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5REDES SOCIAIS: O LINK CERTO PARA SUA COMUNICAÇÃO FUNCIONAR

Olá, empreendedor!

Estar nas redes sociais deixou de ser apenas uma opção. 
Hoje, é uma necessidade para quem quer vender mais, 
fortalecer a marca e manter contato com os clientes. No 
Brasil, o ambiente digital já faz parte da rotina de consu-
mo e Roraima se destaca pelo forte uso do celular para 
acesso à internet, realidade que ajuda a explicar por que 
canais como Instagram e WhatsApp são tão importan-
tes para os pequenos negócios locais. Ao mesmo tempo, 
muitos empreendedores ainda lidam com desafios como 
instabilidade de conexão em algumas áreas, rotina corri-
da e dificuldade para transformar curtidas e mensagens 
em vendas reais.

É justamente nesse ponto que este e-book quer ajudar. 
Mais do que explicar conceitos, a proposta aqui é mos-
trar caminhos práticos para o empreendedor usar as re-
des sociais no dia a dia do negócio. Você vai entender 
como postar de forma mais estratégica, como organizar 
uma rotina simples de conteúdo, como usar o WhatsApp 
para vender e como transformar seguidores em clientes.

Porque, no fim das contas, não basta apenas estar nas re-
des sociais. É preciso saber usar esse espaço para atrair, 
se relacionar e vender.

Introdução
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As redes sociais ajudam sua empresa a ser encontrada, 
lembrada e escolhida.

Para o pequeno negócio, elas funcionam como uma vitri-
ne aberta todos os dias. Mesmo quem ainda não tem site, 
equipe de marketing ou loja física pode começar usando 
o celular e uma rotina simples de publicação.

Redes sociais como ferramenta 
de venda para o pequeno negócio

POR QUE ELAS SÃO IMPORTANTES?

�	Mais visibilidade: Seu negócio pode ser visto por 
pessoas do seu bairro, da sua cidade e até de outros 
municípios.

�	Mais oportunidades de venda: Quem vê seu conteúdo 
pode chamar no direct, pedir orçamento no WhatsApp, 
indicar seu perfil e comprar.

�	Mais conhecimento sobre o público: Você passa a 
entender melhor o que o cliente procura, pergunta e 
valoriza.
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Mas é importante lembrar: só postar não basta. 
É preciso postar com objetivo.

�	Mais relacionamento: As redes aproximam a empresa 
do cliente e ajudam a construir confiança.

�	Mais presença no dia a dia do cliente: Quem não é visto, é 
esquecido. E nas redes sociais, constância faz diferença.
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Antes de pensar no que postar, você precisa saber para 
quem está falando. Muitos pequenos negócios erram por-
que tentam se comunicar com todo mundo. O resulta-
do é uma mensagem genérica, que não chama atenção 
de ninguém. Por isso, é fundamental saber identificar seu 
público-alvo e persona. Confira a seguir:

É um grupo específico de consumidores ou organizações 
que possuem perfis semelhantes. Ele é mais amplo e ba-
seado em dados demográficos.

Exemplo
Mulheres de 25 a 45 anos, moradoras de Boa Vista, que 
gostam de produtos artesanais e buscam presentes re-
gionais.

É uma descrição detalhada de um cliente ideal. A Persona 
vai além da demografia, baseando-se em comportamen-
tos, motivações, objetivos, desafios e preocupações. É 
como criar um personagem fictício. É uma representação 
mais detalhada do seu cliente ideal.

Entenda com quem você está fa-
lando e escolha os canais certos

PÚBLICO-ALVO

PERSONA
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O que ele procura?

Que problema ele quer resolver?

O que faz ele escolher uma empresa e não outra?

Ele gosta de atendimento rápido?

Ele quer preço, praticidade, qualidade ou confiança?

Ele usa mais Instagram ou mais WhatsApp?

É essencial identificar em qual rede social seu público 
está presente. Saber onde seus clientes preferem intera-
gir ajuda você a poupar tempo e a compartilhar conteúdo 
de forma mais assertiva. Você não precisa estar em todas 
as redes. Precisa estar nas certas. Confira quais delas se 
encaixa com o seu negócio:

REDE SOCIAL IDEAL PARA

Facebook
�	 Ideal para criar uma fanpage, 

pode ser usada para publicida
de indireta ou anúncios pagos.

ONDE VALE A PENA ESTAR?

Exemplo
Juliana, 32 anos, mora em Boa Vista, trabalha o dia inteiro, 
usa muito Instagram e WhatsApp, quer praticidade e 
prefere comprar com rapidez.
Saber sobre a vida dos seus clientes ajuda a compre-
ender o que eles desejam. Assim sendo, sempre faça as  
seguintes perguntas:
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Instagram

�	mostrar produtos e serviços;

�	 fortalecer sua marca;

�	divulgar promoções;

�	atrair novos clientes;

�	mostrar bastidores e provas 
sociais.

WhatsApp Business

�	 responder rápido;

�	mandar catálogo;

�	passar preço;

�	 tirar dúvidas;

�	 fechar vendas.

TikTok

�	Possui características seme
lhantes ao Instagram, além de 
ser uma poderosa ferramenta 
de vendas por meio do TikTok 
Shop, que é a loja oficial den
tro do app.

Regra prática
Para a maioria dos pequenos negócios, 

o melhor caminho é:
Instagram para atrair 

WhatsApp para vender
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Muita gente sabe que precisa postar, mas trava porque 
não sabe como fazer na prática. Então aqui vão algumas 
dicas. Confira:

Como postar do jeito certo e criar 
uma rotina simples de conteúdo

COMO POSTAR NO INSTAGRAM: PASSO  
A PASSO

1. Tire uma foto 
clara

Use o celular em local bem 
iluminado. Evite foto escura, 
tremida ou com fundo 
bagunçado. 

2. Mostre 
exatamente o 
que está sendo 
vendido

A pessoa precisa entender 
rapidamente o que você  
oferece.
Exemplos:
•	paçoca de carne de sol;

•	serviço de climatização;

•	passeio turístico para o 
Tepequém.
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3. Escreva uma 
legenda simples

Use esta estrutura:
o que é + benefício + preço 
ou condição + como comprar
Exemplo:

“Paçoca de carne de sol 
que só Roraima tem! Leve 
o gostinho da tradição para 
sua mesa a partir de R$ 
10. Faça seu pedido pelo 
WhatsApp.”

4. Adicione 
localização

Isso ajuda pessoas da sua 
região a encontrarem seu 
negócio.
Exemplo:

Boa Vista – RR
Bonfim – RR
Rorainópolis – RR

5. Use de 3 a 5 
hashtags

Exemplos:
#BoaVistaRR;  
#paçoca;  #tradição;  
#culináriaregional;  
#cultura

6. Publique e 
responda

Depois de postar, acompa-
nhe comentários e mensa-
gens. Responder o seu clien-
te é fundamental para manter 
o engajamento orgânico do 
seus canais. 
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O QUE POSTAR?

Seu perfil não deve parecer só uma tabela de preços. Ele 
precisa gerar interesse, confiança e vontade de comprar. 
Você pode organizar seus conteúdos em três tipos:

1. Conteúdo 
de produto ou 
serviço

Mostra o que você vende.
Exemplos:

•	foto do produto;
•	vídeo mostrando detalhes;
•	antes e depois;
•	pacote promocional;
•	cardápio;
•	resultado do serviço.

2. Conteúdo útil
Ajuda o cliente e 
mostra autoridade.

Exemplos:
•	como conservar farinha por 

mais tempo;
•	de quanto em quanto tempo 

limpar o ar-condicionado;
•	o que levar para um passeio 

no Tepequém;
•	como escolher uma 

lembrança regional.

3. Conteúdo de 
confiança
Mostra que 
outras pessoas 
já compraram e 
aprovaram.

Exemplos:
•	depoimento de cliente;
•	print de mensagem;
•	foto de entrega;
•	vídeo curto com feedback;
•	bastidores da produção.
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Você não precisa postar todos os dias para começar bem. 
Uma rotina simples e consistente já pode trazer resultado, 
principalmente quando cada publicação tem uma função 
dentro do funil de vendas.

Na prática, o funil de vendas mostra o caminho que o 
cliente faz até a compra. Primeiro, ele precisa descobrir 
que o seu negócio existe. Depois, precisa ganhar confian-
ça no que você oferece. Só então estará mais preparado 
para comprar.

É por isso que vale alternar os tipos de conteúdo ao longo 
da semana. Assim, você não fica repetindo apenas ofer-
tas e consegue conduzir o cliente de forma mais natural 
até a decisão de compra.

Como fazer o planejamento de 
postagens?

UMA ROTINA SIMPLES JÁ FUNCIONA:

Segunda: produto ou serviço
Esse tipo de postagem ajuda a atrair atenção. É o mo-
mento de mostrar o que você vende, despertar interesse 
e fazer com que mais pessoas conheçam seu negócio.
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Quarta: dica ou conteúdo útil
Aqui, o objetivo é gerar confiança e relacionamento. Quan-
do você ensina algo, esclarece uma dúvida ou traz uma 
informação útil, mostra que entende do assunto e passa 
mais segurança para o cliente.

Sexta: oferta, promoção ou chamada para compra
Depois de atrair e gerar confiança, chega o momento de 
estimular a decisão. Esse conteúdo é mais direto e convi-
da o cliente a agir, seja pedindo no WhatsApp, solicitan-
do orçamento ou aproveitando uma promoção.

Assim, mesmo com apenas três postagens por semana, 
você consegue trabalhar etapas importantes da venda: 
chamar atenção, criar conexão e incentivar a compra.

Modelo simples de calendário editorial
Use uma tabela com quatro colunas:

DIA O QUE POSTAR FORMATO OBJETIVO

Exemplo:

Segunda
Produto mais 
vendido

Feed
Atrair 
interesse

Quarta Dica prática
Story  
ou Reels

Gerar 
confiança

Sexta
Promoção da 
semana

Feed e 
Story

Vender
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O QUE AJUDA A CONVERTER?

Diga o que a pessoa deve fazer.  Legenda com chamada 
clara faz tanta diferença: ela orienta o cliente e reduz a 
chance de ele ficar em dúvida ou adiar a decisão. Em vez 
de apenas mostrar o que está sendo vendido, é impor-
tante dizer de forma objetiva o que a pessoa deve fazer.

Agora que você já entendeu como utilizar o funil de ven-
das de forma estratégica nas redes sociais, saiba como 
conduzir a compra do seu produto ou serviço e transfor-
mar o seu seguidor em cliente. Para isso, siga as seguin-
tes etapas: 

1.	 Atraia -  A pessoa vê seu conteúdo.
2.	Converse - Ela chama você no direct ou  

no WhatsApp.
3.	Feche negócio - Você responde bem,  

tira dúvidas e conduz para a compra.

Nem todo seguidor vai se tornar cliente, mas toda ven-
da depende de um estímulo claro para acontecer. Muitas 
vezes, a pessoa até se interessa pelo conteúdo, gosta do 
produto ou serviço e acompanha o perfil, mas não avan-
ça porque não entendeu qual passo deve dar em seguida.

Como vender pelas redes sociais 
e transformar seguidores  
em clientes
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Exemplos
•	peça pelo WhatsApp;

•	chame no direct;

•	agende seu horário;

•	solicite orçamento;

•	garanta sua vaga.

Facilitar o contato é essencial para vender mais. Por isso, 
o link do WhatsApp deve estar visível na bio, permitindo 
que o cliente fale com a empresa sem dificuldade. Além 
disso, a oferta precisa ser objetiva, deixando claro o que 
está sendo vendido e como comprar. Mostrar avaliações, 
resultados, clientes atendidos e bastidores também aju-
da a gerar confiança. 

Outro ponto importante é a urgência, com chamadas 
como “promoção válida até sexta” ou “últimas unidades”, 
que incentivam a decisão. Nesse processo, o WhatsApp 
deve ser usado como canal de venda, com perfil profis-
sional, nome claro da empresa, mensagem automática, 
catálogo, respostas rápidas e horário de atendimento in-
formado.

COMO USAR O WHATSAPP PARA FECHAR  
VENDAS

O WhatsApp não deve ser apenas canal de conversa. Ele 
precisa ser canal de venda.

Boas práticas no WhatsApp Business

•	use foto de perfil do negócio;

•	deixe o nome da empresa claro;

•	configure mensagem automática;

•	monte catálogo com fotos e preços;
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•	use respostas rápidas;

•	informe horário de atendimento.

EXEMPLO DE ATENDIMENTO QUE FUNCIONA

“Olá! Que bom falar com você. Me diga o que você pro-
cura e eu já te passo as opções.”
Depois:

•	entenda a necessidade;

•	ofereça a melhor opção;

•	informe valor e prazo;

•	convide para fechar.

Exemplo:
 “Temos essa opção pronta para entrega, no valor de R$ 
35. Posso separar para você?”

COMO RESPONDER CLIENTES DE FORMA MAIS 
EFICIENTE

A resposta ideal é:
•	educada;

•	rápida;

•	objetiva;

•	com direcionamento para compra.

Exemplo ruim
“Boa tarde.”

Exemplo melhor
“Boa tarde! Temos sim. Esse modelo custa R$ 45 e está 
disponível para pronta entrega. Posso enviar as opções 
ou reservar para você?”

Fórmula simples de resposta
Acolher + responder + orientar próximo passo
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Como adaptar sua comunicação 
à realidade de Roraima

Um dos pontos mais importantes para o pequeno negó-
cio é entender o contexto onde está inserido. Em Rorai-
ma, a comunicação digital precisa considerar:

•	o uso forte do WhatsApp;

•	o peso da indicação direta;

•	a presença de muitos negócios informais;

•	a internet limitada ou instável em algumas regiões;

•	a necessidade de uma comunicação simples, rápida 
e objetiva.

EXEMPLOS LOCAIS QUE AJUDAM A APROXI-
MAR O CONTEÚDO DA REALIDADE
Loja de artesanato em Boa Vista
Pode usar o Instagram para mostrar peças, bastidores e 
encomendas, e o WhatsApp para orçamento e entrega.

Produtor de farinha em Rorainópolis
Pode usar status, listas de transmissão e mensagens di-
retas para divulgar disponibilidade, preço e entrega.
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Serviço de climatização
Pode apostar em antes e depois, orientação prática e 
chamada para agendamento, especialmente porque cli-
matização é uma necessidade importante no estado le-
vando em consideração as altas temperaturas.

Turismo no Tepequém
Pode divulgar experiências, roteiro, horários, o que está 
incluso e como reservar.

SEGURANÇA DIGITAL PARA PEQUENOS  
NEGÓCIOS

Cada vez mais empreendedores perdem acesso às pró-
prias contas por golpes e invasões. Por isso:

•	ative a verificação em duas etapas;

•	não compartilhe códigos de acesso;

•	use senha forte;

•	evite clicar em links suspeitos;

•	proteja o número usado no WhatsApp Business.

MÃO NA MASSA: OS 5 PRIMEIROS PASSOS

Depois de ler este e-book, faça o seguinte:

1.	 Defina o produto ou serviço que você vai 
divulgar primeiro

2.	Organize sua bio com descrição clara e link 
de contato

3.	Planeje três postagens para a próxima 
semana

4.	Configure o WhatsApp Business com 
mensagem e catálogo

5.	Crie uma resposta padrão para iniciar o 
atendimento e conduzir a venda
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A sua jornada digital está apenas começando, e você já 
tem o conhecimento na mão! Não espere mais: comece 
a aplicar essas estratégias hoje mesmo para ver seu ne-
gócio decolar nas redes!

Aproveite o potencial do mercado digital. Conte com o 
Sebrae para te orientar no caminho do sucesso, seja com 
consultorias, cursos online e conteúdos de apoio. O Se-
brae oferece diversos cursos gratuitos, incluindo os de 
marketing digital, que vêm com boas dicas para o seu ne-
gócio. A hora é agora! O sucesso não acontece da noite 
para o dia, mas com consistência e as estratégias corre-
tas, você pode fazer o seu negócio crescer.

Conclusão

Pense na sua estratégia digital como se fosse 
um jardim: você não pode esperar uma florada 
espetacular plantando apenas uma semente 
de vez em quando. É preciso planejar, plantar 
as sementes certas (o conteúdo de qualidade), 
regar frequentemente (manter a constância), 
e cuidar das pragas (interagindo e responden-
do críticas). Com dedicação e as ferramentas 
certas, seu jardim digital vai florescer e atrair 
clientes fiéis!
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E lembrando: seu cliente não quer complicação. Ele quer 
entender o que você vende, confiar no seu negócio e sa-
ber como comprar.

Por isso:
•	poste com objetivo;

•	fale com o cliente certo;

•	facilite o contato;

•	responda com rapidez;

•	e conduza a venda com clareza.

Baixe este conteúdo, aplique as dicas no seu negócio e 
cadastre-se no Sebrae Roraima para receber apoio, con-
teúdos exclusivos e soluções que ajudam você a vender 
mais no digital.



Quer saber mais?
Entre em contato 
com a gente

COMERCIAL 
95 99154-2124

RELACIONAMENTO 
95 2121-8091


