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A C T E C H  ·  G U I A

Como ser achado por
quem já quer comprar de
você
Um guia sem enrolação e sem palavra difícil pra site, redes

sociais e Google Meu Negócio de comércios, mercados,

lojas e prestadores de serviço. Serve mesmo que você

nunca contrate a ACTech.

actech.systems Instagram @actech.systems WhatsApp (61) 99429-9823



ANTES DE COMEÇAR

É o que a gente te explicaria
tomando um café.

Cinco coisas simples resolvem a maior parte do motivo pelo

qual um negócio bom continua invisível pra quem já quer

comprar. Nenhuma delas exige orçamento de agência grande,

equipe nova ou aprender a editar vídeo.

Cada capítulo cabe numa página e termina com uma coisa pra

fazer ainda hoje. Não precisa ler tudo de uma vez — pode ir

direto no capítulo que dói mais agora.

01 A busca local — como o cliente já procura você hoje

02 A ficha do Google — vale mais que cem posts

03 O que postar — cinco tipos que resolvem o mês

04 A foto que vende — tirada no celular mesmo

05 Responder rápido — metade da venda está aí
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Capítulo 01

A busca local: como o cliente já
procura você hoje

Antes de perguntar pra alguém, o seu cliente pergunta pro Google. Ele não digita o

nome da sua loja — digita o que precisa: "padaria perto de mim", "conserto de

celular" com o nome do bairro, "clínica veterinária 24h". Quem aparece primeiro

nesses resultados não é quem paga mais caro. É quem o Google confia que está

mais perto, mais ativo e mais bem avaliado.

Três coisas pesam nessa conta: distância até quem procura, relevância do que

você oferece com o que foi buscado, e prominência — o quanto o seu negócio é

conhecido e bem avaliado. Você não controla a distância. As outras duas, controla.

O que fazer ainda esta semana:

Escreva o nome do seu bairro e da sua cidade no texto do site e da bio, do

jeito que as pessoas realmente falam — não é frescura, é o termo que elas

buscam.

Peça avaliação pra quem comprou de verdade, não pra amigo ou parente.

Ficha sem avaliação real perde pra ficha com dez avaliações de 4 estrelas.

Responda toda avaliação, boa ou ruim. Ficha ativa sobe na lista; ficha muda,

não.

T E ST E  AG O R A

Abra o Google no celular, deslogado da sua conta, e busque o que você vende + o

nome do seu bairro. Se você não aparece nos primeiros resultados, é por aí que

começa.
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Capítulo 02

A ficha do Google: vale mais que
cem posts

Um post bonito no Instagram gera curtida. Uma ficha completa no Google Meu

Negócio gera venda — porque quem chega até ela já decidiu que quer comprar, só

está escolhendo onde. Uma ficha capenga, sem foto, sem horário, sem telefone,

empurra esse cliente pronto pra comprar direto pro concorrente que caprichou na

dele.

O que mais pesa, em ordem:

1 Categoria certa. "Mercearia" e "supermercado" não competem pelas mesmas

buscas — escolha a que descreve o que você é de verdade.

2 Horário real, atualizado. Feriado errado custa cliente que foi até lá e achou

fechado.

3 Fotos de verdade da fachada, do interior e do produto — sem banco de

imagem. O cliente quer saber se o lugar existe mesmo.

4 Telefone e WhatsApp visíveis, sem precisar entrar no site pra achar.

5 Perguntas e respostas preenchidas. Se ninguém perguntou ainda, pergunte

você mesmo: "Vocês entregam?" "Sim, em até 30 minutos."

Isso leva menos de uma hora pra fazer e continua valendo todo santo dia, sem

precisar postar de novo.

AT E N ÇÃO

Se você atende num endereço fixo (não é ficha por área de atendimento), o endereço

tem que bater exatamente com o site e as redes — mesma rua, mesmo número.

Endereço divergente confunde o Google e derruba posição.
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Capítulo 03

O que postar: cinco tipos que
resolvem o mês

A pergunta que mais trava quem cuida das próprias redes não é "como fazer um

post bonito" — é "o que eu posto amanhã". Cinco formatos resolvem o mês inteiro,

alternados:

1 Bastidor. Mostra quem faz, como é feito. As pessoas compram de gente, não

de logotipo.

2 Produto com preço. Sem preço, o post é só bonito; com preço, vira decisão.

3 Prova social. Um cliente satisfeito, um antes e depois, um print de avaliação

— convence mais que qualquer argumento seu.

4 Dúvida frequente respondida. Pega a pergunta que todo cliente faz no

balcão e transforma em post. Ensina em vez de vender, e vende de qualquer

jeito.

5 Chamada com prazo. "Até sexta", "só essa semana". Sem prazo, o cliente adia

pra sempre.

Alternando esses cinco, dá pra montar de oito a vinte posts por mês sem sentar

pra "ter uma ideia criativa" do zero toda vez.

D I CA  R Á P I DA

Grave o vídeo ou tire a foto no momento em que a coisa está acontecendo de

verdade — o produto saindo do forno, o carro saindo da oficina. Conteúdo real bate

conteúdo produzido, quase sempre.
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Capítulo 04

A foto que vende: tirada no celular
mesmo

Não precisa de câmera profissional. Precisa de três coisas que qualquer celular de

hoje já resolve: luz, fundo e distância.

Luz: luz natural, de dia, perto de uma janela ou porta aberta. Evite luz amarela

de lâmpada à noite — ela muda a cor real do produto.

Fundo: uma parede lisa ou uma mesa sem bagunça ao redor faz o produto ser

o único protagonista da foto.

Distância: aproxime o corpo do produto em vez de usar o zoom digital do

celular — zoom perde qualidade, chegar mais perto não.

Um detalhe que muda tudo: mostre escala. Uma bolsa do lado de uma mão, um bolo

do lado de um prato comum — isso ajuda o cliente a entender o tamanho de

verdade, e evita o "achei que era maior" na hora da entrega.

D I CA  R Á P I DA

Tire a mesma foto em três horários do dia (manhã, meio-dia, fim de tarde), uma vez só,

pra descobrir qual luz fica melhor no seu espaço. Depois é só repetir sempre nesse

horário.
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Capítulo 05

Responder rápido: metade da venda
está aí

Um cliente que manda mensagem já decidiu, na cabeça dele, que provavelmente vai

comprar — de você ou de quem responder primeiro. A chance de fechar a venda

cai rápido a cada minuto sem resposta, porque a pessoa já foi perguntar pro

concorrente enquanto esperava.

O que ajuda a responder rápido sem virar escravo do celular:

Mensagens salvas para as perguntas mais comuns (preço, horário, entrega) —

você personaliza em cinco segundos em vez de digitar do zero.

Um horário de resposta combinado e avisado na própria bio: "Respondemos

em até 1h, das 8h às 18h". Isso gerencia a expectativa em vez de deixar o cliente

adivinhando.

Se não puder responder na hora, uma resposta automática curta ("Recebemos

sua mensagem, já te respondemos") evita o silêncio que faz o cliente desistir.

D I CA  R Á P I DA

Cliente que pergunta preço já quer comprar. Responda o preço primeiro, direto —

depois explique o resto. Enrolar antes de dar o preço é a forma mais comum de perder

uma venda que já estava fechada.
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Cinco coisas. Nenhuma delas

grande.
Antes de fechar o PDF, marque o que ainda falta no seu negócio:

✓ A cidade e o bairro aparecem no meu site e na minha bio

✓ Minha ficha do Google tem categoria, horário, fotos e telefone certos

✓ Eu sei quais 5 tipos de post postar, sem travar

✓ Minhas fotos de produto têm luz, fundo limpo e escala

✓ Eu respondo mensagem em minutos, não em horas

Se preferir não fazer isso
sozinho, a gente faz.

Site, redes sociais e ficha do Google numa

mensalidade só, com o primeiro mês grátis.

Sem taxa de setup, sem complicação.

Falar no WhatsApp
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