VENTURI

ASUALANDING
PAGEEMS
ITENSE

19 conferéncias para analisar a sua pagina em cinco minutos, no celular, do jeito
gue o cliente abre.



CINCO BLOCOS,

E a ordem em que o visitante vé&. Repare no fim: 0 menu some, a pessoa toca no
botao e o contato chega no comercial.

Promessa clara no topo

Praquemé

O que a pessoarecebe
Prova social
Um botao pra entrar em contato

Sem menu, sem link pra outro lugar

Ou a pessoa chama, ou ela sai.

O contato chega no comercial

QUERO FALAR NOVO CONTATO NOVO CONTATO



ANTES DE COMECAR

LANDINGPAGENAOEOSITE

As duas existem para coisas diferentes. Conferir uma com a régua da outra é o

primeiro erro.

LANDING PAGE SITE INSTITUCIONAL

VENDE UMA COISA SO APRESENTA AEMPRESA

= Um produto, um servigo ou uma oferta.

— Quem chega, normalmente, veio de um
anuncio.

= Pede uma unica agao.

— Entrega volume de contato para o

comercial.
01 02
Abrano celular Marque o que existe hoje
Use a mesma tela que o seu Vale o que esta no ar agora.
cliente usa, nao a do O que esta planejado nao
computador onde a pagina conta.

foi feita.

Mostra a empresa inteira.
E encontrado na busca.
Tem menu e varios caminhos.

E onde o organico acontece.

03

Leia o que sobrou

Os itens sem marca sao a
sua lista de ajustes. Comece
pelo topo.



O QUE APAGINA

PROMESSA CLARANOTOPO

E a primeira tela. Se ela ndo diz o que a pessoa ganha, o resto da pagina fica sem
contexto e ela sai.

1 Abra a pagina no celular, do jeito que o cliente abre. Nao role a tela.
2 Leia so o titulo e a frase de baixo. Pergunte: o que eu ganho aqui?

3 Procure o botao. Ele precisa aparecer antes do fim da primeira tela.

ASSIM, NAO ASSIM, SIM

Clinica Exemplo

o' ica Exemplo

Inicio S e nés Tratamentos Convénios Blog Contato

Trabalhe conosco
Clareamento dental - Sorocaba

Dentes mais claros, com
avaliacao antes de

ara quem quer clarear sem surpresa: vocé sabe o
resultado esperado e o nimero de sessdes antes de

pagar.
I Agendar avaliagéo pelo WhatsApp
"
T TP T PO
Menu com sete links: sete portas para sair 1) Ottitulo diz o servigo e o resultado.
antes de ler. . . .
2 Afrase de baixo diz praquem é e o que
O titulo € o nome da empresa. Nao diz o que muda.
apessoa ganha.

3) O botéo aparece sem rolar.

Slogan que serviria para qualquer clinica.
4 Umaprova curtajéno topo.

Nenhum botao até o fim da primeira tela.

PAGINAS DE EXEMPLO, FICTICIAS. CADA NUMERO MARCA ONDE
OLHAR.

Titulo que s6 faz sentido para quem ja conhece a empresa esta falando para dentro.

A promessa precisa ser a mesma do anuncio que trouxe a pessoa. Anuncio de clareamento leva a
uma pagina que abre falando de clareamento.

Teste de cinco segundos: mostre a primeira tela para alguém de fora e pergunte o que a empresa
oferece.

Na primeira tela, sem rolar, da pra entender o que a pessoa ganha.

O titulo fala do resultado pra ela, nao do nome da sua empresa.



A promessa € a mesma do anuncio que trouxe a pessoa.

PRAQUEME

Quem se reconhece continua lendo. Quem nao é o publico sai cedo e nao ocupa o

seu comercial.

1 Procure a frase que diz para quem € a oferta.

2 Veja se ela descreve uma situagao, nao uma categoria: "tem casamento marcado" em
vez de "adultos".

3 Procure também para quem nao é. E o filtro que poupa o seu comercial.

ASSIM, NAO ASSIM, SIM

E pra vocé se

Rtendemos todos os publicos: criangas, adultos e tem casamento ou evento marcado nos proximos

meses;

idosos, com qualidade e carinho.

v ja tentou clareamento caseiro e ndo gostou;

v/ quer saber se o seu dente clareia antes de pagar.

"Atendemos todos os publicos": ninguém se ) o
Nao é pra vocé se tem carie ou gengiva inflamada sem

reconhece. tratar. Nesse caso a gente trata antes.

1 Situacdes que o cliente reconhece na hora.

p) Para quem nao &, dito com clareza.

Se voceé precisa deduzir o publico, o visitante também precisa.

Dizer para quem nao é tira da fila o contato que nao ia fechar.

A pagina diz com todas as letras pra quem é aquela oferta.

Quem nao € o publico entende isso rapido e nao perde tempo.



O QUE APESSOA RECEBE

Beneficio é o que muda para quem compra. O que a empresa faz por dentro é
assunto para outra pagina.

1 Leia cadaitem da lista e pergunte: e o que muda pra mim?
2 Se aresposta nao esta na propria frase, reescreva o item.

3 Procure o que acontece depois do contato: quem chama, por onde e em quanto
tempo.

ASSIM, NAO ASSIM, SIM

Por que escolher a Clinica Exemplo O que vocé recebe

omos referéncia na regido, com equipe altamente Avaliaggo com foto do antes, para comparar

qualificada e estrutura moderna. depois.
Plano por escrito: numero de sessdes e valor.

15 8

] Retorno em 30 dias, sem custo, para conferir o
anos de mercado dentistas

resultado.

Depois que vocé chama: a recepgao responde no
WhatsApp em até 1 hora, em horario comercial.

3 +

consultérios tecnologia

Fala da empresa, no de quem compra. 1) Trés entregas concretas, uma por linha.

. ) 2 O que acontece depois que a pessoa
Numeros da empresa: anos, dentistas,

consultérios. Nao dizem o que a pessoa
leva.

chama.

"Atendimento agil" nao diz nada. "Responde no WhatsApp em até 1 hora" diz.

Uma lista curta lida no celular vale mais que um paragrafo bonito que ninguém termina.

Os beneficios estdao em lista curta, cada um numa linha.
Cada beneficio responde "o que muda pra mim?", nao "o que a empresa faz".

Esta claro o que acontece depois que a pessoa preenche (quem chama, em quanto
tempo).



PROVA SOCIAL

E o que faz a promessa do topo deixar de ser sO a sua palavra.

1 Escolha uma prova da pagina.
2 Veja se da pra saber quem disse, de onde e quando.

3 Tente achar a mesma avaliagao no Google. Se vocé nao acha, o visitante também
nao.

ASSIM, NAO ASSIM, SIM

Depoimentos

"Otimo atendimento, recomendo!”

"Fiz a avaliagdo antes e ja sabia quantas sessdes

eriam. Sem sensibilidade."

1) Nome e bairro de quem disse.

”Equipe maravilhosa."

2 Fonte e data: da para conferir.

DRI SET TEMED 10 JEier 3) Anota, dolugaronde ela foi dada.

Sem data e sem fonte: ninguém consegue
conferir.

Se ainda nao tem prova, deixe o bloco de fora. Prova inventada custa a confianga da pagina inteira.

Logo de cliente s6 com autorizacao.

Tem depoimento, avaliacao ou caso de alguém que ja comprou.

A prova é real e verificavel: nome, empresa ou print de onde veio.



UM BOTAO PRAENTRAREM CONTATO

A pagina inteira existe para esse toque. Duas acdes competindo dividem a atengao
de quem ia tocar.

1 Conte quantas acdes a pagina pede: formulario, WhatsApp, telefone, newsletter. O
numero certo é um.

2 Veja se o botao aparece no topo e se repete no fim.

3 Se houver formulario, conte os campos e corte o que o comercial nao usa para
chamar.

ASSIM, NAO ASSIM, SIM

Marque a sua avalia¢io

Responda duas perguntas no WhatsApp e escolha o
Nome completo

horario.
E-mail

Agendar avaliagao pelo WhatsApp

Telefone

CPF

" 1 Uma acgao s6: o mesmo botao do topo,
Data «

repetido no fim.

Endereco

Enviar

Formulario com oito campos, com CPF e
data de nascimento.

WhatsApp competindo com o formulario.
Telefone: uma terceira porta.

Newsletter: uma quarta, que tira a pessoa
da compra.

Cada campo a mais € um motivo para deixar pra depois.

Se o seu comercial vive no WhatsApp, a agao € o WhatsApp. Escolha uma.

Existe uma unica acao pedida na pagina (formulario ou WhatsApp, nao os dois
competindo).

O botao aparece na primeira tela e se repete no fim.

O formulario pede s6 o que o comercial precisa pra chamar.



O QUE DA PAGINA

PORTAS QUE NAO DEVERIAM EXISTIR

% Ou a pessoa preenche e vai para o comercial, ou ela sai. Qualquer outra porta na
pagina tira gente do caminho.

1 Toque em tudo que é clicavel na pagina.
2 Cada toque que leva para fora dela € uma porta para fechar.

3 Olhe o rodapé com atengao: € onde as portas se escondem.

ASSIM, NAO ASSIM, SIM
A

.icio Sobre nés

Tratamentos Clareamento

Implantes Ortodontia

Conveni Trabalh A i

envenios rabate conosco 1) S6os dados daempresa. Nenhum link.

Politica de privacidade Contato

2

—cia 0 nosso blog

Lista de paginas do site institucional.
icones de redes sociais.

Link para o blog.

PAGINAS DE EXEMPLO, FICTICIAS. CADA NUMERO MARCA ONDE
OLHAR.

O menu do topo é a porta mais usada. Ele ja apareceu no item 1.

Reaproveitar o modelo do site institucional traz menu, rodapé completo e redes sociais junto.
Nao tem menu de navegagao no topo.
Nao tem link levando pra outro site, blog ou rede social.

O rodapé nao é uma lista de paginas do site institucional.



O QUEPRECISAESTAR

A pagina termina no botao. O trabalho dela, ndo. Estas trés conferéncias ficam fora
datela e decidem se o contato vira conversa.

BASTIDORDA PAGINA

Trés conferéncias fora da tela. Cada uma leva poucos minutos.

1 Pegue outro celular e preencha o seu proprio formulario, ou toque no seu botao de
WhatsApp.

2  Cronometre até alguém do comercial responder.

3 Anote o tempo. Se passou do horario em que vocé mesmo esperaria, o problemanao é
apagina.

1 Abra pagespeed.web.dev no computador.
2 Cole o endereco da pagina e clique em Analisar.

3 No resultado, fique na aba Celular e leia a avaliagao das Core Web Vitals no topo:
aprovada ou reprovada.

r PageSpeed Insights Documentos

1 2
Insira o URL de uma pagina da Web | Analisar I

Cole o enderego da sua pagina

Aumente a velocidade das suas paginas
da Web em todos os dispositivos

PRINT REAL | PageSpeed Insights, ferramenta gratuita do Google, capturado em
14/10/2026.

COMO LERO RESULTADO

Sao medidas da experiéncia de quem abre a pagina no navegador Chrome. O
Google publica o limite de cada uma e mostra a sua no PageSpeed Insights e no
Search Console.



N

3,1s 140 ms 0,18

PRECISA MELHORAR BOM PRECISA MELHORAR
CARREGAMENTO RESPOSTA ESTABILIDADE
LCP - LARGEST INP - INTERACTION TO CLS - CUMULATIVE
CONTENTFUL PAINT NEXT PAINT LAYOUT SHIFT
Quanto tempo a parte Quanto a pagina O quanto a tela pula
principal da pagina leva demora para reagir enquanto carrega. E o
para aparecer. quando a pessoa toca botao que foge do
Bom até 2,5 s - ruim num botao. dedo.
aclma de 4 s Bom até 200 ms - ruim Bom até 0,1 - ruim
acima de 500 ms acima de 0,25

Para passar, as trés precisam estar no verde. Basta uma fora para a
avaliagcao reprovar, mesmo com as outras boas.

VALORES DE EXEMPLO, FICTICIOS. LIMITES PUBLICADOS PELO GOOGLE
EM WEB.DEV, MEDIDOS EM 75% DAS VISITAS.

1 Clique no seu préprio anuncio e olhe o endereco que abre.
2 Procure o utm_source e o utm_campaign depois do ponto de interrogacao.

3 Se nao estiverem la, peca para quem faz os anuncios colocar em todo link.

1 2
clinicaexemplo.com.br/clareamen H tm_campaign=noivas-outubro

Exemplo ficticio

ExempLo | Endereco ficticio. O nome da campanha é o que aparece no relatorio.

O contato cai na mao de alguém do comercial na hora, nao numa caixa de e-mail
esquecida.

A pagina abre rapido no celular (da pra medir de graga no PageSpeed Insights).

Vocé consegue saber de qual anuncio veio cada contato.



RESULTADO

COMOLEROSEU PLACAR

@ A 9 MARCADOS 10 A 15 MARCADOS 16 A 19 MARCADOS
COMECE PELO A BASE EXISTE PAGINA BEM

BHORS Olhe o que ficou sem AL REde )

Promessa e "pra quem " marcar em prova social e O que falta agora esta fora
vém antes de qualquer no caminho tnico. dela: de onde vem a visita e
ajuste de visual. E o que 0 que acontece depois do

todo visitante vé. clique.



PROXIMO PASSO

DIAGNOSTICO APROFUNDADO

GRATUITO

O PLAYBOOK CONFERE A PAGINA.
O DIAGNOSTICO APROFUNDADO

CONFERE

A landing page recebe quem veio do anuncio. O diagndstico da Venturi olha o que
acontece sem anuncio: se a sua empresa é encontrada, lembrada e escolhida.

01
SCORE ORGANICO

15 perguntas de marcarr,
uns 3 minutos. Vocé vé
umanotade 0a 100 e os
trés pontos por onde
comecar. Nao pede e-mail
nem telefone para mostrar
o resultado.

02

CINCO
PERGUNTAS

Depois do resultado, quem
quiser segue: cinco
perguntas rapidas e a
escolha do horario.

03

DIAGNOSTICO
APROFUNDADO

Uma conversa de 45
minutos comigo. Eu abro os
dados da sua empresa na
tela e mostro o que o Score
nao alcanca.

COMECAR O DIAGNOSTICO GRATUITO

O Score € uma nog¢ao a partir das suas respostas, nao uma auditoria. Nenhum

numero dele é promessa.

venturisolutions.com.br/d/playbook

Feito por Angelo Venturi - Venturi Solutions - @geeventuri. Este playbook organiza

o que foi dito no video "Landing page: os 5 itens". Ele nao promete resultado:
mostra o que conferir. Os exemplos sao ficticios.



https://www.venturisolutions.com.br/d/playbook

