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1. Apresentacao de Negocio

O mercado de calgcados e bolsas integra o setor do vestuario,
um dos mais dinamicos da industria da moda, com
predominancia de pequenos negocios que, em geral,
desenvolvem produtos de alto valor agregado.

O Brasil se destaca entre os paises da América Latina na
producdo de manufaturados de couro, ocupando o terceiro
lugar no ranking dos maiores produtores mundiais.
Consequéncia disso € a importante participagao no setor de
calcados e bolsas, com produtos de qualidade, design e precos
competitivos.

Baseando-se em pesquisas que indicam as tendéncias
mundiais e com olhar atento ao comportamento do consumidor,
a industria calcadista enfrenta as oscilagdes do mercado
diversificando sua oferta de produtos.

Quem deseja entrar nesse mercado deve ter bom
conhecimento do ramo de negocio e da cadeia produtiva no
qual ele esta inserido. Para facilitar o entendimento, o Senai SP
Design desenvolveu um estudo sobre a cadeia produtiva de
couro e calcados, que se compoe de diversos elos, desde
fornecedores de insumos e matérias-primas, transformacao,
embalagens e distribuicdo, até chegar ao varejo.

O fluxograma a seguir sintetiza esse estudo e apresenta uma
visao geral, evidenciando a presenca do design em todos os
elos identificados. a Cartilha do Quadro do Modelo de Negdcios
e estruture o seu Modelo de Negocios para amadurecer a sua
ideia.

Fazendo isso, vocé tera mais informacgoes para elaborar um
consistente Plano de Negocio. Vocé pode inclusive utilizar
gratuitamente o Software Plano de Negocio 3.0, ferramenta util
para organizar ideias e informacdes sobre o ramo de atividade
escolhido, sobre produtos e servicos que ira oferecer, clientes,
concorrentes, fornecedores, pontos fortes e fracos do negadcio,
contribuindo para identificar a viabilidade de sua ideia e facilitar
a gestao da empresa.

Essa cadeia engloba também a producgao de bolsas, produto


http://www.fiesp.com.br/elos-da-cadeia-couro-calcado/
http://www.fiesp.com.br/elos-da-cadeia-couro-calcado/
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que deixou de ser apenas um artigo para carregar objetos e
tornou-se um acessorio indispensavel no guarda-roupa
feminino. Essa peca continua, claro, com a sua utilidade de
guardar documentos e organizar itens diversos, mas conforme
o design e a grife, a bolsa reflete a personalidade de quem a
usa, compoe o visual e ajuda a construir uma imagem que se
deseja evidenciar.

Existem varios icones € marcas de calgados e bolsas
conhecidos mundialmente, com uma diversidade de estilos,
cores e texturas. Assim, esses itens do vestuario carregam
conceitos capazes de representar um estilo, uma filosofia de
vida, status, glamour. Quem deseja atuar nesse ramo do varejo
precisa compreender os aspectos essenciais desses produtos,
pois isso é primordial para a definicdo de boas estratégias de
venda.

Sabendo disso, este documento reune importantes informacodes
para quem quer abrir uma loja de bolsas e calgados.

Mas preste atencao: as informacdes aqui apresentadas,
especialmente sobre quantidades e montante do investimento,
sdo apenas uma referéncia para nortear o seu planejamento.
Isso significa que os dados simulados nao eliminam a
necessidade de vocé elaborar o seu Plano de Negdcio,
documento imprescindivel para iniciar um empreendimento com
maior probabilidade de sucesso.

Por isso, depois de concluir a leitura desta Ideia de Negocios, €
recomendavel que vocé consulte a Cartilha do Quadro do
Modelo de Negocios e estruture o seu Modelo de

Negdcios para amadurecer a sua ideia.

Fazendo isso, vocé tera mais informacgdes para elaborar um
Plano de Negdcio consistente. Vocé pode inclusive utilizar
gratuitamente o Software Plano de Negodcio 3.0, ferramenta util
para organizar ideias e informagdes sobre o ramo de atividade
escolhido, sobre produtos e servigos que ira oferecer, clientes,
concorrentes, fornecedores, pontos fortes e fracos do negocio,
contribuindo para identificar a viabilidade de sua ideia e facilitar
a gestao da empresa.
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Se precisar de ajuda, consulte o Sebrae mais préoximo ou
acesse o Portal Sebrae.

2. Mercado

Abrir uma loja de bolsas e calgados exige entender a dinamica
atual do mercado. O setor, apés um periodo de retracio,
apresenta sinais de recuperagao, embora a concorréncia seja
acirrada. E crucial analisar esse cenario para construir um plano
de negocios solido e lucrativo.

Dados recentes indicam que, apesar de um passado recente
marcado por quedas no consumo (influenciado por fatores
como a crise econdbmica de 2016 e a alta taxa de
endividamento das familias), o mercado de calcados demonstra
resiliéncia. Embora o consumo aparente tenha oscilado, a
producao nacional continua significativa, ultrapassando 8,5
milhdes de pares anualmente (dados a serem atualizados com
fontes recentes - pesquisar dados de 2022 e 2023). Essa
producao demonstra a capacidade da industria brasileira em se
manter competitiva, mesmo em momentos desafiadores.

O cenario atual é marcado pela busca por inovacao. As
empresas investem em modelos com design moderno e
tecnologias que garantem conforto, aliando-se a uma variedade
crescente de materiais e componentes. No varejo, a competicao
se intensifica, exigindo estratégias eficazes para atrair
consumidores cada vez mais exigentes e conscientes da
sustentabilidade e responsabilidade social. A experiéncia de
compra, tanto fisica quanto online, torna-se um diferencial
competitivo.

Para prosperar nesse mercado, é fundamental:

. Identificar nichos de mercado: Especializar-se em um
publico-alvo especifico (ex: calgados esportivos, bolsas
veganas, calgcados para idosos) pode reduzir a competigao e
aumentar a rentabilidade.

. Oferecer produtos diferenciados: A inovagao em design,
materiais e tecnologia € crucial para se destacar.

. Investir em marketing digital: Presenga online forte, com


http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/Contato
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae
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estratégias eficazes de e-commerce e redes sociais, €
essencial para alcancar clientes.

. Priorizar a experiéncia do cliente: Atendimento
personalizado, ambiente agradavel na loja fisica e facilidade na
compra online sao fatores decisivos.

« Monitorar tendéncias: Manter-se atualizado sobre as ultimas
tendéncias de moda e tecnologia é fundamental para o
sucesso.

Apesar dos desafios, o mercado de bolsas e cal¢cados oferece
oportunidades para empreendedores criativos e estrategicos.
Com um plano de negdcios bem elaborado, focado na
inovacao, na experiéncia do cliente e no marketing digital, &
possivel construir um negaocio prospero e sustentavel neste
setor.

Observacao: As informacgdes apresentadas necessitam de
atualizacao com dados de 2022 e 2023, utilizando fontes
confiaveis como Abicalcados, Sebrae, IEMI e outras pesquisas
de mercado relevantes. Substitua os dados antigos pelas novas
informacgdes para garantir a precisao e a relevancia do texto.

3. Localizagao

A escolha da localizag&o para sua loja de bolsas e calgados
(CNAE 4782-2/01) € crucial para o sucesso do seu negoécio. Um
local estratégico atrai clientes, otimiza vendas e contribui para a
construcdo de uma marca forte. Deixe de lado a ideia de
apenas encontrar um espaco disponivel; pense em uma
localizacdo que impulsione seu crescimento.

Observe o cenario atual: o comércio fisico se reinventa,
integrando o online e o offline. Considere a proximidade com
lojas complementares, como boutiques de roupas, lojas de
acessorios e até mesmo cafeterias, criando um ambiente
atrativo para o publico-alvo. A sinergia entre os negocios pode
gerar um fluxo maior de clientes para toda a regido. Analise
também a presenca de concorréncia direta — uma analise
competitiva bem feita indicara as oportunidades e os desafios
do local escolhido.

Galerias de lojas em bairros de classe média alta ou média
podem ser excelentes opgoes. Essas localizagdes permitem
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trabalhar com um publico especifico e, consequentemente,
ajustar o preco dos produtos a renda meédia da regiao,
otimizando a margem de lucro. Mas lembre-se: a escolha do
bairro influencia o preco do aluguel e, portanto, precisa fazer
parte de uma analise financeira completa do seu plano de
negocio.

Shoppings centers, embora com aluguéis mais elevados (que
podem ser até dez vezes superiores a lojas de rua na mesma
regiao) e taxas de condominio, oferecem grande visibilidade e
fluxo de pessoas, tornando-se opcao interessante para marcas
que buscam maior alcance. Lojas de rua, por outro lado,
oferecem maior flexibilidade em termos de horario de
funcionamento, decoracdo e custos operacionais, sendo ideais
para um perfil de negocio mais independente e com um publico-
alvo mais localizado.

Independentemente do tipo de localizacao, priorize a
praticidade e o conforto do cliente. Acessibilidade para
carrinhos de bebé, boa circulagao interna na loja,
estacionamento proximo e facil acesso por transporte publico
sao fatores decisivos para uma experiéncia de compra positiva.
Lembre-se que a maioria do seu publico é feminino, entao
considere essas caracteristicas cuidadosamente.

Planeje o espaco fisico considerando a area de exposi¢cao dos
produtos, o atendimento ao cliente e, principalmente, o estoque.
A variedade de cores e tamanhos € fundamental para este tipo
de negocio, exigindo espaco adequado para armazenamento
eficiente. Uma loja compacta em um shopping pode ser
suficiente para um inicio, enquanto uma loja de rua permite
maior liberdade para expansao e exposicao de produtos.

Em resumo: a localizacao ideal para sua loja de bolsas e
calcados nao € apenas uma questao de encontrar um espaco
disponivel, mas sim uma estratégia para alcangar o sucesso.
Analise as opcdes com cuidado, considerando os custos, o
publico-alvo, a concorréncia e a facilidade de acesso para seus
clientes. Lembre-se: o investimento inicial na localizagao certa
se traduzira em retornos positivos a longo prazo.
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4. Exigéncias Legais e Especificas

Para funcionar legalmente, todo estabelecimento comercial
precisa de todos os documentos de abertura regularizados,
desde o registro na Junta Comercial, a legalizac&o perante a
Receita Federal para obtencdo do CNPJ, a autorizacio de
funcionamento por parte do Corpo de Bombeiros, o alvara da
Vigilancia Sanitaria - que no segmento de bolsas e calgados €
apenas padrao, ja que nao é servido alimentos no
estabelecimento, quando se faz necessaria uma licenca
especial; e todos os demais documentos junto aos 6rgaos
envolvidos.

A documentacéao de constituicio legal € necessaria nao apenas
para que a empresa abra as portas, como também para
possibilitar a abertura de conta bancaria em nome da loja, para
pleitear financiamento e até mesmo dispor do servigo de cartao
de crédito, de extrema importancia para esse tipo de comércio.
O CNPJ é imprescindivel para que a loja possa emitir nota
fiscal, documento obrigatério para o estabelecimento e exigido
pelo Codigo de Defesa do Consumidor.

Para dar inicio ao processo de abertura da empresa é
necessario que se cumpra os seguintes procedimentos:

1) Consulta Comercial

Antes de realizar qualquer procedimento para abertura de uma
empresa, deve-se realizar uma consulta prévia na prefeitura ou
administracao local com o objetivo de verificar se a atividade
que se deseja empreender pode funcionar no local escolhido.
Outro dado que precisa ser confirmado previamente € em
relacdo ao endereco, pois em algumas cidades os dados
registrados na prefeitura sdo diferentes do endereco
popularmente conhecido. Neste caso, é necessario o endereco
absolutamente correto, de acordo com o que consta na
prefeitura, para registrar o contrato social, sob pena de ter de
refazé-lo, tendo que pagar novas taxas, além do tempo perdido.

. Orgéos responsaveis:
« Prefeitura Municipal
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. Secretaria Municipal de Urbanismo
2) Busca de nome e marca

Para evitar registrar um nome que ja esteja registrado ou uma
marca protegida, € preciso verificar se existe alguma empresa
registrada com o nome pretendido ou com a marca que sera
utilizada.

. Orgéos responsaveis:
. Junta Comercial ou Cartoério (no caso de Sociedade
Simples)
. Instituto Nacional de Propriedade Intelectual (INPI)
3) Arquivamento do contrato social/Declaracao de Empresa
Individual

Este passo consiste no registro do contrato social. Verifica-se
também, os antecedentes dos socios ou empresario junto a
Receita Federal, por meio de pesquisas do CPF.

. Orgdo responsavel:
. Junta Comercial ou Cartorio (no caso de Sociedade
Simples)
4) Solicitagdao do CNPJ

. Orgao responsavel:
. Receita Federal
5) Solicitagao da Inscricao Estadual

. Orgéo responsavel:
. Receita Estadual
6) Alvara de licenca e Registro na Secretaria Municipal de
Fazenda

O Alvara de licenca é o documento que fornece o
consentimento para empresa desenvolver as atividades no local
pretendido. Para conceder o alvara de funcionamento a
prefeitura ou administracdo municipal solicitara que a vigilancia
sanitaria faca inspecao no local para averiguar se esta em
conformidade com a Resolugdo RDC n° 216/MS/ANVISA, de


http://www.inpi.gov.br/menu-servicos/marcas/guia-basico-de-marca
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16/09/2004.

. Orgdos responsaveis:
« Prefeitura ou Administracdo Municipal;
. Secretaria Municipal da Fazenda.
7) Matricula no INSS

. Orgdo responsavel:
. Instituto Nacional de Seguridade Social (Divisdo de

Matriculas)
Além de todos esse procedimentos, € muito importante lembrar
que as empresas que fornecem servigos e produtos no
mercado de consumo devem observar as regras de protecao ao
consumidor, estabelecidas pelo Cédigo de Defesa do
Consumidor (CDC) - Lei n°. 8.078/1990.

O CDC foi instituido com o objetivo de regular a relagao de
consumo em todo o territorio brasileiro, na busca do reequilibrio
na relacao entre consumidor e fornecedor, seja reforcando a
posicao do primeiro, seja limitando certas praticas abusivas
impostas pelo segundo.

E importante que o empreendedor saiba que o CDC somente
se aplica as operacdes comerciais em que estiver presente a
relacao de consumo, isto €, nos casos em que uma pessoa
(fisica ou juridica) adquire produtos ou servigcos como
destinatario final - o0 que acontece no dia a dia de uma loja de
bolsas e calcados.

A fim de cumprir as metas definidas pelo CDC, o empreendedor
deve conhecer bem algumas regras que sua empresa tera que
atender, tais como: forma adequada de oferta e exposi¢cao dos
produtos destinados a venda, fornecimento de orcamento
prévio dos servigos a serem prestados (se for o caso), clausulas
contratuais consideradas abusivas, responsabilidade dos
defeitos ou vicios dos produtos e servigos, 0s prazos minimos
de garantia, cautelas ao fazer cobrancas de dividas.

Vale uma consulta também ao Manual de Direito do
Consumidor, elaborado pela Secretaria Nacional do
Consumidor, vinculada ao Ministério da Justica. O documento


http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/l8078.htm
http://www.defesadoconsumidor.gov.br/images/manuais/manual-do-direito-do-consumidor.pdf
http://www.defesadoconsumidor.gov.br/images/manuais/manual-do-direito-do-consumidor.pdf
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abarca ndo apenas os principios € comandos normativos do
Cadigo de Protecao e Defesa do Consumidor, mas também
temas e discussoOes atuais e mudangas em andamento sobre o
tema.

5. Estrutura

Planejar a estrutura de uma loja de bolsas e calcados (CNAE
4782-2/01) requer atengao a detalhes que impactam
diretamente a experiéncia do cliente e a eficiéncia da operacao.
O modelo de negocio — multimarcas, franquia ou loja de fabrica
— influencia a estrutura, mas alguns principios sao universais.

Comece definindo o tamanho ideal. Embora uma area minima
de 40m? seja viavel, considere um espago maior para lojas de
rua, incluindo copa e banheiro para funcionarios. Lojas em
shoppings ou galerias podem ter essas areas compartilhadas. A
disposicao do espaco deve otimizar o fluxo de clientes e
funcionarios. Vitrines atraentes sao cruciais para chamar a
atencao e impulsionar as vendas. Observe o exemplo a seguir:
uma vitrine impactante, combinada com uma entrada acessivel
(considerando cadeirantes e carrinhos de bebé), cria uma
primeira impressao positiva.

A disposicao interna deve ser estratégica. A area de exposicao
de produtos (bolsas e calcados) deve ser ampla e bem
iluminada, preferencialmente com vitrines de vidro para melhor
visualizacado. O espaco de atendimento deve ser confortavel,
com assentos e espelhos para que os clientes possam
experimentar os produtos com facilidade. O estoque precisa ser
organizado para facilitar o acesso aos produtos. A area
administrativa deve ser funcional para gestao financeira,
controle de estoque e outras tarefas administrativas. Considere
a utilizacao de um software de gestao para otimizar esses
processos. O layout deve privilegiar a circulacdo, com
corredores amplos que permitam a visualizagao completa dos
produtos. A iluminagao natural € uma vantagem, mas um
planejamento de iluminagao artificial € essencial para garantir a
qualidade da visualizacao dos produtos em todos os momentos
do dia.

A fachada, elemento fundamental para atrair clientes, deve ser
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moderna e convidativa, utilizando cores e iluminacao
adequadas. Detalhes como a entrada (com porta de facil
acesso, idealmente de vidro e dupla face), prateleiras que
funcionam como um prolongamento da vitrine e a localizagao
estratégica do caixa contribuem para uma experiéncia de
compra positiva. A utilizagcdo de espelhos para amplificar a
sensacao de espaco, especialmente em lojas menores, € uma
solucéo inteligente. Se optar por uma franquia, lembre-se que
voceé recebera suporte em diversas areas, desde a selecédo do
ponto comercial até o treinamento da equipe e o fornecimento
de materiais de marketing e gestéo. Isso pode simplificar a
operagao, mas exige também um comprometimento com as
normas da franqueadora.

Lembre-se: 0 sucesso da sua loja de bolsas e calgados
depende de uma estrutura bem planejada que combine
estética, funcionalidade e atendimento de qualidade. Uma
pesquisa de mercado atualizada, focada nas tendéncias e
preferéncias do seu publico-alvo, € fundamental para garantir a
eficacia do seu negdcio. Invista em design, organizacao e
tecnologia para criar um ambiente que inspire e fidelize seus
clientes.

6. Pessoal

O quadro de pessoal de uma loja de bolsas e calgcados ira
variar de acordo com o tamanho do empreendimento. Para o
bom funcionamento de uma loja de pequeno porte, recomenda-
se aproximadamente 06 (seis) empregados, nas seguintes
funcoes:

. Dois vendedores: que possuam habilidades como: saber
ouvir, ter boa vontade, ser persistente, flexivel, criativo, agil,
prestativo e ter iniciativa.

. Um estoquista: responsavel por fazer a gestao do estoque e
controlar as entradas e saidas de mercadorias.

. Um auxiliar administrativo: dara o suporte necessario a
gestdo administrativo-financeira, incluindo pagamentos de
fornecedores e empregados.

. Um operador de caixa: além de responder pela
movimentacao do caixa, devera conferir a saida de produtos
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vendidos.

. Um gerente: dentre as suas atividades, devera criar
estimulos para manter a equipe motivada e focada em vendas,
prestando o melhor atendimento, sem deixar faltar produtos.
Vale ressaltar que o proprietario do negdcio devera
supervisionar todas as operacdes da empresa, acompanhando
com muita atencao o desempenho da area de vendas e o
controle de estoque, zelando com igual cuidado pela gestao
administrativa e financeira.

Independentemente do tamanho da equipe, € preciso ter
empregados suficiente para prestar um bom atendimento.
Algumas tarefas precisam ser divididas entre a equipe, com o
cuidado de definir o responsavel pela execucao ou pela
coordenacao, tais: como manter a loja limpa, organizar vitrine,
servir agua para o cliente - se necessario, atender telefone etc.

Os vendedores, estoquista e o gerente deverdo conhecer bem
das mercadorias comercializadas na loja de bolsas e cal¢cados.
Na auséncia (por atraso, falta, férias), um podera "cobrir" a
funcao do outro.

Se a loja funcionar em shopping, sera preciso dimensionar
corretamente para nao faltar vendedores, especialmente nos
fins de semana, uma vez que em shopping a loja adota horarios
diferenciados de funcionamento e abre todos os dias, inclusive
aos sabados e domingos.

A contratacao dos funcionarios deve ocorrer gradativamente,
conforme vocé for percebendo o crescimento da loja. Portanto,
nao se precipite em montar uma equipe completa logo no inicio.
Contrate apenas o que achar necessario, avaliando o fluxo de
pessoas e a variedade de produtos que oferecer.

Selecionar as pessoas que irdo trabalhar na sua empresa
observando, cuidadosamente, as habilidades especificas
exigidas para cada tipo de atividade a ser desenvolvida.

Na linha de vendas, por exemplo, é fundamental contar com
pessoas qualificadas. Mas n&ao basta apenas encontrar bons
vendedores, pois € preciso cuidar da manté-los sempre
atualizados e capacitados. As caracteristicas de um bom
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vendedor podem ser desenvolvidas e aprimoradas por meio de
treinamentos periddicos, lembrando que nao s6 os empregados
e gerentes devem ser treinados, mas também o proprio dono do
empreendimento deve se atualizar constantemente para
manter-se competitivo no mercado.

Na pagina de Educacéo a Distancia (EAD) do Sebrae vocé tem
acesso online e gratuito a dezenas de cursos que podem ajudar
na tarefa de manter a sua equipe treinada e melhor qualificada.

Recomenda-se ainda a adocao de uma politica de retencao de
pessoal, oferecendo incentivos e beneficios de natureza
financeiros ou outros. Assim, a empresa podera diminuir os
niveis de rotatividade e obter vantagens, como a criagao de
vinculo entre funcionarios e clientes e ainda a diminui¢cao de
custos com recrutamento e selecao, treinamento de novos
funcionarios e custos com demissdes.

Além da equipe interna, a empresa devera contar com servigcos
terceirizados de um escritério de contabilidade e, se for o caso,
de servigos de vigilancia.

7. Organizagado do Processo Produtivo

O sucesso de uma loja de bolsas e calgados (CNAE 4782-2/01)
depende de um processo produtivo eficiente que engloba a
selecao de fornecedores, o atendimento ao cliente, a gestao de
estoque e o controle financeiro. Vamos explorar cada etapa
para construir um negaocio soélido e lucrativo.

Comece escolhendo cuidadosamente seus fornecedores.
Busque parcerias que oferecam produtos de qualidade, precos
competitivos e, crucialmente, novidades constantes para
atender as demandas do mercado em constante mudanca.
Manter um cadastro atualizado de fornecedores, incluindo a
prospecg¢ao ativa de novos parceiros, € essencial para garantir
a variedade e a competitividade da sua loja. Considere a
diversificacdo, incluindo a possibilidade de importar produtos de
marcas que agreguem valor a sua oferta, avaliando
cuidadosamente os custos da importacdo direta ou indireta (via
trading company) para garantir a lucratividade.
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O atendimento ao cliente € um pilar fundamental. Profissionais
treinados, que conhegcam o estoque e consigam orientar os
clientes na escolha do produto ideal, sao imprescindiveis para
fidelizar a clientela. A experiéncia de compra deve ser
agradavel e eficiente, considerando fatores como ambiente da
loja, opcdes de pagamento e, acima de tudo, um atendimento
personalizado e atencioso. Lembre-se que, segundo a ABLA
(Associacao Brasileira de Lojistas de Artefatos e Calgados), o
consumidor valoriza produtos diferenciados, ambiente atraente
e atendimento de qualidade num mercado cada vez mais
competitivo.

A gestao de estoque é vital. Monitorar as tendéncias do
mercado, controlar a entrada e saida de produtos e equilibrar a
oferta e a procura sao tarefas constantes. Para lojas
franqueadas, em particular, a ABLA destaca a necessidade de
lidar com a complexidade da variedade de modelos e
numeracodes, o que demanda uma gestao eficiente para evitar
perdas e otimizar o capital. A reposig¢ao estrategica e a
diversificacao da oferta garantem o retorno dos clientes e
estimulam as vendas.

Por fim, o controle financeiro € a espinha dorsal do negdcio.
Manter um acompanhamento rigoroso das vendas, contas a
receber e estoque permite uma tomada de decisbes mais
assertiva, garantindo a saude financeira da sua loja. Invista em
sistemas de gestédo que facilitem o controle e a analise dos
dados.

Construir uma loja de sucesso exige planejamento, dedicacéo e
a capacidade de adaptar-se as mudancas do mercado. Com
foco na qualidade dos produtos, atendimento excepcional e
gestao eficiente, vocé esta pronto para transformar sua ideia
em uma realidade prospera.

8. Automacgao

Abrir uma loja de bolsas e calgados requer planejamento e
organizacao. A automacao nao € apenas sobre tecnologia; é
sobre otimizar processos, impulsionar a eficiéncia e,
consequentemente, o seu lucro. Imagine gerir seu estoque,
vendas e financas com facilidade, liberando tempo para se
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concentrar no que realmente importa: seus clientes e o
crescimento do seu negocio.

Hoje, existem softwares de gestdo completos e acessiveis que
transformam a rotina de uma loja de cal¢cados e bolsas. Eles
vao muito além de simples planilhas, oferecendo
funcionalidades integradas que facilitam o dia a dia e fornecem
insights valiosos para tomada de decisOes estratégicas. Pense
em um sistema que gerencia seu estoque em tempo real,
prevendo a necessidade de reposicao de produtos com base
nas vendas e tendéncias. Imagine ter relatérios completos de
vendas, permitindo identificar seus produtos mais populares e
ajustar suas estratégias de marketing com precisao.

No mercado atual, vocé encontra diversas opcdes de sistemas
de gestao, desde plataformas online com assinaturas mensais,
ideais para pequenos negocios, até solugdes robustas para
grandes empresas. Algumas funcionalidades essenciais a
serem consideradas incluem:

. Gestao de Estoque: Controle preciso de entrada e saida de
mercadorias, evitando rupturas e desperdicios. Sistemas
modernos permitem integracdo com fornecedores,
automatizando pedidos e recebimentos.

. PDV (Ponto de Venda): Sistemas de PDV ageis e eficientes
que aceleram o atendimento aos clientes, reduzem filas e
minimizam erros operacionais. Muitos oferecem integragdo com
meios de pagamento online, ampliando as opg¢des para seus
clientes.

. Gestao Financeira: Controle de fluxo de caixa, contas a
pagar e receber, emissao de notas fiscais e relatérios
financeiros detalhados, permitindo monitorar a saude financeira
do negodcio em tempo real.

« CRM (Customer Relationship Management): Gerenciamento
de relacionamento com clientes, permitindo fidelizacao através
de programas de pontos, campanhas personalizadas e analises
de comportamento de compra.

. Relatorios e Analises: Acesso a relatorios personalizados
que fornecem insights sobre vendas, estoque, performance
financeira e comportamento dos clientes, permitindo a tomada
de decisGes mais assertivas.
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Investir em automacéao € investir no futuro do seu negdécio. A
escolha do sistema ideal dependera do tamanho da sua loja,
orcamento e necessidades especificas. Pesquise diferentes
opcodes, compare funcionalidades e precos, e escolha a solugao
que melhor se adapta a sua realidade. Lembre-se: a tecnologia
€ uma aliada poderosa para o sucesso do seu
empreendimento. Nao deixe de explorar as possibilidades e
abra as portas para uma gestao mais eficiente e lucrativa!

9. Canais de Distribuigdo

A escolha certa dos canais de distribui¢cao € crucial para o
sucesso da sua loja de bolsas e calgcados. Ela impacta
diretamente seus custos e, consequentemente, o preco final
para o consumidor. Mais do que apenas disponibilizar seus
produtos, os canais certos estimulam a demanda através de
acoes promocionais eficazes.

Para uma loja de pequeno porte, a "engenharia da distribuigao”
precisa ser inteligente. Nao se trata apenas da logistica
(transporte e entrega), mas da estratégia de intermediacéo do
produto até o cliente. Existem diversas opcdes, e a escolha
ideal depende do seu modelo de negdcio e recursos.
Considere, por exemplo, a abertura de uma loja fisica, a
parceria com lojas multimarcas, a criagao de um e-commerce,
ou mesmo a utilizacido de marketplaces como a Amazon ou
Elo7. Cada opcao apresenta vantagens e desvantagens em
termos de investimento inicial, alcance de publico e gestao.

A venda online, via e-commerce proprio ou plataformas de
vendas online, oferece um alcance geografico muito maior.
Entretanto, exige investimento em logistica eficiente para
garantir entregas rapidas e seguras, além de um sistema de
protecdo de dados robustos. Plataformas de redes sociais como
Instagram e Facebook sao essenciais para a divulgagao e
construcao de sua marca, permitindo alcancar seu publico-alvo
de maneira direcionada e personalizada. A interacdo com o seu
publico através de conteudo relevante, stories e lives € crucial
para o sucesso de suas vendas.

Vocé também pode explorar estratégias como a criacao de uma
rede de revendedores, ideal para atingir um publico especifico,
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ou o atendimento personalizado, uma excelente opgao para
clientes que buscam produtos exclusivos e aconselhamento
profissional. Independentemente da escolha, lembre-se de que
canais de distribuicdo e canais de comunicacao sao diferentes.
Os primeiros focam na entrega do produto; os segundos, na
promocgao da sua marca e na atragao de clientes. A integragao
eficiente entre ambos € a chave para o sucesso.

No cenario atual, a omnicanalidade se mostra como uma forte
tendéncia. Integragao de loja fisica, e-commerce e redes sociais
para oferecer uma experiéncia de compra fluida e conveniente
ao cliente. Analise as tendéncias do mercado de bolsas e
calcados, observe a concorréncia e escolha os canais que
melhor se adaptam ao seu negocio e ao seu publico-alvo.
Lembre-se: flexibilidade e adaptacdo sdo fundamentais em um
mercado em constante evolugao.

10. Investimentos

Investimento consiste na aplicagao de algum tipo de recurso
esperando um retorno superior aquele investido, em um
determinado periodo de tempo. O investimento que deve ser
feito em um empreendimento varia muito de acordo com seu
porte.

A reserva de dinheiro para pagamento dos gastos iniciais,que
acontecem muitas vezes antes de ter clientes gerando receitas,
€ chamada de capital de giro. Nas atividades de um negocio, as
vezes as receitas demoram a entrar e as despesas fixas e
variaveis devem ser pagas em periodos regulares. Utiliza-se,
entao, o capital de giro para bancar tais despesas.

A soma do investimento fixo mais o valor necessario para o
capital de giro € o valor do investimento inicial. Estima-se que o
investimento inicial para montar uma loja de pequeno porte no
segmento de calgados e bolsas seja em torno de R$ 120 mil,
contemplando o custo com a montagem da estrutura, o aluguel
e a folha de pessoal (despesa com empregados). O maior gasto
sera de capital investido em estoque (compra de bolsas e
calcados) para venda.

O valor gasto com a estrutura para montagem pode ser simples
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ou complexo, conforme o projeto visual da loja (veja ideias para
decorar a sua loja). O ideal € que se compre o basico como
vitrine de vidro, portas corredigas para segurancga e prateleiras
para a exibicio de bolsas e sapatos. Opte ainda por fazer uma
vitrine especial na fachada para mostrar seus langcamentos, os
produtos recém adquiridos.

Considerando uma loja de pequeno porte, voltada para venda
no varejo, montada numa area de 60m?, sera necessario os
seguintes itens abaixo:

Equipamentos para a area operacional

ltem

Quantidade estimada
Custo estimado (R$)
1.

Prateleiras

10

3.000,00

2.

Vitrine

2

5.000,00

3.

Balcao para atendimento
1

1.000,00

4.
Cadeiras/bancos/pufs
10

3.000,00

5.

Espelhos

6

1.800,00

6.

Maquina de calcular portatil
6

180,00

7.



http://www.decoracaoearte.com.br/4870-22-ideias-para-decorar-loja-de-calcados.html
http://www.decoracaoearte.com.br/4870-22-ideias-para-decorar-loja-de-calcados.html

SEBRAE

Maquina registradora
1

1.500,00

8.

Microcomputador

1

1.000,00

9.

Impressoras

1

700,00

10.

Aparelhos de ar condicionado
1

1.400,00

Total Equipamentos
18.580,00
Mobiliario para a area administrativa

ltem

Quantidade estimada
Custo estimado (R$)
1.
Microcomputador

2

2.000,00

2.

Impressora laser

1

750,00

3.

Mesa

2

800,00

4.

Cadeiras

6

1.200,00

5.

Armario com chave
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1

1.000,00

6.

Aparelho telefénico

2

200,00

7.

Aparelhos de ar condicionado
1

1.400,00

Total Mobiliario
7.350,00

Total de Equipamentos/Mobiliario

R$ 25.930,00

O montante a ser investido em reforma e adequacio as
necessidades da empresa varia muito, pois dependera do
material de construgao que sera empregado, bem como do
espaco a ser utilizado e da quantidade de adequacgdes no
imovel. Por exemplo, se o ponto comercial ja esta com o
acabamento adequado (piso, iluminagao, ponto de aparelho de
ar condicionado etc), o custo da reforma sera menor. Mas se for
uma loja basica, que exija adequacgdes mais complexas, o custo
sera bem maior.

Em qualquer situagao, o lojista deve ter um cuidado especial
com o visual da loja, para que ela seja atrativa e esteja alinhada
com a imagem da marca: elegante/sofisticada ou ambiente
mais popular. Para uma reforma basica, o lojista pode reservar
pelo menos R$ 30.000,00.

Atencao: Os valores relacionados sdo apenas uma referéncia
para constituicdo de um empreendimento dessa natureza. Para
dados mais detalhados é necessario saber exatamente quais
produtos serdo oferecidos pela loja e qual o seu porte. Nesse
sentido, aconselhamos ao empreendedor interessado em abrir
esse tipo de negaocio que realize um levantamento mais
detalhado sobre os investimentos necessarios no momento de
elaborar o seu plano de negdcio. Além disso, os valores acima
irdo variar conforme a regiao geografica que a loja ira se
instalar, se € em shopping ou loja de rua, o tipo de reforma do
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imovel, o mobiliario escolhido etc.

11. Capital de Giro

Abrir uma loja de bolsas e calgcados (CNAE 4782-2/01) requer
planejamento cuidadoso, e o capital de giro € peca fundamental
desse quebra-cabeca. Ele representa o oxigénio do seu
negocio, a reserva financeira que garante a fluidez das
operacoes diarias, permitindo que vocé honre compromissos,
compre mercadorias e mantenha as portas abertas, mesmo em
momentos de menor movimento.

Imagine: vocé precisa pagar fornecedores, funcionarios, aluguel
e impostos, tudo isso enquanto espera que seus clientes
paguem pelas compras. O capital de giro cobre essa diferenca
de tempo, evitando que o fluxo de caixa se torne um gargalo.
Ele ndo € um investimento em ativos fixos (como imdveis ou
equipamentos), mas sim o dinheiro disponivel para a operagao
do dia a dia.

A necessidade de capital de giro € influenciada por diversos
fatores, principalmente pelos prazos de pagamento com
fornecedores (quanto mais longo, melhor), o tempo que seus
produtos ficam em estoque (quanto menor, melhor) e os prazos
que vocé oferece aos seus clientes (quanto menor, melhor).
Estoques excessivos e prazos de crédito muito longos para os
clientes podem esgotar rapidamente sua reserva de capital de
giro.

O ideal é encontrar um equilibrio. Um bom sistema de gestao
de estoque, com previsoes de vendas e reposigao inteligente,
minimiza a necessidade de imobilizar grandes somas em
produtos. Da mesma forma, negociar prazos de pagamento
mais curtos com fornecedores e oferecer opgdes de pagamento
flexiveis, mas administraveis, aos clientes, contribui para um
fluxo de caixa mais saudavel.

Para uma pequena loja de bolsas e calgados, a estimativa de
capital de giro necessario pode variar bastante, dependendo da
localizacao, escala de operacao e estratégia de compras.
Embora valores entre R$ 20.000 e R$ 40.000 sejam
frequentemente citados como referéncia, € fundamental realizar
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um planejamento financeiro detalhado, projetando suas receitas
e despesas nos primeiros meses de funcionamento.
Ferramentas de fluxo de caixa, disponiveis online e em
softwares de gestdo empresarial, sdo excelentes aliadas nesse
processo.

Lembre-se: um planejamento financeiro consistente, aliado a
uma gestao eficiente do capital de giro, é a chave para o
sucesso de qualquer empreendimento. Nao subestime a
importancia dessa reserva financeira, pois ela € o alicerce da
sua estabilidade financeira. Com organizacao e planejamento,
vocé estara pronto para navegar pelas oscilagdes do mercado e
construir uma loja de sucesso!

Vocé pode calcular a sua Necessidade de Capital de Giro usando a Planejadora Financeira
do Sebrae. Para isso basta simular sua estimativa de vendas e custos mensais, prazo do giro
de estoque e prazos de pagamento e recebimentos. Com esses dados a ferramenta vai
calcular ainda seus indicadores de lucratividade, rentabilidade e prazo de retorno do
investimento.

12. Custos

No comércio, comprar, estocar e vender sao as principais
atividades. Os gastos sao entendidos como sendo os custos
totais da empresa.

Para saber qual é o custo total das mercadorias, € preciso
separar os gastos totais em trés grupos:

. Custos das mercadorias;

. Despesas fixas; e

. Despesas variaveis.
Ao fazer essa separacgao, € possivel administrar melhor os
custos das mercadorias e definir precos de venda mais
adequados e competitivos.

1. Custos das Mercadorias: s&o os gastos com as compras de
mercadorias. Esse valor varia em fung¢do do volume de compras
mensais e de alteragdes nos precos negociados com 0s
fornecedores. Por isso, monitore sempre o total gasto com as
compras todos 0os meses.

2. Despesas Fixas: relacionam-se ao funcionamento da
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empresa, ou seja, a estrutura montada para comprar, estocar e
vender. Esses gastos acontecem independentemente de
ocorrer ou ndo vendas, sendo que as despesas fixas mais
comuns sao:

. Aluguel

. Condominio e taxas de administragao (se a loja funcionar
em shopping center)

. IPTU;

. Salarios fixos;

. Encargos sobre salarios (férias, 13° salario, FGTS, INSS -
parte do empregador, rescisOes contratuais e outros que sua
empresa tenha);

. Contas de telefone, agua, gas e energia elétrica;

. Contador;

. Material de escritério (notas fiscais, impressos etc.);

. Embalagens;

. Manutengao do imovel, de vitrines, equipamentos etc.;

. Consumo de combustivel;

« Despesas bancarias;

. Servicos de apoio e protecao ao crédito;

. Treinamento dos funcionarios e do empresario etc.

. Pro-Labore (remuneracéo do dono da empresa). E uma
despesa fixa cujo valor é definido em fungcao da capacidade de
a empresa pagar, € ndo em funcao das necessidades pessoais
do dono. E preciso estabelecer esse valor e respeita-lo no
caixa.

3. Despesas Variaveis: sdo despesas que ocorrem quando se
realiza vendas, tais como impostos sobre a venda e comissao
de vendedores. Cada empresa comercial pode ter despesas
variaveis especificas, por isso € preciso avaliar, dos valores
gastos, quais sao decorrentes do processo de venda e
considera-los despesas variaveis. Por exemplo: Taxa de
administracido sobre as vendas realizadas por cartoes de
crédito, tickets, entre outras. Conhecer e controlar as Despesas
Variaveis permitem ao empresario:

« conhecer o valor total de custo de suas mercadorias;

. estabelecer melhor os precos de vendas das mercadorias;

. apurar melhor o ganho bruto que esta tendo na venda de
cada mercadoria;

« apurar com maior precisao os resultados obtidos das
vendas totais, se lucro ou prejuizo;
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« Negociar com maior seguranga possiveis descontos nos
precos em determinadas situacoes especiais de vendas;

. Conhecer possiveis desperdicios que impactam os custos
e corrigir as distorcdes observadas (inclusive morosidade na
reposicao de estoques que acabam inviabilizando negociagdes
mais lucrativas, por exemplo)
Exemplos de Custos Fixos e Variaveis em uma loja de bolsas e
calcados OPTANTE PELO SIMPLES:

Custos fixos mensais:

Estimativa (R$)

Salarios (tomando por base um salario médio de R$ 1.800,00 x
6 empregados + encargos trabalhistas (encargos mensais,
incluindo rateios de férias e 13° salario chegam a 40%)
15.120,00

Um auxiliar administrativo

900,00

Comisséao sobre vendas totais (gerente e vendedores)
2.500,00

Aluguéis, seguro, taxas (para loja em shopping)

5.500,00

Tarifas de agua, luz, telefone, equipamentos

1.500

Prestadores de servigcos (Exemplo: Contador)

954,00

Material de escritério, limpeza e suprimentos

1.200,00

Custos nao operacionais mensais

Publicidade e propaganda:

2.000,00

Pro-labore do empreendedor

5.000,00

Custo total mensal médio para uma loja de bolas e calgados de
pequeno porte

34.674,00

OBSERVACAO: Encargos: variam conforme o enquadramento
da empresa como optante ou ndo do SIMPLES Nacional. Em
meédia, considera-se nesse documento um percentual de 40%
sobre a folha de pessoal (R$ 10.800,00 * 40% = R$ 4.320,00).

Lembramos que estes custos sao baseados em estimativas
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para uma empresa de pequeno porte. Aconselhamos ao
empresario que queira abrir um negoécio dessa natureza a
elaboracdo de um plano de negécio com a ajuda do Sebrae do
seu estado no sentido de estimar os custos exatos do seu
empreendimento conforme o porte e os servigos oferecidos.

13. DiversificagcaofAgregacao de Valor

Para se destacar em um mercado competitivo como o de lojas
de bolsas e calgcados (CNAE 4782-2/01), a diversificacédo e a
agregacao de valor s&o cruciais. Nao basta apenas oferecer
produtos; € preciso criar uma experiéncia memoravel que atraia
e fidelize clientes. Isso exige adaptagao constante as
tendéncias e as necessidades do seu publico-alvo.

Apresentar novidades € fundamental. Esteja atento as ultimas
tendéncias de moda nacional e internacional, buscando
fornecedores que oferecam designs inovadores e materiais de
alta qualidade. Explore opc¢des além do tradicional couro
bovino, considerando alternativas como couro de avestruz,
cabra, ou mesmo materiais sustentaveis, como o algodao
organico e materiais reciclados — uma tendéncia crescente e
valorizada pelo consumidor moderno. A incorporacao de
tecnologias na producao ou no atendimento (como ferramentas
de personalizag¢ao online) também pode ser um diferencial.

Além de produtos diferenciados, o atendimento ao cliente € um
fator decisivo. Um atendimento personalizado, atencioso e
acolhedor fideliza clientes e transforma a compra em uma
experiéncia positiva. Eventos pontuais na loja fisica, como
langcamentos de colecdes com coquetéis e DJs, ou a presenca
de influenciadores digitais, podem gerar grande impacto,
especialmente em periodos de menor movimento.

A personalizagdo também é uma poderosa ferramenta de
agregacao de valor. Oferecer opgdes de customizagdo, como a
adicao de acessorios escolhidos pelo cliente ou pinturas
personalizadas, torna os produtos unicos e aumenta a
satisfacdo do comprador. Programas de fidelidade, com
descontos e beneficios exclusivos, incentivam a compra
recorrente e criam um vinculo com a sua loja.
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As redes sociais sao essenciais para a divulgacao e o
relacionamento com o publico. Invista em estratégias de
marketing digital eficazes, mostrando a personalidade da sua
marca e interagindo com seus seguidores. Ofereca boas
condicbdes de pagamento, como facilidades de parcelamento e
promocgoes estratégicas, para facilitar a compra. Monitoramento
constante das tendéncias do mercado é crucial para garantir
que seu negocio permanega competitivo e relevante.

Agregar valor € sinbnimo de oferecer algo a mais que gera
satisfacao e fidelidade. Entenda as necessidades dos seus
clientes, busque inovacdo em seus produtos e servicos, e
construa uma marca que represente mais que uma simples loja:
um espaco de experiéncia e relacionamento.

Lembre-se: a chave do sucesso esta na combinacao de
produtos de qualidade, atendimento excepcional, e uma
estratégia de marketing alinhada as tendéncias do mercado.
Acredite no seu potencial e invista em seu negocio com paixao
e dedicacao!

14. Divulgacgado

Lancar uma loja de bolsas e calgados exige uma estratégia de
divulgacéao eficaz para atrair clientes e construir uma marca
forte. Nao se trata apenas de anunciar; é sobre construir
conexodes e gerar desejo. Neste capitulo, vamos explorar as
taticas mais eficazes para o cenario atual, focando em
estratégias criativas e de baixo custo, ideais para
empreendedores.

A era digital oferece oportunidades incriveis. Redes sociais
como Instagram e Facebook sao fundamentais. Imagens de alta
qualidade, mostrando a variedade e o estilo das pecas, sao
cruciais. Invista em stories envolventes, reels criativos e
campanhas de anuncios segmentadas para alcangar o publico
certo. Explore os recursos de anuncios do Instagram e
Facebook para direcionar seu investimento para pessoas com
maior probabilidade de se interessarem pelos seus produtos,
otimizando seu orgcamento.

Um site profissional e otimizado para mecanismos de busca
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(SEO) é vital. Seu site nao é apenas um catalogo online; é a
vitrine da sua marca. Ele deve ser facil de navegar, apresentar
fotos de alta resolucdo, informacdes detalhadas sobre os
produtos e um sistema de compra eficiente. Invista em um
design moderno e responsivo, garantindo uma boa experiéncia
em qualquer dispositivo.

O marketing de influéncia também é uma excelente opcéo.
Identifique influenciadores relevantes no nicho de moda e
bolsas que se alinhem com a identidade da sua marca.
Colaboracgbes estratégicas podem gerar grande visibilidade e
credibilidade, conectando vocé a um publico engajado e ja
interessado em produtos semelhantes.

Eventos locais e parcerias estratégicas podem impulsionar suas
vendas. Participe de feiras de artesanato, bazares ou eventos
comunitarios. Estabelecer parcerias com outras empresas
complementares, como salbes de beleza ou lojas de roupas,
pode expandir seu alcance e apresentar sua loja a um publico
novo.

Promocgdes inteligentes e estratégias de fidelizagao sao
essenciais para conquistar clientes e manté-los. Ofereca
descontos em langcamentos, promog¢des sazonais, programas
de fidelidade com recompensas exclusivas e promog¢oes para
aniversario de clientes. A experiéncia do cliente precisa ser
impecavel — um atendimento personalizado e excelente faz
toda a diferenca para criar uma marca memoravel.

Embora a midia tradicional (jornais, revistas) possa ter um
papel menor para pequenos negocios, o boca-a-boca e a
recomendacio de clientes satisfeitos continuam sendo
poderosas ferramentas de marketing. Invista em um
atendimento excepcional para garantir que seus clientes se
tornem seus melhores embaixadores.

Lembre-se: a divulgagao é um processo continuo e adaptavel.
Monitore os resultados das suas agoes, ajuste as estratégias
conforme necessario e esteja sempre atento as novas
tendéncias de marketing digital. A chave do sucesso esta em
criar uma marca consistente, oferecer produtos de qualidade e
construir relacionamentos soélidos com seus clientes.
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15. Informacgoes Fiscais e Tributarias

O segmento de LOJA DE BOLSAS E CALCADOS, assim
entendido pela CNAE/IBGE (Classificagdo Nacional de
Atividades Econbmicas) 4782-2/02 e 4782-2/01 como a
atividade de comeércio varejista de artigos de viagem de
qualquer material (malas, bolsas, valises, etc.) e, de calgados
de qualquer material, respectivamente, podera optar pelo
SIMPLES Nacional - Regime Especial Unificado de
Arrecadacéao de Tributos e Contribuicbes devidos pelas ME
(Microempresas) e EPP (Empresas de Pequeno Porte),
instituido pela Lei Complementar n°® 123/2006, desde que a
receita bruta anual de sua atividade nao ultrapasse a R$
360.000,00 (trezentos e sessenta mil reais) para microempresa,
R$ 3.600.000,00 (trés milhdes e seiscentos mil reais) para
empresa de pequeno porte e respeitando os demais requisitos
previstos na Lei.

Nesse regime, o empreendedor podera recolher tributos e
contribui¢des, por meio de um documento fiscal: 0 Documento
de Arrecadacado do Simples Nacional (DAS), que é gerado no
Portal do Simples Nacional.

Conforme a Lei Complementar n° 123/2006, as aliquotas do
SIMPLES Nacional, para esse ramo de atividade, variam de 4%
a 11,61%, dependendo da receita bruta auferida pelo negadcio.
No caso de inicio de atividade no proprio ano-calendario da
opcéao pelo SIMPLES Nacional, para efeito de determinagao da
aliquota no primeiro més de atividade, os valores de receita
bruta acumulada devem ser proporcionais ao numero de meses
de atividade no periodo.

Se o Estado em que o empreendedor estiver exercendo a
atividade conceder beneficios tributarios para o ICMS (desde
que a atividade seja tributada por esse imposto), a aliquota
podera ser reduzida conforme o caso. Na esfera Federal
podera ocorrer reducdo quando se tratar de PIS e/ou COFINS.

Se a receita bruta anual ndo ultrapassar a R$ 60.000,00
(sessenta mil reais), o empreendedor, desde que n&o possua e
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nao seja socio de outra empresa, podera optar pelo regime
denominado de MEI (Microempreendedor Individual) . Para se
enquadrar no MEIl o CNAE de sua atividade deve constar e ser
tributado conforme a tabela da Resolucdo CGSN n° 94/2011 -
Anexo XIlI
(http://www.receita.fazenda.gov.br/legislacao/resolucao/2011/C
GSN/Resol94.htm). Neste caso, os recolhimentos dos tributos e
contribuicdes serdo efetuados em valores fixos mensais
conforme abaixo:

) Sem empregado

« 5% do salario minimo vigente - a titulo de contribuicao
previdenciaria do empreendedor;

« R$ 1,00 mensais de ICMS — Imposto sobre Circulacao de
Mercadorias.
IIl) Com um empregado: (o MEI podera ter um empregado,
desde que o salario seja de um salario minimo ou piso da
categoria)

O empreendedor recolhera mensalmente, além dos valores
acima, os seguintes percentuais:

« Retém do empregado 8% de INSS sobre a remuneracao;

. Desembolsa 3% de INSS patronal sobre a remuneragéo do
empregado.
Havendo receita excedente ao limite permitido superior a 20% o
MEI tera seu empreendimento incluido no sistema SIMPLES
NACIONAL.

Para este segmento, tanto ME, EPP ou MEI, a opcao pelo
SIMPLES Nacional sempre sera muito vantajosa sob o aspecto
tributario, bem como nas facilidades de abertura do
estabelecimento e para cumprimento das obrigagdes
acessorias.

Fundamentos Legais: Leis Complementares 123/2006 (com as
alteracdes das Leis Complementares n°s 127/2007, 128/2008 e
139/2011) e Resolugcdo CGSN - Comité Gestor do Simples


http://www.receita.fazenda.gov.br/legislacao/resolucao/2011/CGSN/Resol94.htm
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16. Eventos

Participar de eventos ligados ao setor pode ser um bom
negocio. Requer investimento tempo e dinheiro, mas € um boa
oportunidade para trocar informacdes, acompanhar as
novidades e tendéncias.

A seguir, listamos algumas das principais feiras nacionais
relacionadas ao setor de calcados e acessorios. E importante
que o lojista observe quais eventos tém mais relagao do seu
modelo de negocio.

. Couromoda: www.couromoda.com
Maior feira especializada na América Latina e terceira do
mundo, a Couromoda - Feira Internacional de Calgados, Artigos
Esportivos e Artefatos de Couro € um importante evento para
negocios e langcamento de moda no mercado de calcados e
artigos de couro, sendo considerada a mais representativa feira
deste setor. Historicamente, os seus 1,2 mil expositores
respondem por 90% da producéao brasileira, oferecendo a
lojistas e importadores uma amostragem da moda, tecnologia e
marketing do setor de calcados e artefatos de couro, com a
presenca de trés mil marcas.

. Fimec: www.fimec.com.br
A Fimec - Feira Internacional de Couros, Quimicos,
Componentes e Acessorios, Equipamentos e Maquinas para
Calcados e Curtumes € um dos eventos mais importantes do
setor. Realizada nos pavilhdes da Fenac, em Novo
Hamburgo/RS, o evento tem uma localizacdo geografica
privilegiada, pois acontece no centro do Mercosul, com ampla
area de exposicao, oferecendo grandes oportunidades para
importadores e profissionais latino-americanos, assim como
compradores de todos os continentes. A Fimec apresenta os
mais recentes produtos do setor coureiro-calcadista, bem como
a moda e as ultimas tecnologias em evidéncia, configurando-se
como um evento que atrai compradores do mercado nacional e
do exterior. Paralelamente a feira, ocorrem palestras e
congressos, com a interagao das entidades de classe


https://www.couromoda.com/noticias/
http://www.fimec.com.br/
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apoiadoras do evento, visando enriquecer a variedade de
atividades proporcionadas a visitantes e expositores.

. Francal: www.francal.com.br
A Francal - Feira Internacional de Calgados, Acessorios de
Moda, Maquinas e Componentes € considerada a maior feira
de moda em calgados e acessorios das colecbes primavera-
verao, consolidada como a mais internacional feira do
continente americano destes segmentos, pelo grande volume
de compradores internacionais que atrai em busca da qualidade
e do design brasileiro. Profissionais de mais de 100 paises
visitam a Francal anualmente, proporcionando ao setor cada
vez mais abertura de novos mercados, provocando nos
fabricantes a necessidade constante de reciclagem nas linhas
de producao, investimento em tecnologia avangada e muita
pesquisa para inovacao dos produtos. Esses fatores
convergentes, potencializam a qualificacao do setor calcadista
brasileiro, beneficiam o mercado interno com produtos de maior
valor agregado, geram mais empregos além de promover a
moda brasileira pelo mundo, que atualmente vem sendo
reconhecida pelo talento de seus designers que finalmente
estao construindo o conceito e a imagem do calgcado do Brasil.
A Francal, tradicionalmente, mobiliza as empresas expositoras
em grandes esforcos, desde o desenvolvimento das colegdes
até as estratégias de marketing e divulgagao, visando
apresentar ao mercado um evento qualificado e de alto nivel, ja
que a partir de sua realizagcao acontece o maior periodo de
vendas para o setor.

. FETECC: www.feteccfashion.fcem.com.br
A FETECC - Feira de Tecnologia e Calgados do Cariri conta
com fabricantes de toda cadeia cal¢adista do pais e é realizada
todos os anos no pavilhdo do SEBRAE em Juazeiro do Norte,
no estado do Ceara.Para mais informacdées, contatar o
Sindicato das Industrias de Calgados e Vestuarios de Juazeiro
do Norte e Regiao (Sindindustria):
sindindustria@veloxmail.com.br ou fetecc@veloxmail.com.br


http://www.francal.com.br/
http://feteccfashion.fcem.com.br/
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17. Entidades em Geral

. Associacao Brasileira das Industrias de Calcados
(ABICALCADOS)
Endereco: Rua Aluizio de Azevedo, 60 - Novo Hamburgo/RS -
93520-300

Fone: (65 51) 3594-7011 / Fax: (55 51) 3594-8011
http://www.abicalcados.com.br/

. Associacao Brasileira de Lojistas de Artefatos e Calgcados
(ABLAC)

Av. Paulista, 726, 17 andar — Ed. Comercial 52 avenida — Sao
Paulo/SP — CEP: 01310-910

Telefone: (62) 99669.0133
http://www.ablac.com.br/

. Associacao Brasileira de Estilistas de Calgados e Afins
(ABECA)

Endereco: Rua Araxa, 750 - Bairro Ideal - Novo Hamburgo - RS
- 93334-000

Tel./Fax: (51) 3587.4889
ABECA - abeca@abeca.org
http://www.abeca.org/
« Associacao Brasileira dos Quimicos e Técnicos da Industria
do Couro (ABQTIC)

Enderego: Rua Gregorio de Mattos n°® 182, Estancia Velha - RS,
Brasil

Tel: (51) 35612761

http://www.abqgtic.com.br/



http://www.abicalcados.com.br/
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. Associacao Brasileira das Industrias de Maquinas e
Equipamentos para os Setores do Couro, Calgados e Afins
(ABRAMEQ)

Endereco: Rua Lucas de Oliveira, 49 - sala 304 - Centro - Novo
Hamburgo/RS -- Cep: 93510-110 - Brasil

Fone/Fax: 55 51 3594-2232

Http://www.abrameq.com/

. Associacao Brasileira de Empresas de Componentes para
Couro, Calgados e Artefatos (ASSINTECAL)
Novo Hamburgo: 51 3584-5200 | Sdo Paulo: 11 3255-8191 |
Franca: 16 3723-3335 | Jau: 14 3621-1758/Birigui: 18 3634-
2999 | Sao Joéo Batista: 48 3265-1515 | Nova Serrana: 37
3225-3730

http://www.assintecal.org.br/

18. Normas Técnicas

Norma técnica € um documento, estabelecido por consenso e
aprovado por um organismo reconhecido que fornece para um
uso comum e repetitivo regras, diretrizes ou caracteristicas para
atividades ou seus resultados, visando a obtengao de um grau
otimo de ordenagao em um dado contexto. (ABNT NBR
ISO/IEC Guia 2).

Participam da elaboracao de uma norma técnica a sociedade,
em geral, representada por: fabricantes, consumidores e
organismos neutros (governo, instituto de pesquisa,
universidade e pessoa fisica).

Toda norma técnica é publicada exclusivamente pela ABNT —
Associacao Brasileira de Normas Técnicas, por ser o foro unico
de normalizagcao do Pais.

1. Normas especificas para Loja de bolsas e calgados

« ABNT NBR 15544:2014 - Artefatos de couro — Bolsas —
Limpeza e conservacgao: estabelece os processos de limpeza e
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conservagao de bolsas de couro. Esta Norma € aplicavel a
todas as bolsas, na forma em que sao fornecidas ao mercado,
excluindo os seus componentes internos.

« ABNT NBR 15106:2004 - Simbolos de cuidado para limpeza
e conservacao de vestuarios em couro e para montagem de
etiquetas: estabelece os simbolos de cuidado para limpeza e
conservacao de vestuario de couro. Estes simbolos sao
colocados diretamente na etiqueta.

« ABNT NBR 14834:2011 - Conforto do calcado — Requisitos
e ensaios: estabelece os métodos de ensaios e os requisitos
para estabelecer o indice de conforto dos calgados, bem como
define as caracteristicas para a selecao de modelos de calce.

« ABNT NBR 15159:2013 Ed 4 - Conforto de calcados e
componentes — Determinacio dos diferentes perfis para o
mesmo numero — Formas: estabelece os diferentes perfis para
0 mesmo numero de calcado, através de tabelas de referéncia,
padronizando a numeracao dos calcados e apresentando o
comprimento e o perimetro das férmas para cada numeracao.

-« ABNT NBR 16260:2014 - Conforto de calcados e
componentes — Determinacao dos diferentes perfis para o
mesmo numero — Formas infantis: estabelece os diferentes
perfis para 0 mesmo numero de calgcado, por meio de tabelas
de referéncia, padronizando a numeracao dos calgados e
apresentando o perimetro das férmas para cada numeracao.

2. Normas aplicaveis na execucéao de Loja de bolsas e calcados

« ABNT NBR 15842:2010 - Qualidade de servigo para
pequeno comércio — Requisitos gerais: estabelece os requisitos
de qualidade para as atividades de venda e servicos adicionais
nos estabelecimentos de pequeno comeércio, que permitam
satisfazer as expectativas do cliente.

« ABNT NBR 12693:2010 — Sistemas de protecao por
extintores de incéndio: estabelece os requisitos exigiveis para
projeto, selecio e instalacao de extintores de incéndio portateis
e sobre rodas, em edificagdes e areas de risco, para combate a
principio de incéndio.

« ABNT NBR IEC 60839-1-1:2010 - Sistemas de alarme -
Parte 1: Requisitos gerais - Secao 1: Geral: especifica os
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requisitos gerais para o projeto, instalacao, comissionamento
(controle apos instalacéo), operacéo, ensaio de manutencéo e
registros de sistemas de alarme manual e automatico
empregados para a protegao de pessoas, de propriedade e do
ambiente.

« ABNT NBR 9050:2004 Verséao Corrigida:2005 -
Acessibilidade a edificacdes, mobiliario, espacos e
equipamentos urbanos: estabelece critérios e parametros
técnicos a serem observados quando do projeto, construcéo,
instalacido e adaptacio de edificagdes, mobiliario, espacos e
equipamentos urbanos as condi¢cdes de acessibilidade.

19. Glossario

Alma: Peca delgada posicionada longitudinalmente ao centro
da palmilha, que serve para dar firmeza no caminhar e
sustentar a planta do pé. Pode ser de aco, madeira, arame ou
mesmo de plastico.

Alpargatas: Moda nos anos 1970, esses calgados de verao
eram feitos de lona e com solado de corda, nas versdes
rasteira, anabela e com cadarcos acima do tornozelo.

Anabela: E um salto que acompanha todo o solado do sapato.

Audrey Hepburn, em 1954, o salto € baixo e ligeiramente
curvado.

Boneca: Os sapatos boneca sao aqueles de bico redondo com
uma pulseira abotoada no tornozelo.

Cabedal: Parte superior do calgado destinada a cobrir e
proteger a parte de cima do pé. Compreende praticamente toda
a extensao do sapato, menos a sola. Divide-se em gaspea
(parte da frente) e traseiro (parte lateral e de tras do calgcado). O
cabedal é para o calgado mais ou menos 0 que a carroceria &
para o carro.

Chanel: Esse modelo, inventado pela estilista francesa Coco
Chanel, € um classico. Deixa os calcanhares a mostra, mas
presos aos sapatos por uma tirinha.

Contraforte: Reforco colocado entre o cabedal traseiro e o forro,
na regiao do calcanhar. Se vocé apalpar com forgca seu sapato,
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por tras, vai sentir um semicirculo mais firme que cobre seu
calcanhar. Esse € o contraforte.

Couraca: Reforco colocado no bico do sapato e fica escondido
sob o material externo do cabedal (couro, lona etc) e o forro.

Cromwell: Sapato de salto com uma fivela na frente. Ganhou
esse nome pois era muito usado no século XVII, na época do
politico inglés Oliver Cromwell.

Entressola: Camada intermediaria colocada entre a palmilha de
montagem e a sola.

Escarpin: E o mais classico. Sapato de salto alto todo fechado.

Gaspea: Parte frontal do cabedal do sapato. Compreende a
porcdo que cobre desde os dedos até o peito do pé (em alguns
modelos, € uma peca s6 com a parte chamada "lingua" ou
"lingueta").

Meia-pata: Eles tém uma meia plataforma no apoio da frente e
salto grosso.

Mocassim: Criado pelos indios norte-americanos, nao tinha
salto e era feito de couro. O modelo se aperfeicoou e pode ser
encontrado para homens e mulheres, com ou sem salto e em
outros materiais

Mule: S&do como tamancos, mas sem o design arrendondado e
pesado. S&o abertos atras, deixando os calcanhares totalmente
a mostra e sem nenhuma protecao.

Palmilha de acabamento: Material (couro, tecido ou plastico)
que recobre o sapato internamente, assentado sobre a palmilha
de montagem e a alma.

Palmilha de montagem: Lamina feita geralmente a base de
celulose ou couro, do mesmo tamanho da planta da forma. Ela
é fixada por cima da sola, e sobre ela € montado o cabedal do
sapato.

Peep toe: E o sapato fechado, alto ou baixo, com um pequena
abertura na pontinha dos dedos.
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Salto: Suporte fixado a sola na regiao do calcanhar e destinado
a dar equilibrio ao calgado.

Salto Carretel: Lembra a forma de um carretel de linha, com as
extremidades mais largas e a haste mais fina.

Salto Sabrina: Inspirado na personagem do filme Sabrina,
interpretada porSapatilha: Em alta, faz sucesso pelo conforto e
praticidade. Lembra sapatilha de bailarina, mas pode ter os
mais variados bicos: redondos, quadrados, pontudos etc.

Sola: Parte externa inferior do solado, que esta em contato
direto com o chao. Dela depende em grande parte a qualidade
e performance do calg¢ado.

Solado: Conjunto de pecas que formam a parte inferior do
calcado e que se interpdem entre o pé e o solo.

Vira: Tira colada ou costurada em torno do sapato, sobre a
beirada da sola (em geral, do mesmo material), como
acabamento.

20. Dicas de Negocio

Com muitas lojas oferecendo os mesmos tipos de calgados e as
mesmas marcas, a decisao de compra do consumidor passa a
ser cada vez mais influenciada pelo atendimento, que
indiscutivelmente € melhor quando o vendedor é preparado.

A seguir, algumas dicas para ser um bom vendedor e
surpreender o cliente com um atendimento diferenciado:

. Independentemente do ramo de atuacao, o importante €
trabalhar com a emocéao do cliente, valoriza-lo e fazé-lo sentir-
se bem.

. E necessario fazer com que o cliente saia da loja satisfeito.
Cliente satisfeito é cliente fiel, que volta outras vezes para
comprar. Ou seja, a loja vende mais.

. Trate o cliente como gostaria de ser tratado.

. Programas de treinamento e aperfeicoamento ajudam a
conhecer o produto e as técnicas de vendas.

. Nao abuse de termos técnicos € ndo mostre todas as
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caracteristicas de um produto. O cliente pode achar que é
demais para ele e desistir da compra.

. Durante o atendimento, o vendedor deve repetir seu nome
para que o cliente possa fixa-lo, mas sem excessos.

. Muitas vezes, as pessoas estao carentes e precisam
conversar. Fazem questao de revelar porque querem um
determinado modelo de calcado. O vendedor deve ouvi-las com
atencao.

. Deve-se dar informacdes sobre o produto de forma segura.
Se o cliente sentir seguranca, a confianca dele aumenta e a
compra tem mais chance de ocorrer.

. Se, em alguns momentos, o cliente mostrar-se indeciso, é
possivel ajuda-lo com sugestdes ou até mesmo oferecendo-lhe
um café para que possa pensar e, entdo, decidir-se.

. A principal funcao do vendedor € atender as necessidades
do cliente com os produtos disponiveis na loja. Para isso, deve
esgotar todas as possibilidades. Se nada corresponder ao que
o cliente deseja, pode propor conseguir o produto desejado em
outra loja e entrega-lo no menor tempo possivel. Se ainda
assim a venda nao for concretizada, deve agradecer a visita do
cliente e convida-lo a voltar em outra oportunidade.

. Assim que um novo cliente sair da loja, € importante enviar-
Ihe um e-mail agradecendo a visita. Nele, o vendedor deve
informar novamente seus dados e colocar-se a disposicao.
Muitas vezes, o cartdo ou o folder que o cliente recebeu é
perdido, esquecido no carro ou jogado fora.

No que se refere a apresentacao dos produtos, ou seja, da
vitrine da loja, algumas dicas podem ser observadas:

. “Vazio é melhor do que o cheio” - Nao ha regra para quanto
espaco deve-se deixar entre um produto e outro. Entretanto, os
espacos vazios facilitam a visualizacio e a captagao da
atencio das pessoas que passam em frente a uma loja.

. "Simplicidade” - S6 faga um arranjo se souber fazé-lo ou
conhecer quem pode executa-lo com qualidade. Caso contrario,
o resultado podera ser negativo para a empresa.

. "Limpo sim, vazio nao!" - Composicoes limpas, por mais
simples que sejam, devem transmitir uma mensagem. "Vitrine
cheia nao € a mesma coisa que vitrine poluida”. A poluicao em
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uma vitrine atrapalha a visualizagao dos produtos e precos. Isso
nao quer dizer que uma composi¢ao nao possa ter uma grande
variedade de produtos a mostra. Evite adesivos em excesso
(tipo: cartdes de crédito, fornecedores), caixas desnecessarias,
etc.

. "Evite embalagens” - S¢ utilize embalagens nas vitrines se
forem préprias da marca e, mesmo assim, com moderacao. E
importante notar que o produto deve estar fora delas. Se elas
forem desnecessarias, nao as utilize. Ninguém compra um
calcado, por exemplo, por causa de sua caixa.

. "Planeje o que vai estar na vitrine" - Em vez de mostrar tudo
0 que a loja oferece na mesma vitrine, planeje para que a cada
nova composicao, outros produtos aparecam. Assim, vocé atrai
a atencao de seu consumidor toda a vez em que ele passar na
frente da loja, ja que as pecas sdo sempre diferentes. Lembre-
se que ninguém olha duas vezes para a mesma coisa.

. "Acabamento perfeito” - Sabe aquele pedacinho de durex
que ficou sobrando? Ele certamente vai atrair a atencao de
quem observa a vitrine. Além de estragar a composigcao, um
acabamento mal feito deixa, para quem vé a vitrine, uma
impressao de desleixo e baixa qualidade. Essa sensacao acaba
refletida em tudo o que se refere a loja, como produtos,
atendimento, estilo, etc.

. "Liquidacao” - Nao crie uma vitrine que desvalorize o seu
produto em promocao. Ao contrario: ofereca-o como uma
maravilha, por pouquissimo preco. Isso valoriza a marca sem
depreciar os produtos que, um dia, ja foram mais caros. Neste
caso, a vitrine deve divulgar a promog¢éao e nao o produto.

. “Materiais” - Para baratear o custo de uma vitrine, &
importante substituir alguns itens por materiais alternativos.
Mas, para fazer isso corretamente, € importante conhecer bem
o resultado de cada material na composicao.

Dicas de Exposicao e Calcados

Existem algumas importantes dicas que devem ser levadas
seriamente em consideracao quando da exposicao dos
calgados conforme segue abaixo:
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. O lado externo do calgado deve sempre estar exposto, pois
geralmente o lado interno mostra os acabamentos das costuras
e da colagem;

. Calcados infantis e ténis possuem solados coloridos e
diferenciados, a sua exposicao ira valoriza-los;

. Hoje em dia € muito comum as criangas participarem da
decisao de compra de seus produtos. Por isso € importante que
os produtos infantis figuem expostos até 1 metro de altura;

. Em vitrines, a altura maxima de exposicao devera ser 1,50
metros, nao passando assim da altura dos olhos do
consumidor;

. Calcados sociais femininos, preferencialmente devem estar
na altura dos olhos do cliente, pois devem chamar a atencao
para o salto;

. A altura ideal para chinelos e calgcados rasteiros em uma
vitrine seria entre 40 e 60 centimetros, uma vez que o cabedal
seja a parte mais valorizada deste produto;

. Nubuck, camurcas e materiais que tendem a desbotar com
facilidade ndo devem permanecer expostos por mais de 4 dias.
ApOs este periodo substituir a peca;

. Atencao ao periodo de permanéncia dos produtos na vitrine,
ele vai depender do fluxo de pessoas. Lojas de shoppings
podem estar sendo visitadas diariamente, principalmente pelas
pessoas que usam a praca de alimentacao para almocgos
diarios. Ja lojas de rua possuem uma visitagao semanal e as
lojas de estrada, mensal. A troca respeitando a periodicidade
induz o consumidor a entrar na sua loja;

. A exposicao deve sempre obedecer algum critério de
agrupamento, seja ele por marca, estilo, entre outros. Nada de
fazer um amontoado de calcados na vitrine ou

. fazer dela um catalogo colocando todos os modelos que
vocé tem a venda:

. Papel dentro de calcados fechados e ténis ajudam a
estruturar os mesmos, melhora a exposicao;

. Produtos de limpeza e acabamentos devem estar expostos
proximos aos calgados afins.

Outras dicas importantes:

. Criar a fidelidade dos clientes: oferecer redugoes e
descontos a partir de determinada quantidade de recompra
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. Oferecer um ambiente elegante, mas sem exageros para
que os clientes sintam-se a vontade, acolhidos;

. Oferecer um servico cordial e hospitaleiro;

. Ter um responsavel ou estar presente diariamente no
empreendimento;

. Relacionar-se bem com a vizinhanca;

. Para o empreendedor que esta comecando uma dica para
diminuir os custos é investir em alguns moveis e equipamentos
usados.

Outra estratégia interessante, neste caso para divulgagcao do
negocio, € a participacdo nas mais diversas feiras e eventos
sobre o setor que trazem novidades sobre as
tecnologias/servicos empregados e permitem conhecer melhor
O proprio mercado e os concorrentes.

21. Caracteristicas Especificas do Empreendedor

E importante que o empreendedor tenha aptiddo para o negécio
e vontade de aprender buscando informacdes em centros
tecnologicos, cursos, livros e revistas especializadas ou junto a
pessoas que atuam na area.

Caracteristicas importantes para quem quer atuar nesse ramo:

. Ter interesse pelo mercado de moda, calcados e acessorios

. Acompanhar as tendéncias lancadas a cada nova estagcao

. Gostar de gerenciar equipes e ter espirito de lideranga

. Ser detalhista e organizado para acompanhar o giro de
estoque de produtos

. Conhecer a cultura local e os habitos de consumo no
mercado alvo
Outras caracteristicas importantes, relacionadas ao risco do
negocio, podem ajudar no sucesso do empreendimento:

. Busca constante de informacgdes e oportunidades.

. Iniciativa e persisténcia.

. Comprometimento.

- Qualidade e eficiéncia.

. Capacidade de estabelecer metas e assumir riscos.
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. Planejamento e monitoramento sistematicos.

. Autoconfiancga.

. Senso de oportunidade.

. Conhecimento do ramo.

. Lideranca.
Além dessas caracteristicas basicas € muito importante que os
profissionais que atuam diretamente com o publico, como é o
caso do setor comeércio, saibam lidar bem com os clientes
sendo simpaticos e agradaveis para garantir a sua fidelidade e
ganhar sua confianca.

Pesquisando e observando seus concorrentes, conhecendo
bem o gosto de seus clientes, o empreendedor conseguira
desenvolver diferenciagdes em sua loja de bolsas e calgados
para maior atragao de clientes.

E necessario estudar bem o assunto estratégia de mercado
para poder desenvolver sensibilidade e flexibilidade para rapida
adaptacao as necessidades e encantamento de clientes. Faca
Cursos, inclusive, procure o Sebrae, onde encontrara orientacao
segura, detalhada e gratuita sempre que precisar.
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27. Equipamentos e Mobiliario

O investimento em equipamentos para a loja deve ser bem planejado. No primeiro momento,
o futuro lojista sabe que serd preciso investir na decoragdo do espaco, organizacdo de
vitrines, compra de prateleiras, balcdo entre outros itens do mobiliario.

Mas é imprescindivel investir também em equipamentos eletronicos, que vao desde o
aparelho de telefone (sem fio, para dar flexibilidade ao atendimento) ao computador para a
gestdo da loja e registro das operacoes de caixa. Eles dependem da estrutura que vai ser
montada, variando de acordo com o processo de trabalho adotado.

Dentre os principais equipamentos e mobiliarios necessarios para uma loja de bolsas e
calcados, destacam-se:

Calculadoras (em quantidade suficiente para a equipe de vendas e para o caixa)
Maquina registradora ECF
Equipamentos de informatica (computador e impressora)
Cadeiras/sofas/bancos/pufes
Espelhos ndo apenas para ambientar (e ampliar) o espaco da loja, como também para
que o cliente possa ver detalhes dos calcados no momento da escolha ou para visualizar a
harmonia das bolsas.

e Telefone

e Balcao para atendimento

e Balcdo para pagamento

e Gondola/ilha com tampo vidro

e Prateleiras

e Vitrines

e Armarios com gavetas

e Mesa escritério com cadeiras

e Arquivo com gavetas
Basicamente sdo esses os itens principais que sdo requeridos em uma loja de bolsas e
calcados.

A parte de tecnologia ndo é tao expressiva, contudo € importante que o empreendedor
invista na aquisicao de um software que auxilie no controle de estoque, frente de caixa,
contas a receber, crediario, contas a pagar etc.

28. Mercadoria

A gestdo de estoques no varejo ¢ a procura do constante equilibrio entre a oferta e a
demanda. Esse equilibrio deve ser sistematicamente aferido, basicamente, por meio de trés
importantes indicadores de desempenho: giro de estoque, cobertura de estoque e nivel de
servico ao cliente.

1. Giro de estoque: O giro dos estoques € a quantidade vendida, em determinado
periodo, do estoque mantido pela empresa. E um indicador do ndimero de vezes em que o
capital investido em estoques € recuperado através das vendas. Significa avaliar a seguinte
questao: "Quanto do estoque foi vendido e quantas vezes ele foi reposto em determinado
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periodo de tempo?".

Usualmente, o giro de estoque € medido em base anual e tem a caracteristica de representar
0 que aconteceu no passado. Quanto maior for a frequéncia de entregas dos fornecedores,
maior sera esse indice, também chamado de indice de rotacdo de estoques.

Para calcular o giro de estoque, € necessario saber o valor da variavel (média de estoque).
Essa média ¢ calculada tanto pela quantidade de produtos como pelo valor dos produtos:

e No primeiro caso, deve-se somar o nimero de produtos no inicio do periodo de analise
com numero de produtos no final do periodo analisado e dividir por 2: Estoque inicial +
estoque final / 2

e No segundo, utiliza-se 0 mesmo raciocinio, convertendo o nimero de produtos para o
valor deles, da seguinte forma: Valor inicial do estoque + Valor final do estoque / 2
Quando existem muitos produtos, é necessario ter o valor médio dos estoques a preco de
compras e os valores das vendas a preco de compras.

Exemplo: um estoque médio a preco de compra de RS 50 mil e cujo volume de vendas ao
ano seja de RS 700 mil a preco de compras. O nimero de giros do estoque serd de 700 mil
divididos por 50 mil = 14 giros ao ano.

e Atencdo: E importante controlar bem o estoque, observando que quando o nivel de
compra € baixo e o produto n3o esta a disposicado do cliente, as vendas sdo prejudicadas,
provocando uma situacao de urgéncia. Nesse contexto, a empresa perde o poder de
negociacao com o fornecedor e acaba tendo que comprar com precos mais elevados - o que
nao ocorre quando se faz um bom planejamento de reposicao de estoque com mais tempo
para negociar.

2. Cobertura dos estoques: ¢ um indice utilizado para medir o tempo que o estoque, em
determinado periodo, consegue cobrir as demandas futuras, sem haver a necessidade de
suprimento, ou seja, o tempo que o produto leva para sair do estoque. Esse controle é muito
importante para uma correta gestdo de estoque, sem perdas.

Para calcular a cobertura de estoque basta fazer uma relacao entre saldo em estoque e
média de vendas.

e Cobertura = Estoque / média de vendas
e Sendo: Média de vendas = Pecas vendidas / nimero de dias
Para a correta definicao dos estoques, o empreendedor tem de considerar dois fatores:

e Quanto menor o estoque, menor a necessidade de capital imobilizado;
e Nunca deve faltar produto para venda.

e Atencao: O estoque dos produtos deve ser minimo, visando gerar o menor impacto na
alocacdo de capital de giro. O estoque minimo deve ser calculado levando-se em conta o
numero de dias entre o pedido de compra e a entrega dos produtos na sede da empresa.

3. Nivel de servico ao cliente: o indicador de nivel de servico ao cliente para o ambiente do
varejo de pronta entrega, isto ¢, aquele segmento de negdcio em que o cliente quer receber
a mercadoria, ou servico, imediatamente apds a escolha; demonstra o nimero de
oportunidades de venda que podem ter sido perdidas, pelo fato de ndo existir a mercadoria
em estoque ou nao se poder executar o servico com prontidao.







