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Fonte: https://www.freepik.com

1 O que 
esperamos 
deste Guia 
de Perfil 
Profissional

Este Guia de Perfil Profissional foi pensado 
para você que quer começar seu negócio de 
Ateliê de Costura. Nele estão contidos referen-
ciais gerais importantes sobre a gestão do ne-
gócio que vai ajudar a você pensar com mais 
clareza sobre seu futuro empreendimento neste 
segmento.

Partimos do pressuposto que essa é uma área 
em que você já possui certa habilidade técnica, 
que vem de experiências acumuladas ao longo 
de sua vida e que hoje, por alguma razão, surgiu 
o desejo de empreender no segmento de confec-
ção de roupas. Cabe a nós do SEBRAE AMAPÁ lhe 
mostrar com mais objetividade todos os pontos 
críticos de sucesso de uma boa gestão.

Este Guia não substitui o Plano de Negócio. 
Ele também não contempla todas as informações 
sobre o negócio em si, pois cada realidade deve 
ser entendida de modo particular. Não tome de-
cisões somente baseadas neste Guia. Nossa su-
gestão é que você sempre esteja perto do SEBRAE 
AMAPÁ e do nosso time de profissionais especia-
listas que estão sempre prontos para lhe atender 
e orientar.

Este é um Guia de Perfil Profissional para você 
começar em casa, separando um cômodo e com 
pouco recurso de investimento inicial, razão pela 
qual focamos muito na abertura de perfis digitais 
como forma de atrair clientes e vender. As estra-
tégias têm sua essência embasada em ações nas 
redes sociais, por esse motivo é fundamental que 
você estabeleça um foco, um público-alvo que 
você deseja atingir.

Finalmente, um empreendimento, por menor 
que ele seja, precisa ser bem pensado e estudado 
antes de tomar uma forma. Por isso, explore bem 
este Guia antes de começar seu negócio e esteja 
sempre perto da gente no SEBRAE AMAPÁ. Boa 
leitura!
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Alta costura feita sobre moulage de costura.
Fonte: https://harpersbazaar.kz/dior-vesna-leto-2018/_d4a5551/

Alfaiate tirando medidas de pulso para corte sob medida.
Fonte: https://www.freepik.com

2 Conceito 
do negócio
2.1 Conceito

2.2 Benefícios para o 
cliente

O ateliê de costura é um negócio dire-
cionado para a personalização de peças do 
vestuário, através da confecção de roupas sob 
medida para festas, noivas, caracterização de 
atores, para o uso diário, entre outras. O ate-
liê de costura é uma evolução mais charmosa 
da costureira de bairro. Oferecendo serviços 
e produtos customizados, consiste em produzir 
roupas que reforcem características do estilo 
do cliente. Deve ainda considerar a importân-
cia do vestuário no processo da construção da 
identidade de cada ser humano. Este tipo de 
negócio está se expandindo por vários fatores, 
dentre os quais se destaca a volta dos tecidos 
com padrão internacional ofertados pela indús-
tria brasileira, proporcionando melhor qualida-
de e aumento da competitividade.

Esse é um negócio especial que toca a 
individualidade de cada cliente que deseja ser 
diferente em um mercado da moda tão pa-
dronizado em tudo. Poder construir sua própria 
identidade visual eleva a autoestima. Porém, 
a entrega do Valor vai depender do segmen-
to e perfil de clientes. Por exemplo, para uma 
empresa o Valor entregue pode estar associa-
do ao custo-benefício. Já para consumidores 
de moda fitness, a roupa sob medida pode ser 
algo tão importante que o preço se torne irre-
levante diante da possibilidade exibir um corpo 
bem delineado.

No geral, um ateliê de costura entrega 
como Proposta de Valor:

•	 Exclusividade;
•	 Personalização;
•	 Estilo de Vida;
•	 Design;
•	 Roupas sob medida;
•	 Consultoria de estilo;
•	 Autoestima;
•	 Custo benefício; e
•	 A construção de uma identidade pró-

pria.

Além desses valores, um ateliê pode agre-
gar lojas, escolas de corte, modelagem e cos-
tura online e presencial para públicos interes-
sados em empreender.
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Oficina de costura da Dior em Paris, 04 de julho de 2020.
Fonte: https://istoe.com.br/alta-costura-busca-nova-linguagem-
em-tempos-de-covid-19/

3 Mercado e 
competidores
3.1 Mercado

O mercado de confecção sob medida, 
que fazia sucesso até final dos anos 70, voltou 
literalmente à moda. Em um relatório intitulado 
‘Os Negócios Promissores em 2018’, o SEBRAE 
chegou a apontar o retorno do setor de con-
fecção de roupas personalizadas entre os de 
maior potencial de expansão e de recupera-
ção do mercado interno.

O mercado brasileiro da  moda  atualmen-
te  emprega  aproximadamente  1,4 milhão de 
trabalhadores, sendo que 90% é composto por 
mulheres, e fatura aproximadamente US$ 21 
bilhões por ano. Segundo dados da Federação 
das Indústrias do Estado de São Paulo (FIESP), 
em 2018, o setor gerou consumo de R$ 220,6 
bilhões. Com estimativa de expansão para os 
próximos cinco anos de 13,6% (2,6% ao ano) no 
setor têxtil e de vestuário, que deverá alcançar 
o maior volume  já registrado até então com 
quase 7 bilhões de peças vendidas, em 2023, 
no Brasil.

A crise econômica ocasionada pelo Co-
vid-19 forçou a indústria da moda a se reinven-
tar em termos de cultura e estratégia. O baque 
psicológico de tantas vidas perdidas está fa-
zendo ressurgir um olhar diferente sobre o con-
sumo. Ao que tudo indica, o consumo descar-
tável dará lugar a uma moda mais consciente. 
As vestimentas podem estar caminhando para 
um processo de ressignificação ao se transfor-
mar em um objeto de resistência, autocuidado 
e de conexão com a nossa essência.

Quanto à estratégia, a pandemia forçou 
um processo de digitalização acentuada das 
operações, migrando do canal físico para o 
virtual grande parte das vendas em função 
do fechamento de lojas e shoppings. Nesse 
sentido, as lojas físicas de rua e ateliês certa-
mente terão preferência na hora da compra 
por apresentarem, quase sempre, um número 
menor de pessoas dentro do espaço e permitir 
a circulação de ar.

Mesmo sendo locais físicos, os negócios 
devem investir na comunicação online com 
seus clientes, apresentando-se disponível e 
acessível para o cliente não apenas em loja 
online e Instagram ou Facebook, mas por 
WhatsApp também. Para os clientes que não 
se sentirem seguros em sair de casa para fazer 
suas compras, as empresas devem possuir 
estratégias de atenderem os clientes em seu 
domicílio.

Esse negócio apresenta uma concorrên-
cia bem acirrada e, por isso é necessário usar 
toda a criatividade para criar um diferencial 
competitivo que vá fazer com que as pessoas 
busquem a sua empresa e não a concorrente. 
Identificar desejos que ainda não foram atendi-
dos por nenhuma outra empresa é um dos prin-
cipais fatores de sucesso de uma organização. 
Questões como decoração e comodidade são 
essenciais para o sucesso do seu negócio e, por 
isso crie um local bem iluminado e aconche-
gante para o seu consumidor.
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3.2 Público Alvo
Depende do nicho (segmento) que você 

irá atuar. Um ateliê pode atuar em diversos seg-
mentos: moda fitness, moda infantil e infanto-ju-
venil, moda autoral, moda sustentável, plus-size, 
gestantes, peças íntimas, casamentos, forma-
turas, festas, trabalho, homewear (moda para 
ficar em casa), entre outros. Ou seja, o merca-
do de confecção possibilita o investimento em 
vários segmentos. Além desses, um ateliê pode 
funcionar como uma  escola  também promo-
vendo cursos de corte, costura e modelagem 
para outras pessoas que desejam empreender.

O importante aqui é você ser preciso na 
definição desse público-alvo. O novo marketing 
define essa precisão como Persona. Persona é 
a representação fictícia do seu cliente ideal. 
Um exemplo de Persona é:

Luiza tem 30 anos, já é formada e trabalha 
como coordenadora de marketing em uma 

empresa de tecnologia. Ganha entre 5 mil e R$ 
6 mil, é casada, tem 2 filhos e bem resolvida 

profissionalmente. Gosta de moda e entende que 
roupas, mesmo que sejam compradas em lojas 

de varejo, devem ser sob medida. Gosta de estar 
bem vestida e se sentir bem, dentro e fora do 

trabalho. É muito ativa socialmente e costuma 
frequentar pelo menos um evento por semana.

Fonte: https://www.freepik.com
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4 Marketing e 
vendas
4.1 Produtos e serviços

Nesta ideia de negócio podem ser comer-
cializados produtos e serviços dos mais diversos. 
É muito importante que você defina logo de 
início o segmento de mercado que deseja atu-
ar. Quanto mais preciso for seu foco melhores 
serão as condições de conhecer a realidade 
e as ‘dores’ dos seus clientes-alvo.

O universo do ateliê de costura, como 
já dissemos, tem espaços para trabalhar com 
os diversos segmentos da moda como moda 
fitness, moda infantil e infanto- juvenil, moda 
autoral, moda sustentável, plus-size, gestantes, 
peças íntimas, casamentos, formaturas, fes-
tas, trabalho, homewear (moda para ficar em 
casa), etc. Especialize-se em um ou dois desses 
subsegmentos e faça entregas de valor que 
satisfaça seus clientes.

No geral, quem trabalha nesse mercado 
pode oferecer e comercializar:

ServiçosProdutos
moda praia, moda 
fitness, roupas de 
festas, reparos de 
roupas, venda de 

peças, entre outros.

venda de e-books de 
corte e costura, cursos 
virtuais ou presenciais.

A forma mais atrativa e estratégica de um 
ateliê de costura conseguir engajar consumido-
res é produzindo conteúdo relevante e valioso 
ao seu público-alvo (persona).

Ser relevante e valioso é não focar em 
vender. Vendas são consequência. O foco 
agora é trazer algum benefício para quem o 
lê, como resolver um problema, esclarecer uma 
dúvida ou ensinar algo. Gerar valor é postar 
mensagens certas e úteis para o público certo. 
Ser percebido positivamente é entender que as 
pessoas são mais propensas a fazer negócios 
com marcas que conhecem e gostam do que 
com marcas desconhecidas.

A esse desafio damos o nome de Marke-
ting de Conteúdo. Procure a gente para saber 
mais sobre esse assunto.

Como atrair clientes?
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Fonte: https://escoladecosturar.com.br/blusa-com-
manga-franzida-ou-bufante/

Na jornada de construção da sua comunicação, você pode produzir diversos Tipos de 
Conteúdo de captação e engajamento de consumidores.

4.2 Propaganda e 
Comunicação

4.3 Tipos de conteúdo 
para comunicação

Para essa ideia de negócio, as estratégias 
de comunicação, venda e distribuição dos ser-
viços e produtos ocorrerão pelos canais Fanpa-
ge no Facebook, Instagram, WhatsApp Business
e YouTube. Para isso, é necessário você:

Seja para divulgar uma marca nova ou aprimorar 
sua estratégia de mídias sociais, o conteúdo visual 
pode ajudar a estabelecer a identidade do seu ne-
gócio. Mais de três bilhões de pessoas são usuários 
ativos de redes sociais. Como aproveitar esse fl uxo 
de pessoas para aumentar o interesse pelo seu ne-
gócio? A resposta é simples: criando imagens interes-
santes e envolventes para as redes sociais. O Canva.
com é uma opção para a criação desse conteúdo.

Criar uma Fanpage no Facebook 
(não é um perfi l)

Criar seu perfi l no Whatsapp 
Business

Criar seu canal no YouTube

Criar um perfi l profi ssional no 
Instagram;

Imagens

É comum que as pessoas postem conteúdo em tex-
to, como dicas e frases de autoajuda, em especial 
no perfi l pessoal. Isso funciona.

Fotos
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Alex Gardner

Comentar

Claire

Maria

Olha ela!

Lana

Chegando!

Jhonny

E aí!

Print nada mais é do que um recorte de uma ima-
gem ou vídeo. Normalmente é utilizado para com-
plementar e facilitar o entendimento de uma infor-
mação transmitida no conteúdo.

As lives têm um poder incrível de gerar engajamento 
por ser um conteúdo mais dinâmico. Utilizar o recur-
so vai te ajudar muito na construção de audiência.

Vídeo já é o formato de conteúdo mais consumido 
da internet, uma tendência que só aumenta. Até 
2021, a expectativa é de que eles representem 82% 
do tráfego global. Plataformas como YouTube, Face-
book, Instagram, Snapchat, Periscope, Netfl ix, HBO 
Go e sites de notícias alimentam sua audiência com 
vídeos sobre quase todos os seus conteúdos.

Tudo bem que meme é um formato mais simples e 
que difi cilmente educará o mercado ou conven-
cerá alguém a comprar seu produto. No entanto, 
ele pode divertir e entreter seus seguidores nas mí-
dias sociais. Lembre-se que humor é um dos temas 
mais compartilhados e apreciados pelo público na 
internet.

Utilizar o stories é indispensável para criação de con-
teúdos, principalmente no Instagram. Os recursos 
são incríveis e alguns, como as enquetes, podem te 
ajudar a entender o seu mercado.

Prints

Lives

Vídeos

Memes

Stories
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Os ebooks entram na categoria dos formatos de ma-
teriais ricos. É como um livro digital, só que, na maio-
ria dos casos, com menos palavras. A média gira em 
torno de 2.000 a 3.000 palavras por ebook. Escrever 
um ebook para seu nicho demonstra autoridade e 
conhecimento sobre a área. Ele, inclusive, pode ser 
vendido e fazer parte do seu portfólio de produtos.

Ebooks

Os webinars são como conferências, palestras ou 
chats realizados online e ao vivo para um grupo de 
espectadores virtuais. Os webinars podem ser usa-
dos para demonstrações, treinamentos e seminá-
rios sobre um tema de interesse comum ao público 
que assiste. Além da transmissão em tempo real, 
os webinars podem ser gravados e disponibilizados 
posteriormente para os inscritos que não puderam 
acompanhar o vídeo ao vivo.

Webinars

5 O comportamento 
empreendedor e a 
gestão do negócio
5.1 A mentalidade do 
empreendedor

Para alguém que deseja empreender no segmento de 
moda com a criação de um Ateliê de Costura é necessário 
mais do que conhecimentos e habilidades. É essencial pos-
suir uma mentalidade positiva (mindset positivo). Mindset é 
o conjunto de crenças e a forma de ver o mundo de cada 
indivíduo. É a forma com que os humanos entendem e in-
terpretam suas experiências. Pensar positivamente, mesmo 
diante de coisas ruins que acontecem na vida, é um trei-
namento mental. Tirar lições de experiências negativas 
que possibilitem seu crescimento pessoal é uma forma 
de adaptar o cérebro a um estado de coisas permanen-
temente otimista. Ser otimista não é desconsiderar riscos. 
Ser otimista está mais ligado a um estado mental sempre 
consciente, aberto a novos aprendizados e inovações. Para 
ter uma mentalidade de sucesso adote os seguintes hábitos:
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5.2 As atitudes de quem quer 
começar um negócio

Listamos algumas características comportamentais associadas a empreendedores bem-su-
cedidos que a gente gostaria que você assumisse diariamente. Quanto maior for a frequência 
com que você praticar tais comportamentos em sua vida, mais fortes serão as suas qualidades 
e, por conseguinte, os resultados esperados tenderão a aparecer.

Busca de informações com o 
objetivo de obter conhecimen-
tos úteis - ao negócio - de clien-
tes, fornecedores e concorren-
tes, bem como estudar como 
fabricar o produto/serviço que 
deseja vender aos mercado. 
Essa busca inclui, quando ne-
cessário, consultar especialistas 
do Sebrae Amapá com a fina-
lidade de obter assistência téc-
nica ou comercial.

Exigência de qualidade e efi-
ciência encontrando métodos 
de fazer as coisas melhores, de 
maneira mais rápida e com o 
menor custo. Acrescente a isso, 
um caráter pessoal de ação de 
sempre agir em busca da satis-
fação dos seus colaboradores, 
clientes e fornecedores, assegu-
rando que o trabalho seja ter-
minado a tempo e que atenda 
aos padrões de qualidade pre-
viamente combinados.

Persistência para agir estrategi-
camente, sacrificando-se pesso-
almente se for o caso, diante de 
todos os obstáculos significativos 
que houver ao longo do cami-
nho.

Comprometimento para assu-
mir responsabilidade para solu-
cionar problemas que possam 
prejudicar a conclusão de um 
trabalho nas condições estipu-
ladas, apoiando colaboradores, 
colocando-se no lugar deles se 
necessário for para terminar a 
tarefa. Esse comportamento 
inclui a manutenção constante 
da satisfação dos clientes.

Estabelecimento de metas e 
objetivos mensuráveis de cur-
to, médio e longo prazo como 
forma de se desafiar constante-
mente.

Planejamento e monitora-
mento sistemático dividindo 
tarefas de grande porte em 
subtarefas com prazos definidos. 
Isso inclui revisar seus planos, 
sempre que necessário, levando 
em conta os resultados obtidos 
e as mudanças circunstanciais 
de cenário.

Para ter uma mentalidade 
de sucesso adote os 
seguintes hábitos:

Leia livros, ouça 
podcasts, faça 
cursos, busque 
entender cada 
vez mais da sua 
área de atuação 
e mantenha sua 
vontade de adquirir 
mais conhecimento 
sempre;

Não tome muitas 
decisões corriqueiras. 
Busque concentrar 
suas energias em 
esforços que exijam 
decisões mais 
importantes. Tente 
colocar tudo o que 
for simples no piloto 
automático;

Foque no que é 
importante. Analise 
o seu dia a dia e 
perceba quais são 
as atividades que 
estão sendo mais 
prejudicadas pela 
sua falta de foco. 
De nada adianta 
dedicar horas a 
uma atividade 
sem a devida 
atenção. Livre-se das 
distrações e otimize 
seu tempo à frente 
dos seus projetos;

Pense grande. 
Estabeleça metas de 
curto, médio e longo 
prazo. Leia suas 
metas todos os dias 
ao acordar (e pense 
grande na hora de 
planejá-las); 

Faça planos e siga 
um método. Sucesso 
não é um objeto que 
pode ser comprado. 
Ele é um estilo de 
vida e precisa ser 
conquistado dia 
após dia.
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Correr riscos calculados ava-
liando e prevendo os riscos de 
forma a tentar reduzi-los ou con-
trolar os seus resultados inerentes 
às circunstâncias situacionais.

Persuasão e rede de contatos 
para melhorar o poder de in-
fl uenciar pessoas-chave de sua 
rede de contatos sempre com 
a intenção de manter e desen-
volver positivamente as relações 
comerciais.

Independência e autoconfi an-
ça para buscar sua autonomia 
em relação às normas e con-
trole de outros, mantendo seu 
ponto de vista mesmo diante 
de oposição ou de resultados, 
inicialmente desanimadores. 
Esse comportamento inclui ex-
pressar-se de maneira confi ante 
na sua própria capacidade de 
completar uma tarefa difícil ou 
de enfrentar um desafi o.

6 Estrutura 
e operações
6.1 Localização e Infra-
estrutura

Em um momento como esse, de pós-pan-
demia, em que os recursos estão escassos, 
avaliamos que você pode iniciar seu projeto 
empreendedor em casa mesmo, separando 
um cômodo de sua residência atual para po-
der operar. Caso não seja possível, tente alugar 
algum espaço com tamanho sufi ciente para 
abrigar uma operação mínima. O importante 
nesse momento é você começar e validar sua 
ideia de negócio junto ao seu público-alvo. Ou 
seja, vender seus primeiros produtos e ir geran-
do receita para que posteriormente você possa 
alçar vôos mais altos.

A estrutura necessária para abrir um ateliê 
de costura é bem simples, já que todo o servi-
ço é externo. O empreendedor precisará bus-
car locais que possuam um espaço mínimo de 
50m² para instalar o escritório, área para aten-
der os clientes, espaço para tirar medidas, pro-
vadores, sala de costura, recepção, sanitário e 
pequena copa. 

Os equipamentos, por sua vez, podem ser 
a parte mais custosa de montar um ateliê de 
costura, mas isso varia dependendo do tama-
nho do seu negócio. Ao lado, listamos alguns 
dos principais equipamentos que você preci-
sará:

Quanto aos equipamentos necessários para 
abrir um ateliê de costura

Máquina de costura 
galoneira semi-industrial;

Armários e prateleiras .

Computadores, 
impressora, telefone; 

Máquina de costura 
interlock;

Máquina de costura 
pespontadeira;

Máquina de costura reta 
industrial;

Máquina de costura 
overlock industrial;
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Exemplo de loja de tecido. Fonte: https://www.freepik.com

As atividades mais importantes para ope-
rar um negócio de makeup artist são:

1 Planejamento do 
negócio:

3 Construção da 
comunicação: 

Nessa etapa, suas ações estarão voltadas a constru-
ção da audiência do seu negócio. Nessa parte, suge-
rimos que você procure a gente no SEBRAE AMAPÁ 
para que possamos te orientar quanto a gestão dos 
seus perfis nas redes sociais como o Instagram, Face-
book e WhatsApp. De saída, podemos te dizer para 
criar perfis profissionais e cultivar perfis pessoais que 
estejam alinhados aos seus perfis profissionais.

4 Vendas:

Nessa parte, estarão presentes atividades relaciona-
das ao seu processo de vendas e como otimizá-lo. 
Sua principal missão nessa fase é entender os meca-
nismos de estruturação de anúncios nas redes sociais 
e Whatsapp. Outras ações estarão relacionadas a 
estratégias de vendas (down sell, up sell e cross sell). 
Compreender como gerar gatilhos mentais para ven-
der mais será uma tarefa que tem que fazer parte 
da sua agenda. Nós vamos te ajudar nisso. Não se 
preocupe.

Importante: o WhatsApp Business é o seu cartão de 
visitas. Nele você conseguirá preencher informações 
como endereço, sua página oficial, segmento de 
atuação, e-mail e horário de trabalho. Outro recurso 
interessante do WhatsApp Business são as ‘etiquetas’. 
Você pode usá- las para segmentar seus contatos 
como: cliente novo, pago, pagamento pendente, 
etc.

São atividades relacionadas à uma análise prévia e 
ampla dos fatores externos e internos do seu negó-
cio com a finalidade de responder basicamente três 
questões: 1) O que eu vou vender? 2) Para quem vou 
vender? 3) De quem vou comprar?

2 Estrutura mínima 
viável:

Essa etapa é posterior ao planejamento e envolve 
ações que visam: a construção da sua marca, defini-
ção de qual segmento (nicho) você irá atuar, legali-
zação (começar como MEI - microempreendedor in-
dividual), criação dos perfis profissionais no Instagram, 
Fanpage no Facebook, WhatsApp Business, definição 
de logística e definição dos meios de recebimento 
de seus honorários.

6.3 As Atividades-Chave 
do Negócio

6.2 Parcerias e 
Fornecedores

A rede de parceiros é uma oportunidade 
de criar e desenvolver relacionamentos com 
propósitos semelhantes. A sinergia (networking) 
de contatos de profissionais da cadeia de valor 
do segmento pode promover novos negócios, 
melhorando assim, a performance do profissio-
nal. Para esse perfil, os principais parceiros são:

•	 Armarinhos;
•	 Lojas de tecido;
•	 Boutiques de roupa;
•	 Influenciadores digitais.

14GUIA DE PERFIL PROFISSIONAL
ATELIÊ DE COSTURA

SEBRAE/ AMAPÁ



Recomendações:

• Troque a foto do seu perfi l por uma foto profi s-
sional; Troque a foto da capa;

• Faça uma limpa em postagens irrelevantes;
• Comece a se posicionar sobre o assunto que 

você vende;
• Pesquise grupos relacionados ao seu produto e 

poste conteúdos de valor; e
• No fi nal das suas dicas, diga que sempre posta 

conteúdos semelhantes em seu perfi l e, quem 
quiser acompanhar, basta te adicionar.

5 Atendimento:
Podemos resumir esta etapa em atividades relacio-
nadas ao atendimento de consumidores nos diver-
sos canais que seu negócio está posicionado, tais 
como: Whatsapp, direct do Instagram, messenger 
do Facebook, comentários nas redes sociais e e-mail 
profi ssional. A adesão de mais canais vai depender 
do seu público-alvo, ou seja, da sua Persona. Por isso, 
uma etapa fundamental de todo esse processo é o 
de defi nir para quem você irá vender.

7 Estratégias associadas 
ao negócio

Abaixo listamos algumas opções estratégicas que você pode colocar em prática em seus 
canais digitais para alavancar suas vendas.

7.1 Estratégia da 
autoridade e da 
pessoalização

Uma das alternativas estratégicas de você 
usar as redes sociais para atrair clientes para o 
seu negócio é com a utilização da estratégia 
da Autoridade e Pessoalização. Esse é um tipo 
de estratégia que está ligado a sua pessoa.

Na pessoalização da sua marca, seus 
e-mails precisam ser assinados na primeira 
pessoa. Cuide bem do seu perfi l pessoal, pois 
as pessoas vão procurar você. Como na sua 
fanpage tem exposto a pessoa que gerencia 
a página, não seja a pessoa que só posta pia-
da, que fala sobre política, compartilha me-
mes, etc. Pense que você é o seu negócio e, 
como marca, precisa zelar pela sua reputação 
e postar realmente o que for necessário para 
seu público.

Através do seu posicionamento e das suas 
postagens é que outras pessoas passarão a 
pesquisar sobre você. Essas pessoas serão atraí-
das de forma orgânica, abrindo a possibilidade 
de venda orgânica no Facebook e Instagram. 
Uma venda orgânica é aquela que não neces-
sita de propaganda, as pessoas chegam até 
você pelo impacto positivo que sua imagem 
gera a partir de sua comunicação. Você pode 
participar de grupos relacionados a seu assunto 
para entender problemas da seu público-alvo. 
Assim, poderá criar conteúdos com as soluções 
para a audiência.
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7.2 Estratégia de geração 
de conteúdo

Não adianta você focar somente nas van-
tagens dos produtos e serviços. O foco precisa 
ser nos interesses dos consumidores. Seus con-
teúdos devem procurar resolver um problema, 
educar ou entreter aqueles consumidores que 
você deseja conquistar.

Evite a todo custo comunicações genéri-
cas que não sensibiliza o consumidor. Mensa-
gens que sensibilizem consumidores são estra-
tégicas. Aprenda a contar histórias de mães 
que reconquistaram laços familiares através da 
promoção de encontros e confraternizações. 
Isso é o que se chama de contação de histórias 
(storytelling).

Estratégias

Faça posts de engajamento

Crie uma linha 
editorial

Aprenda a fazer posts 
de conversão

Elabore postagens 
de reciprocidade

O objetivo é fazer vendas, conseguir consumidores 
interessados em sua oferta, convidar para lives, even-
tos ou tomar alguma ação na sua rede social. Neste 
tipo de postagem é indispensável uma chamada 
para ação e o link para efetivar a ação. Desta forma: 
entre agora para o grupo do Whatsapp para receber 
sua oferta (Link para o grupo).

Usar o gatilho de reciprocidade na hora de postar 
significa que o conteúdo deve ter valor para reso-
lução de uma dor específica - e, sim, todo produto 
resolve uma dor. Por exemplo: se trabalha com moda 
masculina, o conceito para postagens com o gatilho 
da reciprocidade pode ser: 10 dicas de roupa para 
uma entrevista de emprego.

Observação: independente do seu tipo de posta-
gem, o padrão visual é muito importante para as 
pessoas entenderem o que faz parte da marca. Por 
exemplo: você provavelmente reconhece, sempre 
que vê vermelho e amarelo, o padrão do McDonal-
ds. Pense nisso!

É importante que você tenha uma agenda de conte-
údos para organizar a sequência das suas postagens 
e objetivos das mesmas. Tenha uma linha editorial e 
faça análise do resultado das postagens em relação 
ao objetivo.

Você pode postar humor, mas algo criativo que 
seja interessante para sua audiência. Lembre-se 
que, mesmo você gostando de pizza, quando vai 
pescar, a isca é minhoca, pois quer atrair peixes. Ou 
seja, não faça postagens pensando só no que você 
gosta; o interesse do cliente deve ser o centro de 
todas as suas ações.

Desenvolva postagens 
lúdicas

Postagens lúdicas despertam interesse, o questiona-
mento, o conhecimento, a criação e a recriação 
cultural visando o bem-estar, a alegria ou a diversão 
crítica. São postagens que buscam incentivar formas 
distintas de compreender o mundo ou uma questão.

A linha editorial é o guia de assuntos que serão tra-
balhados em seus posts. A partir dela será possível 
organizar o que será abordado a fim de atingir seu 
objetivo da forma mais assertiva possível. Quais são 
os assuntos mais relevantes para o seu público? Com 
quais temas as pessoas se engajam melhor? Qual a 
melhor linguagem a ser utilizada? Essas são apenas 
algumas perguntas que servem como um ponto de 
partida para você delimitar suas estratégias de con-
teúdo.
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7.3 Especial WhatsApp 
Business

É um aplicativo de mensagens instantâ-
neas em que os clientes e consumidores inte-
ressados em seus produtos e serviços pedem 
respostas rápidas. Não existe ferramentas de 
automação, então, se a demanda for grande, 
será preciso contratar funcionários para que a 
experiência do cliente seja impecável e rápida.

O Business é o seu novo cartão de visitas, 
pois você consegue preencher informações 
como endereço, site ofi cial, segmento de atu-
ação, email e horário de trabalho. Outro re-
curso interessante do Whatsapp Business são 
as “etiquetas”.

Você pode usá-las para segmentar seus 
contatos, como: cliente novo, pago, paga-
mento pendente, etc.

Fonte: https://www.freepik.com

É estratégico que você:

Ter o Whatsapp do seu cliente não te dá liberdade 
para enviar ofertas a todo momento. Faça desse 
canal de atendimento um meio de suporte e rela-
cionamento. Nada de fazer panfl etagem e ser O(A) 
Chato(a), porque você pode acabar afastando os 
clientes.

É responsabilidade do atendimento ao cliente fa-
zê-lo sentir-se especial. Como no Whatsapp, muitos 
se sentem à vontade para conversar, o ideal é ser 
empático. Isso quer dizer que deve buscar enten-
der as difi culdades, medos e desafi os que ele está 
enfrentando. É assim que vai entender as dores e 
poderá ajudar da melhor forma possível.

O atendimento via Whatsapp requer uma formali-
dade. No entanto, procure entender o perfi l do seu 
cliente. Se ele se comunica por áudio, o ideal é que 
você retorne por áudio, por exemplo. Evite textos e 
áudios muito extensos. Assertividade e objetividade 
na comunicação é essencial para a satisfação do 
cliente.

Determine um horário para atendimento e deixe vi-
sível tanto nas suas redes sociais quanto nos demais 
canais de comunicação.

Não oferte o tempo todo: 

Seja empático: 

Tipo de linguagem a ser usada: 

Horário de atendimento:

$ 2.99

20%
DISCOUNT

TODAY

20%
DISCOUNT

ONLY
$ 2.99

20%20%

ONLY
2.99

2.99

20%

$2.99

20%

ONLY
2.99$ 4.99

BEST PRIZE
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Use as atualizações de status, os “stories” do 
Whatsapp, para divulgar o dia a dia da empresa, 
novidades e promoções. Aproveite o recurso para 
engajar os seus clientes em uma ação exclusiva no 
canal de atendimento.

Prefira utilizar uma foto sua ao invés de usar o logo 
da empresa ou qualquer outra imagem. Pessoas 
gostam de conversar com pessoas, isso faz toda di-
ferença no fechamento de vendas e na resolução 
de problemas.

Salve seus contatos como: Número do Pedido + 
Produtos +  Data + Nome Completo do Cliente + 
Meio de Pagamento (boleto, cartão) + Status (Pago, 
Pendente ou Cancelado). Com todas essas informa-
ções aparecendo no local do nome do cliente, o 
atendimento ganha agilidade e inteligência.

Crie scripts de atendimento com passos como: 
cumprimentar o cliente, dizer quem é, anunciar o 
objetivo do contato, etc. Crie para sua empresa um 
FAQ (respostas para dúvidas frequentes). Coloque 
ali informações do tipo: Pode ser parcelado? Qual 
o tempo de entrega? Quanto é o frete? A elabora-
ção de um bom script irá facilitar o atendimento em 
todos os meios de interação.

Divulgue sua rotina: 

Separe o número pessoal do profissional. Esta atitude 
irá prevenir que você se distraia durante o atendi-
mento e envie mensagens para o destinatário erra-
do. Profissionalize-se tendo um aparelho destinado 
a somente este propósito.

Profissional versus pessoal: 

Foto do perfil: 

Gestão da agenda: 

Scripts e roteiros: 
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8 Projeções 
financeiras
8.1 Projeção de gastos 
mensais

8.2 Projeção de 
investimentos

Gastos operacionais de ago 2020

Investimentos de ago 2020

Capital requerido de ago 2020

A necessidade de capital de giro surge enquanto 
o faturamento não for suficiente para financiar o 
negócio atual (custos diretos, despesas com pessoal, 
etc.). Corresponde ao saldo negativo da conta que 
surgiria sem financiamento (ver anexo, previsão de 
liquidez: mês com o maior saldo negativo total).

NOME 2020

Custos adicionais (electricidade, água, 
aquecimento, ..) R$ 400

Publicidade com impulsionamento em 
redes sociais R$ 350

Reparação, manutenção, assistência 
técnica R$ 100

Telefone e Internet R$ 150

Contribuições MEI R$ 57,25

Total de gastos operacionais R$ 1.057,25

NOME VALOR

Máquina de costura R$ 1.200

Overloque R$ 1.300

Galoneira R$ 1.200

Mesa de corte R$ 500

Espelho R$ 120

Armário multifuncional ateliê R$ 2.200

Materiais básicos (agulhas, linhas, 
alfinetes, colas, tesouras, fita métrica e 

botões)
R$ 200

Celular de boa qualidade
(com edição de fotos) R$ 4.800

Total de investimentos R$ 11.520

NOME VALOR

Investimentos R$ 11.520

Gastos operacionais R$ 1.057,25

Capital de giro R$ 5.000

Total de capital necessário R$ 17.577,25
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9 Sugestões de 
Capacitações

São Paulo - Curso Online.
Acesso em: https://www.iped.com.br/iniciacao-
profi ssional/curso/modelagem-e-costura-para-
iniciantes

Cursos IPED 

São Paulo - Curso Online.
Acesso em: https://www.primecursos.com.br/
corte-e-costura/

Prime Cursos

São Paulo - Curso Online.
Acesso em: https://www.institutouniversal.com.br/
curso-corte-costura/p

Instituto Universal Brasileiro 

Instituto de Capacitação Profi ssional 
Cursos Avante
Rio de Janeiro - Curso Online.
Acesso em: https://www.primecursos.com.br/
corte-e-costura/

Curso Online.
Acesso em: https://www.udemy.com/courses/
search/?q=costura

Udemy

Curso Online.
Acesso em: https://www.eduk.com.br/
buscar?q=costura

eduK
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São Paulo - Curso Online.
Acesso disponível em: http://fabycortecostura.
com.br/

Faby Corte e Costura

Goiás - Curso Online.
Acesso em: https://www.fbvcursos.com/curso/curso-
gratuito-online-de-corte-e-costura 

FBV Cursos

São Paulo - Curso Online.
Acesso em: http://www.ibshopping.com.br/loja/ 

Instituto Brasileiro de Moda 

Escola de Moda Método Solange 
Maldonado
Minas Gerais - Curso Online.
Acesso em: https://www.escolademoda.net/

Algodão Cru Comércio e Treinamento 
de Moda
Minas Gerais - Curso Online.
Acesso em: https://algodaocru.com.br/cursosaias

São Paulo - Curso Online.
Acesso disponível em: https://www.enmoda.com.
br/home/

EnModa Escola de Negócios da Moda
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10 Alguns 
eventos do setor

Dragão Fashion Brasil
http://www.dfhouse.com.br/

Fenin Fashion São Paulo 
http://www.fenin.com.br/fenimsaopaulo

Fenin Fashion Verão
http://www.fenin.com.br/fenimfashionverao
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