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Fidelização
Baseada em Dados

O método que usamos para transformar base de

clientes em recorrência previsível e mensurável.

■ Por que dados são a base de qualquer programa de fidelidade

■ O framework de 5 etapas para criar recorrência

■ Métricas que importam: CLV, churn, recompra

■ Como IA personaliza recompensas por segmento

■ Checklist: sua empresa está pronta?
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—  CAPÍTULO 1

Por que fidelizar com dados?

Programas de fidelidade tradicionais gastam muito e medem pouco. O problema não é a mecânica —
é a falta de dados para personalizar, segmentar e medir retorno real. Quando o programa nasce
conectado à base de clientes, cada ação de fidelização se torna rastreável, otimizável e previsível.

+25%

Receita por cliente fidelizado

5–7x

Mais barato que aquisição

67%

Clientes fiéis gastam mais

A diferença que dados fazem

SEM DADOS

✗  Desconto igual para todos

✗  Sem saber quem volta ou não

✗  Programa vira custo fixo

✗  ROI impossível de calcular

COM DADOS (BMR)

✓  Recompensa por segmento e valor

✓  Monitoramento de churn em tempo real

✓  Programa gera receita mensurável

✓  ROI claro por cohort e canal
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—  CAPÍTULO 2

Framework de 5 etapas

O método que aplicamos em projetos de fidelização, do diagnóstico à personalização com IA.

1 Diagnóstico da base

Mapeamos a base atual: segmentos,
frequência, ticket médio, taxa de recompra e
churn. Sem esse raio-x, qualquer programa é
chute.

2 Estratégia sob medida

Definimos mecânica, recompensas e jornada
com base nos dados — não em benchmarks
genéricos. Cada base pede uma abordagem
diferente.

3 Infraestrutura de dados

Integramos ERP, CRM e canais para que o
programa meça tudo desde o dia 1. BI
dedicado com dashboards de
acompanhamento.

4 Lançamento e calibragem

Rodamos o primeiro ciclo, medimos
engajamento e ROI por cohort, e ajustamos
regras e comunicação com base em dados
reais.

5 Personalização com IA

Na maturidade, adicionamos IA preditiva:
recompensas personalizadas por propensão
de churn, recompra e valor do cliente.

Cada etapa gera valor independente — você avança no ritmo do seu negócio.
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—  CAPÍTULO 3

Métricas que importam

CLV

Customer Lifetime Value

Quanto cada cliente vale ao longo do tempo. É a
métrica mãe: todas as outras devem contribuir para
aumentá-la.

Taxa de Recompra

Repeat Purchase Rate

Percentual de clientes que compram mais de uma
vez em um período. Indica a saúde básica da
fidelização.

Churn Rate

Taxa de perda de clientes

Quantos clientes param de comprar por período.
Reduzir churn em 5% pode aumentar lucro em
25–95%.

NPS por Segmento

Net Promoter Score segmentado

NPS geral esconde a realidade. Segmentar por valor,
recência e canal revela onde agir primeiro.

ROI do Programa

Retorno sobre investimento

Receita incremental atribuível ao programa vs. custo
total. Se não é mensurável, não é programa — é
promoção.

Engajamento

Taxa de ativação e resgate

Percentual de membros que usam benefícios.
Programa com baixo resgate significa comunicação
ou recompensa errada.
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—  CAPÍTULO 4

IA que personaliza fidelização

Com a base de dados estruturada e o programa rodando, a inteligência artificial entra como
acelerador: identifica padrões que nenhum analista veria a tempo, e personaliza a experiência para
cada segmento automaticamente.

1 Previsão de Churn

Modelos de deep learning identificam clientes com alta probabilidade de abandono 30–60 dias
antes. O programa dispara ações preventivas automaticamente.

2 Recompensa Dinâmica

IA ajusta o tipo e valor da recompensa por cliente, maximizando engajamento com menor
custo. Premium recebe experiência; recorrente recebe cashback.

3 Segmentação Preditiva

Clientes são agrupados por comportamento futuro (propensão de compra, valor potencial), não
apenas por histórico passado.

4 Comunicação Inteligente

O canal, horário e tom da mensagem são otimizados por IA para cada perfil. A mesma oferta
converte 3x mais quando entregue no momento certo.
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—  CHECKLIST

Sua empresa está pronta?
Avalie cada item. Quanto mais checks, mais preparado para começar.

Base de clientes unificada — dados de compra, contato e histórico em um só lugar

Frequência de compra conhecida — você sabe quantos clientes voltam e quando

Segmentação por valor — clientes divididos por ticket, recência e frequência

KPIs definidos — CLV, churn e recompra são métricas acompanhadas

Canal de comunicação ativo — e-mail, SMS ou WhatsApp para base de clientes

Equipe engajada — time comercial ou marketing envolvido no projeto

Orçamento alocado — verba para recompensas e operação do programa

Parceiro de dados — assessoria técnica para integrar, medir e evoluir

PRÓXIMO PASSO

Quer desenhar o programa ideal para a sua base?

Comece com um diagnóstico gratuito de dados em bmr-e.com.br

bmr-e.com.br +55 11 3459-9550  ·  contato@bmr-e.com.br
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