


Bem-vindo ao mundo dinâmico do trade 
marketing, uma estratégia essencial que serve 
como a espinha dorsal das relações entre 
fabricantes e varejistas em diversos setores. No 
ambiente de negócios altamente competitivo de 
hoje, o papel do trade marketing nunca foi tão 
crucial. Este campo fascinante não apenas 
assegura que produtos de qualidade encontrem 
seu lugar nas prateleiras certas, mas também que 
se destaquem em um mercado saturado, 
alcançando o consumidor final de maneira eficaz 
e eficiente.

O trade marketing é a arte e a ciência de entender 
profundamente os canais de vendas e de otimizar 
as estratégias de marketing para atender tanto às 
necessidades do distribuidor quanto às do 
consumidor final. Essa abordagem multifacetada 
envolve uma mistura complexa de análise de 
dados, criatividade em campanhas promocionais, 
habilidades interpessoais para gerenciamento de 
relacionamentos e uma capacidade aguçada de 
responder dinamicamente às mudanças do 
mercado..

Este e-book é projetado para fornecer uma 
introdução compreensiva e acessível ao trade 
marketing. Destina-se tanto a profissionais que 
estão começando suas carreiras nesta área 

Continua

excitante quanto a veteranos que buscam 
aprimorar suas habilidades e estratégias. Ao longo 
das páginas seguintes, exploraremos todos os 
aspectos fundamentais do trade marketing, desde 
o planejamento estratégico e análise de dados até 
a execução de campanhas e a avaliação de seu 
sucesso.

Nosso objetivo é não apenas educar, mas 
também inspirar. Você aprenderá não só o "como" 
mas também o "porquê" das práticas de trade 
marketing, com exemplos práticos, estudos de 
caso e insights de especialistas que ilustram como 
teoria e prática se entrelaçam no mundo real.
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Prepare-se para mergulhar na 
jornada de transformar teoria 
em ação, estratégia em 
resultado e produtos em 
sucessos de vendas. Com este 
e-book, esperamos equipá-lo 
com o conhecimento e as 
ferramentas necessárias para 
você se destacar no campo 
de trade marketing, 
contribuindo significativamente 
para o sucesso de sua 
empresa no mercado 



TRADE MARKETING
INTRODUÇÃO AO
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Definição e Visão Geral
do Trade Marketing

Capítulo 1

Trade marketing é uma estratégia de marketing especializada que 
foca na promoção e venda de produtos diretamente a negócios, 
como varejistas ou distribuidores, e crucialmente, ao "shopper", ou 
seja, o consumidor que toma a decisão de compra na gôndola. 
Esse enfoque é vital porque o trade marketing não apenas busca 
influenciar as ações dos intermediários, mas também otimizar a 
apresentação e a promoção dos produtos de forma que atraia 
diretamente o consumidor final no momento da compra.

O papel do trade marketing é, portanto, duplo: garantir que os 
produtos sejam bem representados nos pontos de venda e que 
essas apresentações sejam convincentes para o shopper, 
levando-o a escolher um produto específico entre muitas opções 
disponíveis. Este campo envolve uma combinação intricada de 
análise de dados, criatividade em campanhas promocionais, 
gestão eficaz de relacionamentos e uma capacidade profunda de 
entender e responder às dinâmicas do mercado de varejo.



Histórico e Evolução
das Práticas de Trade Marketing

O guia essencial de TRADE MARKETING: conectando produtos e consumidores

O conceito de trade marketing surgiu na década de 
1980, como uma resposta à crescente concentração 
de poder entre os varejistas. Essas entidades 
poderosas começaram a demandar mais controle 
sobre como os produtos eram promovidos em suas 
lojas, o que pressionou os fabricantes a desenvolver 
métodos mais eficazes de influenciar tanto os 
varejistas quanto os decisores finais de compra
— os shoppers.

No cenário digital moderno, o trade marketing 
também abraça o desafio de alcançar os 
shoppers através de canais online, onde a 
decisão de compra pode ser influenciada por 
fatores diferentes dos encontrados em um 
ambiente de loja física. As táticas de trade 
marketing agora devem ser multifacetadas, 
abordando tanto o ambiente físico quanto o 
digital, sempre com foco em entender e melhorar 
a experiência de compra do shopper.

Através dos anos, com o advento de tecnologias 
avançadas de coleta e análise de dados, o trade 

marketing se expandiu para incluir um 
entendimento detalhado do comportamento de 

compra do shopper. Isso permitiu estratégias mais 
segmentadas e personalizadas que respondem 
diretamente às preferências e necessidades do 

consumidor no ponto de venda.



ESTRATÉGIA
PLANEJAMENTO E
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Detalhamento do Processo
de Planemajento Diário

O planejamento e a estratégia em trade marketing são 
fundamentais para alinhar as operações diárias com os objetivos 
de longo prazo da empresa. O processo de planejamento diário no 
trade marketing envolve várias etapas críticas que garantem a 
execução eficaz das campanhas e a otimização contínua das 
atividades de vendas e marketing.

Revisão de Metas e Objetivos: Cada dia começa com uma 
revisão clara das metas de vendas e dos objetivos de 
marketing. Essa revisão ajuda a manter a equipe focada e 
alinhada com as prioridades estratégicas.

Análise de Dados do Dia Anterior: Os dados de vendas, 
feedback do shopper e performance de campanhas do dia 
anterior são analisados para identificar padrões de sucesso ou 
áreas que requerem ajuste.

1.

2.



Ajuste de Estratégias: Com base na análise de dados, as 
estratégias podem ser ajustadas para melhorar a eficácia. Isso 
pode incluir mudanças em promoções, ajustes de preços, ou 
reforço de ações em pontos de venda específicos.

Comunicação com a Equipe e Parceiros: É essencial que haja 
uma comunicação eficiente das estratégias ajustadas para 
todos os membros da equipe e para os parceiros relevantes, 
como fornecedores e varejistas.

Agendamento de Atividades: As atividades do dia são 
planejadas, incluindo visitas ao ponto de venda, reuniões com 
stakeholders, e a implementação de campanhas 
promocionais.
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3.

4.

5.

Exemplos de Análise de Dados
e Como Interpretar Tendências de Vendas

A análise de dados é uma pedra angular do planejamento 
estratégico em trade marketing, pois fornece insights sobre o que 
funciona, o que não funciona e o que pode ser melhorado. Abaixo 
estão exemplos de como os dados podem ser utilizados para 
interpretar tendências de vendas e ajustar estratégias:

Análise de Vendas por Produto
Identificar quais produtos estão vendendo mais e 
quais estão abaixo das expectativas. Essa análise 
pode indicar a necessidade de alterar a 
localização dos produtos nas prateleiras, modificar 
as estratégias de promoção, ou até reavaliar o mix 
de produtos oferecidos.



Segmentação de Cliente e Análise de 
Comportamento do Shopper
Segmentar os clientes com base em dados 
demográficos, comportamentais e de compra 
para entender melhor suas preferências e 
comportamentos. Essas informações ajudam a 
personalizar as abordagens de marketing para 
diferentes segmentos de shoppers, aumentando a 
eficácia das campanhas.

Monitoramento de Tendências de Mercado
Utilizar ferramentas de análise de mercado para 
monitorar tendências mais amplas, como 
mudanças nos hábitos de consumo, emergência 
de novas tecnologias, ou alterações econômicas 
que possam impactar as vendas. Essa visão 
macro pode ser crucial para ajustar estratégias de 
forma proativa.

Análise de Eficácia Promocional
Medir o impacto de diferentes promoções para 

entender quais são mais eficazes em gerar 
vendas. Isso envolve olhar para indicadores como 

aumento percentual de vendas durante a 
promoção, comparação com períodos sem 

promoções, e feedback direto dos consumidores.
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COMUNICAÇÃO
COLABORAÇÃO E
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A Importância das Reuniões
com Equipes e Stakeholders

A colaboração eficaz e a comunicação clara são pilares 
essenciais no trade marketing, pois permitem a sincronização e o 
alinhamento entre várias partes interessadas, incluindo equipes 
internas, varejistas, distribuidores e outros parceiros. Reuniões 
regulares são fundamentais para garantir que todos os envolvidos 
compreendam as metas, as estratégias em vigor e as 
expectativas de desempenho. Esses encontros servem não 
apenas para disseminar informações, mas também para coletar 
feedback, ajustar abordagens e resolver problemas em tempo 
real.

Alinhamento
Estratégico

Resolução de
Conflitos

Reuniões frequentes ajudam a manter todas 
as partes alinhadas com os objetivos 
estratégicos da empresa, garantindo que 
cada ação contribua para os objetivos 
maiores do negócio.

Eles fornecem um fórum para abordar e 
resolver conflitos ou desafios que podem 

surgir, permitindo uma resolução rápida e 
eficiente que apoia os interesses de longo 

prazo da parceria.



Dicas para Melhorar
a Comunicação e Alinhamento dos Objetivos

Inovação
e Melhoria

Contínua

Através do diálogo contínuo, novas ideias 
podem ser geradas e melhores práticas 
podem ser compartilhadas, promovendo a 
inovação e a melhoria contínua dos 
processos e das estratégias de trade 
marketing.
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Defina e Compartilhe Objetivos Claros: Antes de qualquer 
reunião, certifique-se de que os objetivos estejam claramente 
definidos e compartilhados com todos os participantes. Isso ajuda 
a manter o foco e garante que todas as discussões sejam 
relevantes e produtivas.

Prepare Agendas Detalhadas: Uma agenda detalhada enviada 
com antecedência pode preparar todos os participantes para a 
reunião, permitindo que eles venham preparados para discutir os 
pontos listados e contribuir de forma mais significativa.

Fomente um Ambiente Aberto e Colaborativo: Encoraje uma 
atmosfera de abertura onde todos se sintam confortáveis para 
expressar suas ideias e preocupações. Isso pode ser alcançado 
estabelecendo regras de engajamento positivas e assegurando 
que todos os participantes tenham tempo igual para falar.

Utilize Ferramentas de Comunicação Eficientes: Em uma era 
digital, utilizar ferramentas de comunicação e colaboração 
modernas pode facilitar o engajamento e a eficiência. 
Ferramentas como videoconferências, plataformas de gestão de 
projetos e sistemas de compartilhamento de documentos podem 
ajudar a manter todos atualizados e envolvidos.

Avalie e Ajuste Regularmente: Após cada reunião, reserve um 
tempo para avaliar o que foi discutido e determinar se os 
objetivos foram alcançados. Solicite feedback dos participantes 
sobre como as reuniões podem ser melhoradas e ajuste as 
práticas conforme necessário para maximizar a eficácia.

1.

2.

3.

4.

5.



O CAMPO DE BATALHA
DO VAREJO
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Visitas ao ponto de venda (PDV) são cruciais para o sucesso das 
estratégias de trade marketing, pois proporcionam insights valiosos 
sobre a apresentação dos produtos, as interações dos consumidores 
com eles e a eficácia das campanhas promocionais. Essas visitas 
permitem que os profissionais de trade marketing observem 
diretamente como seus produtos são percebidos e comprados pelos 
shoppers, dando a eles uma compreensão clara das dinâmicas de 
mercado em tempo real.

A Importância das Visitas
ao Ponto de Venda

No PDV, os trade 
marketers podem 

verificar se a 
apresentação do 

produto está de acordo 
com os padrões da 

marca e as expectativas 
do consumidor. Isso inclui 

a localização dos 
produtos nas prateleiras, 
a visibilidade e atração 

das embalagens e a 
disponibilidade do 

estoque.

Avaliação Direta da
Execução da Marca

Interagir diretamente 
com os vendedores e 
consumidores permite 

coletar feedback 
instantâneo sobre as 

preferências dos 
consumidores, 

problemas percebidos e 
possíveis melhorias.

Feedback Imediato

As visitas podem revelar 
oportunidades 

inesperadas, como 
espaços promocionais 

não explorados ou novas 
maneiras de destacar 

produtos em relação aos 
concorrentes.

Identificação de
Oportunidades



Estratégias para
Maximizar a Eficácia dessas Visitas

Maximizar a eficácia das visitas ao ponto de venda é essencial 
para garantir que o tempo e os recursos investidos resultem em 
melhorias tangíveis e vantagem competitiva. Aqui estão algumas 
estratégias fundamentais:
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Preparação e Planejamento: Antes de visitar um PDV, é crucial ter 
um plano claro. Defina os objetivos específicos para cada visita, 
como verificar certos aspectos da execução de produtos ou testar a 
reação dos consumidores a uma nova promoção.

Treinamento e Capacitação: Capacite os profissionais de campo 
com treinamentos específicos sobre o que procurar e como agir no 
PDV. Isso pode incluir técnicas de negociação com gerentes de lojas, 
métodos para coletar dados eficientemente e habilidades de 
comunicação para interagir com os consumidores.

Checklist de Auditoria: Desenvolva e utilize um checklist detalhado 
durante as visitas para garantir a consistência e abrangência na 

coleta de informações. Isso pode incluir itens como disposição dos 
produtos, comportamento do pessoal de vendas, condições das 

prateleiras e promoções ativas.

Utilização de Tecnologia: Adote tecnologias como tablets ou 
smartphones equipados com aplicativos específicos para coleta de 

dados no PDV. Essas ferramentas podem ajudar na captura de 
imagens, anotação de observações em tempo real e até mesmo na 

realização de pesquisas rápidas com consumidores.

Análise Pós-Visita e Ação: Após cada visita, analise as informações 
coletadas e determine ações imediatas. Compartilhe as descobertas 
com as equipes relevantes e integre os insights no planejamento 
estratégico e operacional.

Monitoramento Contínuo: Estabeleça um sistema de 
monitoramento contínuo para acompanhar as mudanças ao longo 

do tempo e medir o impacto das ações tomadas com base nas 
visitas anteriores. Isso ajuda a ajustar as estratégias de forma 

dinâmica e responder prontamente a novos desafios.

1.

2.

3.

4.

6.

5.



No trade marketing, os materiais promocionais desempenham um 
papel crucial ao influenciar a percepção e as decisões de compra 
dos consumidores no ponto de venda. A criação desses materiais 
exige uma mistura de criatividade, estratégia de marketing e 
compreensão profunda do público-alvo. Aqui está um esboço do 
processo de criação desses materiais, desde a concepção até a 
produção final.

CRIATIVIDADE
EM AÇÃO
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Processo de criação
de Materiais Promocionais

Definição de Objetivos: Tudo começa com a clareza 
dos objetivos. Que comportamento ou percepção 
você está tentando influenciar? Os objetivos podem 
variar desde aumentar o reconhecimento da marca 
até impulsionar vendas específicas de produtos 
durante um período promocional.

Pesquisa e Análise do Público-Alvo: Antes de criar 
materiais promocionais, é essencial entender quem 
é seu público-alvo. Quais são seus interesses, 
hábitos de compra e pontos de dor? Essas 
informações ajudarão a moldar a mensagem e o 
design dos materiais.

1.

2.



3.

4.

5.

6.

7.

8.

Brainstorming e Concepção Criativa: Esta fase envolve a 
equipe de marketing, designers e, frequentemente, a equipe 
de vendas, que podem oferecer insights valiosos sobre o que 
ressoa com os clientes no ponto de venda. O brainstorming 
deve gerar várias ideias para slogans, designs gráficos, e 
formatos de material promocional.

Desenvolvimento de Protótipos: Com base nas ideias 
selecionadas, criam-se protótipos. Isso pode incluir mockups 
digitais de materiais de ponto de venda, amostras de 
embalagens promocionais ou versões iniciais de anúncios 
digitais.

Teste e Feedback: Antes de finalizar o design e o conteúdo, é 
crucial testar os protótipos. Isso pode ser feito internamente 
ou através de grupos focais externos. O feedback coletado 
nesta fase é fundamental para refinar os materiais e garantir 
que eles atingirão o objetivo desejado.

Produção: Uma vez que o design e o conteúdo são finalizados 
e aprovados, segue-se para a produção. Dependendo do tipo 
de material, isso pode envolver impressão física, fabricação 
de displays ou criação de ativos digitais.

Distribuição e Implementação: Os materiais são então 
distribuídos e implementados nos pontos de venda. É crucial 
que a equipe de vendas seja treinada sobre como melhor 
utilizar e apresentar esses materiais para maximizar seu 
impacto.

Avaliação de Resultados: Após a implementação, é 
importante avaliar o impacto dos materiais promocionais. 
Isso envolve analisar as vendas, o engajamento do 
consumidor e outros indicadores de desempenho relevantes. 
Essa avaliação ajudará a entender o que funcionou ou não e 
a informar futuras campanhas promocionais.
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Métodos Para Avaliar
o Sucesso de Campanhas

AVALIAÇÃO
E AJUSTE

Capítulo 6

Vendas e Desempenho Financeiro: O indicador mais 
direto do sucesso de uma campanha é o aumento 
nas vendas e melhoria no desempenho financeiro 
durante e após a campanha. Comparar as vendas 
com períodos similares sem promoções pode oferecer 
insights claros sobre o impacto da campanha.

Análise de Dados de Ponto de Venda (PDV): Usar dados 
coletados diretamente dos pontos de venda, como 

número de unidades vendidas, taxas de conversão e 
tráfego de consumidores, para avaliar o impacto direto 

da campanha nos comportamentos de compra.

Feedback do Cliente e Satisfação: Coletar e analisar 
o feedback do cliente sobre os produtos promovidos 
ou a própria campanha pode oferecer insights 
valiosos sobre a percepção do cliente e a satisfação 
com a iniciativa.

Engajamento e Interações Digitais: Para 
campanhas que utilizam elementos digitais, medir o 

engajamento através de cliques, 
compartilhamentos, comentários e outras métricas 

de mídia social pode ajudar a entender a eficácia do 
conteúdo promocional.

2

4
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Retorno sobre Investimento (ROI): Calcular o ROI, 
comparando o custo total da campanha com os 
lucros gerados, é essencial para avaliar a eficiência 
financeira das atividades promocionais.

Após a avaliação, é crucial ajustar e melhorar as estratégias para 
maximizar a eficácia das campanhas futuras. Esses ajustes são guiados 
pelos dados e feedback coletados durante a fase de avaliação:

Estratégias para Ajustar e Melhorar 
Campanhas Futuras

1.

2.

3.

4.

5.

6.

Identificação de Áreas para Melhoria: Analisar quais aspectos da 
campanha não atingiram as expectativas e entender por quê. Isso 
pode envolver aspectos como a segmentação do público, o 
posicionamento do produto, ou os canais de marketing utilizados.

Aprimoramento de Mensagens e Materiais Promocionais: Refinar 
as mensagens com base no feedback do cliente e nos dados de 
desempenho para garantir que elas ressoem mais eficazmente 
com o público-alvo.

Otimização da Distribuição e Colocação de Produtos: Ajustar a 
logística de como e onde os produtos são promovidos, 
baseando-se nas análises das áreas de maior sucesso e dos 
desafios enfrentados nos PDVs.

Experimentação e Testes A/B: Implementar testes A/B para 
diferentes aspectos da campanha, como preços promocionais, 
layouts de displays ou mensagens de marketing, para determinar 
quais estratégias geram os melhores resultados.

Incorporação de Novas Tecnologias e Táticas: Considerar a 
integração de novas tecnologias, como realidade aumentada ou 
marketing de influência, para revitalizar as campanhas e engajar 
de maneira mais eficaz os consumidores.

Formação Contínua da Equipe: Investir na capacitação e no 
desenvolvimento das equipes envolvidas na execução das 
campanhas, garantindo que estejam sempre atualizadas com as 
melhores práticas e técnicas mais recentes.

5
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1.
Revisões

Estratégicas
Regulares

2.
Flexibilidade
e Adaptabilidade

Estabeleça um calendário de revisões 
estratégicas para garantir que suas práticas de 
trade marketing estejam sempre alinhadas com 
as metas corporativas e as condições de 
mercado. Isso inclui a análise de performance 
passada e o ajuste de estratégias para melhor 
atender às demandas futuras.

Incorpore flexibilidade nos planos de 
marketing, permitindo rápidas mudanças 

em resposta a novas oportunidades ou 
desafios do mercado. Utilize 

metodologias ágeis que permitem a 
implementação e revisão contínuas de 

estratégias.

À medida que o mercado continua a evoluir, os profissionais de 
trade marketing devem estar preparados para adaptar suas 
estratégias e se antecipar às mudanças futuras. Organizar e 
planejar de maneira eficaz são habilidades essenciais que 
garantem não apenas a sobrevivência, mas o sucesso contínuo no 
ambiente de negócios dinâmico de hoje. Aqui estão algumas 
dicas cruciais para manter sua estratégia de trade marketing ágil 
e proativa:

Dicas para Organizar
e planejar Atividades Futuras

FUTURO
PREPARANDO-SE PARA O

Capítulo 7

O guia essencial de TRADE MARKETING: conectando produtos e consumidores



O trade marketing está em constante evolução, e estar ciente das 
tendências emergentes é crucial para manter sua marca 
relevante e competitiva. Algumas das tendências que estão 
moldando o futuro do trade marketing incluem:

Tendências Emergentes
no Trade Marketing

Personalização em Escala: Com o acesso a dados 
detalhados do consumidor, as marcas estão agora 
capacitadas para criar campanhas de marketing que são 
altamente personalizadas. A personalização não só aumenta 
a eficácia das campanhas, mas também fortalece a lealdade 
do cliente.

1.
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3.
Capacitação

Contínua

4.
Planejamento
de Cenários

Invista em treinamento e desenvolvimento 
contínuo para a equipe de trade marketing. Isso 
inclui atualizações sobre as últimas ferramentas, 
tendências e técnicas que podem aprimorar 
suas habilidades e eficácia.

Desenvolva planos para diversos cenários 
potenciais, considerando diferentes condições 

de mercado e mudanças na demanda do 
consumidor. Isso ajuda a reduzir a incerteza e 

a tomar decisões mais informadas.

5.
Utilização

de Tecnologia
Avançada

Implemente soluções tecnológicas 
avançadas para coleta e análise de dados. 
Ferramentas de inteligência artificial e 
aprendizado de máquina podem oferecer 
insights valiosos e prever tendências, 
ajudando a otimizar as estratégias de 
marketing.



2.

3.

4.

5.

E-commerce e Omnicanalidade: A integração do 
e-commerce com estratégias de trade marketing físicas 
continua a crescer. Os consumidores esperam uma 
experiência de compra fluida, seja online ou offline, e as 
marcas precisam oferecer uma abordagem consistente em 
todos os canais.

Sustentabilidade e Ética: Os consumidores estão cada vez 
mais conscientes do impacto ambiental e social de suas 
compras. Estratégias de trade marketing que destacam a 
sustentabilidade e práticas éticas podem diferenciar uma 
marca e atrair um segmento mais consciente.

Tecnologias Imersivas: Realidade aumentada (AR) e 
realidade virtual (VR) estão começando a ser exploradas 
para criar experiências de compra envolventes e 
informativas. Essas tecnologias podem ser usadas para 
demonstrar produtos de maneiras inovadoras no ponto de 
venda.

Análise Preditiva: A utilização de análise preditiva para 
antecipar as tendências de compra do consumidor e 
otimizar os estoques e as promoções tornará o trade 
marketing mais eficiente e menos sujeito a excessos ou 
escassez de produtos.
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Parceria Estratégica para o Sucesso:
Por Que Escolher a Agência Equilibra

No mundo competitivo de hoje, a excelência em trade marketing é 
um diferencial crucial para o sucesso de qualquer empresa. A 
implementação eficaz de estratégias de trade marketing requer 
não apenas conhecimento do mercado, mas também experiência 
prática e uma compreensão profunda das dinâmicas do 
consumidor e dos varejistas. Por isso, é essencial contar com uma 
empresa que possua um histórico comprovado e uma experiência 
robusta no campo.

A Agência Equilibra é sua parceira ideal para implantar, estruturar 
e organizar o trade marketing da sua empresa. Com anos de 
experiência no mercado e uma equipe de especialistas dedicados, 
a Agência Equilibra oferece consultoria personalizada para 
garantir que suas estratégias de trade marketing não apenas 
atendam, mas superem suas expectativas de negócios. Nosso 
foco é criar soluções inovadoras que alinhem perfeitamente a 
apresentação de seus produtos com as necessidades e desejos 
dos consumidores finais.

Se você está buscando transformar o trade marketing da sua 
empresa e garantir uma vantagem competitiva no mercado, não 
hesite em entrar em contato conosco. Oferecemos consultoria 
especializada para ajudar sua empresa a alcançar excelência 
operacional e impacto de mercado significativo.

Para saber mais sobre nossos serviços e como podemos ajudar 
sua empresa a prosperar, entre em contato através do e-mail: 
comercial@agenciaequilibra.com.br ou pelo WhatsApp: [Insira o 
número do WhatsApp aqui].

Não perca a oportunidade de levar o seu trade marketing ao 
próximo nível com a Agência Equilibra!

O guia essencial de TRADE MARKETING: conectando produtos e consumidores



agenciaequilibraagencia.equilibra ag.equilibra

43 | 99196.0033 43 | 3361.9037 agenciaequilibra.com.br comercial@agenciaequilibra.com.br


