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INTRODUGAO

Normalmente, todo inicio de ano, falamos com vocés em como “startar” as vendas,
falamos sobre consumismo consciente, sobre como entender as respostas das vendas do
final do ano, etc.

Baseados em toda essa demanda de conhecimento, ndés criamos 0 e-book,
O EMPREENDEDOR, compilando para vocés um conteuddo completo sobre
Empreendedorismo, ndo s6 com dulvidas poés-datas comemorativas, como todo o
caminho necesséario para a profissionalizacdo e capacitacdo no mundo do
Empreendedorismo Artesanal.

Por estarmos em um mundo ludico, colorido e perfumado, muitos se esquecem de por
atencéo no lado técnico administrativo de um negdécio e que € essencial para o sucesso,
somado a isso nem tudo que se aplica a uma empresa comum se aplica da mesma
forma ao artesanato. E justamente por isso que nasceu o projeto do e-book, que tem
como objetivo auxiliar ainda mais a sua profissionalizacdo e capacitacdo e mostrar para
VOC& que sim, mesmo com todas as particularidades do nosso mundo, precisamos
pensar em como empreender no artesanato.

Prontos para comecar?
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1- ANALISE DE FEEDBACK * 04

1. ANALISE DE FEEDBACK

Falar sobre analise de feedback é entender que todas as fases sazonais do mercado, ou seja,
de grande movimento comercial (como dia das maes, dia dos namorados e o natal
principalmente), geram grandes resultados, sejam esses resultados positivos ou negativos.

Além dos resultados “frios” dos numeros, seja se vocé vendeu muito ou nao, € importante
entender que estes momentos de grande movimento do comércio sdo momentos de grande
exposicdo do nosso trabalho, sao momentos em que vocé estara em evidéncia!

Segundo o PINTEREST veja quais s&o as principais datas comemorativas do varejo:

da

As pessoas estéo fr t 1} ideias no Pinterest, mas
ha alguns p|cos de busca em determmados periodos ao longo do ano,
io Inspire-se nessas sazonalidades e

momentos de vida para pl sua de marl|

Resolugdes

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez

verzo (D D
Voltaas aulas
carave (D
Semanas de Moda
Diadas Mulheres _
Pascoa
Festivais de Misica G G
Diadas Mées
Sustentabilidade
Casamento
Inverno
Dia dos Namorados
Festa Junina

Orgulho LGBTQIA+

Diados Avos
Diados Pais
Halloween
Diadas Criancas
Black Friday
Natal

AnoNovo D

Fonte: Pinterest

Justamente por estarmos divulgando tanto nosso negocio nessas datas comemorativas € que
cabe a seguinte analise:

AO ENTREGAR O MEU TRABALHO, O MEU PRODUTO,
EU FIZ TODO O “COMBO DE DIVULGAGAQ™?
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1- ANALISE DE FEEDBACK 05

O Combo de Divulgacao envolve uma série de posturas que vocé deve tomar para criar uma
percepcao positiva em seus clientes, como por exemplo: simpatia, rapidez nas respostas,
exceléncia no atendimento, contatos em segundo plano (para que suas abordagens
comerciais nao sejam tao explicitas e para que os clientes percebam que o feedback deles é
realmente importante para voceé).

E necessario que fique nitido para o cliente que, o mais importante para vocé, é a satisfacéo
100% dele.

COMBO DE DIVULGAGAOQ

L | SIMPATIA

1 CONTATOS EM
SEGUNDO PLANO

ATENDIMENTO

1 RAPIDEZ NAS
EXCELENTE! v RESPOSTAS

Z

2 GARANTIA DE
SATISFAGAO TOTAL
DO CLIENTE

No inicio do ano, assim que acaba o natal, € comum entre as pessoas que vendem artesanato
entrar em uma espécie de “quarentena”, ou seja, elas acreditam que as vendas so ir&o voltar a
acontecer apds o carnaval, seja porque as pessoas estao de férias, ou porque gastaram muito
nas festas.

Na realidade, se vocé movimentou o seu negdécio, manteve um bom relacionamento em
segundo plano e encantou as pessoas de forma realmente efetiva, essas pessoas estarao
muito mais proximas do que vocé imagina, além disso, manter essa proximidade nesse
periodo de “quarentena”, onde o comércio no geral esta em relativo “siléncio”, reforcara ainda
mais esse laco e deixara vocé muito mais proximo do pensamento dela do que vocé imagina.

Concluindo, nao espere para reativar as vendas, e utilize esse “contato de feedback” para
manter essa proximidade.

UMA VENDA PERFEITA FAZ O PRODUTO FICAR ATIVO NA
VIDA DA PESSOA, DENTRO DA CASA DELA! QUANDO VOCE
CONSEGUE ATIVAR REALMENTE O PRODUTO, ELE FALA
POR SI SO, CONVERSA COM ELA O TEMPO TODO ESTANDO
MUITO MAIS PRESENTE DO QUE VOCE IMAGINA!
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E preciso estar pronto para entender o que seus clientes acham do seu produto, estar atento &
essas observacoes, sempre pensando em como fazer cada vez melhor.

Vale lembrar que o feedback do seu cliente também pode ser percebido no ato da entrega,
mesmo antes dele usar ou presentear alguém, analise nesse momento as reacdes da pessoa
ao ver e tocar no produto, ela se encantou? Quais as sensacfes que ela deixou transparecer?

E claro que essa sua andlise tem que ser imperceptivel ao cliente, ndo pergunte diretamente,
mas analise as reacdes e tome nota posteriormente.

Tudo isso € muito importante para vocé entender o seu caminhar no comego do ano e o0 que
vocé precisa aperfeicoar em suas linhas e producéo. Se vocé ativou corretamente ao longo do
ano as suas ondas e manteve as pessoas mais proximas de vocé, certamente vocé vai estar
presente tanto no banho, como na casa delas durante esse inicio de ano. Diferentemente do
que muitas pessoas pensam (que essa proximidade s6 se da nas datas comemorativas e
comerciais), é justamente nos periodos “pds-datas comemorativas” que devemos estar
presentes.

Existem algumas técnicas de pés-vendas que sao utilizadas por empresas grandes do
MERCADO, nas quais vocé pode se inspirar para criar proximidade com suas clientes, mas
antes, atente-se!! E importante usar essas técnicas com moderacao e sabedoria, para nao
se tornar invasivo e nao deixar a impressao que o seu interesse é sempre comercial.

Y Fazer um contato pés venda com o cliente explicando o modo de usar do produto;

) Realizar uma pesquisa de satisfagdo com o cliente, usando perguntas abertas —
O cliente se sentiré valorizado em saber que a opinido dele € importante para vocé;

Envie para o cliente conteudos relevantes e nao apenas comerciais, como por

” “ ” “

exemplo: “A importancia de hidratar a pele”, “dicas de beleza”, “conteldos sobre
aroma terapia”, etc.

DICA! LEMBRE-SE QUE MESMO QUANDO FOR
FALAR DE CONTEUDO, O ENVIO DEVE TER
SINERGIA COM O SEU NEGOCIO.

Humanizacao: Entre em contato em datas especiais, como aniversario, dia da
mulher, dia das mées, etc...

Ofereca Vantagens Exclusivas: descontos, descontos progressivos para clientes
assiduos, divulgacédo de lancamentos com prioridade, ofertas especiais, brindes,
amostras, mimos, etc...

Um trabalho de anédlise de feedback e pds-vendas bem feito gera néo so a fidelizagcao de seus
clientes, como também os tornara promotores da sua marca, indicando 0s seus produtos
para outras pessoas, que poderao se tornar futuros clientes. E um ciclo virtuoso!
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2 YouTube ™

2. DEFINICAO DE PUBLICO ALVD Jsisya us osss cane
. METODO DE ANALIE DAS ONDAS PETER PAIVA
Antes de qualquer coisa, vamos definir o que € publico-alvo?

PUBLICO ALVO: GRUPO ESPECIFICO DE CONSUMIDORES
QUE TEM UM PERFIL SEMELHANTE E DEVEM SER FOCO
DAS SUAS ACOES DE MARKETING E VENDAS.

Definir com exatidao qual é o publico do seu produto é primordial para acertar em todas
as outras fases do planejamento, da criacédo e até mesmo da execucéao da sua producao.

As preferéncias e gostos do seu publico influenciam diretamente em todas as demais fases do
Processo e por isso, saber quem sdo essas pessoas € tao importante.

Existe uma frase que costumava ser dita por nossas maes e avos que é:

“QUEM QUER AGRADAR TODO MUNDO, ACABA NAO AGRADANDO NINGUEM”.

Como de costume, elas ndo poderiam estar mais certas e isso se aplica perfeitamente quando
0 assunto é negocios, exatamente para que vocé nao tente “abracar o0 mundo” é que nesse
topico vamos falar em definicao de publico alvo.

Ao longo da minha vida aqui nesse “meu mundo”, eu estou sempre pensando em estratégias
para fazer o negdécio dar certo, e eu sempre crio métodos para conseguir passar essas
estratégias para vocés, para que tenham um caminho a seguir e cheguem naquele ponto, que
para mim trouxe muitos resultados positivos.

METODO DA ANALISE DAS 3 ONDAS

Quando falamos em definicao de publico-alvo o método que criei para te ensinar é o “Método
da analise das 3 ondas”. Sabia que a pergunta que eu mais escuto é: “Por onde eu comeco?”

O que acontece é que essa simples perguntinha rapidamente se ramifica em uma série de
outras perguntas, tais como:

QUE CURSO

| coMOEU
| EUFACO? | PRECIFICO?

i) e

O QUE EU
COMPRO?

A A A

N

| E O ACABAMENTO | ONDE EU VOU
2| COMO EU FACO? | VENDER?
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https://www.youtube.com/watch?v=7v8dCtQpEZ4

PARA TUDU" N&o da para responder a nenhuma dessas perguntas se vocé ndo tem definido
0 seu publico, e a histdria fica ainda mais complicada para quem ja esta produzindo e muitas
vezes até vendendo sem ter a resposta para esse guestionamento!

Lembre-se! Mais estudo trara sempre mais resposta!

A Andlise das 3 Ondas é que a percepcao da sua “rede sociavel”, analisando esse publico
que ja esta proximo de vocé e que pode te ajudar a responder muitas perguntas. Perguntas que
vao além do feedback que tratamos no tépico anterior, deixando vocé mais seguro de quem é
€ para quem voceé vende.

A sua rede sociavel nada mais € do que o0 grupo de pessoas que VOCé ja se socializa, as
pessoas que ja existem na sua vida e que sao potenciais compradores do seu produto, mas
com uma vantagem, vocé pode confiar na percepcao deles.

Quando falamos sobre as ondas, falamos das pessoas que vocé influencia diretamente.

ONDAS = PESSOAS QUE VOCE INFLUENCIA

S&o as pessoas que sentem e vivenciam as coisas que vocé faz, elas se dividem em 3 grupos,
(3 ondas) e com cada grupo vocé trabalhara de maneira diferente, veja abaixo:

12 ONDA = PESSOAS QUE TEM CONTATO MUITO PROXIMO A VOCE.

Sa0 as pessoas que realmente sentem tudo que vocé faz no primeiro instante, sdo as pessoas
gue moram com VOcé, que sao intimas, sabe quando vocé esta naquela hora mais criticas e sO
conta para “aquela pessoa”? Essa é a pessoa da primeira onda, aquele amigo em que vocé
esta grudado sempre, aquele parente que esta sempre dentro da sua casa (e vocé amal), ou
mesmo aquela pessoa que esta grudado com vocé mas € ranzinza, “crica”, a famosa “tia
chata”, (saiba, tem um porqué dela estar na sua vida).

S&0 as pessoas que sabem que vocé esta aqui agora fazendo esse curso, lendo esse
conteudo, ou se ela nao sabe, é aquela pessoa que vocé vai terminar o curso e vai correndo
contar para ela!

Esse grupo de pessoas tem uma influéncia direta do que vocé faz na vida delas, tudo o que
vocé faz reflete nelas; e é justamente por isso que elas nao tem “freios na lingua”, se vocé fizer
algo, elas vao falar com sinceridade se gostaram ou néo.

Importante: Aqui precisamos dar um desconto para algumas maes que vao sempre falar
que tudo que vocé faz é lindo! Para esses casos vale o desconto porque elas tém tanto
amor por vocé que nao conseguem criticar.

Com essas pessoas da 1% onda vocé tem um acesso direto, com liberdade para perguntar por
exemplo:

- O que gostam e o0 que nao gostam;
- O que usam no dia a dia ou nao;

- O que ficou bonito, o que ficou feio;
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A primeira onda € um grupo de pessoas menor, de no maximo 8 pessoas e 0 melhor, para elas
vOCé nao tera vergonha de perguntar e aceitara de coracéo aberto as respostas mais sinceras,
e nao existe forma melhor de pesquisar com toda essa liberdade e certeza da sinceridade das
respostas.

Pensando na primeira onda, por exemplo, se vocé consegue chegar a um aroma mais
“‘universal” é claro que 100% de aceitacao é algo quase impossivel, visto que cada um tem uma
preferéncia, mas fazendo essas analises via feedback sinceros das pessoas da 1% onda, vocé
ja consegue resultados muito mais abrangentes do que se tomasse como base exclusivamente
suas percepgdes pessoais.

Bom, vamos para a pratica entao?

COMO FAZER A ANALISE DA 12 ONDA

) Passo 1: Liste as pessoas da sua primeira onda e medite se elas estdo realmente ligadas
a sua vida intima;

- Passo 2: Faca uma lista de perguntas para entender o gosto, o estilo de cada um, qual o
perfume que elas gostam, que elas usam. Analise o tom de voz delas (porque
issO te ajudara muito na hora de criar 0 aroma). Vocé fara uma relacéo entre a
energia da pessoa e 0 aroma.

W Passo 3: V4 pessoalmente até essas pessoas para conversar e faga esse levantamento
do que elas gostam, mas va de coragcéo aberto e tente eliminar o seu gosto
pessoal ou influéncia nesse momento. Para essa 1% onda vocé vai criar 1 ou no
maximo 2 linhas de produtos, no entanto uma das linhas tera que ser mais
assertiva.

T » Passo 4: Entenda o conceito de vida dessas pessoas, qual é o ritual atual de bem-estar
delas, € mais relaxante ou mais “get up”? Pense também em como a linha de
produtos que vocé vai criar TRANSMUTARA, melhoraré essa experiéncia que ja
faz parte da vida dela, trabalhando o fisico e o psicolégico. Pense qual é o
combo de produtos que ja existe na vida delas e qual € o combo de produtos
que vocé vai fazer.

Passo 5: Aproveite a proximidade que vocé tem com elas e faca varios testes de aromas
até chegar ao mais assertivo.

Passo 6: Faca produtos pensando nessas pessoas da 1% onda, com muito carinho, uma
vez que vocé ja fez a pesquisa e conhece o0 anseio delas, tente superar as
expectativas que nelas foram criadas;

Passo 7: Entregue o produto e apds 0 uso peca o feedback para ajustar possiveis erros
de execucéo.
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2 - DEFINICAO DE PUBLICO ALVO « 10

22 ONDA = PESSOAS QUE ESTAO NA SUA VIDA, MAS NAO SAQ TOTALMENTE PROXIMAS

Na 2% onda estdo 0os amigos, parentes, que nao vivem com Vocé, eles te conhecem, estédo na
sua vida, mas n&do tem contato com sua intimidade, ndo sdo os colegas, S&0 0s amigos mesmo,
mas que vocé ndo tem contato intimo e intenso.

NAQ COMECE PELA SEGUNDA ONDA,
RESPEITE SEMPRE A ORDEM DAS ONDAS

Esse é um grupo bem maior de pessoas, entao para eles vocé vai precisar criar cerca de trés
linhas para abranger toda a onda. S4o pessoas que confiam em vocé, te conhecem, sabem do
seu histérico e te acompanham nas redes sociais

Nessa fase vocé ja vai ter todo o aprendizado que teve na 1% onda e podera fazer um trabalho
de estudo do nicho com mais confianca. Para a 2% onda também é importante listar quem sao
e repetir o processo.

32 ONDA = PESSOAS QUE SABEM QUE VOCE EXISTE, TE ACOMPANHAM E TE CURTEM

E um grupo de pessoas que esté presente na sua vida, mas que vocé nao tem contato préximo,
mesmo sendo muitas pessoas na 3% onda é possivel agrupa-las em subgrupos e identificar
nichos de atracéo para os quais vocé podera oferecer as linhas que ja desenvolveu.

Se vocé parar para analisar ja tem muitas pessoas nas suas 3 primeiras ondas, e vocé, pela sua
“rede sociavel”, ja tem bem definido quem € o seu publico, qual a linha que vai criar, 0 aroma,
acabamentos, etc. Isso facilitara as suas decisées sobre o que produzir e como vender.

Se vocé conseguir fazer na segunda onda um trabalho preciso como fez na primeira e na
terceira, 0 mesmo que fez na segunda, vocé tera aprendido a trabalhar com nichos.

Ao trabalhar a 1# onda com qualidade vocé propaga seu trabalho também para a 1# onda deles,
criando um efeito cascata de divulgacao muito forte. O mesmo acontece na segunda e terceira
onda, ou seja, estara divulgando com qualidade e fidelizando a sua marca.
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3. IDENTIFICAGAO DE POSSIVEIS COLEGOES STANDARD

Nesse ponto vamos falar em linhas que foram lancadas em datas comemorativas e podem se
tornar linhas padrdo. Como faremos isso?

Quando lancamos uma linha numa data comemorativa e ela tem uma boa resposta e aceitacéo
percebemos que ela tem como se tornar uma linha neutra, ou seja, tirar o coelho, a arvore de
natal, tirar os elementos que tornam o produto caracteristicos da data sazonal em questao.

Essa andlise precisa ser feita porque quando lancamos uma linha Provencal em Dia das Maes
por exemplo, geralmente criamos uma linha muito forte e essa linha teve adaptacao com a
casa e com a vida das pessoas e provavelmente essas pessoas vao querer continuar
comprando esses produtos. Logo, é importante ter muito cuidado ao trabalhar com datas
sazonais, para que vocé ndo coloque e tire produtos de linha o tempo todo e perca a
continuidade das vendas, isso nao fideliza o cliente.

Ao mesmo tempo, analise se vocé nao esta mantendo muitas linhas, porque essas linhas
Standard, vao representar 3 a 4 linhas do seu Hall. Assim vocé também consigue trabalhar com
consumismo consciente e um estoque de matéria prima mais baixo.

Nos sabemos que ao entrar em um lugar que tem muitas op¢cdes de compras, as pessoas
acabam deixando de comprar por achar tudo muito confuso e para o mercado artesanal
funciona da mesma maneira, muitos produtos sortidos ndo te permitem fortalecer duas ou trés
linhas.

Outro ponto importante é: a criagao de linhas Standard é a criacao de linhas neutras. J4 a
andlise de vendas (para possivel conversao em linha standard) é fazer com que um
produto que foi criado para datas comemorativas se mantenha em venda. E diferente!
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4. BALANGO DE MATERIA PRIMA ‘\.@ JSSISIA 10 10550 s

CONSUMISMO CONSCIENTE

Nos sabemos que dentro do seu negdcio vocé provavelmente ndo tem uma equipe para cada
area, assim como eu la no comeco, vocé se torna a sua “Euquipe”, tudo é concentrado em
VOCE.

Para que uma empresa aconteca € preciso uma definicdo de cargos e tarefas, mas no nosso
caso, é preciso fazer com bastante calma e olhar sem pressa para cada setor.

Um setor muito importante é o de controle de estoque, ao longo da minha trajetéria eu entendi
gue o que pode quebrar uma empresa é a compra errada, entédo se tivermos bastante
atencdo ao controle de estoque, poderemos evitar esse risco. Devemos estar bem cientes
sobre as nossas linhas, e tudo que falamos sobre comportamento de nicho e criacao de
projetos. Principalmente para principio de projeto € importante fazer “brotar” dinheiro.

O dinheiro “Brota” quando utilizamos todos os restos de matéria prima, 0s possiveis produtos
que nods ja temos e deles fazer a criacao de novos itens. Quando falamos sobre controle de
estoque falamos em listar tudo que ja temos com 0s seus respectivos valores.

O seu erro pode ocasionar em sobra de material no seu atelié, e sobra de material € igual a
dinheiro parado e finalmente, dinheiro parado é igual a prejuizo.

MATERIAL PARADO = PREJUIZO

Ao fazer um novo projeto, o ideal antes de qualquer coisa, é fazer o levantamento de tudo
que vocé tem em estoque, e ver dali, tudo que pode ser aproveitado nessa nova linha,
fazendo isso, estara empreendendo de uma forma muito mais inteligente e sustentavel.

Outra informacao essencial para um balanco correto é saber exatamente qual é o seu budget
(palavra que em inglés significa orcamento), qual é o seu potencial de compras dentro do més
e quais limites de compras vocé deve respeitar para manter a sua margem de lucro.

DICA! NUNCA VA AS COMPRAS SEM SABER
EXATAMENTE O QUANTO VOCE PODE GASTAR.

Avalie sempre:

- Sera que eu nao estou comprando coisas demais?

- Qual € o meu orcamento maximo para essa compra?
- Estou comprando algum desses itens por impulso?

- Eu avaliei em meu estoque o0 que pode ser aproveitado, antes de fazer esta lista de compras?
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https://www.youtube.com/watch?v=t69WtgEr_Ec

Muitas vezes, por ndo analisar bem essas variaveis, vocé pode estar vendendo super bem,
pagar todos os seus custos fixos (contas de agua, luz, etc.), e no final do més nao sobrar
dinheiro nenhum para vocé. O erro pode estar justamente em compras mal planejadas e eu ja
Vi ISSO acontecer muitas vezes.

O segredo é: faca seu estoque girar, seja bem pontual em cada linha para ndo haver sobra de
materia prima.

Lembre-se, 0 caminho certo a percorrer é:

QUANTIFICAGAO TOTAL DO
DO NECESSARIO ESTOQUE TEM EM REAL
PARAEXECUTAR | __  CASAEQUEPODE | e NECESSIDADE
0 PROJETO OU SER APROVEITADO A= ==
ENCOMENDA NESSE PROJETO DE COMPRA

Exemplo pratico:

NECESSARIO PARA O REAL NECESSIDADE
PROJETO ESTOQUE EM CASA DE COMPRA

- 13KG BASE GLICERINA

- 1L DE ESSENCIA DE LAVANDA - 3KG BASE GLICERINA

- 1 FORMAS FLOR N¢ 8 | - 500ML ESSENCIA LAVANDA ' - 10KG BASE DE GLICERINA
- 2L DE EXTRATO DE UVA - 1 FORMA FLOR N¢ 8 = ~ 500ML ESSENCIA LAVANDA
~- 1 FRASCO DE CORANTE LILAS "T' - 1L DE EXTRATO DE UVA ~ 1L DE EXTRATO DE UVA

- 2 ROLOS DE FITA LILAS

- 2KG DE MANTEIGA DE KARITE { - 1KG DE MANTEIGA DE KARITE

- 1 ROLO DE PLASTICO TERMO | -2 ROLOS DE FITAS LILAS
RETRATIVO

- 4 ROLOS DE FITAS LILAS

Para que esse controle do seu estoque de matéria prima se dé de forma mais equilibrada é
importante controlar as entradas e saidas de materiais assim que elas acontecam, vocé pode
usar uma planilha simples de Excel para esse controle, incluindo colunas com a descricao do
item, quantidade do estoque inicial, quantidade de entrada, quantidade de saida e estoque
atual, etc.

Também é importante se preparar para periodos que vocé ja sabe que as compras serao
maiores, como o natal ou dia das méaes por exemplo, e realiza-las com calma e antecipacéo,
evitando eventuais faltas dos produtos nos distribuidores ou erros de célculos.

@PETERPAIVA  f PETER PAIVA  © PETER PAIVA @& WWW.PETERPAIVA.COM.BR

e |



&) oo
5. REAPROVEITAMENTO D) sttt

Eu costumo brincar com minhas alunas e alunos que quando falo em reaproveitamento de
producao ensino a técnica de “Como ser muquirana em um dia” brincadeiras a parte, como
VOCEés viram no topico anterior sobre balanco de matéria prima, saber reaproveitar seu produto
em estoque é primordial para as decisdes de compras e conseguentemente para o sucesso do
seu negocio.

Neste tOpico falaremos sobre as principais duvidas de como reaproveitar sua matéria prima em
novos produtos! Com economia e com a seguranca de que sua producado mantera o nivel
maximo de qualidade.

DICAN 21 - Armazene em potes/embalagens fechados toda e qualquer sobra limpa da sua
producao, mesmo que essa sobra ja esteja com cor e esséncia.

N&o se desespere, é normal, ao derreter sobras que a cor ndo figue muito boa, fica um tom de
marrom ou turvo, vocé poderéa adicionar mais corante. Esse tipo de sobra podera ser usada
para um produto que vocé usa uma cor mais intensa, como por exemplo o vermelho, verde,
preto, etc...

DICA N 92 — Nem tudo que sobrar deve ser derretido, analise 0 que mais vende e guarde
esses itens fazendo uma separag¢ao por cores, pois VOocé pode usar elementos que fazem muito
sucesso para reutilizar em novas barras ou produtos. Caso realmente perceba que néo vai
utilizar, a separacao por tons lhe permitira derreter a base reaproveitada ja no tom que deseja,
pasta adicionar mais esséncia.

0 - - .
DlCA N-3 — Aromas antigos nao atrapalham, para recriar o aroma, ao derreter a base
reaproveitada basta adicionar mais esséncia, que 0 aroma anterior nao interferira
negativamente.

D|GA Ng4 — Organizacao faz toda a diferenc¢a tenha um espacgo s6 seu para lavar tudo, ndo
mantenha louca suja na producdo, esse asseio garante que mais itens possam ser
reaproveitados.

DICA N25 - Tudo que cai no chao vai para o lixo! Entédo, tome cuidado e mantenha a sua
producao organizada e limpa. Armazene as sobras de recorte em potes fechados
imediatamente, assim vocé evita a absorcao de humidade do ambiente e possiveis sujeiras.

DICA N%6 - Faca o Balanco da Sua Producgao. Quais esséncias possui, bases, sobras e avalie
quais linhas vocé pode fazer e vender neutralizando o seu material.

0 = - .
D|GA N7 - Nao espere o “perrengue” para aprender a reutilizar, pois se ele realmente
chegar vocé ja tera pratica em reaproveitar seu estogue.

@PETERPAIVA  f PETER PAIVA  ® PETER PAIVA @& WWW.PETERPAIVA.COM.BR
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https://www.youtube.com/watch?v=V1aMibnPKWk

6 - ANALISE FINANCEIRA « 15

6. ANALISE FINANCEIRA tauanTo E ONDE REINVESTIR 0 SEU LUCRO)

Quando falamos sobre analise financeira, além do controle do que entra e 0 que sai (receitas e
despesas) é preciso planejar com inteligéncia o que fazer com os lucros, como reinvestir o
dinheiro que sobra e fazer com que ele faca 0 seu negocio crescer e ter mais qualidade.

A maioria das pessoas que trabalha nesse nosso mundo tem a ideia, de que reinvestir o lucro é
reinvestir 100% do lucro na compra de mais matéria prima para estoque, como ja vimos no
capitulo sobre balango de matéria prima, ter estoque parado significa ter dinheiro parado, o que
de fato n&o € bom.

Foi por isso que desenvolvi a “técnica dos 3 envelopes”.

TECNICA DOS 3 ENVELOPES

Quando eu iniciei no mundo dos sabonetes eu n&o tinha base nenhuma em administracéo, nem
em como fazer tudo isso acontecer de forma técnica, mas logo no inicio ja ficou claro para mim
gue uma grande preocupagéao eram as “contas a pagar”, ja que no meu negocio anterior eu nao
tinha conseguido pagar as contas e esse foi o grande vildo responsavel por esse primeiro
iNSuUcCesso.

O medo de continuar endividado me fez pensar muito nisso, me fazendo repensar a maneira de
reinvestir. Tive que lidar com alguns fatos nessa minha nova empreitada:

1) EU TINHA UMA DIVIDA HERDADA DA EMPRESA
ANTERIOR E QUE PRECISAVA SER PAGA;

2) EU PRECISAVA COMER;

3) EU PRECISAVA COMPRAR MATERIAL PARA
FAZER O NOVO NEGOCIO GIRAR.

Uma das maiores duvidas que eu tinha nessa época € que continua sendo uma duvida
frequente das minhas alunas e alunos até hoje é:

“0 QUE EU FAGCO COM O VALOR DAS MINHAS
VENDAS? COMO EU INVISTO ESSE DINHEIRO?
E ONDE APLICAR ESSE DINHEIRO?”

@PETERPAIVA  f PETER PAIVA  © PETER PAIVA @& WWW.PETERPAIVA.COM.BR
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E ainda, a duvida que esta mascarada por tras de todas essas perguntas iniciais:

COMO FAZER TUDO ISSO E NAO FICAR COM 0 BOLSO VAZIO?

Na situagdo real que eu estava vivendo ha 20 anos, esses também eram 0s meus
questionamentos e a técnica dos 3 envelopes surgiu nesse momento, assim se deu 0 meu
raciocinio:

12 Envelope = A primeira conclusao que cheguei é que sem comprar material,
eu ndo poderia produzir. Logo, no 1° envelope eu reservava o valor para a compra
de reposicao de material utilizado na producéao.

22 Envelope — Valor de fundo de caixa, utilizando para pagar os custos fixos e
alguma divida parcelada da empresa (se houver).

32 Envelope — Devolucdo do valor investido inicialmente (capital inicial) e,
Pro-Labore (0 meu salario).

A ideia também nasceu pois analisei a margem de 300% de lucro em cima dos produtos que
nos fazemos. Supondo que eu gaste R$100 para a produgcao, vendendo com essa margem, O
valor arrecadado sera de R$400.

Esses R$400 divididos nos 3 envelopes, garantem R$ 133,33 em cada, se pararmos para
avaliar o ganho no 1° Envelope (reservado para reposicao de matéria prima) eu ja tenho um
crescimento aproximado de 30% do valor inicial gasto (R$33,33). Logo, s6 com o 1° envelope
eu ja consigo fazer um reinvestimento maior em matéria prima para um proximo projeto ou
encomenda maior, por exemplo. O mesmo raciocinio funciona para os outros envelopes, pois
haveria um acréscimo na reserva de pagamento de custos fixos, e também no meu proé-labore.

USANDO ESSA TECNICA SIMPLES,
AS FINANGAS VAO GIRAR DE FORMA RAPIDA,
SEGURA, NATURAL E CRESCENTE!
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CONCLUSAQ

Agora que ja vimos a importancia da utilizacédo de todas essas ferramentas de gestao,
passando por temas essenciais para que todo o desenrolar do seu negdcio aconteca com
sucesso, eu tenho certeza que vocé ja estda com a com o conceito “Quem planeja mais, sofre
menos” interiorizado dentro de vocé, isso quer dizer, quanto mais vocé se organizar, imaginar
cenarios e por tudo no papel mais segura vocé estara na hora da acéao!

E importante realmente utilizar os conhecimentos aprendidos nesse médulo no seu dia a dia,
aplicando na prética os conceitos, pois eles profissionalizam o nosso negoécio e enobrecem o
trabalho artesanal.
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0 EMPREENDEDOR

CRIAGAQ

MODULO Il

INTRODUGAO

Quando falamos sobre criacdo um novo (e enorme) mundo se abre, isso porque trata-se de algo
subjetivo e, porque n&o dizer: infinito! Afinal, novas ideias sempre surgem em todos os setores
da humanidade, e com a saboaria ndo seria diferente nao € mesmo?

E justamente por essa infinidade de possibilidades que executar processos criativos pode ser
tdo complexo, uma vez que ideias ruins também sao concebidas por ail Nesse modulo vamos
abordar justamente esses temas e vou te ajudar com técnicas para criar com profissionalismo!
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0 EMPREENDEDOR

INDICE MODULO I

E-BOOK INTERATIVO @

TODAS AS VEZES QUE ESSA IMAGEM APARECER
VOCE PODERA CLICAR PARA ASSISTIR AOS VIDEOS

TENDENCIAS : , —— 20
> BRINQUE COM O TEMA , - — — Rl
> NAO SE LIMITE AS BUSCAS NA INTERNET , : 2

BUSCA POR NOVAS IDEIAS , , —— R3
> CONSULTAR TEMAS , — R3
> EXPLORE DATAS COMEMORATIVAS , . - — R4
> DATAS COMEMORATIVAS: CALENDARIO PINTEREST e 25
> BRAINSTORM : : : — 37
> OUTRAS MANEIRAS PARA TER BOAS IDEIAS - — e 38

O VALOR DA PROFISSIONALIZAGAQ : S 39

MONTAGEM DE PROJETOS : —— 40
>1 - ENCONTRE O TEMA E ESTILO DO PROJETO . e 40
> 2 - BUSQUE FOTOS DE REFERENCIA , — 42
>3 — MONTAGEM DA PALETA CROMATICA : — 42
>4 - DEFINIR O AROMA , : e 43
>5 - DEFINIR O TIPO DE PELE E SELECIONAR OS ATIVOS 43
> 6 — DEFINIR PRODUTOS QUE IRAO COMPOR A LINHA — 44
>7 — DEFINIR OS DETALHES DO ACABAMENTO : e 44
> 8 — MONTAR A LISTA COMPLETA DOS MATERIAIS NECESSARIOS o 44

IDENTIDADE VISUAL : —e 45

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS : : . S 66
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TENDENCIAS

A busca por tendéncias € o primeiro passo para vocé definir o tema das suas linhas, € o ponto
inicial para uma série de decisdes que vocé tomara, e que inevitavelmente terdo impacto no
negdcio, pois acarretarao em compras de material, acabamento e outros fatores.

A boa noticia é que trabalhar pela busca de tendéncias é facil e super divertido!

Ao pensar em um tema é preciso desenha-lo, fazer uma verdadeira imersao para percorrer tudo
qgue tem sinergia e que ja foi pensado antes por alguém sobre aquilo. Por exemplo, se o tema
for praia, pare para pensar na infinidade de referéncias sobre esse tema pela internet e
consequentemente no enorme tempo que levaria para fazer uma busca com um tema téao
amplo.

Felizmente existem ferramentas e técnicas que nos ajudam a qualificar essa busca por
tendéncias e a ganhar tempo. Veja abaixo:

93193

(WWW.DESIGN-SEEDS.COM)

O site criado pela designer Jessica Colaluca, tem o objetivo de inspirar e ajudar profissionais
de design na escolha da paleta de cores que melhor se adapte aos seus projetos.

Quando pensamos em escolher uma tendéncia, é preciso olhar e se inspirar em boas
referéncias de foto e de cor. O site Design Seeds sempre mostra fotos e paleta cromatica
relativa aquela foto.

aﬁh |

e

Parece uma técnica simples, mas iniciar o processo criativo com boas referéncias deixara o seu
projeto grandioso e o seu trabalho mais profissional.

E importante manter o foco no tema desde o inicio, mesmo na busca por tendéncias, para que
VOCé ndo se perca naquele mundo das infinitas possibilidades que falamos no comeco desse
modulo.
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BRINQUE CUM 0 TEMA @ :s’svlusl!gr:;o NOSSO CANAL:

A BUSCA DO TEMA COM PETER PAIVA

Quando vocé pensar em um tema, “brincar” com ele é muito importante, brincar com o tema
significa pensar em varias possibilidades, por exemplo, se vocé escolher um tema floral
azulado, mesmo sabendo que toda a linha tem que ter o mesmo aroma (para manter o
comportamento do produto), vocé pode, e deve visualizar diferentes possibilidades e
acabamentos de forma, cor, elementos e acabamentos para dar riqueza a sua linha, mas
sempre na mesma sintonia.

Entao, no exemplo acima, pense em tons de azul que vocé pode usar, nas texturas de fitas, nas
cores das valvulas.

Essa brincadeira faz com que vocé se encante cada vez mais e saia do tradicional para
trabalhar na sua linha. Sempre mantendo em mente o seu publico alvo e se isso 0s atende.

(@ Pinterest
(WWW.PINTEREST.COM)

Criado por Bem Silbermann em 2009, o Pinterest nasceu daquela ideia antiga de pregar
fotografias em murais de cortica. O termo, Pinterest € o Unico das palavras em inglés Pin
(alfinete) e interest (interesse), ou seja, colocar em um mural tudo aquilo que vocé tem interesse.

Para a busca de tendéncias nesse site, vocé n&o precisa se limitar a escrever as palavras do
nosso mundo como “sabonete” ou “aromatizante”, a dica aqui, é colocar palavras genéricas
para se inspirar em tudo que existe no mundo daquele tema, por exemplo: Vocé pensou em
criar uma linha de flor de cerejeira, logo, devera incluir apenas a palavra “flor de cerejeira” no
campo busca do Pinterest para ter acesso a fotos lindas que irdo te inspirar, ndo precisa
escrever sabonete por exemplo. Veja abaixo o resultado para essa busca especifica.

@PETERPAIVA  f PETER PAIVA @ PETER PAIVA @& WWW.PETERPAIVA.COM.BR
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https://www.youtube.com/watch?v=bFzeSjljYxM

NAO SE LIMITE AS BUSCAS NA INTERNET

Sabemos que a internet facilita muito essa busca por tendéncias, mas existe um mundo real e
palpavel la fora que pode ser usado também como referéncia, porque algumas vezes o que
VOCé acha na internet, ndo satisfaz a sua busca.

Entdo va para o original, visite uma banca de frutas, confeitarias, va para lojas que vocé
considera muito boas. Utilize também as suas viagens para fazer um banco de referéncias s6
seu! Ja pensou quantas fotos incriveis de lugares e culturas diferentes vocé pode fazer em uma
viagem? Pode até parecer que vocé nunca mais vai usar, mas esse “banco de imagens”
particular pode ser muito Util em um segundo momento e até ser o berco para ideias de uma

nova linha.
USE LIVROS DE RECEITAS PARA
REFERENCIAS FOTOGRAFICAS

A busca por referéncias n&o precisar ser somente em relacao aos temas. Buscar referéncias de
como tirar uma foto incrivel também profissionaliza o seu trabalho e traz um resultado de vendas
muito bom!

Os livros de receita sdo uma 6tima forma de ter esse olhar de como fotografar o seu produto,
pois eles usam os angulos e elementos para tentar passar, em uma foto, a ideia do sabor que
aquela determinada comida tem e é exatamente isso que vocé também pode fazer em relacéo
ao seu produto, ao aroma, a textura e as propriedades.

I YouTube ™
\) ASSISTA NO NOSSO CANAL:
A BUSCA POR REFERENCIAS COM PETER PAIVA
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https://www.youtube.com/watch?v=gx1UDF8EkEk

Todo mundo me pergunta sempre sobre criatividade, como abastecer, como ativar dentro das
nossas cabecas e ter sempre novas ideias. Algumas pessoas chegam a pensar que criatividade é

um dom, que ou VOCcé tem ou vocé nao tem.

Pois eu posso te afirmar, ndo € nada disso! Criatividade nada mais é do que uma questdo de TREINO!

Toda vez que vocé se nutre de ideias e de imagens que te
atraem, vocé ativa a sua imaginacao. Vocé ja deve ter ouvido
aquela frase que “Nada Se Cria, Tudo Se Copia”, eu tenho
uma teoria um pouco diferente para isso: Quanto mais
referencias nds vemos, mais os detalhes criativos delas
alimentam a nossa mente e mais facil se torna 0 nosso
processo criativo, porque a “biblioteca” dentro das nossas
cabecas fica maior.

Se estamos sempre olhando para coisas bonitas estaremos
sempre elevando 0 nosso nivel de senso critico e tudo isso
qualifica a nossa mente.

7

Outro ponto importante a se ressaltar é que nao
necessariamente precisamos buscar referéncias dentro do
nosso nicho. Alias, devemos buscar inspiracdo em qualquer
situac&o ou lugar gue nos cologue em contato com o que é
bom e o que é belo, se eu faco uma viagem para a Africa por
exemplo, a inspiracao vem das combinacfes de cores, das
formas, de tudo que atrai 0 meu olhar e ndo necessariamente
sabonetes.

Além de afinar sempre o olhar contamos com algumas
técnicas que faciltam muito a busca por novas ideias.
Abaixo eu listei algumas dicas que podem te ajudar a criar:

CONSULTAR TEMAS

Quando vocé pensa em um tema e precisa desenvolvé-lo é
necessario exercita-lo em todas as frentes possiveis, por
exemplo: o tema Lavanda. Pense em Lavanda sob varios
aspectos e jogue essas palavras na internet para buscar de
referéncias. Veja abaixo:

- Sabonete de Lavanda;
- Lavanda gourmet;

- Lavanda;

- Ramo de Lavanda;
- Plantacao de Lavanda; - Perfume de Lavanda;

- Buqué de Lavanda; - Aromatizador de Lavanda;
- Presente de Lavanda; - Etc.

S e |y Nl ~e—

“A frase do quimico
francés do século 18,

Lavosier, conhecido como
“Pai da Quimica Moderna’”,
dizia que no mundo “Nada
se criay nada se perde,
tudo se transforma”. Mas a
Abelardo Barboza,
popularmente conhecido
como Chacrinha,
comunicador da televisao
brasileira dizia que na
TV “Nada se cria, tudo se
copia”y e fomos adaptando
a sentenca até que
passamos a afirmar que
nada se cria tudo se
copia.




q (D YouTube ™
\) ASSISTA NO NOSSO CANAL:

EXPLORE DATAS COMEMORATIVAS COMO SER CRIATIVO COM PETER PAIVA

E muito nitido que as datas comemorativas movimentam o mercado de uma forma geral, além
dos aniversarios das pessoas da nossa rede sociavel que acontecem o ano inteiro, existem
muitas outras datas ao longo do ano que nao nos deixam acomodar, que nos impulsionam a
novas criacoes.

No armazém, ha 09 anos atras, eu fui convidado pela empresa Chromos a participar de um
“Open House de Pascoa”, quando eu cheguei 14, fiquei encantado pois a empresa estava linda,
toda tematizada para a pascoa, transformada mesmo!

Isso me inspirou a fazer um natal diferente, entdo marquei um open house de natal para aquele
mesmo ano, foi a primeira vez que montei vitrines baseado em um unico tema, e deixei a loja
repleta de cores!!

Resultado: Filas na frente da loja durante semanas, as pessoas adoraram!! O sucesso foi tanto
que logo na sequencia montei um open house de verdo, e a partir dali fui buscar as datas
comemorativas e percebi que por ano teria no minimo 6 a 7 datas fortes a serem trabalhadas,
estavam criados os Opens Peter Paiva.

Os Opens mudam as vitrines, o cheiro da loja, as cores, as roupas dos funcionarios, a playlist
da loja (que nos inclusive disponibilizamos no spotfy para as pessoas que se interessarem
possam ouvir as musicas da loja em casa), ou seja, toda uma transformacéo baseada nas datas
comemorativas do calendario anual.

Cabe lembrar que conseguimos usar as técnicas de reaproveitamento nesses momentos,
reaproveitando elementos de decoracao, ressignificando produtos e vitrines anteriores.

Entendam que todas essas datas precisam ser analisadas para entender melhor o seu publico,
lembrem-se de trabalhar com o apelo emocional, mesmo pensando de forma pratica e
analisando tudo que aquece o mercado comercial, é primordial transferir o amor das avos para
sua linha de dia das avos, do carinho e zelo das maes para o dia das maes e assim por diante.
Falar em datas comemorativas € imaginar um grafico onde todos serao lembrados.

O Pinterest tem um material muito bom sobre a sazonalidade de datas e € um excelente guia
anual para nossa inspiragao:



https://www.youtube.com/watch?v=Ju-UpjNO4Do

Resolucoes

Termos mais buscados®

Ano novo, vida nova! As pessoas comecam
a planejar o ano buscando por dicas para
uma vida mais saudavel, para organizar suas
tarefas e atingir metas ao longo do ano.
Com isso, pense em conteudos relacionados
a estes temas, buscando apoiar e ajudar as
pessoas a conquistar seus objetivos.

Verao

Termos mais buscados’

Mesmo que, de forma geral, o Brasil
apresente temperaturas amenas em todo
0 pais ao longo do ano, o verdo ainda é a
estacao favorita da maioria da populagao,
além de ser muito aguardada. Para esse
periodo, o brasileiro se preocupa com sua
alimentacéo, os cuidados de beleza e,
especialmente, com a pratica de exercicios
fisicos.

Atividades
de Férias

Termos mais buscados’

Em janeiro, atividades com os pequenos
durante as férias escolares sdo um dos
temas mais buscados no Pinterest. Aproveite
este momento para compartilhar ideias
relacionadas ao assunto com os pais de
plantéo.
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Carnaval

Termos mais buscados’

D €
= €

Passado o Ano Novo, o brasileiro tem um
novo foco: o Carnaval! Por conta disso, as
buscas sobre esta festa se iniciam ja em
janeiro, com um foco em ideias faceis e
divertidas para curtir a folia.
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Diada Mulher

Termos mais buscados’

O Dia internacional da Mulher é celebrado
mundialmente no dia 8 de marco. No
Pinterest, os termos mais buscados durante
o periodo sao relacionados a histéria e ao
empoderamento feminino.

Semanas
de Moda

Termos mais buscados’

Moda € uma das maiores categorias do
Pinterest. Com o inicio das Semanas de
Moda no Brasil e no mundo, as buscas
relacionadas ao tema crescem no periodo.
Aproveite para expandir sua audiéncia e
explore as ultimas edicées do evento e

as previsoes de tendéncias para produzir
conteudo.
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Termos mais buscados
N -]
decoracao de pascoa o
Passado o Carnaval, o brasileiro ja comeca a
buscar por ideias para a Pascoa. =
(7]

Por mais que o chocolate seja um dos maiores
protagonistas desse momento, as buscas sao
relacionadas a temas diversos, tanto para
adultos quanto para criancas.

Ago

Jul

2

Festivais
de Musica

Termos mais buscados’

looks para festivais @
maquiagem para festival

Em abril, &€ dada a largada para os festivais de
musica no Brasil e na América Latina. A busca
por melhores looks e dicas de alimentacéo
crescem neste periodo.

Algumas dicas de conteudo para este momento
sdo: looks confortaveis, estilosos e estilizacao
de blusas. Ou ainda, listas com os festivais mais
aclamados do pais e do mundo, e manuais de
‘sobrevivéncia’ para os eventos.

Aproveite a ocasiao e deixe a criatividade rolar!
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Diadas Maes

Termos mais buscados®

3
2
E com antecedéncia que filhos e pais g
comecgam a planejar o Dia das Maes. |deias O
de receitas, presentes e projetos de faca
vOocé mesmo sao alguns dos termos mais
buscados nesta época do ano. -
n

Casamento

Termos mais buscados’

Ago

S
)
Com a aproximagéao de maio - o més das c
noivas -, a busca desta categoria cresce 3
consideravelmente no Pinterest. Aproveite
esse momento para compartilhar as ultimas
novidades e tendéncias com milhares de
pessoas interessadas sobre o assunto. 'Ea
S
Sustentabilidade )
Termos mais buscados’
&
=
3
A preocupacao com praticas mais
sustentaveis estdo cada vez mais em pauta
e, a partir de maio, as buscas em torno
do assunto tendem a crescer ainda mais
. . [ =
por conta da Semana do Meio Ambiente e S

diversas outras iniciativas ao redor do tema.
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JUNHO %

° 2
estaJunina a
Termos mais buscados’
decoracaofestajunina J receitasfestajunina 3
2
roupas festajunina ] convite festajunina
Uma das celebracdes mais esperadas do
ano para os brasileiros €, sem duvida, a Festa §
Junina. Ja em maio, os usuarios passam a
Q
n

Ago

3
3

Termos mais buscados’
ideias dia dos namorados
diy dia dos namorados J jantar dia dos namorados

Os apaixonados de plantao planejam em
detalhes e com antecedéncia o Dia dos
Namorados. Por isso, aproveite deste
momento para impactar a sua audiéncia
no Pinterest. Algumas pessoas preferem
encontrar uma ideia de presente perfeito,
mas outros sdo do ‘faga vocé mesmo’.

Orgullo
LGBTQIA+

Termos mais buscados’

Abr

o

buscar ideias diversas sobre o assunto e, por |/ ”
isso, € uma boa oportunidade para divulgar -~
seu trabalho e expandir sua audiéncia.
Diados

=

facavocé mesmo fantasias

Em junho, celebra-se o més do Orgulho
LGBTQIA+ no mundo todo e as buscas
relacionadas se iniciam semanas antes da
celebracao no pais. Mensagens, maquiagem,
ideias de roupas e fantasias sao alguns

dos temas mais buscados. Além disso, as
pessoas também procuram por decoracao
para celebrar.

Mar

Fev

Jan
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JULHO

N
[
[
Inverno :
) . =z
Termos mais buscados
3
No Brasil, inverno nem sempre significa
dias muito frios em todo o pais. Mesmo 3
n

assim, os termos mais buscados no
Pinterest apresentam algumas mudancas,
especiamente nas categoria de gastronomia,
moda, saude & bem estar, e viagens.

° r'd S
Diados Avos E
Termos mais buscados®

‘T

tutorial de presente =

5

A comemoracgao do Dia dos Avos vém <
crescendo nos ultimos anos no Brasil. Com

iSs0, as pessoas buscam por ideias de

presente e mensagem para presentea-los.
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Diados Pais

Termos mais buscados’

Ja no inicio do més, as pessoas estao
buscando por ideias para celebrar o Dia dos
Pais. Aposte em conteudos diversos, desde
projetos de fagca vocé mesmo até receitas
incriveis que os pequenos também possam
participar.

Volta as Aulas

Termos mais buscados’

Depois das férias de julho, a volta as aulas
€ um dos assuntos mais buscados no
Pinterest. Dicas de organizagao, rotina e
atividades educacionais sao alguns temas
para abordar no seu perfil do Pinterest.

Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago ~ Set Out Nov Dez

Jan




Semana
de Moda

Termos mais buscados’

A segunda rodada de Semanas de Moda do
mundo acontecem nesse periodo e o niumero
de buscas relacionadas ao assunto crescem

no Pinterest. Por isso, aproveite o momento e
divulgue seu conteudo relacionado ao tema.
Uma ideia é fazer uma retrospectiva das ultimas
edi¢oes e relembrar das ultimas tendéncias
fashion.

Onovomés
das Noivas

Termos mais buscados’

Nos ultimos anos, setembro também passou a
ser conhecido como o novo més das noivas. Por
conta disso, ha uma crescente na incidéncia de
busca sobre o tema no Pinterest.

Aproveite o periodo para impulsionar sua marca
e conteldo na plataforma.

Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago . Set Out Nov Dez

Jan




Diadas Bruxas

Termos mais buscados’

O numero de buscas sobre Dia das Bruxas
vem crescendo expressivamente no
Pinterest. Aproveite a ocasiao para oferecer
inspiracdes ‘aterrorizantemente boas’ para
um Halloween com a tropicalidade do nosso
pais.

Diadas
Criancas

Termos mais buscados’

O Dia das Criancas se aproxima e a busca
por ideias de presentes, viagens e atividades
para aproveitar o feriado com os pequenos
crescem no Pinterest durante esse periodo.

Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago . Set Out Nov Dez

Jan
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NOVEMBRO o

Verao

Termos mais buscados’

receitas verao plus size verao
viagem verao moda verao

Ja sabemos que o verdo é a estagcao mais
esperada pelos brasileiros. No Pinterest,

a busca por ideias relacionadas ao tema
crescem quando as temperaturas comegam
a subir. Aproveite o periodo para engajar
com sua audiéncia através de conteldos
relacionados.

Festasde
finaldeano

Termos mais buscados®

amigo secreto m
facavocé mesmo cartao

Nao é segredo para ninguém que o Pinterest
€ o lugar perfeito para encontrar inspiracées
do que vestir (e também o que nao vestir)
em todas as ocasides possiveis. Salve no
Pinterest os melhores looks, penteados e
acessorios tanto para as festas da firma no
final do ano como as formaturas.

Black Friday

Termos mais buscados’

shopping feed

A Black Friday também é um momento
importante no Pinterest. O dia dos famosos
descontos é uma oportunidade para
promover seu negocio e produtos. Salve os
seus no seu perfil e, também, crie Pins com
listas de descontos que ajude o usuario a
tomar as melhores decisdes de compra.

Dez

3

. Set

Ago

Jul
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>
ala a
Termos mais buscados’ .
1 »
3
2
Uma das principais celebragdes do pais 5
se aproxima e, no Pinterest, as buscas em o
torno de Natal crescem expressivamente.
Aproveite a sazonalidade para salvar
inspiracoes e engajar com seu publico. -
[
(77}
S
Ano Novo )
Termos mais buscados®
S
]
S
O planejamento do Ano Novo comeca em S
outubro com os usuarios buscando por
ideias relacionadas no Pinterest. De destinos
mais procurados até a combinagéo de cores 5
perfeitas para entrar no ano que se aproxima. =
£
8
<
Pint t100
interes i
©
Termos mais buscados® =
>
e
Todo ano, o Pinterest publica o relatério de 100
tendéncias para o ano seguinte. Fique a frente e c
use essas novidades para produzir contetido e s

atrair sua audiéncia.




BRAINSTORM

Muito utilizado pelos profissionais de marketing e
publicidade o significado literal de Brainstorm é
“tempestade de ideias”, trata-se de uma técnica de
dindmica em grupo, que deixa fluir pensamentos
sem julgamentos entre os participantes da atividade.

O objetivo é criar novas maneiras de enxergar um
assunto ou mesmo resolver um problema e explorar
ao maximo a criatividade dos participantes para o

surgimento de novas ideias.

Vocé esta preparado
para o Brainstorm ?

Selecione um facilitador que:

Se envolva ativamente

com os resultados.

Mantenha o grupo focado.
Elimine a inibicao e o julgamento.

Lembre-se, as melhores ideias vém de:

Debate.
Engajamento.
Avaliacao.

Fonte: https.//www.siteware.com.br/

Escolha um espacgo de reuniao que seja;

Confortavel.

Colaborativo.
Preferencialmente ndo
usadeo para outras fungées

O Brainstorm pode ser realizado em grupos de duas ou mais pessoas e deve ser feito em local

ludico, confortavel e sem tempo para acabar!

E.
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OUTRAS MANEIRAS PARA TER BOAS IDEIAS.

o ol S

MANEIRAS
DE TER IDEIAS

MUITO BOAS!

.. FALE COM ESCUTE
' PESSOAS MUSICAS
DIFERENTES

SAIA PARA
CAMINHAR
(S SOZINHO

; <
1L =
A TENHA UM APROVEITE O
BLOCO DE TEMPO SOZINHO

. IDEIAS

EXPLORE NOVOS
LUGARES E
EXPERIENCIAS
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0 VALOR DA PROFISSIONALIZAGAD

Com o facil acesso aos mais diversos conteldos pela internet, tais como tutoriais, apostilas,
videos, cursos, etc., passamos a ter muita referéncia e material disponivel para obter
conhecimento. Justamente por isso € preciso ter filtro para diferenciar um conteudo raso de
um conteudo que realmente va te ajudar na profissionalizacao.

Muitas pessoas vém uma série de conteldos superficiais e, erroneamente, pensam que ja estao
aptas a serem profissionais da area e até mesmo a ensinar outras pessoas sobre um
determinado tema.

Por isso cabem a ndés saber identificar esses conteldos que tem real qualidade neste
verdadeiro “mar” que € a internet.

Outro ponto muito importante € entender que todo mundo que alcangou 0 sucesso precisou de
TEMPO para se profissionalizar, que n&o foi em um més, dois meses que ele solidificou todo
aquele conhecimento, mas sim ao longo de uma trajetéria com muito estudo, investimento e
resultado de experiéncias praticas.

Além da internet, busque conhecimento também em outros lugares, como cursos presenciais,
livros, e até mesmo em pessoas que vocé admira. Quando vocé investe tempo e dinheiro em se
profissionalizar o retorno vira pois vocé se aprofundou no assunto, estudou, correu atras. Todo
grande negdcio teve esse tipo de investimento.

N&o se esqueca também que ndés nunca Nos capacitamos somente uma vez. Temos sempre
que fazer reciclagens pois nao sabemos nem nunca saberemos tudo, temos que estar sempre
aptos a receber novos conhecimentos.

Olhe para esse assunto de forma séria e profissional, isso é realmente importante.

LEMBRE-SE, O VALOR DA PROFISSIONALIZACAO NAO
ESTA NOS NUMEROS, NAO ESTA NO VALOR DO CURSO,
PORQUE O QUE A GENTE APRENDE LEVAMOS PARA TODA
A VIDA, PARA ENFRENTAR AS EXPERIENCIAS E NOS
FORTALECER E ISSO TEM VALOR INCALCULAVEL!

&, O
\) ASSISTA NO NOSSO CANAL:

A IMPORTANCIA DO ATELIER PETER PAIVA

@PETERPAIVA  f PETER PAIVA @ PETER PAIVA @& WWW.PETERPAIVA.COM.BR
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https://www.youtube.com/watch?v=kO4t_ZGYiow

\) £ YouTube ™
ASSISTA NO NOSSO CANAL:
PAPO PP COMO CRIAR O PROJETO

Vamos falar agora sobre um tema importantissimo, sem o qual dificilmente vocé vai conseguir
se organizar para entregar uma linha completa com qualidade, € a montagem de projetos!
Vamos falar no processo completo, desde o ponto zero até o ultimo detalhe de criacdo de uma
linha.

Antes de comecar uma linha nova é preciso parar e limpar todo o seu atelié da producéo da
linha anterior, nao s6 por um fator de ORGANIZACAO E HIGIENE, mas para abrir espaco em
sua mente para receber as novas ideias.

Definir seu PUBLICO ALVO é essencial para que a criacdo dos temas seja efetiva. Vocés ja
aprenderam em nosso modulo anterior que saber quem séo as pessoas, baseado no estudo
das 3 ondas, € um trabalho inicial sem o qual ndo se pode comecar um projeto. Assim que
definirmos as pessoas do publico alvo € que se pode comecar a escolha dos temas que
realmente vao atrair as pessoas.

Lembre-se de casar essa analise de publico alvo com as datas comemorativas que
tratamos no inicio desse moédulo, esse cruzamento de informacdes € importantissimo, pois casa
as necessidades do publico com o encantamento emocional que as datas comemorativas
proporcionam.

1- ENCONTRE 0 TEMA E ESTILO DO PROJETO

Defina o estilo € o tema do seu projeto, pense no que mais representa o0 seu publico e as
emocdes que VOCé quer causar nas pessoas.

E importante descrever essa linha, contar uma histéria, desenhe um pouco para que serve a
linha, por exemplo:

Essa linha do exemplo acima, teria sido criada em notas baixas, serenas, que trazem seguranca
e tradicdo e que, ao mesmo tempo, trazem a sensacao de conforto do lar e todas as boas
lembrancas e histérias que ela tem la.



https://www.youtube.com/watch?v=24M-7JH4W8c

ANALISE DOS 2 P'S

Enquanto pensa sobre o tema e no que vali fazer, esse € o momento ideal para realizar a
ANALISE DOS DOIS P’S

Essa anédlise ajuda vocé a entender melhor o seu trabalho e a visualizar como ele vai ficar e sera
visto pelas pessoas.

Ao contrario do que o pessoal acha, os dois P’s nao vem de Peter Paiva (rsrs), mas sim de duas
pontas opostas, onde de um lado temos o PESSIMO e do outro lado temo o PERFEITO.

Quando vocé fizer essa analise deve pensar, dentro do seu nicho, o que tem no mercado em
produtos relacionados ao seu, parecidos ou com O mesmo conceito do que vocé esta
trabalhando.

Por exemplo, se vocé faz Pao de Mel, pense em tudo que vocé ja viu na vida sobre p&o de mel
que € péssimo e faca uma lista desses atributos, essa lista é tudo que vocé quer se
DISTANCIAR.

Ja na coluna do Perfeito vocé listara tudo que vocé ja viu ou pesquisou que é o0 mais bacana,
mais encantador, tudo que relacionado aquele assunto que € SONHO para vocé. Veja abaixo o
exemplo do pao de mel:

PESSIMO PERFEITO
GOSTO DE CHOCOLATE BARATO CHOCOLATE SUICO
RECHEIO MUITO DOCE NAO MUITO DOCE
TEXTURA DURA MACIO
POUCO RECHEIO BEM RECHEADO
EMBALAGEM FEIA RECHEIO UNIFORME
AMASSADO EMBALAGEM FINA E ELEGANTE

Para essa analise vocé pode inclusive pensar em marcas como referéncia. Qual a marca de pdo de mel que
vocé acha perfeita, a melhor do mundo? E qual vocé acha péssima? Aquele pdo de mel que vocé ndo quer
levar para casa nem de graca!




MONTAGEM DE PROJETOS « 42

2 - BUSQUE FOTOS DE REFERENCIA

Utilize as ferramentas que falamos no médulo de tendéncias e mantenha sempre o tema em mente. Imprima
essas referéncias e deixe fixado em algum lugar de facil visualizagdo no seu atelié, assim, estara sempre em
contato com essas imagens e podera se orientar por elas.

Por exemplo, no dia das criancas de 2018 estava muito em alta o estilo Candy, que s80 os doces agucarados
e que possuem essas cores pastéis acucarados (como se tivesse acgucar por cima da cor). Nesse exemplo
de foto de referéncias abaixo, vocé consegue perceber bem o conceito candy:

(Referéncias do tema)

3 - MONTAGEM DA PALETA CROMATICA

Nesta etapa nos vamos montar a paleta cromatica baseada na foto escolhida para a referéncia. Agora €
importantissimo ser fiel as cores da foto e entender que ela sera o nosso guia daqui a diante em todas as
etapas, da pré producao até a etapa de divulgagéo. Sendo assim usaremos a referéncia e todo aprendizado
que o “Design Seeds” nos apresenta para entender como extraimos da foto as cores com perfeicao.

E importante lembrar que nesta etapa qualquer mudanca de tom desvia o seu projeto da perfeicdo. E
analisando todos os projetos que realizei até hoje eu notei que também € importante medir ou ter uma noc¢éo
do percentual que a referéncia utiliza de cada tom, pois se vocé utilizar em demasiei uma cor que na
referéncia estd sendo utilizado apenas um traco dela, vocé muda todo destino da colegcado! Existem hoje
diversas ferramentas em forma de aplicativos para telefones que vocé consegue montar a paleta com os tons

extraidos de uma imagem.
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(Paletas Cromaticas)




4 - DEFINIR 0 AROMA

Aqui a misséo ¢é descrever o perfume transmitido pelas imagens de referéncia. As pessoas sempre
acham que essa € a etapa mais dificil, mas se vocé fez corretamente o briefing e definiu o estilo das
pessoas que vai atender, o processo de definicao dos aromas ja esta mais facil e afunilado, pode
confiar!

Em relacdo as poténcias de cheiro, notas altas s&o para pessoas vibrantes, pessoas que falam mais alto.
Podemos pensar em aromas fortes, médios ou fracos, de acordo com o comportamento das pessoas e
também de acordo com os tons. Se o tom da linha é suave o aroma é suave, se 0 tom é médio o aroma
& equilibrado, notas médias, se o tom é vibrante o aroma é forte e assim por diante.

A segunda etapa dessa criacéo é: baseado nas cores e na temética, defina quais sdo os cheiros mais
proximos desses tons e que combinam com eles. Por exemplo se for péssego, escolha algo mais
aveludado.

5 - DEFINIR 0 TIPO DE PELE E SELECIONAR 0S ATIVOS

Escolha dos ativos: Nesta etapa iremos entender um pouco. melhor o publico escolhido e analisar os
tipo de pele deste nicho e também pensar sobre a sua vaidade. E a hora de perceber se eles tem a pele
mais fina e hidratada? Mais firme? Se é ressecada? Pensar na faixa de idade! Sao varias as perguntas
que podemos colocar nesta fase do projeto pra entender quais necessidades este nicho de pessoas e
assim buscar ativos naturais que vai enriguecer a sua linha de banho e pds banho.

Essa é a hora de pensar em tudo que a pessoa néo esta vendo, € hora de pensar na parte mais rica da
nossa linha.

Toda vez que vocé vé uma grande empresa de cosméticos falando dos seus produtos, vocé os vé
falando dos ativos, do que aquele produto vai proporcionar a pele da pessoa. Isso é necessario
porgue a pessoa esta vendo um frasco com uma embalagem linda, mas néo esta vendo que ali dentro
tem, por exemplo, um sabonete a base de manteiga de ucuuba. Muitos nunca nem ouviram falar deste
fruto amazénico. Entéo é importante expor. Olha o exemplo da Ucuuba. (Alta propriedade de hidratacao,
restauracéo de pele e cabelos danificados).

Na hora de divulgar o produto temos que focar em tudo de beneficios que o produto contém e que
a pessoa nao esta vendo. As funcdes dessa colecédo que vao ativar de alguma forma a pele, trazendo
resposta as necessidades de quem o usar.

Os reais beneficios descritos de forma préatica e direta para gerar na pessoa interesse e também
confianca no produto por conta desta forma de exposicdo. Entdo, toda vez que formos escolher as
propriedades, temos que entender que essa € uma parte muito séria, muito rica, € a parte que vai
realmente deixar esse produto mais Util.

Dentro do mundo que nos vivemos, do banho ludico, nés precisamos lembrar que as pessoas precisam
usar o produto e essa etapa é a etapa que instiga o uso.

Outro ponto importante é o tipo de pele, se séo pele secas, peles oleosas, qual é o tipo de pele que
esse nicho tem. Quando se tem muita duvida é possivel fazer uma linha para peles normais.

E por fim, lembre-se que vocé vai ter que buscar extratos, 6leos e manteigas que combinem com a
tematica. Por exemplo, ndo da para em uma linha de algas vocé colocar extrato de papaia.

“ (23 YouTube ™
\) ASSISTA NO NOSSO CANAL:

COMO FAZER UM PROJETO COM PETER PAIVA
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6 - DEFINIR PRODUTOS QUE IRAO COMPOR A LINHA

Aqui temos que pensar e visualizar o ritual de bem-estar do seu publico, o que a pessoa usa e
vocé colocaréa no kit. O que ela ja usa na casa dela”? Aromatizador? Agua para lencois quando
acorda? Sabonete para o banho, creme hidratante, ou seja, a montagem do Kkit.

Uma linha de banho é um combo de produtos criados para serem utilizados em forma de
cascata ou ritual! Todos eles tem funcdes diferentes que unidas, transformam o momento de
bem estar da pessoa, agindo diretamente com o fisico e o mental! Este combo de produtos tem
a funcao de transmutar/ elevar a sensacao de bem estar da pessoa, de transformar o
estado atual de quem o usa!

7 - DEFINIR 0S DETALHES DO ACABAMENTO

Selecione todos os detalhes que vdo compor o acabamento dessa linha e vao “imprimir” o
charme necessario. Aqui, pense em tudo que vamos poder utilizar que represente a imagem de
referéncia que vocé escolheu, que néo fuja dos tons escolhidos. Sdo os tipos de fitas, lacos,
vélvulas, vidros, etc. E o envelopamento. E o que vai dar o sobrenome para o produto.

8 - MONTAR A LISTA COMPLETA DOS MATERIAIS NECESSARIO

De acordo com cada receita, monte a lista completa com os materiais necessarios para todos
os detalhes da fabricac&o do seu produto final.

I YouTube

@ ASSISTA NO NOSSO CANAL:

INQUIETUDE DE CONHECIMENTO COM PETER PAIVA



https://www.youtube.com/watch?v=mro0ewre93U

Quando falamos em identidade visual precisamos entender que ela é extremamente
importante para o sucesso do seu negocio. De nada adianta fazer o melhor hamburguer,
fabricar o melhor carro ou o ter o melhor sabonete artesanal do mercado se a sua comunicacao,
seja nos rotulos ou no comportamento do produto, ndo transmitirem essa mensagem.

Comportamento do Produto ¢ o conceito, é o estilo que a sua linha precisa ter bem definida e
€ isso que da forca para ela. Pensar nesse comportamento de produto € entrar na frequéncia
do tema que vocé escolheu e respeitar essas caracteristicas particulares, que pode ir desde
uma identidade visual mais vibrante (com cores e aromas mais fortes), até uma identidade mais
sébria, ou clara e delicada.

Comportamento de produto é usar, por exemplo, a mesma combinacdo de flores em todos os
produtos da linha, seguir a mesmas paletas de cores e a mesma fita, ou seja, unificar os
elementos para que os produtos da linha sempre conversem entre si! Elas devem ter sempre o
mesmo tipo de acabamento para que se conversem, como se fossem irméas dentro de uma
familia. E isso que dara forca para a linha!

Por exemplo, se vocé escolhe para essa linha produtos arredondados, vocé vai tentar manter
todos os frascos e formatos também arredondados, mesmo que se tenha uma barra, eu insiro
tracos do arredondado nessa barra para que a linha se converse.

A seguir veja alguns exemplos de comportamento de produto:




IDENTIDADE VISUAL « 46
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0 EMPREENDEDOR

ENTREGA

MODULO Il

INTRODUGAO

Quando falamos em ENTREGA, muita gente pensa somente na distribuicao do produto final, no
caminho que o produto percorre das suas maos até as maos do seu cliente. Mas a entrega é
absurdamente mais profundo do que isso.

Neste modulo falaremos sobre como vocé e o seu produto sao percebidos pelos clientes e qual
a sua parcela de responsabilidade nisso (e ja posso te adiantar, que é total!!l).

No que pensar, como agir, como se portar no mundo on e off line do seu negoécio e diversas
outras reflexdes seréo discutidas aqui. Vamos passar também por pontos praticos e que geram
muitas duvidas para vocés como a diferenca entre valor e preco, como precificar, como agir
frente a concorréncia, enfim, tudo que vocé precisa fazer para que a sua entrega seja
VERDADEIRAMENTE INCRIVEL!
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1. CONSTRUGAO DA MARCA

As empresas no geral entendem o conceito de construcéo de marca ou branding (em inglés),
como a formatacédo de identidade corporativa da empresa. Nesse processo as empresas
definem o que chamam de “Tripé de Definicao do Negoécio”, que consiste na Definicao do
negodcio, no Posicionamento e na Proposta de Valor. Veja abaixo:

BRANDING

T AT A AR P R A A A A A

e \y ™\

| DEFINIGAO Z PROPOSTA
INFORMA QUAL O PRODUTO ONDE A MARCA SE QUAL O BENEFICIO SERA
OU SERVIGO OFERECIDO ! POSICIONA NO MERCADO ENTREGUE PARA O CLIENTE
VOLVO: Automéveis Segmento Premium Seguranca
COCA-COLA: Refrigerante Lider de Mercado Partilha, Felicidade
APPLE: Tecnologia Lider de Mercado Inovagéo, Exclusividade
Peter Paivas: Capacitacgéo e ; Lider de Mercado | Esperancga, Empoderamento

Materia Prima

Essa identidade corporativa pode ser facilmente percebida no slogan dessas marcas, veja abaixo.

VOLVO - “FOR LIFE” (PELA VIDA)

COCA COLA - “ABRA A FELICIDADE” | “VAMOS COMER JUNTOS?” | “SINTA O SABOR”
APPLE - “THINK DIFFERENT” (PENSE DIFERENTE).

PETER PAIVA - “VIVA UM SONHO!” | “FACA A DIFERENCA!”

Um dos principais objetivos de todo esse trabalho de posicionamento das marcas é Gerar
diferenciacao e abrir vantagens frente a concorréncia.

Vocé pode estar se perguntando agora “mas e eu e meu artesanato nessa histoéria toda?”
Para responder a isso precisamos falar sobre a concorréncia no artesanato.

CONCORRENCIA — TEORIA 0,01 A O) [y

CONCORRENCIA - CONCEITO 0,01

Quando falamos sobre concorréncia as pessoas geralmente ddo uma pirada, vestem a camisa
da competitividade e, por vezes, comecam até a brigar, por qualidade, por preco e etc. O
problema é que quando vocé resolve brigar por mercado, fazendo essas “promocdes de
preco” vocé nao esta valorizando o seu trabalho.

A CONCORRENCIA E SADIA, DEPENDE DE COMO VOCE OLHA PARA ELA.
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https://www.youtube.com/watch?v=CCV5qIephVI

A teoria do 0,01 que eu criei para explicar a concorréncia no artesanato mostra para nés
algumas estatisticas:

Se pensarmos, na populacao total do Brasil hoje, quantas pessoas estdo aptas a vender
artesanato?

Sendo bem audacioso e extrapolado esse numero, vamos considerar que 5% da populacéo
brasileira vivem de artesanato.

Se dividirmos os tipos de categorias de artesanato que existem podemos calcular umas 50
categorias. Logo, teremos 0,01% da populacao do Brasil atuando na mesma categoria da sua
(distribuidas pelo Brasil todo). Isso sem considerar as diferencas de nivel de qualidade entre
esses artesanatos.

Entao, fazendo a conta ao contréario 99,9% das pessoas também estao aptas a comprar seu
produto de qualidade. Afinal, todo mundo toma banho n&o &?

5% 5% CONCORRENCIA
APTA A VENDER _) SBIS’ETDEISSREI’%S DE 0,01 EM
ARTESANATO
DE ARTESANATO TODO O BRASIL

Concluindo: Esqueca a concorréncia e pense em possibilidades! ndo tire as feiras e bazares
qgue participa como base, pense: “No meu bairro quanto produtos iguais ao meu existem”?
“Com as qualidades e as particularidades que eu faco?”

O maior concorrente € vocé mesmo, que Se consome Com preocupacao sobre o que o outro
esta fazendo.

ENTAO SE NAO TEM CONCORRENCIA
EU NAO PRECISO POSICIONAR A MINHA MARCA?

CONSTRUGAO DE MARCA NO ARTESANATO

A construcao de sua marca precisa ser baseada em vocé e suas virtudes, porque a sua marca
€ vocé e voceé é unica! Quais 0s seus tracos? Qual € o seu jeito?

Olha para dentro de vocé e veja quais sdo 0s seus pontos positivos (todos nés temos muitos),
dé destaque para eles, transforme a sua marca € o seu jeito de se comunicar, de atender,
naquilo que vocé mais ama e admira em vocé mesma. Pense nos toques que sao so seus!

Definir em focar nas suas virtudes, vai te deixar mais seguro(a), vai te empoderar e tudo
que vocé quiser transmitir através do seu artesanato sera passado de forma genuina,
verdadeira e sera muito mais facil do que algo construido de forma fria.
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ANALISE SWOT

As empresas do mercado durante esses processos de construcdo da marca utilizam uma
ferramenta que pode ser muito Util para vocé nesse processo de descoberta e de construgcao
da sua marca, é a chamada Analise SWOT

Anélise SWOT: é uma ferramenta de gestao que ajuda a descobrir as forcas e fraquezas de
uma empresa, para que possa enfrentar as ameacas e potencializar as oportunidades
(aumentando assim as vendas).

S= Strengths (Forcas)
W= Weaknesses (Fraquezas)
O= Opportunities (Oportunidades)

As forcas e as fraquezas sdo a andlise positivas e negativas do ambiente interno, de origem
interna. Ja as oportunidades e ameacas fazem a anélise positiva e negativa de origem externas,
sdo as oportunidades e ameacas do ambiente no qual vocé atua.

CONCEITO MATRIZ SWOT

Forcas (S) Fraquezas (W)

— Seus atributos unicos — 0 que vocé poderia melhorar

- 0 que vocé tem de melhor e que — 0 que em vocé te afasta dos
te levarid até os seus objetivos seus objetivos

AMBIENTE
INTERNO

Oportunidades (0) | Ameacas (T)

- Possibilidades ainda ndo { - Caracteristicas ambientais que
exploradas tem o potencial de te prejudicar

AMBIENTE
EXTERNO

- Politico, social, econémico | - Politico, social, econémico ou
ou tecnoldgico | tecnoldgico

|
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Abaixo segue um exemplo de Matriz Swot preenchido pensando em uma artesd que esta
querendo comecar no N0ssO Mundo.

Forgas (S) Fraquezas (W)
Mo - Organizada
E 5 - Perseverante - Ansiosa
25 . .
= = - Boa com trabalhos manuais — Indecisa
= . . . P
< H — Comunicativa — Pouco conhecimento técnico
s e e e I S e S e S A e e

Oportunidades (0) Ameacas (T)
Muitos cursos sobre os temas
disponiveis — S6 tem 1 pessoa para trabalhar na

§ producao (ela mesma)
| — Tem outro trabalho das 8h as 18h

A
- Fédcil acesso & professoresea . — Nédo ter local para montar atelié
loja de venda da matéria prima = adequado

AMBIENTE
EXTERNO

- Poupanca guardada para
investimento inicial

Com todo esse exercicio e levantamento, vocé certamente vai conseguir identificar onde
pode atuar para melhor cumprir com os seus objetivos, focar nas suas reais virtudes e
arrasar!
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2. COMO VOCE QUER SER VISTO (VOCE E SUA VITRINE)

Antes de entrarmos no tema especifico de vitrines quero falar com vocé sobre o comportamento
de um artesao de sucesso, como deve ser 0 seu comportamento para qualificar cada vez mais
a sua entrega.

APRESENTAGAD

Uma apresentacao de sucesso faz toda a diferenca em como vocé é visto por seus clientes e
seus futuros clientes. Como vocé tem exposto o seu trabalho nas feiras de artesanato?
Independente de investimento, para essas montagens a exposicao depende muito de vocé!

PENSE NO COMPORTAMENTO DO PRODUTO QUE VOCE VAI EXPOR E FACA UMA LISTA COM OS
ELEMENTOS QUE PODERA LEVAR PARA COMPOR A SUA APRESENTACAO. ABAIXO TEMOS
ALGUNS EXEMPLOS DE ELEMENTOS QUE PODEM COMPOR SUA APRESENTAGAO.

LINHA SABONETE DE FRUTAS — CACHOS DE BANANAS, UVAS E CAIXOTES DE MADEIRAS.
LINHA NATURAL — TRONCOS E GALHOS, AREIA, FOLHAS E ETC
LINHA INFANTIL — BRINQUEDOS, TECIDOS COLORIDOS, PORTA RETRATOS E FOTOS DE CRIANCA

LEMBRE-SE: O PINTEREST TAMBEM TEM OTIMAS
FORMAS DE EXPOSIGOES E REFERENCIAS DE ELEMENTOS

FIGURINO

A roupa gue vocé veste também é muito importante, combine cores e tecidos para estar em
harmonia com o que vocé vai expor. Na Mega Artesanal por exemplo sempre pensamos nisso,
até de roupéo ja fomos e isso é super ludico. Tem conexao total com o produto.

, ~ 23 YouTube ™ @
TRIPE PARA 0 ARTESAQ DE SUCESSO ASSISTA NO NOSSO OANAL: =
O tripé para o artesao de sucesso s&o as 3 bases principais que sustentardo um trabalho de

muita exceléncia e que vao certamente melhorar a forma como vocés sao vistos. Fazer essa
analise melhora o seu olhar em relacé&o ao seu proprio trabalho.

QUALIDADE

COMPORTAMENTO APRESENTAGAQ
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https://www.youtube.com/watch?v=np1pdQz3uVc

QUALIDADE

Quando falamos sobre qualidade precisamos dividir em 2 pontos fundamentais:

) Qualidade de produto: Ela comega desde a concepgéo da ideia quando vocé esta
buscando o produto, até a inovacao que vocé leva ao produto, nos testes que vocé faz para
chegar ao melhor resultado, pensar no que as pessoas estao ou n&o usando e nas melhorias
que vocé faz no constantemente baseado nos feedbacks que ja recebeu de suas clientes.

Qualidade de atendimento: O atendimento direto, 1 para 1 que fazemos com os clientes
precisa ser NOBRE, ter a postura nobre e estar vestido de acordo com o seu produto. Com
uma linguagem corporal e postural elegante. Nas saudacdes cordiais tais como “Bom dia,
tudo bem? “Muito prazer”, “muito obrigado”, “fique a vontade”, ndo ser invasivo e agressivo
nas abordagens. N&o precisa fazer aquela pergunta automatica que todo mundo faz “ta

procurando alguma coisa?”.

Pense no que para vocé € um atendimento excelente e reproduza essas posturas.

2 YouTube ™ @
ASSISTA NO NOSSO CANAL:
COMPORTAMENTO COMPORTAMENTO DE UM MEGA ARTESAO

I Comportamento Pessoal: Aqui ndo estamos falando s em organizagdo, mas sobre
energia, sobre a sinergia que vocé tem entre o seu local de trabalho e vocé, achar o seu
horario, colocar sua musica e deixar tudo do jeito que vocé AMA!

Comportamento que as pessoas notam em vocé: E tudo aquilo que vocé transparece,
tudo que vocé esta vivendo de bom ou ruim e que as pessoas percebem em vocé. Se tiver
qualquer coisa negativa ou problema em vocé nao deixe transparecer, como a sua marca
artesanal € vocé, nao mostre tudo, ndo poste tudo que vocé quiser e nao reclame nas suas
redes.

APRESENTAGAO

I Apresentacdo “On e Off-line”: O off-line representa o mundo real, vocé esté frente a frente
com o cliente e vocé tem todas as ferramentas e todo o seu potencial pessoal para encantar,
ou seja, o seu olhar, o seu jeito. O trabalho no off-line é mais facil, por mais que o on line
esteja muito forte, vocé tem muito mais traquejo pessoalmente, tem o aroma do produto, tem
como ativar os 5 sentidos, enfim, tudo que vocé pode realmente trabalhar ali diretamente
com o cliente.

Quando falamos no on-line, vocé tem o visual e a escrita para conseguir mostrar para a
pessoa o cheiro, a textura, (isso sem contar que muitas vezes as fotos nédo estéo a altura do
produto que vocé fez). O trabalho que vocé tem no on-line, apesar de parecer mais facil, ele
€ muito mais dificil porque vocé precisa passar todas essas sensacoes somente através de
foto e texto.

Entdo comparando um com o outro, no off-line (que é pessoalmente) vocé tem que se
apresentar com qualidade, o seu perfume, sua roupa, seu asseio importam, o jeito que vocé
prepara a sua caixa, a forma como vocé fala, tudo isso. Quando vocé vai para o on-line
lembre-se que foto e texto tem que ser incriveis pois precisarao passar todo o sensorial do
produto.
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https://www.youtube.com/watch?v=r0TpjV02gcM
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“ O Youlube
\_) ASSISTA NO NOSSO CANAL:
VITRINE 0 BAZAR - EP. 5 — APRESENTAGAO

Veja abaixo 10 licdes para que vocé monte sempre uma vitrine incrivel:

PRE-MONTAGEM EM CASA

Licao 1: Treine a sua vitrine em casa, descubra qual serd a medida da sua mesa no bazar e
reproduza em casa como VOCcé quer monta-la.

Licao 2: Faca a analise dos 2 P’s (ensinada no modulo 2) também para a mesa do bazar,
busque inspiracao em vitrines de lojas que vocé admira demais e também analise as que estéo
longe de tudo que vocé ndo acha bom e ndo quer levar para essa feira.

Licao 3: Monte a bancada em niveis, pense onde vocé vai ficar, onde as pessoas vao passar,
o lado da bancada que fica proximo as pessoas tem que ser o nivel mais baixo € o lado mais
alto tem que esta mais proximo a vocé. Isso mostra organizacao. Para fazer os niveis, use
caixotes, bailarinas, caixas com peso € se necessario cubra com tecidos que combinem com o
comportamento do seu produto ou pinte-o0s.
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https://www.youtube.com/watch?v=byBNgBBfn5U

2.COMO VOCE QUER SER VISTO « 56

Licao 4: Posicione os elementos de decoracdo em harmonia com os niveis dependendo de sua
altura.

Licao 5: Preencha os espacos vazios ou espagos que VOocé ndao quer que aparegcam com
elementos que reproduzem o conceito/estilo da linha, por exemplo”, flores”
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Licao 6: Dica - Utilize cubos de vidros para fazer vitrine em 2 andares, vocé pode inclusive
colocar elementos de decoragao dentro deles para ambientar.

Licao 7: Posicione os produtos mais altos atrds e os mais baixos na frente.

Licao 8: Quanto mais exclusividade maior a valorizagéo. Utilize cupulas de vidro para isolar os
produtos que quer dar destagque e que Nn&o quer que as pessoas mexam. Vocé pode colocar os
produtos que sa&o para venda embaixo da mesa. Também nao coloque muitos do mesmo
produto na sua vitrine.
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Licao 9: Deixe alguns produtos sem embalagem para que as pessoas possam pegar, sentir a
textura, o aroma e etc.

Licao 10: Quanto mais alinhado o produto estiver mais as pessoas 0s percebem.

“NAO ESQUEGA DE INSERIR PLACAS DE COMUNICAGAO COM INFORMAGOES DOS
PRODUTOS, NOME, PREGO, PROPRIEDADES. MAS CUIDADO, ESSA COMUNICAGAQ
DEVE SER DISCRETA E TER A MESMA IDENTIDADE VISUAL DA SUA LINHA”
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3. COMO CAMINHAR PELAS MIDIAS SOCIAIS

A grande e principal pergunta que sempre surge quando falamos em redes sociais é:

DEVO SEPARAR MINHA VIDA PESSOAL
DE PROFISSIONAL NAS REDES SOCIAIS?

Muitos profissionais de marketing e lideres de grandes empresas ndo hesitardo em responder: Sim,
Deve-se separar carreira de vida pessoal nas redes, veja baixo:

“O ideal é que vocé mantenha contas separadas, uma para perfil pessoal, fechado e outra para perfil
profissional, aberto”.
WWW.MARKETINGDIGITALPARAEMOREENDEDORES.COM

“Sera que o seu cliente precisa ver todas as suas fotos pessoais e ler os comentarios da sua mée ou
esposa? Isso vai ter beneficiar? Na verdade vai é atrapalhar’.
WWW.CARREIRASOLO.ORG

“Separar o perfil pessoal do profissional é essencial para a figura de um lider”

WWW.PROJECTBUILDER.COM.BR
3 YouTube ™ s\) )

E AI? CONCORDA COM ELESY ASSISTA NO NOSSO CANAL:

10 DICAS PARA ARRASAR NAS REDES SOCIAIS

SERA QUE ESSA REGRA SE APLICA PARA TODOS?

Sera que esses empreendedores e empresarios também tem o objetivo de serem
influenciadores?

Qual é a parcela de importéancia que a rede social dessas pessoas tem na vida profissional
deles?

E justamente af que mora a grande diferenca, influenciar e transformar a vida de outras pessoas
€ a base do nosso trabalho, nés ndo queremos ter uma rede social estritamente comercial e fria,
nos queremos exatamente o oposto que € Encantar as pessoas! Nosso trabalho € sempre
carregado de amor, de aroma, de texturas, de elementos ludicos e é por iSsO que nos
diferenciamos tanto do empreendedor comum.

No6s vivemos o que amamos, diferentemente de uma grande empresa como Nestlé e Unilever
que tem que fazer um esfor¢co para humanizar a empresa para o publico, nés carregamos esse
amor, essa “humanidade” conosco e com 0 que vivemos na vida, inclusive na vida pessoal.

Se fizermos essa divisao de vida pessoal e profissional, deixamos de ser verdadeiros, deixamos
de ser reais, ou simplesmente deixamos explicito que estamos colocando o comércio na frente
da relacdo com os clientes e ndo teremos a resposta que queremaos.

Sendo assim eu acredito (e vivo isso) que precisamos de uma rede so, € essas pessoas, da
nossa rede pessoal, ja sao 0os nossos clientes.
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https://www.youtube.com/watch?v=_NZNYhNf74Q

Imagine vocé fazendo uma rede social comercial e ter que construir do zero um relacionamento
(exclusivamente virtual com novos clientes) o tempo que isso vai consumir de vocé seréa enorme
e essa nova rede nunca tera a qualidade que a sua rede pessoal, genuinamente ou
organicamente, ja tem.

Hoje se pararmos para analisar os maiores perfis das redes sociais, sdo de pessoas e néo de
marcas € essas pessoas sao vistas pelas grandes empresas como influenciadores, que levam
seguidores para as marcas.

Pontos Negativos — A rede social ndo € lugar para postar negativos. Vocé ndo vai mais poder
reclamar, uma vez que vocé se torna a sua marca.

FAGCA UMA VARREDURA NAS SUAS REDES E
APAGUE QUALQUER POSTAGEM NEGATIVA

Seja imparcial quando for falar assuntos polémicos (a menos que vocé queira nichar o seu
publico naquele sentido), mas quando mais imparcial melhor.

Postagens negativas também podem ser sobre doencas, tragédias, situacdes de dificuldade
da sua vida ou a de quem quer que seja. Se ndo for levar esperanca para quem esta vendo
aquilo, nao Poste!

Cuidado especial também com opinides politicas, time de futebol, religido e outros pontos do
tipo, pois, eles nicham vocé e te excluem de potenciais clientes que tem a “mente mais
fechada”.

Seguem agora mais algumas licdes sobre como trabalhar as suas redes sociais.

1) Harmonia de Timeline — Imagine que vocé trabalha vendendo cupcake e alterna entre fotos
incriveis dos seus doces com fotos dos seus cachorros que vocé ama, fica bom? Nao! Sendo
assim, pense na harmonia das fotos do seu feed. Reserve para as postagens de final de
semanas suas fotos pessoais e que mesmo assim devem ser lindas e muito bem tiradas. Revise
seu histérico e apague as postagens que vocé acha que estdo feias ou nédo trazem essas
concordancia.

2) Rotina de postagens - Quem né&o ¢ visto, ndo é lembrado, poste sempre! Escolha os
melhores horarios (geralmente de manha ou final da tarde) que é quando as pessoas dao
aquela paradinha para olhar o celular.

3) Fotos - Elas devem ser bem pensadas e bem produzidas. Nada de tirar foto com o marido
deitado no sofa de plano de fundo. Busque referéncias do que é lindo e do que é feio para voce,
(como diz a Teoria dos 2 P’s, 0 péssimo e o perfeito) para também ter exemplos do que n&o
fazer, ou de onde quer chegar.

4) Capriche também na descricao do produto — Encante também na descricdo do produto,
leve para quem |é toda a emocdo e 0s beneficios que aquele produto pode proporcionar.
Atencao aos erros de portugués e as corregcdes do corretor ortografico. Seja humilde e peca
para alguém proximo a vocé revisar as suas postagens. Agqui uma boa dica é usar o tom
informal para descrever o produto, como se vocé estivesse falando com a melhor amiga.
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5) Varie os temas de postagem — Cada postagem tem um tipo, uma categoria e elas podem
ser de produto, estilo de vida, dicas, linhas, referéncias e etc. Seja interessante para que as
pessoas tenham interesse em vocé. Lembre-se sempre da qualidade do seu conteudo, e
variedade do mesmo.

6) Explore o feedback organico - Um trabalho bem feito gera espontaneamente comentarios
e feedbacks positivos e isso € muito bom para sua imagem pois ganham confiancga

7) Todo comentario negativo de um cliente pode virar positivo se vocé for pelo caminho
certo — Responda de forma madura, resolva o problema com positividade e jamais discuta com
o cliente.

8) Seguir e se inspirar em influenciadores — Aqui vale ressaltar que enviar os famosos
‘recebidos”, que sdo os presentes para estes influenciadores podem ter um retorno incrivel.
Mas cuidado, calibre sua expectativa.

&) o
ASSISTA NO NOSSO CANAL:
10 DICAS PARA ARRASAR NA INTERNET

@PETERPAIVA  f PETER PAIVA  © PETER PAIVA @& WWW.PETERPAIVA.COM.BR

|


https://www.youtube.com/watch?v=zMoNoTS8mbQ

BR

4. IALORIZAGAO E PRECIFICAGAD éi%iiﬁgé‘&%%sf&i‘%é%oszpspm et

A analise dos 2 P’'s que ensinei no moédulo 2 (Criagcdo) também é uma oétima ferramenta quando
pensamos em valorizacao e precificacdo. Usando esse raciocinio como ponto de partida, vocé podera
ser muito mais assertivo(a) nessa precificacédo e, mais do que o preco, podera determinar o verdadeiro
valor do seu produto.

LD

Aquela margem de lucro de 300% que ensinei no médulo 1 (Planejamento) no tépico analise financeira
€ um valor base, a partir dai aplicamos a anélise dos 2 P’s.

Entdo pense tudo que tem de péssimo no mercado em relagdo ao seu produto e por quanto ele é
vendido, veja em sites e em locais que desvalorizam o produto. Quanto é esse preco? Depois olhe para
o perfeito, por quanto é vendido o produto que é o top dentre todos. Aquele produto da loja super
valorizado no shopping, sabe?

Jé vi para vender aromatizadores por R$ 5,00 e sabemos que dependendo da loja tem aromatizadores
de até R$490,00. Coloque os atributos do produto mais caro na coluna do perfeito e do mais barato na
coluna do péssimo e analise como esta o seu produto em relagéo a todos esses atributos, qual o volume
do seu produto, qualidade do acabamento da matéria prima e etc. Pensar sempre na anélise dos P’s

para determinar valor e preco te ajudara muito a n&o errar.
ummbn"@
DIFERENGA ENTRE VALOR E PREGO ASSTSTA O OSSO CANAL:

COMO VENDER MEU ARTESANATO

A primeira coisa que € preciso ficar clara € que quem da o preco € quem da o valor para 0s seus
produtos é vocé! Muita gente coloca essa determinacdo nas maos do outro, mas ela é funcao
exclusivamente sua que tem propriedade para definir quanto vale o seu produto.

Entdo, vamos dividir valor e preco, toda vez que vocé for precificar um produto vocé pensa em
valorizacao, qual é o valor do seu produto, o posicionamento dele, vocé tera que fazer ums anédlise para
entender a forca do meu produto. Posterior a isso, pensamos em preco fazendo a analise dos 2 P's,
analisando no mercado 0 que temos de produto mais barato e produtos mais caros. essa segunda
etapa, parte da base do valor de custo, eu preciso antes de mais nada saber quanto custou, custo fixo
( sem energia elétrica e sua mao de obra).

Neste valor n&o entram custos com energia elétrica ou a sua mao de obra.

Quando pensamos em valor, estamos falando de valor agregado, € o valor que todo o seu trabalho tem,
tudo que é emocional envolvido ali, todo 0 encantamento, a apresentacéo perfeita, toda a qualidade do
seu atendimento e o seu estudo. E por isso o valor é tao importante.

Mas como € um assunto bem subjetivo, vou te dar um exemplo: quando vocé faz um tag para
acompanhar o seu produto, com uma identidade e material bem lindo, explicando como usar o produto
e quais os beneficios que ele traz, esse cuidado, essa atencdo a mais é o valor! Quando vendemos o
banho delicioso que ela vai ter até a renovacao de energia ao usar os sais, € a valorizacdo do produto!
E o que vai justificar na mente dela pagar mais no seu sabonete do que naquele sem todos esses
atributos.

QUANDO A PERCEPCAO DE PRECO ESTA CARA,
E PORQUE A VALORIZACAO ESTA RUIM!
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https://www.youtube.com/watch?v=hRQFuW-f8SE
https://www.youtube.com/watch?v=mnf7v5G3eM0

Vocés muitas vezes acham que quem n&o valoriza o seu produto sao os clientes, mas quem n&o
esta valorizando é vocé! Quando vocé n&o se porta com o valor, as pessoas também nao vao
te valorizar.

P (2 YouTube ™ @)
0 CALCULO DE CUSTO NO ARTESANATO 255t v s o Avimsamaro
Vamos a pratica para aprender a fazer o calculo de custo:

Temos que saber quanto pagamos no material e na embalagem.

Ent&o, para calcularmos o custo fixo do produto, vocé vai precisar anotar tudo que usou. Anote
tudo que vocé vai usar para aquele par de chinelos (chinelo, micangas, fio de nylon, cola e etc.).
Ao lado destes itens anote o quanto vocé usou daqueles itens para 1 unidade (par), € 0 quanto
aquela quantidade fracionada custou, por exemplo:

Vocé vai ter que contar quanto de cada item veio na embalagem e fazer o valor daquela
quantidade que usou.

CHINELO 2 1PAR e R$ 2,00
MICANGA > 16 MICANGAS .. R$ 0,10
FIO DE NYLON < 80CM e R$ 0,25
COLA 3> 1/8 DE TUBO e R$1,05

Trazendo para o mundo dos sabonetes, pensando em um aromatizador por exemplo, vocé vai
fazer o mesmo exercicio, calculando tudo que vocé colocou no becker para fazer o
aromatizador, depois vocé vai conseguir ter a certeza de quantos frascos vocé consegue
preencher, dividindo o valor total do becker pelos frascos preenchidos. Mesma forma para
sabonetes ou outros produtos.

Entdo vocé calcula o valor total dessa panela e divide pela quantidade de sabonetes que
deram, o resultado sera o valor unitario do sabonete.

VALOR =, TOTALDE ..  VALORUNITARIO
TOTAL @ *° SABONETES == DO SABONETE

O mesmo raciocinio vocé vai usar para embalagem e itens de acabamento, mas geralmente
esses itens que trazem o encantamento para o produto sdo bem mais caros que o produto em
si, e é por isso que devemos fazer esse calculo separado e colocar uma margem de lucro
diferenciada para eles, para que o valor final ndo fique irreal.

O que a gente transforma, que s&o sabonetes, é o que a gente mais valoriza, logo deve ter mais

margem de lucro.
9 2 YouTube ™
\)) ASSISTA NO NOSSOQ CANAL:

0 BAZAR - EP.4 - PRECIFICAGAO
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https://www.youtube.com/watch?v=fwADKA6C9zI
https://www.youtube.com/watch?v=lqbuDJ7_Y_U
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LUCRO SOBRE SABONETE = 500% (aproximadamente)
LUCRO SOBRE EMBALAGEM = 100% (aproximadamente)

Outro ponto importante sao custos com transportes e taxas intermunicipais. Se vocé mora no
Para por exemplo, e para que a matéria prima chegasse vocé teve custos com transporte, taxas de
correio e outros impostos, vocé tem que adicionar tudo isso no seu preco de custo.

Depois que vocé finalmente chegar no custo final do produto cabe uma ultima analise que € entrar na
internet e pesquisar por quanto o pessoal vende produtos similares aos seus. Lembre-se de se atentar
a produtos que estdo desvalorizados ou supervalorizados, pesquise bons e maus exemplos (aqueles
produtos que voceé listou |a na anélise dos 2 P’s) e calibre o valor também levando essa comparacao em
consideracéao.

ONDE E COMO VENDER

Tem muita gente que reclama que faz um produto incrivel mas que ndo consegue vender, de fato, de
nada adianta fazer um produto show e ndo saber como mostrar isso para as pessoas. Neste topico
vamos falar desse assunto t&do importante para o seu negocio.

FOTOS

Se vocé passou por todo o processo do seu negoécio desde a concepcao da ideia do produto e pela
busca de tendéncias, vocé ja entendeu o quanto uma foto bem tirada faz diferenca. Se o seu produto é
lindo mas vocé nao sabe valoriza-lo na fotografia... Para tudo e nao poste!!

Até que vocé aprenda a tirar fotos que representem a exceléncia que o seu produto tem, o ideal é fazer
a venda apenas fisica, indo até as pessoas para que o encantamento realmente aconteca. Vale ainda
acrescentar que se vocé ndo sabe tirar fotos, comece a aprender, cologue como uma das suas metas
“‘Aprender tirar fotos”, faga um curso, ou se a grana estiver curta, busque tutoriais na internet que te
ensinem as técnicas basicas para tirar fotos de produto.
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AUXILIE-SE, BUSQUE E TRAGA PARA VOCE A
RESPONSABILIDADE DE FAZER FOTOS INCRIVEIS.

“EU VENDO, MAS 0 PESSOAL NAO USA” o0 N0550 CANAm.@)

COMO VENDER SABONETES COM PETER PAIVA
Eu escuto isso as vezes e fico doido! Sério!

N&o adianta culpar as pessoas, dizer que elas sdo “mao de vaca” e que ficam economizando o
produto, se elas tém essa postura esta em suas maos mudar isso.

Vocé vende um cosmético, um sabonete, ele tem toda uma historia para deixar a pessoa
instigada para tomar banho com aquele sabonete. Muitas vezes quando vocé vende o seu
produto vocé fala “olha que lindo”, “olha o cheiro que perfeito”. Lindo e cheiroso é
propriedade de saché, se esses forem os atributos que vocé usou para vender seu sabonete,
n&o € culpa da pessoa querer colocar o seu sabonete para perfumar as gavetas.

DISCURSO DE VENDA

Quando vocé for vender qualquer produto vocé precisa saber sobre as qualidades do produto.
Vocé precisa transpor o pensamento da cliente para 0 momento da utilizacao.

Quando a pessoa passar pela sua banca e falar: “Ah, que lindo!” Vocé no ato responde:
“... e Super Hidratante”

Sem contar que além das funcdes basicas vocé ainda pode falar de todas as outras funcoes,
falando da cromoterapia, aromaterapia é fitoterapia, que sao ferramentas super potentes.
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https://www.youtube.com/watch?v=1oB7HBANVn8

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS * 66

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

https.//www.youtube.com/channel/UCQONCcA_9LBvqYTMunQ7ouhg
https://blog.ambra.education/ferramentas-de-gestao-essenciais/

httos://www.siteware.com.br/

https.//www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline

httos://br.pinterest.com/

httos://www.design-seeds.com/

https://www.sbcoaching.com.br/blog/follow-up/
httos://documentos.luz.vc/p/modelo-de-plano-de-acao-5w2h-em-pdf/
https://www.venki.com.br/blog/ciclo-pdca-conceito/

https://klickpages.com.br/blog/pos-venda-o-que-e/
https.//www.socontabilidade.com.br/conteudo/BP_ativo2.php
https://controlefinanceiro.granatum.com.br/dicas/saiba-como-tfazer-o-balanco-patrimonial-da-sua-empresa/
httos.//www.totvs.com/blog/gestao-de-materia-prima/

https://www.osagaz.com.br/ideias-reaproveitamento/
https.//cavalcanteassociados.com.br/quais-sao-os-conceitos-e-procedimentos-de-uma-analise-de-investimentos/
https://www.treasy.com.br/blog/reinvestir-lucro/
https.//www.projectbuilder.com.br/blog/passo-a-passo-como-construir-modelo-de-projeto-eficiente/

https.//blog.wedologos.com. br/design-grafico/identidade-visual/como-criar-uma-identidade-visual/

@PETERPAIVA  f PETER PAIVA  © PETER PAIVA @& WWW.PETERPAIVA.COM.BR

27
— ,‘,J ,:—,:4...




	E-BOOK_EMPREEN-MODULO1
	E-BOOK_EMPREEN-MODULO2
	E-BOOK_EMPREEN-MODULO3



