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WORKSHOP

SOLUCOES PARA
IMPLANTAR AS
ESTRATEGIAS

» COMERCIAIS

COMO EXECUTAR UMA ESTRATEGIA COMERCIAL VENCEDORA



OBJETIVO DO WORKSHOP

Permitir aos participantes desenvolver habilidades e conhecimentos,
através do uso de diferentes metodologias, para planejar e implantar
estratégias comerciais vencedoras.
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AGENDA

)

Business to
Improvement

Contexto Economico

Influéncia do cenario macroeconémico
A competitividade nas empresas
Andlise do ambiente externo e interno

Planejamento Estratégico Comercial

A estratégia para atingir a competitividade e a exceléncia
O papel da missao, visao e valores

Integracao da estratégia comercial e do negdcio

Oferta de valor e posicionamento estratégico

Estratégia comercial: produto, servico e mercado

Implantagao da Estratégia Comercial:

Alinhamento da estratégia comercial com o negécio
Adequacao da estrutura, processos e sistemas
Identificacdo das capacidades e competéncias essenciais
Execucao da estratégia

Coffee Break

CANVAS na pratica



APRESENTACOES

SOLUCOES PARA
IMPLANTAR AS
ESTRATEGIAS
COMERCIAIS

COMO EXECUTAR UMA ESTRATEGIA COMERCIAL VENCEDORA



QUEM SOMOS

A B2i Business to Improvement formada pelas consultorias Vértico Gestao
Empresarial, 3L Business Drivers e Maxima Produtivismo visa promover
encontros empresariais, palestras, treinamentos e workshop nas areas de
estratégia de negdcios e vendas, gestao de processos, gestao de pessoas,
sistema lean, marketing digital, para ajudar as empresas a encontrar
solucdes para:

— Desenvolver e implantar novos negdcios
— Melhorar a lucratividade e rentabilidade
— Aprimorar praticas e técnicas gerenciais

— Conquistar altos niveis de desempenho

l Business to
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COMPETENCIAS

]

Estratégia de
Negdcios

Reducgao de
Custos

Gestao de

Pessoas

Marketing
Digital

Gestao de
Vendas B2B

Melhoria de
Processos

g training tra
Ining training

Facilitador de
Inovacao
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QUEM E VOCE?

_I Seu nome

I E 0 que mais vocé quiser falar a respeito

Bl Business to
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QUEM SOMOS NOS — B2j

Jairo
Ramalho

Diretor
Maxima

Lean
Manufacturing

PARCEIROS

l Business to
Improvement

Peterson
Soares

Sécio Diretor
3LBUDS

Gestdio da
produtividade

A

Rosemary
Almeida

Sdcia Diretora
Vértico

Gestdo de
pessoas

Daniela
Hotta

CEO
DH

Gestdo de
processos

»

Vanderlei Wesley
Silva Soares

Sdcio Diretor Sdcio Diretor
Vértico 3LBUDS

Estratégia,
Processos, Lean e
mentoring

Gestdo da
produtividade

Henrique
Morbi

Diretor
ID Publicidade

Marketing
Digital
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FATOS RELEVANTES

CRESCIMENTO DO PIB: ajustado de 0,81% para 0,83%
Previsao para 2020 subiu, de 2,1% para 2,2%.

Para 2021 e 2022 nao houve alteragao: 2,5%.

Na construcao civil aumento de 4,2%.

Na industria em geral 1,6% .

A estimativa de inflacao (IPCA) caiu

de 3,76% para 3,71%.

Sem alteragdes para 2020: 3,90%
2021: 3,75%
2022: 3,50%.

Bl Business to
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FATORES PREOCUPANTES

Crescimento natural da populagao brasileira
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| Populagho por Sexo # Grupas de idads 1980-2050

Populagdo com rmals de 80 anos
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COMPETITIVIDADE - Razoes para acreditar

)

Business to
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OS MAIORES PAISES EM PIB, 2017
LARGEST COUNTRIES BY GDP in us$/ million

1. ESTADOS UNIDOS uNITED STATES  19.390.604
2. CHINA cHINA 12.237.700
3. JAPAO saPaN 4.872.137
4. ALEMANHA GERMANY 3.677.439
5. REINO UNIDO UNITED KINGDOM 2.622.434
6. INDIA inDiA 2.597.491

7. FRANCA FRANCE 2.582.501
8. BRASIL BrAZIL 2.055.506
9. ITALIA iTALY 1.934.798

10. CANADA cANADA 1.653.043
11. RUSSIA RUSSIA 1.577.524
12. COREIA DO SUL SOUTH KOREA 1.530.751
13. AUSTRALIA AUSTRALIA 1.323.421
14. ESPANHA srAIN 1.311.320

15. MEXICO MmEexico 1.149.919
16. INDONESIA INDONESIA 1.015.539

17. TURQUIA TURKEY 851.102

18. HOLANDA NETHERLANDS 826.200
19. ARABIA SAUDITA SAUDI ARABIA 683.827

20. SUICA swiTzERLAND 678.887
21. SAO PAULO s4o pAULO 655.809
22. ARGENTINA ARGENTINA 637.590

O BRASIL é a 82 MAIOR

ECONOMIA do mundo

O Estado de Sao Paulo é a 212
ECONOMIA do mundo

Quase 30% do PIB do Brasil
45 milhoes de habitantes



ESTRATEGIA — ANALISE SWOT

Fortes Fracos

- Taxa de juros baixo
Inflagao baixa
- Risco Brasil baixo
132 salarios
- Crescimento de investimentos internos
e externos
- Crescimento construcao civil
Reserva internacional robusta

Ameacas Oportunidades

B ' Business to
Improvement
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ESTRATEGIA

AMBIENTE
MACROECONOMICO

= Estabilidade e
previsibilidade
= Taxa de investimento

EFICIENCIA
DO ESTADO

» Gestio do gasto
publico

COMPETITIVIDADE COM SUSTENTABILIDADE

INOVAGAO E
PRODUTIVIDADE

= Ambiente institucional & estrutura

de incentivos & inovagao

andcoc taconldnicnc

RELACOES DE
TRABALHO

= Modemnizagao das
relagfies de trabalho
= Custo do frabalho

= Loglstica de transportes
= Energia

= Telecomunicagdes

= Saneamento

FINANCIAMENTO

= Financiamento
bancario

= Mercado de capitais

= Micro, pequenas
& medias empresas

TRIBUTAGAO

= Carga tributaria

= Desoneragao de
investimentos e
exportagoes

= Simplificagdo e
fransparéncia

Educagao basica

Educagao profissional

DESENVOLVIMENTO
DE MERCADOS

» Acesso a mercados
» Infernacionalizagao

= Cadeias produfivas
globais

* Pollticas setoriais

» Desenvolvimento
regicnal

SEGURANGA JURIDICA
E BUROCRACIA

= Previsibilidade
das normas

= Agilidade
do Judiciario

= Desburocratizagio

= Licenciamento
ambiental

Formagio de engenheiros & tecndlogos

Improvement




ESTRATEGIA

s

HOJE E NO
FUTURO

Empresa
de
Exceléncia

Missao
BSC*

Limites

Exceléncia
Operacional

Estratégia
Comercial

<€

Produtivi- Posiciona Mercado

Qualidade dade mento Alvo
Sistema de gestao operacional Sistema de gestao comercial

PASSOS: FERRAMENTAS: FERRAMENTAS:
1- CULTURA ATUAL 1- PDCA / SDCA 1- PDCA / SDCA
2- MAPEAMENTO DE PROCESSO 2- INDICADORES 2- REVISAO DA CARTEIRA DE CLIENTES - SANEAMENTO
3- MODELO E SISTEMA DE GESTAO 3- PLANOS DE ACAO 3- FREQUENCIAS DE CONTATOS E PLANO DE VISITAS
4- ACOES DE MELHORIA 4- REUNIOES DE REVISAO 4- ORGANIZACAO DOS PAPEIS DOS CANAIS DE VENDAS
5- COMPORTAMENTO DAS PESSOAS 5- ROTINA DE ATUACAO 5- ROTINAS DE ATUACAO E CRITERIO DE PROSPECCAO

Sistema Lean manufacturing Sistema Lean office
PASSOS: FERRAMENTAS: FERRAMENTAS:
1- MODELO DE VALOR 1-VSM , PDCA / SDCA 1- Makigami / PDCA / SDCA
2- CADEIA DE VALOR 2-5S, TPM 2- KAIZEN ADMINISTRATIVO, 5S
3- FLUXO CONTINUO 3- KAIZEN 3- GERENCIAMENTO VISUAL
4- SISTEMA PUXADO 4- KANBAN 4- VSM

5- PERFEICAO 5- GERENCIAMENTO VISUAL 5- TRABALHO PADRONIZADO



ESTRATEGIA

Planejamento estratégico, tatico e operacional

PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Defini¢oes da Estratégia .
Empresa o
‘ Andlise de Oferta de valor e *Corporativa;

cendrios interno Posicionamento | *Negocios;
e externo i estratégico eFuncional.

*\/isdo;

* Missdo;
*\alores;
eNegdcios;
eObjetivos;
eDiretrizes.

Alinhamento Processo de , Execucdo da (O;E)set:‘a‘;g:s
DR R Adequacdo ' e;ffatEg(;a Aca eMelhoria de
- ° ;
*Dos negdcios; ' SESHEIE .GZST;Z dee e Processos;
Projetos; eLean;
e Monitoramento *Monitoramento;
I NN EIERR e Controle. ePessoas.

IMPLANTACAO DA ESTRATEGIA OPERACAO
[]
1 Business to
Improvement

*Dos objetivos; *Pessoas;
eDas diretrizes. eProcessos;




ESTRATEGIA

* Hierarquia das estratégias

/_)l




ESTRATEGIA

¢ Estratégia de Marketing & Vendas

e Ajusta produtos e servicos as necessidades do consumidor,
decidem onde e quando vender e promover produtos e

estabelecem precos concentrando-se no desenvolvimento do
mix de marketing efetivo

* C(lassifica esse tipo de estratégia segundo os seguintes pontos:

— estratégias de produtos ou servicos

— estratégias de mercado

B l Business to
Improvement




ESTRATEGIA COMERCIAL

* Estratégia de Produtos ou Servicos

Novos ou existentes

* Natureza da linha de produtos;
e Desenvolvimento de novo produto;
* Qualidade;

* Desempenho;

* Obsoletismo - eliminagao de antigos
produtos e distribuicao de produtos.

B l Business to
Improvement



ESTRATEGIA COMERCIAL

* Estratégia de Produtos ou Servicos

Novos ou existentes

i Participacao relativa de mercado
Alta Baixa
°
i . 9
1)
oS @ B
§ <
o Estrela Em questionamento
o
o
P
g
| ™
b
s Vaca leiteira Abacaxi q
o

B] Business to
Improvement




ESTRATEGIA COMERCIAL

e Estratégia de Mercado

e Canais de distribuicao;

* Venda;

* Servicos aos clientes;

* Pesquisa de mercado;

* Determinacao de precos;
* Propaganda;
 Embalagem e marca;

e Selecdao de mercados.

B l Business to
Improvement



ESTRATEGIA COMERCIAL

 Implantacdo da estratégia de Marketing & Vendas

Direcionamento
da empresa

Estratégia
Comercial

Principal segmento
de mercado em foco

Estratégia de atuagao

* Principal segmento
¢ Demais seguimentos

Missao, visao
e valores

Definigdo da
estrutura da vendas
o Fisica - Equipe

e VVirtual — e-commerce

e Controle - CRM

Defini¢do da
estratégia de
divulgacao

Business to
Improvement

Segmentacao
de mercado

Levantamento dos
produtos existentes

Divisdo por familia
(segmentagdo)

Levantamento dos
maiores clientes
Curva (ABC)

Levantamento do
desempenho dos
vendedores

Levantamento

de custos

Levantamento do
custo de fabricagdo
de cada produto

Levantamento do
prego de mercado de
cada produto

Estimativa de ganho
por produto

Marketing

Criagdo do material

de divulgagao

* Manual de identidade
visual

o Site

e Catalogo de produtos

e Cartdo de visita

Divulgagdo
* Quem, quando, como e
onde divulgar

e Definigdo de metas e
verbas

Avaliagdo de
resultados

Estruturacao da
equipe

Selegdo de pessoal

* Descrigdo das fungdes
* Remuneragdo
* Aspectos legais

Avaliagdo de
desempenho

o Critérios p/ definigdo de
metas

o Critérios p/ definicdo de
desempenho

Capacitagao
* Gestor
¢ Vendedores

Acompanhamento

¢ Alcance de metas
* Desempenho



ESTRATEGIA COMERCIAL

* O processo de decisao do comprador

Reconhecimento
da necessidade

Busca da
informacgao

Avaliagao das
alternativas

Decisdao de Compra

Comportamento
pos-venda

Bl Business to
Improvement



ESTRATEGIA COMERCIAL

* Régua de relacionamento

Conexao

PréVenda

Retengao

Con | s Lo | o | e | v oo

Cliente Google Conteddo Contato Oportunidade Conversao Sucesso
SEO Usabilidade Educacao Valores Metas Encantamento
Antincios CaltoAction Relacionamento Problema  Contrato/NF  PdsVenda
Social Canais Perfil Decisao Suporte
Indicacao Material Rico  Qualificagao ~ Momento ROI
Keywords Experimentagao Automacao Atitude
Marca Impacto Autoridade
Visibilidade

Ambiente Externo Ambiente Interno

B} Business to
Improvement



WORKSHOP

PREMISSAS

444

(1 DEFINIR GRUPOS
(1 CADA GRUPO ESTIPULA UM REPRESENTANTE

J SORTEIO DE CENARIOS

B l Business to
Improvement



CAFE &
NETWORKING

Business to
Improvement



WORKSHOP - CANVAS

SOLUCOES PARA
IMPLANTAR AS
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COMERCIAIS



ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

* Introducao

O que é?
criada por Alex Osterwalder e Yves Pigneusr

Permite:

* descrever, analisar e orientar organiza¢des
em como criar novos (inovar) ou alterar
modelos de negdcios ja existentes.

Como?

Por meio de um framework (Canvas), que
descreve  nove componentes  basicos,
evidencia-se como uma organiza¢ao cria,
entrega e captura valor.

Referéncia:

OSTERWALDER, Alexander e PIGNEUR, Yves Business Model Generation.

Inovagdo em Modelos de Negécios. Rio de Janeiro. Alta Books, 2011.

' Business to
Improvement

Esses nove componentes sao:

1.
2.
3.

S o) AR

Proposta de valor;
Segmento de clientes;
Relacionamento com
clientes;

Canais;
Atividades-chave;
Recursos-chave;
Parceiros estratégicos;
Fluxo de receitas;
Estrutura de custo.

Abrange quatro areas principais
de um negoécio:

1

2.
3.
4.

Clientes;

Oferta;

Infraestrutura;
Viabilidade financeira.



ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

& - 7-
a3 Q S, . )
7-PARCEIROS  (\{~ | 5. ATIVIDADES- [}y 1-PROPOSTA | _ | 3-RELAGADCOM \_/ | seementos /)
ESTRATEGICOS == | cpave Y& | DEVALOR ~4# | ocLENTE = | DE L__
CLIEINTES
4- CANAIS ~
) W\
6- RECURSOS- ()
CHAVE N

9- ESTRUTURA DE /=1 | #2+ 8- FLUXO DE RECEITAS
CUSTOS & ; J
Y )

B l Business to
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ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

Atividades Proposfq
Principais de Valor

Parceiros
Principais

Relacionamento
com os clientes

& 2
/

Z \ |
Custos / Recursos \_Receitas
Canais

® Principais
Bl Business to
Improvement




WORKSHOP

PREMISSAS

Business to
Improvement



WORKSHOP

PREMISSAS

444

* Separem-se em times

* Escrevam palavras chaves nos post its
* Colem os post its no Canvas

* No final, apresentem o seu Canvas

B ' Business to
Improvement



ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

7-PARCEIROS (& | s-amivipapes- S | 1-proposma | i
= s :r{ K=k
ESTRATEGICOS = | ChavE J%= | bEvaALOR NG
cCOMO? O QUE?
L °
6-RECURSOS- {7
CHAVE S

3- RELAGAD COM
O CLIENTE

K.

PARA QU

4- CANAIS

[ Y M

S

7-
SEGMENTOS |
DE |
CLIEINTES

S- ESTRUTURA DE
CUSTOS

&S

QUA

&
NTO?

= 8- FLUXO DE RECEITAS

Bl Business to
Improvement




ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

Workshop

ESTRATEGIA

DE NEGOCIO

Bl Business to
Improvement



ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

Workshop

\
. yi
Bl Business to
Improvement




ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

1 - DEFINIR A PROPOSTA DE VALOR
Qual é a real proposta do seu produto/servico? Definir o DNA.

444

= Por que as pessoas adquirem seus produtos ou
servigos ?

”O QU E" ? " Vocé esta atendendo a uma necessidade,
resolvendo um problema ou melhorando

alguma situac¢ao existente ?

= Qual é o seu diferencial? Por qué comprar de
vocé e nao do seu concorrente ?

B l Business to
Improvement



ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

Workshop

PARA
QUEM ?

B l Business to
Improvement



ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

2 — SEGMENTOS DE CLIENTES
Quem sao os clientes que pretende atender

444

= Eles tem um perfil especifico?

=  Como eles estao agrupados?

= Onde estao localizados?

= Ha uma necessidade em comum?

= Puablico: Homem, Mulher, Criangas

“Segmentar ajuda a criar uma
perspectiva de vendas para mensurar o

Busi . ;.
Bl ImU:To?/S:n:an . futuro rendimento do negocio”



ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

3 - RELACAO COM O CLIENTE

Formas que serao utilizadas para atender, conquistar e manter
uma boa relacao com os seus clientes

444

= Como atrair, converter e fidelizar o cliente?

= Por que eles irao optar para o seu produto
/servico e ndo do seu concorrente?

B l Business to
Improvement



ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

4 - CANAIS
De que forma seus produtos ou servigos chegarao até os clientes

= Como o cliente encontrara seus produtos ou
servicos ?

= Quanto mais curto o caminho que o cliente fizer,

melhor ...
\ 000
Atacados e Equipes de Internet, Ponto
Distribuidores vendas E commerce comercial

Aplicativos

B l Business to
Improvement




ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

Workshop

B] Business to
Improvement




WORKSHOP

5 - ATIVIDADES CHAVE
Aqui, vocé relacionara as agoes necessarias para a realizagao da

proposta de valor

“COMO” ?

B l Business to
Improvement

{4

Quais a¢oes sao importantes para realizacao
do negdcio (produto /servigo)

]
@ P £ o

& Y%
Plataforma / Infraestrutura

Producdo /
CRM TI Operagao

Diferenciais
competitivos

Lembre-se de descrever as coisas mais importantes,

realmente as mais necessarias para executar a
principal acao da PROPOSTA DE VALOR.




ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

6 — RECURSOS CHAVE
Todos os recursos necessarios para realizar sua proposta de valor

= O que é preciso para fazer o produto ,,,

ou servico funcionar ?

“COMO” ?

Pessoas, maquinarios, espaco fisico, capital de
giro

=  Somar todos 0s recursos necessarios
_T_
T GE $
o o a0
Pessoas Fisicos Financeiro

Se um dos canais forum “aplicativo”, serd necessdrio “mobile”

B l Business to
Improvement




ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

7 — PARCEIROS ESTRATEGICOS

Identificar os fornecedores e parceiros para apoiar a realizacao
da sua proposta de valor

= Otimizar e reduzir riscos do produto ,,,

llco M On ? ou servico.

Ninguém faz nada sozinho, quem te ajudard ?

Atividades fins Somos especialistas em FAZER PIZZAS, nao somos especialistas em
Fornecedores delivery, por exemplo. Se o atendimento nao for bom e agil o cliente
desistira e ndo nos procurara mais.

Atividades meios | Somos especialistas em FAZER CHURRASCO, mas se quebrar a

Esporadico churrasqueira vocé ird consertar ou é melhor contar com uma empresa
parceira em manutenc¢do?

Terceirizacao Terceirizagao de parte de um determinado produto ou servico. Ao

invés de ter motoboys, buscar no mercado empresas como ifood, rappi
uber eats...
Bl Business to
Improvement




ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

Workshop

B] Business to
Improvement




ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

8 - FLUXO DE RECEITAS
Como sera a entrada do dinheiro para o produto/servico?

= Quanto custara o seu produto ou servico ?
= Quais as formas de pagamento pelo seu
produto ou servigo ?

Vendas diretas

Comissoes Anuncios

» \Venda direta para o cliente,
consumidor, varejo tanto
online quanto offline.

e Ganho pela venda de produtos
Ou servigos a terceiros

¢ \/océ pagara por utilizar um
espaco para divulgar produtos

Assinaturas

¢ Vale desconto, cartao
fidelidade, vale compras etc

* Taxa de entrega
e Isencao de taxa de garcon

Aluguel

e Alugar espago para festas e
eventos em geral

e Compartilhamento de espago
para coworking

ou servigos; Exemplo: jornais,
websites, revistas, televisao

Financeiro

e Cartdo de crédito, débito,
cheque, dinheiro, vale refeicao,
ticket restaurante etc

Business to
Improvement

]




ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS
9 — ESTRUTURA DE CUSTOS

O que vai gastar para a realizagdo do seu produto / servigo?

= Quais sao os custos e as despesas envolvidos para a operagao do

produto / servigo?

“Diferenciacdo de valor associada a redu¢do de custos ajuda a abrir
espacos de mercado”.

Despesas Operacionais

3
" ! % | *O quanto vocé vai gastar
f “N para operacionalizar a

\;‘l\ 4 nova atividade (aluguel,

agua, contador, etc..)

Custo mercadorias
vendidas
eAqui vale o velho ditado:

“Compre bem para lucrar
mais”

l Business to
Improvement

m

v/

1
t

0 {}/

Y

Custos Fixos

S50 relativos a INDUSTRIA
ou SERVICOS

Deprecia¢ao

*A depreciacdo é a perda de
valor de um bem
decorrente de seu uso, do
desgaste natural ou de sua
obsolescéncia

Forma de Tributagdo

eSaiba qual é antes de
langar ou modificar o seu
produto ou servigo, isso é
fundamental

Custos Variaveis

eVariam de acordo com as
vendas

Lucro Liquido

eAtengdo com este item,
pois lucro liquido é a
diferenca entre a receita
total e custo total, ou seja,
Lucro Liquido = Receita
Total — Custo Total.




ESTRATEGIA COMERCIAL - CANVAS

APRESENTACOES

444

por grupo



PROXIMOS PASSOS

Com base nas premissas e diretrizes definidas no Canvas, eu ja estou preparado para vender?

GESTAO COMERCIAL

1) Que tipo de equipe comercial tenho que ter?
gerente, vendedor interno, representante,
vendas on-line

2) Tenho uma Politica Comercial clara para
todos?

Politica de precos, descontos, comissdes, regras
de frete, regras de bonificacao, regras de
frequéncia e forma de contato com o cliente

GESTAO MARKETING 3) Qual forma vou controlar as propostas e

or¢camentos gerados?
Sistema online, excel, lancamento pelo celular

1) Qual o perfil dos meus possiveis
clientes?

?
. PeelE 4) Que forma eu acompanho os resultados-

didrio, semanal, mensal, avalio os motivos de

2) Como posso divulgar para meus ndo venda, comparo com metas

publicos alvos?
- Midias sociais, impressas,
relacionamento

5) Que tipos de indicadores posso ter para
acompanhar os resultados e definir acdes de
melhorias e metas para os préoximos anos?

- faturamento, lucro, quantidade de
orcamentos convertidos, quantidade de
prospeccoes

1 o 3) Como posso fazer uma pesquisa de
usiness 10
Improvement mercado?



Nao existe vento favoravel a quem nao sabe aonde ir.

B‘ Séneca
1 Business to
Improvement
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(11) 98456-9131 / 99664-5489

www.verticogestao.com.br

(11) 96481-3401

www.3lbuds.com.br

(11) 98996-6990

WWW.maxipro.com.br

(11) 98235-2538

www.dhgestaointegrada.com.br

(11) 99254-9086

www.idpublicidade.com.br



http://www.verticogestao.com.br/
http://www.3lbuds.com.br/
http://www.maxipro.com.br/
http://www.maxipro.com.br/
http://www.maxipro.com.br/
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