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Empreender no ramo de reforma de estofados é uma oportunidade vibrante em um mercado
que valoriza a sustentabilidade, a personalização e a economia. Em um cenário onde a
consciência ambiental e a busca por valor sentimental em objetos se tornam cada vez mais
relevantes, a restauração de móveis se destaca como uma alternativa inteligente e criativa
ao descarte. A possibilidade de dar nova vida a peças queridas, transformando ambientes
com um toque único e pessoal, atrai um público crescente que deseja renovar seus espaços
sem a necessidade de grandes investimentos ou a geração de resíduos.

A demanda por serviços de reforma de estofados abrange desde a revitalização de sofás e
poltronas em residências até a reconfiguração de mobiliário em escritórios. Essa procura
constante, impulsionada pela vontade de atualizar a decoração e conferir um ar renovado
aos ambientes, sinaliza um mercado em franca expansão, repleto de potencial para
empreendedores visionários.

A versatilidade é um dos pilares deste negócio. A reforma de estofados permite explorar
uma ampla gama de materiais e técnicas, adaptando-se a diferentes estilos e necessidades.
Seja na restauração de móveis clássicos em madeira maciça, na modernização de peças com
estruturas metálicas ou na adaptação para diferentes usos – residenciais ou comerciais –, as
possibilidades são vastas e promissoras. Essa flexibilidade abre portas para a especialização
e para a oferta de soluções altamente personalizadas.

Um dos grandes atrativos para quem considera este empreendimento é a sua acessibilidade.
Ao contrário de outras atividades, a reforma de estofados geralmente não exige qualificação
técnica de altíssimo nível inicial, dispensa licenciamentos ambientais complexos e permite
uma estruturação com custos relativamente baixos. Com um investimento inicial focado em
ferramentas e materiais, e com o veículo sendo muitas vezes o ativo de maior valor, este
negócio se apresenta como uma porta de entrada acessível e promissora para novos
empreendedores, incentivando a criatividade e a paixão por transformar e valorizar.

Este material serve como uma introdução inspiradora. Lembre-se que a elaboração de um
plano de negócios detalhado é fundamental para o sucesso. Consulte o Sebrae ou um
consultor especializado para guiar seus próximos passos.

1. Apresentação de Negócio

O mercado de reforma de estofados vive um momento de notável e acelerado crescimento,
impulsionado por uma mudança cultural significativa em direção à sustentabilidade e à
valorização do que já se possui. A consciência sobre a redução do consumismo e a busca por
um estilo de vida mais simples e consciente têm levado consumidores a redescobrirem e
revitalizarem seus móveis, em vez de optarem pela substituição. Nesse contexto, a indústria
têxtil, um setor tradicional e de grande relevância na economia brasileira, continua a gerar
um volume expressivo de negócios, com uma parcela considerável desse faturamento
proveniente de tecidos para decoração e estofados, evidenciando o dinamismo e a
importância deste segmento para o mercado nacional.

Empresas de todos os portes, reconhecendo o valor e a durabilidade de seus mobiliários,
buscam periodicamente a renovação de seus ambientes, criando um nicho de mercado
robusto e promissor para serviços de reforma. A especialização dentro deste campo é uma
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estratégia vencedora, seja focando na restauração de peças de alto luxo, que demandam
técnicas refinadas e materiais nobres, seja atendendo a famílias que buscam soluções
acessíveis e de qualidade para estender a vida útil de seus móveis.

Um segmento particularmente cativante e de alto valor agregado é o de móveis antigos.
Estes exemplares, muitas vezes carregados de história e valor sentimental, requerem
expertise e um olhar cuidadoso para sua restauração. Clientes que buscam este tipo de
serviço são frequentemente os mais fiéis, valorizando o resgate da originalidade e a
qualidade impecável do trabalho realizado.

Empreendedores que se dedicam à reforma de estofados, especialmente nos nichos de luxo
e de restauração de peças antigas, encontram um fluxo constante de demanda, desde que
priorizem a excelência na mão de obra, ofereçam preços competitivos e alinhados ao valor
percebido pelo cliente, proporcionem um atendimento excepcional e garantam agilidade na
entrega. A capacidade de transmitir confiança, expertise e paixão pelo ofício é o que constrói
uma reputação sólida e atrai uma clientela fiel e satisfeita.

A localização é um aspecto determinante do sucesso do empreendimento. Especialistas no
assunto avaliam que a escolha do ponto adequado responde por até 25% do sucesso do
comércio. Os principais pontos a considerar são:

•O preço do aluguel;

•A compatibilidade entre o público local e o padrão de serviço a ser prestado: maior renda,
maior sofisticação; menor renda, menor preço;

•Visibilidade: se não se sabe (ou se vê) que naquela localização existe o prestador de
serviço, não se vai lá atrás do serviço;

•Conforto: se há necessidade de ir de carro, há que ter estacionamento; se a expectativa é de
haver picos de demanda (caso típico deste prestador de serviços nos sábados, dia em que as
pessoas normalmente resolvem seus assuntos pessoais), o ambiente tanto do
estabelecimento quanto da vizinhança deve ser agradável; etc.

Assim sendo, uma boa localização é aquela que favorece o acesso das pessoas, com o
menor grau possível de dificuldade ou ser próximo a rodovias para melhor escoar o produto.
Se o atendimento for destinado ao público em geral é importante que a loja possua boa
visualização em área de grande fluxo de pessoas, próxima ao local de residência ou de
trabalho do público-alvo.

Do exposto acima e sendo um negócio de reforma de estofado, a localização acaba não se
tornando fator de grande importância, desde que o empresário tenha mobilidade para
apanhar as peças a serem reformadas. A propaganda a ser utilizada é que define o alcance
ao cliente.

A preocupação deve estar relacionada à facilidade de acesso aos diversos bairros da cidade
e à existência de mão de obra próxima à localização da empresa. É importante considerar,
também, a facilidade para aquisição de materiais a serem utilizados nas reformas. As
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instalações podem ser simples, porém seguras, não requerendo imóvel de alto valor de
locação.

Caso o empresário tenha a intenção de atuar no segmento de estofados automotivos, isso
muda completamente o conceito do ponto comercial, passando a exigir uma localização de
fácil acesso, com boa visibilidade, maior espaço interno e instalações de melhor qualidade.

Tendo em vista as características acima descritas, outros pontos relevantes que devem ser
levados em consideração para que seja estruturada a empresa são:

•Área disponível para estruturação da empresa e dimensão da produção;

•Localização próxima do mercado fornecedor dos insumos se for empresa de grande porte,
pois otimiza o custo com frete e distribuição, ou perto do mercado consumidor, se
microempresa;

•Local apropriado para o despejo dos resíduos que não serão utilizados no processo ou
reaproveitados ou fácil acesso a escoamentos de resíduos. Verificar junto ao município se a
localidade escolhida permite o tipo de atividade e verificar a legislação ambiental do seu
Estado;

•Facilidade e disponibilidade de mão-de-obra;

•Proximidade com rodovias e vias de acesso para escoamento.

Para registrar uma empresa, a primeira providência é contratar um contador – profissional
legalmente habilitado para elaborar os atos constitutivos da empresa, auxiliá-lo na escolha
da forma jurídica mais adequada para o seu projeto e preencher os formulários exigidos
pelos órgãos públicos de inscrição de pessoas jurídicas. O contador pode informar sobre a
legislação tributária pertinente ao negócio. Mas, no momento da escolha do prestador de
serviço, deve-se dar preferência a profissionais indicados por empresários com negócios
semelhantes.

Para legalizar a empresa, é necessário procurar os órgãos responsáveis para as devidas
inscrições. As etapas do registro são

:Registro de empresa nos seguintes órgãos:

Junta Comercial;Secretaria da Receita Federal (CNPJ);

Secretaria Estadual da Fazenda;

Prefeitura do Município para obter o alvará de funcionamento;

Enquadramento na Entidade Sindical Patronal (a empresa ficará obrigada ao recolhimento
anual da Contribuição Sindical Patronal).

Cadastramento junto à Caixa Econômica Federal no sistema “Conectividade Social –
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INSS/FGTS”.

Corpo de Bombeiros Militar.

Visita a prefeitura da cidade onde pretende montar o negócio (quando for o caso) para fazer
a consulta de local.

Obtenção do alvará de licença sanitária – adequar às instalações de acordo com o Código
Sanitário (especificações legais sobre as condições físicas).

Em âmbito federal a fiscalização cabe a Agência Nacional de Vigilância Sanitária, estadual e
municipal fica a cargo das Secretarias Estadual e Municipal de Saúde (quando for o caso).

Preparar e enviar o requerimento ao Chefe do DFA/SIV do seu Estado para, solicitando a
vistoria das instalações e equipamentos.

Registro do produto (quando for o caso).As empresas que fornecem serviços e produtos no
mercado de consumo devem observar as regras de proteção ao consumidor, estabelecidas
pelo Código de Defesa do Consumidor (CDC). A reforma de produtos usados para
comercialização não o desobriga de obedecer ao CDC. O CDC, publicado em 11 de setembro
de 1990, regula a relação de consumo em todo o território brasileiro, na busca de equilibrar
a relação entre consumidores e fornecedores. O CDC somente se aplica às operações
comerciais em que estiver presente a relação de consumo, isto é, nos casos em que uma
pessoa (física ou jurídica) adquire produtos ou serviços como destinatário final. Ou seja, é
necessário que em uma negociação estejam presentes o fornecedor e o consumidor, e que o
produto ou serviço adquirido satisfaça as necessidades próprias do consumidor, na condição
de destinatário final. Na maioria das vezes, os negócios envolvendo artigos usados não
possuem garantias contratuais e são baseados apenas em relações de transparência e
confiança. Portanto, operações não caracterizadas como relação de consumo não estão sob a
proteção do CDC, como ocorre, por exemplo, nas compras de mercadorias para serem
revendidas pela casa. Nestas operações, as mercadorias adquiridas se destinam à revenda, e
não ao consumo da empresa. Tais negociações se regulam pelo Código Civil brasileiro e
legislações comerciais específicas. Alguns itens regulados pelo CDC são: forma adequada
de oferta e exposição dos produtos destinados à venda, fornecimento de orçamento prévio
dos serviços a serem prestados, cláusulas contratuais consideradas abusivas,
responsabilidade dos defeitos ou vícios dos produtos e serviços, os prazos mínimos de
garantia, cautelas ao fazer cobranças de dívidas.

Um dos problemas comuns que ocorrem em reformas de produtos é o chamado "vício
oculto", ou seja, os defeitos imperceptíveis ao consumidor no momento da compra. Casos de
vícios ocultos não informados pelo fornecedor podem ser encaminhados ao Procon.
Segundo o artigo 27 do CDC, o prazo para pedir a reparação dos prejuízos causados pela
venda é de cinco anos. Porém, nas situações em que a mercadoria foi adquirida por meio de
troca, a comprovação das irregularidades é mais difícil. Em relação aos principais impostos e
contribuições que devem ser recolhidos pela empresa, vale uma consulta ao contador sobre
da Lei Geral da Micro e Pequena Empresa (disponível em http://www.leigeral.com.br), em
vigor a partir de 01 de julho de 2007.
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Diversos são os fatores que influenciam na estrutura de uma empresa de reforma de
estofados, porém nenhum é mais relevante do que o empresário ter em mente qual será o
tamanho estimado de sua produção e qual o foco de produto. Toda a necessidade será
efetuada com base nessa capacidade inicial esperada, na quantidade de atendimentos a
serem realizados. Contudo, alguns aspectos sempre devem ser levados em consideração,
tais como otimização dos espaços, área para ampliação futura, instalações higiênicas,
sanitárias e de processamento de rejeitos.

A estrutura de uma empresa de reforma de estofados está relacionada ao perfil do cliente
que será alvo do negócio e aos serviços que serão ofertados. Pense num espaço de cerca de
40m², com instalações elétricas e de comunicação, dividido em área de atendimento e local
para as reformas, que deve ser amplo.

Na grande maioria, as empresas possuem estrutura simples, com apenas um pequeno
escritório para receber os clientes, um espaço suficiente para executar os serviços e um local
para depósito de madeiras, espuma e outros componentes utilizados nas reformas.
Geralmente os pequenos empresários desse setor mantêm um estoque mínimo de produtos,
para não comprometer o capital de giro.

Pense em ambientes onde possam ser aproveitadas, quando couber, luz e ventilação
natural, evitando custos desnecessários.

5. Estrutura

A necessidade de pessoal, tal qual o tamanho da infraestrutura, vai depender diretamente
da produção almejada pelo empreendedor. Mas, diferente de outros tipos de indústria, o
perfil da mão-de-obra necessária para atuar em empresas de reforma de estofados não é
especializada, senão para o caso de empresas que queiram atuar com recuperação de
móveis antigos. Assim, faz-se necessário que o empreendedor invista na capacitação de
seus funcionários ou que contrate pessoas já treinadas para tal.

A quantidade de profissionais está relacionada ao porte do empreendimento. Para um
empreendimento iniciante e de pequeno porte são necessários os seguintes profissionais:

•dois estofadores;

•uma recepcionista;

•uma pessoa para fazer os contatos comerciais, apanhar e entregar os móveis.

A qualidade do atendimento é um item que merece a maior atenção do empresário, levando-
se em consideração que a fidelidade da clientela está intimamente relacionada à excelência
do serviço prestado. Por isso, todos os detalhes são importantes no contato com o cliente,
desde o uniforme dos estofadores até a qualidade da execução do serviço.

Deve-se estar atento para a Convenção Coletiva do sindicato dos trabalhadores nessa área,
utilizando-a como balizadora dos salários e orientadora das relações trabalhistas, evitando,
assim, conseqüências desagradáveis. É interessante que as pessoas tenham treinamento
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para uso e conservação de equipamentos de segurança, redução de desperdícios e higiene
pessoal e do local de trabalho. O SEBRAE da localidade poderá ser consultado para
aprofundar as orientações sobre o perfil do pessoal e o treinamento adequado.

Para um projeto básico, são necessários os seguintes móveis e equipamentos:

•um microcomputador completo;

•uma impressora;

•uma linha telefônica;

•móveis e utensílios de escritório;

•bancada para montagem dos sofás;

•máquina de costura semi-industrial;

•ferramentas: serras, serrotes, lixadeiras, furadeiras elétricas, martelos, grampeadores para
madeira e etc;

•veículo utilitário para coleta e entrega dos estofados;

No caso de uma empresa pequena, deve-se levar em consideração a necessidade de todos
os equipamentos acima especificados e o tipo, pois existem dos mais sofisticados aos mais
simples. Antes de comprar os equipamentos, pense no tipo de produção que pretende
estruturar e qual será o tipo de processo para não gastar mais do que o necessário ou ficar
com ociosidade em excesso. Existe a necessidade de outros equipamentos não destinados à
atividade produtiva, mas que devem estar presentes em qualquer das estruturas, pequenas
ou médias, que são os ventiladores, ar condicionado, móveis e utensílios de escritório, dentre
outros. Verifique a necessidade de acordo com o seu negócio.

7. Equipamentos

A gestão de estoques no varejo é a procura do constante equilíbrio entre a oferta e a
demanda. Este equilíbrio deve ser sistematicamente aferido através de, entre outros, os
seguintes três importantes indicadores de desempenho:Giro dos estoques: o giro dos
estoques é um indicador do número de vezes em que o capital investido em estoques é
recuperado através das vendas. Usualmente é medido em base anual e tem a característica
de representar o que aconteceu no passado.Obs.: Quanto maior for a freqüência de entregas
dos fornecedores, logicamente em menores lotes, maior será o índice de giro dos estoques,
também chamado de índice de rotação de estoques. Cobertura dos estoques: o índice de
cobertura dos estoques é a indicação do período de tempo que o estoque, em determinado
momento, consegue cobrir as vendas futuras, sem que haja suprimento. Nível de serviço ao
cliente: o indicador de nível de serviço ao cliente para o ambiente do varejo de pronta
entrega, isto é, aquele segmento de negócio em que o cliente quer receber a mercadoria, ou
serviço, imediatamente após a escolha; demonstra o número de oportunidades de venda que
podem ter sido perdidas, pelo fato de não existir a mercadoria em estoque ou não se poder
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executar o serviço com prontidão.Portanto, o estoque dos produtos deve ser mínimo,
visando gerar o menor impacto na alocação de capital de giro. O estoque mínimo deve ser
calculado levando-se em conta o número de dias entre o pedido de compra e a entrega dos
produtos na sede da empresa.As matérias-primas utilizadas na empresa de reforma de
estofados são: madeiras, tecidos, couros, revestimentos sintéticos, espumas, metais, molas,
correias, fibra, etc.Quando possível, é interessante que o empresário considere uma
localização próxima de seus fornecedores para otimizar custos e prazos. Em sua maioria, os
fabricantes de tais insumos encontram-se próximos a grandes centros comerciais.Como há
uma grande variedade da composição química das tintas, tecidos e materiais, fica
complicado, inicialmente, estimar ou prever uma definição de estoque inicial de insumos
básicos. Essa definição só poderá ser realizada após uma detalhada descrição da estrutura,
dos equipamentos e da produção esperada.Outros insumos são necessários como materiais
para embalagens, luvas e máscaras descartáveis, água, materiais de limpeza, energia, gás,
sacos laminados, outros ingredientes e materiais para o processo produtivo. Portanto, é bom
estar atento para todos os tipos de insumos usados diretamente e indiretamente numa
empresa de reforma de estofados.

O processo produtivo de uma loja de reforma de estofados não é considerado muito
complicado ou sofisticado. Contudo, compreende diversas atividades e etapas que devem
ser seguidas para manter uma boa qualidade dos serviços e produtos ofertados. Dentre os
principais, destacam-se:Serviços de atendimento ao cliente – O contato inicial com o cliente
normalmente é realizado pelo telefone e a empresa desloca uma equipe para o local onde o
serviço será executado ou para a coleta dos estofados que serão reformados. Os
estofadores fazem uma avaliação do estado dos estofados e o cliente recebe o orçamento
dos serviços que serão executados. Após a sua aprovação, pequenos serviços são
executados no próprio local e as reformas são realizadas na sede da empresa. A oficina
pode ser um espaço simples, porém com amplitude suficiente para a realização dos serviços
e a guarda dos materiais necessários às reformas. Deve possuir, também, um local para
recebimento dos clientes que se deslocarem até a empresa, com conforto e comodidade.
Após a execução dos serviços contratados, os estofados são então devolvidos ao
proprietário, que efetuará o pagamento. Serviços administrativos – Responsável pelas
atividades administrativas direcionadas à compra dos produtos que compõem o estoque,
controle financeiro e acompanhamento do desempenho do negócio, pagamento de
fornecedores, gestão de pessoas e outras que o empreendedor julgar necessárias para o
bom andamento do empreendimento. Independente do tamanho da fábrica, todas essas
etapas devem ser cumpridas. A variação dependerá do tamanho da produção e automação
necessária e desejada para um produto de melhor qualidade. Cada etapa mencionada deve
ser entendida e pensada antes de iniciar a produção. Este perfil de negócio tem apenas a
intenção de informar e direcionar as ações do futuro empresário. No caso de possuir mais
dúvidas, procure um SEBRAE mais próximo.

9. Organização do Processo Produtivo

Há no mercado uma boa oferta de sistemas para gerenciamento de empresas de reforma de
estofados. Esses softwares possibilitam o controle do agendamento de clientes, cadastro e
histórico de serviços prestados a cada cliente, serviço de mala direta para clientes e
potenciais clientes, controle de estoque de produtos, cadastro de equipamentos,
gerenciamento de serviços dos empregados, controle de comissionamento, controle de
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contas a pagar e a receber, fornecedores, folha de pagamento, fluxo de caixa, fechamento de
caixa, etc. Também é imprescindível a presença de computador, móveis e utensílios diversos.
Internet também é uma excelente ferramenta que pode gerar vários benefícios como
permanente atualização no setor, possibilidade de agendamento de clientes quando for o
caso, facilidade de busca de alternativas de fornecedor e mesmo de efetivação de
encomendas e – até mesmo, eventualmente – se constituir em entretenimento para clientes
em espera.Portanto, a automação a ser exigida irá depender diretamente do tamanho do
empreendimento a ser montado, e o uso de sistemas de automação mais complexos e
sofisticados só se justifica para empresas de maior porte.

Para estruturas pequenas, com produção mais simples, com baixa escala, os principais
canais de distribuição dos serviços são o mercado local, no máximo regional. Mas se o porte
for grande, com boa escala de produção, pode-se almejar distribuir para diversos locais e
grandes indústrias, fazendo parte de sua cadeia de fornecedores. O empreendedor deve
destinar parte do espaço da loja para atendimento aos clientes que buscam os serviços
oferecidos diretamente no estabelecimento. Adicionalmente, outros canais de distribuição
podem ser desenvolvidos, tais como: telemarketing (vendas ao consumidor doméstico e
corporativo) ou mesmo a instalação de pequenas equipes diretamente nos locais solicitados
para atendimento. Os principais meios de distribuição desses serviços e produtos
são:•Realizar serviços de atendimento ao público diretamente nas empresas;•Atuar como
fornecedora na cadeia de suprimentos de outras empresas;•Comercialização dos produtos
através de atacadistas de médio e grande porte.

11. Canais de Distribuição

Para dar vida à sua paixão por restaurar e renovar peças, o capítulo de Investimentos se
torna seu mapa financeiro. Ele abrange todo o capital necessário para não apenas iniciar,
mas também sustentar seu negócio de reforma de estofados até que ele conquiste a
independência financeira. Pensamos nos detalhes que fazem a diferença: desde os
investimentos fixos, que englobam a infraestrutura – o espaço de trabalho, os equipamentos
de ponta que agilizarão seu processo criativo, até os retoques finais de decoração – até os
investimentos pré-operacionais, cobrindo desde a pesquisa de mercado que valida sua ideia
até os registros e consultorias essenciais para começar com o pé direito.

Em um cenário atual, onde a eficiência e a personalização são chave, um empreendimento de
reforma de estofados de pequeno porte exige um olhar atento aos custos. A estimativa de
investimento inicial pode girar em torno de R$ 77.940,00, mas é fundamental entender que
este é um ponto de partida. O valor real pode flutuar consideravelmente, dependendo de
fatores como a escolha de equipamentos mais sofisticados, a magnitude do seu estoque
inicial de tecidos e materiais, e a localização do seu ponto comercial – onde a "luva" ou valor
de cessão do ponto pode ser uma despesa significativa e variável, que precisa ser
cuidadosamente pesquisada em sua região.

No que tange à estrutura física, você pode planejar um investimento inicial de cerca de R$
5.000,00 para reformas e adaptações do espaço, garantindo não apenas a funcionalidade,
mas também a segurança e conformidade com normas. A aquisição de móveis e
equipamentos é uma das partes mais substanciais, podendo demandar cerca de R$
51.940,00. Aqui, itens essenciais como uma máquina de costura industrial

12. Investimentos
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(aproximadamente R$ 2.600,00), ferramentas como serras elétricas (em torno de R$
1.000,00), furadeiras, parafusadeiras, caixas de ferramentas robustas, lixadeiras e
grampeadoras, além de bancadas de trabalho sólidas, totalizam um investimento
considerável que otimiza a qualidade e a velocidade do seu trabalho. A inclusão de um
veículo utilitário para coletas e entregas, orçado em R$ 45.000,00, pode ser um diferencial
competitivo para o seu negócio.

Para a área administrativa e de vendas, que é o cartão de visitas do seu negócio, um
investimento aproximado de R$ 21.000,00 pode contemplar uma estação de trabalho
completa com computador (em torno de R$ 2.000,00), além de mobiliário como mesas,
cadeiras e arquivos que criem um ambiente acolhedor e profissional para receber seus
clientes. O capital de giro, fundamental para cobrir despesas iniciais de operação e manter o
fluxo do negócio, é estimado em R$ 15.000,00. Lembre-se, estes números são guias. O
planejamento detalhado de fontes de financiamento, incluindo programas de microcrédito,
linhas de crédito específicas para pequenas empresas e parcerias estratégicas, será crucial
para transformar sua visão empreendedora em uma realidade próspera.

Capital de giro é o montante de recursos financeiros que a empresa precisa manter para
garantir fluidez dos ciclos de caixa. O capital de giro funciona com uma quantia imobilizada
no caixa (inclusive banco) da empresa para suportar as oscilações de caixa.O capital de giro
é regulado pelos prazos praticados pela empresa, são eles: prazos médios recebidos de
fornecedores (PMF); prazos médios de estocagem (PME) e prazos médios concedidos a
clientes (PMCC).Quanto maior o prazo concedido aos clientes e quanto maior o prazo de
estocagem, maior será sua necessidade de capital de giro. Portanto, manter estoques
mínimos regulados e saber o limite de prazo a conceder ao cliente pode melhorar muito a
necessidade de imobilização de dinheiro em caixa.Se o prazo médio recebido dos
fornecedores de matéria-prima, mão-de-obra, aluguel, impostos e outros forem maiores que
os prazos médios de estocagem somada ao prazo médio concedido ao cliente para
pagamento dos produtos, a necessidade de capital de giro será positiva, ou seja, é
necessária a manutenção de dinheiro disponível para suportar as oscilações de caixa. Neste
caso um aumento de vendas implica também em um aumento de encaixe em capital de giro.
Para tanto, o lucro apurado da empresa deve ser ao menos parcialmente reservado para
complementar esta necessidade do caixa.Se ocorrer o contrário, ou seja, os prazos recebidos
dos fornecedores forem maiores que os prazos médios de estocagem e os prazos
concedidos aos clientes para pagamento, a necessidade de capital de giro é negativa. Neste
caso, deve-se atentar para quanto do dinheiro disponível em caixa é necessário para honrar
compromissos de pagamentos futuros (fornecedores, impostos). Portanto, retiradas e
imobilizações excessivas poderão fazer com que a empresa venha a ter problemas com seus
pagamentos futuros.Um fluxo de caixa, com previsão de saldos futuros de caixa deve ser
implantado na empresa para a gestão competente da necessidade de capital de giro. Só
assim as variações nas vendas e nos prazos praticados no mercado poderão ser geridas com
precisão. Destaca-se que este tipo de negócio possibilita ao empreendedor somente adquirir
os insumos necessários após fechar algum negócio, diminuindo a necessidade de capital de
giro.Um bom número, que pode ser mais bem definido pela elaboração de um projeto mais
detalhado, é reservar em torno de 20% do montante investido na instalação do
empreendimento para garantir o equilíbrio de contas do negócio.

Você pode calcular a sua Necessidade de Capital de Giro usando a Planejadora Financeira

13. Capital de Giro
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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.

Para que sua ideia de reforma de estofados decole com sucesso, é fundamental dominar os
conceitos de custos. Compreender a natureza de cada despesa permite um planejamento
financeiro mais assertivo e uma gestão mais eficiente, impactando diretamente a saúde e o
crescimento do seu negócio. Pense nos custos como os alicerces que sustentam a
precificação dos seus serviços e a sua lucratividade.

Existem duas categorias principais de custos que moldam a estrutura financeira de qualquer
empreendimento, inclusive o de reforma de estofados: os custos fixos e os custos variáveis.
Os custos fixos são aqueles que se mantêm relativamente estáveis, independentemente do
volume de serviços prestados. Imagine que você já tem um espaço físico para o seu ateliê de
reforma. O aluguel desse local, o seguro do seu equipamento, os salários fixos da sua
equipe (se houver) e as mensalidades de softwares de gestão são exemplos clássicos de
custos fixos. Mesmo que em um mês você reforme 10 estofados ou 100, esses valores
tendem a permanecer os mesmos. Outros exemplos incluem taxas de condomínio, contas
básicas como internet e telefone, e até mesmo a remuneração de um contador para
assessoria contábil, que geralmente opera com um valor mensal fixo.

Já os custos variáveis, como o próprio nome sugere, flutuam de acordo com a sua produção
ou a demanda pelos seus serviços. No universo da reforma de estofados, a matéria-prima é
o exemplo mais evidente. Tecidos, espumas, linhas, zíperes, botões e materiais de limpeza –
a quantidade que você compra e, consequentemente, o gasto total, varia diretamente com o
número de estofados que você decide reformar. Se você tem uma semana cheia de pedidos,
o custo com tecidos e espumas será maior. Se a demanda diminui, esses custos
acompanham essa retração. Da mesma forma, comissões de vendas, que podem ser
oferecidas como incentivo, também entram na categoria de custos variáveis, pois aumentam
quando mais negócios são fechados. É crucial monitorar esses gastos de perto, pois eles
podem impactar significativamente sua margem de lucro em períodos de alta ou baixa
atividade.

Para ilustrar, vamos pensar em um cenário prático para uma microempresa de reforma de
estofados, levando em conta os custos médios observados no mercado recente.
Mensalmente, os custos fixos como aluguel do espaço (estimativa R$ 600), contas de água,
luz e internet (R$ 400), um contador (R$ 350) e o seguro do seu maquinário (R$ 150) podem
totalizar aproximadamente R$ 1.500. A isso, somamos os salários e encargos de um
profissional, digamos, R$ 3.000. Assim, seus custos fixos mensais básicos giram em torno
de R$ 4.500. Por outro lado, considere que para reformar um estofado você utiliza, em
média, R$ 150 em tecidos, espumas e outros insumos. Se você reformar 20 estofados em
um mês, seus custos variáveis com material serão de R$ 3.000 (20 x R$ 150). Se a sua
produção dobrar para 40 estofados, seus custos com material saltam para R$ 6.000. A
propaganda e publicidade, por sua vez, podem ter um componente fixo e outro variável,
dependendo da estratégia adotada.

14. Custos
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A diversificação de um produto ou serviço deve sempre ser buscada pelo empresário para,
em momentos de recessão, poder escoar e vender seus produtos. Uma forma de agregação
de valor a uma empresa de reforma de estofados pode ocorrer através da oferta de outros
serviços, a critério do empreendedor, tais como: •lavagem de estofados e cadeiras;
•impermeabilização de estofados e assentos de cadeiras estofadas; •lavagem de auditórios
e estúdios; •restauração de móveis antigos e rústicos; •limpeza de tapetes, carpetes,
persianas, cortinas e etc. É importante pesquisar junto aos concorrentes para conhecer os
serviços que estão sendo adicionados e desenvolver opções específicas com o objetivo de
proporcionar ao cliente um produto diferenciado. Além disso, conversar com os clientes
atuais para identificar suas expectativas é muito importante para o desenvolvimento de
novos serviços ou produtos personalizados, o que amplia as possibilidades de fidelizar os
atuais clientes, além de cativar novos. Foram apresentadas apenas algumas opções de
diversificação, sendo sempre possível propor melhorias e novidades. Para isso é indicado
observar hábitos, ouvir as pessoas e criar novos produtos e novos serviços, com o objetivo
de ampliar os níveis de satisfação dos clientes.

15. Diversificação/Agregação de Valor

A propaganda é um importante instrumento para tornar a empresa e seus serviços e
produtos conhecidos pelos clientes potenciais. O objetivo da propaganda é construir uma
imagem positiva frente aos clientes e tornar conhecidos os serviços oferecidos pela empresa.
A mídia mais adequada é aquela que tem linguagem associada ao público-alvo, se enquadra
no orçamento do empresário e tem maior penetração e credibilidade junto ao
cliente.Poderão ser usados todos os canais de propaganda, de acordo com o porte do
empreendimento e a capacidade de investimento do empreendedor. Um pequeno
estabelecimento poderá utilizar-se de panfletos a serem distribuídos de forma dirigida, em
locais de grande circulação de pessoas (próximos ao estabelecimento), ou no bairro onde
está localizado. Possuir cartões de visitas para entregar aos clientes e potenciais clientes é
bastante recomendado.Alguns itens são importantes para chamar atenção do consumidor
no ponto de venda, dentre eles a adequada exposição, uso de displays, totens, folhetos
explicativos sobre a qualidade do produto etc., porém a possibilidade de visualizar e poder
atestar a sua qualidade são essenciais para impulsionar o cliente a adquirir o seu serviço.O
meio mais comum para a divulgação de uma empresa de reforma de estofados é através das
páginas amarelas ou anúncios em jornais de bairro e de grande circulação. O empresário
também poderá utilizar a distribuição de panfletos em locais de grande circulação de
pessoas e/ou depositá-los nas caixas de correspondências em bairros populosos. A
divulgação através de site na internet representa uma possibilidade de comunicação muito
interessante. A identidade visual do site deve ser planejada para oferecer os serviços da
empresa de reforma de estofados, aproximar e fazer contatos com novos e potenciais
clientes. Se for de interesse do empreendedor, um profissional de marketing e comunicação
poderá ser contratado para desenvolver campanha específica.A divulgação para clientes
corporativos e a distribuição através de quiosques, papelarias e magazines devem ser feitas
através de visitas regulares e apresentação aos departamentos responsáveis pela aquisição
do produto, com o uso de amostras e folhetos explicativos sobre o produto.Na medida do
interesse e das possibilidades, poderão ser utilizados anúncios em jornais de bairro, jornais
de grande circulação, rádio, revistas, outdoor e internet. Entretanto, o contato pessoal é
imprescindível particularmente para aqueles empreendedores que se propõem a atender as
grandes empresas compradoras.

16. Divulgação
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O segmento de REFORMA DE ESTOFADOS, assim entendido pela CNAE/IBGE
(Classificação Nacional de Atividades Econômicas) 9529-1/05 como a atividade de
reparação de artigos do mobiliário de estofados, poderá optar pelo SIMPLES Nacional -
Regime Especial Unificado de Arrecadação de Tributos e Contribuições devidos pelas ME
(Microempresas) e EPP (Empresas de Pequeno Porte), instituído pela Lei Complementar nº
123/2006, desde que a receita bruta anual de sua atividade não ultrapasse a R$ 360.000,00
(trezentos e sessenta mil reais) para micro empresa R$ 3.600.000,00 (três milhões e
seiscentos mil reais) para empresa de pequeno porte e respeitando os demais requisitos
previstos na Lei.

Nesse regime, o empreendedor poderá recolher os seguintes tributos e contribuições, por
meio de apenas um documento fiscal – o DAS (Documento de Arrecadação do Simples
Nacional), que é gerado no Portal do SIMPLES Nacional (http://www8.receita.f

azenda.gov.br/SimplesNacional/):

• IRPJ (imposto de renda da pessoa jurídica);

• CSLL (contribuição social sobre o lucro);

• PIS (programa de integração social);

• COFINS (contribuição para o financiamento da seguridade social);

• ISSQN (imposto sobre serviços de qualquer natureza);

• INSS (contribuição para a Seguridade Social relativa a parte patronal).

Conforme a Lei Complementar nº 123/2006, as alíquotas do SIMPLES Nacional, para esse
ramo de atividade, variam de 6% a 17,42%, dependendo da receita bruta auferida pelo
negócio. No caso de início de atividade no próprio ano-calendário da opção pelo SIMPLES
Nacional, para efeito de determinação da alíquota no primeiro mês de atividade, os valores
de receita bruta acumulada devem ser proporcionais ao número de meses de atividade no
período.

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

Se a receita bruta anual não ultrapassar a R$ 60.000,00 (sessenta mil reais), o
empreendedor, desde que não possua e não seja sócio de outra empresa, poderá optar pelo
regime denominado de MEI (Microempreendedor Individual) . Para se enquadrar no MEI o
CNAE de sua atividade deve constar e ser tributado conforme a tabela da Resolução CGSN
nº 94/2011 - Anexo XIII
(http://www.receita.fazenda.gov.br/legislacao/resolucao/2011/CGSN/Resol94.htm

17. Informações Fiscais e Tributárias
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). Neste caso, os recolhimentos dos tributos e contribuições serão efetuados em valores fixos
mensais conforme abaixo:

I) Sem empregado

• 5% do salário mínimo vigente - a título de contribuição previdenciária do empreendedor;

• R$ 5,00 a título de ISS - Imposto sobre serviço de qualquer natureza.

II) Com um empregado: (o MEI poderá ter um empregado, desde que o salário seja de um
salário mínimo ou piso da categoria)

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

• Retém do empregado 8% de INSS sobre a remuneração;

• Desembolsa 3% de INSS patronal sobre a remuneração do empregado.

Havendo receita excedente ao limite permitido superior a 20% o MEI terá seu
empreendimento incluído no sistema SIMPLES NACIONAL.

Para este segmento, tanto ME, EPP ou MEI, a opção pelo SIMPLES Nacional sempre será
muito vantajosa sob o aspecto tributário, bem como nas facilidades de abertura do
estabelecimento e para cumprimento das obrigações acessórias.

Fundamentos Legais: Leis Complementares 123/2006 (com as alterações das Leis
Complementares nºs 127/2007, 128/2008 e 139/2011) e Resolução CGSN - Comitê Gestor
do Simples Nacional nº 94/2011.

Encontro das Empresas de Asseio e Conservação - ENEAC Evento anual. Local: em estados
diferentes a cada ano (51) 3338-0800 www.eneac.com.br 20ENTIDADES EM
GERAL20.1FornecedoresARPLASA Rua liberato bittencourt, 200 – estreito - florianopólis-sc
Cep 88070-090 (48) 3244-2136 CASA COMERCIAL DAS AGULHAS ALF LTDA -
Fornecedor máquinas de costura para Confecções acessórias e lubrificantes Malharias
Industrial (11) 3337-8733 - http://www.casadasagulhas.com.br

CHINAS FIOS INDÚSTRIA E COMERCIO LTDAAv. da Saudade, 194 – Santa Mônica –
Americana-SPCEP 13472-520(19) 3461-1748www.chinasfios.com.br

CHINAS MÁQUINASRua Guarani, 441 – Bom Retiro - São Paulo-SP.(11) 3321-
6355www.chinasmaqs.com.br

COMERCIAL GADOTTI Rua inambu, 427, sala 02 – costa e silva – joinville-sc (47) 3473-
6700 Www.comercialgadotti.ini.cx DIVERSEY LEVER São paulo-sp
Sac.diverseylever@unilever.com.b

r 0800-13 41 66 SANTISTA TÊXTILAv. Maria C. Aguiar, 215 bloco A, 2º. Andar – Jardim São
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Luiz - SãoPaulo-SP(11) 3748-000www.santistatêxtil.com.br

SULTEXTIL S/A INDÚSTRIA DE TECIDOSTv. Thompson Flores, 475 – Caxias do Sul-RS(54)
3211-2000

SOCIEDADE ALFA LTDA Rua barão de campinas, 715 – são paulo-sp Cep 01201-902
Vendas@sociedadealfa.com.br (11) 3337-3131/3361-6111

3M DO BRASIL Rod. Anhanguera s/n km 110, nova veneza – sumaré-sp Cep 13001-970
Faleconosco@3m.com.br 0800-132333 Www.3m.com.br VEREDA COMÉRCIO DE
MÁQUINAS DE COSTURA LTDARua da Graça, 692 – Bom Retiro – São Paulo-SPCEP
01125-000(11) 3331-0246www.veredamaquinas.com.br

VICUNHA TÊXTILRua Duque de Caxias, 527 – Atiradores – Joinville-SCCEP 89201-460(11)
2187-2000www.vicunha.com.br

Obs.: Pesquisa na internet indicará outros fornecedores de produtos para empresa de
reforma de estofados, que poderão estar localizados mais próximos ao local de instalação
do negócio.

ABIT – ASSOCIAÇÃO BRASILEIRA DA INDÚSTRIA TÊXTIL E DE CONFECÇÃONo site
encontra-se o calendário de vários eventos na área confeccionista (http://www.abit.org.br)

CDL – CÂMARA DE DIRIGENTES LOJISTAS Procurar o de sua cidade ou região, pois este
órgão normalmente promove vários eventos na área do comércio.

CURSOS SERVIÇO NACIONAL DE APRENDIZAGEM COMERCIAL
(SENAC) http://www.senac.br/

FEDERAÇÃO NACIONAL DAS EMPRESAS DE CONSERVAÇÃO E ASSEIO - FEBRAC Sbn
quadra 1, bloco b, ed cnc, sala 702 – brasilia-df Cep 70040-000 Febrac@febrac.org.br (61)
3327-6390 Www.febrac.org.br SERVIÇO BRASILEIRO DE APOIO ÀS MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS - SEBRAE Regional mais próximo em www.sebrae.com.br.

19. Entidades em Geral

Não existem normas técnicas específicas que regulamentem este segmento empresarial.

20. Normas Técnicas

Estofador -profissional especializado na recuperação de estofados.

21. Glossário

Qualquer atividade da vida social ou pessoal, quanto melhor planejada melhor será
executada. Assim, também em qualquer negócio, o tempo que se gasta antes de começar é
dinheiro que se deixa de perder: os problemas, prováveis ou meramente possíveis, já foram

22. Dicas de Negócio
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pensados e a solução equacionada antes que eles virem perda. Entretanto, de nada vale
planejar se não for para cumprir o planejamento. Muito importante: isto não significa um
engessamento das ações. Significa, sim, não fugir do eixo, muito embora ao longo do
processo algumas das coisas que se planejou tenham que ser revistas e/ou adaptadas. Ou
seja, o planejamento é um instrumento dinâmico, mas o foco não deve ser perdido.Um caso
típico desta flexibilidade é a freqüente aparição de gastos imprevistos nos 100 primeiros
dias da empresa. Isto ocorre com freqüência quando existe excesso de otimismo no cálculo
das possibilidades da empresa, sacrificando o capital de giro. A recomendação é sempre
considerar uma hipótese menos otimista, evitando surpresas desagradáveis.Outro cuidado
relevante é com o foco da empresa: é fundamental evitar a tentação de improvisar para
agregar valor e acabar fazendo muitas coisas e mal feitas. Sempre seguir planejamento e
simulações.Avaliar permanentemente a receptividade da clientela à venda de produtos.
Lembrar que comércio requer registro de empresa diferenciado de prestação de
serviços;Investir na qualidade global de atendimento ao cliente, ou seja: qualidade do
serviço, ambiente agradável, profissionais atenciosos, respeitosos e interessados pelo
cliente, além de comodidades adicionais com respeito a estacionamento, facilidade de
agendamento de horário, cumprimento de horário ou prazos, etc; Procurar fidelizar a
clientela com ações de pós-venda, como remessa de cartões de aniversário, comunicação de
novos serviços e novos produtos ofertados, etc; O empreendedor deve estar sintonizado com
a evolução do setor, pois esse é um negócio que requer inovação e adaptação constantes,
em face das novas tendências que surgem dia-a-dia.

O empreendedor envolvido com atividades ligadas a este setor precisa adequar-se a um
perfil fortemente comprometido com a evolução acelerada de um ramo altamente disputado
por concorrentes nem sempre fáceis de serem vencidos. Algumas características desejáveis
ao empresário desse ramo são:•Ser bom comunicador, simpático, atencioso com os
clientes;•Gostar e conhecer bem o ramo de negócio;•Pesquisar e observar
permanentemente o segmento de mercado onde está competindo, promovendo ajustes e
adaptações no negócio;•Ter atitude e iniciativa para promover as mudanças
necessárias;•Saber administrar todas as áreas internas da empresa;•Saber negociar, vender
benefícios e manter clientes satisfeitos;•Ter visão clara de onde quer chegar;•Planejar e
acompanhar o desempenho da empresa;•Ser persistente e não desistir dos seus
objetivos;•Manter o foco definido para a atividade empresarial;•Assumir somente riscos
calculados;•Estar sempre disposto a inovar e promover mudanças;•Ter grande capacidade
para perceber novas oportunidades e agir rapidamente para aproveitá-

las;•Ter habilidade para liderar sua equipe de profissionais; •Imaginação criativa;•Sentido
artístico e estético;•Sentido de pormenor e precisão;•Boa coordenação visual/motora;•Boa
presença – apresentação – higiene pessoal.

23. Características Específicas do Empreendedor

AIUB, George Wilson et al. Plano de Negócios: serviços. 2. ed. Porto Alegre: Sebrae, 2000.
ASSOCIAÇÃO BRASILEIRA DA INDÚSTRIA DE MÁQUINAS E EQUIPAMENTOS
(ABIMAQ).Máquinas e Equipamentos para Confecções e Costuras. Disponível
em: http://www.abimaq.org.br. Acesso em: 18 julho 2010. ASSOCIAÇÃO BRASILEIRA DA
INDUSTRIA TEXTIL. Perspectivas para o setor. São Paulo, 2010. Disponível
em: http://www.sebrae.com.br/setor/textil-e-confeccoes/o-setor/estudos-e-es
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