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Estratégias de Venda 

 

Vendas presenciais: feiras, bazares e lojas 

 

 

Introdução 

As vendas presenciais continuam sendo um dos canais mais relevantes para 

o artesão, especialmente em um contexto em que o contato direto, a 

experiência sensorial e o relacionamento interpessoal desempenham papel 

fundamental no processo de decisão de compra. Feiras, bazares e lojas físicas 

oferecem não apenas a possibilidade de comercialização dos produtos, mas 

também de fortalecimento da marca, obtenção de feedback direto do público 

e fidelização de clientes. 

Diferentemente do comércio online, os eventos presenciais demandam 

planejamento logístico, preparo emocional, estratégias de exposição visual e 

habilidades interpessoais. O sucesso nesse ambiente depende da capacidade 

do artesão de combinar técnica, criatividade e simpatia. 

 

Como se preparar para eventos físicos 

Participar de uma feira ou bazar exige mais do que levar produtos prontos 

para vender. O preparo envolve uma série de etapas que garantem 

profissionalismo, organização e bons resultados. 

 



 

 

1. Escolha adequada do evento 

Nem toda feira ou bazar será vantajoso para todos os tipos de 

artesanato. É fundamental pesquisar previamente o perfil do público, 

a localização, o tema do evento e a reputação da organização. 

Participar de eventos compatíveis com o estilo e a proposta dos seus 

produtos aumenta as chances de aceitação e venda. 

2. Planejamento logístico 

O artesão deve prever com antecedência itens como transporte, 

montagem da barraca ou estande, iluminação, forma de pagamento 

(maquininha de cartão, Pix, troco), material de apoio (sacolas, 

etiquetas, cartões) e alimentação. Um checklist pode evitar 

esquecimentos. 

3. Estoque estratégico 

Levar uma variedade equilibrada de produtos é essencial. Itens de 

diferentes preços, cores e tamanhos ampliam o público alcançado. 

Além disso, é recomendável levar peças exclusivas para atrair olhares 

e produtos de giro rápido para garantir fluxo de caixa. 

4. Materiais de divulgação 

Cartões de visita, panfletos com redes sociais, etiquetas com QR Code 

para catálogo online e banners ajudam na identidade visual e facilitam 

o contato futuro com os clientes. 

5. Postura profissional e disposição 

O evento é uma vitrine ao vivo. Chegar pontualmente, manter o espaço 

limpo e organizado, usar vestimentas adequadas e manter boa 

disposição durante todo o dia são atitudes que transmitem confiança 

ao público. 

 



 

 

Exposição criativa e atrativa dos produtos 

A forma como os produtos são apresentados no ponto de venda influencia 

diretamente o desejo de compra. A exposição deve atrair, convidar à 

interação e valorizar cada peça. 

1. Organização por categorias ou utilidade 

Agrupar os produtos por tipo (acessórios, decoração, utilitários) ou 

função facilita a navegação visual do cliente e ajuda na escolha. 

Exemplo: deixar todas as bolsas juntas, ou todos os itens para cozinha 

em um só local. 

2. Alturas e volumes variados 

Evitar uma exposição plana. Usar caixas, suportes, escadas e bases 

para criar diferentes níveis de altura na mesa valoriza as peças e 

facilita a visualização. 

3. Composição visual harmônica 

Cores que combinam entre si, tecidos que servem de forro, iluminação 

adequada e elementos decorativos sutis podem reforçar a identidade 

da marca e criar um ambiente acolhedor. 

4. Destaque para produtos-chave 

As peças mais chamativas ou de maior valor percebido devem estar 

em posição de destaque. Isso atrai olhares e cria interesse pelos demais 

produtos. 

5. Sinalização clara de preços 

Todo produto deve estar com preço visível e legível. A transparência 

evita desconforto e transmite profissionalismo. 

 



 

 

6. Facilidade de manuseio 

Produtos devem estar ao alcance do cliente, com liberdade para tocar, 

experimentar e comparar. O toque é um fator emocional relevante no 

processo de compra presencial. 

 

Atendimento ao cliente e fechamento da venda 

O atendimento é um dos diferenciais mais importantes do artesanato. Ele não 

apenas influencia a venda imediata, mas também a imagem que o cliente 

levará do artesão e da marca. 

1. Acolhimento e abordagem respeitosa 

Cumprimente todos que se aproximarem, mas sem pressionar. Esteja 

disponível para responder perguntas, contar a história da peça, sugerir 

combinações e ouvir o cliente com atenção. 

2. Postura positiva e linguagem acessível 

Evite usar termos técnicos excessivos ou linguagem que crie barreiras. 

Mantenha um sorriso, fale com clareza e mostre interesse genuíno em 

ajudar. 

3. Argumentação baseada em valor 

Ao apresentar um produto, destaque suas qualidades, diferenciais e 

processos de produção. Falar sobre o tempo, os materiais e a 

inspiração envolvidos na peça aumenta seu valor percebido. 

4. Flexibilidade com formas de pagamento 

Aceitar cartão, Pix e dinheiro facilita o fechamento. Se possível, 

ofereça condições especiais para compras múltiplas ou parcelamentos 

simples. 



 

 

5. Agradecimento e convite ao retorno 

Após a venda, agradeça com gentileza, entregue o produto de forma 

cuidadosa (em embalagem apropriada) e incentive o cliente a seguir 

suas redes sociais ou voltar em outra ocasião. 

6. Anotações e pós-venda 

Se possível, registre dados de clientes interessados ou compradores 

(com consentimento) para futuros contatos, lançamento de novidades 

ou envio de promoções. 

 

Considerações finais 

A presença em feiras, bazares e lojas físicas representa uma excelente 

oportunidade de expansão e fortalecimento do negócio artesanal. Mais do 

que vender, esses espaços são locais de escuta, relacionamento e aprendizado 

direto com o público. O sucesso nas vendas presenciais depende da soma 

entre preparo logístico, exposição visual atrativa e um atendimento 

encantador. 

O artesanato se beneficia intensamente do contato humano, da troca de 

histórias e da vivência sensorial. Por isso, o artesão que se dedica a criar uma 

experiência completa — do primeiro olhar ao pós-venda — constrói mais do 

que uma clientela: constrói uma comunidade fiel e admiradora da sua arte. 

 

 

 

 

 



 

 

Referências bibliográficas 

• SEBRAE. Dicas para vender bem em feiras e eventos. Brasília: 

Sebrae Nacional, 2020. 

• FERREIRA, G. A. Gestão de Negócios para Artesãos. Salvador: 

Projeto Criativo Popular, 2019. 

• KOTLER, P.; ARMSTRONG, G. Princípios de Marketing. São Paulo: 

Pearson, 2018. 

• SOUZA, M. T. Feiras e Economia Criativa: práticas e estratégias. 

Revista de Extensão da UFMG, v. 9, n. 1, 2021. 

• MOURA, L. A. Como Encantar Clientes com Atendimento 

Presencial. Rio de Janeiro: Autêntica, 2020. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

VENDAS ONLINE: REDES SOCIAIS E 

MARKETPLACES 

Como criar um perfil vendedor nas redes sociais. Plataformas como Elo7, 

Shopee e Instagram. Boas práticas para fotos, descrições e hashtags. 

 

Introdução 

Com o crescimento do comércio eletrônico e o avanço das tecnologias 

digitais, as vendas online se tornaram uma alternativa acessível e eficiente 

para artesãos de todos os níveis. A internet oferece uma vitrine global para 

produtos artesanais, rompendo barreiras geográficas e ampliando o público-

alvo para além das feiras e mercados locais. 

Nesse contexto, as redes sociais e os marketplaces especializados 

representam canais fundamentais para o desenvolvimento de um negócio 

artesanal sustentável. Entretanto, para obter bons resultados, é necessário 

mais do que criar uma conta: é preciso aplicar estratégias de marketing 

digital, cuidar da apresentação dos produtos e estabelecer uma comunicação 

próxima e coerente com os consumidores. 

 

Como criar um perfil vendedor nas redes sociais 

As redes sociais são espaços privilegiados para divulgar produtos, construir 

uma comunidade de seguidores e gerar vendas diretas ou encaminhamentos 

para outras plataformas. O primeiro passo é transformar o perfil pessoal em 

uma identidade comercial, com características profissionais e direcionadas 

ao público-alvo. 

 



 

 

1. Defina um nome de fácil memorização e busca 

Evite nomes complexos ou pouco relacionados ao seu produto. Um 

nome claro, coerente com o tipo de artesanato e fácil de lembrar 

facilita que o cliente encontre sua marca. 

2. Use uma imagem de perfil que represente a marca 

O ideal é utilizar o logotipo da marca ou uma foto de produto bem 

feita e padronizada. Essa imagem deve ser a mesma em todas as redes 

sociais para fortalecer a identidade visual. 

3. Crie uma bio estratégica e objetiva 

A descrição do perfil deve explicar de forma rápida o que você vende, 

para quem é o produto, e como comprar. Adicione links úteis 

(catálogo, WhatsApp, loja virtual) por meio de ferramentas como 

Linktree ou similares. 

4. Mantenha consistência e frequência nas postagens 

Estabelecer uma rotina de publicações (diária ou semanal) mantém a 

marca presente na mente dos seguidores. O conteúdo pode variar entre 

divulgação de produtos, bastidores da produção, depoimentos de 

clientes, dicas de uso, etc. 

5. Interaja com o público 

Responder comentários, mensagens e realizar enquetes ou caixinhas 

de perguntas estimula o engajamento. Redes sociais são canais de 

diálogo, e não apenas de propaganda. 

6. Utilize os recursos disponíveis 

Stories, reels, lives e vídeos curtos são formatos que aumentam o 

alcance das publicações e permitem humanizar a marca. Mostrar o 

processo de produção, por exemplo, gera conexão emocional. 

 



 

 

Plataformas como Elo7, Shopee e Instagram 

Além das redes sociais, os marketplaces são plataformas consolidadas para 

a venda de produtos artesanais. Eles funcionam como shoppings virtuais que 

concentram diversos vendedores e oferecem estrutura de pagamento, envio 

e visibilidade. Entre os mais utilizados no Brasil estão: 

1. Elo7 

Especializado em produtos artesanais, o Elo7 permite cadastrar 

produtos gratuitamente, definir políticas de entrega e personalizar a 

loja virtual. É ideal para quem deseja vender peças sob encomenda, 

lembrancinhas, artigos personalizados e de casamento. A plataforma 

cobra uma comissão sobre cada venda efetivada. 

2. Shopee 

Originalmente voltada a produtos populares, a Shopee permite que 

pequenos produtores e artesãos ofereçam seus itens com alto alcance 

e ferramentas promocionais. A logística integrada, frete grátis e 

cupons aumentam as chances de venda, embora a comissão e os custos 

de envio devam ser bem calculados para evitar prejuízos. 

3. Instagram Shopping 

Através do Instagram Business, é possível ativar a função "Shopping", 

que permite marcar produtos nas postagens e direcionar o cliente para 

a página de compra. Integrar o Instagram com uma loja no Facebook 

ou com plataformas como Shopify ou Loja Integrada facilita essa 

funcionalidade. 

Independentemente da plataforma, o artesão deve estar atento à qualidade 

das fotos, descrições detalhadas, gestão de estoque e atendimento 

rápido, pois isso influencia diretamente a avaliação dos consumidores e o 

desempenho da loja. 



 

 

Boas práticas para fotos, descrições e hashtags 

No ambiente digital, a imagem e a informação são os principais atrativos 

para a decisão de compra. Como o cliente não pode tocar no produto, é a 

apresentação que determina o interesse inicial. Por isso, seguir boas práticas 

na publicação dos produtos é essencial. 

Fotos de qualidade 

• Use luz natural sempre que possível; evite sombras duras ou 

ambientes escuros. 

• Mostre o produto de diferentes ângulos, inclusive detalhes e possíveis 

variações. 

• Utilize fundo neutro (branco, bege ou cinza claro) para destacar a 

peça. 

• Inclua imagens do produto em uso ou em contexto (ex: pulseira no 

braço, item de decoração em ambiente doméstico). 

• Evite fotos desfocadas, tremidas ou com objetos desnecessários. 

Descrições eficientes 

• Comece com uma frase atrativa, que destaque a utilidade ou o 

diferencial do produto. 

• Informe material, dimensões, cores disponíveis, formas de uso e 

cuidados com o produto. 

• Indique se há possibilidade de personalização, prazos de produção e 

envio. 

• Use uma linguagem simples, acolhedora e direta. 

• Se possível, inclua depoimentos de clientes ou selos como “feito à 

mão”, “exclusivo”, “produto sustentável”. 



 

 

Uso de hashtags 

As hashtags ampliam o alcance das postagens nas redes sociais e 

marketplaces com função de busca. Para usá-las corretamente: 

• Combine hashtags amplas (#artesanato, #feitoamao) com hashtags 

específicas (#colardeperolas, #bordadomanual). 

• Utilize hashtags geográficas (#artesanatosp, #feiramineira) para 

atrair compradores locais. 

• Inclua hashtags relacionadas a datas comemorativas ou eventos 

sazonais (#diadasmaes, #presentedenatal). 

• Limite o número a 10-15 hashtags relevantes, evitando excesso ou 

repetição. 

 

Considerações finais 

Vender artesanato online é uma oportunidade poderosa para expandir o 

negócio, conquistar novos públicos e diversificar canais de venda. No 

entanto, exige dedicação, planejamento e atualização constante. Estar 

presente nas redes sociais e marketplaces não é apenas uma questão de 

visibilidade, mas de relacionamento com o cliente e construção de marca. 

Com um perfil bem estruturado, fotos atrativas, descrições informativas e 

atendimento humanizado, o artesão pode se destacar em meio à concorrência 

e transformar o ambiente digital em uma verdadeira vitrine de sucesso para 

seu trabalho. 
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MARKETING PARA ARTESANATO 

Conceitos básicos de marketing artesanal. Storytelling: como contar a 

história da sua arte. Promoções, brindes e campanhas sazonais. 

 

Introdução 

O marketing é uma ferramenta fundamental para qualquer negócio que 

deseja se posicionar no mercado e conquistar seu público. No caso do 

artesanato, onde o produto é fruto de um processo manual, criativo e 

carregado de valor simbólico, o marketing precisa ir além da divulgação 

tradicional: ele deve comunicar essência, identidade e emoção. 

O chamado marketing artesanal se diferencia por sua abordagem mais 

humana, sensível e personalizada. Ele busca criar conexões reais entre o 

artesão e o consumidor, valorizando a história por trás de cada peça e 

promovendo experiências de compra memoráveis. Neste contexto, 

estratégias como o storytelling, campanhas sazonais e ações promocionais 

ganham relevância, pois fortalecem o vínculo emocional e aumentam o valor 

percebido do produto. 

 

Conceitos básicos de marketing artesanal 

O marketing artesanal é o conjunto de ações planejadas para promover 

produtos manuais, enfatizando seus diferenciais culturais, afetivos e 

estéticos. Seu objetivo não é apenas vender, mas construir relacionamento 

com o cliente, transmitindo autenticidade, valores e propósito. 

Alguns princípios orientadores do marketing voltado ao artesanato incluem: 

 



 

 

1. Foco na identidade do artesão e da marca 

O artesão deve saber comunicar quem é, o que faz e por que faz. Essa 

identidade pode estar presente no nome da marca, na paleta de cores, 

nas embalagens, na forma de atendimento e na narrativa dos produtos. 

2. Valorização do processo criativo 

Mostrar o “como se faz” agrega valor ao produto e diferencia o 

artesanato de bens industrializados. Ao apresentar o processo manual, 

o artesão educa o consumidor sobre o tempo e o cuidado envolvidos 

na produção. 

3. Atenção ao público-alvo 

Compreender quem é o cliente ideal (idade, interesses, valores, estilo 

de vida) permite direcionar melhor as ações de marketing, a linguagem 

usada nas redes sociais e os tipos de produtos oferecidos. 

4. Canais de comunicação e presença digital 

Estar presente em redes sociais, marketplaces e aplicativos de 

mensagens é essencial. A internet permite que pequenos produtores 

ampliem sua visibilidade e alcancem nichos específicos. 

5. Marketing de valor, não apenas de preço 

O artesanato deve ser promovido como um produto exclusivo, com 

carga emocional e cultural, e não como uma alternativa barata ao 

produto industrial. Isso exige posicionamento firme e coerente com os 

valores da marca. 

 

 

 

 



 

 

Storytelling: como contar a história da sua arte 

O storytelling é uma técnica de marketing baseada em contar histórias que 

envolvam o público emocionalmente. No artesanato, essa abordagem é 

especialmente eficaz, pois os produtos não são apenas objetos, mas carregam 

significados, trajetórias e afetos. 

Para utilizar o storytelling no marketing artesanal, é importante estruturar a 

narrativa em três níveis: 

1. A história do artesão 

Quem é você? Onde aprendeu sua arte? Por que escolheu trabalhar 

com isso? Mostrar sua trajetória, suas inspirações e desafios humaniza 

a marca e cria identificação com o público. 

2. A história da peça 

Qual é o nome do produto? Que materiais foram usados? Há alguma 

tradição ou técnica envolvida? O que ele simboliza? Explicar a origem 

e o processo de criação da peça gera valor percebido e legitima seu 

preço. 

3. A história do cliente 

Como o produto pode fazer parte da vida do cliente? Que memórias 

ele pode despertar? Como pode ser usado? Sugerir essas 

possibilidades conecta o produto a experiências afetivas reais. 

Exemplo de storytelling para uma bolsa artesanal: 

"Inspirada nas cores do cerrado, esta bolsa foi tecida à mão com fibras 

naturais colhidas por cooperativas locais. Cada ponto carrega o cuidado de 

um trabalho feito com amor, para mulheres que desejam carregar mais do 

que objetos: carregam histórias." 

A linguagem deve ser simples, envolvente e verdadeira. Evite exageros ou 

romantizações vazias. O que encanta é a autenticidade. 



 

 

Promoções, brindes e campanhas sazonais 

Promoções bem planejadas são ferramentas poderosas para aumentar o giro 

de produtos, atrair novos clientes e fidelizar os antigos. No marketing 

artesanal, elas devem ser pensadas de forma coerente com os valores da 

marca, sem comprometer a percepção de qualidade ou valor do produto. 

Promoções eficazes 

• Descontos progressivos: “Na compra de 2 produtos, ganhe 10% de 

desconto”. 

• Frete grátis acima de determinado valor: Estratégia comum em e-

commerce, que incentiva o aumento do ticket médio. 

• Lançamento com valor especial por tempo limitado: Cria senso de 

urgência e impulsiona a primeira leva de vendas. 

• Kits e combos: Agrupar produtos com desconto facilita a venda de 

itens menos populares e valoriza o conjunto. 

Brindes estratégicos 

Brindes não precisam ser caros: podem ser pequenos acessórios, cartões com 

mensagens, marcadores de página ou amostras. O objetivo é surpreender 

positivamente o cliente e gerar encantamento. É importante que o brinde 

tenha relação com o universo da marca e seja percebido como valor 

agregado. 

Campanhas sazonais 

Aproveitar datas comemorativas é uma prática comum no varejo e deve ser 

adaptada ao artesanato com criatividade. Exemplos de campanhas: 

 

 



 

 

• Dia das Mães: produtos personalizados com nomes ou frases afetivas. 

• Natal: kits para presente, embalagens temáticas, cartões escritos à 

mão. 

• Volta às aulas: estojos, cadernos artesanais, lancheiras em tecido. 

• Mês do consumidor (março): ações de agradecimento e fidelização 

com cupons ou brindes. 

O planejamento dessas campanhas deve ocorrer com antecedência, incluindo 

a produção das peças, a divulgação nas redes e a preparação logística para 

entrega. 

 

Considerações finais 

O marketing para o artesanato deve ser entendido como uma forma de 

comunicar valor, construir conexões e inspirar confiança. Não basta 

divulgar produtos: é necessário contar histórias, encantar clientes e 

demonstrar, de maneira clara e sensível, tudo o que envolve a criação de uma 

peça feita à mão. 

Com um bom uso do storytelling, ações promocionais planejadas e uma 

presença coerente nas redes sociais, o artesão pode conquistar espaço, 

aumentar suas vendas e fidelizar um público que valoriza mais do que o 

preço: valoriza o significado. 
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