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RESUMO 

 

 A economia criativa tem seu papel de importância dentro do cenário 
econômico e financeiro do país, colaborando para a geração de empregos e 
aquecimento do mercado a partir das suas fontes geradoras de renda. Esta área 
é grande aliada no sonho de milhares de brasileiros que almejam um dia ter seu 
próprio negócio, optando muitas vezes por empreender em segmentos 
relacionados a trabalhos artesanais. Sendo assim, este trabalho relaciona o 
empreendedorismo a partir desse viés, tomando como base de estudo a 
aplicação do artesanato no país como forma de geração de renda e 
desenvolvimento de novos negócios. Baseado no estudo de mercado e 
desenvolvimento de ferramentas como o Modelo de Negócios Canvas e a 
análise SWOT, aqui será analisado a aceitação de peças em macramê em novos 
canais do Terez Ateliê, tendo por objetivo final o desenvolvimento de um plano 
de negócios para a marca.  Estes recursos têm por finalidade entender o 
macroambiente em que a empresa está inserida, sua posição em referência aos 
seus concorrentes, seus pontos fortes e fracos, como também suas 
oportunidades de crescimento e ameaças que devem ser analisadas. Trazendo 
para números, foi analisado a viabilidade econômica e financeira do 
empreendimento com base nos principais indicadores, aplicando uma previsão 
de vendas para 5 anos. 
 

Palavras-chave: Empreendedorismo, macramê, artesanato, economia criativa, 

trabalho manual. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ABSTRACT 

  
 The creative economy plays an important role within the country’s 
economic and financial scenario, by contributing to generation of jobs and heating 
the market from its sources of income. This area is a great ally in the dream of 
thousands of Brazilians who aspire to one day having their own business, often 
choosing to undertake in segments related to craft work. Thus, this paper relates 
entrepreneurship from this perspective, taking as basis the study of applying craft 
work in the country as a way of generating income and developing new 
businesses. Based on the study of the market and the development of tools such 
as Canvas Business Model and the SWOT analysis, this paper will analyze the 
acceptance of macrame pieces into new channels on Terez Ateliê, with the 
purpose of developing a business plan for the brand. These resources aim to 
study the macro environment which the business is inserted, its position in 
relation to its competitors, its strengths and weaknesses, as well as its growth 
opportunities and threats that must be analyzed. Bringing it all into numbers, the 
economic and financial viability of the enterprise was analyze based on the main 
indicators using a sales forecast of 5 years.  
 

Key words: Entrepreneurship, macrame, craft work, creative economy, 

handcraft. 
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1 INTRODUÇÃO 

 A economia criativa tem sido um tema muito abordado nas últimas 

décadas, devido à sua crescente importância nos aspectos econômico e social. 

Em constante avanço, trata de um conceito relativamente novo que traz em suas 

raízes a potência criativa do indivíduo como recurso principal. Esta economia é 

entendida como uma atividade dinâmica capaz de impactar em diversas 

vertentes, como em mudanças sociais, econômicas, políticas e organizacionais. 

O principal valor da economia criativa se dá a partir do processamento e 

formação das suas próprias informações, como nos estímulos para geração de 

renda, desenvolvimento humano, processos de inclusão cultural e social, 

interação da tecnologia com aspectos culturais, sociais e econômicos e geração 

de propriedade intelectual (UNCTAD, 2010).  

 Segundo a Firjan (2019), em 2017 a área criativa foi responsável por 

adicionar à economia brasileira o valor de R$171,5 bilhões gerados a partir de 

837,2 mil profissionais formais na área. Ainda, estima-se que 2,61% do PIB 

brasileiro daquele ano foi estimulado pelo conjunto de negócios norteados pelo 

intelectual cultural e criativo gerador de renda. 

 A nova forma de consumo da classe consumidora de hoje é demarcada 

cada vez mais pela falta de interesse em produtos padronizados e produzidos 

em massa, refletindo em um menor valor agregado em itens com essas 

características. Segundo Bendassolli et al (2009), a busca por produtos 

personalizados, exclusivos e inovadores, que realmente tragam um diferencial 

na maneira que são produzidos, está em crescente valorização. O consumidor 

de hoje se interessa em um produto que traduza seu estilo de vida, suas crenças 

e ideologias. Dentro deste contexto, a economia criativa é bastante significativa, 

trazendo impactos positivos crescentes na economia brasileira como um todo, o 

que reflete em uma maior valorização e crescimento do setor criativo, como por 

exemplo na produção e comercialização de itens artesanais. 

 A busca crescente por produtos personalizados e originais já mencionada 

previamente, favorece muito o artesanato como um ponto forte contra a 

massificação e padronização da produção. Um produto artesanal reflete em cada 

detalhe da sua composição, notas de exclusividade, tradição, manifestação da 

vida, zelo, produção voluntária e pessoal (Oliveira, 2007). O Brasil é um país de 

grande riqueza cultural, sendo uma potência para a evolução da indústria 
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criativa. Neste contexto, o desenvolvimento de um plano de negócios para o 

empreendedor da área criativa torna-se extremamente importante e necessário 

para explorar as oportunidades desta nova perspectiva de consumo e possibilitar 

a alavancagem de um grande negócio (Diniz & Diniz, 2007). 

 

1.1 OPORTUNIDADE E PERGUNTA DA PESQUISA 

 A busca por itens diferenciados, que retratem um produto personalizado 

e exclusivo para um determinado espaço ou decoração, tem sido cada vez mais 

crescente e valorizada. Esta tendência beneficia fortemente a produção de itens 

feitos de maneira artesanal, pensado e projetado conforme o desejo de cada 

cliente. 

 Dentro deste contexto, o intuito deste trabalho é o de desenvolver um 

plano de negócio para uma marca já existente, o Terez Ateliê. Atuante no 

mercado criativo, a marca traz em seu conceito a produção de peças exclusivas 

e personalizadas em Macramê, atendendo a necessidade e desejo de cada 

cliente. 

 

1.2 OBJETIVOS 

1.2.1 OBJETIVO GERAL 

Verificar a viabilidade da implantação de uma empresa no setor de artesanatos. 

 

1.2.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

Verificar a aceitação mercadológica do produto resultante da técnica de 

Macramê; 

Identificar o público alvo; 

Desenvolver o plano de negócios para verificar a viabilidade operacional, 

administrativa e financeira do Ateliê. 

 

1.3 JUSTIFICATIVA 

 O processo artesanal de cada peça em Macramê que é produzida é 

caracterizado por diversas etapas que trazem características únicas e 

diferenciadas à cada produto. Confeccionado em um método inteiramente 

artesanal, todos os projetos do Ateliê têm por objetivo entender a ideia, o desejo 
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e a necessidade de cada cliente, traduzindo esses aspectos para notas de 

exclusividade, sofisticação e delicadeza. 

 Este trabalho é justificado pela oportunidade de estruturar o Terez Ateliê 

e empreender em novos projetos da marca, de modo a aplicar todo o 

conhecimento teórico obtido no curso de Administração para a criação de um 

plano de negócios e estudo do mercado em questão.   

 

1.4 ESTRUTURA DO TRABALHO 

 O trabalho aborda o estudo de campo e viabilidade da implantação de 

uma empresa no setor de artesanatos, verificando a aceitação da técnica do 

Macramê como artesanato, entendendo o perfil dos consumidores e efetuando 

uma análise prática do negócio por meio do Canvas e da matriz SWOT. Ele está 

dividido em 6 capítulos, conforme abaixo: 

 Capítulo 1 – Introdução: Este capítulo tem como intuito introduzir o leitor 

a aspectos relevantes dentro da economia criativa, abordando o tema 

brevemente, de modo a trazer a prática do artesanato como fim colaborativo 

nesta economia. 

 Capítulo 2 – Fundamentação teórica: Nesta etapa serão abordados todos 

os temas necessários para conhecimento do mercado em questão, assim como 

as características de desejo do público consumidor, de modo a embasar toda a 

produção deste material. Trata-se do referencial teórico e inicia com o conceito 

de empreendedorismo, seguindo para economia criativa e sua relação com a 

importância do tema no Brasil. Na sequência aborda as caraterísticas e aspectos 

do artesanato, trazendo sua representatividade em feiras, sua aplicação como 

forma de terapia e a história do Macramê, partindo então para a ideia de 

inovação por trás das peças desenvolvidas no Ateliê. 

 Capítulo 3 – Análise prática do negócio: Este capítulo traz o conceito 

teórico do canvas e matriz Swot, junto com suas aplicabilidades dentro de 

qualquer negócio. Em seguida, as duas ferramentas são desenvolvidas com 

base no cenário atual do Ateliê, trazendo a explicação de cada aspecto e seus 

objetivos. 

 Capítulo 4 – Metodologia: Neste capítulo é retratado como o trabalho foi 

desenvolvido, abordando as formas de pesquisa utilizadas para a obtenção dos 

dados e definição da amostra. 
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 Capítulo 5 – Resultados e análise de dados: Nesta etapa do trabalho 

acontece a análise e mensuração dos dados obtidos na metodologia, de modo 

a responder os objetivos do trabalho. 

 Capítulo 6 – Considerações finais: Por fim, neste capítulo é abordado o 

que se pode concluir com o presente estudo, a partir da pesquisa realizada e 

dados obtidos. 
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2 FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA 

2.1 EMPREENDEDORISMO 

 O “empreendedorismo” é um termo que nem sempre remete à uma 

concordância única e plena em sua definição. Diversos escritores e 

pesquisadores da área debateram ao longo da história e ainda debatem os 

desfechos que a palavra traz consigo (JULIEN, 2017). 

 Um dos mais antigos pesquisadores sobre o assunto, chamado Arthur 

Cole, em 1942 definiu o empreendedorismo como “uma atividade que permite 

criar, manter e fazer crescer uma empresa lucrativa”. Gartner, outro explorador 

do tema, em 1990 retomou a definição de Cole, dizendo que o comportamento 

que acaba levando uma empresa a ser criada pode ser chamado de 

empreendedorismo. A inovação merece seu destaque, sendo uma característica 

presente e muito forte dentro do conceito. Nesta esfera, o ato de inovar em um 

empreendimento é enfatizado com afinco por muitos autores, como por exemplo 

Curran e Burrows, que em 1986 apontaram o empreendedorismo como sendo 

um processo fundamentalmente inovador, excluindo da sua abrangência 

reproduções de empresas ou simples recuperações de negócios feitas por 

administradores (JULIEN, 2017). 

 Ainda dentro da essência, mas trazendo uma visão mais ampla ao 

conceito, em 1997, Vankataraman definiu o empreendedorismo não só como 

uma atividade inovadora na produção de bens e serviços de um negócio novo, 

mas também como iniciativas em negócio já existentes, retomados e em seguida 

desenvolvidos para atingir a parcela do mercado desejada. A OCDE, 

Organização para Cooperação e Desenvolvimento Econômico, em 2003, 

complementou todas essas definições abordadas, afirmando que o 

empreendedorismo nada mais é do que uma forma de ver as coisas, sendo 

retratado por um processo de criação e desenvolvimento de atividades 

econômicas baseadas em riscos, criatividade e inovação de gestão, podendo ser 

desenvolvido a partir de uma organização nova ou já existente (JULIEN, 2017). 

 Resumindo as concepções trazidas aqui, quando o tema “criar um novo 

empreendimento” vem à tona, ele não relaciona necessariamente a criação de 

uma nova empresa, mas pode remeter ao desenvolvimento de um novo 

processo ou produto de uma empresa que já existe no mercado (Farah et al., 

2020). Segundo Cacciotti & Hayton (2015), quando levado em consideração o 
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aproveitamento de oportunidades do mundo empresarial, o empreendedorismo 

pode seguir para três linhas: 1. O empreendedorismo que de fato cria novas 

empresas; 2. Aquele que explora oportunidades em empresas já existentes; 3. 

Ou o empreendedorismo em geral, onde a exploração da oportunidade não 

acontece de nenhuma das duas formas mencionadas, nem dentro de uma 

empresa nova e nem em uma empresa já estabelecida, mas sim de uma forma 

autônoma e individual. 

 O desenvolvimento de todo e qualquer produto e/ou serviço inicia a partir 

da exploração e aproveitamento de uma oportunidade, que nada mais é que o 

conjunto de ideias, ideais, crenças e atitudes que viabilizam todo esse processo 

de criação e materialização do conceito. O empreendedorismo está em contínuo 

progresso e evolução devido à forte característica de movimento que o 

acompanha, estando sempre atento ao mercado e adaptando novas ideias e 

projetos às necessidades e desejos vigentes. É a partir da observação do todo 

que muitas vezes perspectivas extremamente inovadoras são lançadas em 

forma de produtos ou serviços, sendo capazes de criar necessidades, solucionar 

dores e inovar em tendências (Farah et al., 2020; Mainela et al., 2014). 

 Além de uma ferramenta essencial para atender os anseios e desejos de 

uma população, atuar na manutenção da riqueza e saúde da sociedade, o 

empreendedorismo desempenha um papel importantíssimo no crescimento 

econômico do país. Ele não apenas favorece a inovação impactando as 

oportunidades, estímulo da produtividade e geração de empregos, mas como 

também colabora para um dos desafios mais complexos da sociedade, como a 

conquista dos Objetivos de Desenvolvimento Sustentável (ODS) da Organização 

das Nações Unidas (ONU) para 2030 (GEM, 2019). 

 Os olhos do mundo se voltam agora para o empreendedorismo de 

maneira mais especial, enxergando o seu desenvolvimento como uma parte 

essencial para a solução da pobreza e desigualdade social. Os ODS são um 

apelo global com metas ambiciosas e interconectadas que retratam as principais 

problemáticas enfrentadas pelos cidadãos do Brasil e do mundo. Este plano 

audacioso de desenvolvimento sustentável aborda as maiores dores da 

população e desenha como metas as medidas para promover o desenvolvimento 

de temas necessários para a próxima década, relacionando os 17 maiores 
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desafios enfrentados mundialmente e demonstrados na figura abaixo (GEM, 

2019; ONU, 2021). 

 

 Para o desenvolvimento das metas apresentadas, é de suma importância 

que o empreendedorismo ganhe cada vez mais força no país, uma vez que esta 

ferramenta favorece não apenas o desenvolvimento econômico, como também 

o desenvolvimento do ser, entregando conhecimento e vivência nas mais 

diversas áreas. Dentro deste contexto, o Global Entrepreneurship Monitor 

(2019), estimou em 38,7% a taxa de empreendedorismo total para o ano de 2019 

no Brasil, representando cerca de 53 milhões de pessoas entre 18 e 64 anos 

envolvidas com alguma atividade empreendedora, seja na criação de um novo 

negócio ou consolidação de um empreendimento já existente. 

 Em pesquisa realizada pelo mesmo órgão em 2019, “ter um negócio 

próprio” foi apontado como um sonho importante por 36,7% dos entrevistados, 

refletindo em um desejo latente da população brasileira. Esta vontade está 

listada no ranking de sonhos abaixo e ocupa o 4º lugar da lista, ficando inclusive 

acima do sonho de “fazer uma carreira numa empresa” (GEM, 2019). 

 

 

 

 

Figura 1: Objetivos de Desenvolvimento Sustentável da Organização das Nações Unidas para 
2030 
Fonte: ONU Brasil, 2021 
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Tabela 1: Percentual¹ da população segundo o “sonho” – Brasil – 2019 
Fonte: GEM Brasil 2019 
¹ Percentual da população de 18 a 64 anos que tem como sonho o item especificado. Cada 
indivíduo pode ter mais de um item selecionado 

 

 Neste cenário, a economia criativa tornou-se uma grande aliada para o 

desenvolvimento desse sonho, sendo um dos caminhos seguidos por vários 

empreendedores. Neste tipo de economia, ganham brilho modelos de negócio e 

gestão originados a partir de atividades, produtos ou serviços que envolvem o 

conhecimento criativo em suas diversas formas, visando sempre a geração de 

trabalho e renda (REIS, 2020; SEBRAE, 2021).  

 

2.2 ECONOMIA CRIATIVA 

 Segundo UNCTAD (2010), não existe uma simples definição para o termo 

“criatividade” que seja capaz de englobar as várias dimensões e aspectos que 

acompanham esse fenômeno. No entanto, existem algumas sugestões e 

indicações utilizadas que exemplificam essa manifestação do esforço humano, 

sendo a criatividade artística, científica e econômica, três esferas das muitas 

esferas criativas existentes: 

 - A criatividade artística envolve a imaginação, a capacidade de gerar 

ideias originais e novas formas de ver o mundo. Ela expressa esse manifesto 

criativo de algumas formas, como em textos, sons e imagens, reproduzindo 

acontecimentos da vida, novos ideais e temas vigentes; 
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 - Na criatividade científica, existe a ligação da curiosidade com o desejo 

de testar teorias hipotéticas, de modo a fazer conexões que possam trazer 

soluções à um problema estudado; 

 - Já a criatividade econômica, é destacada por processos dinâmicos que 

relacionam alguns aspectos como a inovação, a tecnologia, a diferenciação, 

negócios, marketing, entre outras vertentes linkadas com o ganho de vantagem 

competitiva no mercado e economia.  

 Todas as sugestões que envolvem a criatividade em um geral, em seus 

diversos pilares, estão relacionadas com o aspecto tecnológico, seja em uma 

maior ou menor fração, conforme demonstra a figura 2, adaptada de UNCTAD 

(2010). 

 

 

Figura 2: Criatividade e seu aspecto tecnológico 
Fonte: Adaptado de UNCTAD, 2010 

 

 A criatividade aliada ao capital intelectual e cultural forma um conjunto de 

fatores que são capazes de resultar em ideias e produtos criativos e/ou 

inovadores. Essas iniciativas, por sua vez, podem gerar um valor econômico ao 

serem comercializadas, movimentando assim a economia criativa e 

aproximando o setor da indústria e de serviços. É nesse ambiente, que envolve 

transformações do criativo em âmbitos econômicos e sociais que se encontra a 

indústria criativa (FIRJAN, 2019; VAL, 2014; SEBRAE, 2021). 

 A economia criativa abraça aspectos e características econômicas, 

culturais e sociais que são ligadas à tecnologia, ao turismo e à propriedade 

intelectual. Ela desempenha um papel significativo no cenário empreendedor do 

país, contribuindo para o aumento de novas fontes de renda, do comércio e da 
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inovação, criando oportunidades de emprego, estimulando o comércio exterior, 

promovendo o desenvolvimento humano, a inclusão social, a diversidade cultural 

e a sustentabilidade ambiental (UNESCO, 2018). 

 Segundo a Firjan (2019), a área criativa injetou na economia brasileira o 

valor de R$171,5 bilhões gerados a partir de 837,2 mil profissionais formais na 

área no ano de 2017. Dentro deste mesmo ano, estima-se que o PIB brasileiro 

teve 2,61% de sua parcela puxado pelo conjunto de negócios norteados pelo 

intelectual cultural e criativo gerador de renda.  

 A criatividade e inovação atrelada aos produtos e/ou serviços oferecidos 

pelos diferentes empreendimentos dentro da economia criativa, são aspectos 

positivos e bem-vistos pela nova geração consumidora. O crescente consumo 

de bens e serviços estão levando alguns mercados à exaustão, dando espaço a 

novos interesses manifestados pelos consumidores de hoje. Cada vez mais, 

esse público tem demonstrado o desinteresse em produtos padronizados e 

produzidos em massa, refletindo em um menor valor agregado para itens com 

essas características (VAL, 2014). 

 Segundo Bendassolli et al (2009), existe uma crescente valorização em 

produtos personalizados, exclusivos e inovadores, que tragam um diferencial na 

forma que são produzidos. Os compradores dos dias de hoje são mais 

susceptíveis a adquirir um bem que traduza no item o seu estilo de vida, de seus 

ideais e de sua família. Nesta contextualização, a economia criativa tem seu 

destaque e tem se tornado cada vez mais significativa, refletindo positivamente 

na economia brasileira como um todo e trazendo uma maior valorização e 

crescimento do setor criativo. Estão inseridos nesse tipo de economia diversas 

atividades, como cultura, moda, música, design e a produção e comercialização 

de itens de artesanato (REIS, 2020; SEBRAE; 2021). 

 

2.3 ARTESANATO 

 O artesanato já existe há muito tempo, tendo uma história antiga que se 

iniciou pela mais pura necessidade. Os primeiros atos e projetos artesanais no 

mundo nasceram a partir do polimento de pedras para criar ferramentas de 

sobrevivência, da fabricação de cerâmicas para armazenar água e alimentos e 

da tecelagem de fibras animais e vegetais para se aquecer. Existem 

apontamentos na história sugerindo que o início destas manipulações artesanais 
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se deu no período neolítico, com indícios datados do ano de 6.000 antes de 

Cristo (HORLLE, 2017). 

 Os primórdios desta época utilizavam de suas próprias mãos para criar 

itens de uso para o dia a dia que facilitassem sua sobrevivência, ou até mesmo 

para desenvolver alguns adornos para diversos fins. Essas pessoas usavam as 

peças que produziam para caçar, produzir roupas e fazer trabalhos artísticos, 

como pinturas e pequenas estátuas (UOL, 2021). Segundo Horlle (2017), a 

produção de peças que envolviam os manejos de costura, corte e polimento 

começou como uma atividade de caráter familiar, sendo exercida para fins de 

sobrevivência do grupo. No entanto, com o passar do tempo, este trabalho 

ganhou um novo sentido, se tornando uma forma de sustento e renda da família. 

 No Brasil, pode-se pensar nos índios como os mais antigos artesãos do 

território. A descoberta do país pelos portugueses revelou um arsenal de 

produções artesanais desenvolvidas pelos povos indígenas, como pinturas com 

pigmentos naturais, cestos, cerâmicas e vestimentas como cocares, tangas, 

mantos, entre outras peças criadas a partir de plantas e plumas de aves. Alguns 

exemplares dessas peças, os Mantos Tupinambás, estão presentes em museus 

ao redor do mundo ainda em ótimo estado de conservação (UOL, 2021).  

 Artefatos como os Mantos Tupinambás, mostram que antes do “Brasil da 

Coroa” existiu um “Brasil do Cocar”. Esses mantos são peças indígenas que 

eram utilizadas em rituais pelos habitantes da costa do Brasil há cerca de 500 

anos atrás, na época do descobrimento do território pelos portugueses. Tem-se 

conhecimento de apenas seis exemplares em ótimo estado de preservação e, 

apesar de serem peças brasileiras, nenhum desses mantos encontram-se em 

solo nacional, devido as consequências da invasão holandesa no século 17 

(BBC, 2018). Ao serem expulsos do país, os holandeses acabaram levando os 

mantos para a Europa e, hoje, essas peças estão espalhadas em museus 

europeus, que alegam não ter um conhecimento sólido de como os mantos foram 

parar lá. Estes itens eram feitos a partir de fibras naturais trançadas, penas 

vermelhas de guarás e penas azuis de ararunas. O exemplar mais conhecido e 

conservado está hoje exposto no Nationalmuseet, na capital de Dinamarca, 

Copenhague (BBC, 2018; ONC, 2019). 



 

19 
 

 

Figura 3: Manto Tupinambá localizado no Nationalmuseet, na Dinamarca 
Fonte: ONC 2019 

 

 A partir daí, muitos anos se passaram e o artesanato ganhou apreço, força 

e importância para a história do Brasil. A riqueza de produtos, tons e desenhos 

do artesanato são características construídas e herdadas ao logo da história do 

país, que constituem a cultura brasileira e fazem do Brasil um lugar conhecido 

mundialmente por sua criatividade (SEBRAE, 2014). Segundo Diniz & Diniz 

(2007), a atividade artesanal desempenha um papel importantíssimo no 

desenvolvimento da cultura local e econômica de cada região do país, 

movimentando a economia e sendo por vezes a única fonte de sustento de 

muitas famílias e comunidades brasileiras. 
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 Em 2019, o Global Entrepreneurship Monitor, identificou a criação artística 

como uma das atividades mais frequentes no grupo de novos empreendimentos, 

sendo relacionada em sua grande maioria pela produção de artesanato de 

diferentes tipos. Com uma representatividade de 4,4% dentre os 

empreendedores nascentes, ou seja, com até três meses de remuneração 

provinda da operação, este crescimento do setor é fortemente encorajado e 

divulgado por meio de feiras de artesanato, existentes em todo o país e que 

movimentam a cultura e economia. 

 

2.3.1 A EXPRESSÃO DO ARTESANATO EM FEIRAS 

 De acordo com o Instituto do Patrimônio Histórico e Artístico Nacional, 

patrimônio cultural pode ser definido como o conjunto de vivências de um povo. 

Ele reflete a coleção dos saberes, expressões, costumes, práticas e produtos 

que contam a história, memória e identidade daquela população (SECULT, 

2021). Nesse sentido, as feiras de artesanato podem ser compreendidas como 

uma ferramenta de valorização do patrimônio cultural. Elas incluem práticas, 

representações, expressões, técnicas, comercializações e conhecimentos 

compartilhados pela comunidade e população em um geral, agregando valor 

econômico e cultural à região (CALÍOPE et al., 2015). 

 O artesanato, visto como um produto muitas vezes turístico e de 

valorização cultural local, faz parte de um movimento popular entendido como 

um arranjo socioeconômico alternativo que tem como intuito a geração de renda 

quando apresentado como forma de comércio. De grande importância para a 

indústria criativa e cultural, esses processos populares de nova fonte de renda, 

representado muitas vezes por feiras artesanais, têm se tornado cada vez mais 

comuns no Brasil. Segundo Pimenta & Mello (2014), a produção artística em 

conjunto com a lucratividade justa é essencial e desempenha um papel de 

grande importância na fidelização e ampliação do público-alvo, sendo por muitas 

vezes representado pelos turistas. Deste modo, é possível aproveitar os 

recursos naturais disponíveis da melhor forma na confecção de cada produto 

artesanal, assim como trazer características históricas e culturais ao item 

produzido, que pode então ser exposto em feiras para uma maior visualização e 

alcance dos possíveis compradores (CALÍOPE et al., 2015; MACHADO & 

FILHO, 2014). 
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 Segundo Coutinho & Horodyski (2020), as feiras de artesanato são tidas 

como um dos principais locais procurados por turistas no momento de conhecer 

e adquirir artesanato, especiarias e itens locais. A compra tem uma grande 

representatividade pelos turistas não apenas por ser uma forma de materializar 

a experiência da viagem, mas como também por ser a própria experiência em si, 

de caráter local e cultural, inserindo o indivíduo por um momento nos costumes 

da região. Neste contexto, uma feira rica em história, cultura e tradições pode 

ser representada pela Feira do Largo da Ordem, localizada na cidade de Curitiba, 

a capital do estado do Paraná. Seu nome oficial é Feira de Artes e Artesanato 

Garibaldi e ela ocorre desde o ano de 1970, sendo hoje um atrativo aos sábados 

e domingos no centro histórico da cidade. 

Figura 4: Feira do Largo da Ordem na década de 70 & no ano de 2017 

Fonte: Instagram Feirinha do Largo Oficial 

  

 Segundo o Instituto Municipal de Curitiba, a Feira do Largo da Ordem tem 

a participação de 1.300 barracas e recebe cerca de 20 mil visitações aos 

domingos, levando em conta seu horário de funcionamento das 9h00 às 14h00. 

Ela é considerada um destino turístico e local já consolidado na cidade, que 

conta com um fluxo constante de visitantes durante o ano inteiro. Além de um 

aspecto histórico e cultural importantíssimo para Curitiba, a feira oferece uma 

ampla variedade gastronômica, artística, de souvenir e artesanato, assim como 

comercializa itens considerados raros, de antiguidade e coleção (COUTINHO & 

HORODYSKI, 2020). 

 O desenvolvimento de peças artesanais, com fins de obtenção de renda 

ou não, desempenha um papel importantíssimo para a manutenção da cultura e 
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história do local e ganha uma capilaridade maior quando apresentado em feiras 

artesanais. Em paralelo, o desenrolar de técnicas que envolvem habilidades 

manuais, individuais ou em grupo, atuam também de maneira benéfica no estado 

mental de quem pratica o ato artesanal, exercendo a espécie de uma terapia aos 

envolvidos (SCARDOELLI & WAIDMAN, 2011). 

 

2.3.2 ARTESANATO COMO FORMA DE TERAPIA 

 O mundo tal como é conhecido hoje, está em constante evolução. A 

velocidade das transformações ocorre de maneira avassaladora e traz consigo 

uma série de fatores e consequências que podem afetar fortemente o psicológico 

de muitos indivíduos. A forma acelerada dessas mudanças reflete diretamente 

em aspectos tais como a ascensão assustadora da violência, a perspectiva de 

“encurtamento” das horas e o aumento e urgência das atividades. A crescente 

destes pontos pode trazer como consequência pessoas mais individualistas, 

isoladas, distantes de amigos e famílias, com percepções distorcidas da forma 

de dar e receber carinho e atenção (SCARDOELLI & WAIDMAN, 2011). 

 Guimarães e Ferreira (2006), trazem como reflexão uma pesquisa 

desenvolvida com nove indivíduos onde foi utilizado a terapia comunitária como 

forma de verbalizar as angústias e sofrimentos do cotidiano. Este estudo revela 

alguns danos sociais e mentais influenciados pelo espírito competitivo que é 

estimulado a partir do capitalismo. É retratado pelos participantes a diminuição 

da importância do envolvimento com a comunidade, como família, amigos e 

vizinhança, desenvolvendo situações de solidão, fragilidades, frustrações, 

enfraquecimento de vínculos e aumento de agressividade. Isso tudo influi 

diretamente em sentimentos de abandono, insegurança e baixa autoestima, 

criando uma sobrecarga enorme de problemas emocionais. Esses sinais podem 

contribuir para modificar a visão de mundo, valores e condutas humanas de toda 

uma sociedade. 

 Além de um ótimo hobby e atividade lucrativa, o artesanato pode ser 

utilizado como uma válvula de escape para os problemas advindos da 

aceleração do mundo e a necessidade de acompanhá-lo. As atividades manuais 

podem ser capazes de transformar vidas, sendo utilizadas como uma forma de 

terapia, podendo auxiliar no tratamento de distúrbios físicos e psicológicos. Ao 

realizar uma tarefa artesanal o indivíduo mantém o pensamento ocupado no ato 
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em si e pode vir a enxergar um potencial interno para a arte desenvolvida ou 

apenas se beneficiar do relaxamento da mente (GDIA, 2020). Tais benefícios 

foram experenciados pela autora deste trabalho, idealizadora do Terez Ateliê, 

quando a mesma foi apresentada à técnica de Macramê. 

 

  

 O primeiro contato da empreendedora com o Macramê foi a partir de um 

curso ofertado na cidade de Curitiba - Paraná, onde além de abordado a técnica 

artesanal foi possível interagir e trocar experiências com cada integrante do 

grupo. O workshop de introdução ao Macramê foi realizado durante uma tarde 

de domingo e contou com a participação de quatro mulheres com histórias e 

vivências diferentes e, consequentemente, motivos diferentes para estarem ali.  

As percepções de Neto et al. (2021) para o trabalho criativo vão de 

encontro com as expectativas relatadas pelas participantes do curso. Algumas 

alunas relataram buscar no curso a redução de angústias e inquietudes da 

mente, promovendo o autoconhecimento, o autocuidado, a autonomia e saúde. 

Já outras integrantes, buscavam uma nova forma de se expressar em uma 

atividade artística, de modo a traçar novas rotas e caminhos em sua vida. Seja 

qual for o motivo que levou cada uma a aprender a técnica, todas se 

beneficiaram da terapia que a arte manual e a atividade em grupo promovem. 

  

Figura 5: Ariane Silva, idealizadora do Terez Ateliê, em seu primeiro contato com o Macramê 
Fonte: A autora 
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2.3.3 MACRAMÊ 

A busca crescente por produtos personalizados e originais favorece muito 

o artesanato e a valorização de toda sua trajetória até a obtenção do produto 

finalizado. Todo e qualquer produto artesanal traz consigo uma história, detalhes 

de exclusividade na sua composição, notas de entrega, zelo e produção 

voluntária, refletindo em um item único (OLIVEIRA, 2007). Dentro deste 

contexto, uma arte desenvolvida há muito tempo que tem ganhado cada vez 

mais destaques nos dias de hoje, é o Macramê. 

O macramê, palavra originada do árabe makrama, que quer dizer 

“guardanapo” ou “toalha”, é uma técnica de arte têxtil desenvolvida a partir da 

tecelagem manual de nós que originalmente eram utilizados na criação de 

franjas e barrados em tecidos como lençóis, cortinas e toalhas. Sua história data 

do século XIII, com indícios em esculturas dos babilônios e assírios. Na época, 

as peças de Macramê eram criadas por navegantes a bordo de navios, que 

produziam as peças para fins de escambos e/ou vendas em suas paradas nos 

portos, sendo assim, a técnica disseminada para diversas regiões. A partir daí, 

esta técnica passou por várias fases de notoriedade e esquecimento. Destacado 

como um passatempo no século XIX na Inglaterra, o Macramê era praticado 

pelas donas de casa e muitas vezes ensinado como doutrina na criação de filhas 

obedientes e boas esposas com habilidades para embelezar o lar. Na década de 

1960, o Macramê expandiu nos Estados Unidos e Europa como uma técnica de 

arte e artesanato popular, mas foi nos anos 70, após uma publicação da revista 

Vogue” que esta arte atingiu seu apogeu (ARAÚJO, 2020).  

Mais um período de esquecimento pode ser notado após os anos 70 para 

então o Macramê ganhar notoriedade novamente nos dias de hoje. Atualmente 

esta técnica tem conquistado seu espaço em diversos lugares, sendo utilizada 

para fins não apenas decorativos, como também funcionais, trazendo em sua 

essência a exclusividade, personalidade e toques rústicos sem perder a 

delicadeza. Inúmeras são as peças que podem ser desenvolvidas a partir dos 

nós, sendo algumas delas: painéis de decoração, cortinas, suporte para plantas, 

suporte para prateleiras, roupas, sandálias, tapetes, toalhas, redes, balanços 

para pessoas, balanços para pets, utensílios de decoração como porta 

guardanapos, descanso de pratos, entre outras peças (RANI et al., 2019). 
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 Para a inserção das peças de Macramê no mercado consumidor, é 

possível fazer o uso de métodos de gestão que facilitem a estratégia e tomada 

de decisão dentro do negócio. Dentro deste contexto, o “Modelo de Negócios 

Canvas”, ou simplesmente Canvas, é uma ferramenta de planejamento 

estratégico que permite esquematizar toda a estratégia da empresa de maneira 

visual, seja para um negócio novo ou já existente (SEBRAE, 2019). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 6: Painel Inaéh à esquerda e suporte de planta à direita, ambos são peças Terez 
Fonte: A autora 
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3 ANÁLISE PRÁTICA DO NEGÓCIO  

3.1 MODELO DE NEGÓCIOS CANVAS 

 Manter uma empresa funcionando de maneira satisfatória não é algo fácil 

e nem sempre a oferta de um produto ou serviço de qualidade é o suficiente para 

a saúde do negócio. Sem dúvidas, a qualidade é essencial, mas outro fator 

decisivo para um bom funcionamento do negócio, seja ele qual for, é a boa 

administração, controle e conhecimento de todas as áreas que o envolvem 

(DONATO, 2021).  

 Qualquer boa discussão, troca de informações, construção de materiais, 

reunião ou workshops de negócios e inovação deve partir do pressuposto de que 

todos entendem o conceito de um Modelo de Negócios. Para tal, o Modelo de 

Negócios Canvas, ou apenas Canvas, foi criado pelos pesquisadores Alexander 

Osterwalder e Yves Pigneur em meados dos anos 2000, com o intuito de acabar 

com a burocracia das estratégias de gestão dentro dos projetos tradicionais, e 

estabelecer um conceito simples e relevante aplicável a qualquer empresa nova 

ou já existente (BONAZZI & ZILBER, 2014). É preciso traçar um plano que todos 

comecem do mesmo ponto e falem sobre a mesma coisa, onde o grande desafio 

está em colocar as informações mais relevantes e intuitivamente 

compreensíveis, ao mesmo tempo que não simplifique demais todo o 

funcionamento e complexidade de uma empresa (OSTERWALDER & 

PIGNEUR, 2011). 

 O conceito do Canvas pode se tornar uma linguagem comum que permite 

ao administrador descrever e manipular de maneira facilitada e estratégica novos 

passos em prol dos objetivos e metas da empresa. Esta ferramenta é desenhada 

como um mapa visual que é fácil de ser administrado, substituindo páginas e 

documentos sem muita funcionalidade prática, que acabam onerando em maior 

tempo na tomada de decisão dentro de uma empresa (DONATO, 2021; 

BONAZZI & ZILBER, 2014).  

 O Modelo de Negócios é um esquema para a estratégia ser aplicada por 

meio das estruturas organizacionais dos processos e sistemas. Ele não apenas 

auxilia para tirar as ideias e planos do papel, como também é útil para analisar e 

organizar as características do negócio em questão e ter conhecimento da 

performance de cada área abordada dentro do modelo, de modo a facilitar a 

visualização do todo (ABSTARTUPS, 2019). 
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3.1.1 QUADRO CANVAS 

 No modelo Canvas, o plano de negócio da empresa é dividido em nove 

blocos, onde cada um se refere a um aspecto da empresa. Estes nove 

componentes são definidos dentro das quatro áreas principais que abrangem 

todo e qualquer negócio: clientes, oferta, infraestrutura e valor e, buscam 

responder as perguntas demonstradas na imagem abaixo (SEBRAE, 2019): 

  

 

Figura 7: Modelo de Negócios Canvas 
Fonte: SEBRAE, 2019 

 

 O intuito do quadro é de que o administrador ou empreendedor coloque 

nele todo plano estratégico da empresa, segmentado pelos setores definidos. A 

visualização da ferramenta facilita a tomada de decisão e inovação dentro do 

negócio, além de colocar todos na mesma página quanto aos objetivos e metas 

da empresa (SEBRAE, 2019). 

 

3.1.2 BLOCOS DO CANVAS 

 Segundo Osterwalder & Pigneur (2011), existe uma ordem recomendada 

para o preenchimento do Canvas para um melhor aproveitamento da ferramenta, 

conforme as definições que seguem. 

 1. Proposta de valor. Este bloco relaciona o pacote de produtos e 

serviços que tem por estratégia criar valor para um determinado segmento de 
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clientes. A proposta de valor tem por finalidade resolver um problema ou 

satisfazer uma necessidade do consumidor. Ela pode ser um pacote de 

benefícios oferecido pela empresa para diferentes públicos, podendo ser de 

caráter inovador ou similares à outras propostas já existentes no mercado, mas 

com aspectos e características adicionais. Ela relaciona o motivo dos clientes 

escolherem a empresa em questão e não o concorrente. O que a empresa 

oferece para o mercado que traz valor para seu público? Esse campo, tem por 

objetivo criar valor a partir de uma combinação de elementos que são 

direcionados pensando sempre nas necessidades do segmento de clientes em 

questão.  

 2. Segmento de clientes. Os clientes são o que regem qualquer negócio. 

Sem eles, nenhuma empresa sobrevive por muito tempo. Para estar sempre em 

dia com a satisfação dos que fazem o negócio rodar, é necessário que a empresa 

agrupe a clientela em segmentos distintos, levando em consideração suas 

preferências, padrões de consumo e comportamentos em comum. Dentro de um 

modelo e negócios podem ser definidos um ou mais de um segmento, sendo 

eles de volume grande ou pequeno. A empresa deve ter bem claro em sua 

escolha sobre quais segmentos de cliente ela quer servir e quais ela decide por 

ignorar. Desta forma, as estratégias dentro do negócio são direcionadas para 

quem de fato tem interesse no que está sendo oferecido e, consequentemente, 

é tido como um consumidor em potencial que colabora fortemente para o 

crescimento e alcance de metas. 

 3. Canais. Esta divisão dentro do quadro relaciona o meio que a empresa 

utiliza para se comunicar e alcançar os segmentos de clientes definidos 

anteriormente e, então, entregar uma proposta de valor, que é a essência do 

negócio. A forma que a empresa se comunica, distribui e vende seus produtos é 

um fator essencial para a relação do cliente com a organização. Encontrar o mix 

ideal de canais, pensando sempre em satisfazer o modo como os clientes 

querem ser contatados é crucial para apresentar uma proposta de valor ao 

mercado de maneira promissora. Os canais são divididos em cinco fases 

distintas e cada um deles pode abraçar algumas ou todas as cinco fases. São 

elas: conhecimento, avaliação, compra, entrega e pós-venda. Equipes de 

vendas, vendas online, lojas próprias, lojas parceiras e atacado são alguns 

exemplos de possíveis canais e o grande segredo do sucesso, é buscar o 
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equilíbrio entres as diversas opções existentes. A ideia é que cada segmento de 

clientes se sinta confortável em participar e consumir dentro do negócio a partir 

da mistura de canais ofertados pela empresa, criando uma ótima experiência ao 

consumidor, além de maximizar os lucros. 

 4. Relacionamento com clientes. Como a empresa vai se relacionar com 

cada segmento de clientes? Neste bloco é imprescindível conhecer as 

preferências do público. Aqui, torna-se necessário elucidar qual o tipo de 

relacionamento que deseja se estabelecer com cada tipo de público, podendo 

variar desde uma relação pessoal até uma automatizada. Nesta área do Canvas, 

a empresa pode se guiar pelas motivações de conquistar o cliente, seguindo 

para a retenção do mesmo e então a ampliar as vendas. O relacionamento com 

clientes pode acontecer de variadas formas, sendo algumas delas a assistência 

pessoal dedicada, uma compra rápida e sem interação, a aquisição do produto 

a partir de serviços automatizados, uma oferta por meio de comunidades que 

compartilham dos mesmos gostos e ainda a cocriação, onde o cliente participa 

da produção do seu item de desejo. O que é importante ter em mente ao 

desenhar este bloco, é que cada decisão aqui influencia diretamente logo em um 

dos primeiros contatos do cliente com o negócio, tendo forte influência na 

experiência do todo. 

 5. Fontes de receita. Cada segmento de clientes gera receita a partir da 

compra do produto e/ou serviço ofertado, com base na proposta de valor definida 

para o negócio. Existe uma analogia muito interessante que diz que se dentro de 

um modelo de negócios o cliente é tido como o coração, o bloco fontes de receita 

é toda a rede de artérias. Sendo assim, neste componente do Canvas se busca 

responder que valor cada segmento de clientes está disposto a pagar, de forma 

a gerar a partir disso, uma ou mais fontes de receita dentro da estratégia da 

empresa. Essas fontes podem ser transações a partir de um pagamento único 

ou de uma renda recorrente, como em casos de assinaturas, pagamento de 

royalties por uso, licenciamento ou aluguéis. 

 6. Recursos principais. Este bloco descreve os recursos considerados 

mais importantes para a empresa. A partir dos recursos as empresas conseguem 

criar e oferecer sua proposta de valor, alcançar mercados, manter um 

relacionamento saudável com os segmentos de clientes definidos e obter receita. 

Os recursos principais necessários variam de acordo com o modelo de negócios 
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e eles podem ser categorizados como físicos, financeiros, intelectuais ou 

humanos. Os recursos físicos envolvem artifícios que são de fato físicos, tais 

como fábricas, máquinas, veículos, pontos de vendas e redes de distribuição. 

Alguns modelos de negócios requerem recursos financeiros para funcionar, 

como por exemplo dinheiro e linhas de crédito contratadas. Os recursos 

intelectuais dizem respeito a marcas, patentes e registros, conhecimentos 

particulares, parcerias. Eles são recursos cada vez mais importantes dentro de 

um modelo de negócios, que quando criados de maneira correta podem oferecer 

uma grande vantagem para o negócio. Por fim, os recursos humanos são 

necessários dentro de toda empresa e tratam das pessoas que fazem parte do 

negócio. Os modelos de negócios presentes em indústrias criativas e de 

conhecimento por exemplo, exigem um volume maior de recursos humanos, 

sendo esta uma parte crucial para o bom desenvolvimento da organização como 

um todo. 

 7. Atividades principais. Neste componente é descrito as principais 

atividades que devem ser realizadas para o modelo de negócios funcionar. As 

ações mais importantes que devem ser executadas pela empresa para obter 

sucesso na operação são apresentadas aqui. Tal como os recursos principais, 

as atividades principais são necessárias para criar e oferecer sua proposta de 

valor, alcançar mercados, manter um relacionamento saudável com os 

segmentos de clientes definidos e obter receita, além de também diferenciarem 

conforme o modelo de negócios. 

 8. Parcerias principais. Neste segmento do Canvas é descrito a rede de 

fornecedores e os parceiros que são essenciais para fazer com o que o modelo 

de negócios funcione. Essas parcerias são firmadas porque existe um interesse 

em todos os envolvidos, sendo um elo benéfico e estratégico para toda a cadeia. 

Trata das atividades principais que são realizadas de maneira terceirizada e os 

recursos principais adquiridos fora da empresa, como fornecedores e demais 

empresas os quais são necessários o relacionamento para atuar no mercado. 

 9. Estrutura de custos. Aqui é apresentado todos os custos mais 

importantes que estão relacionados na operação do modelo de negócios. Todo 

esse modelo de criação e oferecimento de valor, manutenção do relacionamento 

com os clientes e geração de receita geram custos. Após definidos os recursos, 

atividade e parcerias principais, estes custos podem ser calculados de maneira 
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mais estratégica, direta e facilitada. Os modelos de negócios podem ser divididos 

em duas grandes classes em relação a maneira que os custos são 

administrados, podendo ser direcionados pelo custo ou direcionados pelo valor. 

Estruturas de custos direcionadas pelo custo visam minimizar o custo sempre 

que possível, refletindo em uma proposta de valor de baixo preço, automação 

máxima e grande uso de terceirizações. Já nas estruturas de custos direcionadas 

pelo valor, as empresas não estão tão preocupadas com os custos do modelo 

de negócios. Aqui, as propostas de valor podem apresentar alto níveis de 

personalização entre outros diferenciais no produto, sendo toda a estratégia 

direcionada no valor apresentado. 

 

3.1.3 CANVAS TEREZ ATELIÊ 

 A aplicação dos conceitos de cada bloco da ferramenta dentro da 

estratégia do Terez Ateliê, resultou nas definições de modelo Canvas abaixo: 

 

 

Quadro 1: Canvas Terez Ateliê 
Fonte: A autora 

 

 1. Proposta de valor. O Terez Ateliê tem como proposta de valor atender 

a necessidade de cada cliente a partir do desenvolvimento artesanal de uma 

peça em macramê. Para isso, oferecemos a oportunidade de aquisição de uma 

peça em macramê sob encomenda, confeccionada em um processo 
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inteiramente artesanal, autoral e personalizado, pensado para satisfazer os 

desejos de cada cliente. Todos os projetos Terez têm por objetivo entender a 

ideia, desejo e anseios do solicitante, levando em consideração as medidas 

desejas, o espaço destinado para a peça, as tendências e referências do 

momento. 

 2. Segmento de clientes. Este bloco do Canvas do Terez Ateliê é 

definido como segmentado e retrata diferentes clientes que buscam no produto 

características próximas, mas cada um para seu propósito. Nosso público é 

definido por: homens e mulheres entre 18 e 59 anos, que gostam de plantas, 

decorar a casa, produtos artesanais, personalizados e exclusivos. 

 3. Canais. Os canais utilizados para o funcionamento do modelo de 

negócios do Terez Ateliê serão as redes sociais, como Instagram, What’s App e 

E-Commerce para alcançar os clientes com a proposta de valor da empresa. 

Toda a tratativa com o cliente será feita por esses canais, sendo utilizado 

posteriormente o serviço prestado por Correios, transportadoras e Uber para o 

envio do produto. 

 4. Relacionamento com cliente. O relacionamento com os clientes será 

conforme a necessidade de cada cliente. Para clientes que desejam comprar 

uma peça já feita anteriormente, o relacionamento será embasado na ideia de 

explicar todos os detalhes da peça, trazendo o cliente para mais próximo e 

conceituando-o sobre a matéria prima utilizada, além dos detalhes para a 

efetivação da compra. Para esses clientes, o atendimento será um pouco mais 

objetivo, uma vez que a encomenda da peça é feita a partir de um modelo já 

existente no portfólio de peças Terez. Por outro lado, para os clientes que 

desejam uma peça personalizada e sob medida para determinado espaço, o 

atendimento será mais personalizado, com o objetivo de extrair o máximo de 

informação a respeito dos desejos do cliente. Com o briefing da peça a ser 

produzida em mãos, é montado todo um projeto que atende a necessidade deste 

cliente e enviado em forma de orçamento para a validação e início da confecção. 

Esse atendimento é mais próximo e personalizado por conta da peça ser uma 

peça inteiramente nova que deve atender as expectativas do cliente. 

 5. Fontes de receita. As receitas geradas no Ateliê são derivadas de 

vendas B2C, com o objetivo de gerar receita por meio da venda direta para o 

consumidor final. Como fontes dessa receita temos a comercialização de painéis 
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de parede, suporte para plantas e projetos personalizados que atendem as mais 

diversas necessidades dos clientes. 

 6. Recursos principais. Os recursos principais para o funcionamento do 

negócio são em sua grande maioria recursos físicos, como as matérias-primas 

utilizadas, equipamentos como lixadeira e serrote, produtos para o acabamento 

da peça. Além do recurso físico, temos também o recurso humano que é a 

própria artesã e idealizadora da marca. 

 7. Atividades principais. As atividades principais para o 

desenvolvimento do modelo de negócios do Terez Ateliê envolvem dois itens de 

produção, sendo eles: painéis de parede e suporte para plantas. 

 8. Parcerias principais. As principais parcerias dentro do Ateliê são 

baseadas na relação comprador-fornecedor. O fornecedor local de corda em 

algodão trançado é essencial para o funcionamento do negócio e produção das 

peças, assim como armarinhos da região para o fornecimento de produtos que 

auxiliam no acabamento de cada peça. 

 9. Estrutura de custos. A estrutura de custos da marca é direcionada 

pelo valor, tendo em sua essência a personalização dos produtos e o trabalho 

artesanal. Os custos principais são das matérias-primas utilizadas, como a corda 

de algodão trançado, embalagem e itens de armarinhos. 

 

3.2 ANÁLISE SWOT 

 Nos últimos anos, a competitividade das empresas tem sido considerada 

um fator chave para a vitalidade organizacional, sendo a análise de cenários 

essencial para o bom funcionamento da organização. A análise SWOT (Do 

inglês: Strengths, Weaknesses, Opportunities e Threats), traduzindo-se em 

forças, fraquezas, oportunidades e ameaças, é uma ferramenta utilizada para 

gerenciar e planejar empresas e tornou-se um instrumento básico para este 

processo de vitalidade das empresas, sejam elas grandes ou pequenas 

(FERNANDES et al, 2015).  

 Segundo Fagundes (2010), a “Matriz SWOT”, como é chamada, surgiu 

em 1960 a partir de discussões em escolas de administração que abordavam a 

relação entre as forças e fraquezas de uma empresa, além das oportunidades e 

ameaças existentes. A partir daí, a ferramenta foi amplamente estudada e nos 

dias de hoje ela se tornou peça-chave para realizar a avaliação e comportamento 
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das organizações, sendo essencial para a sobrevivência das empresas diante 

do cenário super competitivo do mercado. 

 Observar as diversas características internas e externas influenciadoras 

dentro de uma empresa é de extrema importância para a tomada de decisão 

estratégica dos gestores, seja para uma empresa grande ou pequena. Dentro 

desse contexto, a matriz SWOT é uma ferramenta que proporciona essa visão 

do todo, permitindo que os gestores e empresários tenham conhecimento de 

como a empresa está posicionada em relação aos seus concorrentes 

(FERNANDES et al, 2015). 

 Para Oliveira (2007), os pontos fortes, fraquezas, oportunidades e 

ameaças são definidos da seguinte forma: 

 

1. Ponto forte é a diferenciação conseguida pela empresa – variável 
controlável – que lhe proporciona uma vantagem operacional no 
ambiente empresarial (onde estão os assuntos não controláveis pela 
empresa).  

2. Ponto Fraco é a situação inadequada da empresa – variável 
controlável – que lhe proporciona uma desvantagem operacional no 
ambiente empresarial.  

3. Oportunidade é a força ambiental incontrolável pela empresa, que 
pode favorecer sua ação estratégica, desde que conhecida e 
aproveitada, satisfatoriamente, enquanto perdura.  

4. Ameaça é a força ambiental incontrolável pela empresa, que cria 
obstáculos à sua ação estratégica, mas que poderá ou não ser evitada, 
desde que reconhecida em tempo hábil. 

 

 A partir da análise dos pontos fortes e fracos da empresa o gestor 

consegue definir de maneira mais clara e objetiva junto à sua equipe quais são 

as prioridades em relação as ameaças e oportunidades existentes em todo o 

meio externo. Sendo assim, toda decisão estratégica tem forte relação com essa 

ferramenta, sendo sua análise extremamente útil, necessária, visionária e 

dinâmica (FERNANDES et al, 2015). 

 

3.2.1 ANÁLISE SWOT TEREZ ATELIÊ 

 A análise SWOT é uma ferramenta extremamente importante para 

identificar e avaliar as forças, oportunidades, fraquezas e ameaças de uma 

empresa. Este estudo foi aplicado no Terez Ateliê com o objetivo de ter um maior 
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conhecimento da competitividade da marca. Esta análise de cenários será 

utilizada como base para a gestão e planejamento estratégico do ateliê. 

 Considerando que se trata de um pequeno ateliê, a análise SWOT pode 

ser considerada relativamente simples. Em relação as fortalezas, a qualidade é 

um fator muito presente na marca e merece seu destaque não apenas na tabela 

apresentada abaixo como também nesta discursiva. O alto tempo de produção 

das peças evidenciado na tabela como um ponto forte traz a geração de valor 

como perspectiva de defesa para essa fortaleza, no entanto, também é 

evidenciado como fraqueza devido à limitação de volume de produção que 

reflete. 

 Nas fraquezas, realço a fraca visibilidade da empresa, que conta com 

menos de um ano de existência no mercado. Essa fraca visibilidade está também 

atrelada à fraca divulgação da marca nas redes sociais. O ateliê não possui hoje 

um E-Commerce sendo essa uma fraqueza e uma oportunidade de entrada no 

mercado digital. Existem poucos fornecedores da matéria-prima principal 

necessária para produção das peças (corda de algodão trançado), sendo essa 

uma fraqueza e ameaça identificada. 

 Algumas oportunidades foram identificadas e devem ser aproveitadas a 

partir do fortalecimento de algumas fraquezas. Como exemplo, a melhor 

divulgação da marca nas redes sociais está diretamente relacionada com o 

crescimento no mercado nacional. Destaco aqui a oportunidade de mais uma 

fonte de renda a partir do desenvolvimento de mais uma categoria no 

relacionamento com clientes: a cocriação. Foi identificado a oportunidade de 

ampliar as atividades principais da marca com “kits faça você mesmo”, que 

trariam o cliente ainda mais perto e presente na marca. 

 Nas ameaças destaco a entrada de novos artesãos em macramê, reflexo 

este do grande destaque e conhecimento que a técnica vem ganhando a cada 

dia. A corda de algodão trançado, que é a matéria-prima principal na confecção 

das peças, está passando por aumentos constantes no preço, além de ter 

apenas um fornecedor local do insumo na cidade. Esta ameaça identificada tem 

reflexo direto no aumento do preço das peças, sendo interessante e estratégico 

a busca de novos fornecedores. 
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Tabela 2: Análise SWOT Terez Ateliê 
Fonte: A autora 
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4 METODOLOGIA 

 Neste capítulo será exposto o método de pesquisa utilizado para a coleta 

dos dados, assim como o esquema de metodologia aplicado na pesquisa como 

um todo. 

 Foi realizada uma pesquisa quantitativa por meio de um questionário 

desenvolvido para analisar o conhecimento dos entrevistados sobre o macramê 

em si e sua afinidade por peças produzidas com essa técnica, recolhendo 

respostas de homens e mulheres com idades entre 18 e 59 anos. 

 

4.1 CARACTERÍSTICAS DA PESQUISA 

 O trabalho aqui apresentado é embasado em uma pesquisa bibliográfica, 

usando artigos científicos, teses, dissertações e livros para apoio do conteúdo. 

Ainda, o presente estudo constitui-se de uma pesquisa de natureza aplicada, 

com abordagem quantitativa e objetivo de caráter exploratório e descritivo.  

O principal intuito da pesquisa aplicada é gerar conhecimentos que vão 

ser aplicados de maneira rápida e prática, visando a resolução de problemas 

específicos que envolvam interesses locais, territoriais e regionais. Sendo assim, 

o objetivo com uma pesquisa aplicada é investigar e identificar, comprovando ou 

rejeitando hipóteses sugeridas por referenciais teóricos (BARROS & LEHFELD, 

2007). 

Os conhecimentos aqui adquiridos serão utilizados para o fortalecimento 

e desenvolvimento da marca Terez Ateliê. 

 

4.2 PRINCIPAIS REFERÊNCIAS 

 Para a sustentação do conteúdo, as pesquisas bibliográficas tiveram 

como fonte a busca em livros e na plataforma Google Scholar, um dos principais 

portais de artigos científicos. Os artigos e livros citados abaixo tiveram grande 

peso no desenvolvimento do trabalho, servindo como apoio para a compreensão 

dos temas abordados. 
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Quadro 2: Pesquisas realizadas no Google Scholar 
Fonte: A autora 

Título Autor(es) Ano
Número de 

relevância

Empreendedorismo cultural e 

economia criativa: A Companhia de 

Teatro “Grupo Galpão”

Reis, J.M.; Zille, L.P. 2020 Citado por 325

Indústrias criativas: definição, limites 

e possibilidades

Bendassolli, P.F.; Junior, 

T.W.; Kirschbaum, C.; 

Cunha, M.P.

2009 Citado por 325

Empreendedorismo regional e 

economia do conhecimento
Julien, P.A. 2017 Citado por 282

Fear and Entrepreneurship: A Review 

and Research Agenda

Cacciotti, G.; Hayton, 

J.C.
2015 Citado por 199

Empreendedorismo estratégico: 

Criação e gestão de pequenas 

empresas

Farah, O.E.; Cavalcanti, 

M.; Marcondes, L.P.
2020 Citado por 97

Planejamento estratégico: análise 

SWOT

Fernandes, I.G.M.; 

Figueiredo H.M.; Junior, 

H.L.C.; Sanches, S.G.; 

Brasil, A.

2015 Citado por 60

Inovação e modelo de negócio: um 

estudo de caso sobre a integração 

do funil de inovação e o modelo 

Canvas

Bonazzi, F.L.Z.; Zilber, 

M.A.
2014 Citado por 43

"Grupo" de artesanato: espaço 

favorável à promoção da saúde 

mental

Scardoelli, M.G.C.; 

Waidman, M.A.P.
2011 Citado por 16

Arranjo produtivo do artesanato na 

Região Metropolitana de Belém: uma 

caracterização empírica

Diniz, M.B.; Diniz, M.J.T. 2007 Citado por 16

A institucionalização da feira de 

artesanato da beira mar em 

Fortaleza, Ceará

Calíope, T.S.; 

Conceição, I.E.P.; 

Cabral, A.C.A.; Santos, 

S.M.; Pessoa, M.N.M.

2015 Citado por 4

As relações artesanais e o estímulo 

ao desenvolvimento local no Brasil, 

Gouveia-MG e outras diferentes 

escalas

Oliveira, C.D. 2007 Citado por 4

Macramé craft: a potential source of 

income generation

Rani, B.; Yadav, S.; 

Rose, N.M.
2019 Citado por 3

A Feira de Artesanato em Pedra 

Sabão, como produto turístico, na 

perspectiva dos artesãos, Ouro Preto-

MG

Machado, S.F.; Filho, 

R.E.F.
2014 Citado por 3

Diversidade cultural e análise 

regional do artesanato no Brasil sob 

a ótica da economia criativa

Val, P.C.; Makiya, I.K.; 

Cunha, M.V.F.
2014 Citado por 2

Espaços de consumo turístico de 

artesanato: a feira do Largo da 

Ordem em Curitiba-PR como habitat 

de compras turísticas

Coutinho, H.M.; 

Horodyski, G.S.
2020 -

Principais pesquisas realizadas pelo Google Scholar



 

39 
 

4.3 AMOSTRA DA PESQUISA 

 Foi desenvolvido um questionário e utilizado o Google Formulários para a 

aplicação e obtenção dos dados de pesquisa. Para este questionário, tornou-se 

necessário definir a média amostral para a aplicação da pesquisa, conforme 

mostra o cálculo de população finita a seguir.  

 

 

 

N → População de Curitiba entre 18 e 59 anos = 1.122.296 (IBGE – Censo 

demográfico 2010); 

Z → Índice de confiança de 95% = 1,96 (conforme tabela Z); 

p → Proporção que espero encontrar = 0,50 (50%); 

e → Margem de erro máximo que eu quero admitir = 0,10 (10%) 

 

 

 

 

 A partir da fórmula apresentada, foi possível chegar ao tamanho mínimo 

de amostra que deve ser utilizado como base para a análise efetiva dos dados, 

considerando alguns pontos. O valor apresentado conta com uma margem de 

erro aceitável de 10%, sendo necessário entrevistar um mínimo de 96 pessoas, 

homens e mulheres, na faixa de idade entre 18 e 59 anos, residentes na cidade 

de Curitiba – PR. Este público definido reflete nos indivíduos entendidos como 

possíveis interessados nos produtos confeccionados no ateliê. 

 

4.4 QUESTIONÁRIO 

 Segundo Manzato & Santos (2012), um questionário deve obedecer a 

algumas regras básicas no momento da confecção, principalmente porque ele 

possui uma lógica por trás das questões ali apresentadas. Ele precisar ser 

preciso com base nos objetivos que deseja se obter a partir do uso dele, 
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apresentando uma estrutura de aplicação, tabulação e interpretação. A primeira 

parte do questionário começa com a informação de quem está de fato realizando 

a pesquisa, informando dados como o nome da empresa, entrevistador, crítico, 

supervisor, controles de composição de dados e seu número, pois em um geral, 

um questionário é numerado. 

 A seguir, o entrevistado precisa ser identificado pelo nome, endereço, 

gênero e campos que sejam julgados como necessários e relevantes para a 

aplicação da pesquisa e que possam servir como “filtros” para afunilar a amostra 

com base nas características impostas pelo estudo. Após identificar o 

pesquisador que está aplicando o questionário, assim como os entrevistados e 

os filtros utilizados para afunilar a amostra, são feitas as perguntas que se quer 

obter respostas a partir do questionário. Na preparação dessas perguntas, deve-

se levar em consideração que a pessoa que está respondendo não terá como 

consultar explicações adicionais em casos de dúvidas, sendo necessário que as 

perguntas sejam claras e objetivas, com o objetivo de evitar interpretações 

errôneas ao que se sugere (MANZATO & SANTOS, 2012). 

 Levando estes pontos em consideração, foi desenvolvido um questionário 

com 10 perguntas através do Google Formulários e utilizado as redes sociais 

What’s app e Instagram para a divulgação e coleta dos dados. O objetivo foi o 

de obter o maior número de respostas, tendo como critério um mínimo de 96 

participantes, dentre esses, homens e mulheres, na faixa etária entre 18 e 59 

anos. As perguntas do questionário buscam entender mais sobre o público 

entrevistado e seus conhecimentos em relação a técnica de macramê, assim 

como a afinidade de cada um por peças artesanais. Abaixo a relação das 

perguntas aplicadas no questionário: 

 

- Qual seu gênero? 

- Qual sua idade? 

- Pergunta 1: Você gosta de trabalhos artesanais para a decoração da casa e/ou 

ambiente? 

- Pergunta 2: Você já ouviu falar sobre macramê? 

- Pergunta 3: Para você, a qualidade é um fator decisivo na compra de uma 

peça artesanal? 
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- Pergunta 4: A personalização e exclusividade em peças artesanais são pontos 

que agregam valor para você? 

- Pergunta 5: Você compraria uma peça em macramê feita sob medida 

especialmente para seu espaço? 

- Pergunta 6: Você compraria uma peça em macramê, inteira feita a mão, com 

um preço condizente com o trabalho desenvolvido e qualidade da peça? 

- Pergunta 7: Qual a influência do preço de uma peça artesanal quando essa 

peça é encomendada sob medida e personalizada com base nos seus desejos? 

- Pergunta 8: Você compraria uma peça em macramê de forma online? 

- Pergunta 9: Você acharia interessante desenvolver uma peça em macramê no 

estilo “faça você mesmo”? 

- Pergunta 10: Você já conhece o Terez Ateliê? 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 



 

42 
 

5 RESULTADOS E ANÁLISE DE DADOS 

 A pesquisa desenvolvida foi aplicada com o intuito de identificar 

preferências dentro de produtos artesanais, semelhanças e a heterogeneidade 

do público entrevistado. Ainda, ela buscou responder os objetivos específicos do 

trabalho, que envolvem verificar a aceitação do macramê em peças de 

artesanato e entender o perfil dos consumidores. 

 Para a obtenção dos dados, o público-alvo atingido foi composto por 

homens e mulheres, residentes na cidade de Curitiba – PR, entre as idades de 

18 a 59 anos. A pesquisa foi realizada a partir da ferramenta Google Formulários, 

por 3 dias ao total, sendo de 04 de novembro de 2021 a 07 de novembro de 

2021, contando com uma margem de erro fundamentada em critérios estatísticos 

de 10%.  

 Dos 118 entrevistados, foi possível constatar a relevância do público 

feminino, sendo a amostra composta por 70% mulheres e 30% homens. Em 

complemento, foi possível observar que 65% do público entrevistado é 

representado por pessoas de idades entre 25 e 39 anos, havendo uma 

distribuição de 35%, 17% e 13% entre as 3 faixas etárias de 25 a 29 anos, 30 a 

34 anos e 35 a 39 anos, respectivamente. 

 

 

Gráfico 1: Distribuição do gênero 
Fonte: A autora 

 

83; 70%

35; 30%

Gênero

Feminino

Masculino
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Gráfico 2: Distribuição da faixa etária 
Fonte: A autora 

 

 

 

- Pergunta 1: Você gosta de trabalhos artesanais para a decoração da casa e/ou 

ambiente? 

 

Ao perguntar se os entrevistados gostam de trabalhos artesanais para a 

decoração da casa ou qualquer ambiente, foi possível observar que a aceitação 

do produto artesanal é bem alta, sendo de 98%. 

Esta alta aceitação por produtos artesanais é reflexo da uma maior 

iniciação de profissionais nesta área criativa, trazendo uma maior gama de 

produtos ofertados das mais diferentes culturas, aplicações e técnicas. Isso 

reflete em uma maior visibilidade do artesanato em si, que hoje é responsável 

por uma fatia considerável e crescente dentro da economia brasileira, conforme 

abordado neste trabalho. 
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Gráfico 3: Pesquisa de mercado 1 
Fonte: A autora 

 

  

- Pergunta 2: Você já ouviu falar sobre macramê? 

 

Em relação ao conhecimento do que é macramê em si, nota-se que esta 

não é uma arte conhecida por todos, sendo o questionário um primeiro contato 

a respeito da técnica para 25% dos entrevistados. Este é um ponto que pode ser 

bem-visto e explorado, uma vez que temos um quarto da parcela dos 

entrevistados para encantar com as peças e serviços oferecidos, podendo gerar 

novas oportunidades de negócios. 

O macramê é uma técnica que passou por altos e baixos em relação a 

sua visibilidade e vem sendo cada vez mais aplicado para diversos fins de 

decoração e funcionalidades. Este uso e disseminação cada vez maior da 

técnica trouxe visibilidade e conhecimento à muitas pessoas em relação ao que 

pode ser feito com esta arte, sendo hoje muito utilizado em decoração de festas 

e ambientes em um geral. 

2; 2%

116; 98%

Você gosta de trabalhos artesanais para a 
decoração da casa e/ou ambiente?

Não

Sim



 

45 
 

 

Gráfico 4: Pesquisa de mercado 2 
Fonte: A autora 

 

  

- Pergunta 3: Para você, a qualidade é um fator decisivo na compra de uma 

peça artesanal? 

 

Outro ponto relevante e que deve ser levado sempre em consideração 

para todas as peças desenvolvidas no ateliê é referente a qualidade. Cada peça 

artesanal tem seu estilo e detalhe conforme o artista que a produz. Indiferente 

da técnica ou trabalho desenvolvido, ao confeccionar um produto de forma 

manual, características únicas da confecção da pessoa ficam atreladas à peça 

final, sendo a qualidade reflexo da matéria-prima e detalhes de cada pedaço da 

composição. A pesquisa aplicada reforçou ainda mais essa importância já 

presente em todas as peças do ateliê, mostrando que dentre os entrevistados, 

97% avaliaram a qualidade de peças artesanais como um fator decisivo na hora 

da compra.  

30; 25%

88; 75%

Você já ouviu falar sobre macramê?

Não

Sim
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Gráfico 5: Pesquisa de mercado 3 
Fonte: A autora 

 

  

- Pergunta 4: A personalização e exclusividade em peças artesanais são pontos 

que agregam valor para você? 

- Pergunta 5: Você compraria uma peça em macramê feita sob medida 

especialmente para seu espaço? 

 

Quanto a personalização e exclusividade de peças artesanais, 68% dos 

entrevistados indicaram que estes pontos agregam valor na peça, enquanto 30% 

consideram que podem agregar e 2% não se importam com estas 

particularidades. 

Relacionando ainda com o questionamento da pergunta 4, foi perguntado 

aos entrevistados se eles comprariam uma peça em macramê feita sob medida 

especialmente para seu espaço. Dos interrogados, 81% falaram que comprariam 

e 16% demonstram interesse, representando um potencial de 97% de aceitação 

para peças de macramê desenvolvidas de maneira personalizada. 

Este presente estudo explana em seu conteúdo teórico a crescente busca 

e preferência por trabalhos exclusivos e diferentes, suportando as respostas 

obtidas nessas perguntas. A classe consumidora de hoje reflete em um público 

cada vez menos interessado em produtos padronizados e produzidos em massa. 

Dentro deste contexto, um produto artesanal ganha apreço e notoriedade por 

traduzir em sua essência e modo de produção características como 

3; 3%

115; 97%

Para você, a qualidade é um fator decisivo na 
compra de uma peça artesanal?

Não

Sim
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exclusividade, sustentabilidade, inovação, tradição, manifestação da vida e 

personalização.  

 

 

Gráfico 6: Pesquisa de mercado 4 
Fonte: A autora 

 

  

 

Gráfico 7: Pesquisa de mercado 5 
Fonte: A autora 

 

  

 

- Pergunta 6: Você compraria uma peça em macramê, inteira feita a mão, com 

um preço condizente com o trabalho desenvolvido e qualidade da peça? 

3; 2%

80; 68%

35; 30%

A personalização e exclusividade em peças 
artesanais são pontos que agregam valor para você?

Não

Sim

Talvez

4; 3%

95; 81%

19; 16%

Você compraria uma peça em macramê feita sob 
medida especialmente para seu espaço?

Não

Sim

Talvez
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- Pergunta 7: Qual a influência do preço de uma peça artesanal quando essa 

peça é encomendada sob medida e personalizada com base nos seus desejos? 

 

Os gráficos 8 e 9 trazem a perspectiva de preço aplicado as peças de 

macramê, trazidos nas perguntas 6 e 7 do questionário. No primeiro gráfico é 

possível observar que a maioria do público entrevistado indicou que se o preço 

da peça desejada fosse condizente com o trabalho e qualidade desempenhados 

no produto em 73% dos casos a compra ocorreria e em 25% dos casos talvez 

ela ocorresse. Apenas 2% das pessoas indicaram que a compra não ocorreria 

de forma alguma. 

 Ainda dentro deste contexto, o gráfico 9 evidencia que dentre os 

entrevistados, 19% não se importam de forma alguma com o preço cobrado na 

peça desde que a peça atenda ou supere suas expectativas, entregando no 

produto o valor em sua essência máxima. Em paralelo, a maior incidência de 

respostas se deu no “meio termo”, representando que 42% dos participantes 

veem o preço como influenciador em metade da decisão de compra, sendo a 

outra metade traduzida no valor e características esperadas no produto em si.  

 O Terez Ateliê tem por base uma estrutura de custos direcionada por 

valor, logo, as peças desenvolvidas trazem em sua composição um trabalho rico 

em detalhes, qualidade e personalização, visando sempre atender ou superar as 

expectativas de cada cliente. 

 

Gráfico 8: Pesquisa de mercado 6 
Fonte: A autora 

 

3; 2%

86; 73%

29; 25%

Você compraria uma peça em macramê, inteira feita 
a mão, com um preço condizente com o trabalho 

desenvolvido e qualidade da peça?

Não

Sim

Talvez
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Gráfico 9: Pesquisa de mercado 7 
Fonte: A autora 

 

  

- Pergunta 8: Você compraria uma peça em macramê de forma online? 

 

Visando entender a aceitação da compra online de peças em macramê, 

tal questionamento foi trazido aos participantes da pesquisa e foi possível 

observar que uma loja online pode ser um canal muito promissor a ser 

desenvolvido no ateliê. Dentre os entrevistados, 64% afirmaram que comprariam 

uma peça em macramê de forma digital, enquanto 26% talvez comprassem. 

Apenas 10% apontaram não ter interesse neste canal de venda. Isso retrata que 

o desenvolvimento de uma loja online pode ser muito promissor para o ateliê, 

aumentando a capilaridade das vendas e tornando a marca mais visível como 

um todo. 

2
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Qual a influência do preço de uma peça artesanal 
quando essa peça é encomendada sob medida e 

personalizada com base nos seus desejos?

Considere:
1: O preço é o que define a minha compra, ele importa muito.
5: Eu quero que minhas expectativas no produto sejam atendidas ou superadas
e o preço não importa.
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Gráfico 10: Pesquisa de mercado 8 
Fonte: A autora 

 

  

- Pergunta 9: Você acharia interessante desenvolver uma peça em macramê no 

estilo “faça você mesmo”? 

 

A cocriação de peças pode ser tida como uma nova fonte de receita, além 

de trazer o cliente para mais próximo da marca. Pensando nisso, uma das 

perguntas do questionário abordava este tema, ao qual buscava entender se o 

cliente se interessaria em desenvolver peças no estilo “faça você mesmo”. Para 

essa pergunta, 60% dos entrevistados informaram se interessar em produtos 

com essa linha de criação e aquisição, 31% demonstraram algum interesse e 

9% não se interessaram. Estes dados mostram que o desenvolvimento de uma 

nova fonte de renda dentro do ateliê com um viés de cocriação pode ser 

próspero, além de abraçar mais pessoas e trazer o cliente cada vez mais atuante 

na marca. 

12; 10%

76; 64%

30; 26%

Você compraria uma peça em macramê de forma 
online?

Não

Sim

Talvez
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Gráfico 11: Pesquisa de mercado 9 
Fonte: A autora 

 

  

- Pergunta 10: Você já conhece o Terez Ateliê? 

 

Para finalizar, a última pergunta feita aos entrevistados foi referente ao 

conhecimento do Terez Ateliê. Dos questionados, 68% já conheciam a marca e 

32% ainda não. Como o Terez Ateliê é uma marca nova no mercado, existe ainda 

um potencial enorme para crescer e explorar, podendo utilizar as respostas aqui 

obtidas como norte para expansão e desenvolvimento da marca. 

 

Gráfico 12: Pesquisa de mercado 10 
Fonte: A autora 

 

11; 9%

71; 60%

36; 31%

Você acharia interessante desenvolver uma peça 
em macramê no estilo "faça você mesmo"?

Não

Sim

Talvez

38; 32%

80; 68%

Você já conhece o Terez Ateliê?

Não

Sim
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6 A EMPRESA 

 O presente trabalho traz para análise de estudo a empresa Terez Ateliê, 

sendo este o nome fantasia do empreendimento. A empresa é enquadrada como 

uma MEI (Microempreendedor individual), optando pelo regime de tributação 

Simples Nacional e sua razão social está registrada como Ariane Terezinha e 

Silva, sendo o próprio nome da empresária. A empresária não possui sócios ou 

acionistas, sendo a única responsável pela empresa. O empreendimento possui 

marca registrada no INPI (Instituto Nacional da Propriedade Industrial) de 

apresentação mista, que conta com a combinação de elementos nominativos e 

figurativos para a marca, e natureza em produto e/ou serviço. Seguindo a 

classificação de NICE, a marca está inserida na classe NCL(11) 23, que tem 

como especificações de produtos e serviços o uso essencialmente de fios e 

linhas naturais ou sintéticos para uso têxtil, como é o caso de fios de algodão – 

vide anexo A. Atualmente, a empresa está localizada em Curitiba - PR, no bairro 

Xaxim, no mesmo endereço de residência da artesã.  

 Para definição da estratégia da empresa, foram definidos o trio missão-

visão-valores, com o objetivo de entender o papel do negócio na sociedade e o 

futuro da empresa. Missão: levar sofisticação e personalidade através das 

peças desenvolvidas, tornando o ambiente mais aconchegante e rico em 

detalhes. Visão: ser reconhecida como um Ateliê que desenvolve peças em 

macramê que prezam por detalhe e qualidade. Valores: Respeito; inovação; 

criatividade; humildade; comunicação; empatia; persistência.  

 É de responsabilidade da artesã o desenvolvimento das peças através de 

um esboço previamente feito e apresentado ao cliente, visando entender o 

projeto a ser realizado e a quantidade de material necessária para tal. Tem-se 

uma preocupação com os resíduos gerados por meio das sobras da matéria-

prima utilizada, que é a corda de algodão. Uma forma de reduzir esses resíduos 

se deu através de cálculos desenvolvidos para saber a quantidade de corda 

necessária, sendo as sobras utilizadas para o feitio de itens menores e utilizados 

como brinde. 

 O negócio traduz-se em um ateliê, onde são desenvolvidas peças em 

macramê de forma artesanal, personalizada e com base nos desejos de cada 

cliente. O público-alvo é definido por mulheres com faixa etária de 25 a 39 anos, 

podendo haver um interesse, ainda que menor, em mulheres até 59 anos. 
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 Não se faz necessário grandes estruturas ou maquinários para a 

confecção das peças, sendo a corda de algodão a matéria-prima principal e 

essencial ao negócio. Para a manipulação da corda, é necessária uma estrutura 

de arara como suporte de apoio, além de utensílios como tesoura, fita métrica, 

cola e eventuais pedrarias para compor a peça. 
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7 PLANO DE MARKETING 

7.1 ANÁLISE AMBIENTAL 

 Analisando o macroambiente em que o ateliê está inserido, é possível 

detectar alguns fatores e condições externas que podem afetar diretamente os 

resultados do negócio. Dentre estes, destaca-se a tendência econômica, 

sociocultural e a moda. A economia influencia diretamente no ritmo de compra 

do cidadão, podendo ter impactos positivos ou negativos na compra de produtos 

e serviços, tendo repercussão direta e indireta no funcionamento da sociedade 

como um todo. Já a tendência sociocultural, pode fazer com que os 

comportamentos de compra em relação a algum produto e/ou serviço se tornem 

mais assíduos, reflexo de um novo estilo de vida ou novo interesse, que por 

muitas vezes, podem ser influenciados diretamente pela moda. No presente 

momento em que este trabalho está sendo desenvolvido, tal cenário de 

valorização do macramê pode ser observado a partir do ganho de notoriedade 

em festas de casamento e decoração de ambientes. Um exemplo disso é a figura 

8 abaixo, com um painel de macramê sendo utilizado na composição de um altar 

de casamento. Esta maior relevância que tem sido dada ao macramê é 

favorecida pela atual tendência sociocultural que busca por um estilo “boho chic”, 

fazendo referência aos visuais mais despojados e artesanais do movimento 

hippie da década de 70. 

 

Figura 8: Painel de macramê em decoração de casamento 
Fonte: A autora 
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 A partir da análise do microambiente é possível destacar novamente aqui 

um ponto que já foi abordado na análise SWOT do ateliê como uma fraqueza e 

ameaça, que é a presença de poucos fornecedores da matéria-prima principal, 

a corda de algodão. Existe hoje em Curitiba, apenas um fornecedor que 

comercializa a corda de algodão na altíssima qualidade que as peças da marca 

exigem, com um custo aceitável na metragem da corda. Este é um ponto de 

atenção e é de extrema importância a busca por mais fornecedores, seja 

estadual ou interestadual, mas que tragam a sinergia de uma qualidade padrão 

na matéria-prima atrelado a um custo que seja viável para o negócio. Ao analisar 

os concorrentes, observa-se que eles estão nas redes sociais, evidenciados por 

lojas de macramê online, em sua maioria na rede social Instagram. É possível 

encontrar, com pouca frequência, algumas peças de macramê em lojas de 

artesanato em geral. No entanto, vale ressaltar que geralmente essas peças 

encontradas no ambiente físico são em sua maior parte consignadas e 

dificilmente possuem uma riqueza de detalhes e material de primeira linha. Logo, 

isso pode ser observado como uma oportunidade de expansão da marca para o 

ambiente físico, oferecendo produtos de qualidade e acabamento fino neste 

canal de venda pouco explorado. Na análise de clientes do ateliê, nota-se a 

passagem de clientes que não são o público-alvo da empresa, mas 

esporadicamente compram uma peça para si ou para presentear alguém. Já 

para os clientes que são o público-alvo do ateliê, nota-se o retorno da pessoa 

com interesse em novas peças, resultando na recompra. A partir disso, é 

possível ressaltar a importância do pós-venda e acompanhamento da clientela, 

de modo a interagir sempre que possível. 

 

7.2 BALANCED SCORECARD 

 O Balanced Scorecard (BSC) surgiu na década de 1990, a partir de Robert 

Kaplan e David Norton, como uma alternativa de ferramenta que não analisa 

apenas o histórico financeiro do negócio, mas também traz uma perspectiva de 

futuro para a empresa. Esta ferramenta auxilia para a visão estratégica da 

companhia, integrando junto aos objetivos financeiros, alguns vetores de 

desempenho do futuro (HANNABERGER et al, 2007). 
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 O BSC tem por busca primordial trazer uma visão estratégica para os 

objetivos de curto e longo prazo da empresa, considerando nisso métricas 

financeiras e não financeiras, indicadores de tendências e ocorrências, além de 

perspectivas internas e externas de desempenho dentro do negócio. Essas 

medidas e indicadores estão sempre atrelados ao desempenho organizacional, 

considerando o equilíbrio de quatro perspectivas: financeira, do cliente, do 

aprendizado e crescimento, e dos processos internos da empresa. Este formato 

possibilita que as empresas tenham o acompanhamento do desempenho 

financeiro da operação enquanto monitoram o progresso e evolução das 

capacidades inerentes ao negócio, além do conhecimento dos ativos inatingíveis 

que são necessários para o crescimento a longo prazo (KAPLAN & NORTON, 

1997). 

 A partir dos pontos abordados e da análise dos objetivos do Terez Ateliê, 

elaborou-se a seguinte proposição de um modelo de BSC, conforme 

demonstrado no quadro 3 abaixo. 

 

 

Quadro 3: Balanced Scorecard do Terez Ateliê 
Fonte: A autora 

 

Perspectiva Objetivos Metas Indicadores Iniciativas

Financeira Consolidar receita

Atingir faturamento 

anual de R$25.000 em 

2023

Demonstrativos 

financeiros

- Produzir maior 

quantidade de 

suporte de plantas;

- Divulgar melhor nas 

redes sociais

Cliente

- Fidelizar o cliente;

- Conquistar novos 

clientes

- Ter uma compra 

recorrente de 50% da 

clientela dentro do 

ano;

- 1 cliente novo por 

mês

Demonstrativo de 

atividade do cliente

Desenvolver um 

"cartão fidelidade"

Processos 

internos
Otimizar a venda

Ter um rápido 

direcionamento do 

cliente na escolha do 

produto

KPIs de venda 

(escolha do produto)

- Elaborar um catálogo 

de produtos;

- Inserção de 4 datas 

comemorativas com 

produtos a pronta 

entrega

Aprendizagem e 

crescimento

Fazer uso de tráfegos 

pagos como forma de 

divulgação

Utilizar 5% do 

faturamento mensal 

anterior para fins de 

mídia paga

KPIs de venda (como 

chegou até o ateliê)

Se atualizar com vídeo 

aulas de marketing 

digital
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 Por meio das metas relacionadas no quadro 3, foi exemplificado no 

quadro 4, em um mapa estratégico, como os elementos trazidos convergem 

entre si para o alcance dos objetivos estratégicos do ateliê. 

 

 

Quadro 4: Mapa estratégico do Terez Ateliê 
Fonte: A autora 

 

 A partir deste mapa estratégico é possível observar a relação entre cada 

perspectiva do BSC para a conquista dos objetivos financeiros da empresa. Toda 

ação e plano desenvolvido em qualquer uma das etapas tem relação direta com 

todas elas, sendo interdependentes uma da outra. O objetivo financeiro almejado 

pelo negócio só é possível de ser alcançado quando desenvolvida todas as 

perspectivas traçadas, sendo trilhado estrategicamente o caminho “step by step”. 

Ao final do processo, não se ganha apenas financeiramente, mas sim em toda a 

cadeia de desenvolvimento e aprendizado, processos internos e relacionamento 

com a clientela. 

 

Perspectiva Objetivos Metas Indicadores Iniciativas

Financeira

Cliente

Processos 

internos

Aprendizagem e 

crescimento

Atingir faturamento de 
R$25.000 em 2023

Se atualizar com vídeo aulas 
de marketing digital

Fazer uso de tráfegos pagos 
como forma de divulgação

Catálogo de produtos

Desenvolver um 
"cartão fidelidade"

Ter uma compra recorrente de 
50% da clientela dentro do ano; 

1 cliente novo por mês

Datas comemorativas com 
produtos a pronta entrega
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7.3 MIX E ESTRATÉGIAS DE MARKETING 

 A forma de se relacionar com o público-alvo deve ser pensada e 

desenhada como estratégias de marketing dentro do negócio. Dentro disto, uma 

ferramenta muito útil para a visualização e decisão de ações assertivas nesse 

campo é o chamado 4 P’s, ou mix de marketing. Este é um conceito que define 

as quatro estruturas básicas para qualquer ação ou estratégia de marketing que 

tem por objetivo alcançar o sucesso, sendo elas: produto, preço, praça e 

promoção (SOUZA, 2017). 

 Estes pilares são antigos, criados em 1960 por Jerome McCarthy e 

popularizados na sequência por Philip Kotler, no entanto, não caem de moda. 

Pelo contrário, são conceitos que permanecem presentes em toda e qualquer 

estratégia de marketing de sucesso, mesmo com a crescente evolução e 

transformação de processos e produtos. Para Silva (2010), o mix de marketing 

pode ser entendido como um compilado de estratégicas as quais a empresa é 

capaz de controlar e conduzir de forma a obter as respostas e resultados que 

busca. 

 

7.3.1 PRODUTO 

 O produto pode ser interpretado como os produtos e/ou serviços que a 

empresa disponibiliza ao seu público, devendo este ser atrativo e atender aos 

anseios da clientela, uma vez que o produto é o objeto central da 

comercialização dentro do negócio.  

 Dentro do ateliê, o produto ofertado diz respeito as peças de macramê, 

podendo ser painéis de parede, suporte de plantas ou projetos personalizados. 

É de suma importância destacar a qualidade apresentada pelas peças da marca, 

pois esta característica está diretamente associada ao resultado final do projeto, 

que apresenta um maior nível de detalhe, melhor matéria-prima, alinhamento, 

exclusividade e olhar crítico, sendo isto diretamente relacionado ao preço de 

cada produto. 

 

7.3.2 PREÇO 

O preço diz respeito ao melhor valor para aquele produto em questão e, 

deve ser pensado de forma estratégica para atender e conseguir abraçar o 
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público que deseja. O preço deve condizer com o produto ofertado e ser justo 

com o que se propõe. 

No Terez Ateliê, os preços de cada peça são calculados com base no 

material e quantidade de horas dispendidas na produção, através de uma 

fórmula de markup. Como trata de um trabalho artesanal de altíssima qualidade 

e apresentação exclusiva em cada parte da experiência, o ateliê tem sua 

estruturação de custo baseada em valor e não preço. 

 

7.3.3 PRAÇA 

 A praça aborda como o produto chegará ao consumidor, tratando dos 

canais de distribuição e os pontos de venda, sejam eles físicos ou digitais. Aqui 

são avaliados diversos fatores como frete e logística, locais de estoque, regiões 

de venda que fazem mais sentido, canais de distribuição que será utilizado, entre 

outros pontos.  

 No ateliê, o principal canal de distribuição é o Instagram e a indicação, 

podendo este ponto ser expandido para outros canais futuramente. 

 

 7.3.4 PROMOÇÃO 

 A promoção se refere às estratégias que serão adotadas para alcançar o 

público desejado. Como será comunicado aos possíveis clientes sobre a marca 

de forma a estimular a demanda pelo produto ofertado. 

 Com uma praça sendo composta basicamente de um único ponto de 

venda, que é o Instagram, a estratégia de promoção do ateliê é estruturada 

inteiramente dentro desta rede social. Para isso, parte do faturamento mensal 

será direcionado para investimento em marketing digital dentro da plataforma, 

de forma a impactar possíveis clientes e trazer leads para o negócio. 
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8 PLANO ADMINISTRATIVO 

 O Terez Ateliê tem como idealizadora e única responsável pelo negócio, 

a própria artesã e autora deste presente trabalho. A empresária não possui 

sócios, acionistas, funcionários ou terceirizados para o desenvolvimento e 

produção dos seus produtos. Deste modo, todas as etapas descritivas 

relacionadas a gestão de pessoas, como quadro funcional, descrição de cargos, 

plano de desenvolvimento de pessoas, entre outras, não aplicam a este trabalho 

de conclusão de curso. 
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9 PLANO OPERACIONAL 

9.1 LOCALIZAÇÃO 

 Atualmente, o Terez Ateliê está localizado no bairro Xaxim, na cidade de 

Curitiba - PR, no mesmo local onde a artesã reside. Não existe custos de aluguel 

e as peças são produzidas em um cômodo da casa da empresária.  

 

9.2 PRODUÇÃO 

 Por se tratar de um trabalho artesanal, não se faz necessário o uso de 

nenhuma tecnologia diferenciada para a produção das peças. O 

desenvolvimento de cada produto requer apenas a experiência, criatividade e 

planejamento da artesã, assim como a habilidade das suas mãos e as matérias-

primas necessárias. A matéria-prima principal, que é a corda de algodão 

trançado, está presente em todas as peças podendo apenas variar a sua 

espessura ou cor. Já os outros insumos necessários no desenvolvimento, podem 

variar conforme o que cada peça requer no seu feitio e finalização. Abaixo, o 

quadro 5 demonstra os possíveis itens necessários para a produção de uma 

peça em macramê no ateliê. 

 

 

Quadro 5: Necessidade de insumos 
Fonte: A autora 

 

 Atualmente, o ateliê não é a única atividade da artesã e esta tem seus 

horários ocupados no período comercial como funcionária em outra empresa. 

Necessidade sempre Possível necessidade

- Corda de algodão trançada 

(pode variar espessura e/ou cor);

- Tesoura;

- Arara;

- Fita métrica;

- Caderno e caneta;

- Calculadora.

- Pedraria;

- Galhos provenientes de podas;

- Óleo vegetal;

- Pincel;

- Argolas em madeira;

- Cola instantânea;

- Bamboo;

- Serrote;

- Lixadeira;

- Óleo vegetal;

- Pincel;

- Corante.
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Desta forma, a capacidade de produção do Terez Ateliê é restrita a cerca de 20 

horas semanais. A tradução dessas horas para quantidade de peças produzida 

é algo complexo, uma vez que as peças podem variar entre suporte de plantas 

a grandes projetos de painéis, o que influencia diretamente no planejamento da 

peça e tempo de produção. No entanto, para exemplificar e facilitar o 

entendimento, pode-se considerar ume média de 2 horas de confecção para um 

suporte de plantas e 10 horas para um painel, sendo possível confeccionar 

aproximadamente 40 suportes de plantas por mês ou 8 painéis por mês, 

respeitando o tempo disponível para a atividade. 

 A forma como o serviço é prestado à entrega do produto é explicado a 

partir do “Destaques” na página do Instagram do ateliê @terez.atelie, e está 

exemplificado nas imagens abaixo. 

 

Figura 9: Como solicitar uma peça 
Fonte: Instagram @terez.atelie 

 

 A partir do interesse demonstrado por um possível cliente, a artesã faz 

perguntas para entender qual o desejo de compra da pessoa, se é de um item já 

publicado no perfil do ateliê ou trata de uma produção personalizada. Se o pedido 

trata de uma peça já produzida pela empreendedora, o orçamento é 

encaminhado via documento em pdf no momento do questionamento. No 

entanto, se a necessidade é de uma peça personalizada, após a coleta das 

informações e entendimento dos desejos do cliente, a artesã entrega um 
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orçamento do projeto em arquivo pdf feito especialmente para a possível 

encomenda. Este arquivo traz uma proposta com esboço do que será feito, a 

matéria-prima utilizada e suas características, medidas e aspectos relevantes ao 

projeto, assim como o valor e condições de pagamento (ver apêndice A). Após 

o aceite, a data de entrega do projeto é planejada com base na agenda e ordem 

de pedidos do ateliê, sendo confirmada apenas após o pagamento da entrada 

acertada. Existe uma flexibilidade de 3 dias para a confirmação do pagamento e 

reserva da data sugerida.  
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10 PLANO FINANCEIRO 

 As estimativas de valores como faturamento, estoque e custos de matéria 

prima foram definidas a partir de histórico de compra de insumos e produção de 

itens já realizados pela artesã. Hoje, a proprietária da marca exerce a atividade 

artesanal como um hobby, de maneira ainda não concretizada e comercializada 

de maneira planejada. 

  

10.1 ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS INICIAIS 

 Os investimentos iniciais consistem nos materiais indispensáveis para o 

manuseio e produção das peças, totalizando R$1.220,00. Uma vez que o ateliê 

é localizado na casa da artesã e não existe hoje a destinação de recursos para 

fins de aluguel, todo o investimento inicial aborda o que se faz necessário para 

o processo de produção e manipulação de uma peça de macramê em um geral, 

assim como o posicionamento da marca inicial. Abaixo uma relação dos itens 

considerados como investimento inicial depreciável e não depreciável, ou seja, 

que diminui seu valor ao decorrer do tempo ou não, respectivamente. 

 

Fonte: A autora 

 

 Vale ressaltar que a matéria prima utilizada, como a corda de algodão 

trançado, não está relacionada na relação de investimento inicial. O ateliê 

trabalha com peças sob encomenda apenas e o custo dos insumos utilizados 

estão incorporados na relação de custo médio de cada item. 

 

10.2 CAPITAL DE GIRO 

 O capital investido como caixa inicial para o negócio foi definido como um 

valor maior do que o necessário para apenas iniciar a operação, sendo este no 

valor de R$2.500,00, onde todo o aporte financeiro será feito pela artesã. Deste 

Investimento inicial não depreciável
Q Tipo Valor Prazo Pgto (meses)

1 Criação logomarca 350,00                1

2 Registro de marca 350,00                1

3 Arara 150,00                1

Investimento inicial depreciável

Q Tipo Valor Vita útil (meses) Prazo Pgto (meses) Taxa Financ. (am)

1 Tesoura 20,00                  12 1 0,00%

2 Lixadeira 350,00                36 1 0,00%

Quadro 6: Investimento inicial depreciável e não depreciável 
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modo, a empresa já terá um capital de giro logo no início do negócio, no valor de 

R$1.821,79, ficando este disponível para compra de insumos e/ou equipamentos 

inerentes a confecção de peças no ateliê. 

 As necessidades apresentadas para o caixa inicial e NCG não são tão 

expressivas numericamente e podem ser explicadas devido ao fato de o 

empreendimento não ter custos administrativos e fixos, como aluguel ou recurso 

humano. Em adição, todo custo destinado para compra de insumos de um 

projeto deve vir do pagamento da entrada da peça no momento em que é feito a 

encomenda, sendo informado ao cliente na entrega de orçamento. 

 

 

 

 

10.3 CUSTO DE INSUMOS E PRECIFICAÇÃO 

 A precificação do ateliê é baseada no modelo de markup e depende, além 

da porcentagem de lucro desenhada, da definição do custo que envolve toda a 

produção, levando em conta os insumos, hora de trabalho e qualquer outro custo 

variável diretamente à peça. Esses valores praticados podem ser acessados 

através da planilha de precificação do ateliê, que deve ser atualizada sempre 

que houver qualquer diferença nos custos mencionados. A planilha pode ser 

acessada através do link https://shorturl.at/kHOW5.  

 

10.4 DEMONSTRAÇÃO DO RESULTADO DOS EXERCÍCIOS – DRE 

 A partir da demonstração do resultado dos exercícios (DRE) é possível 

ter uma visão dos principais indicadores financeiros do negócio e entender se os 

resultados refletem em lucro ou prejuízo. 

 A projeção do DRE do Terez Ateliê, demonstrada abaixo através do 

gráfico 13, mostra um resultado crescente nos lucros da empresa, com uma 

margem de contribuição de 33% a 40% nos primeiros 5 anos da empresa. 

 

Capital de Giro
NCG: 1.821,79           

Capital inicial

Q Capital Valor

1 Caixa Inicia l 2.500,00        

Quadro 7: Capital de giro 
Fonte: A autora 
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Gráfico 13: Projeção do DRE 
Fonte: A autora 

 

 Vale ressaltar que o a projeção do ateliê foi feita em cima de uma 

estruturação que não relaciona nenhuma despesa administrativa, apenas 

despesas de venda, uma vez que a artesã utiliza sua própria residência como 

local para confecção das peças. Com o crescimento do negócio esse cenário 

pode e deve mudar, alinhado junto a um objetivo de expansão da produção e 

fontes de renda, mas que deve ainda ser pensado e planejado. Por este motivo, 

isso foi entendido como um próximo passo para o empreendimento e não será 

abordado neste trabalho. 

 

10.5 FLUXO DE CAIXA PROJETADO 

 O fluxo de caixa do ateliê foi projetado para vendas futuras estimando a 

comercialização dos próximos 5 anos, entre janeiro de 2023 a dezembro de 

2027. Ele reflete as entradas e saídas mês a mês do negócio, assim como os 

investimentos planejados para o período e o primeiro ano do negócio pode ser 

consultado no apêndice B. Abaixo, o gráfico 14 evidencia o fluxo de caixa líquido, 

enfatizando novamente o lucro crescente de participação do negócio. 
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Gráfico 14: Fluxo de caixa líquido 
Fonte: A autora 

 

10.6 INDICADORES DE DESEMPENHO 

 Foram analisados os seguintes indicadores de desempenho para o ateliê: 

valor presente líquido (VPL), taxa interna de retorno (TIR) e payback.   

O VPL é um indicador de suma importância para projetar e auxiliar nas 

decisões futuras de um projeto. Este indicador considera a variação do poder de 

compra do dinheiro ao longo dos anos, trazendo para o momento presente os 

fluxos de caixa do projeto, positivos e negativos, possibilitando uma melhor 

análise do valor do negócio. O VPL do ateliê foi calculado em R$54.413,00, a 

partir de um custo de capital de 1,5% ao mês.  

A TIR do ateliê foi calculada como 13,92%. A interpretação dessa taxa de 

retorno como viável ou não para o início do negócio, vai depender de quanto se 

espera de rendimento do empreendimento. No entanto, para fins de 

comparação, a taxa apresentada mostra uma possível viabilidade do negócio 

quando comparado ao retorno pela taxa Selic, que é a taxa básica de juros da 

economia e atualmente está em 12,75%. O payback foi calculado como 9 meses 

e reflete em um baixo tempo necessário para que os lucros do negócio cubram 
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o valor aplicado inicialmente e, junto aos outros indicadores de desempenho, a 

viabilidade do negócio ganha ainda mais força. 

O ponto de equilíbrio é inexistente, uma vez que o ateliê não possui 

despesas administrativas e, portanto, o lucro proveniente das peças é limpo e 

final. 

 

10.7 INDICADORES ECONÔMICOS 

 A média dos 5 anos analisados para a liquidez imediata (14,56), corrente 

(15,53) e seca (15,50) do negócio estão todas muito acima de 1, representando 

uma ótima liquidez para o empreendimento e demonstrando que a empresa 

consegue arcar com seus compromissos de imediato e curto prazo sem 

problemas. Isso significa que a cada R$1,00 em seu passivo circulante (dívidas 

de curto prazo), o ateliê possui aproximadamente R$15,00 de ativos circulantes 

(bens e direitos de curto prazo). 

 A média do capital de circulante líquido da empresa, no valor de 

R$39.884,00 mostra que o ateliê consegue permanecer com suas operações 

sem necessitar de capital de terceiros. Junto ao grau de endividamento de 8,4%, 

o empreendimento torna-se ainda mais atrativo, visto que esse é um índice 

considerado baixo e reflete em uma menor necessidade de capital de terceiros 

para gerar lucro. 
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6 CONCLUSÃO 

 A partir dos estudos realizados para a produção do presente trabalho, 

pode-se considerar que o mercado de artesanato está cada vez mais em alta e 

valorizado pela classe consumidora de hoje em dia. Este segmento da área 

criativa representado pela economia criativa, além de estar ganhando mais 

notoriedade, é responsável por uma considerável parcela dentro da economia 

do país como um todo. Sendo assim, a obtenção de dados para entendimento 

do perfil do consumidor que deseja atingir em qualquer negócio relacionado a 

artesanato é de suma importância para entender o ambiente em que o mercado 

se situa e suas possibilidades de crescimento. 

 Foi possível observar que cada vez mais o cliente está disposto a pagar 

um valor mais elevado para uma peça em macramê bem desenvolvida, rica em 

detalhes e exclusividade. Estas afirmativas podem ser visualizadas nas 

respostas obtidas através do questionário, que trazem majoritariamente uma 

posição benéfica para a abertura de um negócio nesta área artesanal. No 

entanto, apesar da observável valorização mencionada dentro dos aspectos 

artesanais, a produção artesanal pode perder espaço de mercado diante de 

ofertas industriais que, por sua concepção, elevam o volume da oferta pela 

abundância do processo produtivo. 

 Trazendo para números e indicadores, foi possível observar que o Terez 

Ateliê possui uma boa fluidez no caixa, um baixo grau de endividamento e uma 

margem de participação crescente e satisfatória para o empreendimento. 

Somando a indicadores de desempenho, é possível afirmar a viabilidade do 

negócio, tal como está apresentado, refletindo em uma TIR atrativa de 13,92% 

e um payback estimado em 9 meses.  
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APÊNDICES 

 

APÊNDICE A – MODELO DE ORÇAMENTO 
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APÊNDICE B – FLUXO DE CAIXA PROJETADO 

 

  

PROJEÇÃO DO FLUXO DE CAIXA

MESES jan/23 fev/23 mar/23 abr/23 mai/23 jun/23 jul/23 ago/23 set/23 out/23 nov/23 dez/23

RECEITAS 1.321 1.321 1.321 1.321 1.746 1.746 1.700 1.321 1.321 1.321 1.321 1.793 

AV 661 661 661 661 873 873 850 661 661 661 661 896 

30 661 661 661 661 873 873 850 661 661 661 661 896 

60 - - - - - - - - - - - - 

90 - - - - - - - - - - - - 

120 - - - - - - - - - - - - 

COMPRAS (738) (714) (714) (721) (934) (932) (874) (714) (714) (714) (723) (978) 

AV - - - - - - - - - - - - 

30 (738) (714) (714) (721) (934) (932) (874) (714) (714) (714) (723) (978) 

60 - - - - - - - - - - - - 

90 - - - - - - - - - - - - 

120 - - - - - - - - - - - - 

SALDO INICIAL 2.500 1.822 2.287 2.775 3.264 3.920 4.575 5.214 5.731 6.220 6.708 7.197 

FLUXOS OPERACIONAIS 542 465 489 489 656 655 638 517 489 489 489 673 

ENTRADAS 661 1.321 1.321 1.321 1.534 1.746 1.723 1.511 1.321 1.321 1.321 1.557 

VENDAS A VISTA 661 661 661 661 873 873 850 661 661 661 661 896 

VENDAS 30 D - 661 661 661 661 873 873 850 661 661 661 661 

VENDAS 60 D - - - - - - - - - - - - 

VENDAS 90 D - - - - - - - - - - - - 

VENDAS 120 D - - - - - - - - - - - - 

INADIMPLÊNCIA - - - - - - - - - - - - 

SAÍDAS (119) (856) (833) (833) (878) (1.091) (1.085) (993) (833) (833) (833) (884) 

FORNECEDORES - (738) (714) (714) (721) (934) (932) (874) (714) (714) (714) (723) 

DESPESAS COM VENDAS (66) (66) (66) (66) (87) (87) (85) (66) (66) (66) (66) (90) 

DESPESAS ADMINISTRATIVAS - - - - - - - - - - - - 

IMPOSTOS DIRETOS (53) (53) (53) (53) (70) (70) (68) (53) (53) (53) (53) (72) 

IMPOSTO DE RENDA - - - - - - - - - - - - 

DESPESAS FINANCEIRAS - - - - - - - - - - - - 

FLUXOS DE FINANC. / INVEST. (1.220) - - - - - - - - - - - 

INVESTIMENTOS (370) - - - - - - - - - - - 

SERVIÇOS (850) - - - - - - - - - - - 

SALDO FINAL 1.822 2.287 2.775 3.264 3.920 4.575 5.214 5.731 6.220 6.708 7.197 7.870 


