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Apresentação
Analisar o mercado de atuação é a melhor maneira para o empresário otimizar esforços e investir 

energia em ações que realmente farão a diferença no seu empreendimento. É preciso avaliar atenta-

mente as características de comportamento do setor, o que é feito interna e externamente e o que dá 

certo ou errado. Munido de informações relevantes, o empresário poderá se preparar para aproveitar 

as oportunidades e criar estratégias para enfrentar possíveis desafios. As informações contidas no 

Estudo de mercado voltado à indústria de couro e calçados buscam facilitar o entendimento e expor a 

percepção dos empresários do setor. Dessa forma, será possível ampliar a visão dos pequenos negó-

cios do Estado da Bahia e, por consequência, oferecer maior sustentação na tomada de decisões que 

impactam nos resultados operacionais.

Introdução
O couro é matéria-prima utilizada para diversas indústrias. Porém, um dos principais destinos desse 

insumo é a indústria calçadista. Esta, por sua vez, é uma das mais tradicionais no Brasil, e tem grande 

importânica na economia nacional. 

O setor de calçados e couros compreende quatro segmentos:

 • Indústrias de calçados (de couro ou de materiais sintéticos). 

 • Indústrias de artefatos de couro (bolsas, pastas, cintos, entre outros). 

 • Indústrias de curtume. 

 • Indústrias de componentes para artefatos de couro e calçados. 

Panorama do setor (2014)

Uma das características da indústria de couro é a simplicidade do processo de produção, baseado em 

uma tecnologia relativamente madura e no uso intensivo de mão de obra pouco qualificada. Em 2014, 

a receita do setor foi:

Demonstrativo de receita das empresas comerciais por divisão de comércio, grupo e classe de atividade 
(CNAE 2.0)

Brasil

Variável = receita total em empresas comerciais (R$ mil)

Ano = 2014

Divisão de comércio, grupo e classe de atividade  

4.3 Tecidos, artigos de armarinho, vestuário e calçados R$ 136.766.646

4.3.3 Calçados, artigos de couro e viagem R$ 28.387.445
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Indústria de artefatos de couro na Bahia:

Houve um crescimento no número de empresas em 2014, em relação a 2013:

Dados gerais das unidades locais de empresas industriais com 5 ou mais pessoas ocupadas, por Unidade da 
Federação, segundo as divisões de atividades (CNAE 2.0)

Unidade Territorial - Bahia

Ano

Variável x Classificação Nacional de Atividades Econômicas (CNAE 2.0)

Salários, retiradas e outras remunerações (R$ mil) Valor bruto da produção industrial (R$ mil)

Total
Preparação de couro e fabricação 
de artefatos de couro, artigos 
para viagem e calçados

Total
Preparação de couro e fabricação 
de artefatos de couro, artigos 
para viagem e calçados

2012 R$ 6.513.529 R$ 386.151 R$ 91.816.813 R$ 2.011.670

2013 R$ 7.389.583 R$ 329.625 R$ 100.293.089 R$ 1.900.288

2014 R$ 7.688.993 R$ 330.640 R$ 109.666.828 R$ 2.092.042

Fonte: IBGE - Pesquisa Industrial Anual - Empresa

Com relação à classificação das empresas: 

Micro (com até 19 empregados)
 • Fabricação de artefatos de couro não especificados anteriormente – 53 empresas

 • Fabricação de artigos para viagem, bolsas e semelhantes de qualquer material –  87 empresas

 • Fabricação de calçados de couro –  30 empresas

Pequena (de 20 a 99 empregados)
 • Fabricação de artefatos de couro não especificados anteriormente – 4 empresas

 • Fabricação de artigos para viagem, bolsas e semelhantes de qualquer material – 7 empresas

 • Fabricação de calçados de couro – 14 empresas

Média (de 100 a 499 empregados)
 • Fabricação de artefatos de couro não especificados anteriormente – 1 empresa

 • Fabricação de artigos para viagem, bolsas e semelhantes de qualquer material – 1 empresa

 • Fabricação de calçados de couro – 17 empresas

Principais países produtores:

China e Índia correspondem, juntos, a 70% da produção mundial de calçados, seguidos pelo Brasil, 

que vem na terceira posição entre os 10 maiores. Veja a seguir alguns números:
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PRINCIPAIS PAÍSES PRODUTORES DE CALÇADOS EM PARES – PARTICIPAÇÃO EM 2014

Milhões de pares

País 2012 2013 2014 Variação 2013-2014
China 10.610 11.353 11.693

Índia 2.350 2.480 2.579

Brasil 999 1.036 998

Vietnã 735 779 854

Indonésia 688 695 715

Nigéria 372 384 393

Paquistão 235 237 245

México 270 266 240

Tailândia 221 221 222

Itália 198 202 197

Outros 2.142 2.229 1.982

Total 18.820 19.882 20.118

3,0%

4,0%

-3,7%

9,6%

2,9%

2,3%

3,4%

-9,8%

0,5%

-2,5%

-11,1%

1,2%

Fonte: WSR

Centros produtivos de calçados no Brasil:
 • Nordeste: Bahia, Ceará e Paraíba.

 • Sudeste: Birigui (SP), Franca (SP), Jaú (SP), Belo Horizonte (MG), Nova Serrana (MG).

 • Sul: São João Batista (SC), Serra Gaúcha (RS), Vale do Paranhana (RS), Vale do Rio dos Sinos (RS).

Panorama do setor (2015)

Com relação à produção regional, o Nordeste é o principal produtor de calçados do Brasil, responden-

do por 58% do total produzido. Ainda assim, a Bahia fica atrás dos Estados do Ceará e da Paraíba, que 

respondem por 48,8% da produção. Veja alguns números da Bahia: 

 • Mais US$ 48 milhões em exportação de calçados. 

 • Faturamento estimado em quase R$ 3 bilhões.

 • Volume médio exportado de 3 milhões de pares de calçados/ano, nos últimos 5 anos.

 • Está geograficamente distribuído em 50 municípios do Estado

 • Mais de 200 empresas e cerca de 28 mil pessoas empregadas

 • 73 empresas produzem calçados de couro, sendo que 63 são MPE

Com relação ao tipo de material, na região Nordeste predomina a produção de calçados de plástico/

borracha. A produção de calçados de couro figura como a terceira no ranking nacional, com 19,7%.
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Produção de calçados no Brasil por material predominante em pares - participação em 2015

Couro  
Plástico/borracha 

Laminado sintético 
Têxtil 

Outros 

19,7%

46,6%

27,7%

2,2%3,8%

Principais países consumidores:

O maior mercado consumidor de calçados do mundo é o chinês, que registrou uma demanda de 

17% do total mundial. O mercado brasileiro é o quarto, mesmo registrando queda de 4,9% em 2014. 

Confira os dados:

PRINCIPAIS PAÍSES CONSUMIDORES DE CALÇADOS EM PARES – PARTICIPAÇÃO EM 2014

Milhões de pares

País 2012 2013 2014 Variação 2013-2014
China 2.414 2.796 3.032

Índia 2.250 2.389 2.479

EUA 2.262 2.309 2.315

Brasil 922 952 905

Japão 656 688 693

Indonésia 440 443 452

Alemanha 387 413 439

França 371 398 431

Reino Unido 369 346 408

Nigéria 366 381 393

Outros 6.073 6.340 6.235

Total 16.539 17.455 17.782

8,4%

3,8%

0,3%

-4,9%

0,7%

2,0%

6,3%

8,3%

17,9%

3,1%

-1,7%

1,9%

Fonte: WSR

Consumo de calçados no Brasil

De acordo com pesquisa encomendada pela Associação Brasileira de Lojistas de Artefatos e Calçados 

(Ablac), em 2015, com um poder de compra menor, o consumidor reduziu o gasto com calçados em 

praticamente todas as regiões do Brasil. 
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Principais dados sobre o comportamento de consumo (2015 x 2014)*
 • Volume de pares comprado - 8,3%

 • Valor gasto -12,5%

 • Amplitude - 77% dos lares compraram pelo menos 1 par de calçado

 • Frequência de compra - 3,9x

 • Volume por ida à loja - 1,4 par

 • Preço médio - R$ 55,60

*de acordo com o levantamento realizado pela empresa Kantar Worldpanel em 11.300 lares

Consumo aparente de calçados no Brasil em milhões de pares

2013 952,4

2014 905,4

2015 853,3

Fonte: Abicalçados

Fonte: Shutterstock
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Exportações de calçados

Participação das exportações por estado

2014
Variação

2014-2015
Participação

 Milhões de US$

20152013

310,6 -15,3% 27,4%263,0314,9

99,9 -11,5% 9,2%88,4103,4

46,7 -17,4% 4,0%38,663,2

145,0 -15,4% 12,8%122,6144,4

387,1 -4,4% 38,5%370,0387,1

78,0 -0,3% 8,1%77,882,2

1.067,2 -10,0% 100%
Outros

Brasil
960,41.095,3

RS

SP

BA

PB

CE

 • 7,9 mil empresas formam o parque calçadista brasileiro.

 • 280 mil postos de trabalho gerados.

 • 877 milhões de calçados produzidos.

 • 124 milhões de pares de calçados exportados.

 • 157 países compraram calçados do Brasil. Principal importador: EUA.

Centros produtivos
 • Nordeste: Bahia, Ceará e Paraíba.

 • Sudeste: Birigui (SP), Franca (SP), Jaú (SP), Belo Horizonte (MG), Nova Serrana (MG).

 • Sul: São João Batista (SC), Serra Gaúcha (RS), Vale do Paranhana (RS), Vale do Rio dos Sinos (RS).

Mercado consumidor

De acordo com pesquisa realizada pela Kantar Worldpanel em 2015:

 • 77% dos lares brasileiros compraram ao menos um par de calçados;

 • R$ 55,60 foi o preço médio dos calçados;

 • 26,7% dos calçados adquiridos eram infantis; 17,9% eram femininos; 14,7% masculinos e 11,6%, 

esportivos.

https://drive.google.com/file/d/0Bwij5ZDRk_9RY2RHVEo2em80a1k/view
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Gasto em calçados (R$ per capita)

Norte Nordeste Centro-Oeste Sudeste Sul Brasil

182,98 163,56 244,22 244,06 272,60 224,27

171,90 
(Bahia)

Fonte: IBOPE, 2012

Oportunidades
 • A moda brasileira tem destaque no panorama internacional. A posição do Brasil no cenário mun-

dial da moda tende a melhorar com a promoção da imagem do Brasil no exterior, a partir da rea-

lização de grandes eventos. Os eventos despertam o interesse pelo país e seus produtos, o que 

pode ampliar as vendas ao exterior, aproveitando a visibilidade obtida nesses períodos.

 • A taxa cambial do dólar pode favorecer as exportações de calçados, aquecendo o mercado calça-

dista. Para tanto, é importante atentar para as normas e os trâmites de exportação.

 • A tendência é de melhoria da economia brasileira e, consequentemente, aquecimento do mer-

cado. Com isso, é importante se planejar para aproveitar as oportunidades que serão geradas. 

Uma ação possível é o investimento em marketing digital, a fim de promover as marcas e seus 

produtos, gerando interesse do consumidor pela empresa. Com a melhora do mercado, aumenta 

a busca pela empresa e seus produtos.

Fonte: Shutterstock

http://www4.ibope.com.br/download/120228_pyxis.pdf
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METODOLOGIA
Para atender aos objetivos do Estudo de Mercado, a metodologia foi dividida em três etapas, ini-

ciando com uma fase de entrevistas quantitativas e seguindo para duas fases de entrevistas quali-

tativas. As entrevistas quantitativas forneceram uma visão mais abrangente do público a ser estu-

dado, permitindo análises segmentadas por tipo de empresa (ME, MEI, EPP e, quando necessário, 

produtor rural) e por setor/segmento de atuação. É a técnica indicada para mensurar questões mais 

objetivas e permitir a criação de indicadores capazes de estabelecer comparativos entre diferentes 

perfis. As entrevistas qualitativas permitiram aprofundar questões mais sensíveis e explorar itens 

que requerem maior detalhamento.

Objetivo 

O objetivo da pesquisa é propor estratégias de mercado, comercialização e sugerir trilhas de atendi-

mento para MEs, MEIs, EPPs e produtores rurais, que compõem a cadeia produtiva de 27 diferentes 

segmentos no Estado da Bahia.

Os objetivos específicos são:

 • Levantar os principais produtos e/ou serviços e suas características.

 • Evidenciar os principais nichos que compõem o mercado.

 • Apontar as principais empresas e grupos participantes do mercado.

 • Verificar a representatividade econômica do segmento (participação na economia local, estadual, 

nacional e mundial).

 • Indicar os principais gargalos do segmento.

 • Investigar cadeia produtiva, cadeia de valor, canais de distribuição e fornecedores de produtos.

 • Descrever os clientes, suas características, comportamentos e critérios de compra.

 •  Identificar novos entrantes representativos para o mercado.

 •  Localizar produtos substitutos diretos e indiretos.

 • Analisar as tendências e oportunidades futuras de mercado.

 • Apresentar a densidade empresarial da Bahia.
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Setores e segmentos pesquisados

A pesquisa contemplará pequenos negócios pertencentes aos seguintes setores e segmentos:

Setor: Agronegócio

Segmentos: 

 • Caprinocultura leiteira

 • Produção de pólen

 • Produção de própolis

 • Produção de morango

 • Produção de banana

 • Produtos orgânicos

 • Horticultura

 • Piscicultura

 • Chocolate gourmet (região de Ilhéus)

Setor: Comércio e serviços

Segmentos: 

 • Varejo de alimentos: mercadinhos

 • Varejo de alimentos: açougue

 • Preparo e comércio de alimentos para consumo domiciliar

 • Serviços de reparos residenciais (alvenaria, chaveiro, automação residencial, hidráulica, pintura etc.)

 • Beleza e estética: salões de beleza e estética

 • Reciclagem de resíduos

 • Madeira e móveis planejados

 • Reparação de veículos automotores

Setor: Economia criativa

Segmentos: 

 • Produção audiovisual

Setor: Indústria

Segmentos: 

 • Indústria da moda – gemas e joias

 • Panificação

 • Confecções

 • Couro e calçados
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Setor: Encadeamento produtivo

Segmentos: 

 • Produção de energia fotovoltaica

 • Hospitais (como âncoras)

 • Produção de alimentos e bebidas

 • Cadeia do turismo (sol e praia/religioso/eventos)

 • Cadeia do leite

Fase quantitativa 

A primeira fase da pesquisa será composta de entrevistas quantitativas realizadas por telefone com 

questionário majoritariamente estruturado (contendo a maior parte das questões fechadas). As ca-

racterísticas dessa fase da pesquisa estão descritas a seguir.

Amostra: 1.000 casos.

Público: proprietários, gerentes ou responsáveis por ME, MEI, EPP e, quando for necessário, produ-

tores rurais.

Abrangência: foi estabelecido como critério entrevistar responsáveis por pequenos negócios loca-

lizados em municípios em que há sede do Sebrae. Dessa forma, são considerados 27 municípios, in-

cluindo a capital. São eles: Alagoinhas, Barreiras, Brumado, Camaçari, Euclides da Cunha, Eunápolis, 

Feira de Santana, Guanambi, Ilhéus, Ipiaú, Irecê, Itaberaba, Itabuna, Itapetinga, Jacobina, Jequié, Jua-

zeiro, Lauro de Freitas, Paulo Afonso, Porto Seguro, Salvador, Santo Antônio de Jesus, Seabra, Senhor 

do Bonfim, Teixeira de Freitas, Valença e Vitória da Conquista.

Duração da entrevista: o questionário foi composto de perguntas abertas e fechadas, com um tem-

po de aplicação médio de 30 minutos.

Metodologia amostral:

A amostra foi desenvolvida de forma proporcional à população de empresas de interesse, de acordo 

com as seguintes etapas:

1. A partir de uma listagem contendo mais de 300 mil microempresas (ME), microempreendores 

individuais (MEI) e empresas de pequeno porte (EPP) do Estado da Bahia, coletadas por meio da 

fonte Receita Federal. Foram selecionadas empresas que correspondessem aos 27 segmentos de 

atuação pesquisados e que estivessem instaladas nos 27 municípios de abrangência. Esse filtro 

gerou um universo de pesquisa de 117.969 empresas.

2. A amostra de 1.000 casos foi distribuída entre os 27 segmentos de negócio de forma proporcional 

ao universo de empresas em cada segmento, de acordo com os seguintes critérios:
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Tamanho do segmento Tamanho da amostra
Menos de 1.000 empresas 20 entrevistas

1.000 a 4.999 empresas 35 entrevistas

5.000 a 9.999 empresas 55 entrevistas

10.000 empresas ou mais 100 entrevistas

De acordo com a metodologia apresentada, foi realizada a seguinte distribuição de casos, que será 

aplicada para a realização das entrevistas:

Segmentos Universo Amostra

Varejo de alimentos: mercadinhos 27385 100

Beleza e estética: salões de beleza e estética 24479 100

Produção de alimentos e bebidas 13769 100

Confecções 7969 55

Preparo e comércio de alimentos para consumo domiciliar 7303 55

Produção audiovisual 5539 55

Cadeia do turismo (sol e praia/religioso/eventos) 5428 55

Reparação de veículos automotores 4893 35

Hospitais 4143 35

Serviços de reparos residenciais 3147 35

Madeira e móveis planejados 3065 35

Varejo de alimentos: açougue 3032 35

Cadeia do leite 2208 35

Indústria da moda – gemas e joias 991 20

Panificação 958 20

Reciclagem de resíduos 845 20

Couro e calçados 713 20

Produção de morango 639 20

Chocolate gourmet (região de Ilhéus) 169 20

Piscicultura 123 20

Horticultura 40 20

Produção de energia fotovoltaica 21 20

Produtos orgânicos 23 20

Produção de banana 27 20

Produção de pólen 20 20

Produção de própolis 20 20

Caprinocultura leiteira 20 20

117969 1000



Indústria: couro e calçadosSEBRAE // BA 18

3. Dentro de cada segmento de atuação, os casos foram selecionados de forma aleatória para par-

ticipar da pesquisa.

4. Para os segmentos com baixa disponibilidade de contatos (menos de 200 contatos), foram rea-

lizadas pelo menos cinco tentativas de contato com cada empresa, com o objetivo de atingir a 

amostra planejada.

Significância estatística:

A amostra da fase quantitativa garante uma margem de erro de 3,1% para mais ou para menos para es-

timativas com 95% de confiança, considerando a amostra total de 1.000 empresas pesquisadas.

Para cada uma das categorias de empresa pesquisadas (ME, MEI, EPP ou produtores rurais), foi pos-

sível obter estatísticas representativas de cada grupo. Considerando uma amostra mínima de 100 

casos e que o universo de empresas em cada categoria seja muito vasto, é possível garantir que a 

margem de erro para estatísticas calculadas para cada categoria será inferior a 9,8% para mais ou 

para menos, com 95% de confiança.

Para cada um dos 27 segmentos pesquisados foi alocado uma amostra de, pelo menos, 20 casos 

conforme a disponibilidade verificada no universo de empresas de cada segmento. A amostra de pelo 

menos 20 casos por segmento é suficiente para fornecer uma análise exploratória dos mesmos, bem 

como uma comparação exploratória entre os diferentes segmentos.

Dessa forma, o número de empresários entrevistados na fase qualitativa é apresentado abaixo na tabela:

Segmentos Amostra

Varejo de alimentos: mercadinhos 125

Beleza e estética: salões de beleza e estética 110

Produção de alimentos e bebidas 105

Confecções 56

Preparo e comércio de alimentos para consumo domiciliar 24

Produção audiovisual 18

Cadeia do turismo (sol e praia/religioso/eventos) 55

Reparação de veículos automotores 35

Hospitais 35

Serviços de reparos residenciais 35

Madeira e móveis planejados 35

Varejo de alimentos: açougue 35

Cadeia do leite 20

Indústria da moda – gemas e joias 20

Panificação 21
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Reciclagem de resíduos 20

Couro e calçados 20

Produção de morango 20

Chocolate gourmet (região de Ilhéus) 20

Piscicultura 33

Horticultura 28

Produção de energia fotovoltaica 20

Produtos orgânicos 20

Produção de banana 30

Produção de pólen 20

Produção de própolis 20

Caprinocultura leiteira 20

1000

Fase qualitativa 

A segunda fase da pesquisa foi composta por entrevistas em profundidade, realizadas por telefone. O 

questionário qualitativo foi elaborado a partir dos resultados da primeira etapa quantitativa e valida-

do posteriormente com o Sebrae/BA, antes da sua aplicação. As características dessa fase da pesqui-

sa estão descritas a seguir.

Amostra: 85 casos, sendo 3 por segmento e 4 entrevistas piloto para validação da guia de discussão.

Público: proprietários, gerentes, responsáveis por ME, MEI, EPP ou produtores rurais, quando couber.

Abrangência: Bahia (capital e interior), contendo os 27 segmentos citados anteriormente.

Duração: 75min a 90min.

Critérios para filtro de recrutamento: 

Os entrevistados foram selecionados a partir da pesquisa quantitativa e sua escolha foi orientada por 

critérios como:

 • Tempo mínimo do negócio: 5 anos.

 • Localização do negócio: serão priorizados os entrevistados que se encontram na região de maior 

concentração da atividade econômica em questão.

 • Avaliação geral do cenário econômico e negócio: serão selecionados 3 entrevistados que apre-

sentem, a partir da análise dos dados quantitativos, percepções diferenciadas a respeito do cená-

rio para o desenvolvimento da atividade econômica de sua empresa. 
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Significância estatística:

Considera-se a amostra de 3 entrevistas por segmento suficiente para exploração de informações 

de cunho qualitativo, já que se trata da segunda fase da pesquisa (que já terá dados levantados) e de 

questionário exaustivo a ser feito com empresários que pertencem a um mesmo contexto. A intenção 

da pesquisa qualitativa é identificar tendências e percepções subjetivas a respeito do fenômeno in-

vestigado, dispensando grandes amostras e comprovação estatística.

Optou-se por entrevistas em profundidade devido a alguns fatores que caracterizam o presente 

estudo:

 • Os respondentes da pesquisa são empresários ou gerentes de pequenos negócios de diferentes 

regiões do Estado da Bahia. Esse cenário inviabilizaria a reunião do público-alvo em um único lo-

cal e horário. As entrevistas em profundidade podem ser agendadas no horário mais conveniente 

para o respondente e, sendo telefônicas, facilitam possíveis reagendamentos e retornos para 

esclarecimentos.

 • O estudo em questão apresenta ampla variedade de objetivos, sendo que parte dos mesmos 

requerem maior detalhamento e relato de experiências por parte dos respondentes. Tais objeti-

vos - como razões para maiores ou menores investimentos no negócio, percepção mais otimista 

ou pessimista do segmento, obstáculos e oportunidades identificadas para o desenvolvimento 

da empresa - não poderiam ser abarcados somente através da etapa quantitativa, exigindo uma 

metodologia exploratória. A pesquisa qualitativa, além de responder objetivos que não poderiam 

ser cobertos pela fase quantitativa, permitirá que o respondente detalhe e embase achados im-

portantes da primeira fase de maneira mais consistente, de forma que seja possível compreender 

determinadas opiniões e orientar ações do Sebrae de maneira específica para cada segmento.

Identificação dos perfis dos consumidores

A terceira fase da pesquisa foi composta por entrevistas em profundidade, realizadas por telefo-

ne, para identificação dos clientes dos empresários entrevistados, com o intuito de descobrir suas 

características, comportamentos e critérios de compra. O questionário qualitativo foi elaborado a 

partir dos resultados da primeira fase qualitativa.

Fonte: Shutterstock
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RESULTADOS
As empresas do segmento de couro e calçados são todas de atividade industrial e o percentual foi cal-

culado em cima da amostra adotada para o segmento. A seguir está a divisão por CNAE das empresas 

pesquisadas. Os artefatos de couro se referem a artigos como selas, arreios, cabrestos e capas para 

facão.

CARACTERIZAÇÃO DAS EMPRESAS PARTICIPANTES

CNAE Descrição CNAE Amostra

1529-7/00 Artefatos de couro, N.E.; fabricação de 57%

1521-1/00 Bolsas de couro; fabricação de 29%

1412-6/01 Roupas de couro; confecção de 14%

1414-2/00 Luvas de couro (exceto para uso profissional e esportivo) 14%

1531-9/01 Sapatos de couro, femininos; fabricação de 14%

2130-2/00 Bolas de couro; fabricação de 14%

Porte das empresas

Em relação ao porte das empresas pesquisadas, a maioria delas – 57% – está enquadrada como micro-

empresa; cerca de um terço são microempreendedores individuais (MEI).

57% 29% 14%
  Microempresa (ME)

 Microempreendedor individual (MEI)
 Empresa de pequeno porte (EPP)

100%

Atuação das empresas

A principal atuação das empresas pesquisadas é no mercado nacional – mais da metade delas fabrica 

seus produtos para todo o país –, seguido do mercado da região Nordeste e do mercado local, com-

posto pelas cidades em que as empresas se situam.

Mercado local 29%
Mercado baiano 14%

Mercado nordestino 29%
Mercado nacional 57%
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Motivo da escolha do local do estabelecimento

O principal motivo de escolha do local do estabelecimento é que o proprietário já residia naquela 

região. Apurou-se que 14% dos empresários escolheram o local por causa da demanda e outros 

14% dizem que o empreendimento foi herança ou negócio de família, já instalado na região quando 

começou a trabalhar nele.

Região de residência do proprietário 72%
Demanda do local 14%

Herança/negócio familiar 14%

Tempo de mercado

O tempo de mercado varia consideravelmente entre as empresas pesquisadas. Contudo, 57% delas 

estão abertas há mais de 10 anos, demonstrando boa tradição no mercado em que atuam.

Tempo de mercado

Entre 1 ano e 5 anos  
Entre 5 e 10 anos 

Entre 10 e 15 anos 
Entre 15 e 20 anos 

Mais de 20 anos 

29%

14%

14%

14%

29%

Fonte: Shutterstock
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DIAGNÓSTICO DO SEGMENTO
A seguir será apresentado o diagnóstico do segmento, que consiste na análise do ambiente interno 

(forças e fraquezas) e do ambiente externo (oportunidades e ameaças relacionadas ao segmento). Os 

itens internos são de responsabilidade e controle dos empresários. Já os aspectos externos não po-

dem ser controlados pelo empreendedor. Essa análise facilita a visão do todo. Os empresários podem 

avaliar suas condições atuais e estabelecer estratégias para atuar no mercado em diversas situações.

ANÁLISE SWOT

Ambiente interno

Forças Fraquezas

Clientes fidelizados.
Compras em prestações, 
limitando o capital de giro.

Tradicionalismo na produção, o que 
aumenta a credibilidade do produto.

Dificuldade em obter financiamento de bancos.

Formatos de entrega em domicílio. Fornecedores localizados em regiões afastadas.

As organizações do segmento 
são fortes e estruturadas.

Qualidade da internet baixa, comprometendo 
o desempenho das vendas

Ambiente externo

Oportunidades Ameaças

Crescimento do e-commerce.
Importação de produtos, cujos impostos são 
menores que os de produção no Brasil.

Aumento no investimento realizado 
por famílias em produtos infantis.

Impacto da crise financeira no poder 
de compra do consumidor.

O mercado fitness mantém crescimento 
contínuo, o que aumenta a demanda 
por calçados esportivos.

A crise impede que os empresários 
modernizarem o maquinário das empresas.

Tecnologia a favor da otimização 
da gestão das empresas

Utilização de materiais ecológicos

Empreendedor, lembre-se de empregar as forças para aproveitar melhor as 

oportunidades do mercado e minimizar o impacto das ameaças.
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ENDIVIDAMENTO DO SEGMENTO
Em relação ao endividamento das empresas do setor, a maioria afirma que não buscou crédito junto 

a instituições financeiras nos últimos 12 meses, enquanto 29% afirmam ter obtido empréstimos no 

período.

Buscou crédito junto a instituições financeiras nos últimos 12 meses

Entre as empresas entrevistadas, 71% não buscaram crédito junto a instituições financeiras. Já as que 

buscaram crédito no último ano (29%) dizem ter investido esses recursos em:

 • compra de máquinas e equipamentos;

 • compra de matéria-prima/insumos;

 • pagamento de fornecedores;

 • pagamento de salários.

Isso demonstra por que os investimentos foram baixos e que geralmente as empresas buscaram cré-

dito para liquidez de caixa e para pagar contas que a própria operação da empresa já deveria ter ca-

pacidade de pagar.

Palavra do empresário

“Buscamos apoio financeiro, sim. Sempre buscamos alguns investimentos.”

“Sempre busco no Banco do Brasil e na Caixa Econômica, porque é mais fácil.”

Apurou-se que 14% das empresas pesquisadas possuem alguma dívida com instituição 

financeira formal atualmente e uma parcela igual (14%) afirma ter dívida informalmente, 

como com amigos, parentes ou agiotas.

Possui dívida atualmente com instituição financeira formal

86% 14%

  Não
 Sim

100%
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FORNECEDORES
Produtos essenciais

Como produtos essenciais para o seu negócio, os empresários destacam (em ordem decrescente 

de menções):

 • couro natural/sintético;

 • neoprene;

 • câmara de ar;

 • elástico;

 • cadarço;

 • fivela;

 • linha de costura;

 • nylon;

 • sola de couro;

 • tecido.

As empresas contam, em média, com dois fornecedores para esses produtos. As maiores quantidades 

de fornecedores são geralmente para couro e acessórios, como fivelas.

Fornecedores nacionais e regionais

Entre esses fornecedores, 47% estão localizados em outras regiões do país, 29% estão na mesma ci-

dade e 18% são de dentro do Estado da Bahia.

Satisfação com fornecedores

Os empresários se mostram satisfeitos com esses fornecedores; a média é de 3,9 (numa escala em 

que 1 é muito insatisfeito e 5 é muito satisfeito).

Serviços essenciais

Os serviços considerados essenciais para o funcionamento de suas empresas são (em ordem decres-

cente de menções):

 • energia elétrica;

 • costureiras;

 • artesãos;

 • água;

 • internet;

 • vendedores.

Fornecedores regionais e locais

Em média, os empresários contam com dois fornecedores para cada um dos serviços essenciais. A 

maioria deles (83%) está localizada no mesmo município que as empresas pesquisadas, enquanto 

17% são fornecedores localizados em outras regiões do país.

Satisfação com fornecedores

A média de satisfação com esses fornecedores é de 4,4 (numa escala em que 1 é muito insatisfeito e 5 

é muito satisfeito), o que demonstra um bom nível de satisfação nesse quesito.
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Produtos de apoio

Os produtos de apoio não são os protagonistas do negócio, mas dão suporte à venda ou produção do 

produto principal. Também podem ser incorporados ao serviço final para aumentar o lucro do empre-

endimento. Os produtos de apoio destacados pelos empresários do segmento de couro e calçados 

são (em ordem decrescente de menções):

 • aviamentos (zíperes, botões);

 • bomba de ar;

 • cola para calçados;

 • linha de costurar;

 • material de escritório;

 • material de limpeza;

 • papel A4;

 • verniz.

Fornecedores nacionais e regionais

Para esses produtos, os empresários contam com dois fornecedores cada; 82% deles estão localiza-

dos no mesmo município do negócio e 18%, em outras regiões do país.

Satisfação com fornecedores

A média de satisfação com esses fornecedores é de 3,9 (numa escala em que 1 é muito insatisfeito e 5 

é muito satisfeito), o que demonstra um bom nível de satisfação.

Serviços de apoio

Os principais serviços de apoio destacados para a atividade são (em ordem decrescente de menções):

 • contabilidade;

 • telefone;

 • emissor de notas;

 • transportadora.

Fornecedores nacionais e regionais

Nesse caso, a maioria das empresas do segmento conta com um fornecedor para cada serviço – 82% des-

ses fornecedores estão localizados no mesmo município que a empresa e 18%, em outras regiões do país.

Satisfação com fornecedores

A média de satisfação dos empresários com os fornecedores dos serviços de apoio é de 4,3, o que 

também mostra satisfação.
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CLIENTES
É importante que o empresário conheça as características dos seus clientes, o que possibilitará gerar 

estratégias mais assertivas no negócio. Confira algumas informações que contribuem para esse objeti-

vo, que foram apresentadas no estudo realizado pela empresa Kantar Worldpanel, encomendado pela 

Associação Brasileira de Lojistas de Artefatos e Calçados (ABLAC) em 2015:

 • 77% dos lares brasileiros compraram pelo menos um par de calçado no ano;

 • A frequência de compra de calçado foi de 3,9 vezes ao ano;

 • 1,4 par de calçado foi adquirido em cada visita à loja;

 • O preço médio de compra foi de R$ 55,60;

 • A classe C comprou mais pares de calçados do que a AB e DE;

 • Os meses em que os consumidores mais adquiriram calçados foram janeiro, maio, julho, novembro 

e dezembro;

 • As lojas de departamentos ganharam a preferência do consumidor no lugar das lojas de calçados 

e sapatarias.

A maioria das empresas pesquisadas tem como clientes principais pessoas físicas e jurídicas não usu-

árias finais dos produtos, ou seja, trata-se do mercado de varejo caracterizado pelos revendedores. 

Empresas que são clientes finais dos produtos também formam uma parcela importante da carteira 

de clientes da indústria de couro e calçados; elas representam 29% das empresas pesquisadas.

Composição da carteira de clientes

Pessoas físicas 57%
Empresas usuárias finais 29%

Empresas não usuárias finais (revendedoras) 43%

Canal de vendas

O principal canal de vendas do segmento é o atacado, seguido em menor proporção pela venda direta 

aos clientes finais. As empresas desse segmento ainda vendem para todo o país e para a região da 

cidade em que estão inseridas. Há uma parcela que comercializa seus produtos online, por meio de 

e-commerce.
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Canais de venda utilizados

Atacado 71%
Venda direta 29%
E-commerce 14%

Varejo nacional 14%
Varejo local/regional 14%

Palavra do empresário

“Meu cliente é uma pessoa que busca o couro legítimo e não se importa de pagar um pouco mais por isso. Meus 

clientes são pessoas físicas, geralmente mulheres com idade superior a 35 anos. É uma cliente mais madura, 

que busca na empresa a identidade que se assemelhe a ela. A maioria das nossas clientes é do Sul e do Sudeste 

(70%).”

Canais de distribuição

A cadeia produtiva de couro e calçados é ampla, e envolve desde negócios relacionados à criação do 

animal até a comercialização do próprio calçado.

Oferecer bons produtos não é suficiente no mercado de couro e calçados. É preciso que o produto 

chegue até o cliente potencial na quantidade ideal e no momento mais apropriado. Muitas vezes os 

pequenos negócios não dispõem de recursos financeiros para comercializar diretamente seus produ-

tos. Ciente disso, o Sebrae reuniu informações sobre como comercializar por meio de intermediários.  

Acesse o documento.

Fidelidade do cliente

A base da maior parte dos clientes das empresas pesquisadas é formada por poucos clientes fiéis e 

outros clientes razoavelmente fiéis.

https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/como-definir-os-canais-de-distribuicao-do-seu-produto,bfbe7e0805b1a410VgnVCM1000003b74010aRCRD
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AMBIENTE COMPETITIVO
Quantidade de concorrentes no mercado em comparação com o ano passado

A maioria dos empresários pesquisados acha que o número de concorrentes não mudou do ano pas-

sado para este. Cerca de um terço acredita que hoje há menos concorrentes, e 14% acham que hoje 

há mais concorrentes no mercado em comparação com o ano passado.

57% 29% 14%
  Tem a mesma quantidade

 Tem menos concorrentes hoje
 Tem mais concorrentes hoje

100%

Quantidade de concorrentes daqui a um ano em relação a hoje

Em relação ao futuro da concorrência, a maior parte dos empresários acredita que daqui a um ano a 

quantidade de concorrentes no mercado continuará a mesma. Outros dois terços dividem suas opini-

ões entre o aumento e a queda da concorrência no curto prazo.

Terá a mesma quantidade 42%
Terá menos concorrentes que hoje 29%

Terá mais concorrentes que hoje 29%

Palavra do empresário

“A maioria dos nossos concorrentes está localizada no Sul do país. O mercado de calçados tem diversos con-

correntes. Empresas como Luiza Barcelos e Arezzo são concorrentes diretas no mercado. Eles estão localizados 

no Sul, principalmente no Rio Grande do Sul. No Estado da Bahia não existe nenhum concorrente no nível dos 

que foram citados. Na nossa região, na verdade, o mercado de fabricação e comercialização de calçados não é 

tão forte e o nosso público também não é porque, apesar de produzirmos aqui na região Nordeste, mais de 70% 

das vendas são direcionadas para as regiões Sul e Sudeste. O e-commerce pode atingir a pessoa em qualquer 

Estado. Nossas campanhas também são mais voltadas para os Estados do Sul e Sudeste.”

“Não percebi aumento, nem diminuição no número de concorrentes. Até ocorre um aumento, mas são empresas 

que querem um pouquinho do mercado, uma pequena fatia, não chegam a impactar.”
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O fato de muitos empresários acreditarem que a concorrência não aumentará no próximo ano pode 

ser justificado por conta da crise econômica e a preocupação do setor em manter seus negócios 

ativos e em desenvolvimento. Alguns dados indicam que empresas de couro e calçados perderam 

25 mil postos de trabalho no ano de 2015 e, entre 2012 e 2014, cerca de 300 negócios encerraram 

suas atividades nessa área. Uma possibilidade dentro desse cenário é o mercado procurar oportuni-

dades fora do país, com exportação de produtos para a Índia, por exemplo. Nesse caso, embora não 

aumente o número de concorrentes, é possível aumentar o número de clientes potenciais.

Substitutos diretos e indiretos

Os substitutos diretos e indiretos são geralmente produtos ou serviços semelhantes com preços me-

nores, que serão mais procurados caso a renda dos clientes caia por um determinado período. No caso 

de couro e calçados, são substitutos os materiais que imitam o couro e são produzidos sinteticamen-

te, oferecendo preços de mercado mais acessíveis. Para a produção de cintos, bolsas, sapatos e outros 

acessórios, há novos materiais que imitam o couro e que surgiram na tendência do conceito ecológico e 

sustentável, como casca de árvore, cortiça, algodão acetinado, papel e polietileno tereftalato (conheci-

do pela sigla PET).

Palavra do empresário

“Para a matéria-prima existem materiais sintéticos, entre outros produtos, que podem substituir. Mas eles per-

dem na questão de valor agregado, de qualidade. Então, isso ajuda no preço para quem produz, mas não é um 

produto de qualidade mesmo, um produto que você ateste que é legítimo, pois é isso que agrega valor e permite 

que o nosso preço seja um pouco acima dos preços de calçados comuns, produzidos com outros materiais. Aqui 

na Bahia há locais que fazem calçados com produtos substitutos do couro. Isso tem em quantidade grande, mas 

para o público que buscamos e atingimos, o couro legítimo é o objeto de desejo. Eles se propõem a pagar um 

pouco mais por esse material.”

“Nós estamos sempre reformulando, sempre buscando novidades do mercado. Tem a questão da internet, que 

hoje é concorrente de todo mundo. Também tem as lojas de departamento, que têm grandes quantidades e são 

muitas lojas.”

Fonte: Shutterstock
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GARGALOS DO SEGMENTO
Gargalos são dificuldades que devem ser superadas pelas empresas. No segmento de couro e calça-

dos, alguns entraves identificados são:

 • A volatilidade cambial dificulta a negociação de preços com o mercado internacional, sendo um 

problema para quem desejar exportar.

 • A alta carga tributária onera bastante as empresas do setor, e algumas ações do governo, como 

a contribuição patronal de 1% para 1,5% para o calçado, também acaba dificultando a atividade.

 • Driblar o alto índice de importação também está entre as principais dificuldades do setor. Apesar 

do Nordeste ter menos custo na produção de calçados, quando comparado com outras regiões 

do país, como Rio Grande do Sul, países como a China conseguem preços mais competitivos e 

acabam entrando no país com facilidade, impactando diretamente os negócios nacionais.

 • Outro gargalo identificado no setor são os problemas ambientais ocasionados pelos resíduos de-

rivados de artefatos de couro. O processo de curtimento da pele bovina possui alto teor de cro-

mo, substância prejudicial ao meio ambiente e, até mesmo, ao contato humano. Em um momento 

de grandes preocupações com sustentabilidade e mudança no comportamento do consumidor, 

esse problema implica mudança de cultura, exigindo esforços dos empresários.

 • A infraestrutura logística do país também é um grande entrave para o desenvolvimento dos negócios.

Fonte: Shutterstock
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LEGISLAÇÃO
Além da legislação e da fiscalização comuns a todas as empresas, como a trabalhista e a fiscal, 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). Alguns itens 

regulados pelo CDC são: forma adequada de oferta e exposição dos produtos destinados à venda, for-

necimento de orçamento prévio dos serviços a serem prestados, cláusulas contratuais consideradas 

abusivas, responsabilidade por defeitos ou vícios dos produtos e serviços, prazos mínimos de garan-

tia, cautela ao fazer cobranças de dívidas. Segundo o artigo 27 do CDC, o prazo para pedir a reparação 

dos prejuízos causados pela venda é de cinco anos.

Outra legislação a que o empresário deve ficar atento é a Lei 11.211, de 2005, que dispõe sobre as 

condições exigíveis para a identificação do couro e das matérias-primas sucedâneas, utilizados na 

confecção de calçados e artefatos.

Quanto à cadeia de couro e calçados, existem aspectos legislatórios que o empresário precisa ficar ciente:

 • ABNT NBR 14834:2015 - Conforto do calçado e componentes - Requisitos e ensaios. 

 • ABNT ISO/TS 16186:2016 - Calçados - Substâncias críticas potencialmente presentes em calça-

dos e componentes para calçados - Método de ensaio para determinação quantitativa do dime-

tilfumarato (DMFU) em materiais de calçado.

 • ABNT NBR 14245: 1998 – Máquinas para couro e calçados – Manuais técnicos – Estruturação de 

conteúdos

 • ABNT NBR 13890:2014 – Construção superior do calçado – Couraças e contrafortes

 • ABNT NBR 14010:2012 – Componentes metálicos para calçados e artefatos – Compatibilidade 

com o couro – Determinação da resistência ao fosqueamento de peças niqueladas

 • Lei nº 4.888, de 9 de dezembro de 1965 – Proíbe o emprego da palavra couro em produtos que não 

sejam obtidos da pele animal.

Acompanhe e busque apoio no Comitê Brasileiro de Couro, Calçados e Artefatos de Couro, que atua 

com normalização no mercado.

http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_Ato2004-2006/2005/Lei/L11211.htm
http://www.abntcatalogo.com.br/norma.aspx?ID=327914
http://www.abntcatalogo.com.br/norma.aspx?ID=359343
http://www.abntcatalogo.com.br/norma.aspx?ID=359343
http://www.abntcatalogo.com.br/norma.aspx?ID=359343
http://www.abntcatalogo.com.br/norma.aspx?ID=4992
http://www.abntcatalogo.com.br/norma.aspx?ID=4992
http://www.abntcatalogo.com.br/norma.aspx?ID=323288
http://www.abntcatalogo.com.br/norma.aspx?ID=91372
http://www.abntcatalogo.com.br/norma.aspx?ID=91372
http://www2.camara.leg.br/legin/fed/lei/1960-1969/lei-4888-9-dezembro-1965-368419-publicacaooriginal-1-pl.html
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Palavra do empresário

“Temos que cumprir todas as legislações que a indústria e o comércio têm que cumprir. Mas, por se tratar de 

uma microempresa, também se enquadra em uma legislação baseada no tamanho, na capacidade de produção, 

na dimensão da empresa como um todo. O principal órgão é a Secretaria da Fazenda, que fiscaliza o cumpri-

mento de todas as pendências que temos com os órgãos.”

“O órgão regulador é a Secretaria da Fazenda, é quem está sempre fiscalizando as empresas, e também 

a CDL. Nós cumprimos tudo. Essa loja é bem antiga, estamos há muitos anos vendendo com qualidade e 

responsabilidade.”

Apurou-se que 57% dos empresários entrevistados concordam que o governo deveria 

criar mais leis que facilitem o desenvolvimento do setor, mesmo que isso signifique uma 

exigência maior ou custos mais altos.

Fonte: Shutterstock
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O SEGMENTO ANTES E DEPOIS DA CRISE
Como está o segmento em relação a 2015

Os empresários acreditam que o segmento piorou levemente em comparação com o ano passado – a 

piora foi de 4,6, em média (numa escala em que 1 é muito pior e 10 é muito melhor).

1 
Muito pior

10 
Muito melhor

4,6

Palavra do empresário

“Afetou a todos os mercados, e é claro que chegou ao mercado em que nós trabalhamos, principalmente por 

atingir nossos fornecedores. Nossa empresa foi afetada exatamente na negociação com o fornecedor, se tornou 

mais difícil a questão de prazos para pagamentos. As vendas também foram influenciadas porque o consumidor 

final, nosso cliente, foi afetado. Mas nada que a gente possa dizer que foi trágico para o negócio.”

“Em São Paulo, fecharam 100 lojas na Rua 25 de Março, que é praticamente o centro comercial do Brasil. 

A crise é praticamente geral - é uma coisa ou outra que, quando tem crise, se beneficia. Por isso que a gente 

tem que estimular a coisa do turismo de eventos para que venham outras pessoas, de outros lugares, comprar 

aqui. Alguns concorrentes alguns estão quebrando. Empresas grandes fecharam as portas e empresas peque-

nas também, especialmente aquelas que não têm muita experiência no negócio. O perfil de quem se mantém 

no mercado é quem tem rede de lojas, muitas lojas, e as pessoas mais equilibradas na cidade, que se preparam 

para a crise.”

Como está a empresa em relação a 2015

A avaliação foi um pouco melhor. Os empresários acreditam que suas empresas melhoraram levemente 

em relação a 2015, com uma média de 5,6 (numa escala em que 1 é muito pior e 10 é muito melhor).
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1 
Muito pior

10 
Muito melhor

5,6

Palavra do empresário

“Ações que tiveram que ser tomadas foram a redução do valor do nosso produto, a busca por campanhas di-

ferenciadas, mais promoções, otimizar a produção para que a gente pudesse produzir mais usando os mesmos 

recursos e também baratear o custo, para que essas ações não trouxessem muita consequência no nosso preço 

final, na nossa margem de lucro. Tudo isso foram estratégias. Houve um período em que tivemos uma redu-

ção de, em média, 10 funcionários. Mudamos a cadeia de fornecedores, não completamente, mas chegamos 

a mudar dois ou três fornecedores. Estamos sempre buscando o melhor negócio, questão de preço e de maior 

qualidade no produto.”

Como a crise impactou o negócio

Entre os empresários de couro e calçados, 85% afirmam que seus negócios foram afetados pela crise 

econômica e a maioria diz que esse impacto foi moderado.

Acho que o país está em crise e meu 
empreendimento foi afetado gravemente. 14%

Acho que o país está em crise e meu 
empreendimento foi afetado moderadamente. 71%

Acho que o país está em crise, mas meu 
empreendimento não foi afetado. 14%

Palavra do empresário

“Percebemos a crise na queda das vendas, no enxugamento das compras para se adequar às coisas. Precisamos 

demitir também. Tivemos uma redução de praticamente 20% do quadro de funcionários. Nossas vendas caí-

ram cerca de 30% e acho que o setor está mais ou menos assim porque a gente faz o acompanhamento na CDL 

e eles estão sempre falando das quedas.”
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METAS DE INVESTIMENTO E EXPANSÃO
Planos com relação a investimentos para o negócio nos próximos dois anos

Boa parte dos empresários pesquisados (43%) tem planos de investimento para os próximos dois 

anos - a maior parte planeja investimentos pequenos. Outros 43% afirmam que não têm planos e 14% 

deles afirmam que os planos de investimentos foram adiados, sem previsão de retomada.

Estão planejando investimentos moderados  
Estão planejando pequenos investimentos 

Não têm investimentos planejados 
Os planos foram adiados, sem previsão de retomada 

29%

43%

14%14%

No que pretende realizar investimentos

Para os empresários que estão planejando investimentos, questionou-se para que fins os recursos 

serão utilizados. As respostas foram as seguintes:

Ampliar a capacidade de produção 100%
Ampliar o mix de produtos ou serviços 33%

Contratar mais pessoas 33%

Palavra do empresário

“Buscamos influência de fora, inspiração, produtos novos baseados em tendências do mercado internacional - o 

que vende, o que tem saído, o que pode ter potencial no país. Tem que haver investimento tecnológico na parte 

de calçados, mas isso já entra em técnicas de produção, investimentos em artefatos e maquinários que possam 

viabilizar a produção.”

“Aqui é uma cidade turística e é uma região que ficou um bom tempo sem fazer eventos. A cidade vive disso, 

uma das melhores coisas é o turismo de eventos. E tem a alta estação, porque aqui tem belíssimas praias. Em 

dezembro, janeiro e fevereiro, na alta estação, vem muita gente de fora para cá. Temos que arrumar outros tipos 

de eventos para que as coisas melhorem, juntamente com outros ramos de atividade, com as culturas. [...] Quem 

tem que fazer esses novos investimentos é o governo do Estado, o governo municipal, a CDL. Nessas fases de 

evento, minhas vendas aumentam de 7% a 12%, dependendo do tamanho do evento.”
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Pretende buscar crédito em instituições financeiras para realizar os investimentos

Sobre o meio de obter recursos para realizar os investimentos planejados, a maioria das empresas 

afirma que pretende buscar crédito junto a bancos ou financeiras. Cerca de um terço delas afirma que 

não pretende buscar crédito no mercado.

67% 33%

  Sim
 Não

100%

FATORES DE SUCESSO E INSUCESSO
Os pontos de atenção no setor de couro e calçados indicam algumas ações que os empresários devem 

considerar na sua atividade. O sucesso ou insucesso da sua trajetória pode ser resultado do compor-

tamento da empresa perante essas ações. Conheça algumas:

 • Estar atento ao mercado da moda e às inovações. Os produtos de couro fabricados para ves-

tuário e calçados fazem parte de conceitos que devem acompanhar as tendências da moda e 

também agradar aqueles que preferem peças mais clássicas e tradicionais. Ou seja, o mercado de 

couro e calçados tem boa parcela de participação no setor da moda, que muda muito e exige que 

as empresas acompanhem as mudanças para garantir seu espaço no mercado.

 • Oferecer qualidade e garantia nos produtos é imprescindível, já que os clientes que buscam 

esse tipo de linha são mais exigentes e pagam mais para ter um produto sofisticado e com 

qualidade superior.

 • Tornar o processo produtivo eficiente no sentido de agilidade, qualidade e custos. Um processo 

eficiente possibilita a produção de peças de qualidade, com custos reduzidos e evitando des-

perdícios e retrabalho.

Palavra do empresário

“O maior desafio realmente é organizar e mirar o crescimento. Estar sempre em evolução, em crescimento, fo-

cando o novo. Para superar esse desafio, investimos em pesquisa e desenvolvimento por meio da busca de pro-

fissionais, de modelistas que conheçam e que venham a somar para a empresa. O investimento em pesquisa e o 

desenvolvimento na parte de tecnologia de calçados é o que fazemos para melhorar. [...] A pesquisa que a gente 

faz é na parte de criação. Os responsáveis pela criação estão sempre em busca de novas tendências, coisas que 

possam agregar. Na verdade, produzimos calçados, mas estamos inseridos no setor de moda. Calçado também 

faz parte do vestuário feminino e a busca pelo novo na moda tem que ser diária.”
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INVESTIMENTOS NECESSÁRIOS
Os investimentos para abrir uma empresa de couro e calçados podem variar, dependendo da ativida-

de e do tamanho do negócio. 

 • Localização: dependendo da atividade, a localização será muito importante para o negócio, 

principalmente no caso do comércio. Locais com alto fluxo de pessoas e bem centralizados 

podem determinar maiores vendas. Já para a indústria, é necessário um imóvel que comporte 

os equipamentos de produção, estoque de matéria-prima e de produtos finais, geralmente mais 

afastados de centros.

 • Capital de giro: dependendo dos tipos dos produtos que serão fabricados, será necessário mais 

ou menos capital para pagar fornecedores de materiais e couro antes de receber dos clientes. 

Estima-se que, para o capital de giro, é necessário um valor de cerca de 30% do faturamento 

esperado.

 • Estrutura: uma empresa de fabricação de bolsas e acessórios em couro, estabelecida numa área 

de 100 m², exige um investimento inicial estimado em R$ 110 mil, a ser alocado majoritariamente 

nos seguintes itens: reforma do local e mobiliário (R$ 20.000,00); divulgação inicial (R$ 3.000,00); 

equipamentos (R$ 80.000,00); abertura da empresa (R$ 7.000,00).

 • O volume de recursos de um fabricante de calçados ecológicos, por exemplo, varia conforme a 

capacidade produtiva e a forma como o produto será comercializado. Entretanto, no geral, o cus-

to industrial de uma empresa nesse ramo é de aproximadamente R$ 102.730,00, considerando 

os custos de máquinas de costura de coluna, máquina de montar, máquina de escovar, móveis 

e utensílios em geral, veículos, entre outros. Confira o material do Sebrae que dá mais detalhes 

sobre investimento em fábricas de couro ecológico.

 • Já os fabricantes de calçados que servem como equipamento de proteção, como os utilizados 

em construção civil, podem gastar no mínimo R$ 250.000 para adequar as instalações, capital 

de giro, equipamentos diversos, estoques de matéria-prima, marketing, registro, entre outros. 

Confira o material do Sebrae que dá mais detalhes sobre investimento em fábricas de calçados 

para segurança.

Os valores citados são previsões baseadas em entrevistas com empresários do 

segmento. São aproximações e podem variar bastante de acordo com o tamanho do 

empreendimento, localização e atividade principal.

https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ideias/como-montar-uma-fabrica-de-calcados-ecologicos,a3597a51b9105410VgnVCM1000003b74010aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ideias/como-montar-uma-fabrica-de-calcados-para-seguranca-construcao-civil,6b497a51b9105410VgnVCM1000003b74010aRCRD
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INOVAÇÕES TECNOLÓGICAS
As inovações observadas pelos empresários do segmento se relacionam a melhorias no processo pro-

dutivo, com máquinas digitais mais precisas e ágeis e sistemas de controle administrativo, como ven-

das e estoque. Além disso, os empresários citam inovações como as vendas online e as redes sociais, 

que melhoram o relacionamento com os clientes e facilitam a divulgação dos produtos a um custo 

baixo. Todas as inovações observadas no segmento são avaliadas como positivas.

TENDÊNCIAS E POSSIBILIDADES 
DE NOVOS NEGÓCIOS
É importante observar o mercado a fim de identificar tendências e oportunidades que podem contri-

buir para o crescimento das empresas. No caso do segmento de couro e calçados:

 • Muitos empresários encontram no mercado externo uma boa oportunidade para crescer. Nesse 

caso, o indicado é estudar o mercado, planejar as ações, negociar com o importador, preparar 

suas mercadorias, fazer os registros necessários, providenciar os documentos, entre outros. Para 

aprender a exportar, acesse o portal “Aprendendo a exportar calçados”. Depois, participe do pro-

grama Brazilian Footwear, que visa ampliar a atuação do mercado calçadista no exterior, e acesse 

conteúdos de orientação e cursos disponibilizados pelo Sebrae, como Planejamento para expor-

tar e Documentos necessários para a empresa que desejar exportar.

 • O mercado infantil se configura como oportunidade, uma vez que as pessoas têm tido cada vez me-

nos filhos, porém, investido mais na qualidade de vida das crianças. O crescimento desse mercado 

pode ser percebido considerando que as principais vendas do segmento são de calçados infantis.

 • O mercado fitness apresenta crescimento, o que gera demanda por calçados esportivos, o quarto 

tipo de calçado mais vendido.

 • Tecnologias como o sistema RFID (Radio Frequency Identification – identificação por radiofre-

quência) podem contribuir para a melhoria da gestão de uma empresa, trazendo celeridade aos 

processos, como contagem e fluxo de peças.

 • Tecnologias em maquinários e softwares para redução do desperdício de matéria-prima e aumento 

de produtividade, entre outros fatores.

 • Utilização de materiais ecológicos/naturais na produção de calçados, como couro ecológico, fios 

reciclados de garrafas PET, tecidos descartados na indústria têxtil e fibras de bambu e eucalipto. 

Além do material, observar também o processo produtivo, reutilizando água e reciclando os resí-

duos finais da industrialização dos produtos. Essas práticas tornam a empresa mais sustentável e 

consciente, o que vem sendo procurado por consumidores atualmente.

 • E-commerce. Estima-se que a maioria dos consumidores de moda que utilizam o comércio ele-

trônico seja de mulheres de 25 a 44 anos. Roupa é o item vendido com mais frequência (73%), 

http://www.aprendendoaexportar.gov.br/calcados/index.htm
http://www.brazilianfootwear.com/
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ead/planejamento%20para%20exportar,a0fc662493ba8510VgnVCM1000004c00210aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ead/planejamento%20para%20exportar,a0fc662493ba8510VgnVCM1000004c00210aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/documentos-necessarios-para-a-empresa-que-deseja-exportar,56699e665b182410VgnVCM100000b272010aRCRD
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seguido por calçados (67%), acessórios (63%) e bolsas (50%). A oportunidade de vender online se 

estende para todo o setor, tanto calçados como artigos variados de couro podem ser disponibi-

lizados. A vantagem é que o empreendedor não precisa de um espaço físico bem localizado para 

vender, e sim de um estoque e boa logística para a entrega dos produtos, além de bom marketing, 

atendimento e plataforma de pagamento segura.

 • O projeto EuroShoe foi desenvolvido em parceria com 30 empresas e instituições da Europa. O 

objetivo é oferecer aos consumidores calçados feitos sob encomenda. A tecnologia consiste na 

escolha do sapato por meio de uma plataforma visual. Em seguida, um equipamento permite que 

o consumidor coloque seu pé e o calçado escolhido seja projetado sobre ele. As informações são 

enviadas a um sistema que comunica a fábrica e solicita a produção de moldes específicos para 

atender o cliente em questão.

 • A digitalização 3D é uma tecnologia capaz de otimizar custos na fábrica. É comum empresas de 

calçados criarem coleções com certa frequência. Mais comum ainda é produzir amostras para 

divulgá-las. Nesse caso, a digitalização 3D serve para criar modelos virtuais e evitar custos de 

produção desse tipo de produto.

 • O setor também tem investido bastante em equipamentos e maquinários que vão ao encontro da 

indústria 4.0, cada vez mais automatizada. Encontre a máquina que melhor atende o seu negócio.

 • Participe de Feiras e Eventos do setor, a fim de fazer networking, verificar as novidades do merca-

do e se inspirar no desenvolvimento de melhorias para o seu negócio.

Palavra do empresário

“O mercado de calçados, bolsas e confecções está indo bem, tudo funcionando. Tem um tempo para cada coisa. 

Com relação à crise que está passando, vendemos até que razoável.”

Apurou-se que 71% dos empresários de couro e calçados concordam que existem 

muitas oportunidades a serem exploradas e 43% afirmam não observar nenhuma 

ameaça no segmento.

https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/feiras-e-eventos-do-setor-calcadista,2a06538981227410VgnVCM2000003c74010aRCRD
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ESTRATÉGIAS DE MERCADO 
E COMERCIALIZAÇÃO
A cadeia produtiva do segmento de couro e calçados pode ser dividida nas seguintes etapas:

 • Etapa 1 – compra da matéria-prima para a produção: as empresas compram couro, forro, teci-

dos, acessórios, aviamentos, cola e linha junto a fornecedores localizados em outros estados. Essa 

compra é feita diretamente do fabricante, o qual os empresários afirmam visitar para realizar as 

compras.

 • Etapa 2 – produção: ocorre de acordo com as especificações técnicas de cada produto, em seu 

devido departamento de produção. Os empresários afirmam que boa parte dos itens são produ-

zidos com maquinários, mas também há muitos produtos que são feitos artesanalmente, por cos-

tureiros e sapateiros. Quando prontos, os produtos são encaminhados para o estoque ou para o 

revendedor, que fará a comercialização. Os empresários que vendem seus produtos diretamente 

contam com divulgação local e em redes sociais.

 • Etapa 3 – venda e estoque: nessa etapa acontece a venda dos produtos e o estoque da produção 

e dos componentes necessários à produção. Nos pequenos negócios, o planejamento de compra 

de componentes acontece a partir da demanda do cliente. Esse comportamento é motivado por: 

rapidez nas mudanças de coleção; necessidade de não imobilizar o capital e baixa disponibilidade 

de caixa; falta de espaço para estoque. É importante que o nível dos estoques acopanhe as vendas 

dos produtos. No caso do setor calçadista, dois tipos de estoque são mais utilizados:

 • Estoques de segurança – é o mais comum para as indústrias que utilizam o couro como 

matéria-prima, pois geralmente estão distantes dos fornecedores. Esse tipo de estoque 

serve principalmente para pedidos inesperados, problemas com lote de mercadoria e 

atrasos na produção e na entrega de insumos. 

 • Estoques de antecipação – é o tipo de estoque mais comum para atividades cíclicas, como 

no caso dos calçados de coleções que variam por estação e nos quais são aguardadas altas 

demandas. Um exemplo é a demanda de costura para calçados abertos, como sandálias, 

e para fechados. Dessa forma, muitos fabricantes optam pela antecipação de parte da 

produção, aproveitando o período ocioso das bancas de costura. 

Os produtos que não são vendidos são lançados em promoções, parcerias em outros canais de venda 

ou são descartados. 

!

Dica:

Para o sucesso do negócio, e como o setor trabalha com um número alto de componen-

tes, é fundamental que a empresa faça o correto planejamento do estoque, com estu-

do de previsões de vendas e programações de produção. A gestão de estoque permite 

manter um equilíbrio entre a oferta interna de suprimentos e a demanda dos clientes.
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Palavra do empresário

“Compramos nossos produtos em São Paulo, Rio e no Nordeste também, nas fábricas. Tenho uma irmã que vai 

para São Paulo, Minas Gerais e compra algumas coisas. Compramos mais do fabricante mesmo. São produtos 

de várias marcas.”

“Depois que chegam as matérias-primas, elas vão para a parte de produção, de tratamento dos produtos que 

recebemos e encaminhamos para os departamentos específicos de produção. Antes disso, já ocorreu um pro-

cesso de criação e programação para saber que material produzir, quais materiais seriam colocados em quais 

modelos de calçados, e aí vai para a produção.”

“Temos estoque, é uma coisa da época do ano. Estocamos porque temos a expectativa da venda. Aí vai termi-

nando e já vai repondo. Agora mesmo, na época das festas, estamos fazendo uma promoção.”

Fonte: Shutterstock
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CARACTERÍSTICAS DOS PRODUTOS 
X CONCORRÊNCIA
As estratégias de diferenciação que os empresários utilizam para se destacar dos concorrentes são, 

principalmente, em relação à qualidade e ao preço dos produtos. Os empresários elencaram os três 

atributos que consideram mais importantes para atrair clientes (ver os resultados a seguir). Desta-

cam-se os atributos “qualidade do produto”, “preço” e “tradição da marca ou empresa”, que foram bem 

citados nas três classificações.

Atributo mais importante

Qualidade do produto ou serviço  
Tradição da marca ou da empresa 

Preço 
57%

29%

14%

Segundo atributo mais importante

Qualidade do produto ou serviço  
Preço 

Prazo de entrega 
Tradição da marca ou da empresa 

Recomendação de outros 

29%

29%

14%

14%

14%

Terceiro atributo mais importante

Prazo de entrega  
Qualidade do produto ou serviço 

67%

33%
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CONHEÇA O PERFIL E AS PRINCIPAIS 
CARACTERÍSTICAS DAS EMPRESAS DO RAMO
As empresas pesquisadas estão nas cidades de Salvador, Feira de Santana, Jequié e Teixeira de Frei-

tas. Essas cidades fazem parte das regiões produtoras, polos de couro e calçados do Estado.

Salvador 43%

Feira de Santana 29%

Jequié 14%

Teixeira de Freitas 14%

CAPACIDADE PRODUTIVA E DE VENDAS DAS 
EMPRESAS QUE ATUAM NESSE RAMO
Quantidade de funcionários

A média de funcionários das empresas pesquisadas é 9, mas há empresas operando com até 40 pesso-

as. Apenas uma delas possui filial (uma).

De 1 a 5 funcionários 71%
De 6 a 10 funcionários 14%

Acima de 20 funcionários 14%

Volume médio de produção

O volume médio de produção das empresas pesquisadas em um mês típico é:

 • pares de calçados: 1.800;

 • acessórios e artefatos de couro – cintos, bolsas, selas, arreios, cabrestos, capas para facão e bolas: 500.

Ocupação da capacidade instalada

A maioria das empresas afirma estar operando dentro de sua capacidade de produção. Cerca de um 

terço delas diz estar produzindo abaixo de sua capacidade máxima.
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Demanda atual em relação à capacidade de atendimento da empresa

71% 29%

  Dentro da capacidade
 Um pouco abaixo da capacidade 

100%

Palavra do empresário

“Se não máxima, estamos operando bem próximo disso. Digo isso com base nas metas estabelecidas, nos pró-

prios estudos que temos aqui. Não operamos com sazonalidade, nossa produção não sofre muita oscilação. 

Existem momentos em que a meta estabelecida tem que ser indiscutivelmente batida e há momentos em que 

ficar um pouco abaixo da meta é aceitável. Mas isso vai depender muito da resposta do mercado.”

Investimentos em capacidade produtiva ou de atendimento do negócio em comparação 
com 2015

Em comparação com 2015, boa parte das empresas afirma que os investimentos em capacidade pro-

dutiva se mantiveram iguais e 14% dizem que esses investimentos aumentaram. Por outro lado, 43% 

delas afirmam que seus investimentos em capacidade de produção caíram um pouco.

43% 43% 14%
  Mantiveram-se iguais

 Diminuíram um pouco
 Aumentaram um pouco.

100%

Valor investido na empresa em capacidade produtiva ou de atendimento em 2015

Os valores investidos pelos empresários em capacidade produtiva em 2015 variam de R$ 5 mil a R$ 

20 mil.

Menos de R$ 5 mil 29%
Entre R$ 6 mil e R$ 10 mil 29%

Entre R$ 11 mil e R$ 20 mil 29%
Não responderam 14%
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ESTRUTURAS DE APOIO À PRODUÇÃO 
E PROJETOS DE APOIO AO SETOR

 • A Agência de Fomento do Estado da Bahia (Desenbahia) apoia as empresas, atuando como repas-

sadora financeira do BNDES no Estado.

 • O BNDES oferece linhas de crédito voltadas à indústria brasileira.

 • A Secretaria de Desenvolvimento Econômico (SDE) apoia o desenvolvimento do segmento de 

calçados e couro para fortalecer sua posição estratégica na região Nordeste, estimulando os 

encadeamentos produtivos oportunizados pelos grandes investimentos em curso, com uma ação 

direcionada às micro e pequenas empresas.

 • A área de calçados e couro do SENAI CIMATEC é responsável pela qualificação, em todos os 

níveis, dos profissionais que integram as empresas do polo calçadista no Estado, realizando ser-

viços de consultoria, programas de qualificação e aperfeiçoamento voltados para a evolução tec-

nológica do segmento. Também oferece cursos voltados para a produção de calçados e artefatos 

de couro e para o design desses artigos.

 • O Banco do Nordeste oferece uma linha específica para micro e pequenas empresas. A intenção 

é apoiar o desenvolvimento dos pequenos negócios e da região mediante os produtos relaciona-

dos a seguir.

a. Capital de giro: soluções financeiras para o dia a dia do negócio.

b. Financiamentos: as menores taxas e os maiores prazos do mercado.

c. Crédito comercial: antecipação de recursos para aumentar o saldo em caixa.

d. Crédito para facilitar: soluções financeiras para o dia a dia da empresa.

e. Investimentos: aplicações com maior rentabilidade.

f. Seguridade e serviços: a segurança do banco a favor da empresa.

g. Fórum permanente MPE, que contribui para o melhor atendimento às MPE.

Fonte: Shutterstock

http://www.desenbahia.ba.gov.br/Default.aspx
http://www.bndes.gov.br/SiteBNDES/bndes/bndes_pt/Areas_de_Atuacao/Industria/
http://www.sde.ba.gov.br/Pagina.aspx?pagina=calcadosecouro
http://portais.fieb.org.br/landing/
http://www.bnb.gov.br/web/guest/financiamentos2
http://www.bnb.gov.br/web/guest/credito-comercial1
http://www.bnb.gov.br/web/guest/credito-para-facilitar1
http://www.bnb.gov.br/web/guest/investimentos2
http://www.bnb.gov.br/seguridade-e-servicos
http://www.bnb.gov.br/web/guest/forum-permanente-mpe
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AÇÕES RECOMENDADAS
 • Procurar associações do setor ou instituições regionais, como o Sebrae, para entender como a em-

presa pode se unir a outras do segmento para requisitar crédito para investimentos com melhores 

taxas e negociar com os fornecedores em maiores escalas. A união do segmento pode, também, 

representar maiores investimentos em capacitação da mão de obra na região.

 • Procurar capacitação para a gestão do negócio. Planejamento e visão de mercado são importan-

tes para a prospecção de negócios e a expansão da empresa. O Sebrae oferece diversos cursos e 

consultoria em gestão de planejamento e vendas. Confira o EaD/Sebrae clicando aqui.

 • Trabalhar sempre com fornecedores que são profissionais em suas políticas de preços e entrega 

dos produtos. Assim, aqueles que trabalham de forma irregular podem começar a perder espaço 

no mercado por falta de demanda.

 • Ficar atento à qualificação da mão de obra, oferecendo cursos técnicos e incentivando os co-

laboradores a permanecerem atualizados. A área de calçados e couro do SENAI CIMATEC é 

responsável pela qualificação, em todos os níveis, dos profissionais que integram as empresas 

do polo calçadista no Estado, realizando serviços de consultoria, programas de qualificação e 

aperfeiçoamento voltados à evolução tecnológica do segmento, oferecendo cursos relacionados 

à produção de calçados, artefatos de couro e design desses artigos.

 • Conhecer as franquias de acessórios e calçados no Brasil, para analisar se é possível entrar nesse 

mercado como franqueado.

 • Diante de um mercado brasileiro pouco competitivo com relação a calçados populares, vale a 

pena avaliar a oportunidade de investir em calçados artesanais, feitos de forma manual, com mais 

valor agregado. O Brasil tem potencial nesse mercado.

 • Adaptar o seu negócio e implantar ações mais sustentáveis pode ser uma boa oportunidade para 

atrair consumidores conscientes também. Avalie técnicas e processos que possam solucionar pro-

blemas ambientais.

Fonte: Shutterstock

https://ead.sebrae.com.br/cursos/programa-varejo-facil-controles-financeiros
http://portais.fieb.org.br/landing/
http://www.portaldofranchising.com.br/franquias-de-acessorios-pessoais-calcados-e-tenis


TRILHAS DE 
ATENDIMENTO
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TRILHAS DE ATENDIMENTO
Com base nas ações necessárias ao desenvolvimento da indústria de couro e calçados, foi estabeleci-

do o conjunto de soluções Sebrae para cada um dos grupos prioritários selecionados.

Trilhas de atendimento Sebrae/BA

Nome do segmento
O caso deste segmento é ilustrado por empresas que produzem roupas 
e artigos de couro para pessoas físicas e revendedores.

Setor: segmento Correlação de foco entre portes e mercado

Indústria: couro 
e calçados

B2C (entre empresa e 
consumidor, utilizando 
e-commerce)

B2B (entre 
empresas)

B2G (entre 
empresa e 
governo)

MEI 
(Microempreendedor 
Individual)

x x Não possui

ME  
(Microempresa)

x x Não possui

EPP (Empresa de 
Pequeno Porte)

x x Não possui

PR (Produtor Rural) Não possui Não possui Não possui

Premissas básicas para acesso ao mercado

Premissas básicas Desafios Soluções empresariais Soluções Sebrae
Classificação 
(Essencial ou 
Recomendável)

Logística 
(armazenamento, 
distribuição, 
capacidade de 
produção e 
atendimento)

A entrega dos 
produtos adquiridos 
por e-commerce é 
fundamental para o 
bom funcionamento 
do negócio.

Procure se relacionar 
com fornecedores 
legalizados.

Curso de EAD 
– Primeiro 
E-commerce. 

Essencial

O modelo de vendas 
e-commerce exige que 
o vendedor mantenha 
bons fornecedores.

Busque distribuidores 
em outros Estados 
com boas referências 
no mercado.

Oficina SEI – 
Comprar.

Essencial 

Política de 
comercialização

Maiores incentivos 
governamentais 
para exportação 
dos produtos.

A moda brasileira possui 
destaque no mercado 
internacional. Buscar o 
associativismo para a 
prática de exportação.

Cursos EAD PROEX, 
(para aprender 
a exportar) e 
PLAEX (planejando 
exportar).

Essencial

E-commerce

Buscar plataformas 
atuais para melhor 
desempenho na 
comercialização.

Serviço técnico 
de implantação 
de e-commerce.

Recomendável
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Premissas básicas para acesso ao mercado

Premissas básicas Desafios Soluções empresariais Soluções Sebrae
Classificação 
(Essencial ou 
Recomendável)

Análise SWOT e 
Concorrência

Buscar produtos 
industrializados.

Equilibrar as margens 
dos produtos, primando 
pela qualidade.

EVTEC – Estudo 
de Viabilidade 
Técnica Econômica 
e Financeira.

Recomendável

Fornecedores 
localizados no 
Sul do país.

Investir nos 
fornecedores locais 
e/ou melhorar o 
custo de logística.

Soluções de 
inteligência – 
Pesquisa de 
mercado; Estudos 
de mercado e 
Mapeamento 
e Melhoria de 
Processos.

Recomendável

Tecnologia
Utilização do 
e-commerce para 
vendas.

Muitas tecnologias 
a favor das vendas 
estão surgindo.

Curso Gestão 
da Inovação – 
SEBRAE Mais.

Recomendável

Mercado

Acesso ao mercado Desafios Soluções empresariais Soluções Sebrae
Classificação 
(Essencial ou 
Recomendável)

Venda pessoal

Manter boa relação 
com o atacado, já que 
a maioria das vendas 
ocorre por esse canal.

Facilitar formas de 
pagamento, buscar 
diferenciação no 
mercado, descontos 
e promoções.

Curso Marketing 
Na Medida; Curso 
Plano de Marketing 
Avançado Sebrae 
Mais; Palestra como 
atender para vender 
mais – Programa SEI.

Essencial

Propaganda e 
publicidade

Divulgar o negócio 
e ampliar o 
relacionamento 
com os clientes.

Investir em estratégias 
de divulgação.

Essencial

Inovação e diferenciação
Inovação Soluções empresariais Soluções Sebrae

Design
O Banco do Nordeste criou uma linha de crédito 
para empresas que desejam investir em inovação.

Tanto o design nos produtos em couro 
como as plataformas de e-commerce 
inovadoras são importantes e sustentam 
a capacidade das empresas desse ramo 
para se diferenciarem no mercado. O 
Sebrae oferece várias ferramentas, 
entre elas o Programa SEI, Pesquisa 
de mercado, Sebrae Mais Gestão da 
Inovação, Sebraetec, Curso Gestão da 
Inovação Sebrae Mais, oficina de crédito 
para MEI e oficina de crédito para MPE.

E-commerce
Investir numa plataforma para que os clientes 
façam os pedidos e o pagamento pela internet, 
para dar praticidade ao dia a dia do cliente.
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