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RESUMO

TOLEDO, Jovana Maiara. Toledo Casa Criativa. Orientador: Claudio José Donato.
2024. 104 f. Trabalho de Conclusao de Curso (Tecnologia em Gestao Empresarial) —

Faculdade de Tecnologia de Presidente Prudente, SP, 2024.

O presente trabalho tem como objetivo analisar a concessao de implantagéo de uma
empresa de produtos personalizados e artesanais com estrutura fisica no municipio
de Presidente Prudente, no Estado de S&o Paulo. Sera elaborada uma ideia de
negocio tendo em vista os aspectos que influenciam os clientes a buscarem
produtos Unicos que fiqguem marcados na historia dos seus eventos ou como
decoracao de suas casas. O empreendimento, além de comercializar os produtos,
ird fazer a confeccéo das artes, personalizando de acordo com as necessidades dos
clientes. Vale ressaltar que a empresa tera como propoésito elevado praticas
conscientes que viabilizam a utilizacdo de materiais sustentaveis e até mesmo
reciclavel. Este trabalho busca analisar riscos e ganhos que o gestor podera ter
sobre a empresa a ser implantada e a necessidade de manter atualizado sobre as
mudancas de mercado e suas repercussdes. Logo, o objetivo geral € compreender
de que forma as tendéncias desse segmento repercutem no setor comercial,
especialmente, em relacdo as escolhas do cliente no momento da compra. A
metodologia sera baseada em pesquisa exploratéria, buscando filtrar dados de
empresas do mesmo ramo, pesquisa em rede sociais, artigos e estudos similares.
Ao final do estudo, espera-se que o plano de negdcio seja viavel e assim poca ser
utilizado para conciliar seus projetos e pratica da melhor forma possivel, atendendo
os desejos dos clientes. Por fim € esperado que esse trabalho contribua para facilitar
o trabalho do gestor, que podera compreender mais sobre as tendéncias desse

mercado, facilitando os processos de planejamento e execu¢édo do negocio.

Palavras-chave: Artesanato; Personalizado; Artesanal; Empreendedorismo.



ABSTRACT

Toledo Creative House

TOLEDO, Jovana Maiara. Toledo Creative House. Advisor: Claudio José Donato.
2024. 104 f. Course Completion Work (Technology in Business Management) —
Faculty of Technology Presidente Prudente, SP, 2024.

The present work aims to analyze the establishment of a company focused on
personalized and handcrafted products with a physical presence in the municipality of
Presidente Prudente, in the state of S&o Paulo. A business concept will be
developed, taking into account the factors that influence customers to seek unique
products that leave a lasting impression on their events or serve as home décor. In
addition to selling the products, the business will also create designs, customizing
them according to the clients' needs. It is important to highlight that the company will
prioritize conscious practices, enabling the use of sustainable and even recyclable
materials. This study seeks to assess the risks and benefits that the manager may
face with the establishment of the company, as well as the need to stay updated on
market changes and their repercussions. Therefore, the main objective is to
understand how trends in this segment impact the commercial sector, particularly in
terms of customer preferences during the purchasing process. The methodology will
be based on exploratory research, gathering data from companies in the same
industry, social media analysis, articles, and similar studies. At the end of the study, it
is expected that the business plan will be viable, enabling the integration of projects
and practices in the best possible way to meet customer desires. Finally, it is
anticipated that this work will contribute to facilitating the manager's tasks by
providing a deeper understanding of market trends, thus streamlining the planning

and execution processes of the business.

Palavras-chave: Crafts; Customized; Handcrafted; Entrepreneurship.
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1 INTRODUCAO

O mercado consumidor e as constantes variagcdes obrigaram as empresas a
estarem atentas as mudancas e se atualizarem sem perder o foco principal de seu
negocio. Para manter-se competitiva dentro de seu segmento, € fundamental pensar
no desenvolvimento de novos produtos e servigcos Unicos e personalizados que
refletem na criacdo de tendéncias e acabam por influenciar nas escolhas e desejos
dos clientes.

Segundo Machado et al. (2010, p.112):

“Para ser um empreendedor de sucesso é preciso ir
além de desenvolver, inovar ou criar novos negobcios. E
necessario empreender em sua propria vida, sonhar, ter
metas e desejos pessoais, que lhe deem motivacdo para
concretizar seus objetivos e consequentemente, obter
sucesso. Os padrbes de personalidade de um
empreendedor exercem influéncia marcante no sucesso de
seu empreendimento”.

A abertura de uma empresa ndo consiste apenas em colocar 0s
produtos/servicos para serem comercializados, se faz necessario uma estruturacao
prévia através de pesquisas de mercado e planejamento estratégico. Tais fatores
podem ser estruturados através de uma ferramenta eficaz denominada plano de
negoécio. “E um documento que contém a caracterizacdo do negdcio, sua forma de
operar, suas estratégias, seu plano para conquistar uma fatia do mercado e as
projecdes de despesas, receitas e resultados financeiros”. (CESAR SALIM et al,
2003, p. 3). O objetivo principal dessa ferramenta é o0 planejamento e o
desenvolvimento de um empreendimento, tendo como base a projecdo dos
possiveis riscos da organizacdo no mercado, a viabilidade do negécio e a
minimizacéo dos erros que podem afetar diretamente a credibilidade da empresa.

Uma tendéncia pode ser compreendida como um direcionamento geral para o
qual algo se movimenta ou evolui, através de estilo, cor, materiais, formatos com

caracteristica singular. Entende-se como produtos personalizados itens
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confeccionados de forma exclusiva e direcionada a uma ocasido especifica, com
intuito de impactar positivamente a identificacdo da marca.

A Toledo Casa Criativa surge da necessidade de atender esse mercado
consumidor formado por empresas, formandos, noivos e aniversariantes. Neste
sentido espera-se levantar informag¢des suficientes para tornar viavel o

desenvolvimento e abertura no negécio estudado em questéo.

2 JUSTIFICATIVA

A temdtica foi escolhida com base na grande, diversificada e eclética
demanda de tendéncias observada nas redes sociais e encontradas nos eventos de
uma forma geral.

Considerando a analise do modelo de negécio escolhido e as repercussdes
gue possivelmente geram no setor, a abordagem proposta podera ajudar a
identificar
a viabilidade do surgimento da empresa.

Os resultados obtidos com o trabalho sédo considerados fundamentais para
gue as necessidades dos clientes sejam atendidas e superadas durante a
comercializacdo dos produtos confeccionados, dando assim um diferencial

competitivo.

3 OBJETIVOS

3.1 Objetivos Gerais

7

O objetivo geral do trabalho é realizar um estudo que permita estruturar o
plano de negdcio desenvolvido com a intencdo de entender a viabilidade econémica
e financeira para a abertura de uma empresa de produtos artesanais e

personalizados.
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3.2 Objetivos Especificos

« Analisar o nicho de mercado e as tendéncias mais seguidas no seu ramo

de atuacdo.
% ldentificar as forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas da empresa.

« Elaborar o escopo do projeto, definindo metas a serem seguidas.

4 METODOLOGIA

4.1 Revisdo bibliografica e documental

O tipo de pesquisa escolhido para esse trabalho foi a pesquisa exploratoria,
por desempenhar um papel fundamental no desenvolvimento de um plano de
negécios, fornecendo uma base sélida de conhecimento e informacdes para
embasar as decisdes estratégicas no sentido de compreender melhor o setor, suas
tendéncias e estabelecer relacbes com empresa e clientes.

Serd realizado levantamento de informac¢des por meio da revisdo bibliografica,
documental e em midias digitais, no intuito de entender mais sobre mercado atual,
identificando caracteristicas, processos e outros aspectos relevantes (MARCONI;
LAKATOS, 2011).

5 DESCRICAO DA EMPRESA

Esse plano de negécio visa uma empresa de artesanato e artigos
personalizados, especializado em criar pecas criativas, com material sustentavel de
forma uUnica e diferenciada, que traga satisfacdo e deixe uma memoria agradavel a
gquem os tiver. Uma empresa familiar que agrega dons e talentos de seus
componentes explorando cultura e habilidades para melhor desenvolvimento da

marca e fidelizag&o dos clientes.
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Tabela 1 — Dados Empresariais

Dados Empresariais

Descricdo da Empresa Loja de Artesanato e Personalizados
Nome da Empresa Toledo Casa Criativa
Data Prevista de Fundacao Dezembro de 2024
Rua Coronel Albino, n° 1867, Parque S&ao Judas
Localizacdo Tadeu, na cidade de Presidente Prudente, Estado
de Séo Paulo.

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

5.1. Natureza do nego6cio

A natureza do negécio da empresa Toledo Casa Criativa serd uma loja
especializada em produtos personalizados e artesanais, oferecendo uma ampla
gama de itens Unicos e feitos a mao para atender as necessidades e preferéncias
individuais de cada cliente. Nossa missdo € combinar criatividade, qualidade e
autenticidade em todos os produtos, criando uma experiéncia personalizada para o
consumidor.

A empresa atuara no setor de artesanato e personalizacdo de produtos,
voltada para o mercado de presentes, decoracao e itens exclusivos. Os produtos sao
ideais para presentes especiais, decoracdo de ambientes e eventos, além de
atender as demandas por produtos personalizados e feitos sob medida.

Ser& oferecido uma vasta gama de produtos, incluindo itens personalizados
como canecas, objetos decorativos, chinelos e lembrancinhas para eventos que
podem ser customizados com nomes, frases, imagens ou logos. Artesanato de Alta
Qualidade com produtos feitos a mdo com materiais de alta qualidade, incluindo
ceramicas, artigos de madeira, de barbantes, quadros decorativos, pecas exclusivas
de decoracdo como luminarias, vasos, moveis pequenos e objetos artisticos, com
design artesanal unico.

A empresa acredita no poder da personalizacao e do artesanato como formas
de expressao, e estamos sempre buscando maneiras de inovar e oferecer produtos

gue tenham um significado especial para nossos clientes.
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5.2 Missdao, visao e valores

5.2.1 Misséao

A missdo desta empresa € a criacdo de pecas de Unicas e personalizadas,
valorizando o trabalho manual de tradicdo familiar, com foco na qualidade,
criatividade e satisfacdo de nossos clientes. Buscamos oferecer produtos que
contem histérias, conectem pessoas e transformem espacos com autenticidade e
afeto. Além disso, pode englobar a valorizagdo de préaticas sustentaveis e o respeito

as técnicas manuais.

5.2.2 Viséao
Ser referéncia na producédo de pecas de artesanato, oferecendo qualidade e

preco justo a vocé cliente que € a inspiracdo da nossa arte.

5.2.3 Valores

Qualidade e Exclusividade: Cada peca € feita com atencdo aos detalhes e
personalizada para criar um vinculo especial com o cliente.

Sustentabilidade: Valorizamos o uso de materiais sustentaveis e praticas que
respeitam o meio ambiente em cada fase da producéo.

Tradicdo e Inovacdo: Preservamos as tradicbes artesanais enquanto
buscamos novas formas de inovar e atender as necessidades dos clientes.

Respeito e Etica: Cultivamos relacbes de respeito com nossos clientes,
colaboradores e fornecedores, garantindo transparéncia e confiangca em todas as
nossas interacoes.

Compromisso Familiar: A base familiar da nossa empresa é refletida em cada

peca, prezando pelo trabalho em equipe e a transmissao de valores entre geracoes

5.3 Abrangéncia de atuacéao (nacional, internacional, regional)

A abrangéncia tera atuacéo regional, sendo assim a empresa podera comecar
atendendo principalmente a clientes da prépria cidade de Presidente Prudente e
municipios vizinhos, como Alvares Machado, Dracena, Presidente Epitacio, e Assis,

dependendo da proximidade e da demanda local. A presenca em feiras e eventos
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regionais também é uma forma de ampliar o reconhecimento da marca na
comunidade.

Podendo ao longo do crescimento ter expansao estadual com a crescente
demanda por produtos personalizados e artesanais, a empresa pode expandir sua
atuacdo para outras cidades do interior paulista, como Marilia, Bauru e Aracatuba,
além de grandes centros urbanos como Campinas e a capital S&o Paulo. E através
do E-commerce e vendas online aumentar a abrangéncia regional € por meio de
plataformas online, como Mercado Livre, Etsy, ou Instagram. Com isso, a empresa
consegue atender a consumidores de qualquer lugar do Brasil, tornando sua area de

atuacao nacional.

5.4 Vantagens competitivas

A empresa visa como vantagem competitiva o conjunto de caracteristicas,
recursos ou estratégias que possui e que a diferencia de seus concorrentes,
permitindo que ela ofereca maior valor ao cliente e obtenha melhor desempenho no
mercado. Isso pode se traduzir em maior lucratividade, participacdo de mercado ou
reputacao.

Produtos Exclusivos e Personalizados: A capacidade de personalizar pecas e
oferecer produtos exclusivos, adaptados ao gosto e necessidade do cliente. Isso cria
um diferencial em relagdo a producdo em massa, atendendo a um publico que busca
itens unicos e feitos sob medida.

Producdo Artesanal e Autenticidade: O processo artesanal, que valoriza o
trabalho manual, da4 um toque especial a cada produto, trazendo maior valor
agregado. O cliente vé autenticidade em cada peca, sabendo que ela foi
cuidadosamente feita por uma pessoa, e ndo em uma linha de montagem.

Tradicdo Familiar: Uma empresa familiar tem a vantagem de contar com um
legado de tradicdo e valores transmitidos entre geracdes, o que pode agregar ao
apelo emocional do produto. Muitos consumidores valorizam o fato de estarem
apoiando negdcios familiares com forte conexao cultural e comunitéria.

Sustentabilidade e Consumo Consciente: Adotar praticas de producdo

sustentavel, como o uso de materiais reciclados, eco-friendly ou a reducdo de
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desperdicio — isso pode ser uma vantagem estratégica, jA que o consumo consciente
€ uma tendéncia crescente. O apelo sustentavel pode atrair clientes que valorizam o
impacto ambiental dos produtos que consomem.

Fidelidade e Confianca do Cliente: Empresas familiares de artesanato podem
criar uma forte relacdo de confianga com os clientes ao longo do tempo, 0 que
resulta em fidelizacdo. A qualidade consistente e o relacionamento proximo ajudam
a criar uma base de clientes fiéis, que também atuam como promotores da marca.

Baixos Custos Operacionais por ter uma estrutura familiar e artesanal, a
empresa pode ter custos operacionais menores do que grandes fabricantes, o que
permite manter pregos competitivos ou oferecer maior valor percebido sem impactar
a margem de lucro.

Capacidade de Inovacdo em Designa q pequena empresa e agil, pode
experimentar e criar novos designs exclusivos rapidamente, adaptando-se as
tendéncias do mercado ou lancando suas proprias tendéncias.

Essas vantagens competitivas ajudam a destacar a empresa em um mercado
cada vez mais exigente e focado em autenticidade, sustentabilidade e
personalizacdo. Ao utilizar essas forcas, a empresa pode aumentar sua base de
clientes e garantir uma posicao diferenciada e solida no mercado de artesanato.

5.5 Localizacao geografica

A loja fisica ficara situada na Rua Coronel Albino 1867, S&o Judas Tadeu,
Presidente Prudente, Sdo Paulo. O local foi escolhido devido a ser uma propriedade

prépria, ser de facil acesso e apresentar grande fluxo de pessoas.



Figura 1 — Localizacdo Loja Fisica.
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Figura 2— Planta Baixa da Loja Fisica.
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5.5Exigéncias legais para o funcionamento da empresa

Para abertura e manutencdo da empresa em questdo, € necessario cumprir
algumas exigéncias legais, para a formalizacdo de Registro da Empresa através da
abertura de CNPJ (Cadastro Nacional de Pessoa Juridica) que é necessario registrar
a empresa junto a Receita Federal para obter o CNPJ. Isso pode ser feito por meio
do Portal do Empreendedor (no caso do MEI) ou via Junta Comercial (para outros
tipos de empresa).

Alvara de Funcionamento que a Prefeitura exige um alvaréa de funcionamento,
gue autoriza a empresa a exercer suas atividades no local escolhido. Para isso, o
imoével deve estar regularizado e atender as normas de uso do solo e acessibilidade.

Inscricdo Estadual ou Municipal se a empresa de artesanato comercializa
produtos que estdo sujeitos ao ICMS (Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e
Servicos), ela precisara se inscrever na Secretaria da Fazenda do estado.

Alvara de Localizacdo e Funcionamento de funcionamento é emitido pela
prefeitura e depende da localizacdo do estabelecimento. Para isso, a prefeitura
avaliard se o imovel atende as normas de zoneamento urbano e ao Cdodigo de Obras
Municipal.

Registro de Marca e Propriedade Intelectual (opcional) com registro no INPI
(Instituto Nacional da Propriedade Industrial) é possivel registrar a marca do negocio
no INPI, garantindo a exclusividade do uso do nome e logotipo.

Certificacdo de Producdo Artesanal (opcional) em algumas regides, arteséos
podem obter certificacbes que comprovam a autenticidade do trabalho artesanal e
garantem incentivos fiscais ou beneficios no comércio. O Programa do Artesanato
Brasileiro (PAB), por exemplo, oferece reconhecimento oficial para artesaos.

Emissdo de Nota Fiscal empresas formalizadas precisam emitir notas fiscais
nas vendas de produtos ou prestacéo de servi¢os. O processo de emissao depende
do tipo de empresa e do regime tributario. No caso do MEI, é obrigatdrio emitir nota
fiscal ao vender para outras empresas.

Contribuicdes e Obrigacbes Tributarias dependendo do regime escolhido
(Simples Nacional, Lucro Presumido ou Lucro Real), a empresa devera cumprir suas
obrigacdes tributarias, como o pagamento de impostos, contribuigcbes previdenciérias

e, se houver, taxas municipais ou estaduais.
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ObrigagcGes acessoérias onde empresas que ndo sdo MEI precisam enviar
periodicamente declaracfes ao fisco, como a DASN (Declaracdo Anual do Simples
Nacional) ou a SPED (Sistema Publico de Escrituracéo Digital).

Cadastro de Funcionarios e Obrigacdes Trabalhistas (quando aplicavel)
registrar os trabalhadores na CTPS (Carteira de Trabalho e Previdéncia Social).
Cumprir as obrigagbes trabalhistas, como o recolhimento do FGTS (Fundo de

Garantia por Tempo de Servico) e INSS (Instituto Nacional do Seguro Social).

5.7 Aliancas estratégicas

Formar aliancas estratégicas pode ser uma excelente maneira de expandir 0s
negécios de uma empresa de artesanato, fortalecendo sua presenca no mercado,
ampliando canais de venda e agregando valor aos produtos.

A Empresa buscara parcerias com a coordenacdo de Eventos Culturais e
Feiras de Artesanato, Cooperativas e Associacdes de Artesdos trabalhando junto a
artesdos pode gerar sinergias, como a compra coletiva de insumos, participacao
conjunta em feiras e eventos, e compartilhamento de técnicas e conhecimentos.

Busca se filiar a ONGs e Projetos Sociais como o Programa do Artesanato
Brasileiro (PAB) e outros projetos governamentais incentivam parcerias e fornecem
suporte a artesdos, seja com capacitacdo, divulgacdo ou oportunidades de
financiamento. Se o artesanato usa materiais reciclados, reutilizados ou eco-friendly,
essas aliancas podem ser muito benéficas para a imagem da empresa e para a
atracdo de consumidores conscientes.

Colaborar com influenciadores que tém afinidade com o mercado de produtos
artesanais, decoracéo e estilo de vida pode ajudar a divulgar os produtos para um
publico mais amplo e qualificado. Blogueiros e YouTubers Influenciadores que falam
sobre sustentabilidade, produtos feitos a mdo ou consumo consciente podem ser
grandes aliados na promocdo de pecas artesanais, especialmente aqueles que

produzem conteudo de "lifestyle” e design.
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5.8 Responsabilidade social e ambiental

O projeto tem como item de responsabilidade ambiental a producéo de pecas
utilizando material reciclado ou de origem sustentavel como madeira de demoli¢éo
par o uso de suas pegas.

Como responsabilidade social que visa desenvolver projeto junto ao Cento
Social da Paréquia Sdo Judas Tadeu, que se localiza no mesmo bairro que a
empresa. Programa que conta com os funcionarios como voluntarios, que
movimentam doac¢des para causa sociais e campanhas de conscientizagcdo sobre
temas importantes, como também cursos rapidos que unem igreja, sociedade e

empresa capacitando aqueles que buscam uma renda extra.

6. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

A estrutura organizacional da empresa segue um modelo de estrutura
horizontal, focada em uma gestdo descentralizada, com menos niveis de hierarquia,
com uma clara divisdo de responsabilidades entre as principais areas funcionais,
como producdo, vendas, finangcas, marketing e recursos humanos. Isso garante
eficiéncia na tomada de decisbes e clareza na definicho de papéis e
responsabilidades.

Conforme descrito por Oliveira (2006), a estrutura organizacional é vista como
um instrumento administrativo que emerge da identificacdo, andalise, ordenacéo e
agrupamento das atividades e recursos de uma empresa. Isso inclui a definicdo de
niveis de autoridade e processos decisorios, todos alinhados para atingir o0s

objetivos estabelecidos pelos planejamentos das empresas.

6.1. Descri¢cdo do organograma

CEO (Diretor Executivo) responsavel por liderar a empresa, tomar decistes
estratégicas e supervisionar todas as areas.
Administrativo Financeiro e responsavel pela gestao financeira, contabilidade,

pagamento de fornecedores, controle de fluxo de caixa e questdes fiscais.
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Vendas e Marketing responsavel por vender os produtos, atender clientes,
negociar precos, além de cuidar da divulgacdo e promocao da marca.

Operacional (Producéo) responsavel pela producdo dos produtos artesanais,
controle de qualidade e entrega de mercadorias. Também cuida da logistica de
producao.

O organograma pode ser representado da seguinte forma:

Figura 3 - Organograma

Administrativo

Financeiro

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

6.2 Descri¢ao do fluxograma

Um fluxograma é amplamente usado em diversas areas, como gestao de
projetos, processos de negdcios, desenvolvimento de software, ou educacio. E uma
ferramenta essencial para visualizar e organizar processos, permitindo identificar
gargalos, simplificar operacdes e promover uma comunicagao clara entre as partes

envolvidas. Segue a descri¢cao dos Passos:
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Criacdo do Produto Artesanal: Producéo de itens feitos a mao.
Controle de Qualidade: Verificacdo se o produto atende aos padrdes da
empresa.

o Se sim, 0 processo continua para a embalagem.

o Se ndo, o produto volta para ser refeito.
Preparar Embalagem: Colocac¢ao do produto em sua embalagem para envio.
Estoque: Caso ndo seja um pedido direto, o produto vai para o estoque para
ser vendido posteriormente.
Processar Pedido: ApGs a venda, processar o pedido do cliente.
Emitir Nota Fiscal: Documentacéo da venda para fins fiscais.
Preparar Envio: Embalagem e organizacdo da logistica para o envio ao
cliente.
Entrega ao Cliente: Despacho ou entrega do produto para o comprador.
Pés-Venda: Seguimento ap0s a venda, para verificar a satisfacéo do cliente e

tratar de possiveis retornos.



Figura 4 - Fluxograma

1. Criacao do Produto Artesanal
(Produgdo de itens feitos a mao)

ao

2. Controle de Qualidade
(Produto atende aos padrdes?)

3. Preparar Embalagem
(Colocacao do produto em sua embalagem)

4. Estoque
(Produto armazenado para venda futura)

5. Processar Pedido
(Processamento da venda do cliente)

6. Emitir Nota Fiscal
(Documentacao da venda)
7. Preparar Envio
(Organizagao da lo

gistica de entrega)

8. Entrega ao Cliente
(Despacho ou entrega do produto)
9. Pés-Venda
(Seguimento da satisfagdo do cliente)

Fonte: Openai (2024)

6.3 Politica de recursos humanos

A Politica de Recursos Humanos (RH) de uma empresa de artesanato deve
ser pensada de forma a promover um ambiente de trabalho saudavel, produtivo e

colaborativo, alinhado com os valores da empresa. Abaixo estdo alguns pontos
principais que podem compor essa politica:
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6.3.1 Recrutamento e Selecao

Objetivo: Atrair talentos que se alinhem com a missdo da empresa e tenham
as habilidades necessarias para trabalhar com artesanato.

Critérios de Selecdo: Valorizamos experiéncia, habilidades técnicas e
criativas, assim como alinhamento com os valores da empresa.

Inclusdo e Diversidade: A empresa se compromete com praticas de

contratacdo que promovam a diversidade e a igualdade de oportunidades.

6.3.2 Treinamento e Desenvolvimento

Capacitacdo Técnica: Oferecer treinamentos periddicos sobre técnicas de
producao artesanal, ferramentas, e aprimoramento das habilidades dos funcionarios.

Desenvolvimento Profissional: Incentivar os funcionarios a participarem de
cursos e workshops que possam melhorar sua performance e crescimento dentro da
empresa.

Mentoria: Implementar um sistema de mentoria para ajudar novos
colaboradores a se integrarem a equipe e aprenderem com profissionais mais

experientes.

6.3.3 Remuneracéao e Beneficios

Salarios Competitivos: Garantir que a remuneracdo seja justa e compativel
com o mercado de artesanato e o nivel de qualificacédo dos funcionarios.

Beneficios: Oferecer beneficios como vale-alimentagao, assisténcia médica, e
seguro de vida, dependendo do porte da empresa.

Bonificacdes: Implementar um sistema de bonificacdo baseado no

desempenho e no cumprimento de metas da empresa.

6.3.4 Jornada de Trabalho

Horario Flexivel: Quando possivel, adotar um sistema de horério flexivel para
favorecer o bem-estar e a criatividade dos funcionarios.

Respeito as Normas Trabalhistas: Cumprir todas as normas legais de carga

horaria, pausas e intervalos conforme a legislagéo trabalhista vigente.

6.3.5 Saude e Seguranca no Trabalho
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Ambiente Seguro: Garantir que o ambiente de trabalho seja seguro, com a
devida manutencao de ferramentas e equipamentos.

Prevencédo de Acidentes: Implementar medidas de prevencdo de acidentes,
principalmente em areas de producéo que envolvem o uso de ferramentas.

Bem-Estar no Trabalho: Promover ac¢des voltadas a saude mental e ao bem-
estar dos colaboradores, como programas de apoio psicolégico e atividades que

melhorem a qualidade de vida.

6.3.6 Comunicagéo Interna

Transparéncia: Manter uma comunicagado transparente entre a gestdo e 0s
colaboradores, com atualizac@es regulares sobre o desempenho da empresa, novas
politicas e oportunidades.

Canais de Comunicacao: Criar canais claros para que os funcionérios possam
dar feedback ou levantar questbes, garantindo que suas vozes sejam ouvidas e

valorizadas.

6.4 Plano de carreira

Um plano de carreira € essencial para manter os funcionarios motivados e
engajados, oferecendo oportunidades de crescimento profissional e pessoal dentro
da empresa. Beneficios de se ter um plano de carreira € contar com a que 0S
colaboradores saberdo o que é esperado deles para evoluir dentro da empresa.
Incentivo ao aprendizado e aprimoramento das habilidades, com funcionarios
engajados e motivados a crescer com a empresa, diminuindo a rotatividade.

A empresa valoriza seus talentos e oferece oportunidades reais de
crescimento, promovendo colaboradores que conhecem bem 0S processos e a
cultura organizacional.

O plano de carreira visa fornecer aos colaboradores um caminho claro de
desenvolvimento dentro da empresa, recompensando o0 desempenho, o

aprimoramento das habilidades e a lealdade a organizacdo. Visando o crescimento
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profissional, valorizagéo dos talentos interno, aumento da produtividade e satisfagao

dos colaboradores. Desenvolvimento por Areas:

6.4.1 Area de Producéo (Artesdos e Operacional)

Assistente de Producao - Responsavel por auxiliar na confeccdo dos produtos
artesanais, aprender técnicas e apoiar nas tarefas de rotina. Desenvolvimento:
Treinamentos de habilidades manuais, técnicas especificas do artesanato e controle
de qualidade. Responsavel pela producdo completa dos itens artesanais com
autonomia e seguindo os padrdes da empresa. Desenvolvimento de cursos
avancados de técnicas de artesanato, inovacado em materiais e design.

Supervisor de Producdo -_Responsavel por gerenciar toda a operacdo de
producdo, prazos, qualidade e integracdo com a area de vendas e administracao.
Desenvolvimento de treinamento em gestdo de processos, eficiéncia de producao e

otimizacao de recursos.

6.4.2 Area de Vendas e Marketing

Vendedor Pleno - Responsavel por gerir sua carteira de clientes, realizar
vendas, e contribuir na criacdo de campanhas promocionais. Desenvolvimento de
cursos sobre negociacao, técnicas avancadas de vendas e estratégias de marketing
digital. Gerente de Vendas e Marketing - Responsavel pela estratégia geral de
vendas e marketing da empresa, coordenando todas as ac¢des e supervisionando 0

desempenho da equipe. Desenvolvimento de novos mercados.

6.4.3 Area Administrativa e financeira
Assistente Administrativo/Financeiro - Responsavel pelo suporte em
atividades administrativas e financeiras, como organizacao de documentos, controle
de caixa e contas a pagar. Administracdo, contabilidade basica e controle financeiro.
Gerente Administrativo/Financeiro - Responsavel pela gestdo geral dos
recursos administrativos e financeiros da empresa, garantindo a saude financeira e
eficiéncia operacional. Planejamento estratégico, gestdo de pessoas e controle

orcamentario.
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6.5 Treinamento e desenvolvimento
6.5.1 Objetivos do Programa de Treinamento e Desenvolvimento

Melhorar habilidades técnicas: Capacitar os colaboradores em técnicas
especificas de artesanato e inovacdes no uso de materiais e ferramentas.

Desenvolver competéncias gerenciais: Preparar funcionarios para cargos de
lideranca e gestdo de equipes.

Estimular a criatividade e inovagéo: Incentivar os colaboradores a criar novos
produtos e melhorar processos de produgéo.

Aumentar a produtividade: Tornar os processos mais eficientes, reduzindo
desperdicios e melhorando a qualidade final dos produtos.

Promover o desenvolvimento pessoal: Melhorar a comunicacgao, trabalho em

equipe e a capacidade de resolver problemas.

Tabela 2 — Plano de Carreira

SALARIO VALE

DENOMINACAO BRUTO ALIMENTACAO
Assistente de Producéo R$ 2.500,00 |R$ 180,00 -
Supervisor de Producéo R$ 3.000,00 |R$ 350,00 1
Vendedor Pleno R$ 1.800,00 |R$ 180,00 -
Gerente de Vendas e Marketing |R$ 2.200,00 |R$ 350,00 1
Assistente

Administrativo/Financeiro R$ 1.900,00 |R$ 180,00 -
Gerente

Administrativo/Financeiro R$ 2.500,00 |R$ 350,00 1

Fonte: Elaborada pela autora (2024).

7. PRODUTOS E SERVICOS
7.1 Produtos Artesanais

Os produtos de uma empresa de artesanato podem ser variados, desde itens
decorativos, utilitarios, lembrangas de eventos e acessorios. Abaixo estdo alguns
exemplos com suas respectivas descri¢cdes técnicas:

a) Pecas de Ceramica Artesanal - Vasos, pratos, tigelas e objetos decorativos

pintados a méo utilizando técnicas de modelagem em torno ou manual.
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b) Téxteis Artesanais (Roupas e Acessorios) chinelos, bolsas e acessérios
produzidos manualmente utilizando técnicas de costura, bordado ou croché.

c) Pecas em Madeira - Colares de mesas, bandejas, porta vinhos, itens de
decorativos feitos a mao utilizando materiais naturais ou reciclados, como madeira,
metais e pedras.

d) Moveis e Itens de Madeira Artesanal - MoOveis rusticos ou contemporaneos feitos a

mao, como mesas, casinhas de pet, casinhas de bonecas, prateleiras e bancos.

Tabela 3 — Relacao de Produtos

N2 PRODUTOS CATEGORIA
1 Canecas Ceramica
2 Pratos Ceramica
3 Vasos Ceramica
4 Objetos Decorativos Téxteis
5 Chinelos Téxteis
6 Acessorios de Cabelo Téxteis
7 Toalhas Bordadas Téxteis
8 Souplast Croché Téxteis
9 Tapetes Croché Téxteis
10 Porta Guardanapo Téxteis
11 Colares de Mesa Madeira
12 Bandejas Madeira
13 Cachepd Madeira
14 Porta Vinho Madeira
15 Banco Madeira
16 Casa de Boneca Madeira
17 Casa de Pet Madeira
18 Lembrancinha de Eventos em Geral Papelaria

Fonte: Elaborada pela autora (2024).

7.2 Requisitos Técnicos Gerais

a) Qualidade dos Materiais
e Todos os produtos sao feitos com materiais de alta qualidade, como ceramica
de queima em alta temperatura, tecidos naturais e madeiras certificadas.
o As matérias-primas utilizadas séo selecionadas para garantir durabilidade e
resisténcia, além de valorizar o trabalho manual e a sustentabilidade.
b) Sustentabilidade
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« A empresa prioriza 0 uso de materiais sustentaveis, como madeira de
reflorestamento, fibras naturais e tintas ecoldgicas.

e Além disso, os processos produtivos buscam minimizar o desperdicio de
material, e as embalagens séo feitas com materiais reciclaveis.

c) Embalagem e Transporte

e Os produtos sdo embalados com materiais de protecdo para evitar danos
durante o transporte.

o« Para pecas frageis (como ceramicas ou vidro), sdo utilizados materiais

amortecedores e caixas reforcadas.

7.3 Tecnologia aplicada aos Produtos/Servigcos
7.3.1 Propriedade industrial associada (registro de marcas ou patentes)

A propriedade industrial € um aspecto fundamental para proteger os ativos
intangiveis de uma empresa como marcas, patentes, desenhos industriais e
indicacdes geograficas. Proteger esses elementos garante que a empresa tenha
direitos exclusivos sobre suas criacdes, impedindo que terceiros usem ou copiem
suas ideias sem permissao.

O registro de marcas é essencial para proteger o nome, logotipo ou qualquer
outro simbolo que identifigue a empresa de artesanato e seus produtos. A marca
registrada € o que diferencia os produtos da empresa no mercado e impede que
outras empresas utilizem nomes ou simbolos semelhantes. A Toledo Casa Criativa
adotara a Marca Mista que combina nome e logotipo, protegendo ambos de forma
conjunta.

O registro da marca garante que a empresa tenha o direito exclusivo de usar
0 nome ou logotipo em todo o territério nacional (ou internacional, se o registro for
feito em outros paises). Uma marca registrada agrega valor a empresa, pois pode se
tornar um ativo comercial, além de permitir licenciamento e franquias, além de
prevenir contra uso indevido. O registro impede que concorrentes usem uma marca
semelhante, evitando confusdo no mercado e garantindo a identidade da empresa.

Proteger a propriedade industrial é essencial para a sustentabilidade e

crescimento de uma empresa de artesanato. O registro de marcas, patentes,
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desenhos industriais e indicagbes geogréaficas ndo sé garantem a exclusividade e o
controle sobre criacfes e inovacdes, como também aumentam o valor da empresa
no mercado. Com a propriedade intelectual devidamente protegida, a empresa pode
explorar novos mercados com seguranca, evitando a copia ou uso indevido de seus

ativos intangiveis.

7.4 Descricao de novos Produtos/Servigos (no futuro)

A evolucdo e inovacdo no mercado de artesanato, € fundamental para uma
visdo de futuros produtos e servicos que possam atender as necessidades
emergentes dos consumidores e aproveitar novas tecnologias e tendéncias.

Sabendo disso € desejado a cria¢do dos seguintes produtos:

7.4.1 Linha de Produtos Biodegradaveis

Produtos artesanais feitos a partir de materiais sustentaveis, como fibras
naturais (algoddo organico, juta, bambu) e bioplasticos. A linha incluira itens como
utensilios de cozinha, vasos decorativos e embalagens biodegradaveis para
presente, promovendo um estilo de vida ecologicamente responsavel. Produtos
artesanais que podem ser completamente compostados apds seu uso, minimizando
o impacto ambiental. Como exemplos as canecas biodegradaveis feitas com

residuos de café ou pratos moldados a partir de folhas de bananeira.

7.4.2 Artesanato com Materiais Reciclados e Upcycling

Uma linha de produtos criados a partir da reciclagem de materiais como vidro,
madeira, tecidos e metais. Esses itens podem incluir méveis pequenos, acessorios e
pecas decorativas com um toque moderno, combinando design sustentavel e
exclusivo. O foco na economia circular e no reaproveitamento de residuos,
transformando materiais descartados em produtos Unicos. Exemplos de produtos

como luminérias de vidro reciclado ou mdveis rusticos feitos a partir de pallets.
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7.4.3 Produtos Personalizaveis através de Plataformas Digitais

Um servico online onde os clientes podem personalizar artesanatos de acordo
com suas preferéncias, incluindo cores, formas e gravuras. A plataforma permitira
gue os clientes vejam uma visualiza¢do 3D dos produtos antes de finalizar a compra.
Cada item serd unico, criado sob medida para o cliente, oferecendo uma experiéncia
de personalizagédo exclusiva. A personalizacdo de vasos ceramicos com nomes ou
frases, escolha de padrGes de tecidos ou alteracdo de cores em moveis artesanais
sdo exemplos dessa modalidade.

Esses novos produtos e servicos buscam ndo apenas acompanhar as
tendéncias de sustentabilidade e personalizacdo, mas também promover inovacéo e
a integracdo de tecnologias emergentes. A empresa de artesanato, ao explorar
essas possibilidades futuras, pode alcancar novos publicos e fortalecer sua posicéo

no mercado como uma marca inovadora e relevante.



Figura 6 — Catalogo de Produtos.

Catalogo de Produtos
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Colar de Mesa C  Bandejas em Madeira C  CasaPetem Madeira QQ

Fonte: Canva - Elaborada pela autora (2024).

38



39

8. Plano de Marketing

‘Plano de Marketing é uma ferramenta de comunicacdo que reune todos 0s
elementos do mix de marketing em um plano de agdo que especifica quem fara o
qué, quando, onde e como para atingir seus objetivos. Os planos de marketing sé&o
ajustados para o futuro”. (Westwood 1996, p.5).

Segundo Dornelas (2018, p.), o plano de nego6cios € uma ferramenta
essencial para planejar e administrar empreendimentos, pois contribui para
minimizar as incertezas e potencializar as chances de éxito, oferecendo uma viséo
estratégica e bem definida do percurso a ser trilhado. Essas abordagens destacam
gue o plano de marketing € um documento essencial para o éxito de qualquer
negécio. Ele fornece uma orientacao precisa, permitindo que a empresa se conecte
de maneira eficiente com seu publico-alvo, estabeleca metas bem definidas e
cologue em pratica estratégias assertivas.

Dessa forma, o plano de marketing vai além de ser apenas uma ferramenta
de planejamento. Ele se torna um elemento indispensavel para a execucédo eficaz
das estratégias de marketing e para o0 alcance de uma vantagem competitiva

duradoura.

8.1. Descricao do setor

O comércio de produtos artesanais abrange a producdo e venda de itens
feitos a mao, que podem incluir uma ampla variedade de produtos, com para
decoracdo de ambientes, acessorios pessoais, presentes personalizados e criativos.

Os produtos sé@o de producdo manual geralmente feitos por artesaos, o que
confere um toque Unico e muitas vezes personalizado. Ha um crescente interesse
por produtos que refletem autenticidade, tradicdo e o apoio a negocios locais.

Muitos desses arteséos utilizam materiais reciclados ou sustentaveis, atraindo
consumidores preocupados com o meio ambiente. O setor abrange desde feiras
locai

As vendas podem ser realizadas através de lojas fisicas, e-commerce, redes

sociais e eventos.
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O setor pode ser competitivo, com muitos artesdos e empresas oferecendo
produtos similares. Assim é necessario definir precos que reflitam o valor do trabalho
artesanal, sem afastar clientes, mantendo um fluxo constante de receita em um
mercado que pode ser sazonal.

O comércio de produtos artesanais € um setor dindmico e em crescimento,
impulsionado pela busca por autenticidade e qualidade. Com a estratégia certa, é

possivel se destacar e construir uma base de clientes fiéis.

8.2 Panorama atual e principais tendéncias do setor

Tendéncias do setor que mais cresce estdo ligado a digitalizacdo com uso
crescente de plataformas de e-commerce e redes sociais para alcancar um publico
mais amplo. Com a personalizacdo aumento a demanda por produtos Unicos o que
permitindo que os consumidores se conectem de forma mais intima com os
produtos. Foco na criacdo de experiéncias uUnicas de compra, como workshops e
eventos presenciais.

Os desafios trazem um setor pode mais competitivo, com muitos arteséos e
empresas oferecendo produtos similares. Dificultando a definicAo de precos que
reflitam o valor do trabalho artesanal, sem afastar clientes e assim manter um fluxo
constante de receita em um mercado que pode ser sazonal.

O comércio de produtos artesanais € um setor dindmico e em crescimento,
impulsionado pela busca por autenticidade e qualidade. Com a estratégia certa, é

possivel se destacar e construir uma base de clientes fiéis.

8.3Tamanho e taxa de crescimento do setor

Nos ultimos cinco anos, o setor de artesanato no Brasil tem experimentado
um crescimento notavel. De acordo com dados do Sebrae, o nUmero de arteséos
cadastrados no Sistema de InformacgOes Cadastrais do Artesanato Brasileiro (Sicab)
mais que dobrou apenas entre janeiro e agosto de 2022, com mais de 190 mil novos
profissionais se registrando. Isso demonstra a crescente profissionalizagdo e o

aumento do interesse no segmento. Hoje, cerca de 8,5 milhdes de brasileiros
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trabalham com o artesanato, representando uma significativa parte da economia,
com um faturamento anual de aproximadamente R$ 50 bilhdes, o que corresponde a
cerca de 3% do PIB nacional.

Além disso, a pandemia de COVID-19 intensificou essa demanda, uma vez
gque muitas pessoas buscaram atividades de lazer ou maneiras alternativas de
geracdo de renda. Esse movimento se reflete no aumento de vendas online e na
valorizacdo de produtos feitos a méao, especialmente nas areas de moda, decoracéo
e presentes personalizados.

Essa tendéncia de crescimento do setor é vista em feiras e eventos, como o
Saldo do Artesanato, e também esta fortemente conectada ao movimento de
consumo consciente e sustentavel, onde produtos exclusivos, feitos manualmente,
ganham destaque por sua autenticidade e valor cultural.

O crescimento do setor de artesanato em Presidente Prudente, no interior de
Sao Paulo, segue a tendéncia nacional de expanséo observada nos ultimos anos. O
setor tem sido impulsionado por um aumento na procura por produtos artesanais,
especialmente no contexto de decoragdo e personalizacdo, além da forte presenca
de pequenos empreendedores locais. Em 2022, o mercado nacional registrou um
crescimento significativo, com o numero de artesdos cadastrados dobrando de
janeiro a agosto, o que reflete uma alta na producdo e consumo desse tipo de
produto.

Embora as informacdes especificas para Presidente Prudente sejam
limitadas, a cidade tem se destacado pela diversificacdo e resiliéncia de seus
setores econdmicos, incluindo o comércio, servicos e a industria. A cidade tem se
mostrado um polo comercial da regido e continua em expansao, com expectativas
positivas para o crescimento em diversos segmentos, incluindo o setor de servigos e

0 comércio.

8.4 Mercado alvo (perfil dos clientes, caracteristicas, renda, idade)

O perfil do publico pode variar conforme o tipo de produto oferecido (desde
itens mais simples até personalizados de luxo), a Casa criativa tem como publico-
alvo adultos jovens (25 a 35 anos) este grupo tende a buscar produtos

personalizados para festas, casamentos ou presentes. Muitos também buscam itens
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de decoracdo ou papelaria personalizada. Adultos (35 a 50 anos) com familia e
filhos pequenos, que buscam personalizacbes para festas infantis, aniversarios ou
presentes exclusivos. Ildosos (50+). Muitas vezes, interessados em produtos
artesanais ou personalizados para datas comemorativas, presentes para familiares,
ou objetos decorativos.

Clientes de classe média que pode gastar em produtos customizados para
presentes, festas ou eventos especiais. Rendas entre R$ 2.000 e R$ 8.000: Esta
faixa de renda € comum entre os consumidores desse mercado. Eles estédo
dispostos a pagar um pouco mais por exclusividade e personalizacéo,
principalmente em datas especiais.

Apreciacao por exclusividade, o cliente do setor de personalizados gosta de
produtos uUnicos, feitos sob medida e que refletem sua personalidade ou suas
necessidades especificas. Valorizam d trabalho manual, os clientes deste mercado
tém uma forte valorizag&o pelo artesanato, pelo trabalho manual e pela originalidade
dos produtos.

Sao presenteadores compram itens personalizados para presentear em
ocasides especiais, como aniversarios, casamentos, chas de bebé, entre outros.
Clientes de eventos e festas sdo um grupo expressivo busca produtos para decorar
ou personalizar eventos pensando na sustentabilidade e consciéncia ambiental: Um
namero crescente de clientes busca produtos artesanais e personalizados com uma

pegada mais sustentavel, feitos com materiais reciclaveis ou ecologicos.

8.5 Cobertura geogréfica

A Toledo Casa Criativa atendera toda a cidade de Presidente Prudente, com
foco na Zona Central, onde se concentra a maior parte do nosso publico-alvo. Além
da sua cidade de origem, tera cobertura regional inclui as cidades de Regente Feijo,
Alvares Machado, Presidente Bernardes e todas as cidades da regido do Oeste

Paulista.
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8.6 Analise de Mercado

Tendo como objetivo entender as variaveis do mercado no segmento de
artesanato e personalizado, seus clientes, seus fornecedores e seus concorrentes se
fez necessério colher informagcBes desses setores para compreender melhor as
necessidades do meu publico-alvo, os melhores fornecedores e o perfil da
concorréncia e com isso analisar seus pontos fortes e fracos.

Foi elaborado questionario pela ferramenta Google Forms, o levantamento foi
direcionado aos moradores da cidade de Presidente Prudente, buscando engajar o
maior nimero possivel de participantes e possiveis clientes. Por meio da campanha
realizada, conseguimos atingir 43 pessoas, que acessaram o link, responderam ao

guestionario e apresentaram os seguintes resultados

Gréfico 1 - Questionario Questédo 1

1. Qual sua faixa etaria?

43 respostas

@ Menos de 18 anos
@® 18224 anos
25 a 34 anos
@ 35 a44 anos
@ 45 a 54 anos
@ 55 anos ou mais

Fonte: Elaborado pela autora — Google Forms.

O grafico relativo as faixas etarias dos participantes indica que a maioria
44,2% esta na faixa dos 25 a 34 anos, seguido por um embate de 20,9% das faixas
etarias de 18 a 24 anos e 35 a 44 anos sugerindo que a maioria dos participantes

sao jovens e adultos.
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Grafico 2 - Questionario Questao 2

2. Com que frequéncia vocé compra itens de artesanato ou personalizados?
43 respostas

@ Nunca comprei
34,9% @ Raramente (1-2 vezes por ano)

@ Ocasionalmente (3-6 vezes por ano)
@ Freguentemente (uma vez por més ou
mais)

Y

Fonte: Elaborado pela autora — Google Forms.
O grafico mostra que com 46,5% dos participantes compram produtos
artesanais raramente, 34,9% fazem compras desses itens ocasionalmente, 11,6%

compram frequentemente e s6 apenas 7% nunca fizeram compra desses itens.

Grafico 3 - Questionario Questéo 3

3. Que tipos de itens artesanais ou personalizados mais |lhe interessam?
43 respostas

@ Decoragéo para casa
@ Acessorios (bolsas, bijuterias, etc.)
@ Presentes personalizados

@ Papelaria personalizada
(Lembrancinhas e itens para eventos)

@ Souplast, Tapetes e Itens de Croché

Fonte: Elaborado pela autora — Google Forms
O grafico demonstra que a preferéncia de 34,9% é para itens de decoragéo
de casa, seguido por empate de 18,6% entre Acessorios e Papelaria personalizada
para eventos e sem porcentagem ficou os itens em croché.
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Grafico 4 - Questionario Questéo 4

Fonte: Elaborado pela autora — Google Forms.
4. Onde vocé costuma comprar esses itens atualmente?
43 respostas

@ Lojas fisicas em Presidente Prudente
@ Feiras de artesanato

Ae2% @ Lojas online (sites ou redes sociais)
@ Nao costumo comprar

Esse gréfico retrata que a maioria com 44,2% costuma compras em lojas
online ou redes sociais, 30,2% em loja fisica, uma porcentagem de 14% compra em

feiras de artesanato e 11,6% né&o fazem compras desse segmento.

Grafico 5 - Questionario Questédo 5

5. Qual faixa de prego vocé considera justa para produtos personalizados de qualidade?

43 respostas
® Até R$30
@ Entre R$30 e R$70
@ Entre R$70 e R$150
I @ Mais de R$150

Fonte: Elaborado pela autora — Google Forms

Este grafico demostra que 51,2% acham que o valor mais justo em pecas de
artesanato varia de R$ 70,00 a R$ 150,00, demonstrando que valorizam pegas feitas
a mao. 32,6% preferem pecas medianas entre R$ 30,00 e R$ 70,00. J& 11,6% sO

adquirem pecas a baixo de R$ 30,00. Ja 4,6% aceitaram paga maior que a media.
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Grafico 6 - Questionario Questéo 6

6. O que é mais importante para vocé ao escolher um produto artesanal ou personalizado?

43 respostas

@ Qualidade do material
@ Exclusividade do design
Prego acessivel
@ Atendimento ao cliente
@ Sustentabilidade/Producéo ecoldgica

Fonte: Elaborado pela autora — Google Forms
E o critério mais valorizado pelos participantes, destacando a importancia de
materiais de alta qualidade com 41,9%, exclusividade também €& um fator
significativo, ocupando a segunda posicdo com 30,2%. Consumidores valorizam o
preco, mas com menos peso em relacdo a qualidade e exclusividade com 18,6%.
Atendimento ao cliente tem uma relevancia menor, mas ainda € uma preocupacao
para alguns com 7%. A sustentabilidade quase nao faz diferenca com apenas 2,3%

das opinides

Grafico 7 - Questionario Questdo 7

7. Vocé prefere comprar produtos prontos ou feitos sob encomenda?
43 respostas

@ Prontos para entrega
@ Sob encomenda, com personalizagéo

Fonte: Elaborado pela autora — Google Forms
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O Gréfico mostra que mesmo os participantes gostando da praticidade de
produtos a pronta entrega com 46,6%, a opcéo de algo Unico e personalizado ainda

ganha com 53,5%.

Gréfico 8 - Questionario Questédo 8

8. Quais canais de venda seriam mais convenientes para vocée?

43 respostas
Loja fisica

Loja online (site) 21 (48,8%)

Redes sociais (Instagram,

o
WhatsApp, etc.) 23 (53,5%)

Feiras e eventos locais

0 5 10 15 20 25

Fonte: Elaborado pela autora — Google Forms
Conforme apresentado pelo grafico hoje as redes sociais sdo 0 meio mais
popular de venda com 53,5% das opinides, seguido pelas lojas online com 48,8% e
lojas fisicas com 41,9% ainda € uma escolha significativa, mostrando que muitos
consumidores valorizam a experiéncia presencial. J4 as feiras ainda sdo ndo tem
tantas finalizagdes de vendas ficando com 20,9%, mas ainda sao relevantes para um
segmento menor que busca experiéncias mais personalizadas e contato direto com

0s produtos.

Grafico 9 - Questionario Questdo 9

9. Vocé estaria disposto(a) a pagar um pouco mais por um produto exclusivo e artesanal?

43 respostas

® sim
® Nao
Talvez, depende do produto

>

Fonte: Elaborado pela autora — Google Forms
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Este grafico mostra como a qualidade do material e produto confeccionado é
essencial para a valorizacao do produto e fidelizacao do cliente com 58,1%, seguido

por 39,5% de participantes que pagam mais por algo unico e personalizado.

Grafico 10 - Questionario Questao 10

10. Qual a probabilidade de vocé comprar produtos artesanais ou personalizados em uma loja
localizada em Presidente Prudente?

43 respostas

@ Muito alta
® Alta

Média
@ Baixa
@ Muito baixa

Fonte: Elaborado pela autora — Google Forms

Através desse grafico podemos constatar que a maioria compraria em uma
loja fisica de artigos de personalizados e artesanato ficando com 41,9% como
possibilidade alta, 32,6% probabilidade média, 16,3 de muito alta e apenas 9,3% de

possibilidade baixa de compras em loja fisica.

8.7 Oportunidades e Ameacas, Pontos Fortes e Pontos Fracos (Swot)

A analise SWOT para o setor de personalizados e artesanato pode ajudar a
identificar as oportunidades, ameacas, pontos fortes e pontos fracos desse mercado.
De acordo com Chiavenato (2020), a analise SWOT € uma ferramenta crucial
no planejamento estratégico, pois permite compreender com clareza os pontos fortes
e fracos da empresa, assim como as oportunidades e ameacas do ambiente externo,

servindo como um alicerce para decisdes estratégicas mais assertivas.
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A pratica da analise SWOT é essencial para que as empresas maximizem sua
vantagem competitiva ao se adaptar rapidamente as mudancas no mercado,

aproveitando tendéncias emergentes e mitigando riscos potenciais.

8.7.1 Pontos Fortes (Strengths)

Exclusividade e personalizacdo: Produtos artesanais e personalizados tém
um apelo emocional Unico, o que atrai consumidores que buscam itens exclusivos,
feitos sob medida.

Alta demanda em eventos e datas comemorativas: Casamentos, festas infantis,
formaturas e outras celebracbes sdo ocasibes em que a demanda por
personalizados e artesanato tende a crescer.

Valorizagdo do trabalho manual e local: Muitos consumidores valorizam
produtos feitos a méo e produzidos localmente, associando isso a qualidade,
cuidado e sustentabilidade.

Flexibilidade e criatividade: Negdcios desse setor sdo altamente flexiveis,
capazes de inovar e adaptar-se as tendéncias e demandas especificas dos clientes.
Baixo custo inicial: Muitas vezes, o investimento inicial para entrar no setor é
relativamente baixo, especialmente quando se trata de producdo artesanal em

pequena escala.

8.7.2 Pontos Fracos (Weaknesses)

Escalabilidade limitada: Produtos personalizados, por serem feitos sob
medida e muitas vezes de forma artesanal, tém producdo limitada, o que pode
dificultar o aumento rapido de escala.

Dependéncia de habilidades manuais e criatividade: O sucesso depende
fortemente das habilidades criativas e manuais do artesdo ou empreendedor, o0 que
pode limitar o crescimento se ndo houver uma equipe qualificada.

Dificuldade na padronizagdo de processos: O processo de personalizacao
pode ser demorado e exigir ajustes frequentes, o que impacta a eficiéncia e o tempo

de entrega.
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Concorréncia com produtos industrializados: Produtos feitos em massa
podem oferecer precos menores e maior disponibilidade imediata, 0 que pode ser
uma barreira para artesdos competirem no volume.

Dependéncia de sazonalidade: Muitas vendas sdo impulsionadas por eventos

e datas comemorativas, o0 que pode tornar a receita sazonal e variavel.

8.7.3 Oportunidades (Opportunities)

Tendéncia de consumo consciente: O mercado valoriza cada vez mais
produtos sustentaveis e feitos a mao.

Datas comemorativas: Alta demanda em periodos como Natal, Dia das Maes,
Dia dos Namorados, entre outros.

Parcerias locais: Trabalhar com lojas fisicas, eventos ou feiras de artesanato
para aumentar a visibilidade.

Expanséo online: Ampliar as vendas atraveés de marketplaces e E-commerce.

Turismo local: Vender como souvenir pode ser atrativo em regides turisticas.
8.7.4 Ameacas (Threats)

Concorréncia direta e indireta: Desde outros artesdos até grandes empresas
gue oferecem produtos personalizados a pre¢cos mais baixos.

Flutuacdo de custos de materiais: Aumentos nos precos das matérias-primas
podem impactar na lucratividade.

Mudancgas econdmicas: Crises econdmicas podem diminuir o poder de
compra dos clientes.

Riscos logisticos: Atrasos ou danos em entregas podem prejudicar a
reputacado da loja.

Saturacdo do mercado: Popularizagdo de artigos personalizados pode
dificultar a diferenciagéo.

Dependéncia de tendéncias: A demanda por certos itens pode cair

rapidamente conforme as tendéncias mudam.
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8.8 Concorréncia (caracteristicas, forma de atuacao)

Concorréncia refere-se a disputa entre agentes econdmicos (individuos,
empresas ou organizacdes) que oferecem produtos ou servicos similares no
mercado, com 0 objetivo de atrair consumidores, maximizar lucros e conquistar ou

manter participacdo de mercado.

Tabela 4 — Estudo dos Concorrentes



PRODUTOS E
SERVICOS

INICIO DAS
ATIVIDADES

SITUACAO

52

canecas,
almofadas,

ADORO ARTE Um atelié Possui um| Os produtos Av. da Atendimento | 06/03/2017 | ATIVO | hitps://www.
especializado em preco poderao ser Saudade, |em loja Fisica, adoroarte.co
desenvolvimento e | equivalent | pagos através | 535 - Sala | Whatsapp e m.br/
fabricacao de e no de cartbes de |D30 - Cidade site
brindes e produtos | mercado. crédito e Universitaria,
personalizados débito, PIX, Pres.
para aniversarios, boleto bancario | Prudente -
maternidade, ou a vista. SP, 19050-
batizado e datas 310
sazonais como dia
dos pais, dia das
maes, dia dos
namorados e natal.
Nosso interesse é
oferecer um
produto de
qualidade, especial
e diferenciado
PI';/IRAS'}\ICI)DI\?A_I:L\I;’L-\CID)?)S Loja especializada | Possuium| Os produtos R. Jonas Atendimento 2017 ATIVO | https://loja.m
na criacao de preco poderao ser Pires de em loja Fisica andalaflor.co
presentes equivalent | pagos através | Campos, 28 | e Whatsapp. m.br/pagina/
personalizados e e no de cartbes de - Vila quem-
Mandalas. mercado. crédito e Prudente, somos.html
Mandalas pintadas débito, PIX, ou Pres.
a méo em mdf e a vista. Prudente -
telas. Produtos SP, 19020-
personalizados: 670



https://www.adoroarte.com.br/
https://www.adoroarte.com.br/
https://www.adoroarte.com.br/
https://www.google.com/intl/pt-BR/help/terms_maps/
https://www.google.com/intl/pt-BR/help/terms_maps/
https://loja.mandalaflor.com.br/pagina/quem-somos.html
https://loja.mandalaflor.com.br/pagina/quem-somos.html
https://loja.mandalaflor.com.br/pagina/quem-somos.html
https://loja.mandalaflor.com.br/pagina/quem-somos.html
https://loja.mandalaflor.com.br/pagina/quem-somos.html

agendas,
guadrinhos, entre
outros produtos.
Kits muito especiais
e papelaria criativa

53

PERg/gll\?Elj—lgiDOS Produtos Produtos | Valores Os produtos R. Olimpio | Atendimento | 16/09/2023 | ATIVO | https:/novo.
personalizados sob poderao ser Ribeiro da |em loja Fisica, sublimadigita
exclusivos. consulta, | pagos através | Luz, 126 - Whatsapp e l.com.br/cc/vi
Camisetas, preco de cartbes de | Vila Iti, Pres. site llartesperson
Canecas, Squeze, | exclusivo crédito e Prudente - alizados
Azulejos, Papelaria, | para cada | débito, PIX, ou | SP, 19040-
Agendas, Planners, | servico. a vista. 510
Personalizados
para festas,
Etiquetas de cetim.
Produtos de
brindes.
ATELIE FEITO | No Atelié Feito Pra | Possuium| Os produtos | R. Gioconda | Atendimento ATIVO | https://feitopr
PRA VOCE Vocé , vocé preco poderao ser Puschiavo - | em loja Fisica, avoce27.loja
encontra: Papelaria | equivalent | pagos através Jardim Whatsapp e virtualnuvem
Personalizada.["Ag e no de cartbes de | Monte Alto, site .com.br/
endas e Cadernos | mercado. crédito e Pres.
Personalizados","R débito, PIX, ou | Prudente -
eforma de Biblias " a vista. SP, 19067-
"Planners", " 320
Convites de
casamento,
aniversario...."

"Tags e adesivos
personalizados"



https://novo.sublimadigital.com.br/cc/villartespersonalizados
https://novo.sublimadigital.com.br/cc/villartespersonalizados
https://novo.sublimadigital.com.br/cc/villartespersonalizados
https://novo.sublimadigital.com.br/cc/villartespersonalizados
https://novo.sublimadigital.com.br/cc/villartespersonalizados
https://feitopravoce27.lojavirtualnuvem.com.br/
https://feitopravoce27.lojavirtualnuvem.com.br/
https://feitopravoce27.lojavirtualnuvem.com.br/
https://feitopravoce27.lojavirtualnuvem.com.br/

Sublimacéo e
Estamparia
[Canecas de
Porcelana
Personalizadas,
Canetas
Personalizadas;
Camisetas Body
infantil e
adulto,Mouse Pads,
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Porta copos etc
CANECAS Produtos Preco Os produtos R. Vantier | Atendimento | 08/05/2017 | ATIVO | https://www.i
PRUDENTE personalizados acessivel poderao ser Perdomo | em loja Fisica, nstagram.co
como caneca de pelos pagos através | Bagli, 263 - | Whatsapp e m/canecaspr
ceramica, aluminio | comentari | de cartdes de Jardim site udente/
e acrilico, copo os de crédito e Leonor,
long drink, copo clientes. | débito, PIX, ou Pres.
Twister, copo a vista. Prudente -
térmico, taca de SP, 19026-
gin, vinho e 800
champanhe,

chinelo, almofada,
squeeze, abridor,
caneta, mouse,
lanterna, porta
litrinho e muito
outros brindes. Se
esta buscando
gualidade, aqui € o

lugar certo



https://www.instagram.com/canecasprudente/
https://www.instagram.com/canecasprudente/
https://www.instagram.com/canecasprudente/
https://www.instagram.com/canecasprudente/
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Nossa Arte Associacéo de Preco Os produtos R. Séo Atendimento | 09/05/2023 | ATIVO | https://www.i
Produtos acessivel poderao ser Sebastido, |em loja Fisica. nstagram.co
Artesanais de pelos pagos através 275 - Vila m/nossaarte
Presidente comentéri | de cartdes de | Machadinho, pprudente/
Prudente SP os de crédito e Pres.
"Nossa Arte! clientes. | débito, PIX, ou | Prudente -
Exposicéo e Experienci a vista. SP, 19020-
vendas de a Unica 640
Produtos em
Artesanais, atendimen
Oficinas e Cursos to.
de Artes,
Artesanatos e
Culinarias
Fonte: Elaborado pela autora (2024)



https://www.instagram.com/nossaartepprudente/
https://www.instagram.com/nossaartepprudente/
https://www.instagram.com/nossaartepprudente/
https://www.instagram.com/nossaartepprudente/
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Ao analisar toda estrutura dos concorrentes, € possivel verificar muitos clientes
fidelizados a sua marca, visto que ja estdo a um tempo maior de atuacdo no mercado,
tendo sua fundacdo em 2017 na maioria das empresas. Pode ser notado que todas as
lojas falem vendas online, sendo por WhatsApp, Instagram ou sites proprios das lojas.

Diante de todos os aspectos que foram mencionados, a Toledo Casa Criativa se
destaca por ser uma empresa que comercializa produtos totalmente artesanal feitos a
mao, visando um atendimento de Otima qualidade e colaboradores atenciosos e
prestativos, além de possuir uma infraestrutura prépria de facil acesso para melhor
atender aos seus clientes. Vale ressaltar a utilizacdo das midias sociais para divulgacao
dos produtos e ofertas do empreendimento e também os meios digitais para o

atendimento online que estara disponivel de forma agil e eficaz.

8.9 Barreiras a entrada no mercado

Existem algumas barreiras a entrada no mercado que podem variar conforme o
tipo de produto, a escala de producéo e a regido. Mesmo sendo um setor que parece
mais acessivel em comparacdo com outros mercados, ainda ha desafios que novos
entrantes devem superar.

O mercado de artesanato exige um alto nivel de habilidade técnica e criatividade.
Os empreendedores precisam dominar técnicas artesanais especificas e desenvolver
produtos diferenciados para se destacar. Isso pode ser um desafio para iniciantes sem
experiéncia.

A forte concorréncia de grandes empresas e produtos industrializados, que
conseguem oferecer precos mais baixos devido a producédo em larga escala. Isso pode
dificultar a valorizacdo do artesanato, especialmente para clientes que priorizam custo
em detrimento da exclusividade ou qualidade. Como a maioria dos produtos artesanais
é feita manualmente, a capacidade de producdo é limitada. Embora o setor de
artesanato ndo exija, em muitos casos, maquinario pesado, ainda ha a necessidade de

investimento inicial para aquisicdo de materiais, ferramentas e infraestrutura basica.
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Entregar produtos artesanais com seguranca e eficiéncia pode ser complicado,
especialmente para clientes que estdo fora do mercado local. Custos de transporte e
embalagens adequadas para proteger itens frageis ou personalizados podem aumentar
0s custos e dificultar o acesso a mercados mais distantes.

Construir uma presenga de marca é essencial para atrair clientes, mas muitos
artesdos enfrentam desafios na divulgacao de seus produtos. O uso de redes sociais e
plataformas digitais pode ser eficaz, mas exige conhecimentos em marketing digital e

tempo para gerenciar campanhas e interacdes com os clientes.

8.10 Estratégia de marketing

Uma estratégia de marketing eficaz deve explorar os pontos fortes do negécio,
como a exclusividade, a personalizagdo e a conexao emocional com os consumidores,
ao mesmo tempo que maximiza o alcance digital.

Segmentacado clara indicando os diferentes grupos de consumidores que seu
produto pode atender, como noivas, pais de criangas, amantes de decoracao artesanal,
empresas que buscam brindes personalizados, entre outros. Persona de cliente, criar
perfis detalhados dos seus clientes ideais (idade, interesses, comportamento de
compra, renda, problemas que seus produtos resolvem). Isso ajudara a direcionar sua
comunicacdo e campanhas de marketing de forma mais precisa.

Posicionamento de Marca destacando a exclusividade e a qualidade: Diferencie
sua marca através da comunicacdo de que seus produtos sdo Unicos, feitos a méo e
personalizados de acordo com o gosto e necessidade do cliente.

Narrativa auténtica, contar a historia por tras da criacdo dos produtos. Valorize o
processo artesanal, o cuidado com os detalhes e, se possivel, destaque praticas
sustentaveis ou o uso de materiais reciclaveis, caso seja 0 caso.

Relacionamento emocional onde produtos carregam muito valor emocional.
Utilizando essa conexdo em sua comunicagao para gerar uma maior identificacdo com

o cliente.
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Marketing Digital e Redes Sociais utilize as plataformas como Instagram,
Pinterest e TikTok, que sdo altamente visuais e ideais para apresentar produtos
artesanais. Publique fotos de alta qualidade, videos de "making of" e mostre o processo
de criacdo para engajar o publico. Utilize também stories, enquetes e videos curtos
para engajar o publico e deixa-los participar da criacdo dos produtos. Peca opinides
sobre designs, cores e estilos, gerando envolvimento.

Participacdo em feiras de artesanato, eventos tematicos (casamentos, festas
infantis) e mercados locais sdo 6timos espacos para promover seu negocio. Isso

permite a conexao direta com clientes e gera visibilidade.

8.11 Estratégia de marca

A identidade visual desempenha um papel fundamental no posicionamento de
uma empresa no mercado. Ela engloba todos os elementos graficos que representam a
marca, como o logotipo, as cores, as tipografias e outros componentes visuais. Quando
bem planejada, a identidade visual deixa uma impressao duradoura, reflete a esséncia
da marca e a distingue da concorréncia.

Um nome curto e facil de lembrar é esséncia. Ele precisa ser simples, direto e
marcante, facilitando sua assimilacdo e reconhecimento pelo publico-alvo. Como
ressalta Martins (2002, p.73): "(...) por mais que um nome pareca perfeito e seja
exclusivo, ele apenas existirA como marca quando puder ser percebido como sinal
grafico pelos consumidores." Um nome eficiente, aliado a um logotipo atraente e
alinhado aos valores da marca, reforca a identidade visual e ajuda a construir uma
imagem solida e confiavel.

Dessa forma, tanto o nome quanto o logotipo da empresa devem atender a
critérios indispensaveis: serem visualmente impactantes, representar a personalidade
da marca e garantir facil identificacdo. Uma identidade visual bem estruturada nao
apenas atrai consumidores, mas também fomenta confianca e fidelidade, pilares

essenciais para o sucesso sustentavel de uma empresa.
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Figura 6 — Logotipo da Empresa.

~n
9

TOLEDO CASA CRIATIVA

Fonte: Criacao Prépria (Canva)

8.12 Comunicacao (Promocao/Publicidade/Material)

A comunicacéo eficaz para uma marca deve transmitir ndo apenas a beleza e
exclusividade dos produtos, mas também contar uma historia envolvente que conecta
emocionalmente com o publico. Decorremos uma estratégia de promocao, publicidade
e material que podem ajudar a criar uma forte presengca de marca. A promocéo visa

atrair e engajar o publico, gerando visibilidade e incentivando compras.
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A comunicacdo eficaz é essencial para promover produtos e servigos, pois
permite que as empresas transmitam mensagens claras, impactem seu publico-alvo e
construam relacionamentos duradouros. Publicidade, promocao e outros materiais de
marketing sdo ferramentas indispensaveis nesse processo, ajudando a aumentar a
visibilidade e reforcar a identidade da marca. (KOTLER; KELLER, 2012).

Promocgdes Sazonais para datas especiais aproveitando eventos sazonais como
Natal, Dia das Maes, Pascoa, casamentos e formaturas para lancar campanhas
promocionais, oferecendo produtos tematicos ou descontos especiais. Ofertas limitadas
onde se cria um senso de urgéncia ao oferecer promog¢des por tempo limitado ou
colecbes exclusivas com quantidades reduzidas. Isso pode estimular a compra
imediata, com cupons de desconto e ofertas de fidelidade.

Parcerias e Colaboracfes com influenciadores: Envolvendo influenciadores e
criadores de conteido em nichos como decoracdo, casamentos e festas, oferecendo
produtos personalizados para eles divulgarem de forma organica. Juntamente com
parcerias com eventos, expondo seus produtos em eventos como feiras de artesanato,
casamentos ou eventos corporativos, colaborando com organizadores para criar
brindes personalizados.

A publicidade é fundamental para aumentar o alcance da marca e direcionar o
trafego para o site ou redes sociais., como Facebook e Instagram investindo em
anuncios pagos segmentados com base nos interesses do publico, como decoracéo,
casamento, festas e DIY (faca vocé mesmo). Anuncios em video e fotos de alta
qualidade destacando o processo artesanal e a personalizacdo podem gerar alto
engajamento.

Pinterest Ads é uma plataforma popular para quem busca inspiracdo em
decoracéo e artesanato. Anuncios focados em produtos criativos e personalizados tém
grande apelo aqui, especialmente quando associados a tendéncias de design e DIY.

Material de Comunicagéo deve ser criativo, alinhado com a identidade da marca
e capaz de destacar o valor emocional dos produtos personalizados, como fotografia

profissional investindo em fotos de alta qualidade que mostram os detalhes dos
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produtos. Fotos com contexto, como o uso dos produtos em festas, decoracbes ou
celebracdes, ajudam o cliente a visualizar o valor do item.

Videos do processo de criacdo mostrando os bastidores do processo de
producdo artesanal em videos curtos. As pessoas valorizam o cuidado com a
personalizacéo, e videos que mostram o0 processo desde o inicio criam uma conexao
emocional.

As embalagens personalizadas refletem o cuidado e a exclusividade dos
produtos. Embalagens ecoldgicas ou artesanais agregam valor e criam uma experiéncia
positiva desde a entrega. Cartdes e tags personalizadas de agradecimento escritos a
mMAao ou etiquetas personalizadas com uma mensagem especial. Esse toque pessoal faz
parte da experiéncia Unica de comprar produtos personalizados.

Em caso de participacdo de feiras ou eventos, distribua catalogos fisicos com
fotos dos produtos, explicacdes sobre o processo artesanal e informagdes sobre como

personalizar cada pecga.

8.13 Estratégia de comercializacdo e canais de distribuicao

A comercializacdo eficaz envolve planejar como seus produtos serao
promovidos, precificados e distribuidos para alcancar o publico-alvo através de preco,
mix de produtos, customizagdo, canais de distribuicdo, canais online e offline,
distribuicdo e logistica e Relacionamento e Experiéncia do Cliente.

Preco baseado em valor: No setor de personalizados e artesanato, o pre¢co nao
deve ser baseado apenas nos custos de producdo, mas também no valor percebido
pelos clientes. Como os produtos séo unicos e feitos sob encomenda, vocé pode cobrar
um prémio pela exclusividade e pelo esforgo artesanal.

Segmentacdo de preco: Ofereca diferentes faixas de precos para atender a variados
perfis de clientes. Produtos mais simples e acessiveis podem atrair um publico maior,
enquanto itens premium ou com personalizacbes mais detalhadas podem atrair

consumidores dispostos a pagar mais por exclusividade.
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Diversificacédo: Ofereca uma gama variada de produtos para diferentes ocasides
e publicos. Por exemplo, além de presentes personalizados, vocé pode incluir itens de
decoracdo, acessorios de moda, lembrancas de casamento, produtos infantis, entre
outros.

Colecdes sazonais: Crie edi¢des limitadas e cole¢cées sazonais que gerem senso
de urgéncia e exclusividade. Isso mantém o interesse do cliente e possibilita maior
rotatividade de estoque.

Ofertas personalizadas: Dé ao cliente a oportunidade de personalizar produtos
de varias maneiras, como escolher cores, textos, materiais e design. Ferramentas
online de customizag&o podem facilitar o processo e criar uma experiéncia interativa de
compra.

Pacotes especiais: Ofereca pacotes de produtos para eventos como
casamentos, festas corporativas ou aniversérios, garantindo que o cliente compre um
conjunto de itens personalizados em vez de um Unico produto.

A escolha dos canais de distribuicdo é crucial para garantir que seus produtos
personalizados e artesanais cheguem de forma eficiente e agradavel ao cliente final.

O ambiente online é ideal para alcancar uma audiéncia ampla e facilitar a
personalizacdo e a venda direta ao consumidor. Loja online prépria: Ter um e-
commerce proprio é essencial. Essa plataforma deve ser facil de usar, com uma
interface intuitiva para que os clientes escolham as personaliza¢fes. Além disso, deve
oferecer informacgdes claras sobre prazos de entrega, opcdes de pagamento e suporte
ao cliente.

Ferramentas de customizacao: Um diferencial importante para a loja online é
oferecer uma ferramenta que permita ao cliente visualizar o produto personalizado em
tempo real, como escolher o design, o texto ou a cor antes de finalizar a compra.

Blog e SEO: Utilize o blog do seu site para impulsionar o trafego por meio de
estratégias de SEO (otimizagdo para motores de busca). Crie conteudo relevante sobre
tendéncias de personalizacdo, dicas de presentes e historias de clientes para atrair

visitantes.
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Redes sociais como canal de vendas: Instagram e Facebook: Utilize o Instagram
Shopping e o Facebook Shop para vender diretamente pelas redes sociais, onde 0s
clientes podem visualizar e comprar produtos sem sair das plataformas. Fotos bem-
produzidas e descri¢cdes detalhadas sédo essenciais para atrair o interesse.

Canais Offline: Embora o online seja importante, o canal offline ainda oferece
oportunidades valiosas, especialmente para marcas de artesanato que se beneficiam
da experiéncia tatil e visual. Feiras e eventos de artesanato: Participar de feiras de
artesanato locais e eventos € uma excelente forma de criar visibilidade e interagir
diretamente com clientes. Nessas feiras, o cliente pode ver e tocar os produtos, o que
muitas vezes gera mais confianga e aumenta as vendas.

Feiras regionais: Considere expor produtos em feiras locais ou regionais que

atraem um publico que valoriza o trabalho artesanal, como feiras de design, eventos de
pequenos produtores ou feiras de presentes personalizados.
Vendas corporativas e eventos: Ofereca produtos personalizados para eventos
corporativos, casamentos ou festas. Esses tipos de parcerias podem ser uma fonte
significativa de vendas, pois eventos em grande escala podem exigir grandes
qguantidades de itens personalizados.

Distribuicédo e Logistica: A fabricacdo sob demanda (produzir apds o pedido) é o
modelo ideal para o setor de personalizados, pois reduz a necessidade de estoque e
evita desperdicio. No entanto, € importante ter uma cadeia produtiva agil para cumprir
prazos.

Parcerias com transportadoras: Estabeleca parcerias com transportadoras
confiaveis para garantir entregas seguras e rapidas. Ofereca diferentes opcdes de
envio, como entrega expressa, padrdo ou retirada em pontos especificos.

Embalagem segura e diferenciada: Utilize embalagens adequadas para proteger os
produtos durante o transporte e, a0 mesmo tempo, garantir que a experiéncia de abrir o
pacote seja especial e reflita a personalizagdo do produto.

Relacionamento e Experiéncia do Cliente
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Atendimento personalizado: Forneca um atendimento ao cliente agil e empético.
Desde o primeiro contato até o pds-venda, o cliente deve sentir que esta recebendo um
tratamento exclusivo e atento as suas necessidades.

Pos-venda e acompanhamento: Apdés a compra, envie uma mensagem de
agradecimento ou peca um feedback. Isso ndo so fortalece a relacdo com o cliente

como pode fornecer insights valiosos para melhorias futuras.

8.14 Efeitos de sazonalidades

A sazonalidade tem um impacto significativo no setor de personalizados e
artesanato, ja que a demanda por esses produtos varia bastante ao longo do ano.
Entender e planejar-se para os efeitos das sazonalidades pode maximizar as vendas
em periodos de alta demanda e ajudar a gerenciar melhor os periodos mais calmos. A
seguir, abordarei como as sazonalidades influenciam o setor, como identificar essas
variacles e as estratégias para aproveita-las ao maximo.

Nos Periodos de Alta Sazonalidade apresentam picos de demanda por produtos
personalizados e artesanais, especialmente em datas comemorativas e eventos
especificos. Os principais periodos de alta sazonalidade séo:

a) Festas de Fim de Ano (Natal e Ano Novo)
o« O Natal é uma das épocas de maior demanda para produtos personalizados,
pois muitas pessoas buscam presentes Unicos e exclusivos.
e Produtos tipicos: Presentes personalizados como canecas, camisetas, objetos de
decoracao, calendérios e itens natalinos como enfeites, adornos e lembrancas.
o Estratégia: Criacdo de cole¢cdes sazonais, promocdes de fim de ano e
antecipacdo das campanhas de marketing para o inicio de novembro ou até

antes.
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b) Dia das Mées e Dia dos Pais

o Essas datas sdo grandes oportunidades para produtos que tenham um valor
sentimental e emocional.

o Produtos tipicos: Itens de uso pessoal personalizados (ex: almofadas, camisetas,
bijuterias, quadros), presentes que retratam memorias (albuns de fotos, molduras
personalizadas).

« Estratégia: Investir em campanhas emocionais, com foco em temas familiares e
amorosos, e oferecer promocdes especiais.

c) Dia dos Namorados

« Essa data é muito forte para presentes personalizados que expressam o carinho
e o0 afeto entre casais.

e Produtos tipicos: Presentes romanticos, como chaveiros com nomes, kits de
presente, colares, porta-retratos, e itens decorativos para o casal.

o Estratégia: Lancar produtos que envolvam o conceito de "amor Unico" e
exclusividade no design para casais, além de promocdes de kits de presente.

d) Volta as Aulas

e Avolta as aulas traz demanda por itens personalizados como mochilas, cadernos
e materiais escolares.

e Produtos tipicos: Mochilas, estojos, cadernos e outros acessorios escolares
personalizados com nomes, personagens e temas escolhidos pelos alunos.

« Estratégia: Foco em promocdes e pacotes de produtos escolares em janeiro e
fevereiro, principalmente para atrair o publico infantil e adolescente.

e) Casamentos e Eventos Sociais

o« Os meses de maio a setembro sdo conhecidos por uma alta concentracdo de
casamentos e outros eventos sociais, 0 que cria uma grande oportunidade para
o setor de personalizados.

e Produtos tipicos: Lembrancas de casamento, itens de decoracdo, convites
personalizados, brindes para eventos corporativos e sociais.

o Estratégia: Oferecer pacotes especiais de personalizagdo para noivos, como Kkits
para padrinhos, brindes para convidados e decorac¢des sob medida.
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f) Datas comemorativas regionais
o Dependendo da regido, algumas datas comemorativas especificas, como Festas
Juninas, Carnaval, ou Aniversarios de Cidades, também podem gerar aumento
nas vendas de produtos personalizados e artesanais.
« Produtos tipicos: Fantasias, aderecos, decoracfes tematicas e lembrancinhas.
« Estratégia: Criacdo de colec¢des tematicas e de facil adaptacao aos eventos.

Ja nos Periodos de Baixa Sazonalidade normalmente ocorrem entre grandes
datas comerciais. Esses momentos exigem uma estratégia proativa para manter as
vendas constantes e evitar quedas bruscas. Alguns exemplos incluem:

a) Janeiro e fevereiro (pos-festas)

e Ap0s o Natal e Ano Novo, ha geralmente uma desaceleragdo no consumo, ja
gue os consumidores estéo se

e recuperando dos gastos de fim de ano.

o Estratégia: Oferecer promoc¢des poés-festas para desovar estoque, além de
aproveitar o periodo para planejamento e desenvolvimento de novos produtos
para datas futuras.

b) Setembro e outubro (entre Dia dos Pais e Natal)

e Esse é um periodo de baixa sazonalidade entre as grandes datas
comemorativas.

Estratégia: Apostar em novos lancamentos, campanhas de reengajamento, ou
até mesmo promocles de pré-venda para o Natal, para criar antecipacdo e atrair
clientes mais cedo.

E crucial planejar com antecedéncia para periodos de alta demanda. Garanta
que as campanhas de marketing, a producao e a logistica estejam prontas pelo menos
dois meses antes do pico.

Calendério de Sazonalidade: Crie um calendario anual com as principais datas
comemorativas e comece a se preparar com antecedéncia, tanto em termos de estoque

guanto em acdes de marketing.
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Gestao de Estoque e Producao: Durante a alta sazonalidade, a demanda pode

aumentar consideravelmente. Por isso, é importante ajustar sua producao e estoque de

matérias-primas para garantir que vocé possa atender a todos os pedidos no prazo.

Evite sobrecarregar-se durante esses periodos planejando a producéo de produtos que

vocé ja sabe que serdo populares com antecedéncia.

Tabela 5 - Calendario Sazonal Simplificado

Més Sazonalidade ‘Oportunidades de Vendas
Janeiro  |Pés-Natal (baixa) Queima de estoque, volta as aulas
Fevereiro |Volta as aulas, Carnaval Materiais escolares personalizados
Pré-Dia das Maes . _ .
Marco . Lancamento de colecdes para o Dia das Maes
(preparagéao)
Abril Pascoa Presentes teméticos, lembrancas
) ) . Campanhas emocionais, personalizagcdo de
Maio Dia das Maes (alta)
presentes
Junho Dia dos Namorados (alta) ||Presentes romanticos, kits para casais
Julho Férias escolares Produtos infantis e educacionais
_ _ Produtos masculinos, lembrancgas
Agosto Dia dos Pais (alta) .
personalizadas
. _ Promocgdes de reengajamento, novos
Setembro |Baixa sazonalidade
lancamentos
Outubro |Dia das Criancas Presentes personalizados infantis
Novembro|Black Friday Promocdes de antecipacao de Natal
Dezembro|Natal (alta) Produtos tematicos, presentes personalizados

Fonte: Elaborado pela autora (2024).
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8.15 Processos de pos-venda

Os processos de pos-venda sao essenciais para fortalecer o relacionamento com
os clientes no setor de personalizados e artesanato, além de garantir a satisfacdo e
fidelizacdo. Nesse mercado o pds-venda tem um impacto ainda mais significativo, ja
que os clientes buscam um atendimento préximo, respostas rapidas e solucdes
personalizadas para eventuais problemas ou ajustes.

LAS CASAS, 2017 nos motivar a pensar que O pds-venda € uma fase essencial
no relacionamento com o cliente, pois possibilita compreendé-lo melhor, resolver
eventuais insatisfacées e consolidar a reputacdo da empresa. Um acompanhamento
cuidadoso apos a conclusdo da venda ndo apenas promove a fidelizacdo, mas também
transforma a jornada de compra em um processo continuo de criacdo de valor,
fortalecendo o vinculo entre cliente e empresa.

O contato com o cliente apds a compra é crucial para garantir a satisfacdo e
identificar oportunidades de melhoria. Isso também demonstra um comprometimento
com o servico oferecido.

Entre em contato para confirmar se o produto foi entregue corretamente e no
prazo, isso pode ser feito via e-mail, WhatsApp ou SMS. Solicitar um Feedback do
cliente logo ap6s a entrega é importante para melhorar o servico e entender a
experiéncia do cliente., a utilizacdo de ferramentas como formularios simples, pesquisas
de satisfacdo ou até uma mensagem direta pedindo a opinido sobre a qualidade do
produto e do atendimento séo opcodes eficazes.

Apesar de o setor envolver produtos feitos sob encomenda e muitas vezes nao
serem aplicaveis devolucfes, é importante ter uma politica clara e transparente para
situacdes especificas, como defeitos ou erros no pedido. Oferecer a troca gratuita caso
o produto tenha algum defeito de fabricacédo, sempre respeitando prazos legais. Caso
ocorra erros na personalizacdo pela empresa (nome incorreto, erro no design), é crucial
oferecer uma solucao rapida, seja uma nova peca sem custo adicional ou outro tipo de
compensacao. Mantendo o cliente informado durante o processo de correcao,

mostrando comprometimento com a sua satisfagao.
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O suporte continuo apds a venda € um dos pilares de um bom processo de pos-
venda, especialmente em um setor que envolve expectativas personalizadas.
Disponibilize canais de comunicacao direta como WhatsApp, chat em tempo real ou e-
mail. O cliente espera respostas rapidas, especialmente se houver algum problema. Ser
ativo em responder duavidas, comentarios e possiveis reclamacdes dentro dessas
plataformas, pois isso afeta diretamente sua reputacgéo e visibilidade.

Manter um relacionamento préximo com os clientes, mesmo apos a finalizacdo da
compra, é fundamental para manter a marca na memaria do consumidor.

Um processo de pés-venda eficiente ndo s6 garante a satisfagdo do cliente, mas
também constréi uma relacao de longo prazo, potencializando novas compras e criando
uma base soélida de clientes fiéis. O foco deve estar no atendimento agil, na
personalizacdo do contato e na resolucéo rapida de problemas, sempre com o objetivo

de superar as expectativas do cliente.

9. Plano Operacional

O plano operacional desempenha um papel essencial no planejamento
estratégico de qualquer organizacédo, pois descreve em detalhes as atividades diarias e
0S processos necessarios para que a empresa funcione de maneira eficiente e eficaz.
Segundo Maximiano (2009, p. 160), "A identificacdo dos objetivos € o ponto de partida
para a elaboracdo dos planos operacionais." Assim, € indispensavel que o plano
operacional esteja alinhado com os objetivos estratégicos da empresa, garantindo que
todas as operacdes contribuam para alcancar as metas estabelecidas.

Além disso, o planejamento operacional foca no curto prazo, orientando-se pelas
atividades diarias e buscando otimizar resultados e processos. Chiavenato reforca essa
ideia ao afirmar: "O planejamento operacional atua no curto prazo, fundamentando-se
nas operagdes organizacionais rotineiras e na otimizagao dos resultados e processos,

conforme as normas e procedimentos postulados pela organiza¢do." (2004, p. 159).
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Dessa forma, o plano operacional tem como objetivo assegurar que as atividades
cotidianas sejam executadas de maneira eficiente, em consonancia com o0s objetivos

estratégicos da organizacédo e seguindo os padrfes previamente definidos.

9.1 Descricéao do fluxo operacional

9.1.1 Planejamento e Estratégia
Definir os produtos personalizados e artesanais a serem oferecidos, considerando o
publico-alvo e tendéncias de mercado.

o Pesquisa de mercado e concorrentes.

« Escolha de materiais e fornecedores confiaveis.

« Definigcdo de pregos com base em custos e margens de lucro.

« Desenvolvimento de um portfélio de produtos (catalogo).

9.1.2. Atendimento e Captacao de Pedidos
Atrair clientes e capturar pedidos personalizados.
« Canais de venda: Presenciais, redes sociais, site préprio, marketplaces.
o Atendimento ao cliente:
o Esclarecimento de duvidas sobre os produtos.
o Coleta de informacdes sobre personalizacdes (nome, data, cores, temas,
etc.).
o Registro de detalhes especificos do pedido.

« Confirmacado de orcamento e prazo.

9.1.3. Design e Prototipagem
Criar um layout personalizado e obter aprovacgao do cliente.
« Desenvolvimento de artes digitais ou esbog¢os manuais.
« Envio da arte para aprovacgao do cliente, com revisdes, se necessario.
o Criacdo de prototipos (opcional para novos designs ou produtos em grande

quantidade).
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9.1.4. Producao
Fabricac&o dos produtos personalizados.
o Separacao e preparacdo dos materiais necessarios.
e Processos de personalizagao, que podem incluir:
o Corte e gravacao a laser.
o Pintura ou estampagem.
o Bordado, montagem manual ou outros métodos de customizacao.
e Controle de qualidade ao longo da producé&o para garantir a perfeicdo dos
detalhes.

9.1.5. Embalagem e Finalizacéo
Preparar o produto final para entrega com apresentacao profissional.
e Limpeza e acabamento final (verniz, polimento, ajustes).
« Embalagem com protecdo adequada e design atrativo (papel de seda, caixas
personalizadas, lacos).

« Inclusao de tags, cartdes de agradecimento ou brindes, se aplicavel.

9.1.6. Logistica e Entrega
Garantir que o produto chegue ao cliente de forma segura e dentro do prazo.
« Planejamento da entrega:
o Entrega direta (local).
o Envio pelos Correios ou transportadoras (nacional/internacional).

« Rastreamento e comunicacdo com o cliente sobre o status da entrega.

9.1.7. P6s-Venda
Fidelizar o cliente e coletar feedback para melhorias continuas.
« Verificacdo de satisfagcédo do cliente (e-mails, mensagens).
« Solicitacao de avaliagcdes ou depoimentos nas redes sociais.

e Atendimento a eventuais reclamacgdes ou problemas.
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9.1.8. Ferramentas e Tecnologias Auxiliares
o Gestéo de pedidos: Planilhas, ERPs ou plataformas especificas.
« Design grafico: Canva, CorelDRAW, Photoshop ou lllustrator.
e Producdo: Maquinas de corte, impressoras para sublimacdo, ferramentas
manuais.

o Logistica: Servicos de rastreamento e integracdo com transportadoras.

9.2 Vantagens competitivas nas operacdes

A oferta de produtos exclusivos e personalizados é um diferencial importante,
garantindo designs unicos que ndo podem ser facilmente replicados. Além disso, um
portfolio diversificado de opcdes permite aos clientes escolherem entre diferentes
temas, cores e materiais. A personalizacdo detalhada, como a inclusdo de nomes,
datas ou mensagens especiais, proporciona um toque Unico aos produtos.

Atendimento ao Cliente Diferenciado com respostas rapidas a duvidas e
solicitacdes de orcamento sdo essenciais para transmitir eficiéncia. A flexibilidade no
atendimento permite adaptacdes ou alteracdes ao longo do processo de producao.
Além disso, 0 acompanhamento pds-venda garante a satisfacdo do cliente e resolve
eventuais problemas, fortalecendo o relacionamento.

Uma presenca marcante no marketing digital € fundamental, utilizando redes
sociais como Instagram, TikTok e Pinterest para destacar produtos e processos.
Conteudos visuais de alta qualidade, como fotos e videos atraentes, sdo essenciais
para captar a atencdo dos clientes. Além disso, contar historias sobre o valor do
artesanato e o trabalho manual

Parcerias estratégicas com fornecedores confiaveis garantem insumos de
qualidade e entregas pontuais. Além disso, a customizacédo de materiais para atender a

demandas especificas é um diferencial competitivo.
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9.3 Fornecedores e terceiros (fornecedores criticos)

Os fornecedores e terceiros desempenham um papel estratégico no
funcionamento de uma empresa, especialmente em setores que dependem de insumos
e servicos especializados. Esses parceiros comerciais sdo responsaveis por fornecer
materiais, produtos ou servicos que integram o processo produtivo ou operacional,
garantindo que as operagdes sejam realizadas de forma eficiente e sustentavel.

Aspecto relevante é a customizacdo de materiais. Trabalhar com fornecedores
dispostos a desenvolver insumos especificos para atender as necessidades da
empresa pode ser um diferencial competitivo, especialmente em mercados que
valorizam a exclusividade.

Para o segmento da Toledo casa criativa € necessario fornecedores e parceiros
nos setores de Materiais e Suprimentos. Empresas de Personalizacdo, Ateliés de
Artesanato, Madeireiras e Acabamento.

Esses fornecedores sao ideais tanto para aquisicdo de materiais quanto para
parcerias na producao de itens personalizados, gerenciar esses relacionamentos de
forma estratégica, com foco na qualidade, eficiéncia e sustentabilidade, contribui para a

competitividade da empresa e para a constru¢ao de parcerias sélidas e duradouras.

9.4 Descricao de parceiros

A parceria sdo elementos importantes para uma empresa, para as pequenas
empresas as dificuldades se estabelecem no mercado. A questdo de formar uma
alianca com parceiros poderosos pode ser critica, a parceria pode proporcionar acesso
a informacdes que normalmente néao estaria disponivel.

Buscar parcerias com fornecedores garantindo o abastecimento continuo de
medicamentos, proporcionando precos competitivos e prazo de entrega confiaveis.

Parcerias com profissionais da saude como no posto de saude participando de
eventos comunitarios e campanhas de conscientizacédo. Parcerias para programas de

educacdo em saude.
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9.5 Gestéo da qualidade

A gestdo da qualidade é um elemento essencial para empresas de
personalizados e artesanato que desejam manter um padrao elevado nos seus
produtos e servigos. No contexto desse segmento, a gestdo da qualidade pode ser
implementada com praticas adaptadas para garantir a satisfacdo do cliente e a

eficiéncia no processo produtivo.

9.5.1. Principios Fundamentais de Gestdo da Qualidade

Foco no Cliente
eEntender as necessidades e expectativas do cliente para entregar produtos
personalizados com qualidade.
¢ Obter feedback constante para melhorar os servicos.

Melhoria Continua
e Avaliar processos regularmente para identificar oportunidades de otimizacgéao.
eUsar métricas como taxas de defeitos e devolugdes para ajustes no processo
produtivo.

Envolvimento de Todos
eEngajar a equipe na importancia da qualidade, incentivando treinamento em
técnicas de producéo artesanal e no uso de ferramentas especificas.

Tomada de Decisdes Baseada em Evidéncias
eAnalisar dados de producdo, vendas e satisfacdo do cliente para orientar
mudancas.

Gestao de Processos
eMapear todas as etapas, desde a aquisicdo de materiais até a entrega,

garantindo consisténcia e eficiéncia.
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9.5.2 Préticas Especificas para o Segmento de Processos
Criar manuais ou guias para a producdo artesanal e personalizacdo, garantindo
uniformidade no resultado final.
Controle de Qualidade:
« Implementar checagens em diferentes estagios do processo:
« Inspecdo de matérias-primas (papéis, tecidos, tintas, etc.).
« Verificacédo final de produtos acabados antes da entrega.
Capacitacdo da Equipe
« Oferecer treinamento em técnicas especificas, como corte a laser, pintura ou uso
de softwares de design para personalizagéo.
CertificacBes e Normas
e No caso de produtos com maior rigor, como brinquedos personalizados, seguir

normas como ABNT ou buscar certificacdes ISO, como a ISO 9001.

9.5.3 Ferramentas e Indicadores de Qualidade
o Checklists: Para garantir que todas as etapas sejam seguidas corretamente.
o KPIs (Indicadores de Desempenho):
o Taxa de satisfacédo do cliente.
o Numero de produtos devolvidos ou com defeitos.
o Tempo médio de producéo.
o Sistemas de Gestdo: Usar softwares como VHSYS, PeqgArt ou Bling para

organizar pedidos, insumos e monitorar a qualidade durante o ciclo produtivo.

9.5.4. Beneficios da Gestao da Qualidade
e Reducao de desperdicios e custos operacionais.
e Melhoria na reputacdo da marca.
« Fidelizacdo de clientes devido a consisténcia e atencdo aos detalhes.
o Maior eficiéncia produtiva e menores retrabalhos.
Para implementar a gestdo de qualidade em sua empresa, vocé pode comecar

mapeando 0s processos atuais, identificando gargalos e promovendo pequenos ajustes
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progressivos. Caso precise de apoio, instituicoes como o SEBRAE oferecem

consultorias especificas para empresas do setor artesanal e criativo.

9.6 Gestao de seguranca e saude do colaborador

A gestdo de seguranca e saude do colaborador em empresas de personalizados
e artesanato é fundamental para garantir um ambiente de trabalho seguro e saudavel,
reduzindo riscos e promovendo o bem-estar. Esse tipo de gestdo deve abranger
praticas preventivas, treinamento e a adequacéo do espaco de trabalho.
Avaliacao de Risco
« ldentificar os perigos especificos no ambiente de trabalho, como:
o Exposicéo a substancias quimicas (tintas, solventes).
o Uso de equipamentos cortantes ou maquinas como cortadores a laser.
o Postura inadequada em trabalhos manuais prolongados.
o Riscos ergondmicos associados ao design e a montagem.
e Realizar inspecdes regulares para monitorar condi¢cdes inseguras e corrigir
falhas.
Treinamento e Capacitacao
o Oferecer treinamentos periddicos sobre:
o Manipulacdo segura de ferramentas e materiais.
o Uso correto de Equipamentos de Prote¢&o Individual (EPIS).
o Postura e ergonomia no trabalho.
o Primeiros socorros.
« Incluir programas de conscientizagdo sobre saude mental e gerenciamento de
estresse, especialmente em atividades criativas intensivas.
Equipamentos de Protecao Individual (EPIS)

e Fornecer EPIs adequados ao tipo de atividade, como:
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o Luvas de protecdo contra cortes e quimicos.
o Oculos de protecéo para trabalhos com laser ou poeira.
o Mascaras respiratdrias para substancias quimicas ou particulas no ar.
o Protetores auriculares, se houver equipamentos ruidosos.
Ergonomia no Ambiente de Trabalho
o Adaptar o espaco de trabalho para minimizar desconfortos e lesdes:
o Mesas e cadeiras ajustaveis para evitar dores nas costas e articulacoes.
o lluminacdo adequada para tarefas detalhadas, como pintura ou
montagem.
o Organizagdo de ferramentas para evitar movimentos repetitivos
desnecessarios.
Prevencéo de Acidente
e Implementar protocolos de seguranga, como:
o Procedimentos para manuseio de materiais inflamaveis ou toxicos.
o Controle de acesso a areas perigosas.
o Manutencao regular de maquinas e ferramentas.
o Garantir a existéncia de saidas de emergéncia, sinalizacdo adequada e kits de
primeiros socorros.
Promocao da Saude
« Oferecer beneficios e incentivos para a saude do colaborador:
o Check-ups médicos periédicos.
o Programas de ginastica laboral para evitar les6es por esfor¢o repetitivo.
o Orientacdo sobre alimentacédo saudavel e hidratacao.
e Incentivar pausas regulares para evitar fadiga fisica e mental.
Conformidade Legal
e Atender as normas regulamentadoras (NRs) do Ministério do Trabalho e
Emprego, como:
o NR-6: Uso de EPIs.
o NR-7: Programas de Controle Médico de Saude Ocupacional (PCMSO).
o NR-17: Ergonomia.
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« Manter registros de treinamentos, inspecdes e relatorios de saude ocupacional.

Beneficios da Gestdo de Seguranca e Saude

o Reducao de acidentes e afastamentos.

e Melhoria no desempenho e na satisfagcado dos colaboradores.

» Fortalecimento da imagem da empresa como empregadora responsavel.

o Cumprimento das obrigacdes legais, evitando multas e passivos trabalhistas.
Se precisar de informacfes detalhadas ou ferramentas para implementar essas
praticas, instituicbes como o SEBRAE e o SENAI oferecem orientagbes especificas

para pequenos negocios e artesaos.

9.7 Gestao do impacto ambiental

A gestdo do impacto ambiental no segmento de personalizados e artesanato
envolve a implementacdo de praticas que minimizem o impacto ambiental negativo
durante o processo de producédo e no ciclo de vida dos produtos. Considerando que
muitos itens artesanais utilizam materiais naturais, reciclados ou processados, e em
alguns casos exigem o uso de tecnologias e quimicos, a gestdo ambiental eficaz pode
contribuir para a sustentabilidade da empresa e do planeta.

Uso Responsavel de Materiais
o Escolha de materiais sustentaveis: Optar por insumos ecolégicos como tecidos
organicos, madeiras certificadas, tintas a base de agua, e materiais reciclados.

Isso reduz a pegada ambiental do produto e evita o uso de substancias quimicas

prejudiciais

« Reaproveitamento de residuos: Criar um sistema para reutilizar sobras de
materiais em novos produtos ou como parte de técnicas de upcycling,
transformando residuos em novos itens criativos e funcionalmente valorizados
Processos de Producéo Eficientes
e Reducdo de desperdicio: Implementar métodos de produgdo que minimizem o
desperdicio de materiais. No caso de produtos feitos sob encomenda, é possivel
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utilizar ferramentas de otimizag&o de processos e planejamento para garantir que
a quantidade de material utilizada seja a mais exata possivel

Tecnologias mais limpas: Substituir processos de producdo com alto impacto
(como tintas quimicas) por alternativas menos agressivas ao meio ambiente,

além de usar equipamentos energeticamente eficientes

Gestéo de Embalagens

Embalagens sustentaveis: Utilizar embalagens biodegradaveis, reciclaveis ou
reutilizaveis para os produtos. Isso pode incluir caixas de papel reciclado ou
sacolas feitas de materiais naturais. Além disso, é importante reduzir 0 uso
excessivo de embalagens, priorizando designs que otimizem o espaco

Economia circular: Incentivar os consumidores a devolverem embalagens ou
incentivando o uso de embalagens reutilizaveis pode reforcar o compromisso

com a sustentabilidade.

Uso de Energia e Agua

Eficiéncia energética: Implantar fontes de energia renovavel, como painéis
solares, no processo de producdo, ou adotar praticas de eficiéncia energética,
como o uso de iluminagédo LED e equipamentos com menor consumo

Conservacdo de agua: Se o processo de producdo envolver o uso de agua,
buscar tecnologias que reduzam seu consumo ou implementar sistemas de

reciclagem de agua

Certificagéo e Compliance

CertificacBes ambientais: Buscar certificacdes ambientais reconhecidas, como o
ISO 14001, que atestam que a empresa segue praticas sustentaveis. Além disso,
para negocios que lidam com produtos como madeira ou couro, certificar-se de
que os materiais sdo provenientes de fontes responsaveis, como FSC (Forest
Stewardship Council), € fundamental

Conformidade com regulamentacdes ambientais: Cumprir com as normas

ambientais locais e internacionais para evitar multas e proteger o meio ambiente.

Comunicacéo e Engajamento com o Cliente
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Transparéncia e educacgdo: Informar os clientes sobre as praticas ambientais da
empresa e como os produtos sao produzidos de maneira sustentavel. Isso pode
ser feito por meio de campanhas de marketing, etiquetas de produtos ou
certificacdes visiveis

Engajamento na comunidade: Participar de iniciativas de sustentabilidade locais,
como reciclagem ou campanhas de preservacdo ambiental, pode reforcar a

imagem da empresa como socialmente responsavel

Responsabilidade Social e Ambiental

Impacto social positivo: Além das praticas ambientais, garantir que a empresa
adote préaticas de responsabilidade social, como promover o trabalho justo e
apoiar iniciativas que ajudem a minimizar as disparidades econdmicas nas
comunidades locais

Essas acdes ndo s6 ajudam a reduzir o impacto ambiental, mas também criam
um diferencial competitivo no mercado, atraindo consumidores conscientes e
aumentando a longevidade do negdécio. Para mais informacfes sobre como
implementar essas praticas de maneira eficaz, consultar organizacbées como o
SEBRAE e Instituto Ethos pode fornecer recursos adicionais sobre préaticas

sustentaveis no Brasil.

9.8 Sistemas de informacao e automacao

Sistemas de Gestdo Empresarial (ERP) integra as principais funcdes de uma

empresa em uma plataforma Unica, como financas, estoque, vendas, compras e

producdo. Para o setor de personalizados, um ERP pode automatizar tarefas como

controle de estoque, geracao de notas fiscais e relatérios financeiros.

No artesanato, a automacédo pode envolver o uso de maquinas controladas por

computador para cortar, gravar ou montar pecas de forma repetitiva e precisa. Isso

pode ser feito com a utilizacdo de CNC (Controle Numérico Computadorizado) ou

impressoras 3D para personalizacoes.
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Na Gestdo de Estoque e Compras os sistemas automatizados ajudam a
monitorar o estoque em tempo real, alertando os gestores quando 0s materiais estao
baixos e gerenciando os pedidos automaticamente.

Sistemas de Vendas e E-commerce utilizara o Mercado Livre para ajudar a
automatizar a gestdo de pedidos, comunicacdo com clientes e processamento de
pagamentos, faciltando a escalabilidade das vendas online de produtos
personalizados.

Sistemas de CRM (Customer Relationship Management) para organizar 0s
contatos com clientes, registrar interagcdes e personalizar o atendimento. Isso é
especialmente Ut em negdécios de artesanato e personalizados, onde o contato

préximo com o cliente e a personalizacdo sdo fundamentais.

10 ESTRUTURA E CAPITALIZAQAO
10.1 Capital proprio

O investimento de capital necessario para a criagdo do negocio sera totalmente
proveniente do sécio, utilizando apenas capital préprio, sem qualquer aporte de
terceiros. Em outras palavras, todos os recursos financeiros destinados ao inicio e a
operacdo da empresa serdo fornecidos pelo préprio empreendedor, assegurando

autonomia financeira completa e controle total sobre o empreendimento.



10.2 Utilizagao do capital

Tabela 6 - Aplicacédo de Recursos

QUADRO DE ORIGEM E APLICACAD DE RECURSOS

APLICACAD | ORIGEM
INVESTIMENTO rotal ca‘pi@
Proprio
Imobilizado
Descrigdo RS RS
Imobilizado - méveis 4.500,00 4.500,00
Imobilizado - veiculos -
Imohilizado - mag/equip. 10.000,00 10.000,00
Imobilizado - hardware 3.000,00 3.000,00
Imobilizado - software -
Construcdo/Reforma 5.000,00 5.000,00
Pré-Operacional
Descrigdo RS RS
Abertura da empresa 5.000,00 5.000,00
Capital de Giro
Descricio RS RS
Capital de Giro 15.664,70
TOTAL 43.164,70 27.500,00

10.3 Remuneracéo do capital

Tabela 7 - Remuneracao do Capital Proprio

REMUNERACAO DO CAPITAL PROPRIO
Recurso Proprio 27.500,00
Remuneragdo (% a.a) 13,75%
Remuneracdo (% a.m) 1,0794%
Remuneragdo do capital 296,83
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11 PLANO FINANCEIRO

11.1 - Investimento e Depreciacao

Tabela 8 - Depreciacao
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DEPRECIACAO
INVESTIMENTO Total Vida | lor Residual | DEPredacde | .o | Depredacdo
util total Mensal
Descricdo RS Anos | % RS RS Meses RS
Imobilizado - Maveis e Utensilios 4 500,00 10 5% 225,00 427500 120 35,63
Imohilizado - Veiculos - 5 20% - - 60 -
Imobilizado - Mag/equip. 10.000,00 10 20% 2.000,00 3.000,00 | 120 66,67
Imohilizado - Hardware 3.000,00 5 0% - - 60 -
Imohilizado - Software - 5 0% - - 60 -
Construcdo/Reforma 5.000,00 25 5% 250,00 4 750,00 | 300 15,83
TOTAL 22.500,00 17.025,00 118,13

Tabela 9 - Investimento pré-operacional

INVESTIMEMTO PRE-DPERACIONAL

Abertura da empresa

5.000,00

TOTAL

5.000,00




Tabela 10 - M4quinas e equipamentos

A - Maguinas e Equipamentos

1+

Qtde

Valor Unitario

Descrigdo

Total

Serra Tico Tico

RS

500,00

RS

200,00

Serra Circular

RS

800,00

RS

&00,00

Serra de Ezguadria

RS

1.200,00

RS

1.200,00

Lixadeira

RE

150,00

RE

300,00

IMaguina de Estampar

RE

3.000,00

RS

2.000,00

Impressora a Laser

RS

2.000,00

RS

2.000,00

Impressora Comum

S|l |la|lp]| =] =

RS

200,00

RS

200,00

RS

L= = T =0 R I L L

RS

=y
[=]

RS

Sub-total

R$

10.000,00

Tabela 11 — Hardware

B - Hardware

Descrigdo

Gtde

Valor Unitario

Total

Motebook Dell Ingpiron 1M15-1120K-A25P 15.6" Full
HD 12* Geracdo Intel Core i5 8GB 512GB S50
Windows 11 Preto

3.000,00

RS

3.000,00

RS

RS

RS

RS

RS

RS

RS

RS

RS

Slale|(e(vao|m|a|wn

RS

Sub-total

RS

3.000,00




Tabela 12 - Méveis e utensilios

D - Moveis e utensilios

Descrigio Qtde Valor Unitario Total
1 |Bancadas de trabalho 2 RE 10850 | RS 219,80
2 |Estantes para estogue e matéria-prima 2 RE 254 00 | RS 508,00
3 |Me=a de Escritdrio 1 RE 39200 | RE 352,00
4 |Cadeiraz 3 R3 285900 | RE 257,00
5 |Celular 1 RE 2.000,00 | RS 2.000,00
6 |Luminaria 1 R3 23320 | R 233,20
T |E=pelho 1 RE 280,00 | RE 280,00
8 RS -
9 RE -
10 RS -
11 RE -
12 RS -
Sub-total RS 4.500,00
Tabela 13 - Construcéao e reforma
F - Construgdo/Reforma
Descrigdo Qtde Valor Unitario Total
1 |Reforma 1 RS 5.000,00 | RS 5.000,00
2 RS -
Sub-total RS 5.000,00
Tabela 14 - Investimento total
INVESTIMENTO TOTAL
Descrigdo RS
Imobilizado 22.500,00
Pré-operacional 5.000,00
Capital de Giro 15.664,70
Total Investimento 43.164,70




11.2 - FOLHA DE PAGAMENTO

Tabela 15 — Encargos

Base
Fungdo ENCARGOS para Total
Encargos dos
. 1/3 132 Multa Encargos
F L. . FGTS INSS TOTAL
enas Férias Salario FGTS
Descrigio RS RS RS RS RS RS RS RS RS
Assistente Producdo 166,67 55,56 166,67 160,00 80,00 220,00 84889 | 2.000,00 2.848 B9
Vendedor 150,00 50,00 150,00 144 00 72,00 19200 76400 | 1.200,00 2.564,00
Assistente
Administrativo 183,33 61,11 183,33 176,00 BR.0OO 24200 933,72 | 2.200,00 3.133.78
Total 500,00 166,67 500,00 480,00 240,00 660,00 | 254667 | 6.000,00 8.546,67
Tabela 16 — Resumo Folha de Pagamento
QUADRO RESUMO DA FOLHA DE PAGAMENTO
- Saldri Adicional . E Total
Funcao 2iaro |I|:|una Beneficios ncalrglus- \ ,ﬂ. Otde. Total
Base Periculos. soclals Unitario
Descricio RS RS RS RS RS RS RS

Assistente Producdo | 2.000,00 - 30,00 848,89 2.878 B9 1 2.878,89

Vendedor 1.800,00 - 30,00 764,00 2.594 00 1 2.594 .00

Assistente Administr{ 2.200,00 - 30,00 935,78 3.163,78 1 3.163,78

Total G000, 00 - 90,00 | 2.546,67 8.636,67 3 8.636.,67
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Tabela 17 - Projecdo Folha de Pagamento (5 anos)

PROJECAO ESTIMADA PARA 0OS PROXIMOS CINCO ANOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Assistente Produgdo 34.546,67 36.274,00 37.906,33 39.422,58 | 40.999,49
Vendedor 31.128,00 32.684,40 32.684,40 32.684,40 32.684,40

Assistente

37.965,33 39.863,60 39.863,60 39.863,60 39.863,60
Administrativo

TOTAL 103.640,00 | 108.822,00 | 110.454,33 | 111.970,58 | 113.547,49

11.3 DESPESAS FIXAS

Tabela 18 - Despesa Fixa Estimada 1° Semestre

QUADRO DE DESPESA FIXA ESTIMADA IMI::DIA MEMSAL)

AND 1 Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Total 1° Sem
Folha Pgto. 3.636,67 3.636,67 3.636,67 3.636,67 3.636,67 3.636,67 51.820,00
Escritario Contabil 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 3.000,00
ﬁgua 30,00 120,00 130,00 90,00 30,00 30,00 580,00
Energia 500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 8.000,00
Fone 150,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 3.150,00
Mat.Limpeza 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 1.200,00
Internet 99 90 99 90 99 90 99 90 99 90 99 90 599,40
Pro Labore 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 18.000,00
TOTAL 13.166,57 | 14.656,57 | 1466657 | 14.626,57 | 14616,57 | 14.616,57 86.349,40




Tabela 19 - Despesa Fixa Estimada 2° Semestre
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AND 1 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12 Total 2* Sem.
Folha Pgto. 8.636,67 | 863667 | B.63667 | 863667 | 863667 | B.63667 51.820,00
Escritorio Contabil 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 3.000,00
ﬁgua 280,00 20,00 80,00 80,00 20,00 20,00 480,00
Energia 500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 8.000,00
Fone 150,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 3.150,00
Mat.Limpeza 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 1.200,00
Internet 99,90 99 90 99,90 99,90 99,90 99,90 599,40
Pro Labore 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 18.000,00
TOTAL 13.166,57 | 14.616,57 | 14.616,57 | 14.616,57 | 14.616,57 | 14.616,57 86.249,40
Tabela 20 - Projecado de despesas (5 anos)
PROJECAO ESTIMADA PARA 0S5 PROXIMOS CINCO ANOS
Despesas Fixas ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Folha Pgto. 103.640,00 | 108.822,00 | 113.718,99 | 118.267,75 | 122.998,46
Escritério Contabil 6.000,00 6.300,00 6.583,50 6.846,84 7.120,71
Agua 960,00 1.008,00 1.053,36 1.095,49 1.139,31
Energia 16.000,00 16.800,00 17.556,00 18.258,24 18.988,57
Fone 6.300,00 6.615,00 6.912,68 7.189,18 7.476,75
Mat Limpeza 2.400,00 2.520,00 2.633,40 2.738,74 2.848,29
Internet 1.198,80 1.258,74 1.315,38 1.368,00 1.422,72
Aluguel 36.000,00 37.800,00 39.501,00 | 41.081,04 42.724,28
ERP - - - - -
Gas - - - - -
TOTAL 172.498,80 | 181.123,74 | 189.274,31 | 196.84528 | 204.719,09
Projecdo Inflaciondria 5,00% 4,50% 4,00% 4,00%




11.4 MARK UP
Tabela 21 -Mark up
Grupos de MarkUp MB Custo Participagao Ponderacio
produtos nas vendas
Produto 1 80,00% 44,44% 55,56% 5,00% 2,22%
Produto 2 66,67% 40,00% 60,00% 5,00% 2,00%
Produto 3 83,33% 45,45% 54,55% 5,00% 2,27%
Produto 4 30,91% 23,01% 76,39% 5,00% 1,18%
Produto 5 400,00% 80,00% 20,00% 5,00% 4,00%
Produto 6 300,00% 75,00% 25,00% 5,00% 3,75%
Produto 7 233,33% | 70,00% | 30,00% 5,00% 3,50%
Produto 8 87,50% | 46,67% | 53,33% 10,00% 4,67%
Produto 9 150,00% | 60,00% | 40,00% 5,00% 3,00%
Produto 10 133,33% | 57,14% | 42,86% 5,00% 2,86%
Produto 11 133,33% | 57,14% | 42,86% 5,00% 2,86%
Produto 12 250,00% 71,43% 28,57% 5,00% 3,57%
Produto 13 200,00% 66,67% 33,33% 5,00% 3,33%
Produto 14 166,67% 62,50% 37,50% 5,00% 3,13%
Produto 15 50,00% 33,33% 66,67% 5,00% 1,67%
Produto 16 100,00% 50,00% 50,00% 5,00% 2,50%
Produto 17 06,67% 40,00% 60,00% 5,00% 2,00%
Produto 18 100,00% 50,00% 50,00% 10,00% 5,00%
Total 100,00%
Lucro bruto Ponderado B 53,50%
CMV [Custo da Mercadoria Vendida) B 46,50%
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11.5 NECESSIDADE DE FATURAMENTO

Tabela 22 - DRE Gerencial Projetado

DRE GEREMCIAL PROJETADO
SITUACAD IDEAL
RS %
Receita Total 52.303,58 100%
Vista 31.382,15 &0,00%
Cartdo Credito 1202982 23,00%
Cartdo Débito 889161 17,00%
Outras vendas a prazo - 0,00%
[-) |Simples Nacional 3.650,79 6,98%
{-) [ICME [final) - 0,00%
[-) |PIS 0,00%
{-) |COFINS 0,00%
[ =) |FATURAMENTO LiQUIDO 48 652,79
[-)|CMV 24 319,65 46,50%
[=) |LUCRO BRUTO 24.333,13
(-] |Comissdo 1.046,07 2,00%
[ -) |Custo financeiro 643,33 1,23%
{ =) |MARGEM DE CONTRIBUICED 22 643,73 43,29%
[ -1 |Despesas fixas 14 383,23
[ - |Depreciacdo 118,13
[ -} |Remuneracdo do Capital 296,83
[=1|Resultado antes do |LR. 7.845 54
{-) [IRPJ - 0,00%
{-)|CELL - 0,00%
{ =) |RESULTADO OPERACIONAL LiQUIDO 7.B45 54 15%
Tabela 23 - Ponto de Equilibrio
Ponto de Equilibrio Valores Margem Seguranca
Ponto de Equilibrio Cantabil ss===»> 33.495,04 -35,96% 21.451,27
Ponto de Equilibrio Financeirg ===»> 53.223,09 -36,48% 21.105,21
Ponto de Equilibrio Econdmico ===»> 34.181,58 -34,65% 2233844
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Tabela 24 - Necessidade de Faturamento

Receita Total 100,00%
(-) |[cmv 46,50%
(-) |Comissdo 2,00%
(-] |Simples Nacional 6,98%
(-) [1CMS [final) 0,00%
(-) [IRPJ 0,00%
(-) |P1s 0,00%
(-) |COFINS 0,00%
(-) |cSLL 0,00%
(-) |Lucro desejado 15,00%
(-] |Custo financeiro 1,23%
( =) |Margem de contribuigio 28,29%
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11.6 DRE (DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO)

Tabela 25 - Projecdo DRE 1° Semestre

F"H.DJEI;E.DA.NDI Més 1 MEs 2 Mes 3 MW&s 4 M&és 5
Meses
Variacao nareceita B0, 0:0% 1005 1005 103% 104%
Receita Total 31.382,15 100%:| 31.382,15 31.382,15 32.323,61 33.616,55
Wista 18.829,29 60,00%| 13.829,29 18.829,25 19.394,17 20.169,93
Cartdo Crédito 7.217,89 23,00%| 31.382,15 31.382,15 32.323,61 33.616,55
Cartdoc Debito £.334,86 17,005 5.334,56 5.334,%6 5.495,01 5.714,81
Simples Nacional 2.190,47 6,933 2.190,47 2.190,47 2.256,19 2.345,44
ICMS [final) - 0,005 - - - -
P15 - 0,005 - - - -
COFIMNS - 0,005 - - - -
SubTotal Impostos 2.190,47 6,933 2.190,47 2.190,47 2.256,19 2.345,44
[ =} FATURAMENTC LIQUIDC 29.191,67 29.191,67 29.191,67 30.067,42 31.270,12
-} Cpav 14,591,758 46,50%| 14.591,75 14,591,758 15.029,55 15.630,73
{=} LUCRO BRUTO 14.5959,88 14 599,28 14,599,388 15.037,88 15.639,35
[-}|Comiz=So 627,64 2,005 627,64 627,64 646,47 672,33
{-}| Custo financeiro 336,00 1,23% 386,00 386,00 357,58 413,48
{ =) MARGEM DECDNTHIELIII;ED 13.586,24 13.586,24 13.586,24 13.993,82 14, 553,58
{-}| Despesas fixas 14.383,23 14 383,23 14.383,23 14.383,23 14.383,23
{-}| Depreciacdo 118,13 118,13 118,13 118,13 118,13
{-}| Remuneracdo do Capital 296,83 296,83 296,83 296,83 296,83
{=)|Resultado antes do |.R. - 1.211,85 - 1.21185 (- 1.211,585 |- 204,37 |- 244 61
{-}]IRF] - 0,005 - - - -
{-}CELL - 0,005 - - - -
{=}| REEULTADD OFER. LIQUIDO - 1.211,85 -4%[-  1.211,%5 |- 1.211,85 |- 204,37 |- 244 61
{=}| RESULTADD OPER. LIQUIDO 3 -3,362% -3,862% -2,488% 40,728%




Tabela 26 - Projecdo DRE 2° Semestre

Més & Mes 7 Més 8 Més 9 Més 10 Mes 11 Mas 12
Total
102% 10054 1075 107% 103% 103% 103%
34 288,28 34 288,38 36.6859,11 38.257,34 42,397,583 45.788,77 45 452 85 A442.751,47
20.573,33 20.573,33 22.013,46 23.554,41 25.438,76 27.473,86 29.671,77
34 2BE, 28 34 288,38 36.6859,11 35.257,34 42,397,583 45.789,77 45 452,95
5.829,11 5.829,11 £.237,15 6.673,75 7.207,65 778426 | 8.407,00
2.393,36 2.393,36 2.560,90 2.740,16 2.959,38 3.1596,13 3.451,82 30.869,15
2.353,36 2.383,36 2.560,90 2.740,16 2.959, 38 3.196,13 3.451 82 30.869,15
31.895,52 31.895,52 34.128,21 36.517,18 359.438,56 42.593,64 45.001,13
15.943,34 15.543,34 17.05%,38 18.253,53 19.713,81 21.290,92 22.994 19 205.634,17
15.952,18 15.852,18 17.068,83 18.263,65 19.724,74 21.302,72 23.006,94 205,748,15
85,78 5,78 733,78 785,15 347,96 51%, 20 989,06
421,75 421,75 451,28 422,57 521,49 53,21 08,27
14,844 65 14.844 65 15.883,77 16.995,64 18.355,29 19.823,71 21.409,61 191.463,42
14.383,23 14.383,23 14.383,23 14.383,23 14.383,23 14.383,23 14.383,23 172.553,80
118,13 118,13 118,13 118,13 118,13 118,13 118,13
296,83 296,83 296,83 296,83 296,83 296,83 296,83
46,46 45,46 1.085,58 2.197,45 3.557,10 5.025,52 6.611,42 13.885,13
46,46 45,46 1.085,58 2.197,45 3.557,10 5.025,52 6.611,42 13.885,13
0,135% 0,135% 2,959% 5, 598% 8,390% 10,975% 13,369% 3,138965%




Tabela 27 - Média Mensal 1° ano

Media mensal para Ano 1 RS

Receita 36.854,29

ChW 17.136,18

Despesas Fixas 14 383,23

Impostos sobre vendas 2.572,43

Impostos sobre lucro -

Total Impostos 257243

Estoque 30 dias
Dias dteis para vendas 30 dias
Prazo médio recbto. Vendas 12 dias
Prazo médio pgto Compras 7 dias
Prazo meédio pgto. Despesas 30 dias
Prazo médio pgto. Impostos 15 dias

Tabela 28 - Necessidade de Caixa

Mecessidade de Caixa

RS Mes RS Dia Prazo Medio Total
Wendas 36.854,29 123848 15 18.427,14
Impostos 257243 85,75 30 257243
Compras 17.136,18 571,21 30 17.156,18
Despesas 14 383,23 479,44 30 14 383,23
Saldo 1566470
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11.7 PROJECAO DE CRESCIMENTO

Tabela 29 - Projecao de Crescimento (5 anos)

95

PRDJE{;E}ES Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano &

Crescimento das vendas 2,00% 3,00% 4,00% 5,00%

Inflagdo projetada 5,00% 4,50% 4,00% 4,00%

Aumento nominal da receita T10% T.63% 8,16% 9,20%

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Total 442 251 A7 473.651,32 509.814,60 551.41547 602.145,69
Pagamento a Vista 265.350,88 |60,00%( 284.19079 305.88876 330.849.28 361.287 42
Cartdo Crédito 101.717,84 |23,00%( 108.938,80 117.257 36 126.825,56 138.493 51
Cartao Débito 7518275 |17,00% 8052072 86.668 48 93.740,63 102.364,77
(-)|Simples Macional 30.86915 | 6,98% 33.060,86 35.585,06 38.488,80 4202977
(= }|Faturamento Liquido 411.382,31 440.590,46 474,229 54 512.926,67 560.115,92
| {-)}|CMY 20563417 |4650%( 22023419 237.049 07 256.392 28 279.98037
{ =)|Lucro Bruto 205.74815 220.356,26 237180 46 256.534,39 280.135,55
| {-)|Custofinanceiro 543969 | 1,23% 582591 627072 6.78241 7.406 38
{ = }|Margem de Contribuigdo 191.463,42 |4329%( 205.057,33 220.713,45 238.723,67 260.686,25
{-)|Despesas fixas 172.588 80 181.22874 188.384,03 186.859 39 204.83777
(-)|Depreciacio 1.417 50 1.417 50 1.417 50 1.417 50 1.417 50
{ - }|Remuneracao Capital 3.561,89 3.561,99 3.561,89 3.561,99 3.561,99
{ =) |Resultado antes do LR. 13.885,13 18.849,10 26.349,93 36.784,79 50.868,99
_ . |Result. Op. Liquido (R$) 13.88513 18.849 10 2(6.349 83 36.784,79 50.868,99

(=) Result. Op. Liguido (%) 3% 4% 5% 7% 8%

{ -} |Distribuicdo de Lucros (20%) 277703 376982 5269 949 7356 96 10173,80
Resut. Apds Distr. de Lucros (RS) 11.108,11 15.079,28 21.079,954 29427 83 40.69519

(=) Result.Apds Distr. de Lucros({%) 251% 3,18% 4, 13% 5,34% 6,76%




11.8 ANALISE DE INVESTIMENTO

Tabela 30 - Fluxo de Caixa

M Fluxo de Caixa
FCO - 43.164 70
FC1 1252561
FC2 16.496,78
FC3 22497 44
FC4 30.845 33
FCS 42112 69

Tabela 31 - TMA, TIR e VPL

TMA === 13,75%|a.a
TIR ====> 38,06%|a.a
VPL ===*> 36.419,30 36.419,30

Tabela 32 - Payback Descontado

PAYBACK DESCONTADO
Ano Fluxo de Caixa VP A Recuperar Saldo Prazo
] - 4316470 43 164 70 - 4316470
1 1252561 R% 1101152 1101152 3215318 1,00
2 16.496,78 RS 12.74959 1274959 1940359 1,00
3 22497 44 RS 15.285,48 15.285,48 411811 1,00
4 30.845,33 RS 18.423,99 411811 - 0,22
5 42112 69 RS 22.113,42 -
Total e 3,22
Em anos ===» 3,22
Payback descontado == Erm meses = 38 68
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Tabela 33 - Projec&o Ponto de Equilibrio (5 anos)

Descricdo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ponto Equilibrio
Contabil 401.951,26 421.885,11 440.722,60 458.220,54 476.418,39
Ponto Equilibrio
Financeiro 398 677,05 418.610,90 437 448 39 454 945,33 47314418
Ponto Equilibrio
Econdmico 410.178,92 43011277 448.950,26 466.448,19 484 646,05

12 Conclusao

Com base nos indicadores apresentados, a TIR de 38,06% excede amplamente
a TMA de 13,75%, indicando um retorno acima do esperado. Além disso, o VPL
positivo de R$ 36.419,30 confirma que o projeto gera valor para os investidores.
Portanto, as andlises financeiras sugerem que o plano de nego6cios deve ser
considerado uma oportunidade promissora

Além disso, o payback de 3,22 anos é relativamente curto, o que significa que a
empresa devera recuperar seu investimento em pouco mais d de trés anos. Esse é um
bom indicativo de que o negdcio ndo so6 é rentavel, mas também apresenta um ritmo de
retorno financeiro eficiente, o que é fundamental para garantir a continuidade da
operacéao e a expansao no futuro.

Portanto, com esses numeros, podemos concluir que o plano de negécio da loja
de artesanato € viavel, desde que seja bem executado. A combinacdo de uma alta TIR
com um payback relativamente rapido € um sinal de que o empreendimento tem boas
chances de sucesso, contanto que sejam mantidas boas praticas de gestédo e controle

financeiro.
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