COMO VENDER
ARTESANATO




Estratégias de Venda

Vendas presenciais: feiras, bazares e lojas

Introduciao

As vendas presenciais continuam sendo um dos canais mais relevantes para
o artesdo, especialmente em um contexto em que o contato direto, a
experiéncia sensorial e o relacionamento interpessoal desempenham papel
fundamental no processo de decisdao de compra. Feiras, bazares e lojas fisicas
oferecem nao apenas a possibilidade de comercializagdo dos produtos, mas
também de fortalecimento da marca, obten¢ao de feedback direto do ptblico

¢ fidelizagdo de clientes.

Diferentemente do comércio online, os eventos presenciais demandam
planejamento logistico, preparo emocional, estratégias de exposicao visual e
habilidades interpessoais. O sucesso nesse ambiente depende da capacidade

do artesdo de combinar técnica, criatividade e simpatia.

Como se preparar para eventos fisicos

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, organizacao e bons resultados.



. Escolha adequada do evento
Nem toda feira ou bazar sera vantajoso para todos os tipos de
artesanato. E fundamental pesquisar previamente o perfil do publico,
a localizagdo, o tema do evento e a reputacdo da organizacao.
Participar de eventos compativeis com o estilo e a proposta dos seus

produtos aumenta as chances de aceitacdo e venda.

. Planejamento logistico
O artesdo deve prever com antecedéncia itens como transporte,
montagem da barraca ou estande, iluminacao, forma de pagamento
(maquininha de cartdo, Pix, troco), material de apoio (sacolas,
etiquetas, cartdes) e alimentacdo. Um checklist pode evitar

esquecimentos.

. Estoque estratégico
Levar uma variedade equilibrada de produtos ¢ essencial. Itens de
diferentes pregos, cores e tamanhos ampliam o publico alcangado.
Além disso, ¢ recomendavel levar pecas exclusivas para atrair olhares

e produtos de giro rapido para garantir fluxo de caixa.

. Materiais de divulgacio
Cartdes de visita, panfletos com redes sociais, etiquetas com QR Code
para catalogo online e banners ajudam na identidade visual e facilitam

o contato futuro com os clientes.

. Postura profissional e disposicao
O evento ¢ uma vitrine ao vivo. Chegar pontualmente, manter o espaco
limpo e organizado, usar vestimentas adequadas e manter boa
disposi¢dao durante todo o dia sdo atitudes que transmitem confianga

ao publico.



Exposicao criativa e atrativa dos produtos

A forma como os produtos sdo apresentados no ponto de venda influencia
diretamente o desejo de compra. A exposicdo deve atrair, convidar a

interagao e valorizar cada peca.

1. Organizacao por categorias ou utilidade
Agrupar os produtos por tipo (acessorios, decoragdo, utilitarios) ou
funcao facilita a navegacdo visual do cliente e ajuda na escolha.
Exemplo: deixar todas as bolsas juntas, ou todos os itens para cozinha

em um so local.

2. Alturas e volumes variados
Evitar uma exposi¢do plana. Usar caixas, suportes, escadas e bases
para criar diferentes niveis de altura na mesa valoriza as pecgas e

facilita a visualizacgao.

3. Composiciao visual harmonica
Cores que combinam entre si, tecidos que servem de forro, iluminacao
adequada e elementos decorativos sutis podem reforgar a identidade

da marca e criar um ambiente acolhedor.

4. Destaque para produtos-chave
As pecas mais chamativas ou de maior valor percebido devem estar
em posi¢do de destaque. Isso atrai olhares e cria interesse pelos demais

produtos.

5. Sinalizacao clara de precos
Todo produto deve estar com preco visivel e legivel. A transparéncia

evita desconforto e transmite profissionalismo.



6. Facilidade de manuseio
Produtos devem estar ao alcance do cliente, com liberdade para tocar,
experimentar € comparar. O toque ¢ um fator emocional relevante no

processo de compra presencial.

Atendimento ao cliente e fechamento da venda

O atendimento ¢ um dos diferenciais mais importantes do artesanato. Ele ndo
apenas influencia a venda imediata, mas também a imagem que o cliente

levara do artesdao e da marca.

1. Acolhimento e abordagem respeitosa
Cumprimente todos que se aproximarem, mas sem pressionar. Esteja
disponivel para responder perguntas, contar a historia da peca, sugerir

combinag¢des e ouvir o cliente com atencao.

2. Postura positiva e linguagem acessivel
Evite usar termos técnicos excessivos ou linguagem que crie barreiras.
Mantenha um sorriso, fale com clareza e mostre interesse genuino em

ajudar.

3. Argumentacio baseada em valor
Ao apresentar um produto, destaque suas qualidades, diferenciais e
processos de produgdo. Falar sobre o tempo, os materiais e a

inspiragdo envolvidos na peca aumenta seu valor percebido.

4. Flexibilidade com formas de pagamento
Aceitar cartdo, Pix e dinheiro facilita o fechamento. Se possivel,
ofereca condicdes especiais para compras multiplas ou parcelamentos

simples.



5. Agradecimento e convite ao retorno
Apos a venda, agradeca com gentileza, entregue o produto de forma
cuidadosa (em embalagem apropriada) e incentive o cliente a seguir

suas redes sociais ou voltar em outra ocasido.

6. Anotacoes e pos-venda
Se possivel, registre dados de clientes interessados ou compradores
(com consentimento) para futuros contatos, langamento de novidades

ou envio de promogdes.

Consideracgoes finais

A presenca em feiras, bazares e lojas fisicas representa uma excelente
oportunidade de expansdo e fortalecimento do negocio artesanal. Mais do
que vender, esses espacos sao locais de escuta, relacionamento e aprendizado
direto com o publico. O sucesso nas vendas presenciais depende da soma
entre preparo logistico, exposi¢do visual atrativa ¢ um atendimento

encantador.

O artesanato se beneficia intensamente do contato humano, da troca de
historias e da vivéncia sensorial. Por 1sso, 0 artesdo que se dedica a criar uma
experiéncia completa — do primeiro olhar ao pds-venda — constrdi mais do

que uma clientela: constr6i uma comunidade fiel e admiradora da sua arte.



Referéncias bibliograficas

SEBRAE. Dicas para vender bem em feiras e eventos. Brasilia:

Sebrae Nacional, 2020.

« FERREIRA, G. A. Gestdo de Negocios para Artesdos. Salvador:
Projeto Criativo Popular, 2019.

o KOTLER, P.; ARMSTRONG, G. Principios de Marketing. Sao Paulo:
Pearson, 2018.

o« SOUZA, M. T. Feiras e Economia Criativa: praticas e estratégias.

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

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

Presencial. Rio de Janeiro: Auténtica, 2020.



VENDAS ONLINE: REDES SOCIAIS E
MARKETPLACES

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

Shopee e Instagram. Boas praticas para fotos, descrigoes e hashtags.

Introducio

Com o crescimento do comércio eletronico € o avanco das tecnologias
digitais, as vendas online se tornaram uma alternativa acessivel e eficiente
para artesdos de todos os niveis. A internet oferece uma vitrine global para
produtos artesanais, rompendo barreiras geograficas e ampliando o publico-

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 negocio
artesanal sustentavel. Entretanto, para obter bons resultados, ¢ necessario
mais do que criar uma conta: ¢ preciso aplicar estratégias de marketing
digital, cuidar da apresentagdao dos produtos e estabelecer uma comunicagao

proxima e coerente com os consumidores.

Como criar um perfil vendedor nas redes sociais

As redes sociais sao espagos privilegiados para divulgar produtos, construir
uma comunidade de seguidores e gerar vendas diretas ou encaminhamentos
para outras plataformas. O primeiro passo ¢ transformar o perfil pessoal em
uma identidade comercial, com caracteristicas profissionais e direcionadas

ao publico-alvo.



. Defina um nome de facil memorizacdo e busca
Evite nomes complexos ou pouco relacionados ao seu produto. Um
nome claro, coerente com o tipo de artesanato e facil de lembrar

facilita que o cliente encontre sua marca.

. Use uma imagem de perfil que represente a marca
O ideal ¢ 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.

Crie uma bio estratégica e objetiva
A descrigdo do perfil deve explicar de forma rapida o que vocé vende,
para quem ¢ o produto, ¢ como comprar. Adicione links uteis
(catalogo, WhatsApp, loja virtual) por meio de ferramentas como

Linktree ou similares.

. Mantenha consisténcia e frequéncia nas postagens
Estabelecer uma rotina de publicacdes (diaria ou semanal) mantém a
marca presente na mente dos seguidores. O contetido pode variar entre
divulgag¢do de produtos, bastidores da produgdo, depoimentos de

clientes, dicas de uso, etc.

. Interaja com 0 publico
Responder comentarios, mensagens e realizar enquetes ou caixinhas
de perguntas estimula o engajamento. Redes sociais sdo canais de

dialogo, e nao apenas de propaganda.

. Utilize 0s recursos disponiveis
Stories, reels, lives e videos curtos sdo formatos que aumentam o
alcance das publicagdes e permitem humanizar a marca. Mostrar o

processo de producao, por exemplo, gera conexao emocional.



Plataformas como Elo7, Shopee e Instagram

Além das redes sociais, os marketplaces siao 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 estdo:

1. Elo7
Especializado em produtos artesanais, o Elo7 permite cadastrar
produtos gratuitamente, definir politicas de entrega e personalizar a
loja virtual. E ideal para quem deseja vender pecas sob encomenda,
lembrancinhas, artigos personalizados e de casamento. A plataforma

cobra uma comissao sobre cada venda efetivada.

2. Shopee
Originalmente voltada a produtos populares, a Shopee permite que
pequenos produtores e artesdaos oferegam seus itens com alto alcance
e ferramentas promocionais. A logistica integrada, frete gratis e
cupons aumentam as chances de venda, embora a comissao € os custos

de envio devam ser bem calculados para evitar prejuizos.

3. Instagram Shopping
Através do Instagram Business, € possivel ativar a funcao "Shopping",
que permite marcar produtos nas postagens e direcionar o cliente para
a pagina 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 artesdo deve estar atento a qualidade
das fotos, descricoes detalhadas, gestio de estoque ¢ atendimento
rapido, pois isso influencia diretamente a avaliagdo dos consumidores e o

desempenho da loja.



Boas praticas para fotos, descri¢coes e hashtags

No ambiente digital, a imagem e a informagdo sdo os principais atrativos

para a decisdo de compra. Como o cliente ndo pode tocar no produto, ¢ a

apresentagao que determina o interesse inicial. Por isso, seguir boas praticas

na publicacao dos produtos ¢ essencial.

Fotos de qualidade

Use luz natural sempre que possivel; evite sombras duras ou

ambientes escuros.

Mostre o produto de diferentes Angulos, inclusive detalhes e possiveis

variagoes.

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

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

braco, item de decoracdo em ambiente doméstico).

Evite fotos desfocadas, tremidas ou com objetos desnecessarios.

Descrigoes eficientes

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

diferencial do produto.

Informe material, dimensées, cores disponiveis, formas de uso e

cuidados com o produto.

Indique se ha possibilidade de personaliza¢ao, prazos de produgao e

envio.
Use uma linguagem simples, acolhedora e direta.

Se possivel, inclua depoimentos de clientes ou selos como “feito a

N 9% < 29 ¢

mao”, “exclusivo”, “produto sustentavel”.



Uso de hashtags

As hashtags ampliam o alcance das postagens nas redes sociais e

marketplaces com fun¢ao de busca. Para uséa-las corretamente:

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

especificas (#colardeperolas, #bordadomanual).

« Utilize hashtags geograficas (#artesanatosp, #feiramineira) para

atrair compradores locais.

o Inclua hashtags relacionadas a datas comemorativas ou eventos

sazonais (#diadasmaes, #presentedenatal).

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

repeticao.

Consideracoes finais

Vender artesanato online ¢ uma oportunidade poderosa para expandir o
negocio, conquistar novos publicos e diversificar canais de venda. No
entanto, exige dedica¢do, planejamento e atualizagdo constante. Estar
presente nas redes sociais € marketplaces ndo ¢ apenas uma questdo de

visibilidade, mas de relacionamento com o cliente ¢ construcao de marca.

Com um perfil bem estruturado, fotos atrativas, descri¢des informativas e
atendimento humanizado, o artesdo pode se destacar em meio a concorréncia
e transformar o ambiente digital em uma verdadeira vitrine de sucesso para

seu trabalho.
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MARKETING PARA ARTESANATO

Conceitos basicos de marketing artesanal. Storytelling: como contar a

historia da sua arte. Promogoes, brindes e campanhas sazonais.

Introduciao

O marketing ¢ uma ferramenta fundamental para qualquer negocio que
deseja se posicionar no mercado e conquistar seu publico. No caso do
artesanato, onde o produto ¢ fruto de um processo manual, criativo e
carregado de valor simbdlico, o marketing precisa ir além da divulgagao

tradicional: ele deve comunicar esséncia, identidade e emocao.

O chamado marketing artesanal se diferencia por sua abordagem mais
humana, sensivel e personalizada. Ele busca criar conexdes reais entre o
artesdo e o consumidor, valorizando a historia por tras de cada pega e
promovendo experiéncias de compra ~memoraveis. Neste contexto,
estratégias como o storytelling, campanhas sazonais e acdes promocionais
ganham relevancia, pois fortalecem o vinculo emocional e aumentam o valor

percebido do produto.

Conceitos basicos de marketing artesanal

O marketing artesanal ¢ o conjunto de agdes planejadas para promover
produtos manuais, enfatizando seus diferenciais culturais, afetivos e
estéticos. Seu objetivo ndo € apenas vender, mas construir relacionamento

com o cliente, transmitindo autenticidade, valores e proposito.

Alguns principios orientadores do marketing voltado ao artesanato incluem:



. Foco na identidade do artesio e da marca
O artesdo deve saber comunicar quem ¢, 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.

. Valorizacao 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 artesdo educa o consumidor sobre o tempo e o cuidado envolvidos

na producao.

. Atencio ao publico-alvo
Compreender quem ¢€ o cliente ideal (idade, interesses, valores, estilo
de vida) permite direcionar melhor as acdes de marketing, a linguagem

usada nas redes sociais e os tipos de produtos oferecidos.

Canais de comunicacio e presenca digital
Estar presente em redes sociais, marketplaces e aplicativos de
mensagens € essencial. A internet permite que pequenos produtores

ampliem sua visibilidade e alcancem nichos especificos.

. Marketing de valor, nao apenas de preco
O artesanato deve ser promovido como um produto exclusivo, com
carga emocional e cultural, € ndo como uma alternativa barata ao
produto industrial. Isso exige posicionamento firme e coerente com os

valores da marca.



Storytelling: como contar a historia da sua arte

O storytelling ¢ uma técnica de marketing baseada em contar historias que
envolvam o publico emocionalmente. No artesanato, essa abordagem ¢
especialmente eficaz, pois os produtos ndo sao apenas objetos, mas carregam

significados, trajetorias e afetos.

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

narrativa em trés niveis:

1. A historia do artesiao
Quem ¢ vocé? Onde aprendeu sua arte? Por que escolheu trabalhar
com 1ss0? Mostrar sua trajetoria, suas inspiracoes e desafios humaniza

a marca e cria identificagdo com o publico.

2. A historia da peca
Qual ¢ 0 nome do produto? Que materiais foram usados? Ha alguma
tradic@o ou técnica envolvida? O que ele simboliza? Explicar a origem
¢ o processo de criagdo da pega gera valor percebido e legitima seu

prego.

3. A historia do cliente
Como o produto pode fazer parte da vida do cliente? Que memorias
ele pode despertar? Como pode ser usado? Sugerir essas

possibilidades conecta o produto a experiéncias afetivas reais.

Exemplo de storytelling para uma bolsa artesanal:
"Inspirada nas cores do cerrado, esta bolsa foi tecida a mdao 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 historias."

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

romantizagoes vazias. O que encanta ¢ a autenticidade.



Promocoes, brindes e campanhas sazonais

Promog¢des bem planejadas sdo 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 percep¢ao de qualidade ou valor do produto.
Promocoes eficazes

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

desconto”.

o Frete gratis acima de determinado valor: Estratégia comum em e-

commerce, que incentiva o aumento do ticket médio.

« Lancamento com valor especial por tempo limitado: Cria senso de

urgéncia 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 ndo precisam ser caros: podem ser pequenos acessorios, cartdes com
mensagens, marcadores de pagina ou amostras. O objetivo € surpreender
positivamente o cliente e gerar encantamento. E importante que o brinde
tenha relagdo com o universo da marca e seja percebido como valor

agregado.
Campanhas sazonais

Aproveitar datas comemorativas € uma pratica comum no varejo e deve ser

adaptada ao artesanato com criatividade. Exemplos de campanhas:



« Dia das Maes: produtos personalizados com nomes ou frases afetivas.

« Natal: kits para presente, embalagens tematicas, cartdes escritos a

mao.
« Volta as aulas: estojos, cadernos artesanais, lancheiras em tecido.

o Meés do consumidor (mar¢o): acoes de agradecimento e fidelizagao

com cupons ou brindes.

O planejamento dessas campanhas deve ocorrer com antecedéncia, incluindo
a producao das pecas, a divulgagdo nas redes e a preparagdo logistica para

entrega.

Consideracoes finais

O marketing para o artesanato deve ser entendido como uma forma de
comunicar valor, construir conexoes e inspirar confianca. Nao basta
divulgar produtos: ¢ necessario contar histérias, encantar clientes e
demonstrar, de maneira clara e sensivel, tudo o que envolve a criagdo de uma

peca feita a mao.

Com um bom uso do storytelling, agdes promocionais planejadas € uma
presenga coerente nas redes sociais, o artesdo pode conquistar espaco,
aumentar suas vendas e fidelizar um publico que valoriza mais do que o

preco: valoriza o significado.
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