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Gira Calcados como oportunidade estratégica para feira de negocios.

RAPOSO, Allison Wagner Souto!
NOGUEIRA, Viviane Barreto Motta2

RESUMO

A crescente globalizacdo e transformacdo dos mercados permitem que as empresas
ampliem sua atuacdo local, onde os clientes sdo mais exigentes e esperam que suas
expectativas sejam atendidas através de produtos e servicos voltados as suas necessidades
especificas. O mercado aberto sugere novas oportunidades, entretanto, aumenta a competicdo
domeéstica devido a entrada de novos concorrentes internacionais. Neste contexto, questiona-
se: que oportunidades as empresas calcadistas do Nordeste tém para acessar novos
mercados?Portanto, o presente trabalho teve como objetivos apresentar o Gira Calgados como
oportunidade de férias de negocios para as empresas calcadistas do Nordeste no intuito de
acessar novos mercados e que impacto essa participacdo gera para este.O Gira Calcados visou
proporcionar as micro e pequenas empresas o acesso a ferramentas de marketing, utilizadas na
promocdo de produtos e servicos, alargamento da carteira de clientes e exposicao direta junto
a compradores e fornecedores.

PALAVRAS-CHAVE: Feira de negocios, polo calcadista paraibano, gira cal¢ados.
ABSTRACT

Increasing globalization and transformation of markets allow businesses to expand their local
operations, where customers are more demanding and expect their expectations are met
through products and services tailored to their specific needs. The open market suggests new
opportunities, however, increases domestic competition due to entry of new international
competitors. In this context, questions are: what opportunities the footwear companies in the
Northeast have access to new markets? Therefore, this study aimed to present an opportunity
turns Shoes vacation business for the footwear companies in the Northeast in order to access
new markets and what impact such participation generates for this. The GiraCalcados aimed
to provide micro and small businesses access to marketing tools used to promote products and
services, expansion of the customer portfolio and direct exposure along with buyers and
suppliers.

KEYWORDS:Tradeshows, Paraiba polo footwear, gira calgados.



1 INTRODUCAO

A crescente globalizacdo e transformacdo dos mercados permitem que as empresas
ampliem sua atuacdo local, onde o0s clientes sdo mais exigentes e esperam que suas
expectativas sejam atendidas através de produtos e servicos voltados as suas necessidades
especificas. O mercado aberto sugere novas oportunidades, entretanto, aumenta a competicdo
doméstica devido a entrada de novos concorrentes internacionais. Este processo exige das
empresas locais, principalmente das micro e pequenas, um posicionamento estratégico
eficiente para competir neste cenario.

A busca por posicdes estratégicas nas micro e pequenas empresas, que superem a
posicdo adotada pelas grandes corporacgdes, € um grande desafio empresarial e ditara a dire¢éo
futura dos negdcios, seja para 0 sucesso, seja para o fracasso. Entretanto, a identificacdo das
referidas posicdes requer uma compreensdo muito profunda das fontes de vantagens
competitivas e das ameacas que o0 processo de globalizacdo traz, além dos beneficios que os
clientes procuram ao adquirir um produto ou servigo. Varios pequenos negocios
aparentemente promissores e bem posicionados atingiram objetivos muito diferentes dos
esperados, causando grandes e irreversiveis prejuizos as empresas. ApOs 0 processo de
abertura do mercado brasileiro, iniciado na década de 90, o numero de faléncia de pequenas
empresas aumentou consideravelmente, conforme dados do Servigco Brasileiro de Apoio as
Micros e Pequenas Empresas(SEBRAE) de 2008. Segundo esta mesma instituicdo, metade
das pequenas empresas pede faléncia antes de completar dois anos devido a forte concorréncia
atual, elevada carga tributaria e falta de acesso a financiamento.

A tarefa de gerenciar um negdcio, seja de pequeno ou grande porte, exige do
empreendedor muito mais do que investimento financeiro. A preparagdo continua e um olhar
estratégico frente as exigéncias de cada fase do processo sdo essenciais para alavancar 0s
negocios e, com isso, ganhar escala e acessar novos mercados.

Neste contexto, questiona-se: que oportunidades as empresas calcadistas do Nordeste
tém para acessar novos mercados?

Surge entdo o Gira Calgcados, um evento que agrega todos 0s setores produtivos, onde
pode-se acessar novos mercados, através da Rodada de Negdcios; adquirir produtos de alta
tecnologia através do Saldo de Inovacdo, que permite ao expositor fechar negécios, tais como
maquinario com melhor tecnologia e componentes, como ferragens, sintéticos, solados, couro

etc.; e se capacitar, com o Seminario Regional da Industria Calgadista que busca oferecer aos
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microempresarios a oportunidade de verificar as tendéncias de novos produtose acessoa
informagao para que eles tomem as melhores decisdes para o futuro do seu empreendimento.

Portanto, o presente trabalho tem como objetivos apresentar o Gira Calgados como
oportunidade de férias de negocios para as empresas calcadistas do Nordeste no intuito de
acessar novos mercados e que impacto essa participacdo gera para este.

Apresenta na sua primeira parte uma série de conceitos que permitem compreender
melhor os aspectos tedricos sobre o tema. A seguir, apresenta-se uma abordagem sobre o
municipio Campina Grande, breve histérico do inicio das atividades calcadistas e sua
importancia.Finalizando, o trabalho apresenta as principais consideragdes obtidas com a
pesquisa bibliogréafica onde esta € usada como passo inicial na construcdo efetiva do texto,

baseando-se em referéncias de ancoragens dos autores citados.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 SETOR CALCADISTA BRASILEIRO

O setor calcadista brasileiro vem conquistando espaco nos mercados nacional e
internacional. Segundo o anuario do SEBRAE (2011) é considerado o terceiro maior
fabricante de calcados do planeta, atrs apenas da China e da India, o setor exporta seus
produtos a mais de 140 paises. Em 2011 foram produzidos aproximadamente 820 milhdes de
pares, colocando o pais como um dos principais personagens globais do setor. A inddstria
calcadista brasileira € uma das mais bem organizadas do mundo. Esta dividida em clusters
calcadistas, ou seja, em uma mesma localizacdo geografica, grupos de empresas,
fornecedores, agentes de conhecimento, instituicdes e consumidores que relacionam-se entre
Si.

Conforme dados daAssociacao Brasileira das IndUstrias de
Calgados(ABICALCADOS) de 2011, o Nordeste é o maior fabricante e exportador de
calcados do Brasil. Ele produz mensalmente 400 mil pares de calgados. Este setor emprega
mais de 125 mil pessoas, o que corresponde a 36% do mercado nacional. Sdo mais de 600
produtores formalizados na regido faturando R$ 8 bilhdes anualmente. Quem atua neste setor

sempre tem um aumento de quase 10% ao ano, segundo estatisticas do SEBRAE.
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O Estado da Paraiba foi apontado pelo SEBRAE como o segundo maior exportador de
calcados do pais. De acordo com os dados fornecidos por esta, o estado é o terceiro maior produtor
do Brasil, e o setor cresce cerca de 10% ao ano, empregando mais de 25 mil pessoas.

A pesquisa realizada por esta instituicdo mostra que Jodo Pessoaé a cidade que mais produz
calcados na Paraiba e o municipio de Campina Grandeé responsavel por 90% das exportacdes do
setor.

A Paraiba ¢ um Estado pioneiro ¢ evolutivo na exportagdo de calgados. “Segundo
dados da ABICALCADOS de 2011, houve um aumento de divisas de 17,4%. No quesito
faturamento, a Paraiba fechou esses sete primeiros meses com US$ 51,7milhGes, que
corresponde a uma diferenca de US$ 7,6 milhGes comparados ao mesmo periodo no ano
passado. No ranking brasileiro, a Paraiba é o segundo em volume embarcado e 0 seu
faturamento supera as exportacdes do Rio Grande do Sul (13,9 milhGes de pares), ficando
atras apenas do Ceard, com 24,8 milhdes de pares exportados”, disse a gestora do projeto de
Calcados do SEBRAE, Ericka Vasconcelos.

Pensando na comodidade do fabricante, existem formas mais interessantes e de baixo
custo para acessar novos mercados e elevar as vendas, tais como feiras organizadas por
empresas e também pelo Sebrae que visam oferecer ao empresario uma oportunidade
interessante de trazer os compradores para a regido onde os produtos sdo fabricados,
agregando valor cultural, e Gira Calgcados ¢ uma destas oportunidades de acesso a novos

mercados para 0S micros e pequenos empresarios.

2.2 BREVE HISTORICO DO SETOR CALCADISTA EM CAMPINA GRANDE -
PB

Segundo Farias (2009) em 1926, as margens do Acgude Velho, na cidade de Campina
Grande, Jodo Francisco Motta e seus irmdos abrem o primeiro curtume na cidade. Chamado a
principio de “Fabrica de Beneficiamento de Couros Motta & Irmaos”, com o passar dos anos,
ficou conhecido como “Curtume dos Mottas”, sendoreferéncia por muito tempo e oS
principais responsaveis pelo incremento na atividade do couro, que gerou mais emprego para

a cidade e posteriormente, desenvolveu o setor de calcados. Para Farias (2009), A cidade de
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Campina Grande ndo se restringiu a um curtume, pois em 1936 AntonioVillarim abre mais
um sendo nos anos seguintes os estabelecimentos mais significativos da regido.

A atividade nos curtumes estimulou a atividade calcadista, pois no processo de
manuseio artesanal do couro, haviam desperdicios, provocando a formacdo de sapateiros para
confec¢do de chinelos e consertos. Porém, apenas na década de 30, com 0 comércio mais
efetivo de sandalias alpargatas e utensilios de couro, surgiu, segundo Sousa(2006), a primeira
fabriqueta de sapatos, sendo esta oriunda de uma pequena oficina de conserto e confeccbes de
calcados.

Os anos de 1937 a 1945 foram assinalados pelo surgimento de aproximadamente 35
novas industrias desse ramo. Depois desta fase, muitas faliram, pelas dificuldades econémicas
da época. No entanto, na década de 1950 surgiu um terceiro curtume, o Santa Adélia, que veio
consolidar a supremacia campinense do setor de curtimento de couro Sousa, 2006). E notério
que a crise calcadista ndo afetou com grande intensidade a atividade coureira, ja& que 0s
curtumes ndo dependiam apenas do mercado interno, por comercializarem também para
outros paises.

A fabricacdo do couro no municipio teve seu periodo de apogeu nas décadas de 1940 e
1950, principalmente durante a Segunda Grande Guerra. Nas décadas de 1960 e 1970, a
indUstria coureira entrou em decadéncia, particularmente pela forte concorréncia com o
Estado do Rio Grande do Sul. E neste tempo que as atividades de calgados iniciam seu
crescimento (SICTCT, 1994 apud LEMOS, 2003).

Hoje, existem trés curtumes formais em Campina Grande, o Centro de Tecnologia de
Couro e Calcados Albano Franco (CTCC), a Industria e Companhia de Sandalias Campinense
(INCOSAL) e a Industria de Couros Profissionais da Paraiba Ltda. (INCOPAR).

Percebe-se entdo, que para a Cidade de Campina Grande, o setor calgadista
movimenta ndo apenas a economia do municipio, como também faz parte do seu contexto
historico. O ramo calc¢adista se desenvolveu e tem participacdo significativa na economia da
cidade, sendo esta caracterizada como polo calcadista, onde as industrias de calgados séo as
que mais geram empregos.

O desenvolvimento da indastria de calcados da Paraiba, recebeu alguns incentivos
através dos planos para o desenvolvimento do Nordeste, principalmente apds a criacdo da
SUDENE em 1950.

Vé-se entdo uma série de fatores historicos e sociais que contribuiram para o estado da

Paraiba estar entre os maiores exportadores de calgados, porém o uso de algumas ferramentas
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¢ de demasiada importancia também para a repercussdo das atividades calgadistas.
Participacdo em feiras de negdcios sdo vitrines para exposicao dos trabalhos.

2.3 AS FEIRAS DE NEGOCIOS:

As feiras de negdcios tiveram inicio no Brasil no final da década de 50, idealizadas
pelo empresario e publicitario brasileiro Caio de Alcantara Machado. Desde entdo vem
crescendo tanto em numero de edicBes e empresas participantes, como em quantidade e
qualidade destas.

Para Giacaglia (2003, p.42), a definicdo de feiras se da como:
Eventos direcionados a segmentos especificos de mercado, com duracdo meédia de
uma semana e sdo organizados e comercializados por empresas especializadas no
ramo. Normalmente ocorrem em pavilhGes de exposi¢Bes especialmente preparados
para esta finalidade detencdo. S&o eventos criados para exposi¢do de servicos e
produtos industriais, técnicos ou cientificos a serem comercializados, nos quais se
reinem comprador, vendedores, fomentadores e financiadores. O planejamento
criterioso de uma feira, tanto do ponto de vista do organizador, quanto do expositor
e do visitante gera uma relacéo otimizada de custo/beneficio. As feiras sdo também
um forte elemento de sustentacdo de imagem da empresa e/ou produto que se

pretende em evidéncia; podendo, assim, constituir-se em realiza¢fes paralelas aos
congressos.

A realizacdo de feiras de negdcios sempre traz dividendos para a sociedade: propicia a
movimentagdo econOmica, transferéncia de tecnologia, conhecimento e ativa a rede de
servicos, gerando renda para a comunidade, servindo como elo entre a cadeia produtiva e seus
canais de distribuicdo e/ou consumidor final. As feiras representam tanto para expositores
quanto para visitantes uma excelente oportunidade, sendo Unica, de conversar com um grande
namero de clientes ou empresas fornecedoras em um curto espaco de tempo.

Giacaglia (2003) define como caracteristica principal de um evento “propiciar uma
ocasido extraordinaria ao encontro de pessoas, com finalidade especifica, a qual constitui o
tema principal do evento e justifica sua realizacdo”. As feiras representam hoje uma nova
maneira de negociar produtos e servigos, agregando varias marcas e tecnologias em um
mesmo espago, proporcionando aos seus consumidores os beneficios do produto em relagcdo

a0 seu concorrente.
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Para Pancrazio (2000), a promocéao de vendas é definida como o propdésito maior de
incentivar a venda e compra de produtos e servigos para diversos publicos, diretos e/ou
indiretos, podendo ser praticada em qualquer lugar onde se encontre seu publico-alvo.

Apresentando resultados a curto prazo colocando o consumidor em contato direto com
0 produto ou servico, as feiras de negocios sdo uma excelente oportunidade para se
estabelecer conexdes. Quantitativamente, podemos considerar o niumero de visitas recebidas
no estande que geraram um mailing. Estes visitantes podem se tornar novos clientes e
dependendo do tipo de negdcio do expositor, 0 nimero total de vendas gerado pelo evento
pode ser considerado até um ano apos a sua realizacéo, portanto ndo basta avaliarmos apenas
a quantidade de visitantes em um estande, porém a sua qualidade e sua potencialidade em
gerar novos contratos que sao fatores essenciais a serem considerados. Para algumas empresas
expositoras, esses eventos chegam a ser o principal meio articulador e gerador de negocios.
Sao também um grande ponto de encontro do mercado, oportunidade de expor as novidades
de cada setor, tendéncias de mercado, avancos da tecnologia e alternativas para que

empresarios de todos os portes possam desenvolver seus negdcios.

2.4 AS FEIRAS DE CALCADOS NO BRASIL

O Brasil, de acordo com a Associacdo Brasileira de Empresas de Componentes para Couro,
Calcados e Artefatos (ASSINTECAL),possui hoje importantes feiras internacionais de
calcados:

A COUROMODA em Séao Paulo é uma Feira Internacional de Calcados, Artigos
Esportivos e Artefatos de Couro, que reine mais de 1.000 empresas expositoras, de porte
grande, médio e micro, ocupando 51.000 m2? de &rea de exposicdo no Pavilhdo do
Anhembi/S&o Paulo, para apresentar as cole¢fes outono-inverno de aproximadamente 2.000
marcas. Representando 13 estados brasileiros, as empresas participantes da feira respondem
por 90% da producdo brasileira do setor, que hoje supera os 850 milhdes de pares anuais.

A FRANCAL, também em S&o Paulo apresenta as novidades da temporada primavera-
verdo. S0 mais de 1.000 empresas expositoras de todos os portes, entre elas, marcas
consagradas mundialmente. Reinem-se em 82 mil m?2 - area total disponivel do pavilhdo de

exposices do Anhembi — para apresentar seus lancamentos a um publico altamente
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qualificado, formado por cerca de 60 mil profissionais do setor, sendo a maioria formada por
lojistas nacionais e internacionais focados na realizacdo de negdécios.

A participacdo em eventos internacionais, € muito eficiente para que o empresario
conquiste novos clientes, introduza novos produtos no mercado internacional, contate com
representantes locais, divulgue novos modelos, obtenha informagdes sobre tendéncias de
mercado e de moda, conhega novas tecnologias, esteja em contato com concorrentes e
conheca a reacdo do consumidor ao se deparar com o seu produto.

As feiras e exposi¢cdes também sdo importantes canais para promover as empresas,
bem como um poderoso instrumento de auto avaliagdo, na medida em que permite o cortejo,
direto com os concorrentes.

Uma feira concentra varios fabricantes e compradores numa mesma area, reduzindo,
assim, muitas viagens a uma so, além de propiciar ao fabricante a analise dos concorrentes e 0
aprofundamento das exigéncias dos consumidores; por outro lado, permite contatos com
representantes comerciais, facilitando a selegéo de agentes, distribuidores e importadores.

Além de divulgar a sua marca, as feiras também possibilitam o conhecimento de novas
tecnologias, novos materiais e novas tendéncias de mercado.

O expositor, em uma feira, tem como detectar, rapidamente, se o produto por ele
oferecido é adequado ou ndo para 0 mercado onde se encontra exposto, assim como também
para os mercados dos paises visitantes. Através da avaliacdo das reacdes do publico frente aos
produtos oferecidos o fabricante podera saber quais sdo suas preferéncias e exigéncias em
relacdo a design, materiais utilizados, cores, modelos, saltos, solado, testes requeridos, precos,
condigdes de venda, prazos de entrega, embalagem, etc.

Em feiras e exposi¢cdes também se realizam vendas imediatas e a participacdo nestas, é
um aprendizado para readequar seu produto garantindo vendas em futuras participacdes

Além destas duas feiras internacionais, sdo realizados eventos nacionais nos principais

polos calcadistas, dentre elas, o Gira Calgados.

2.5 O GIRA CALCADOS:

E 0 maior evento do setor calgadista do Nordeste, visto que ndo ha nenhum outro que

seja voltado totalmente a cadeia produtiva. Para completar sua utilidade, ele agrega trés
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possibilidades, como conquistar novos mercados, comprar e vender, além de se capacitar.
Composto pela Rodada de Negdcios, Saldo de Inovacdo e o Seminério Regional da Inddstria
Calcadista, o evento € de grande porte e destaca cada vez mais o0 seguimento econémico dos
calcados no cenario nacional e internacional.

A primeira edicdo (2012) foi um sucesso em publico, exposi¢Oes e negdcios, rendendo
R$ 7 milhGes, com perspectivas de vendas durante seis meses. Contou com a participacdo de
236 compradores de 21 estados do Brasil que compareceram a Rodada de Negocios.

A segunda edicdo em 2013 também alcancou a meta de vendas e foi realizada de 4 a 6
de junho. O Gira Calcados rendeu R$ 8 milhGes em neg6cios que se estenderdo em até um
ano. O local foi o0 mesmo, na Federacdo das Indlstrias da Paraiba (FIEP), em Campina
Grande. Em trés dias, o Gira Calcados 2013 gerou muito mais negdcios que no ano passado.
A informacdo é do Presidente do Sindicato da Industria de Calcados da Paraiba -
SINDICALCADOS/PB, Eduardo Souto. O evento contou com apoios importantes como o
SEBRAE/PB, o Sistema FIEP/SENAI, o Governo do Estado, do SINDICALCADOS/PB,
Prefeitura de Campina Grande, ABICALCADOSe ASSINTECAL.

Considerado o maior evento do setor calcadista do Nordeste, o Gira Calcados, trouxe
na edicdo de 2013 grandes lancamentos do seguimento, atraindo grande ndmero de
empresarios que tiveram a oportunidade de expor produtos, conhecer as principais tendéncias
e tecnologias do setor, além de se capacitarem e participarem da Rodada de Negédcios. Um
dos atrativos em 2013, foi o showroom de maquinas para cal¢cados e componentes, de
fabricantes nacionais e internacionais. Para o presidente do Sindicato de Couros da Paraiba,
Everaldo Miranda, que foi um dos expositores da feira, ressaltou a importancia do evento para

o setor, destacando que no ano de 2013, houve um aumento de 20% nas negociacdes.

As oportunidades mais comuns ao participar do Gira Calcados € encontrar uma boa
compra ou venda na Rodada de Negdcios, onde os compradores sdao previamente selecionados
e convidados,como a Riachuelo entre outras; adquirir maquinas de alta tecnologia no Saldo de
Inovacdo, dentro do Showroom de Méaquinas e Componentes para Calcados; se atualizar com
0s assuntos de tendéncia de mercado no 1° Seminério Calcadista Brasileiro e com palestras, e
ainda aproveitar as oficinas e clinicas tecnoldgicas oferecidos pelo evento.

Essas Rodadas de Negdciossdo eventos promovidos por entidades como o SEBRAE,
Federacbes de Industrias, Associacbes Comerciais, Camaras de Comércio, entidades
governamentais, tém como objetivo criar oportunidades para que as empresas negociem seus

calcados e/ou estabelecam novas parcerias, e podem se realizar no Brasil ou no exterior.
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Trata-se de um instrumento de promogédo comercial, cujo objetivo principal séo as
reunibes de negdcios que colocam, frente a frente, compradores e vendedores. Além de
negociar seus produtos, esses empresarios poderdo realizar parcerias, joint-ventures,
sociedades, investimentos, transferéncia de tecnologia, etc.

Considerando as feiras como uma vitrine da producgéo brasileira, o Gira Calcados
funciona como impulsionador dos setores pela comercializacdo dos produtos e servi¢os do
setor calcadista abrindo a porta para negociacdes de grande porte, como também possiveis
exportacoes.

O setor calcadista da Paraiba estd em plena expansdo. De um lado, os médios e
grandes empresarios, que fazem do Estado o segundo maior vendedor do Brasil no mercado
externo. De outro, 0s micro e pequenos empresarios (MPES), que aumentam as oportunidades
de emprego e renda. Para apoiar os MPEs, o governo estadual financiou R$ 428.300,00
durante abertura do Gira Calcados em Campina Grande. Esse valor € referente ao programa
Empreender, que cobre com empréstimos boa parte dos negocios paraibanos na area de
avicultura, minério e cooperativa de papel, entre outros setores.

Para o representante dos MPEs, Ribamar Alves, em entrevista concedida no Gira
Calcados 2013,

“Noés que somos micros ¢ pequenos empresarios ainda precisamos de apoio e este
programa s6 nos deixa mais firmes na caminhada. Apesar do setor ser forte, nds que
ficamos com uma pequena fatia do mercado interno precisamos dos incentivos
fiscais e bancéarios. O Gira Calcados abre esta oportunidade de dialogarmos com
todos”.

3 METODOLOGIA

Conforme Lakatos e Marconi (2005, p.83), o método “¢ o conjunto das atividades
sistematicas e racionais que, com maior seguranca e economia, permite alcancar o
objetivo,tracando o caminho a ser seguido, detectando erros e auxiliando as decisdes na
pesquisa’”.

O trabalho foi desenvolvido através de pesquisa descritiva, com 0 levantamento
dedados secundéarios e a analise dos mesmos, além da pesquisa bibliografica documental

deliteratura relacionada ao tema.
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Para Cervo (1983), a pesquisa descritiva observa, registra, analisa e correlaciona
fatosou fendbmenos (variaveis) sem manipula-los. Busca conhecer as diversas situacdes e
relagbesque ocorrem na vida social, politica, econdmica e demais aspectos do
comportamentohumano, tanto do individuo tomado isoladamente como grupos e comunidades
complexas.

De acordo com Cervo (1983), a pesquisa bibliografica procura explicar umproblema a
partir  de  referéncias  teGricas  publicadas em  documentos. Pode  ser
realizadaindependentemente ou como parte da pesquisa descritiva experimental. Em ambos 0s
casos,busca conhecer e analisar as contribui¢des culturais ou cientificas do passado existentes
sobreum determinado assunto, tema ou problema.

Segundo Lakatos e Marconi (2005), “a pesquisa bibliografica abrange todabibliografia
ja tornada publica em relacdo ao estudo e com a finalidade de colocar opesquisador em
contato direto com tudo o que ja foi dito sobre determinado assunto”. Nestetrabalho, foi
realizada a pesquisa sobre a caracterizagdo do Gira Calgados, como o evento foi concebido e
gue possiveis vantagens este evento trard para as empresas do Polo Calcadista Paraibano.

A pesquisa documental também € necessaria, pois representa o melhor
entendimentodo estudo em questdo além do levantamento bibliografico e para corroborar
evidénciascoletadas por outros instrumentos e fontes, possibilitando a confiabilidade de
achados,conforme as ideias de Martins (2006).

O levantamento de dados secundarios foi feito por meio de material publicado
porinstituicbes como SEBRAE, ABICALCADOS, ASSINTECAL dentre outras relacionadas,
através da anélise de relatdrios,estudos e dados estatisticos divulgados pelos mesmos, entre 0s
anos de 2012 a 2014, além do confronto destas fontes com o0s conceitos encontrados na

pesquisa bibliogréfica.

4 RESULTADOS

O Gira Calgados, evento voltado ao fortalecimento calgadista do Nordestefoi realizado
no periodo de 3 a 5 de Junho de 2014, na FIEP, em Campina Grande, na Paraiba. O Estado é
o0 terceiro maior produtor de calgcados do pais e sera sede da terceira edi¢cdo do evento. Dos
700 milhGes de pares de calgcados produzidos por ano no Brasil, cerca de 250 milhdes sé&o

fabricados na Paraiba, com a gerag@o de mais de 20 mil postos de trabalho.
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O evento aproximou 0s micro e pequenos negocios das ultimas inovacgdes do segmento e das
tendéncias em produtos, insumos, maquinas e servicos, além de ampliar o mercado e
desenvolver a industria regional.

O Gira Calcgados descentralizou a realizacdo de eventos deste porte das regides Sul e
Sudeste para o Nordeste e possibilita que as micro e pequenas empresas locais tenham acesso
a informacdo e transformem isso em conhecimento, geracdo de mais empregos e
competitividade de negdcios locais.

O evento integrou a cadeia produtiva do calcado, ligando o setor em trés eixos de

atuacdo:

CAPACITACAO: Palestras; oficinas e clinicas tecnoldgicas focadas em inovacdo, gestéo,

mercado, crédito, sustentabilidade e processos de Producdo Mais Limpa.

MERCADO: Realizacdo da terceira Rodada de Negdcios do setor calcadista do Nordeste:
Onde fabricantes de calcados e acessorios do Nordeste estardo ofertando seus produtos a
compradores Nacionais e Internacionais sendo estes lojistas e representantes de grandes redes

focados na realizacdo de negdcios.

INOVACAO: Showroom de Maquinas e Componentes para calcados, onde empresas
calcadistas do Nordeste terdo a possibilidade de realizar troca de informacg6es, conhecimento
sobre as novas tecnologias em maquinas e componentes, e principalmente o fechando

parcerias comerciais.

A ideia € a realizacdo de Evento com propdsito de promover o setor atraves do acesso
a novos mercados, fortalecendo as marcas e produtos através de Showroom das industrias
calcadista do Nordeste incluindo Rodadas de Negdcios onde participardo compradores
Nacionais e Internacionais sendo estes lojistas e representantes de grandes redes focados na

realizacdo de negocios.
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Figura 01 - Planta baixa da FIEP — (Fonte: Sebrae)
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Publico Alvo

Micro e pequenas empresas fabricantes de cal¢ados, bolsas, cintos, carteiras e

acessorios da regido Nordeste;

Fabricantes de maquinas e equipamentos, matérias primas e componentes para

as industrias calcadistas de qualquer parte do Brasil;

Lojistas e distribuidores de calcados, bolsas, cintos, carteiras e acessorios de

todas as partes do Brasil;

AssociacOes, Sindicatos e Cooperativas;
Governancas, Gestores e Técnicos;
Profissionais que atuam na area de producéo e designers;

Estudantes de Cursos de Graduacdo e Cursos Técnicos.

Objetivo Geral
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Apresentar e destacar o NORDESTE - em particular a PARAIBA - como um importante

centro de inovacdo e tecnologia e o maior produtor e exportador de calgados do Brasil,

sediando a primeira edi¢do do evento Gira calgados focado na cadeia produtiva do setor de

calcados e na prospeccdo e ampliagdo de novos mercados, inovacdo tecnologica e gestdo

empresarial.

Objetivos Especificos

1.
2.

Apresentar o potencial produtivo do setor coureiro calcadista da Regido Nordeste.
Reunir no evento, Fabricantes de calcados, bolsas, cintos, carteiras e acessorios da
regido Nordeste para exposicdo e comercializacdo de produtos;

Showroom de méaquinas e equipamentos, matérias primas e componentes para as
industrias calcadistas de qualquer parte do Brasil para facilitar o acesso as novas
tecnologias e equipamentos no mercado de calcados;

Buscar e atrair lojistas e distribuidores de calgados nacionais e internacionais para
prospectar novos canais de comercializagéo;

Promover um espaco privilegiado para apresentacdo de colecdes da industria calcadista
do Nordeste

Apresentacdo de palestras técnicas, promovidas por profissionais atuantes no setor e
por conferencistas de renomeada competéncia, os quais irdo contribuir para a
atualizacdo e a disseminagdo das novas tendéncias através do Forum de inspiracGes e
do 16° Seminario Nacional de Calcados.

Desenvolver, estimular e apoiar as a¢des de parceria e cooperacdo entre 0S empresarios

do setor calgadista do estado e regido Nordeste.

Figura 02 - Distribuicdo da Producéo (em pares) (Fonte: Abicalcados — 2013)
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Distribuicao regional da producao (em pares)
Regional*distribution of the production (in pairs)

Centro-Oeste
0,5% Nordeste
sul harte 42,8%
33,0% 0,1%

Sudeste )
23,6%

Fonte: IEMI Source: IEMI

O Nordeste se destaca pela producéo de chinelos, sandalias e ténis, em sua maior parte
injetados e moldados em plastico, em processo de alta escala, e que requer muita tecnologia.
O setor calcadista se destaca pela relevancia de sua producgéo e capacidade de gerar emprego.
Em 2011 o setor calcadista empregou na regido Nordeste de forma direta 87.271

trabalhadores, e em média mais 50% desse niumero de empregos indiretos.

Figura 03 — Enpregos gerados (Fonte: Abical¢ados — 2013)

Segmento

. 2007 2008 2009 2010 2011
Segment

Regiao

eﬂ. 233 281 263 371 415
Region

Norte

Nl 100.523 99.889 116.358 125.601 120.739
North

Horlea 83.251 79.098 78.492 89.647 87.271
Northeast

Sudeste

Southeast 129.660 3218 120.963 129.742 125.119
Sul g

2.841 306.584 3.098 3.330 3.959

South
Total 316.508 306.584 319.174 348.691 337.503

Fontes: |IEMI / RAIS / CAGED
Notas: (1) Numero de empregados em dezembro de cada ano

Sources: IEMI / RAIS | CAGED

A Industria calcadista do Regido Nordeste é a que mais cresce no pais nos ultimos
anos, dos quase 894 milhdes pares produzidos no Brasil em 2011 em média 400 milhdes

foram fabricados na regido Nordeste conforme dados da Associagdo Brasileira das Industrias
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de Calcados — ABICALCADOS. Nas exportacGes também despontamos em primeiro lugar
com mais de 100 milhdes de pares.

Figura 04 — Producéo e Exportacdo por Regido (Fonte: Abical¢ados — 2013)

PRODUCAOQ EXPORTACAO

(em pares) (em pares)
399,2 milhdes (45%) NORDESTE 102,1 milhoes (71%)
31,6 milhdes (22%)

3,6 milhdes (0,4%) EGENEGEEI I 465,2 mil (0,3%)
475 mil (0,1%) NORTE 11,7 mil (0,1%)

Diante do cenario promissor faz necessario apoiar o setor através de acbes que
capacitem os fabricantes em gestédo, tecnologia e acesso a mercado.

Para isso a Paraiba sera sede da 32 edicdo do GIRA CALCADOS no periodo de 3 a 5 de
Junho de 2014, em Campina Grande-PB. O evento busca a integracdo dos estados fabricantes
de calcados da regido Nordeste.

A Paraiba é o terceiro maior produtor de cal¢ados do pais. Dos 894 milhdes de pares
de calgados produzidos por ano no Brasil, cerca de 200 milhdes séo fabricados na Paraiba,
com a geracdo de 20 mil postos de trabalho. A producdo de calgados na Paraiba deu um salto
qualitativo muito grande nos ultimos dez anos pelos investimentos realizados com destaque
para o designer, inovacgdes tecnoldgicas e no parque produtivo.

Dados atualizados apontam que Paraiba assumiu o segundo lugar nas exportacdes de
calcados do pais. O acompanhamento estatistico realizado pela Associacdo Brasileira das
Industrias de Calcados (Abical¢ados) em outubro de 2013 mostra que o estado comercializou
para o exterior mais de 18 milhGes de pares de jan-set, e comparado ao mesmo periodo de

2011 teve um crescimento de mais de 20% na producao.

Figura 05 - Exportacéo Brasileira de calgcados Jan-Set/2013 (Fonte: Abical¢ados — 2013)
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QUADRO COMPARATIVO FOR ESTADD

2012 2013
o 2013 % Porticipogde % Participogdo
ESTADO JAN-SET JAN-SET s/ Total &/ Total

uss PARES VI Uss v PARES VM? uss PARES Uss PARES
RIO GRAMDE DO SUL  287.191.473 11.108.000 25,85 290.117.051 12.107.998 2396 358% 138%  359% 13.7TR
CEARA 228.514.705 33.183.993 6,89 227 961.879 37.504.947 6,01 285% 411%  282%  429%
SAD PAULO 87.279.646 4.107.357 21,25 107.132.166 7.010.058 15,28 109% 51% 13,2% 7.9%
PARAIBA 82374942 21.662.235 3,BD 70.020.729 18.726.881 3,74 103%  165% 8,7% 21,2%
BAHIA 55.154.749 3.722.771 14,82 50.470.985 4.482.439 11,26 6,9% 4,6% 6,2% 51%
SERGIPE 15.677.298 1.040.011 15,07 14.841.005 91B.556 15,16 2,0% 1,3% 15% 1.0%
MINAS GERAIS 13.671.956 980.471 13,54 14.736.608 967.849 15,23 1,7% 1,2% 15% L1%
PERNAMBUCO 7069599 3.084.221 2,29 9.945.640 4.170.323 2,38 0,9% 3.3% 12% 4,7%
SANTA CATARINA 7372522 550.280 13,40 8674588 611.764 14,18 0,9% 0,7% 11% 0,7%
PARANA 6.234.039 447.250 15,39 6.724.060 484.800 13,87 0,9% 0,6% 0,8% 0.5%
OUTROS 10.319.046 869.692 11,87 8.177.934 966.475 8,46 1,3% 11% 1,0% 11%
TOTAL B01.509.975 B80.756.321 3,93 B0B.B02.645 88.352.090 9,15  100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Fonte: MDIC/SECEX; Elaborado pela Ablcalgados

'Wota: Calcados compreendem os produtos classificados entre as NCMs grupo 6401 e 6405,
'Wota: Valor médio por par.

¥ Uassificagdo do maior para o menor com base no valar.

Uma das principais caracteristicas da regido Nordeste € o mix de producdo, onde sdo
fabricados calcados masculinos, femininos, infantil e equipamentos de protecdo individual,
fazendo com que essa regido tenha capacidade produtiva para atender a demanda de todas as
areas de consumo.

Apesar do cenario favoravel o setor calcadista da regido Nordeste estd se
desenvolvendo com algumas dificuldades em funcdo de que as empresas fabricantes de
calcados séo, na sua quase totalidade, de micro e pequeno porte. Ou seja, possuem pouca
capacidade de articulagdo, poucos recursos financeiros para participar de eventos nacionais,
acesso deficiente a inovacao tecnoldgica, maquinarios modernos e matérias primas de alta
qualidade. Com a realizacdo do GIRA CALCADOS, elas terdo espaco e condi¢cdes para expor
0s seus produtos, terdo acesso aos expositores de matérias primas e maquinas de todo o pais e
Ihes sera permitido participar de rodadas de neg6cios com compradores de outras regiGes do
pais.

O GIRA CALCADOS é um evento inovador que trabalhard e torno da cadeia
produtiva do calcado através da realizacdo de Rodadas de negdcios, Showroom de maquinas e
componentes, Seminarios, palestras e clinicas tecnoldgicas para discutir a cadeia coureiro
calcadista, tudo isso sendo realizado durante os 3 dias de evento.

Um dos principais objetivos é criar condi¢Bes para inserir empresas de micro e pequeno porte
em cadeias produtivas, facilitando o acesso ao crédito, estimulando a cooperacdo entre as
empresas, organizando Showroom e rodadas de negdcios e incentivando o desenvolvimento

de atividades que contribuem para a geracdo de emprego e renda, como também fomentar a
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interacdo entre empresas e instituicBes publicas, juntamente com a sociedade local e usar o
poder de compra dessas instituicdes como indutor da competitividade.
O evento aproxima 0s micros e pequenos negécios das ultimas inovagdes do segmento e das
tendéncias em produtos, insumos, maquinas e servicos, além de ampliar o mercado e
desenvolver a industria regional.

A ideia é a realizacdo de Evento com propdsito de promover o setor através do acesso
a novos mercados, fortalecendo as marcas e produtos através de Showroom das indudstrias
calcadista da Paraiba, Ceara e Pernambuco incluindo Rodadas de Negocios onde participardo
compradores Nacionais e Internacionais sendo estes lojistas e representantes de grandes redes
focados na realizacdo de negdcios. No evento tera uma area de Inovacdo, onde sera realizado
um showroom de Maquinas e Componentes para calcados, onde empresas calcadistas do
Nordeste terdo a possibilidade de realizar troca de informacdes, conhecimento sobre as novas

tecnologias em maquinas e componentes, e principalmente o fechando parcerias comerciais.

Resultados Esperados para 32 edi¢cdo do Gira Calcados

1. Integracdo com os setores de confeccdo e Acessorios para ampliar o evento com a
participacdo de empresas desses segmentos

2. Realizacdo do Seminario Regional da Industria com debates referentes a cadeia
coureiro-calcadista, confecgdes e joias e integragdo com o varejo;

3. Apresentar novas tecnologias de maquinas e equipamentos através do showroom,
aproximando a indudstria com fabricantes de maquinas e equipamentos;

4. Apresentacdo e exposicdo através de rodadas de negdcios entre lojistas e fabricantes
de calcados e afins da regido Nordeste.

5. Participacdo de 500 lojistas nacionais e internacionais, sendo destes 150 convidados
selecionados pelo comité gestor devido a sua capacidade e interesse de compra;

6. Realizacdo de R$ 8.500.000,00 (Oito milhGes e quinhentos mil reais em negdcios);

7. Aumento em média de 20% da produtividade das empresas com a aquisi¢do de novas
tecnologias;

8. Formalizagdo de 30% das empresas que ainda atuam na informalidade que

participaram do evento.

5 CONCLUSAO
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O Brasil tem representado um importante papel na histéria do calcado. O maior pais
da América Latina € um dos mais destacados fabricantes de manufaturados de couro, detendo
o terceiro lugar no ranking dos maiores produtores mundiais, tendo ainda importante
participacdo na fatia de calcados femininos que aliam qualidade a pregos competitivos. Os
embarques para oexterior vém crescendo anualmente para mais de uma centena de paises,
confirmando a capacitacdo para atuar no comércio internacional.

O sucesso na inser¢do de uma empresa no mundo dos negdcios internacionais esta
diretamente ligado a procura por informacgdes, que antecede a fase das negociacOes
propriamente dita. Isto €, a melhor maneira de identificar mercados potenciais € através de
pesquisas que fornecam elementos para uma andlise minuciosa do mercado alvo, pois as
exigéncias dos consumidores podem ndo ser as mesmas com as quais a empresa esta
acostumada. As pesquisas podem basear-se em dados coletados diretamente nos paises,
através de entrevistas, contatos com representantes e clientes potenciais ou utilizar fontes
secundarias, buscando informac@es através da utilizacdo de estatisticas comerciais referentes
aos paises e aos produtos. As que coletam os dados diretamente junto aos mercados
importadores sdo caras e demoradas para serem realizadas. As apoiadas em fontes secundarias
tém um custo menor e, na maioria das vezes, podem ser obtidas gratuitamente junto aos
organismos voltados ao desenvolvimento do comércio internacional.

Nessa busca por informacGes, a balanca comercial de cada pais é uma ferramenta
importante, pois nos mostra quais as mercadorias importadas e exportadas, seus principais
parceiros, quantidades, valores comercializados com o exterior e o comportamento do
mercado com relacéo aos calgados.

As feiras de negocios colaboram com os objetivos das organizacdes que delas
participam. Estes eventos constituem uma das ferramentas da comunicacdo integrada, que
visam auxiliar na consecucdo destes objetivos. O GIRA CALCADOS, visou proporcionar as
micro e pequenas empresas 0 acesso a ferramentas de marketing, utilizadas na promocgéo de
produtos e servicos, alargamento da carteira de clientes e exposicdo direta junto a
compradores e fornecedores. E importante citar que o evento supriu uma lacuna de ofertar
capacitacdo aos empresarios, expositores, compradores e demais interessados sobre as novas
tendéncias de moda, matérias primas, maquinariosO encontro reuniu grandes empresarios
representantes de toda a cadeia produtiva de calcados, contendo além dos debates sobre as

instituicOes de calcados, um saldo de inovacdo e rodadas de negocios. Esses fatores
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contribuiram para uma nova Vvisdo sobre 0s novos cenarios e particularidades do setor
calgadista, bem como para o compartilhamento de ideias e informagbes sobre o setor de
atuacdo, a possibilidade de negociacdo de maquinas e equipamentos, além da aproximacao de
lojistas com as proprias industrias de calcados.Para uma Cidade Polo calcadista como
Campina Grande, sediar uma feira de grande porte € de extrema importancia, haja vista que se
trata de um grande propulsor da economia local, que vem de desenvolvendo-se ao longo dos

anos sendo de demasiada importancia para a historica econémica e cultural do municipio.
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