



INSTAGRAM COMO VITRINE
TURÍSTICA

M I N H A S  M E T A S

TEMA DE APRENDIZAGEM 4

Fazer o leitor entender que o Instagram é o novo cartão-postal

Ensinar a organizar o perfil como uma vitrine estratégica

Ensinar a produzir conteúdo que desperte desejo

Desenvolver mentalidade estratégica

Ensinar a usar o Instagram para gerar constância de lembrança

3
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INICIE SUA JORNADA

O Instagram vende sensação, não informação
Enquanto o Google responde perguntas, o Instagram cria desejo.
O turista não entra no Instagram procurando preços.
Ele entra para imaginar como seria estar ali.
Por isso, fotos e vídeos precisam mostrar:

Clima do lugar
Movimento real
Pessoas aproveitando
Detalhes que fazem diferença

O Instagram não precisa ser perfeito. Precisa ser verdadeiro.

O Instagram não é só rede social.
No turismo, ele funciona como uma vitrine aberta, onde o turista
decide se quer ou não viver aquela experiência.
Não é sobre likes.
É sobre despertar vontade de visitar.

O que postar, mesmo sem fotos profissionais
A maior trava de negócios turísticos é achar que só dá para
postar com câmera profissional.
Na prática, o celular resolve.

Conteúdos simples que funcionam:

Fachada do lugar em um dia normal
Prato chegando à mesa
Vista da cidade ou da natureza
Bastidores (abrindo o negócio, preparando algo)
Pessoas circulando (sem exposição forçada)

3
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O erro de só postar promoção
Quando o perfil só fala de preço, o valor cai.
O turista quer sentir:

Conforto
Tranquilidade
Experiência
Clima do lugar

Promoção entra como complemento, não como regra.

Frequência vale mais que perfeição

É melhor postar:
2 vezes por semana, toda semana
 Do que:
10 posts em uma semana e sumir depois

O Instagram favorece quem aparece com constância.

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

 É levá-lo para a próxima etapa:
Abrir o Google
Mandar mensagem no WhatsApp
Visitar o local

Todo post deve ajudar o turista a dar esse passo.

O Instagram como vitrine da cidade
Quando vários negócios postam, a cidade inteira cresce.
Um perfil ativo puxa o outro.
 A cidade começa a aparecer mais no explorar.
Instagram bem usado transforma lugar comum em destino
desejado.
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O turista não espera perfeição. Ele espera realidade.
O ambiente
O movimento
O clima do dia
O atendimento acontecendo
Pessoas circulando (sem forçar)

Negócios reais atraem mais do que perfis montados.

TEMA DE APRENDIZAGEM 4

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

Você não está ali para “bombar”.
Você está ali para mostrar que seu negócio existe, funciona e
vale a visita.
O Instagram é sua vitrine, não seu palco.
Poste pensando:
“Se eu estivesse vendo isso, eu iria?”

1. Entenda seu papel no Instagram

2. Mostre o negócio como ele é de verdade

Não suma.
 Perfil parado transmite abandono.
O ideal:

2 a 3 posts por semana
Stories sempre que o negócio estiver aberto

Story simples vale mais que post raro.

3. Apareça com constância, não só quando quer vender

3
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Não espere edição profissional.
Grave:

Caminhando pelo espaço
Um prato chegando
A vista do dia
Um detalhe bonito
O movimento do momento

Vídeos naturais criam conexão.

TEMA DE APRENDIZAGEM 4

Escreva como você fala com um cliente educado.
Evite:

Textos frios
Linguagem engessada
Frases de propaganda exagerada

Prefira:
Frases curtas
Convites claros
Tom acolhedor

4. Use linguagem simples e humana

5. Reels simples funcionam mais do que vídeos perfeitos

Preço responde dúvida.
Experiência cria desejo.
Mostre:

Conforto
Tranquilidade
Sabor
Vista
Sensação de estar ali

O turista decide pelo sentimento.

6. Fale menos de preço e mais de experiência

3
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Resposta lenta afasta visitante.
Comentários
Mensagens
Marcações

Mesmo que seja simples, responda.
Rapidez transmite organização.

TEMA DE APRENDIZAGEM 4

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

Avisar que está aberto
Mostrar movimento
Repostar marcações
Compartilhar avaliações
Mostrar o dia real

Story é rotina, não produção.

7. Use stories como presença diária

8. Responda tudo e rápido

Todo conteúdo deve apontar um caminho:
“Confira no Google”
“Chama no WhatsApp”
“Estamos no mapa”
“Vem conhecer”

Post sem direção é post perdido.

9. Direcione o turista para a próxima ação

3
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Você não precisa de milhares de seguidores.
Você precisa de pessoas certas.
Um perfil simples, ativo e organizado traz mais visitantes do que
um perfil grande e abandonado.
A fama vem com consequência do trabalho.

10. Seja consistente, não famoso

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

3
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WHATSAPP QUE VENDE
TURISMO

M I N H A S  M E T A S

TEMA DE APRENDIZAGEM 5

Mudar a percepção sobre o WhatsApp

Reduzir insegurança do turista

Melhorar tempo de resposta e organização

Desenvolver mentalidade de fechamento

Ensinar condução estratégica de conversa

3
9



INICIE SUA JORNADA

O WhatsApp é o momento da verdade
Quando o turista chama no WhatsApp, ele já tem interesse.
 O que acontece dali pra frente define se ele vai ou não visitar.
Um atendimento ruim cancela todo o trabalho feito no Instagram e
no Google.

No turismo, o WhatsApp não é só um aplicativo de conversa.
 Ele é o balcão de atendimento, a recepção e o fechamento da
decisão.
Muitos turistas até chegam pelo Instagram ou Google, mas
decidem pelo WhatsApp.

Perfil profissional é obrigatório
Antes de responder qualquer mensagem, o turista olha:

Foto do perfil
Nome
Descrição

Isso precisa transmitir organização.

Como responder turistas do jeito
certo
O turista quer clareza e rapidez.
Ao responder:

Cumprimente
Responda exatamente o que foi
perguntado
Seja educado
Evite respostas secas

Exemplo errado:
“Sim. Aberto.”
Exemplo certo:
“Sim 😊 Estamos abertos
hoje até às 22h. Ficamos no
centro da cidade.”

4
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O tom certo vende mais que o texto perfeito
Não precisa formalidade exagerada.
 Mas também não pode ser frio.
Pense:
“Como eu atenderia essa pessoa pessoalmente?”
Atendimento humano vende turismo.

O erro de empurrar preço sem contexto
Um dos erros mais comuns no atendimento turístico via WhatsApp
é responder apenas com o valor. Quando o turista pergunta o
preço e recebe somente um número, sem explicação, ele não
enxerga valor — ele enxerga comparação.

Preço isolado não comunica experiência.
 Ele coloca o negócio lado a lado com qualquer outro, mesmo que
sejam totalmente diferentes.

O ideal é contextualizar. Explicar
o que está incluso, como
funciona a experiência, quais são
os diferenciais e tirar dúvidas
básicas antes mesmo que o
turista pergunte. Quando o valor
vem acompanhado de
informação, ele deixa de ser
apenas um preço e passa a
representar uma proposta.

No turismo, quem comunica
melhor o que oferece não precisa
ser o mais barato.

4
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No turismo, o WhatsApp deixou de ser apenas uma ferramenta de
atendimento e se tornou um dos principais canais de conversão. É
ali que o interesse vira decisão. É ali que a dúvida se transforma
em reserva. No entanto, muitos negócios ainda utilizam o
aplicativo de maneira superficial, limitando-se a responder
perguntas objetivas sem compreender o verdadeiro potencial da
conversa.

Vender turismo pelo WhatsApp exige mais do que informar preços.
Exige compreender que, antes de comprar uma diária ou um
passeio, o turista está comprando uma expectativa. Ele busca
segurança, clareza e, principalmente, sentir que fez a escolha
certa. A forma como a conversa é conduzida influencia
diretamente essa percepção.

Quando a resposta se
resume a “o valor é X”, perde-
se a oportunidade de gerar
desejo. O preço precisa vir
acompanhado de contexto. É
necessário explicar o que
está incluso, destacar
diferenciais, descrever a
experiência e, sempre que
possível, reforçar os
benefícios emocionais
daquela escolha. O turista não
quer apenas saber quanto
custa; ele quer entender por
que vale a pena.

Outro ponto fundamental é a
agilidade. No ambiente digital, o
tempo de resposta comunica
profissionalismo. A demora
transmite insegurança ou
desorganização. Muitas vezes, o
turista entra em contato com
mais de um estabelecimento ao
mesmo tempo e fecha com
aquele que demonstra atenção e
prontidão. Nesse cenário,
organização interna e
mensagens automáticas bem
estruturadas podem fazer a
diferença, desde que
mantenham um tom humano.
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Além disso, a conversa precisa ser conduzida com intenção.
Responder é diferente de direcionar. Quem apenas responde deixa
a decisão totalmente nas mãos do cliente; quem direciona facilita
o fechamento. Perguntas estratégicas ao final da conversa
ajudam a manter o fluxo ativo e demonstram interesse genuíno em
atender. A venda acontece quando existe condução clara e
segura.

A prova social também desempenha um papel decisivo.
Avaliações, depoimentos, fotos reais e pequenos vídeos enviados
durante a conversa reduzem a insegurança e fortalecem a
credibilidade. Em muitos casos, o cliente não busca desconto,
mas confirmação de que está fazendo uma boa escolha.

Por fim, é importante compreender que o relacionamento não
termina após o pagamento. O pós-atendimento influencia
diretamente futuras indicações e retornos. Uma mensagem de
agradecimento ou um pedido de avaliação pode transformar um
cliente em promotor do destino.

O WhatsApp que vende turismo não é o que envia mensagens em
massa, mas o que constrói confiança individualmente. Ele não
funciona como um catálogo frio, mas como um canal de
aproximação. No turismo, vender é conversar com propósito,
gerar segurança e conduzir decisões. Quando bem utilizado, o
WhatsApp deixa de ser apenas um aplicativo e se torna uma
extensão estratégica do próprio negócio.
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Velocidade importa (muito)
No turismo, quem responde primeiro tem vantagem
Mensagens ignoradas por horas significam:

Cliente perdido
Oportunidade perdida

Mesmo que não resolva na hora, avise.

WhatsApp é relacionamento, não só venda
O atendimento não termina quando a visita acontece. Pelo
contrário, ele continua depois.

Agradecer pela visita, perguntar se a experiência foi positiva e
convidar o cliente a deixar uma avaliação no Google mostra
atenção e profissionalismo. Além de fortalecer o relacionamento,
isso gera visibilidade e influencia futuros turistas.
Negócios que se comunicam depois da visita constroem
reputação, não apenas vendas pontuais.

WhatsApp organizado gera confiança
O WhatsApp também comunica, mesmo em silêncio. Um perfil
organizado, mensagens claras e atendimento constante fazem o
turista sentir que está lidando com um negócio bem cuidado.

Listas organizadas, respostas educadas e informações objetivas
criam uma percepção positiva antes mesmo da visita acontecer.
No turismo, essa percepção pesa muito na decisão.

Quando o turista sente que o negócio é organizado no WhatsApp,
ele acredita que a experiência presencial seguirá o mesmo padrão.
E no turismo, confiança é escolha.
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COMO TRANSFORMAR
SEGUIDORES EM VISITANTES

M I N H A S  M E T A S

TEMA DE APRENDIZAGEM 6

Ensinar a construir confiança antes da venda

Ensinar a conduzir o seguidor para o próximo passo

Criar senso de oportunidade

4
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Seguidores precisam de direção
Muitos perfis mostram lugares lindos, mas não dizem o que o
turista deve fazer depois. Sem direção, o interesse morre.
O visitante precisa ser conduzido. Ele precisa saber:

Onde fica
Como chegar
Quando ir
Como entrar em contato

Sem esse caminho claro, o seguidor vira apenas espectador.

Ter seguidores não significa ter visitantes.
Curtidas não pagam contas.
Visualizações não enchem mesas nem quartos.
No turismo, o objetivo da presença digital é um só: fazer a pessoa
sair da tela e ir até o lugar.
A chamada para ação correta
Chamada para ação não é pressão.
É orientação.

Promoções simples que incentivam a visita
Promoção não precisa ser desconto agressivo.
Ela pode ser um incentivo.

Frases simples funcionam melhor do que textos longos:

“Vem conhecer”

“Chama no WhatsApp”

“Estamos no Google Maps”

“Salva para visitar”

Pequenos cuidados geram grandes resultados.

4
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Exemplos:
Brinde para quem visitar no mês
Vantagem para seguidores
Benefício para primeira visita

O objetivo não é baixar preço, é criar motivo para ir agora.

Experiência vale mais que vantagem financeira
No turismo, o que permanece na memória do visitante não é quanto
ele pagou, mas como ele se sentiu. O valor financeiro se apaga
com o tempo; a experiência vivida permanece.

Por isso, pequenos diferenciais fazem uma grande diferença. Um
atendimento atencioso, uma explicação sobre a história do lugar,
um mimo simples ou até um convite sincero para voltar criam
conexão emocional. Esses gestos não custam caro, mas
transformam a visita em lembrança.

Quando a experiência é positiva, o visitante não apenas volta — ele
indica. Ele comenta com amigos, marca o local nas redes sociais e
se torna um divulgador espontâneo do destino.

Facilitar a decisão é fundamental
O turista não quer esforço. 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 endereço ou ficar inseguro sobre horários, a
decisão se perde no caminho.

A escolha flui quando tudo está
visível e acessível. Informações
claras reduzem dúvidas, e menos
dúvidas significam menos
desistências.
Facilitar a decisão é uma forma
silenciosa de vender mais turismo.
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TEMA DE APRENDIZAGEM 6

Transformar seguidores em visitantes é criar confiança
Seguidores não viram visitantes por acaso. Eles viram visitantes
quando sentem segurança.

Essa segurança é construída com informações claras, conteúdo
realista, atendimento rápido e uma experiência bem comunicada.
Cada detalhe transmite a mensagem de que o lugar é organizado,
confiável e preparado para receber.

No turismo, confiança converte mais do que qualquer técnica de
marketing. É 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 não está nos
números das redes sociais,
mas no movimento físico do
lugar.

Quando o conteúdo desperta desejo, o atendimento acolhe e a
experiência confirma as expectativas, o ciclo se completa. O digital
cumpre seu papel e o visitante se torna presença.

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

M I N H A S  M E T A S

TEMA DE APRENDIZAGEM 7

Ensinar que turismo é emoção antes de ser logística

Trabalhar o desejo como construção contínua

Ensinar a despertar pertencimento

Posicionar o destino como solução, não apenas como lugar

Preparar o terreno para as ações práticas

Gerar senso de urgência sem gerar medo

5
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Conteúdo simples funciona mais do que produção
perfeita
Muitos negócios travam porque acreditam que só podem produzir
conteúdo com equipamentos profissionais. Na prática, o celular é
suficiente.
Fotos e vídeos simples, com boa luz natural e enquadramento
honesto, passam mais verdade do que produções engessadas. O
turista prefere ver a realidade a uma versão artificial.
Conteúdo simples transmite proximidade.
 Proximidade gera confiança.

No turismo, as pessoas não compram produtos.
 Elas compram sensações, momentos e lembranças.
Por isso, conteúdo turístico não deve focar apenas em preço,
estrutura ou promoções. Ele deve ajudar o visitante a se imaginar
naquele lugar.

Mostrar experiência, não só preço
Preço responde uma dúvida racional.
 Experiência ativa o desejo.
Quando um negócio ou cidade comunica apenas valores, ele se
torna comparável. Quando comunica experiência, ele se torna
único.

Mostrar a experiência é mostrar o
que o turista vai sentir:

O clima do lugar
A tranquilidade ou o movimento
O cheiro, o sabor, a vista
A forma como as pessoas são recebidas

Esse tipo de conteúdo cria conexão emocional, que é
o verdadeiro gatilho da decisão turística.
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Fotos e vídeos que convidam o turista a imaginar
Um bom conteúdo turístico faz o visitante pensar:
 “Eu estaria aí agora.”

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

Não é sobre mostrar tudo. É sobre mostrar o suficiente para
despertar vontade.

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

Antes da visita, ele cria expectativa e
curiosidade.

Durante a visita, ele confirma a experiência e
incentiva registros espontâneos.

Depois da visita, ele mantém a lembrança
viva e estimula avaliações e indicações.

Quando o conteúdo acompanha essas três fases, ele deixa de ser
apenas divulgação e passa a ser parte da experiência.
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Conteúdo que gera desejo não vende — convida
O melhor conteúdo turístico não empurra.
 Ele convida.
Ele diz, sem palavras:
“Venha viver isso.”
E quando o visitante sente esse convite, a decisão 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 conteúdo explica demais, ele distancia.
Quando mostra, aproxima.
Um prato sendo servido comunica mais do que um cardápio inteiro.
Uma pessoa chegando e sendo recebida comunica mais do que
qualquer texto.

Quem aparece sempre, é lembrado
O desejo não surge no primeiro contato. Ele é construído.
Quando o turista vê o mesmo lugar algumas vezes, ele começa a
considerar. Quando vê com frequência, ele lembra. Quando lembra,
ele escolhe.
Conteúdo constante cria familiaridade.
Familiaridade gera confiança.

O conteúdo certo não chama todo mundo
Conteúdo que gera desejo não tenta agradar todo mundo. Ele atrai
quem se identifica.
Isso é positivo.
 Quem chega já chega alinhado com a proposta.
Quanto mais claro o estilo da experiência, mais qualificado é o
visitante.
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O erro de esperar o momento ideal
Não existe momento ideal para criar conteúdo. Existe o momento
real.
Quem espera ter:

Equipamento melhor
Mais tempo
Mais estrutura

Normalmente não começa.
O desejo não nasce da perfeição, nasce da presença.

O verdadeiro objetivo deste capítulo
Este capítulo não é sobre redes sociais.
É sobre criar sentimentos antes da chegada.
Quem consegue despertar vontade não precisa convencer.
O desejo faz o trabalho sozinho.
No próximo capítulo, você vai aprender como transformar esse
sentimento em visitas reais, de forma simples e possível, sem
perder a essência do lugar.

5
8



5
9

88
Uni
da
de



PLANO DE AÇÃO PRÁTICO
(CHECKLIST)

M I N H A S  M E T A S

TEMA DE APRENDIZAGEM 8

Tirar o leitor da teoria e levar para a prática

Organizar prioridades

Criar senso de responsabilidade

Estabelecer rotina estratégica

6
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Método CAMINHO: do invisível ao visitado
Este plano não é sobre fazer tudo.
É sobre sair do ponto zero e avançar com consciência.

C Clareza

Aparição

Movimento

Interação

Naturalidade

Harmonia

Organização

A

M

I

N

H

O

O turista precisa entender você em segundos
Antes de qualquer ação, traga clareza.
Pergunte a si mesmo:

Quem somos?
O que oferecemos?
Para quem é essa experiência?

Ação prática
Escreva uma frase simples explicando seu negócio
Defina horários claros
Confirme endereço e contato

Quando há clareza, o turista se sente seguro para continuar.

C — Clareza

6
1



Mostrar que o lugar está vivo
Negócios parados afastam visitantes.
Ação prática

Mostrar o dia a dia
Postar cenas reais
Compartilhar momentos simples

Não é sobre frequência alta.
 É sobre mostrar vida.

TEMA DE APRENDIZAGEM 8

Se não aparece, não é escolhido
O turista começa no Google.
Ação prática

Criar ou revisar perfil no Google
Confirmar localização no mapa
Adicionar fotos reais
Atualizar horários

Aparição não é divulgação. É existência.

A — Aparição

M — Movimento

A conversa faz parte da experiência
O turista quer resposta, não discurso.
Ação prática

Responder mensagens com clareza
Ajudar o visitante a decidir
Evitar respostas frias ou automáticas
demais

Atendimento começa antes da visita.

I — Interação
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O destino precisa conversar com o todo
O turista não vê um negócio isolado.
Ação prática

Indicar outros pontos da cidade
Valorizar parceiros locais
Mostrar o destino como experiência
completa

Harmonia aumenta o tempo de
permanência.

TEMA DE APRENDIZAGEM 8

O real conecta mais que o perfeito
O excesso de produção cria distância.
Ação prática

Evitar fotos muito artificiais
Mostrar pessoas reais
Manter a identidade do lugar

Quem tenta parecer o que não é, perde
confiança.

N — Naturalidade

H — Harmonia

Manter é tão importante quanto começar
Não adianta aparecer e sumir.
Ação prática

Revisar informações mensalmente
Atualizar fotos
Acompanhar avaliações

Organização sustenta resultados.

O — Organização
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Presença básica (existência digital)
☐ Meu negócio/cidade aparece no Google
☐ A localização no mapa está correta
☐ Nome, endereço e contato estão atualizados
☐ Horários de funcionamento estão claros
☐ Existe uma descrição simples do que é oferecido

Confiança visual
☐ Tenho fotos reais e atuais
☐ As fotos mostram o local em uso, não vazio
☐ As imagens representam a realidade
☐ Existe pelo menos uma foto que mostre o ambiente completo

Conteúdo que aproxima
☐ Mostro momentos reais do dia a dia
☐ Mostro detalhes da experiência
☐ Mostro pessoas vivendo o lugar
☐ Evito frases de venda direta
☐ Transmito o clima do lugar

Atendimento digital
☐ WhatsApp está visível e funcionando
☐ Respondo mensagens com rapidez
☐ Uso linguagem simples e educada
☐ Consigo tirar dúvidas com clareza

Prova social
☐ Incentivo visitantes a deixarem avaliações
☐ Leio avaliações com frequência
☐ Respondo comentários de forma
respeitosa
☐ Uso feedbacks para melhorar a
experiência

Checklist prático — Começando a atrair turistas pela
internet
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Integração com o destino
☐ Indico outros pontos da cidade
☐ Valorizo parceiros locais
☐ Mostro o destino como experiência
completa

Manutenção e constância
☐ Atualizo informações quando algo muda
☐ Troco fotos antigas
☐ Faço pelo menos uma publicação por
semana
☐ Reviso tudo ao menos uma vez por mês

Mentalidade
☐ Vejo a internet como aliada
☐ Entendo que o simples funciona
☐ Sei que constância gera resultado
☐ Estou disposto a melhorar aos poucos

Avaliação final
☐ Consigo ser encontrado
☐ Consigo gerar confiança
☐ Consigo despertar vontade de visita

Se você marcou a maioria dos itens, já está à frente de muitos
destinos turísticos.

O plano não termina, ele se repete
O plano de ação não é uma tarefa com fim.
Ele é um ciclo.
Aparecer, atender, receber, encantar e ser indicado.
Quando esse ciclo se repete, o turismo cresce de forma natural e
sustentável.
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TEMA DE APRENDIZAGEM 8

1. “Quanto custa?” é a única mensagem que
chega
Problema:
O empreendedor responde apenas com o valor.
O turista não entende o que está incluso e começa
a comparar só por preço.
Como solucionar:
 Responder explicando a experiência:

O que está incluso
Para quem é ideal
Quanto tempo dura
Diferenciais do local

Preço com contexto gera decisão, não
comparação.

2. Mensagem recebida e resposta horas depois
Problema:
No turismo, a decisão é imediata.
 Demorar para responder significa perder o cliente.
Como solucionar:

Ativar mensagem automática no WhatsApp
Avisar quando não puder responder na hora
Manter respostas rápidas mesmo que
incompletas

Quem responde primeiro, geralmente recebe a
visita.

3. Perfil no Instagram bonito, mas vazio de
informação
Problema:
O turista gosta do conteúdo, mas não sabe:

Onde fica
Como entrar em contato
Quando pode visitar

Como solucionar:
Bio clara com localização e contato
Destaques com horários, como chegar e
valores
Posts fixados com informações básicas

Facilitar a decisão é parte da venda.

4. Negócio existe, mas não aparece no Google
Problema:
O turista pesquisa e não encontra o local.
Quem não aparece, não é escolhido.
Como solucionar:

Criar ou ajustar o Google Meu Negócio
Atualizar fotos reais
Conferir endereço e horário
Responder avaliações

No turismo, o Google é vitrine.

5. Visitante vai embora e o contato acaba ali
Problema:
 Nenhum pós-atendimento.
 Nenhuma lembrança. Nenhuma indicação.
Como solucionar:

Agradecer pelo WhatsApp
Perguntar se gostou da experiência
Convidar para avaliar no Google
Manter contato leve e respeitoso

Pós-visita transforma cliente em divulgador.

6. Conteúdo postado de forma aleatória
Problema:
O perfil não cria identidade nem confiança.
O turista não entende o propósito do negócio.
Como solucionar:

Definir temas fixos de conteúdo
Mostrar rotina, bastidores e atendimento
Usar stories com frequência

Constância gera familiaridade.
 Familiaridade gera escolha.
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7. Endereço confuso ou difícil de achar
Problema:
 O turista se perde ou desiste antes de chegar.
Como solucionar:

Endereço correto no Google
Enviar localização pelo WhatsApp
Explicar pontos de referência
Criar destaque “Como chegar”

Chegar fácil aumenta a chance de visita.

8. Atendimento frio e mecânico
Problema:
 O turista sente que é só mais um número.
Como solucionar:

Atendimento humanizado
Explicações simples e gentis
Pequenos detalhes de acolhimento

No turismo, experiência começa no atendimento.

9. Muitos seguidores, poucas visitas
Problema:
 O perfil cresce, mas não converte.
Como solucionar:

Mostrar o local de forma real
Comunicar benefícios e experiências
Facilitar contato e decisão

Seguidor vira visitante quando sente segurança.

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

Criar momentos memoráveis
Pedir indicação de forma natural
Valorizar quem indica

Quem vive uma boa experiência, indica.

11. O turista pergunta e o empreendedor “some”
Problema:
 A conversa começa bem, mas o atendimento
esfria no meio.
 O turista perde a confiança e procura outro lugar.
Como solucionar:

Manter o acompanhamento da conversa
Perguntar se ficou alguma dúvida
Retomar contato de forma educada

Atendimento contínuo mostra interesse real.

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

Usar fotos reais do dia a dia
Mostrar o espaço como ele é
Preferir autenticidade à perfeição

No turismo, realidade gera confiança.

13. Só aparece quando quer vender
Problema:
 O perfil só posta quando tem promoção.
 O seguidor não cria vínculo.
Como solucionar:

Mostrar rotina
Compartilhar curiosidades do local
Falar da história e dos bastidores

Relacionamento vem antes da venda.

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

Criar uma explicação simples e curta
Treinar respostas padrão
Alinhar toda a equipe

Clareza facilita a escolha.
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15. Falta de padrão no atendimento
Problema:
 Cada cliente recebe uma resposta diferente.
 Passa desorganização.
Como solucionar:

Criar mensagens base
Definir tom de atendimento
Manter informações alinhadas

Organização gera profissionalismo.

16. Comentários e avaliações ignorados
Problema:
 O turista avalia e não recebe resposta.
 Perde-se conexão e credibilidade.
Como solucionar:

Responder todas as avaliações
Agradecer elogios
Resolver críticas com respeito

Avaliações são publicidade gratuita.

17. O turista chega, mas não entende a
experiência
Problema:
 Falta orientação e contexto durante a visita.
Como solucionar:

Explicar como funciona
Contar a história do lugar
Guiar a experiência

Experiência bem explicada vira memória.

18. Não pedir avaliação por vergonha
Problema:
 O cliente sai satisfeito, mas não avalia.
Como solucionar:

Pedir avaliação de forma natural
Explicar a importância
Facilitar o link

Quem gostou, costuma ajudar.

19. Não aproveitar datas e temporadas
Problema:
 O negócio não se posiciona em feriados e
eventos.
Como solucionar:

Criar conteúdos e mensagens específicas
Ajustar atendimento para picos
Comunicar com antecedência

Turismo é timing.

20. Falta de identidade local
Problema:
 O negócio poderia estar em qualquer lugar.
Como solucionar:

Valorizar a cidade
Mostrar cultura e costumes
Usar referências locais

O turista busca o diferente.
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Criar um cronograma não é apenas uma questão de organização.
É uma decisão consciente de assumir o controle do próprio
caminho. Quando o leitor entende isso, o planejamento 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 semanal
nasce da necessidade de
vencer o imediatismo. Ele
ajuda a transformar grandes
objetivos em pequenas ações
possíveis. Ao definir o que
será feito em cada semana, o
leitor reduz a ansiedade,
ganha clareza e cria
constância — elemento
essencial para qualquer
projeto que envolva conteúdo,
negócios ou construção de
marca. A semana é o espaço
do foco: é onde a intenção vira
ação, onde ideias saem do
papel e começam a existir no
mundo real.

Já o cronograma mensal
amplia a visão. Ele permite
observar padrões, ajustar
estratégias e avaliar o que
está funcionando ou não. No
mês, o leitor deixa de agir
apenas no impulso e passa a
agir com consciência. É nesse
intervalo que se constrói
equilíbrio entre produção,
análise e descanso. O
planejamento mensal ensina a
respeitar o próprio ritmo,
evitando a sobrecarga e o
abandono precoce de projetos
promissores.

O cronograma anual, por sua vez, é onde o sonho encontra
direção. Ele não precisa ser rígido, mas precisa existir. É ele que dá
sentido às pequenas tarefas do dia a dia, conectando cada
esforço a um propósito maior. Quando o leitor visualiza o ano
como um todo, entende que crescimento é processo, não
urgência. Frustrações pontuais deixam de parecer fracassos e
passam a ser apenas partes do caminho.

Do objetivo ao cotidiano: o papel do cronograma
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TEMA DE APRENDIZAGEM 8

Incentivar a criação desses três níveis de cronograma é incentivar
maturidade, visão e compromisso consigo mesmo. Planejar não é
prever o futuro com perfeição, mas preparar-se para ele com
intenção. Quem organiza o tempo organiza também as decisões,
as prioridades e, aos poucos, a própria história.

Ao final, o cronograma não serve apenas para dizer o que fazer,
mas para lembrar por que fazer. É essa consciência que sustenta
a constância, atravessa os desafios e transforma ideias em
resultados reais.
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Se você chegou até aqui, já entendeu algo essencial: atrair turistas
pela internet não é sobre postar fotos bonitas. É sobre construir
presença, gerar desejo e comunicar experiências.

O turista moderno não decide viajar apenas pelo preço. Ele decide
pela emoção que sente antes mesmo de chegar. Ele escolhe o
lugar que despertou curiosidade, que contou uma história, que
apareceu com clareza e constância.

A internet não cria destinos. Ela revela destinos.

E isso significa que qualquer cidade, qualquer pousada, qualquer
restaurante ou experiência turística pode crescer — desde que
saiba se posicionar.
Você não precisa ser o destino mais famoso do Brasil.
 Você precisa ser o destino mais bem comunicado dentro do seu
público.
Agora a pergunta deixa de ser “Como atrair turistas?” e passa a
ser:

O que eu vou começar a aplicar hoje?
Talvez seja organizar seu cronograma.
 Talvez seja melhorar sua bio.
 Talvez seja publicar seu primeiro conteúdo estratégico ainda esta
semana.

Mas precisa ser algo.

Marketing digital no turismo não é sobre viralizar. É sobre
constância.
 Não é sobre sorte. É sobre estratégia.
 Não é sobre esperar a alta temporada. É sobre construir
demanda o ano inteiro.

Conclusão — O turista já está online. E agora?
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O Brasil é rico em histórias, paisagens e experiências.
 Mas muitas delas ainda não são vistas porque não são
comunicadas.

E é exatamente aí que está a oportunidade.

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

O turista já está pesquisando.
Já está comparando.
Já está sonhando.

A única dúvida é: quando ele procurar, ele vai encontrar você?
A internet não substitui a experiência.
Ela desperta o desejo.

E desejo é o primeiro passo da viagem.

Agora é sua vez de construir o próximo capítulo da história do seu
destino.
Comece hoje.
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FIM
“O turista já está na internet. A
pergunta é: ele encontra você?”

Ítalo 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 visitação.
Sua missão é simples:
Fortalecer o turismo brasileiro através da comunicação inteligente.

Obrigado por dedicar seu tempo a esta leitura.
Se este conteúdo gerou clareza, despertou ideias ou incentivou
ação, então ele já cumpriu seu propósito.
O turismo do futuro será construído por quem decide agir no
presente.
Nos vemos na internet e nos destinos que você ajudará a crescer.

📖 Sobre o Autor

🙏 Agradecimentos

Metodologia e Fontes
Este material foi construído a partir da análise de

conteúdos, tendências e boas práticas amplamente
discutidas no mercado de marketing digital e turismo,

disponíveis em fontes públicas na internet.
O conteúdo foi filtrado, organizado e adaptado para
oferecer um guia prático, acessível e direcionado à

realidade de destinos e negócios turísticos.

7
4



FIM

Este material é educativo e não garante resultados específicos.


