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Em um mercado cada vez mais competitivo,

a rentabilidade € o grande desafio para empresas
de moda. Com as tendéncias de consumo e
tecnologia evoluindo rapidamente, € essencial
adotar estratégias que aumentem as vendas e
reduzam custos. Este guia apresenta um passo

a Passo pratico para transformar sua empresa

de moda em um negocio mais lucrativo em 2025.
Descubra como Iinovar, atrair clientes e maximizar
resultados!
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Antes de comecarmos
saiba que vocé precisa
ter algumas informacoes
basicas do seu negocio
para vocé ja comecar a
aplicar as estratégias

hoje mesmo.

Caso ainda nao tenha, ligue um ponto
de alerta. E muito preocupante!

1 - Qual a sua margem liquida?

2 - Qual fol o seu faturamento Nnos
ultimos 6 meses?

3 - Qual € oseu Ticket Méedio?



Além disso, vocé precisa
saber quais sao os principais
produtos do seu negocio.
Nao adianta darmos varios
tiros sem termos um alvo!

Vou te apresentar a Matriz BCG

partmpaqao relativa de mercado
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A Matriz BCG classifica
Oos produtos de uma ,f
empresa em 4 categorias;’

Estrela (Stars): Alta participacao de mercado e alto
crescimento. Produtos com grande potencial,
exigem investimento para manter o crescimento.

Vaca Leiteira (Cash Cows): Alta participacao de
mercado e baixo crescimento. Geram lucros estavels,
CcOm pouco investimento necessario.

Ponto de Interrogacao (Question Marks): Baixa
participacao de mercado e alto crescimento. Exigem
grandes Investimentos para crescer, mas sao
arriscados.

Abacaxi (Pineaple): Baixa participacao de mercado
e balxo crescimento. Produtos sem grande
potencial, geralmente precisam ser descontinuados
ou fazer uma oferta agressiva.



Sempre iremos manter
uma estrutura de 80/20:

1- Nunca pare de veicular e investir nos
produtos estrelas, sao eles que mantem o
faturamento e fluxo de caixa da loja saudavel.
Precisamos criar variacoes dele para nunca cair
na mesmice e criar um senso de exclusividade
para 0s NOSsos clientes.

2- Sempre ter uma verba de teste que varia de
10% a 20% do seu investimento total para testar
produtos "Interrogacao’.
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Aymentar o
Ticket Médio

Ofereca Combos de Produtos

Plano de Acao: Escolha 3 produtos complementares e crie um combo com
desconto especial. Exemplo: "Compre 1 vestido e ganhe 20% em um
acessorio".

Divulgue nas redes sociais, site e no ponto de venda.

Atencao: Vendas na Loja Fisica tendem a ter um Ticket Médio muito maior
em relacao ao online.

Pratique o Upsell

Plano de Acao: Durante o atendimento, treine a equipe para sugerir uma
versdao premium do produto escolhido. Exemplo: "Este blazer por mais R$
50,00 tem tecido antimanchas, ideal para o dia a dia".

Para Sites, utilize ferramentas que oferecam o Upsell no Checkout.

Implemente o Cross-sell

Plano de Acao: Use a comunicacao visual (ex.: tags ou banners no site) para
iIndicar produtos relacionados. Exemplo: "Combine este biguini com uma
saida de praia".

Crie Programas de Recompensas

Plano de Acdo: Lance um programa de pontos. A cada R$ 1,00 gasto, o
cliente ganha 1 ponto para trocar por descontos ou brindes. Utilize sistemas
de cashback ou de indigue e ganhe.
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Reduzir o CAC
(Custo por Aquisicao
de Cliente)

1- Fidelizacao de Clientes

Plano de Acao: Envie um e-mail ou mensagem no WhatsApp com uma
oferta exclusiva para clientes antigos. Exemplo: "Como cliente fiel, ganhe
10% de desconto na sua proxima compra”.

Utilize atendimentos de P6s Venda com todos os clientes da base. Tenha
em mente gue um cliente promotor € um cliente para vida toda.

2 - Otimizacao de Campanhas Digitais

Plano de Acao: Use dados de clientes anteriores para criar publicos
personalizados no Facebook Ads e Google Ads.

3 - Marketing de Indicacgao

Plano de Acao: Ofereca descontos para indicacoes. Exemplo: "Indigue um
amigo e ganhe 15% na proxima compra quando ele comprar”

4 - Aproveite Provas Sociais

Plano de Acao: Reuna avaliacdes positivas de clientes e as publique no site,
Instagram e Google Meu Negocio.
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MULTIGANAL NO
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O que e Jornada
Multicanal e Como
Implementar?

Jornada Multicanal

Integre Canais de Venda

Objetivo: Criar uma experiéncia de compra fluida e integrada, permitindo
gue o cliente transite facilmente entre canais online e offline.

1. Centralize os Canais de Venda

Plano de Acao:

Ferramenta: Utilize uma plataforma como Tiny ERP para integrar vendas
realizadas no WhatsApp, site e |loja fisica, garantindo uma visao unificada de
pedidos e estoque.

- Acao Pratica:

- Configure o ERP para sincronizar automaticamente as vendas, mantendo
OS canais atualizados em tempo real.

- Treine a equipe para utilizar a ferramenta de maneira eficiente, evitando
falhas e duplicidade de dados.

- Monitore relatorios no ERP para identificar gual canal esta gerando mais
conversoes e onde ajustar esforcos de marketing.



2. Treine os Vendedores para Identificar
a Jornada do Cliente

Plano de Acao:

Ensine os vendedores a fazer perguntas-chave a todos os clientes que
entrarem na loja fisica, como:

"Onde vocé conheceu nossa loja?"
"O que fez vocé decidir vir até aqui hoje?"
"Vocé ja viu algum produto em nosso site ou redes sociais?"

Objetivo

- Mapear o ponto inicial da jornada do cliente (online ou offline).

- Compreender quais canais digitais (WhatsApp, Instagram, site) tém
atraido mais pessoas para a loja fisica.

- Registrar essas informacdes no CRM para analise.
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O que e Jornada
Multicanal e Como
Implementar?

Centralize Dados do Cliente

Objetivo: Criar uma base de dados rica que permita rastrear a jornada de
compra e personalizar a experiéncia do cliente.

1. Cadastro em um CRM Estruturado

Plano de Acao:

- Utilize ferramentas como HubSpot, RD Station ou Pipedrive para
centralizar os dados dos clientes.
- Dados essenciais a serem registrados:

- Nome, telefone e e-mail.
- Produtos comprados (data e canal da compra).

- Interacdes com a loja (site visitado, mensagens no WhatsApp, compras
offline).

- Acao Pratica:

Configure campos personalizados no CRM para rastrear pontos de contato
especificos:

- Qual canal trouxe esse cliente?"
- Ultima compra realizada"
- Produto mais comprado"

Gere relatorios periddicos para identificar padroes de comportamento e
preferéncias.




O que e Jornada
Multicanale Como |
mplementar?

Ofereca Experiéncias Personalizadas
Objetivo: Cultivar o relacionamento com o cliente através de acoes
estratégicas que incentivem novas compras.

1. Campanhas de Remarketing
Baseadas na Jornada

Plano de Acao:

Segmentacao Inteligente: Utilize os dados do CRM para criar campanhas
direcionadas de e-mail, WhatsApp ou anuncios.

- Exemplo: Clientes que comypraram na colecao de inverno recebem um
e-mail assim:

- Amou nossa colecao de inverno? Conheca as novidades de verao com
pecas que combinam perfeitamente com o seu estilo!"

Remarketing Automatico:

Configure anuncios no Facebook Ads ou Google Ads para mostrar produtos
complementares ao gue o cliente comprou anteriormente.
Use gatilhos como:

- Seu estilo merece um upgrade! Veja pecas selecionadas para vocé!”
- Aproveite um desconto exclusivo para completar o look da ultima
compra!”

2. Experiéncias Pessoais na Loja Fisica

Ao identificar clientes que iniciaram a jornada online, peca aos vendedores
para oferecer uma experiéncia especial:

- Sugestoes personalizadas com base no historico de compra.

- Informacodes sobre pecas que estavam em destague no site ou redes
sociais.

- Descontos exclusivos para clientes recorrentes.
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Como Melhorar as

Vendas via WhatsApp
e Direct

1. Mensagens Automaticas
de Saudacao e Agradecimento

Objetivo: Oferecer um atendimento rapido, profissional e acolhedor, criando
uma primeira boa impressao.

Plano de Acao:

- Configure no WhatsApp Business mensagens automaticas de
boas-vindas:

Exemplo:

- Oil Seja bem-vinda(o) a [Nome da Loja]. E um prazer ter vocé aqui! @ Me
diga como posso te ajudar hoje?"

Configure mensagens de agradecimento apos o horario comercial:

Exemplo:

- Obrigada por entrar em contato! Nossos atendimentos voltam amanha as
9h. Responderemos assim que possivel!"

2. Tempo de Resposta Maximo de 5 Minutos

Objetivo: Aumentar a conversao ao manter o cliente engajado, aproveitando
a urgéncia do contato.

Plano de Acao:

- Use notificacoes instantaneas e organize a equipe para monitorar os
canais em tempo real.

- Responda rapidamente, mesmo que inicialmente seja com uma
mensagem padrao, como

- Ja estou separando as informacoes para vocé! Em um minutinho te envio
tudo."



Como Me_lhorar as
Vendas via WhatsApp
e Direct

3. Fluxo de Atendimento Estruturado

Objetivo: Manter um atendimento organizado, evitando perda de leads e
facilitando o fechamento da venda.

Etapas do Fluxo:

1- Saudacao e Inicio do Atendimento

- Utilize mensagens padrao (personalizadas com o nome do cliente).

- Ol, [Nome]! Que bom te ver por aqui. Ja esta de olho em alguma peca
especifica?

2 - Perguntas Estruturadas Antes de Passar o Preco

- Objetivo: Entender a necessidade e criar conexao antes de oferecer um
preco.
- Exemplo de pergunta

- Para qual ocasiao voceé esta buscando essa peca? Alguma cor ou
tamanho especifico?"

- Vocé viu algo no nosso Instagram ou site que gostou?"

3 - Envio da Proposta ou Preco

- Apos entender a necessidade, envie as informacdes detalhadas com
Imagens atrativas:

- Encontreil a peca perfeita para vocé! Aqui esta: [Foto do produto] -
disponivel no tamanho [X]. O valor é [R$]. Posso te enviar o link de
pagamento ou separar para retirada?"

4 - Follow-Up Rapido

- Caso o cliente nao responda, siga um fluxo de follow-up estruturado:
- 1° Follow-Up (6h depois):

OIl, [Nome]! Sua peca preferida ainda esta disponivel. Posso ajudar a

finalizar o pedido?"

- 2° Follow-Up (24h depois):

SO passando para avisar que a peca gue Vocé gostou esta com poucas

unidades! Quer garantir a sua?"



5 - Fechamento da Venda

- Seja direto, mas mantenha a empatia:

- Posso enviar o link do pagamento para vocé agora? Assim ja
garantimos sua peca!

6 - Poés-Venda

- Agradeca pela compra e envie uma mensagem apaos a entrega:
- OI, [Nome]! Sua compra chegou direitinho? Esperamos que vocé ame
sua nova peca! Qualquer coisa, estamos aqui para ajudar. &

Como Melhorar as

Vendas via WhatsApp
e Direct

Organizacao dos Leads com CRM

Objetivo: Registrar e acompanhar o cliente ao longo de toda a jornada de
compra.

Plano de Acao:

Utilize um CRM (HubSpot, RD Station, Pipedrive) para organizar os leads em
etapas do funil de vendas:

- Novo Contato: Primeiro atendimento (mmensagem de saudacao enviada).
- Interessado: Cliente respondeu e mostrou interesse em algum produto.

- Emn Negociacao: Preco e condicoes foram passados.
- Follow-Up: Cliente ainda nao fechou.

- Venda Fechada: Cliente efetuou a compra.

Automatize tarefas de follow-up para nao esquecer de retomar os contatos.
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Por que a Otimizagéao
de Site (CRO) é
Importante?

A Otimizacao de Conversao (CRO - Conversion Rate Optimization) € uma

estratégia essencial para qualguer negoécio que deseja melhorar os
resultados online

Aumenta as Conversoes Sem
Necessidade de Mais Trafego

Ao otimizar seu site para conversao, vVocé maximiza o valor do trafego
existente, aumentando a quantidade de |leads, vendas ou outras acoes
desejadas, sem necessariamente investir mais em publicidade.

Melhora a Experiéncia do Usuario

A CRO foca em entender o comportamento do visitante e criar uma
experiéncia fluida e intuitiva. Isso nao s6 aumenta a taxa de conversao como
também melhora a percepcao da marca e a satisfacdao do cliente.

Reduz o Custo de Aquisicao por Cliente (CAC)

Com uma melhor taxa de conversao, vocé obtém mais resultados com os
mesmos investimentos em trafego, diminuindo o custo para adquirir cada
cliente.

Decisdoes Baseadas em Dados

O processo de CRO é guiado por testes e andlises, como A/B testing e
mapas de calor, permitindo que as decisodes sejam embasadas em dados
reais ao inves de suposicoes.



Os Pilares Basicos
para um Site que
Vende

Velocidade de Carregamento

Por que é importante? Um site rapido mantém os visitantes engajados e
reduz a taxa de rejeicao. Estudos mostram que sites que carregam em
menos de 3 segundos tém maiores chances de conversao.

Plano de Acao: Utilize ferramentas como o Google PageSpeed Insights ou
GTmetrix para identificar problemas e otimize imagens, reduza scripts
desnecessarios e implemente técnicas como cache e compactacao de
arquivos.

Design Responsivo

Por que é importante? A experiéncia do usuario deve ser consistente em
gualquer dispositivo, seja no celular, tablet ou computador. Um design
responsivo nao s6 melhora a navegacao como também é bem visto pelos
motores de busca.

Plano de Acao: Teste o site regularmente em dispositivos de diferentes
tamanhos de tela e resolucoes. Ajuste elementos como menus, botdes e

IMmagens para garantir gue sejam funcionais e visualmente atrativos em
todos os formatos.

Provas Sociais

Plano de Ac¢ao: Crie uma secao dedicada para depoimentos e avaliacdes.
Inclua imagens ou videos dos clientes (com permissao) e, se possivel,
adicione dados como nome, localizacao ou até links para redes sociais,
aumentando a autenticidade.
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Para Loja Fisica

WhatsApp Business:

Organizar contatos com etiquetas no WhatsApp Business

Objetivo: Manter o controle e segmentar contatos de forma pratica para
facilitar o atendimento e a organizacao do funil de vendas.

Plano de Acao:

1 - Criacao de Etiquetas Personalizadas:
- Acesse as configuracoes do WhatsApp Business e crie etiquetas para
organizar contatos. Exemplo de etiquetas:

- Novos" - Para leads que acabaram de entrar no sistema.
- Pagamentos Pendentes" - Clientes que precisam finalizar pagamentos.
- Pedidos Finalizados" - Clientes que ja concluiram compras.

2 - Definir Processo de Classificacao:

- Novos Contatos: Todo novo lead ou cliente deve receber a etiqueta
*“Novos” automaticamente ao ser adicionado.

- Atualizacao Manual: Conforme o cliente avanca no funil de vendas (efetua
pagamento, finaliza pedido, etc.), altere a etiqueta.

3 - Treinamento da Equipe:
- Crie um guia pratico para a equipe seguir, explicando a importancia das
etiguetas e como usa-las corretamente.

4 - Rotina de Revisao:
- Estabeleca um horario fixo (diario ou semanal) para revisar contatos
etiguetados e garantir que todos estejam atualizados.




Para Loja Fisica

CRM

Utilizar CRM para organizar e nutrir leads

Objetivo: Gerenciar relacionamentos de forma profissional, garantindo que
nenhum |lead seja perdido e aumentando a conversao.

Plano de Acao:

1 - Escolha do CRM:

- Opcoes recomendadas: HubSpot (gratuito para comecar), RD Station ou
Pipedrive.

- Avalie as funcionalidades principais que vocé precisa, como
gerenciamento de leads, integracao com WhatsApp e relatorios.

2 - Configuracao Inicial:

- Importe os contatos do WhatsApp Business e de outras fontes para o
CRM.

Classifigue os leads em etapas do funil, como:

- Novo Lead"

- Contato Realizado"
- Proposta Enviada"
- Negociacao"

3 - Definir Rotinas de Nutricao:
- Crie e-mails ou mensagens automatizadas no CRM para cada etapa do
funil.

- Exemplo: Um lead em “Novo Lead” pode receber uma mensagem
automatica com detalhes da oferta ou produto.

4 - Treinamento de Equipe:
- Ensine a equipe a registrar interacdes com clientes no CRM, garantindo
gue todas as informacoes estejam centralizadas.

5 - Monitoramento de Indicadores:
- Configure relatorios no CRM para acompanhar métricas como:

- Taxa de conversao por etapa do funil.
- Tempo médio de resposta.
- Leads mais engajados.

6 - Integracao com WhatsApp:
- Conecte o CRM ao WhatsApp (usando uma integracao como Zapier ou
uma API) para registrar automaticamente interacoes e facilitar o



Para Loja Fisica

Chatbot

Implementar bot de conversa para automacao

Objetivo: Garantir atendimento agil, mesmo fora do horario comercial, e
lidar com perguntas frequentes de forma eficiente.

Plano de Acao:

1 - Escolha da Plataforma de Bot:
- Utilize ferramentas como Twygo, Take Blip, ou Zenvia para configurar bots
no WhatsApp Business.

2 - Identificar Perguntas Frequentes:
- Liste as duvidas mais comuns dos clientes, como:

- Quais sao os horarios de funcionamento?”
- Qual o valor do produto?”
- Como rastrear meu pedido?”

- Categorize as perguntas para facilitar a configuracao.

3 - Configuracao do Bot:
- Crie um fluxo basico de mensagens, como:

- Mensagem de boas-vindas: “Ola! Obrigado por entrar em contato. Como
posso te ajudar hoje?”
- Opcoes de Resposta Automatizada:

- 1. Informacoes sobre produtos.”
- 2. Rastrear pedido.”
- 4. Falar com atendente.”

- Configure o bot para redirecionar para a equipe caso o cliente selecione
“Falar com atendente”.

4 - Definir Regras de Atendimento:

- Fora do Horario: Configure mensagens automaticas informando quando a
eguipe estara disponivel novamente.

- Acompanhamento: Notifiqgue a equipe sobre contatos que o bot nao
conseguiu resolver.

5 - Testar o Bot:
- Realize testes antes de ativar o bot para o publico, simulando interacoes
comuns e verificando se as respostas estao corretas.

6 - Monitorar e Ajustar:

- Acompanhe métricas como taxa de respostas resolvidas pelo bot e tempo
de resposta.

- Ajuste o fluxo de mensagens com base no feedback dos clientes.



Para E-commerce

REPORTANA

Objetivo: Utilizar o Reportana para acompanhar métricas como taxa de

conversao e trafego organico, identificando tendéncias e areas de melhoria
no desempenho digital.

Plano de Acao:

1 - Configuracao da Conta:
- Crie ou acesse sua conta no Reportana.
Conecte plataformas de analise, como:

- Google Analytics: Para monitorar trafego organico.
- Google Ads: Para verificar desempenho de campanhas.

- Meta Ads Manager: Para acompanhar conversdes de anuncios nNo
Facebook/Instagram.

- CRM Integrado: Sincronize |leads e conversoes do CRM para analise
completa.

2 - Definir KPIs (Indicadores-Chave de Desempenho):
- Taxa de Conversao: Divida o numero de conversoes pelo numero de visitas
No site para entender a eficiéncia do funil.

- Trafego Organico: Monitore o numero de visitantes provenientes de
bbuscas organicas.

- Qutros KPIs Relevantes:

- Taxa de rejeicao.
- Tempo médio de permanéncia no site.
- Volume de cligues em CTAs (Call to Actions).

3 - Personalizar Relatédrios:
- Configure dashboards para exibir informacoes relevantes.

- Exemplo:
- Taxa de conversao por pagina ou campanha.
- Palavras-chave mais buscadas.

- Use graficos simples e intuitivos, como barras ou linhas.

4 - Estabelecer Rotinas de Monitoramento:
- Diariamente: Verifique picos ou quedas no trafego e nas conversoes.

- Semanalmente: Analise tendéncias e compare métricas com semanas
anteriores.

- Mensalmente: Gere relatorios detalhados e compartilhe insights com a
eqguipe.

5 - Identificar e Agir com Base nos Dados:
- Exemplo 1: Queda na taxa de conversao - revise a pagina com maior
rejeicao e otimize o layout ou CTA.

- Exemplo 2: Baixo trafego organico — ajuste a estratégia de SEO com foco
em palavras-chave de alto impacto.

- Exemplo 3: Alta taxa de rejeicao — analise o conteudo e a velocidade do
site.



Para E-commerce

Dashgoo

Objetivo: Facilitar o acompanhamento de métricas por meio de relatorios
visuais gue sejam claros e faceis de interpretar para a equipe e os gestores.

Plano de Acao:

1 - Configuracao Inicial:
- Acesse o0 Dashgoo e crie uma conta.
- Conecte as principais fontes de dados, como:

- Google Analytics: Para trafego e desempenho do site.
- Facebook Ads e Google Ads: Para meétricas de campanhas.
- CRM ou Planilhas de Controle: Para integrar dados de |leads e conversoes.

2 - Escolha do Modelo de Relatoério:
- Utilize templates pré-prontos ou crie um layout personalizado.
Inclua graficos, tabelas e indicadores-chave para os seguintes dados:

- Visitas ao site.
- Leads gerados.
- Conversoes por campanha.

3 - Personalizacao de Graficos:
- Selecione os melhores tipos de graficos para cada métrica:

- Grafico de linhas: Para observar tendéncias de trafego ao longo do tempo.
- Grafico de barras: Para comparar resultados de diferentes campanhas ou
periodos.

- Grafico de pizza: Para mostrar a proporcao do trafego por canal (organico,
pPago, social).

4 - Definir Frequéncia dos Relatdrios:
- Relatdrios Diarios:
- Informacodes rapidas sobre desempenho de campanhas e trafego.
- Relatérios Semanais:
- Comparativos entre semanas para ajustar estratégias.

- Relatdrios Mensais:

Analise detalhada, com insights sobre o que funcionou e o0 que precisa ser
melhorado.

5 - Distribuicao e Comunicacao:

- Programe o envio automatico de relatérios por e-mail para os envolvidos.
- Agende reunides quinzenais para discutir os relatorios e tomar decisoes
baseadas nos dados.



6 - Acoes Baseadas nos Relatdrios:
- ldentificar Desempenho Fraco:

- Exemplo: Um canal de trafego com conversoes baixas.
- Acao: Reavaliar o orcamento destinado a esse canal.

- ldentificar Desempenho Fraco:

- Exemplo: Campanha que superou o ROl esperado.
- Acao: Reforcar estratégias similares.

7 - Automatizacao com Dashgoo:

- Configure alertas automaticos para notificacoes sobre picos ou quedas
em meéetricas criticas.

- Use widgets dinamicos no relatorio para atualizar os dados
automaticamente.



ESTRATEGIAS
ESSENGIAIS PARA
IMPULSIONAR AS
VENDAS
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L IVE
SHOP

Aumentar Faturamento:

Aumentar Faturamento: Gerar vendas expressivas, com vendas medias
entre R$ 10.000 e R$ 20.000 por live de 2 horas.

Promover Produtos:

Apresentar e demonstrar de forma atrativa os produtos com maior
potencial de venda.

Engajar o Publico:

Criar uma conexao direta com os espectadores, respondendo duvidas e
estimulando interacoes.

Criar Urgéncia:
Utilizar ofertas exclusivas e limitadas para incentivar compras imediatas.
Fortalecer a Marca:

Reforcar o posicionamento e a autoridade no mercado, fidelizando clientes.



GRUPO
\"4 | &

Gerar Exclusividade;

Criar um ambiente diferenciado para clientes selecionados, fortalecendo o
senso de pertencimento.

Aumentar Engajamento:

Manter o publico ativo e conectado a marca, incentivando interacoes
frequentes.

Promover Ofertas Especiais:

Compartilhar promocoes exclusivas, lancamentos antecipados e descontos
limitados.

Fidelizar Clientes:

Construir um relacionamento proximo, aumentando a recorréncia de
compras.

Obter Feedback:

Usar o grupo como canal direto para entender necessidades e melhorar
produtos e servicos.
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Fortalecer a Identidade Visual:

Criar uma estética coesa gue represente a esséncia da marca.

Aumentar Reconhecimento:

Facilitar a identificacao imediata da marca pelos seguidores.
Transmitir Profissionalismo:

Elevar a percepcao de qualidade e credibilidade do perfil.

Melhorar Engajamento:

Atrair mais interactes com um feed visualmente atrativo.

Criar Consisténcia:

Garantir que todo o conteudo reflita os valores e mensagens da marca.



ORA DE

TUDO EM
PRATICA!

Ufa, € muita coisa para implementar,
Nnao € mesmo? Mas calma, vocé nao
precisa fazer isso sozinho! Nossa equipe
de especialistas esta aqul para ajudar
VOCE€ a aplicar todas essas estratégias no
seu negocio de forma simples, pratica e
eficiente.

Clique no link da bio @arthurpadrao e
agende agora uma consultoria gratis
para analisarmos melhor como
podemos te ajudar!
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