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 GUIA RAPIDO PARA BRILHAR NO

GOOGLE E ATRAIR MAIS CLIENTES




Vocé cuida do seu restaurante com dedicagao. Escolhe ingredientes com carinho, prepara
cada prato com capricho e atende seus clientes com ateng¢do. E mesmo assim... as vezes o
saldo esta vazio. Isso frustra, desanima e até coloca em risco seu faturamento. Mas a verdade
é: 0 problema nao é a comida.

A questao esta na forma como vocé se comunica com o publico.

A realidade é dura, mas simples: bons pratos e bom atendimento nao bastam para manter o
restaurante cheio todos os dias. Vocé precisa atrair atencao antes mesmo do cliente decidir
sair de casa. Precisa aparecer no feed, no Google, no WhatsApp. Precisa fazer com que ele
deseje sua comida antes mesmo de sentir o cheiro.

Este guia foi feito para ajudar vocé — dono ou gestora de restaurante — a virar esse jogo com
estratégias de marketing digital que funcionam no mundo real. Sem férmulas magicas. Sem
promessas vazias. S6 o que realmente traz resultado para quem esta na linha de frente todos
os dias.

Vamos juntos transformar sua presenca digital em um verdadeiro ima de clientes?



O Por qgue a maioria dos
restaurantes nao lota todos
os dias?



Vocé ja entrou em um restaurante vazio e pensou: “Nossa, essa comida € maravilhosa... por que
nao tem ninguém aqui?”. Pois é. Isso acontece com frequéncia.

O principal motivo? Falta de estratégia.

A ilusao do “boca a boca”
Muitos donos de restaurante acreditam que o bom e velho “boca a boca” vai resolver tudo. Que
basta atender bem, servir uma comida gostosa e os clientes se encarregam de espalhar a noticia.

Mas isso era verdade... em 1998.

Hoje, os habitos mudaram. As pessoas pesquisam no Google, exploram o Instagram, olham
avaliacoes e, s6 entdo, decidem onde vao comer. Se vocé nao esta nesses canais — ou se esta de
forma apagada — ja perdeu a venda antes mesmo da chance de mostrar o seu melhor.

. Visibilidade é mais importante que qualidade (no comego)
Sim, a qualidade é fundamental. Mas ela s6 importa depois que o cliente entra no restaurante.
Para ele chegar até ai, vocé precisa ser visto.

Um perfil desatualizado, uma foto escura do prato, um nome dificil de encontrar no Google — tudo
isso afasta clientes que poderiam estar na sua mesa hoje.

®© Os 3 erros mais comuns que afastam clientes:

1.Auséncia de presenca digital

Se seu restaurante nao aparece no Google ou no Instagram, ele praticamente nao existe para
guem ainda nao conhece.

2.Comunicagao genérica e sem diferencial
Falar “temos comida boa e atendimento excelente” nao atrai ninguém. Todo mundo diz isso. O
que faz vocé unico?

3.Nao saber para quem esta vendendo

Seu publico é jovem e busca drinks e por¢des? Ou sdo familias que valorizam conforto e bom
custo-beneficio? Comunicar sem entender seu publico é como falar japonés para quem sé
entende portugués.

O primeiro passo é clareza
Vocé nao precisa mudar o cardapio. Mas precisa mudar a forma como apresenta o seu
restaurante.

Se quer comegar a lotar a casa todos os dias, precisa se tornar visivel, desejavel e relevante —
mesmo para quem nunca ouviu falar de vocé.

Nos proximos capitulos, vamos mostrar exatamente como fazer isso, com ferramentas que estédo
na palma da sua mao. E o melhor: com estratégias que cabem na sua rotina e no seu bolso.



O O segredo por tras dos
restaurantes que vivem
cheios



Vocé ja percebeu que alguns restaurantes parecem ter um ima de clientes? De segunda a
segunda, ha fila na porta, reservas esgotadas e pedidos no delivery sem parar. Mas por que isso
acontece? Seria 0 prego baixo? Promogdes milagrosas? Influéncia de famosos?
Nada disso.
A diferenca real estd na forma como esses restaurantes pensam e se comunicam com o publico.
@ Eles nao vendem comida. Vendem experiéncia.
Restaurantes cheios entendem que o cliente compra mais do que um prato: ele compra emogao,
conexao, prazer e status. E toda a comunicacao — das fotos no Instagram ao tom de voz no
WhatsApp — reforga isso o tempo todo.
Por exemplo:
Um simples prato de massa vira "a receita da nonna, com molho que cozinha por horas".
Uma mesa na varanda se transforma em "o por do sol mais gostoso da cidade".
Um combo de hamburguer se apresenta como "refugio depois de um dia cansativo".
Tudo isso cria desejo.
Eles investem com inteligéncia
Nao adianta fazer uma postagem aleatéria por semana e esperar magica. Os restaurantes que
vivem cheios planejam, testam, repetem o que da certo e melhoram o que da errado.
E sim, eles colocam dinheiro em anudncios. Mas com foco, ndo com desperdicio:
Anuncios com geolocalizagao.
Promogdes que respeitam a margem de lucro.
Imagens que valorizam o produto, com fotos profissionais ou bem feitas mesmo no celular.
# Eles tém posicionamento claro
Sabe aquele restaurante que vocé lembra quando pensa em “jantar romantico”? Ou aquele que
vem a mente quando pensa em “almocgo rapido e bom”?
Isso é posicionamento.
Os restaurantes que vendem muito assumem quem sao. Eles tém:
e Um nome memoravel.

¢ Um visual coerente.

e Uma proposta clara.



Eles nao tentam agradar todo mundo — e por isso conseguem atrair exatamente o publico certo.
¢ Valor percebido é o que atrai o cliente
O cliente pode até pagar mais caro se ele perceber que esta levando mais do que comida. Isso se
chama valor percebido — e é a chave para restaurantes que lotam mesmo em tempos dificeis.
Como se constrdi valor percebido?

» Boas fotos (que dao fome).

» Textos bem escritos (que conectam).

* Atendimento que antecipa o desejo do cliente.

e Marca que transmite confianga e diferenciagao.

* Resumo pratico do capitulo:

Restaurantes cheios vendem experiéncias, ndo apenas refei¢oes.

Eles comunicam valor antes do cliente pensar no preco.

Investem de forma planejada e medem resultados.
e Tém posicionamento claro e publico bem definido.

Nos préximos capitulos, vocé vai aprender como usar as mesmas ferramentas e estratégias,
mesmo sem uma equipe grande ou verba milionaria.



03 Instagram, Google e WhatsApp:
a triade da atracao



Vocé pode ter o melhor prato da cidade, mas se ninguém vé, ninguém compra. E é por isso que
este capitulo € um divisor de aguas.

Se vocé souber usar Instagram, Google e WhatsApp da maneira certa, essas trés ferramentas
podem se tornar a principal fonte de novos clientes para seu restaurante — todos os dias.

Instagram: sua vitrine ativa
O Instagram é onde as pessoas “‘comem com os olhos”. Antes mesmo de pisar no seu salao, o
cliente vai olhar seu perfil e decidir se vale a pena.
0 que funciona bem:
» Fotos reais e apetitosas (sem filtro bizarro).
» Videos curtos dos bastidores, pratos sendo montados, equipe sorrindo.
» Stories diarios com cardapio, bastidores, promogdes, depoimentos.

e Destaques bem organizados: Cardapio * Localizagdo * Reservas * Delivery.

Erro comum: Postar s6 foto de prato com legenda "Delicioso". Isso ndo vende. Use legendas que
criam contexto, contam uma histéria ou despertam desejo.

Exemplo:

<= Hoje o cheiro da nossa lasanha invadiu a cozinha inteira. Receita da v, molho que cozinha
por 4 horas. Tem no almogo e no jantar.

. Google: voceé precisa ser encontrado
Quando alguém digita “restaurante em [sua cidade]” no Google, seu nome aparece?

Se ndo aparece — ou aparece com poucas fotos e sem avaliagées — vocé esta perdendo vendas
todos os dias.

Checklist basico do seu Google Meu Negocio:
e Nome, telefone e endereco atualizados.
e Horarios de funcionamento reais.
» Fotos profissionais ou bem tiradas com celular.
» Responder todas as avaliagbes (positivas e negativas).

» Atualizagdes semanais com novidades, promogdes ou datas comemorativas.



Dica: Incentive os clientes a avaliarem seu restaurante no Google. Isso aumenta sua visibilidade e
a confianga de quem ainda nao te conhece.

+ WhatsApp: sua central de relacionamento e vendas
Muitos restaurantes tratam o WhatsApp como um “quebra galho". Mas quem entende o poder
dessa ferramenta, transforma conversas em reservas, pedidos e fidelizagao.

Boas praticas para o WhatsApp:

e Mensagens automaticas de saudagao e auséncia configuradas.

Respostas rapidas salvas para agilizar o atendimento.

Cardapio em PDF ou link direto sempre pronto para envio.

e Linguagem clara, simpatica e personalizada.

Atendimento agil — quanto mais rapido, maior a chance de fechar o pedido.
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Bonus: Use o WhatsApp Business. Ele permite etiquetas como “Novo cliente”, “Pedido em
andamento” e “Cliente fiel”, além de estatisticas basicas.

* Resumo pratico do capitulo:
e 0O Instagram deve ser visual, humano e atualizado.
e 0 Google precisa mostrar que seu restaurante existe e é confiavel.
e O WhatsApp € um canal de vendas — e nao apenas “pra tirar duvida”.

A partir do préximo capitulo, vocé vai entender como colocar dinheiro nessas estratégias e ver
retorno direto no caixa — mesmo com um orgamento pequeno.



O Trafego Pago para
Restaurante: como
funciona na pratica



Vocé ja ouviu falar em “trafego pago”, mas talvez ache que isso é sé para grandes marcas, redes
de fast food ou empresas com equipes de marketing. S6 que ndo. Restaurantes locais que
entendem o basico sobre anuncios conseguem atrair dezenas de clientes novos por semana com
investimentos baixos — e com retorno real no caixa.

Vamos te mostrar agora como funciona esse jogo e como vocé pode entrar nele sem
complicacao.

? 0 que é trafego pago?
E quando vocé paga para aparecer. Com anuncios bem segmentados, vocé consegue mostrar

seu restaurante exatamente para quem esta perto e tem chance real de virar cliente.

Exemplo: Um anuncio do seu almogo executivo aparecendo para pessoas que moram a 2 km
do restaurante, durante a manha, enquanto estao no celular.

Isso é trafego pago. E funciona.

@ Como segmentar do jeito certo
A magica do trafego esta na segmentacao.

Vocé nao vai anunciar para o Brasil todo. Vocé vai anunciar para quem realmente pode ir até
voce.

As principais segmentagodes para restaurante sdo:

Localizagao: raio de 1 a 5 km do restaurante.

Horario: campanhas no almogo devem rodar pela manha, campanhas de jantar no fim da tarde.

Interesses: pessoas que demonstram interesse por comida japonesa, hamburguer, massas, etc.

Comportamento: pessoas que costumam fazer pedidos de delivery ou frequentar restaurantes.
Como criar uma oferta irresistivel

Nao adianta so dizer “venha conhecer”. Isso nao vende. Uma boa campanha precisa ter um

motivo claro para o cliente agir agora.

Alguns exemplos que funcionam:

“Almoco executivo com bebida por RS XX, sé hoje até 14h.”

“Ganhe uma sobremesa gratis no jantar de terga.”

“Na compra de 2 hamburgueres, a batata é por nossa conta.”

Essas ofertas geram urgéncia e desejo — dois gatilhos mentais que funcionam MUITO para
restaurantes.



Como criar uma oferta irresistivel
Nao adianta so6 dizer “venha conhecer”. Isso nao vende. Uma boa campanha precisa ter um
motivo claro para o cliente agir agora.
Alguns exemplos que funcionam:
“Almogo executivo com bebida por RS XX, sé hoje até 14h.”
“Ganhe uma sobremesa gratis no jantar de tergca.”

“Na compra de 2 hamburgueres, a batata é por nossa conta.”

Essas ofertas geram urgéncia e desejo — dois gatilhos mentais que funcionam MUITO para
restaurantes.

il Como medir se esta dando certo?
Anuncio sem métrica é chute. Vocé precisa acompanhar os resultados com clareza.

Indicadores simples:
* Cliques no botao do WhatsApp
* Reservas feitas no direct ou pelo link
¢ Aumento de seguidores apos campanha
» Pedidos mencionando o antincio (ex: “vi no Insta”)
Com o tempo, vocé aprende o que funciona melhor e passa a investir com mais seguranca.

* Resumo pratico do capitulo:

Trafego pago coloca seu restaurante na frente de quem realmente pode comprar.

Segmentacao por localizagao + horario é a chave para resultado rapido.

Anuncios precisam de ofertas claras, simples e urgentes.
e Sempre meg¢a os resultados e ajuste as campanhas conforme os dados.

No préximo capitulo, vamos além da técnica. Vamos te mostrar como posicionar seu restaurante
para que o cliente deseje seu prato — antes mesmo de saber o preco.



O Como fazer seu cliente ver valor
antes de ver preco



Vocé ja ouviu: “Nossa, ta caro!”. E talvez ja tenha sentido a pressao de baixar o prego s6 pra nao
perder a venda. Mas e se o problema nao for o valor cobrado — e sim a forma como vocé
comunica o que esta oferecendo?

Neste capitulo, vocé vai entender como fazer o cliente desejar sua comida antes mesmo de saber
o preg¢o. E mais: como construir um posicionamento que valoriza sua marca, nao desvaloriza
seus pratos.

Preco é percepgao
A primeira coisa que precisamos aceitar: o cliente nao compra sé o produto. Ele compra a

percepgao que tem do produto.

Dois pratos idénticos podem ter pregos totalmente diferentes dependendo da forma como sao
apresentados.

Veja:

“Parmegiana com arroz e batata frita — RS 35"

“Filé empanado a milanesa, coberto com molho artesanal de tomate, queijo gratinado, arroz
branco soltinho e batatas rusticas crocantes — RS 42"

A diferenca esta no valor percebido. E vocé tem controle sobre isso.
-~ Copywriting para despertar desejo
Copywriting é a arte de usar as palavras para vender. Aplicado a restaurantes, isso significa usar
descri¢des, legendas e textos que conectam com o que o cliente sente, deseja ou sonha.
Dicas praticas:
* Use palavras sensoriais: cremoso, crocante, derretendo, quentinho.
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e Conecte com situagoes: “perfeito para aquela terca cansativa”, “o prato que combina com
uma sexta a noite feliz".

e Crie cenas na mente do cliente: “a cada garfada, um abraco de sabor”.
Isso ativa o desejo antes do racional pensar no preco.
¢ Gatilhos mentais que funcionam no seu restaurante

Vocé pode usar gatilhos mentais para aumentar o valor percebido — sem mudar o produto. Veja
alguns dos mais poderosos:
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Escassez: “So6 10 unidades por dia”, “apenas hoje”.

Prova social: “O prato mais pedido da semana”, “Mais de 300 avaliagdes 5 estrelas”.
Autoridade: “Receita do nosso chef premiado”.

Novidade: “Acabamos de lancgar”.

Pertencimento: “Para quem ama comer bem sem frescura”.

Esses gatilhos ajudam o cliente a sentir que esta fazendo uma escolha inteligente, ndo apenas
uma compra.

@ Posicionamento estratégico
Vocé precisa saber quem é e para quem esta vendendo.

Se o seu restaurante é acolhedor, simples e com comida caseira: assuma isso com orgulho. Se é
moderno, descolado e para o publico jovem: mostre isso em cada detalhe.

Quando vocé se posiciona com clareza:
e Atrai o publico certo.
 Evita disputas por prego.
e Cria conexao real com quem valoriza o que vocé oferece.
* Resumo pratico do capitulo:
O cliente paga o que ele percebe como valioso — e vocé pode construir essa percepgao.
Boas descri¢des, fotos e textos vendem mais que descontos.
Use gatilhos mentais como escassez, prova social e novidade.
Posicionamento é a base: escolha seu lugar no mercado e comunique com clareza.

No préximo capitulo, vamos falar dos erros mais comuns que estao afastando seus clientes — e
como corrigi-los hoje mesmo.



O Erros que te fazem perder
clientes todos os dias



Vocé nao precisa fazer tudo certo para vender mais. Mas alguns erros — mesmo pequenos — tém
o poder de espantar clientes antes mesmo de experimentarem sua comida.

Neste capitulo, vamos direto ao ponto: o que vocé pode estar fazendo (ou deixando de fazer) que
afasta pessoas interessadas e faz vocé perder dinheiro todo santo dia.

&3 1. Instagram abandonado ou mal cuidado
Sabe o que o cliente pensa quando entra no seu perfil e encontra:

¢ Fotos escuras, desfocadas ou feias?
« Ultima postagem de 3 semanas atras?
e Nenhuma informagao clara sobre horario ou contato?
Ele simplesmente sai e escolhe outro restaurante.
O Instagram é sua vitrine. Se estiver bagungada, sem luz e sem informacgao, ninguém entra.
O que fazer:
e Poste no feed ao menos 3x por semana.
» Use stories todos os dias (mesmo que seja algo simples).
e Capriche nas fotos e videos — iluminacao natural ja resolve metade do problema.
e Organize os destaques com informagdes Uteis: Cardapio, Localizagao, Horario, Promogdes.

= 2. WhatsApp sem resposta (ou com resposta seca)
Vocé ja mandou mensagem para um lugar e demoraram tanto pra responder que vocé desistiu?

Seu cliente também faz isso.
Erro comum: nao responder, demorar horas, ou responder de forma fria como se fosse um favor.
Solugao rapida:

* Use o WhatsApp Business com respostas automaticas de saudagao e auséncia.

* Tenha respostas salvas para as perguntas mais frequentes.

» Atenda com simpatia e clareza — mesmo em mensagens curtas.



Exemplo de resposta humanizada:

“Oi! Que bom que nos chamou <> Nosso horario de hoje vai até as 22h e sim, temos o combo de
sushi. Ja te mando o cardapio!”

? 3. Falta de informagdes basicas nas redes e no Google
O cliente quer saber:

Onde fica?

Até que horas esta aberto?

Tem delivery?

Pode reservar?

Tem cardapio online?

Se ele ndo encontra isso rapidamente, vocé perde o cliente para quem facilitou o acesso.
Fagca um check-up:

Seu endereco esta correto no Google?

Tem link direto pro WhatsApp no Instagram?
O cardapio é facil de encontrar?

Seu perfil tem biografia clara e objetiva?

X 4. Tentando agradar todo mundo
Esse erro é silencioso. E muito comum.

Vocé tenta ser versatil demais, acaba sem identidade, e o cliente ndo entende o que esperar de
vOCé.

Seja especialista em algo. Pode ser parmegiana, hamburguer, café da tarde ou comida vegana —
mas seja reconhecido por isso.

Quem tenta agradar todo mundo, ndo conecta com ninguém.



* Resumo pratico do capitulo:

Instagram desatualizado ou mal cuidado passa imagem de descuido.
WhatsApp mal gerido faz o cliente desistir antes de comprar.
Informacgdes bdasicas precisam estar visiveis e corretas.

Tenha identidade e foco: seja lembrado por algo especifico.

No préximo capitulo, vocé vai colocar a mao na massa: vamos montar juntos um roteiro pratico
de uma semana para atrair mais clientes no almoco e jantar.



O Roteiro pratico para atrair
clientes no almoco e jantar



Chega de postar no improviso. Neste capitulo, vocé vai sair com um plano de agao simples,
funcional e direto ao ponto para aumentar o movimento no seu restaurante ao longo da semana
— tanto no saldo quanto no delivery.

Nao importa se vocé tem tempo limitado, equipe pequena ou esta comegando agora no
marketing: esse roteiro foi pensado para funcionar na vida real.

“* Plano semanal estratégico
Segunda-feira — Reativar a audiéncia

» Post (feed ou reels): “Como foi seu fim de semana? A gente ja esta pronto pra sua segunda
ser mais leve.”

e Story: bastidor da cozinha ou montagem do prato do dia.

» Objetivo: mostrar que vocé esta aberto e funcionando normalmente (ajuda muito em cidades
onde segunda é dia fraco).

Terga-feira — Oferta-relampago

Post: combo com preco especial s6 pra tercga.

Story: “S6 hoje: pediu o prato X, ganha sobremesa.”

e Antncio recomendado: trafego para WhatsApp com a oferta do dia.

Objetivo: criar urgéncia e movimentar horarios mais parados.
Quarta-feira — Autoridade e bastidores
e Post: mostre um elogio de cliente, avaliagao no Google ou depoimento em print.
e Story: video do chef ou equipe falando sobre um prato.
e Objetivo: gerar prova social e confiancga.
Quinta-feira — Conteudo + engajamento
» Post (carrossel ou video): curiosidade do cardapio, bastidores ou histéria de um prato.
» Story: enquetes (ex: “Vocé prefere X ou Y?").

e Objetivo: aumentar o alcance e o envolvimento com o perfil.



Sexta-feira — Hora de aquecer o fim de semana

Post: “A programacao do seu fim de semana comeca aqui.”

Story: clipe rapido com os pratos mais pedidos ou drinks.

Antncio recomendado: anuncio de trafego ou conversao (reservas, pedidos via delivery).

Objetivo: antecipar os pedidos do sabado e do domingo.

Sabado e Domingo — Show de presenga
» Story em tempo real: gravacdes de pedidos saindo, salao cheio, clima do ambiente.
* Post: repost de clientes marcando o restaurante ou prato especial do dia.
* Objetivo: mostrar movimento (prova social) e gerar desejo em quem esta em casa.

O Horarios ideais de postagem
e Almogo: entre 10h e 1T1h30 — quando as pessoas comeg¢am a decidir onde vao comer.

e Jantar: entre 17h e 18h30 — enquanto o cliente ainda esta em casa ou no trabalho.
e Stories: o dia todo, com foco nos horarios de maior movimento do saldo ou da cozinha.

®: Sugestoes de copy (textos para usar ou adaptar)
e “Ja pensou em comer bem hoje sem gastar muito? Temos uma sugestao irresistivel.”

» “Esse prato aqui tem cheiro de casa e gosto de abrago. Vem experimentar?”

e “Chegou a hora de jantar bem e terminar o dia feliz. A gente te espera.”

* “Vocé + [nome do prato] = combinagao perfeita pra sua terca.”
* Resumo pratico do capitulo:
Um roteiro simples pode organizar sua comunicagao e aumentar o movimento.
Segunda e terga sao dias ideais para agdes de engajamento e oferta relampago.
Stories sao fundamentais para gerar conexao e prova social em tempo real.
O segredo esta na consisténcia: quem aparece com frequéncia, vende com frequéncia.

No préximo capitulo, vocé vai entender como vender todos os dias mesmo com concorréncia,
usando diferenciagao e relacionamento como suas maiores armas.



O 8 A formula para vender todos os
dias mesmo com concorréncia



Vocé pode estar em um bairro com mais de 20 restaurantes. Pode ter food trucks na praca,
delivery por todos os lados e promogdes bombando nos aplicativos.

E mesmo assim, ainda existe espago para vocé vender todos os dias.

A diferenca esta na forma como vocé se posiciona, se relaciona com seus clientes e comunica o
valor do seu restaurante. Concorréncia nao é inimiga — ela s6 exige mais inteligéncia estratégica.

#® Posicionamento: seja lembrado por algo especifico
Quando o cliente pensa em:

e “um lugar pra jantar com amigos”,
* “almoco leve e rapido”,
e “um doce caseiro depois do almogo”...
Quem ele lembra?
Se nao for o seu restaurante, é porque seu posicionamento ainda nao esta claro o suficiente.
Vocé precisa ser associado a algo forte e memoravel.
Exemplos:
e “0 almoco mais bem servido da regiao.”
¢ “O melhor hamburguer artesanal do bairro.”
e “Seu sushi fresquinho, direto no delivery.”
Essa clareza faz com que o cliente pense em vocé antes de pesquisar a concorréncia.
Constancia: aparega mais que os outros
Muitos restaurantes somem durante a semana. Nao postam, ndo fazem campanha, nao
interagem com clientes. Isso abre espago para vocé se destacar.
Quem aparece mais, vende mais.
Seja constante:
e Mantenha seu Instagram ativo.

* Envie atualizagdes semanais via WhatsApp (novidades, combos, cardapio).

» Tenha um calenddrio basico de ofertas (combo da tergca, sobremesa gratis na sexta etc.).



A constancia faz com que vocé fique na mente do cliente. Mesmo quando ele ndo estd com fome
— ainda.

* Relacionamento: fidelizar é mais barato do que atrair
Vocé nao precisa conquistar novos clientes todos os dias. Precisa fazer os atuais voltarem.

Estratégias simples para fidelizar:
e Oferegca um mimo ocasional a quem pede com frequéncia.
* Marque os clientes nos stories (com autorizagao).
e Crie um programa de fidelidade (a cada 5 pedidos, o 6° é um bonus).
* Trate o cliente pelo nome no WhatsApp. Facga ele se sentir lembrado.

Clientes fiéis compram mais, indicam e ainda defendem sua marca quando alguém critica
injustamente.

2 Diferenciagao: o que s6 vocé oferece?
Seu tempero € unico?

Seu atendimento é caloroso?

Vocé entrega mais rapido?

Usa ingredientes frescos de produtores locais?

Mostre isso em cada detalhe da sua comunicagao. Nao caia na armadilha de copiar o
concorrente.

O que te diferencia é o que vai te sustentar.
* Resumo pratico do capitulo:
e Concorréncia exige clareza de posicionamento: seja lembrado por algo unico.

e Quem aparece com frequéncia nas redes é quem mais vende.

Relacionamento é o segredo para vender mais com menos esforco.

Diferencie-se sendo vocé. Use o que faz do seu restaurante algo especial como ponto de
destaque.

Agora que vocé ja aprendeu como construir sua base de comunicagao, chegou a hora de
organizar tudo com um checklist pratico para aplicar hoje mesmo.



O Checklist para aplicar hoje
Mesmo



Chegamos a parte mais importante do e-book: a execucgao.

Vocé ja aprendeu estratégias, entendeu erros comuns, viu como usar as principais ferramentas, e
agora tem um plano pratico na mao. O que falta? Colocar em pratica. Este checklist foi criado
para facilitar sua rotina e garantir que nenhum ponto importante fique de fora.

Siga essa lista como um passo a passo. Marque cada item ao concluir e comece a colher
resultados.

O Instagram
/ Perfil com foto de qualidade, nome fécil de achar e @ coerente
/ Biografia clara com o que vocé oferece e para quem
 Link clicavel para WhatsApp ou cardapio
 Destaques organizados: Cardapio, Horarios, Localizac3o, Avaliacoes
/ Pelo menos 3 postagens por semana (imagens ou videos)
/ Stories didrios com bastidores, promogdes e depoimentos

. Google Meu Negdcio
/ Endereco, telefone e horérios atualizados
 Fotos do ambiente, pratos e equipe
/ Resposta a todas as avaliagOes (positivas e negativas)
 Solicitagdo ativa de novos comentarios de clientes
/ Postagens semanais com novidades ou promogdes

* WhatsApp

/ Conta Business com mensagem automatica de saudagéo
 Respostas rapidas salvas para duvidas frequentes

/ Cardapio facil de enviar (PDF, link ou imagem)

V/ Atendimento humanizado, com linguagem leve e simpética
/ Respostas em até 5 minutos durante o horario comercial

¥ | Trafego Pago

+/ Campanha ativa no Instagram e/ou Facebook com segmentacéo local
/ Anlncios com ofertas claras e prazos definidos

 Link direto para o WhatsApp ou reserva

 Teste de ao menos 2 criativos diferentes

/ Andlise semanal dos resultados (cliques, mensagens, pedidos)

2 Comunicagao e Posicionamento
 Definicdo clara do seu diferencial
/ Gatilhos mentais aplicados nas legendas e descricbes
 Fotos que despertam desejo (boa luz, angulo, contexto)
+/ Copy que conecta com o cliente (ex: “aquela comida com gosto de lar”)
 Identidade visual coerente com o tipo de publico



Planejamento Semanal

/ Segunda: post leve ou bastidor + stories de movimento

 Terca: promogao relampago com urgéncia

+/ Quarta: prova social (print, avaliagdo, depoimento)

V/ Quinta: contetdo educativo ou bastidor

/ Sexta: campanha para o fim de semana

/ Sdbado/Domingo: stories em tempo real mostrando o saldo ou delivery

Dica extra: imprima esse checklist e coloque do lado do computador ou da area de
atendimento. Reveja toda segunda-feira e ajuste o que for necessario. Pequenas agoes, feitas
com constancia, geram grandes resultados.

Com esse plano, vocé esta preparado(a) para transformar seu restaurante em um negécio
digitalmente atrativo, forte e rentavel — mesmo que a concorréncia seja grande e os recursos
sejam limitados.

No préximo bloco, vamos liberar seus bonus exclusivos para acelerar ainda mais esse processo!
T Bonus Exclusivos

Vocé chegou até aqui e agora tem tudo o que precisa para aplicar as estratégias e ver seu
restaurante se transformar em uma marca forte e lucrativa. E para facilitar ainda mais sua rotina,
aqui estao dois bonus praticos e valiosos que vocé pode comecar a usar hoje mesmo.

ul Planilha de Campanha Local (Modelo Pronto)

Essa planilha foi criada para organizar seus anuncios pagos de forma simples e estratégica.
Ideal para quem quer investir no Instagram e Facebook Ads mesmo com pouca experiéncia.

Vocé vai encontrar:

Campo para definir objetivo da campanha (atrair para saldo, aumentar delivery, vender prato
especifico)

e Publico-alvo por localizagao e raio

» Oferta (0 que serd anunciado, valor, prazo)
 Criativos (imagem ou video que sera usado)

» Link de destino (WhatsApp, carddpio, site, etc.)
* Investimento diério e total

e Métricas para acompanhar: cliques, mensagens, reservas e retorno financeiro



Como usar:

1.Escolha uma campanha por vez (ex: promogao do almogo executivo).

2.Preencha os campos da planilha com os dados da agéao.

3.Ao final de 5 dias de campanha, compare os resultados e veja o que trouxe mais retorno.
4 Repita o que funcionou, melhore o que teve baixo resultado.

Vocé pode duplicar essa planilha semanalmente e criar um histérico de campanhas bem-
sucedidas.

* Roteiros de Atendimento no WhatsApp

Responder bem é uma das formas mais rapidas de converter interessados em clientes fiéis. Por
isso, criamos modelos de mensagens que vocé pode copiar, adaptar e salvar como respostas
rapidas no WhatsApp Business.
= Mensagem de saudagao automatica:

Ola! . " Que bom ter vocé aqui. Somos [Nome do restaurante] e estamos prontos para te ajudar.
Nosso horario de atendimento é das [hora] as [hora). J4 quer dar uma olhada no cardépio? E sé
pedir @

(=] Envio de cardapio:
Aqui esta nosso cardapio atualizado!

[link ou PDF do cardapio]

Qual prato vocé ficou com vontade de experimentar hoje?

° Promogao do dia:

Hoje temos uma promogao especial: na compra de qualquer prato principal, vocé ganha uma
sobremesa da casa. Mas é s¢ até as 14h! &

Queremos reservar pra vocé?

Confirmacgao de reserva:

Reserva confirmada para hoje as 20h no nome de [Nome do cliente]. Qualquer alteragéo é sé
avisar. Sera um prazer te receber

“® Reativacgao de cliente (mensagem para quem sumiu):

0i, [nome]! Sentimos sua falta por aqui
Essa semana temos uma novidade no cardapio que a sua cara! Quer saber o que é?



Esses roteiros ndo sao apenas mensagens — sao ferramentas de relacionamento, venda e
fidelizagao.

Salve, personalize com a linguagem do seu restaurante, e torne o atendimento mais rapido,
eficiente e acolhedor.
Seu restaurante tem potencial para atrair muito mais clientes do que vocé imagina. Mas isso so

acontece quando vocé assume o controle da comunicagao e da presenca digital.

A boa noticia? Vocé nao precisa ser especialista em marketing, nem ter um orgamento gigante. O
que voceé precisa é de clareza, consisténcia e agao.

Este e-book foi feito para te mostrar que:

Nao basta ter boa comida — é preciso saber mostra-la ao mundo.

¢ O Instagram, o Google e o WhatsApp sao suas vitrines.

e O cliente precisa desejar antes de ver o preco.

¢ (O posicionamento certo atrai os clientes certos.

e Erros simples custam caro — mas sao faceis de corrigir.

e Com um plano semanal e trafego bem feito, vocé atrai e fideliza.

e O diferencial ndo esta na concorréncia. Esta em como vocé se comunica.

Agora, vocé tem em maos um guia completo, pratico e aplicavel.
Use, adapte, melhore, mas acima de tudo: execute.

O marketing ndo é uma moda — é o novo tempero obrigatorio de qualquer restaurante que quer
sobreviver e crescer.

E o seu pode ser o préximo a ter mesas cheias, delivery aquecido e agenda lotada.

Nos vemos nas redes — ou, quem sabe, em uma futura reserva =



'l O Como Afinar seu Google e Atrair
Clientes Todos os Dias



Imagine a cena: a pessoa esta com fome, pega o celular e digita “restaurante perto de mim”.

Em segundos, o Google mostra uma lista. Com fotos, avaliagdes, horarios, botdo para ligar e... o
seu restaurante esta ali?

Se ndo estiver, vocé esta deixando dinheiro na mesa todos os dias.

Este capitulo é o passo a passo definitivo para deixar o Google Meu Negécio afinado e fazer ele
trabalhar por vocé — 24 horas por dia, de graca.

2 0 que é o Google Meu Negocio?
E o seu “perfil oficial” no Google. E o que aparece quando alguém busca pelo nome do seu
restaurante ou por termos como:

» ‘“restaurante japonés em [sua cidade]”

e “comida caseira perto de mim”

» “onde almogar em [bairro]”

Se seu perfil estiver otimizado, vocé aparece nas primeiras posi¢oes, com informacgdes
completas, fotos, mapa, avaliagdes e botao para contato.
Se nao estiver... ¢ como se seu restaurante nao existisse para quem ainda nao te conhece.



Checklist para deixar seu Google afinado

1. Nome do restaurante exato e sem firulas
Use o nome como ele é reconhecido no mundo real. Nada de misturar emojis, slogans ou
palavras-chave desnecessarias no nome.

2. Categoria correta e precisa
Escolha a categoria principal que representa seu negoécio (ex: Restaurante Brasileiro,
Hamburgueria, Pizzaria). Depois, adicione categorias secundarias, se for o caso.

3. Endereco e horario atualizados
Revise sempre! Erros nesses campos fazem clientes irem embora frustrados.

4. Numero de telefone com WhatsApp ativo
Facilite o contato. Se puder, conecte um botao direto pro seu WhatsApp Business.

5. Link para cardapio ou site
Vocé pode usar um link do WhatsApp, site proprio, PDF do cardapio ou link do Instagram. O
importante é que o cliente tenha pra onde ir.

6. Fotos atualizadas e reais
Publique:
e Fachada e entrada do restaurante
Ambientes internos
Pratos em boa iluminagao
Equipe ou bastidores
Dica: publique pelo menos 3 novas fotos por semana.

7. Responder TODAS as avaliagoes

Sim, inclusive as negativas.

Agradeca os elogios com simpatia e, nos casos negativos, seja educado, mostre disposicao para
melhorar e oferega canal direto para resolver.

8. Publicagoes semanais

0 Google permite postar novidades como se fossem posts de rede social.
Use isso para divulgar:

e Prato do dia

e Promocao da semana

e Evento especial

e Mudanca de horario

9. Ative os produtos (cardapio interno do Google)
Vocé pode cadastrar pratos com fotos, nome e prego direto no perfil. Isso atrai atencdo e faz o
cliente ficar mais tempo vendo seu cardapio.



. Dicas avangadas para aparecer mais nas buscas

Incentive clientes a deixar avaliacdo (basta pedir no final da refeicdo).

Use palavras-chave no nome dos pratos (ex: “Risoto de Camardo com Catupiry”).
Use o0 nome do bairro ou da cidade em postagens e descrigdes.

Poste com frequéncia — o Google adora perfis ativos.

* Resumo pratico do capitulo:

0 Google Meu Negécio é sua loja aberta 24h para quem esta procurando onde comer.

Ter um perfil ativo, atualizado e bem alimentado aumenta sua visibilidade e gera visitas reais.
Responder avaliagdes e postar com frequéncia te coloca a frente de restaurantes invisiveis.
Tudo isso é gratuito. SO precisa de atengao e consisténcia.
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