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(Mesmo Sem Grandes Investimentos)



INTRODUÇÃO
Em um mercado cada vez mais barulhento e competitivo, onde a 
atenção do cliente é disputada a cada clique e cada esquina, há 
uma verdade que ressoa com a força de um mantra para as            
empresas de sucesso: manter um cliente existente é significativa-
mente mais lucrativo do que conquistar um novo. Dados da Harvard 
Business Review, por exemplo, apontam que aumentar as taxas de 
retenção de clientes em apenas 5% pode elevar os lucros de 25% a 
95%. Essa estatística, por si só, já deveria ser o despertador para 
qualquer empreendedor que almeja crescer de forma          
sustentável.

Mas como as grandes corporações, como a Amazon 
com sua personalização impecável ou a Netflix 
com suas recomendações certeiras,            
conseguem construir relacionamentos 
tão fortes com milhões de pessoas? 
A resposta, em grande parte, 
reside em uma estratégia 
fundamental: o Gerenci-
amento de Relacio-
namento com o 
C l i e n t e 
(CRM).

Por muito tempo, o 
CRM foi visto como um 

privilégio de multinacionais, 
algo inatingível para o pequeno 

e médio empreendedor, associado 
a softwares caros e complexos. Este 

manual surge para desmistificar essa per-
cepção. Ele é a prova de que o coração do CRM 

– a arte e a ciência de entender, engajar e fidelizar 
seus clientes – está ao alcance de qualquer negócio, 

independentemente do seu tamanho ou do seu orçamen-
to.

Aqui, você não encontrará apenas teorias. Mergulharemos em um 
guia prático, desvendando desde os fundamentos do que é CRM até 
a construção de processos eficientes e de baixo custo. Aprenderá 
como suas interações diárias, sua capacidade de ouvir e sua organi-
zação podem ser as ferramentas mais poderosas para transformar 
clientes em verdadeiros defensores da sua marca, impulsionando 
suas vendas e garantindo a longevidade do seu negócio. Prepare-se 
para descobrir que o poder do relacionamento já está em suas 
mãos.
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CAPITULO1

Muitos empreendedores ouvem 
a sigla CRM e imediatamente 
pensam em sistemas caros, 
complexos e que demandam 
equipes de TI para funcionar. 
Essa é uma visão limitada e, para 
o pequeno e médio negócio, 
um dos maiores equívocos que 
podem afastar você de uma das 
estratégias mais poderosas para 
o crescimento. É crucial             
entender que CRM – Customer 
Relationship Management 
(Gestão de Relacionamento 
com o Cliente) – é muito mais do 
que um software. É uma filosofia 
de negócios, uma abordagem 
estratégica que coloca o cliente 
no centro de todas as suas de-
cisões e operações.

Pense em um bom relaciona-
mento humano. Ele se baseia 
em conhecer a outra pessoa,   
entender suas necessidades, 
ouvir o que ela tem a dizer, lem-
brar-se de detalhes importantes 
e, acima de tudo, construir confi-
ança ao longo do tempo. O CRM 
para o seu negócio funciona    
exatamente da mesma forma.
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CRM Não é Software, é Estratégia: 
O Coração do Seu Negócio Pulsando 
com Seus Clientes

CRM significa Customer             
Relationship Management, ou, 
traduzindo para o português do 
empreendedor: “Gerenciar de 
forma inteligente e estratégica 
o relacionamento com o            
cliente”.

Mas vamos além da definição: 
CRM é a arte de construir 
memórias.

Pensa comigo: lembra daquela 
confeitaria do bairro que sempre 
te manda mensagem no seu 
aniversário com um desconto 
especial e ainda lembra qual é o 
seu bolo preferido? Você pode 
até encontrar outros lugares 
mais baratos, mas a conexão 
que sente com aquela marca te 
mantém por perto. Isso é CRM 
funcionando na prática.

Mas, O Que É, 
De Verdade, 
CRM?



Por Que Pequenas e Médias 
Empresas Têm Vantagem
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CRM significa Customer             
Relationship Management, ou, 
traduzindo para o português do 
empreendedor: “Gerenciar de 
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Mas vamos além da definição: 
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memórias.

Pensa comigo: lembra daquela 
confeitaria do bairro que sempre 
te manda mensagem no seu 
aniversário com um desconto 
especial e ainda lembra qual é o 
seu bolo preferido? Você pode 
até encontrar outros lugares 
mais baratos, mas a conexão 
que sente com aquela marca te 
mantém por perto. Isso é CRM 
funcionando na prática.

Se você acha que só empre-
sas como Amazon, Netflix e 
Starbucks podem oferecer 
um relacionamento incrível 
com o cliente, tenho uma 

boa notícia: não só você 
pode competir, 

como pode 
ganhar.

Você sabe:

Quem gosta de parcelar e 
quem prefere pagar à vista.

Quem ama receber novidades 
por WhatsApp e quem odeia 
ser incomodado.

Quem sempre compra no final 
do mês.

Quem reclama mais, mas con-
tinua voltando porque confia 
em você.

É essa proximidade humana 
que transforma um 

pequeno negócio em 
uma máquina de 

fidelização.

S a b e 
por quê? 
P o r q u e           
enquanto as 
grandes    empresas 
dependem de algoritmos 
e sistemas complexos para 
persona- lizar a experiência, 
você conhece seus clientes 
pelo nome. O              
Impacto Real do CRM no 

CaixaDeixa eu te dar números claros:
Conquistar um cliente novo custa de 5 a 7 vezes mais caro do que 
manter um cliente atual.
Aumentar a retenção de clientes em apenas 5% pode elevar seus 
lucros em até 95% (Harvard Business Review).
Quer um exemplo simples?
Imagine que você tem 200 clientes ativos. Se só 50 deles com-
prarem de você duas vezes a mais por ano, com um ticket médio 
de R$ 200, isso gera R$ 20.000 adicionais sem gastar um centavo 
com anúncios.
CRM não é custo. CRM é lucro.
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Tenha um “pron-

tuário emocional” 

de cada cliente.

Não é só nome, 

telefone e CPF. É 

lembrar que a 

Dona Maria ama 

bolo de nozes, 

que o seu João 

prefere 

WhatsApp, que a 

Júlia sempre 

compra no 

aniversário dos 

filhos.

Quanto mais 

você sabe, mais 

relevante você é.

1. 
Conhecer

Chega de 

mensagem 

genérica para 

todo mundo.

“Oi, cliente!” não 

cria conexão.

“Oi, Júlia! 

Chegaram novos 

vestidos longos 

da coleção 

primavera — do 

jeitinho que você 

gosta” cria.

2. 
Persona
lizar Informações 

espalhadas são 

vendas perdidas.

Conversas no 

WhatsApp.

Anotações em 

bloquinho.

Pedidos na 

cabeça.

Se cada cliente 

fosse um livro, 

você precisa de 

uma prateleira só 

para eles — 

planilhas, 

WhatsApp 

Business e 

processos sim-

ples resolvem 

isso.

3. 
Organizar

CRM não é só 

vender. É 

surpreender.

Mandar uma 

mensagem de 

parabéns.

Lembrar de um 

detalhe que o 

cliente te contou.

Oferecer algo 

antes mesmo de 

ele pedir.

Quando você 

encanta, o cliente 

defende sua 

marca de graça.

4. 
Encantar

Os Quatro Pilares do CRM

A partir de hoje, comece a enxergar CRM como estratégia de 
crescimento, não como software.

Quem organiza e personaliza o relacionamento com o cliente 
vence no longo prazo.

Porque clientes satisfeitos compram mais, reclamam menos e 
trazem outros com eles.
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Por Que Centralizar as 
Informações é Essencial

CAPITULO2
Como Criar um CRM Poderoso com 
Ferramentas Simples (e Baixo Custo)
Se você chegou até aqui, já entendeu que CRM não é um software 
— é uma estratégia de crescimento. Mas vem a pergunta:

“Ok, mas por onde eu começo?”

Respira. Não vamos falar de sistemas caros, nem de dashboards com 
gráficos que mais parecem painel de nave espacial.

O que vamos construir aqui é um CRM enxuto, funcional e acessível, 
usando ferramentas que você provavelmente já tem.

Imagine que cada cliente que 
entra em contato com você seja um livro 
cheio de histórias:

O que comprou. Quanto 
gastou. Como prefere ser 
atendido. Quando 
c o s t u m a 
voltar.

Dica prática:

Use Google Sheets. Ele é gratuito, 
pode ser acessado de qualquer dispositi-
vo e permite compartilhar com a equipe em 
tempo real.

Agora, ima- 
gine esses livros 

espalhados:

Um pedaço da história no 
WhatsApp. Outro num caderno 

de anotações, mais um perdido num 
e-mail de seis meses atrás.

Resultado? Vendas perdidas.

CRM é sobre organizar essas histórias em uma 
prateleira só.

E sabe o melhor? Para começar, 
você não precisa de nada 

além de uma planilha 
bem feita e um 

pouco de dis-
ciplina.
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O que exatamente você deve 
coletar e onde armazenar?
Dados Cadastrais 
Essenciais: Nome 
completo, telefone 
(com DDD), e-mail, 
data de aniversário 
(para ações de mar-
keting personaliza-
das), endereço (se 
relevante para en-
tregas ou serviços).

Histórico de Compras e Inte- 
rações: Quais produtos ou 
serviços o cliente comprou, 
quando comprou, o valor 
gasto, e quaisquer comentários 
ou feedbacks relacionados a 
essa transação. Além disso, re- 
gistre todas as interações im-
portantes: uma dúvida enviada 
por e-mail, uma reclamação 
no WhatsApp, um elogio na 
loja física, uma conversa 
telefônica relevante.

Onde Guardar: A maneira mais 
eficiente e flexível para a maioria das 
PMEs é uma planilha digital. Ferramen-
tas como o Google Sheets (gratuito com 
uma conta Google) ou o Microsoft Excel são 
ideais. Elas permitem criar colunas para 
cada tipo de informação e linhas para cada 
cliente, facilitando a organização, busca e 
filtragem de dados. Para quem prefere o 
analógico, um caderno ou fichário organiza-
do por ordem alfabética pode ser um bom 
começo, mas digitalizar acelera o processo e 
a análise.

Preferências e Comportamentos: Ob-
serve e anote o que seu cliente real-
mente gosta. Prefere ser contatado 
por WhatsApp ou e-mail? Demonstra 
interesse por determinado tipo de 
produto? Tem alguma restrição ou 
necessidade especial? Quais são seus 
hobbies ou paixões (se relevantes 
para o seu negócio)?

Onde Guardar: 
Adicione colunas na sua 
planilha como "Canal de 
Contato Preferido", "Inte- 
resses/Preferências", "Obser-
vações Adicionais". Essas 
informações são ouro para 
a personalização e aprimo-
ramento do relacionamen-
to.

Onde Guardar: Na mesma plani- 
lha digital, crie colunas adicionais 
para "Última Compra (Data)", 
"Valor Total Comprado", "Produtos 
Comprados (Resumo)" e, crucial-
mente, uma coluna de "Histórico 
de Interações/Observações". Para 
interações mais detalhadas, você 
pode ter uma aba separada na 
planilha ou até mesmo um do- 
cumento de texto vinculado ao 
ID do cliente, onde você registra 
os detalhes completos da con-
versa. A chave é ter um registro 
de tudo.
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Transformando Dados em 
Estratégia

Status do Cliente: É um lead (potencial cliente), um cliente ativo, um 
cliente inativo ou um cliente VIP?

Onde Guardar: Crie uma coluna "Status do Cliente" e atualize-a     
constantemente. Isso ajuda a segmentar suas ações e a dar a 
atenção devida a cada perfil.

Coletar dados é só o primeiro passo. O que faz o CRM ser poderoso 
é usar essas informações para agir.

POR ÚLTIMO, PORÉM UM
DOS MAIS IMPORTANTES:
STATUS DO CLIENTE

Cenário 2: Datas              
especiais

Use a coluna Data de 
Aniversário para criar 
campanhas personaliza-
das:

“Parabéns, João! Seu pre-
sente chegou: 15% OFF 
em qualquer produto 
até o dia [data].”

Esse tipo de ação 
aumenta a percepção 
de cuidado e multiplica 
recompras.

Cenário 3: Segmentação 
inteligente

Com o histórico de com-
pras, crie grupos específi-
cos:

Clientes que só com-
pram moda feminina.

Clientes que gastaram 
acima de R$ 1.000 nos 
últimos 6 meses.

Leads que nunca com- 
praram.

Cada grupo recebe uma 
comunicação diferente. 
Resultado? Mais con-
versão, menos desper-
dício.

Cenário 1: Clientes           
inativos

Na sua planilha, filtre 
quem não compra há 90 
dias.

Mande uma mensagem 
personalizada:

“Oi, Ana! Sentimos sua 
falta! � Temos novidades 
que são a sua cara e 
preparamos um descon-
to especial para te rece-
ber de volta.”

Isso reativa clientes e 
gera receita com zero 
investimento em anúnci-
os.
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O WhatsApp Como Mini-CRM

No Brasil, o WhatsApp é o canal de relacionamento número 1.
E a versão Business pode fazer muito mais do que você imagi-
na:
Etiquetas → Marque clientes como leads, VIPs, inativos ou 
aniversariantes.
Listas de transmissão → Envie promoções segmentadas para 
até 256 contatos de uma só vez.
Mensagens automáticas → Configure respostas de boas-vindas, 
lembretes de carrinho e até acompanhamento pós-venda.
Catálogo de produtos → Deixe os clientes verem o que você 
vende sem sair da conversa.
Exemplo real:
Uma confeitaria usa o WhatsApp Business para anotar o sabor 
favorito de cada cliente.
Quando chega a Páscoa, ela dispara uma mensagem perso- 
nalizada:
“Oi, Carla!  Temos ovo de colher sabor 
ninho com morango — o seu 
preferido! Quer reservar o seu 
antes que acabe?”
Resultado? Fila de 
pedidos esgota-
dos em dois 
dias.
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O segredo não está na ferramenta, e sim na rotina.
CRM não funciona se você não atualiza as informações.Crie o hábito 
de dedicar 5 minutos após cada venda para:
Registrar o cliente - Atualizar status - Anotar preferências - Planejar a 
próxima ação.
Essa disciplina gera um arquivo vivo de clientes e oportunidades.

Com seus 
dados organizados, 
você tem o poder de 
agir. 
Transforme informações em 
iniciativas que fortalecem o 
relacionamento.

Acompanhamento 
Pós-Venda Estratégico:
Ação: Alguns dias após 
uma compra (o tempo ideal 
varia por produto/serviço), 
entre em contato para verifi-
car a satisfação do cliente.
Exemplo de Roteiro 
(WhatsApp/E-mail): "Olá, 
[Nome do Cliente]! Passan-
do para saber se está tudo 
certo com [Produto/Serviço] 
que você adquiriu. 

Acompanhamento Pós-Venda Estratégico:
Ação: Alguns dias após uma compra (o tempo ideal varia por pro-
duto/serviço), entre em contato para verificar a satisfação do cliente.
Exemplo de Roteiro (WhatsApp/E-mail): "Olá, [Nome do Cliente]! 
Passando para saber se está tudo certo com [Produto/Serviço] que 
você adquiriu. Ficamos à disposição para qualquer dúvida ou feed-
back!"
Registro: Anote a resposta na coluna "Histórico de Interações". Se 
houver um problema, registre o que foi feito para resolver e o 
status.
Ferramentas: WhatsApp Business (com mensagens rápidas e 
etiquetas para organizar conversas), e-mail pessoal/profissional.

Fica-
mos à dis-
posição para 
qualquer dúvida 
ou feedback!"
Registro: Anote a res-
posta na coluna "Histórico 
de Inte- rações". Se houver 
um problema, registre o que foi 
feito para resolver e o status.
Ferramentas: WhatsApp Business, 
e-mail pessoal/profissional. resolver 
e o status.

Processos Simples, Resultados 
Gigantes

Criando Rotinas
de Interação

Pró-Ativas
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Campanhas de Aniversário e Datas Especiais:

Ação: Programe-se para enviar mensagens personalizadas de 
aniversário ou em datas comemorativas que você sabe que são im-
portantes para o cliente.

Exemplo: "Parabéns, [Nome do Cliente]! Para celebrar seu dia, prepa-
ramos um desconto especial de [X]% na sua próxima compra. Use o 
código [CÓDIGO] até [DATA]."

Registro: Na sua planilha, use a coluna "Data de Aniversário" para 
filtrar os aniversariantes do mês.

Ferramentas: Google Calendar ou sua agenda física para criar lem-
bretes mensais. WhatsApp Business para mensagens diretas ou 

serviços de e-mail marketing (veremos no próximo item).

E x e m p l o      
(Inativos): "Senti-
mos sua falta, [Nome 
do Cliente]! Que tal 
aproveitar um [desconto/frete 
grátis] para revisitar nossos pro-
dutos? Ou nos diga o que po-
demos fazer para ter você de 
volta."
Registro: Use a coluna "Última 
Compra" e "Status" para identifi-
car esses grupos na planilha.

Comunicação de Valor (Não 
Apenas Venda):
Ação: Compartilhe conteúdo 
relevante que não seja direta-
mente uma venda, mas que 
agregue valor ao seu cliente. 
Dicas de uso do produto, notí-
cias do setor, tutoriais, curiosi-
dades.
Exemplo: Se você vende pro-
dutos de pet shop, envie um 
e-mail com "5 Dicas para 
Cuidar do Pelo do Seu Cão no 
Verão".

Ferramentas: WhatsApp Business 
(grupos de transmissão ou listas 
de transmissão), e-mail marketing 
(plataformas como Mailchimp ou 
Sendinblue têm planos gratuitos 
para um volume limitado de con-
tatos e permitem a criação de 
newsletters profissionais).

Nutrição de Leads e Clientes 
Inativos:
Ação: Crie rotinas para entrar 
em contato com leads que 

demonstraram interesse, 
mas não compraram, ou 

com clientes que não 
compram há um 

tempo.

E x e m p l o 
(Leads): "Olá, 
[Nome do Lead]! No-
tamos seu interesse em 
[Produto/Serviço] e gostaría-
mos de saber se tem alguma 
dúvida que possamos ajudar."
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Medir, Analisar e Aprimorar 
Continuamente

Um CRM é um processo vivo. Ele precisa ser revisado e ajustado    
constantemente para ser eficaz.

Revisões Periódicas: Frequência: Semanalmente ou quinzenal-
mente, reserve um tempo (30 minutos a 1 hora) para revisar sua 
planilha.

Perguntas a se Fazer:

Ajuste de     Estratégias: Com 
base nas suas análises, adapte 
seus processos. Se percebeu que 
clientes inativos respondem bem 
a um cupom de desconto espe-
cífico, intensifique essa ação. Se 
um produto está gerando muitas 
dúvidas, crie um guia de uso e 
envie para os compradores.

Um bom CRM não é 
estático. Ele não é algo 

que você            configura uma 
vez e esquece — muito pelo con-
trário. CRM é um processo vivo. 
O comportamento do cliente 
muda, o   mercado evolui, novas 
tecnologias surgem e a forma 
como as pessoas consomem 
informação e produtos se trans-
forma rapidamente. Se você 
não acompanhar esse ritmo, 
corre o risco de investir tempo e           
energia em processos que não 
entregam mais resultado.
Por isso, a revisão periódica do 
seu CRM é essencial. Isso não 
significa virar escravo de 
relatórios ou gráficos, mas ter 
um ritual de análise constante 
que permita avaliar se suas es-
tratégias ainda fazem sentido. 
Para a maioria das pequenas e 
médias empresas, reservar 30 
minutos por semana ou, no 
máximo, uma hora a cada 
quinze dias já é suficiente para 
extrair insights valiosos e tomar 
decisões mais inteligentes.

Quais clientes estão inativos há 
mais tempo?
Quais clientes compraram mais 
no último mês/trimestre?
Houve alguma reclamação 
recorrente? 
Qual foi a causa?

Qual tipo de 
interação gerou 

mais resultados (vendas, 
feedback)?

Quantos aniversários temos no 
próximo mês?
Ferramentas: As próprias 
funções de filtro e classificação 
da sua planilha.
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Sua central de dados.            

Gratuitos ou inclusos em 

pacotes de escritório.

Google Sheets / 
Microsoft Excel: 01

Fundamental para a pre-

sença online e para gerenciar 

avaliações e comentários dos 

clientes, mostrando sua 

atenção e cuidado.

Google Meu 
Negócio: 02

Ferramentas Acessíveis: Seus 
Aliados Digitais no CRM

Além das 
planilhas,       
existem  diver-
sas ferramen-
tas, muitas 
delas gratuitas 
ou com planos 
acessíveis, que 
podem poten-
cializar seu 
CRM manual:

Para programar lembretes de 

acompanhamento, datas de 

aniversário, reuniões e todas 

as ações de CRM que exigem 

um lembrete.

Google Calendar / 
Agendas Digitais: 04

Indispensável para a comuni-

cação direta e eficiente com 

seus clientes. Permite criar 

catálogos, mensagens rápi-

das, saudações automáticas e 

organizar contatos com 

etiquetas.

WhatsApp Business: 03
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Oferecem planos gratuitos 

para um número limitado de 

contatos e envios. São per-

feitos para criar newsletters, 

e-mails de boas-vindas e 

campanhas segmentadas de 

forma profissional. Você pode 

importar sua lista de e-mails 

da sua planilha para essas 

plataformas.

E-mail Marketing 
(Mailchimp, 
Sendinblue, 
MailerLite): 

Embora não sejam CRMs, essas 

ferramentas de gestão de pro-

jetos podem ser adaptadas 

para gerenciar o "pipeline" de 

vendas ou tarefas de relaciona-

mento. Crie um quadro com 

colunas como "Leads (Primeiro 

Contato)", "Proposta Enviada", 

" A c o m p a n h a m e n t o 

Necessário", "Venda Fechada", 

"Pós-Venda". Cada cartão seria 

um cliente, e você move o 

cartão entre as colunas con-

forme o progresso.

Trello / Asana 
(versões gratuitas): 

06

07
Ao combinar processos 
bem definidos com o 
uso inteligente dessas 
ferramentas acessíveis, 
você estará construindo 
um sistema de CRM     
robusto e eficaz, capaz 
de transformar a ma-
neira como você se rela-
ciona com seus clien-
tes, impulsionando a 
fidelidade e o cresci-
mento do seu negócio. 
No próximo capítulo,          
exploraremos estraté-
gias avançadas para ir 
além e realmente        
encantar seus clientes.

Crie formulários simples e 

gratuitos para pesquisas de 

satisfação pós-compra, coleta 

de feedback sobre produtos 

ou serviços, ou até mesmo 

para coletar informações de 

novos leads em eventos. As 

respostas são automatica-

mente organizadas em uma 

planilha do Google Sheets.

Google Forms: 05
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� Todos os dados organizados em uma única planilha
� Clientes segmentados por comportamento
� Acompanhamento pós-venda definido
� Datas importantes mapeadas
� Promoções personalizadas para grupos específicos
� WhatsApp Business configurado com etiquetas e 
listas

Mini-Checklist 
para Seu CRM Manual

Resumo 
do capítulo

CRM não começa com software.
CRM começa com organização.
E quando você centraliza dados, personaliza 
interações e cria rotinas simples, o que antes 
parecia impossível — fidelizar clientes e 
vender mais — passa a ser parte natural do 
seu negócio.
Sua planilha é o coração do seu CRM manual. 
Invista tempo para estruturá-la bem.
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“Produto todo mundo 
vende. Experiência, 
poucos entregam.”
      

CAPITULO3

Se você acha que CRM serve 
apenas para organizar contatos 
e mandar promoções, é melhor 
se preparar: o verdadeiro poder 
está em encantar.

Vivemos num mercado onde 
todo mundo vende quase a 
mesma coisa — produtos pareci-
dos, preços próximos, pro-
moções idênticas. Se o seu difer-
encial ainda está baseado 
apenas no que você vende, sinto 
dizer: a disputa será sempre pelo 
menor preço, e essa guerra 
quase nunca tem vencedores.

Encante Seus Clientes e 
Transforme-os em Fãs
Estratégias Acessíveis Para Fidelizar, Surpreender e 
Criar Clientes Defensores da Sua Marca

O que diferencia um 
negócio comum de uma 
marca amada não é o produto, é 
a experiência. Não é mais sobre 
o que você vende, mas como 
você faz o cliente se sentir. E isso 
muda tudo.

Quando você encanta, algo 
poderoso acontece:

 O cliente compra mais — e 
com menos objeções.

 Ele indica sua marca de 
graça para amigos e familiares.

 Ele perdoa seus erros com 
mais facilidade porque existe 
confiança.

 Ele vira fã, não apenas con-
sumidor.

E o melhor: encantar não é priv-
ilégio de grandes empresas com 
orçamentos milionários. 
Pequenos e médios negócios 
têm vantagem competitiva, 
porque estão mais próximos dos 
clientes, entendem melhor suas 
necessidades e podem criar ex-
periências mais humanas.



Quantas empresas você já comprou uma única vez e nunca mais 
lembrou o nome? Agora pense naquelas que ficaram gravadas na 
memória. Normalmente, são marcas que fizeram algo além da 
obrigação:

Mandaram uma mensagem carinhosa no seu aniversário.

Lembraram do seu sabor favorito na confeitaria.

Resolveram um problema rápido, sem burocracia.

Fizeram você se sentir único.

Encantar é isso: transformar interações comuns em experiências 
memoráveis.

E aqui vai o segredo: encantar não precisa custar caro. Uma pesquisa 
da PwC mostra que 73% dos consumidores consideram a experiên-
cia tão importante quanto o preço e o produto. Em outras palavras, 
não é sobre gastar mais: é sobre prestar mais atenção.
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O Segredo do Encantamento: 
Ser Memorável

“As pessoas esquecerão o que você disse, esquecerão o 
que você fez, mas nunca esquecerão como você as fez 

sentir.”

Maya Angelou
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Personalização que Surpreende
Personalizar não é apenas colocar o nome do cliente no início da 
mensagem. Isso já não impressiona ninguém. Personalizar é prestar 
atenção de verdade no que importa para cada pessoa.

Exemplo 1 — Loja de roupas

Júlia compra vestidos longos há três anos. Essa informação está regis-
trada na sua planilha de CRM. Quando chega a nova coleção, você 
não manda uma mensagem genérica:

“Oi, Júlia! Acabamos de receber a nova coleção de vestidos longos. 
Tem um floral que é a sua cara! Quer que eu separe um para você ex-
perimentar?”

Essa mensagem não fala com mil pessoas. Ela fala com a Júlia. E o 
resultado? Conversão quase garantida.

Exemplo 2 — Oficina mecânica

Carlos revisa o carro sempre em janeiro e julho. Você registrou essa 
informação. Uma semana antes, envia no WhatsApp:

“Oi, Carlos! Tá chegando a hora da revisão. Quer que 
eu agende para você antes do feriado?”

Isso antecipa a necessidade, gera 
confiança e evita que ele procure 
outro lugar.

Dado importante: clientes 
que recebem comunicações 
personalizadas têm 80% mais 
chance de comprar novamente 

(Fonte: Epsilon).

P e r s o n a - 
lizar vai muito 

além de colocar o 
nome do cliente no 

e-mail. É sobre entender 
quem ele é, o que gosta, como se 

comporta e o que valoriza. Pequenos 
detalhes fazem diferença.

Lembrar que o cliente prefere receber ofertas por 
WhatsApp e não por e-mail. Saber que a Ana 

só compra quando tem frete grátis. 
Oferecer um produto complemen-

tar ao que ele já comprou, sem 
precisar empurrar nada.



Surpresas 
Que Criam Memórias
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Um grupo exclusivo no 

WhatsApp para clientes 

fiéis, com acesso antecipa-

do a promoções, lança-

mentos e conteúdos espe-

ciais.

Isso gera um sentimento 

de exclusividade — e 

exclusividade vende.

1. 
Clube VIP

A cada X compras, o 

cliente ganha um brinde, 

desconto ou produto 

grátis.

Exemplo: uma cafeteria 

oferece a 10ª bebida 

grátis.

2. 
Cartão de 
pontos ou 
carimbos Clientes que gastam mais 

recebem benefícios 

maiores.

Exemplo: quem acumulou 

R$ 500 em compras no 

mês ganha 15% OFF na 

próxima.

3. 
Descontos 
progressivos

Programas de Fidelidade Que 
Funcionam
Muita gente acha que programa de fidelidade é só para grandes 
redes, mas a verdade é que pequenos e médios negócios têm mais 
a ganhar. Por quê? Porque conseguem criar programas mais hu-
manos e exclusivos.

Algumas ideias simples:

Encantar vai além da expectativa. Pequenos gestos inesperados 
criam memórias poderosas. Alguns exemplos práticos:

Um bilhete escrito à mão junto com a entrega: “Oi, Ana! Obrigado 
por confiar na gente mais uma vez. Que essa peça te traga muitos 
elogios! ”

Um brinde surpresa na compra: Uma confeitaria envia uma amostra 
de um sabor novo para clientes antigos. Resultado? O cliente prova, 
gosta e volta para comprar mais.

Uma ação especial no aniversário: Um salão de beleza oferece um 
tratamento gratuito para clientes VIP no mês do aniversário. Isso não 
só fideliza, mas gera recomendações espontâneas.

Segundo a Bain & Company, clientes encantados gastam até 140% 
mais ao longo da vida com uma marca. Pequenos gestos = grandes 
resultados.



Quando você en-
trega valor consis-
tentemente, o    
cliente passa a 
lembrar da sua 
marca antes 
mesmo de preci- 
sar dela. E 
quando esse dia 
chega, a escolha 
já está feita.

Encantar também é ouvir. Feed-
back é um mapa do tesouro para 
melhorar processos, produtos e 
experiências.

Formas práticas de coletar feed-
back:

Pós-compra no WhatsApp:

“Oi, Maria! Queremos saber como 
foi sua experiência com [produto/-
serviço]. Dá uma nota de 0 a 10? 
Prometemos não tomar mais que 
30 segundos do seu tempo”
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Comunique Valor, Não Só 
Promoções

Crie uma Cultura 
de Feedback

Se a única coisa que sua marca sabe dizer é “compre”, parabéns: você 
acabou de treinar seus clientes a só se interessarem por você quando 
tem desconto.

E aqui vai uma verdade incômoda: clientes não são caçadores de 
ofertas. Eles querem valor — e valor não se resume ao preço. Valor é 
a soma de tudo aquilo que você entrega antes, durante e depois da 
venda.

O problema das promoções vazias

Sabe aquele e-mail cheio de “50% OFF” que você ignora? É o mesmo 
que acontece com o seu cliente quando você dispara mensagens 
genéricas sem contexto, sem exclusividade e sem personalização. O 
resultado? Sua comunicação vira ruído e não gera relacionamento.

Por outro lado, quando você entrega conteúdo útil, insights relevan- 
tes e pequenos aprendizados, sua marca passa a ser percebida 

como autoridade. E autoridade constrói confiança 
— o maior ativo de qualquer negócio.



Encantamento é igual a 
Crescimento Sustentável

Como
Construir

uma Cultura
de Encantamento

Encantar clientes não é um luxo, é estratégia de crescimento. Dados 
da Harvard Business Review mostram que aumentar a retenção de 
clientes em apenas 5% pode elevar os lucros entre 25% e 95%. Isso 
acontece porque clientes fiéis compram mais, com mais frequência 
e com menos esforço de venda.

O efeito multiplicador da fidelização

Um cliente encantado não compra só de você. 
Ele traz outros com ele. Uma pesquisa da 
Nielsen revelou que 92% das pessoas 
confiam mais em recomendações de 
amigos e familiares do que em 
qualquer anúncio.

Traduzindo: um cliente 
satisfeito vale mais do 
que o valor que ele 
paga. Ele vira seu 
m a r k e t i n g 
gratuito.

Encantar clientes não é uma ação 
isolada; é uma cultura. Não adianta 

fazer um “mimo” no aniversário se o 
restante da experiência com a sua marca é 

frustrante.
Algumas práticas para criar essa mentalidade no 

dia a dia:
• Antecipe necessidades: não espere o cliente pedir. 

Mostre que você conhece seus hábitos e gostos.
• Personalize comunicações: ninguém gosta de ser tratado como 

“cliente 457”.
• Valorize o pós-venda: um simples contato perguntando se o 
produto atendeu às expectativas pode transformar uma compra 
pontual em relacionamento duradouro.
• Ouça de verdade: clientes querem ser ouvidos, não apenas      
respondidos. Use o feedback para melhorar e comunique o que foi 
ajustado.
• Humanize sua marca: pessoas se conectam com pessoas. 
Mostre bastidores, histórias reais e o propósito por trás do negócio.
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Encantamento é igual a 
Marca Inesquecível
CRM por si só é só uma planilha organizada. Mas quando você com-
bina processos estruturados com uma estratégia de encantamento, 
o resultado é um negócio que vende mais, fideliza mais e é lembra-
do por mais tempo.

Encantar clientes não é gastar mais, é pensar melhor. Pequenos 
gestos criam experiências memoráveis. Relacionamento gera re-

tenção. Retenção gera lucro. E lucro sustentável vem 
de clientes que escolhem você de novo e de novo.

“Se o cliente sente que você o conhece, ele volta.

Se sente que é só mais um na multidão, ele some.”

Encantamento é isso: transformar compradores oca-
sionais em advogados da sua marca. Quem domina 
essa arte cresce sem depender apenas de anúncios e 
cria negócios mais saudáveis, lucrativos e humanos.
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RESUMO DO
CAPÍTULO

Encantar não é luxo.

Encantar é estratégia.

Clientes satisfeitos compram mais, indicam mais e 
ajudam a construir uma marca forte.

E tudo isso pode ser feito com processos simples, 
ferramentas acessíveis e, principalmente, atenção 

genuína.



Como Pequenas e Médias Empresas Podem Usar Tecnologia Para 
Crescer, Fidelizar e Se Diferenciar

Se você pensa que transformação digital é assunto para startups do 
Vale do Silício, respira: não é.

Hoje, qualquer empresa pode (e precisa) usar tecnologia para 
vender mais, fidelizar clientes e criar experiências melhores.

E aqui vai uma verdade dura:

No mundo atual, quem não é encontrado, não é lembrado.

Não adianta ter o melhor produto ou serviço da sua região se nin-
guém sabe que você existe — ou pior, se o cliente até sabe, mas a ex-
periência com você é mais difícil do que com o concorrente.

A boa notícia? Você não precisa investir rios de dinheiro para dar esse 
salto.

Vamos ver como isso se aplica, passo a passo.

Hoje, o consumidor tem o poder na palma da 
mão. Ele pesquisa, compara, lê avaliações e 
decide antes mesmo de falar com você.

Se o cliente mudou, sua empresa precisa mudar 
também. É aqui que o CRM aliado à transfor-
mação digital faz a mágica acontecer.

CAPITULO4
CRM + Transformação Digital: A 
Dupla Que Vai Colocar Sua Marca 
em Outro Patamar

O Cliente Já Mudou. E Você?
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97%88%
73%

97% DOS CONSUMIDORES PESQUISAM ONLINE ANTES DE COMPRAR.

88% CONFIAM MAIS NAS AVALIAÇÕES DE OUTROS CLIENTES DO QUE NA SUA PROPAGANDA.

73% ABANDONAM EMPRESAS QUE NÃO OFERECEM EXPERIÊNCIAS PERSONALIZADAS.



Transformação digital não é só sobre “estar online”.

É sobre como você usa tecnologia para criar relacionamento.

Veja onde a maioria das PMEs está falhando hoje:

Ausência digital: o cliente procura sua empresa no Google e… nada.

Informações inconsistentes: horário errado, telefone desatualizado, 
redes sociais abandonadas.

Comunicação confusa: dispara ofertas genéricas para todos, sem 
segmentação.

Atendimento lento: demora para responder no WhatsApp, 
cliente fecha com outro.

Zero coleta de dados: cada interação morre no 
momento da venda.

E o que tudo isso gera? Concorrência por 
preço.

Se você não entrega experiência, 
só resta competir pelo menor 
valor.

Spoiler: essa briga 
nunca termina 
bem.

Onde Pequenas Empresas Mais 
Perdem Vendas
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Coloque sua em-
presa no mapa — 
literalmente.
Tenha infor-
mações atualiza-
das: horário, 
endereço, tele-
fone, site.
Incentive clientes 
a deixarem ava- 
liações.
Impacto real: 
clientes confiam 
mais em empre-
sas com avalia- 
ções positivas.

1. 
Google 
Meu 
Negócio Crie catálogo de 

produtos direto 
no app.
Use etiquetas 
para separar 
leads, clientes 
ativos, aniversari-
antes.
Configure respos-
tas automáticas 
para horários fora 
do expediente.
Organize listas de 
transmissão seg-
mentadas.
Exemplo prático:
Uma loja de cos-
méticos envia, via 
lista de trans-
missão, um tuto-
rial exclusivo 
sobre cuidados 
com pele no 
verão. No final, 
oferece desconto 
para produtos da 
rotina. Conversão 
acima da média 
sem gastar com 
anúncios.

2. 
WhatsApp 
Business

Estar em todas as 
plataformas pode 
ser um erro.
O segredo está 
em estar onde o 
seu cliente está — 
e falar com ele da 
forma certa.
Instagram: Vi- 
trine visual para 
moda, estética, 
alimentos.
Facebook: Comu-
nidades e público 
acima dos 35 
anos.
TikTok: Conteú-
dos rápidos e 
criativos para 
engajar.
LinkedIn: Para 
negócios B2B e 
profissionais 
liberais.
E lembre-se: 
conteúdo de 
valor vende sem 
parecer venda.

3. 
Redes 
Sociais

Se você acha que 
e-mail morreu, 
tenho uma novi-
dade:
Ele nunca foi tão 
vivo — desde que 
seja bem usado.
Crie newsletters 
curtas com dicas, 
tendências e 
novidades.
Segmente clien-
tes para cam-
panhas persona- 
lizadas.
Use ferramentas 
gratuitas como 
Mailchimp ou 
Sendinblue.

4. 
E-mail
Marketing

Você não precisa de um sistema milionário para ser digital.

Comece com o básico que funciona:

Ferramentas Digitais Acessíveis Que 
Colocam Você na Frente
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Aqui entra a mágica: combinar tecnologia com os dados do seu 
CRM.

Isso permite falar com mil pessoas ao mesmo tempo sem que ne- 
nhuma delas sinta que está recebendo uma mensagem genérica.

Exemplo prático:

Você tem uma lista com 150 clientes ativos.

Identifica 40 clientes que sempre compram produtos premium.

Envia para esse grupo:

“Oi, Paula! Temos uma linha exclusiva que chegou hoje. Como você 
sempre prefere os produtos premium, separei um kit com a sua cara. 
Quer que eu reserve?”

Esse nível de personalização só é possível quando CRM e transfor-
mação digital andam juntos.

A Força da Personalização em Escala
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Automatizar não significa robotizar.

Significa ganhar tempo e esca-
lar relacionamento.

Ferramentas 
acessíveis que 
ajudam:

Google Calendar:         
Configure lembretes             

automáticos para aniversários.

Zapier ou IFTTT:                                   
Integre formulários, planilhas e 

WhatsApp.

Chatbots simples:                                                  
No WhatsApp Business ou no Facebook,      

para tirar dúvidas básicas 24h.

Automação Inteligente
(Sem Gastar Muito)



CAPITULO5

Se você acha que Inteligência 
Artificial (IA) é coisa de filme fu-
turista ou de empresas gigantes, 
boa notícia: esse futuro já 
chegou — e cabe no seu bolso.

Hoje, pequenas e médias em-
presas podem usar IA para:

Entender melhor os clientes.

Personalizar comunicações em 
escala.

Automatizar tarefas repetitivas.

Antecipar necessidades do con-
sumidor.

Aumentar vendas sem aumen-
tar custos.

E o melhor: não precisa contra-
tar especialistas nem gastar uma 
fortuna.

Com as ferramentas certas, dá 
para potencializar o seu CRM 
manual e fazer mais com 
menos.
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Inteligência Artificial e CRM: O Futuro
do Relacionamento Já Está ao Seu 
Alcance



O Que a IA Faz Pelo Seu CRM
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O CRM organiza os dados. Mas, sozinho, ele não transforma nada. É 
a Inteligência Artificial que pega essas informações e converte em 
estratégia. Pense nela como um assistente inteligente: ela lê sua 
planilha de clientes, identifica padrões, entende preferências e te 
mostra o que fazer, com quem, e quando.

Enquanto o CRM te diz quem comprou, a IA mostra quem vai com-
prar — e como aumentar suas chances de vender. Com poucos 
cliques, ela consegue:

Identificar padrões de consumo — como clientes que sempre 
compram no fim do mês.

Prever necessidades — como oferecer ração antes que o 
estoque do cliente acabe.

Sugerir mensagens personalizadas — que falam 
com cada cliente de forma única.

Além disso, a IA acelera a criação de 
conteúdos e campanhas. E-mails, 

ofertas, mensagens segmenta-
das… tudo feito em segun-

dos, com muito mais 
precisão. Resultado? 

Mais conversões, 
menos           

esforço.
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Aplicações Práticas da IA no Dia a 
Dia das Pequenas e Médias empresas
1. Personalização em Escala
Imagine que você tem 500 clientes na planilha. Ao invés de disparar uma 
promoção genérica, você pede para a IA criar 3 mensagens diferentes:
Para quem só compra produtos premium.
Para quem só compra no desconto.
Para quem está inativo há mais de 6 meses.
Resultado: cada grupo recebe uma mensagem relevante, aumentando 
conversão sem aumentar o trabalho.
2. Análise de Sentimento
Cole na IA trechos de mensagens e e-mails de clientes e peça:
“Analise o sentimento dessas conversas: clientes satisfeitos, neutros ou 
insatisfeitos?”. Com isso, você descobre:
Quem está feliz (ótimo para pedir indicações).
Quem está indiferente (precisa de estímulo).
Quem está insatisfeito (merece atenção imediata).
3. Criação de Conteúdo Personalizado
Se você passa horas escrevendo mensagens, e-mails e posts, a IA faz isso 
em segundos.
Exemplos de pedidos para IA:
“Crie um e-mail de pós-venda para quem comprou um bolo de pote de 
morango.”
“Escreva uma mensagem de aniversário para clientes VIP com cupom 
de 20%.”
“Sugira 5 chamadas curtas para promoção relâmpago no WhatsApp.”
4. Previsão de Necessidades
Com os dados da planilha, a IA pode identificar padrões de compra:
Clientes que compram ração de 5kg a cada 30 dias-> lembretes au-
tomáticos no dia 25.
Clientes que sempre compram presentes em datas comemorativas -> 
campanhas personalizadas antes do Dia das Mães, dos Pais, etc.
Isso significa vender antes mesmo do cliente pedir.
5. Automação Inteligente
Ferramentas simples permitem que tarefas rotineiras sejam automáticas:
Zapier ou IFTTT: Integre Google Sheets + WhatsApp para disparar men-
sagens automáticas.
Chatbots no WhatsApp Business: Respondem dúvidas básicas                  
enquanto você foca no estratégico.
Google Calendar: Crie alertas automáticos para acompanhar clientes VIP, 
aniversários e pós-vendas.
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Aplicações Práticas da IA no Dia a 
Dia das Pequenas e Médias empresas

Ferramentas Gratuitas e Acessíveis 
de IA

Case Real — O Salão Que Triplicou 
Recompras

1. Personalização em Escala
Imagine que você tem 500 clientes na planilha. Ao invés de disparar uma 
promoção genérica, você pede para a IA criar 3 mensagens diferentes:
Para quem só compra produtos premium.
Para quem só compra no desconto.
Para quem está inativo há mais de 6 meses.
Resultado: cada grupo recebe uma mensagem relevante, aumentando 
conversão sem aumentar o trabalho.
2. Análise de Sentimento
Cole na IA trechos de mensagens e e-mails de clientes e peça:
“Analise o sentimento dessas conversas: clientes satisfeitos, neutros ou 
insatisfeitos?”. Com isso, você descobre:
Quem está feliz (ótimo para pedir indicações).
Quem está indiferente (precisa de estímulo).
Quem está insatisfeito (merece atenção imediata).
3. Criação de Conteúdo Personalizado
Se você passa horas escrevendo mensagens, e-mails e posts, a IA faz isso 
em segundos.
Exemplos de pedidos para IA:
“Crie um e-mail de pós-venda para quem comprou um bolo de pote de 
morango.”
“Escreva uma mensagem de aniversário para clientes VIP com cupom 
de 20%.”
“Sugira 5 chamadas curtas para promoção relâmpago no WhatsApp.”
4. Previsão de Necessidades
Com os dados da planilha, a IA pode identificar padrões de compra:
Clientes que compram ração de 5kg a cada 30 dias-> lembretes au-
tomáticos no dia 25.
Clientes que sempre compram presentes em datas comemorativas -> 
campanhas personalizadas antes do Dia das Mães, dos Pais, etc.
Isso significa vender antes mesmo do cliente pedir.
5. Automação Inteligente
Ferramentas simples permitem que tarefas rotineiras sejam automáticas:
Zapier ou IFTTT: Integre Google Sheets + WhatsApp para disparar men-
sagens automáticas.
Chatbots no WhatsApp Business: Respondem dúvidas básicas                  
enquanto você foca no estratégico.
Google Calendar: Crie alertas automáticos para acompanhar clientes VIP, 
aniversários e pós-vendas.

Aqui vão algumas opções simples que você pode começar a usar hoje 
mesmo:

Um salão de beleza usava uma planilha simples para registrar clien-
tes.
Com a IA, eles:
Segmentaram clientes por tipo de serviço: corte, coloração, trata-
mentos.
Criaram mensagens personalizadas para cada grupo.
Configuraram lembretes automáticos no WhatsApp Business.
Resultado em 3 meses:
Recompra aumentou 300%.
Clientes começaram a marcar novos serviços antes mesmo do con-
tato da equipe.
Redução de 50% no tempo gasto com follow-up manual.

Sugere linhas de assunto e otimiza 
campanhas de e-mail marketing.

Usa o recurso “Explorar” para gerar gráfi-
cos, insights e padrões de consumo.

Criação de posts, legendas e anúncios 
em segundos.

Insights rápidos e segmentações     
automáticas.

Criação de mensagens, e-mails e 
campanhas personalizadas.ChatGPT Gratuito

Gratuito

Gratuito

Gratuito

Gratuito

Gemini 
(Google)

Canva Magic 
Write

Mailchimp + IA

Google 
Sheets + IA

Para que serve CustoFerramenta
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Passo a Passo Para Começar a Usar 
IA no Seu CRM

Dica da Odete: 

A IA não substitui sua estraté-
gia, ela multiplica o seu               
alcance. Quanto mais organiza-
da sua base, mais poderosos 
serão os resultados.

1. Organize sua planilha
IA só funciona com dados claros e padronizados. Garanta que 
nomes, telefones, histórico de compras e preferências estejam atua- 
lizados. Dados bagunçados = insights errados.

2. Escolha uma ferramenta simples
Não complique: ChatGPT, Gemini ou até o Canva já são ótimos 
pontos de partida. Elas ajudam a gerar mensagens, campanhas e 
insights sem precisar de sistemas caros.

3. Crie fluxos inteligentes
Configure automações simples: mensagens de aniversário, lem-
bretes de recompra e conteúdos personalizados para campanhas. 
Isso mantém sua marca presente sem ser invasiva.

4. Teste, meça e ajuste
O segredo está em experimentar e 
otimizar. Avalie o que funciona, des-
carte o que não traz resultado e 
melhore continuamente.

5. Automatize o que se repete
Se uma tarefa pode ser feita por IA, 
deixe que ela faça. Isso libera tempo 
para o que realmente importa: rela-
cionar-se com o cliente.
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DT MkT 360 Como Sua 
Parceira Estratégica
Mais Que Marketing. Uma Experiência de Crescimento.

Sabe aquele momento em que você percebe que o marketing da 
sua empresa não pode mais ser “no improviso”?

Que postar foto de produto e impulsionar um post não são suficien-
tes para gerar crescimento real?

Pois é. É exatamente nesse momento que a DT MkT 360 entra em 
cena.

Aqui, não acreditamos em “receitas prontas” ou “pacotes milagro-
sos”.

Acreditamos em estratégia, relacionamento e posicionamento 
inteligente.

Nosso trabalho é olhar para o seu negócio de ponta a ponta e con-
struir um marketing que conversa, conecta e converte.

Dica da Odete: 

A IA não substitui sua estraté-
gia, ela multiplica o seu               
alcance. Quanto mais organiza-
da sua base, mais poderosos 
serão os resultados.

Nós vivemos o mundo das 
médias empresas.

Sabemos como é estar no meio 
do caminho.
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OS ESPECIALISTAS EM
GERAR RESULTADOS

Somos a DT Marketing, 
especialistas em transfor-
mar pequenas e médias 
empresas com ações dire-
tas, sem enrolação. 

Chega de achismos! Seu 
negócio precisa de es-
tratégias que realmente 
funcionem.

Douglas Sanguin
Estrategista de
Marketing

Taisi Datovo
Estrategista Digital
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Se você sente que já fez muito sozinho e que está na hora de levar 
sua empresa para o próximo nível, fale com a gente.

Nós criamos estratégias que colocam a sua marca no mapa, organi-
zam seus processos e transformam clientes em fãs leais.

Afinal, crescer não precisa ser complicado.

Você só precisa da estratégia certa — e de um time que entende o 
seu negócio de verdade.

Pronto Para Crescer?
A DT MKT 360 não é só mais uma agência.
Somos seu parceiro estratégico para criar crescimento 
real.
Combinamos estratégia, dados, tecnologia e criativi-
dade para que sua marca se destaque, venda mais e 
crie clientes apaixonados.



Nossos Canais

WHATSAPP : 11 93951-7571
                          11 97548-2222

INSTA : @DTMKT360
SITE : www.DTMKT360.com.br


