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O Programa

A assinatura de um acordo com o SEBRAE
Nacional em 2007 teve por objetivo principal
viabilizar ferramentas que possibilitassem
capacitar o pequeno varejo alimentar para
gue o0 mesmo alcancasse condicoes de
concorrer com as (randes redes que
avancam no mercado varejista a partir de
diversos modelos de negocios, entre eles as
lojas de pequeno formato

A preocupacao maior é facilitar o acesso do
varejo independente a técnicas de gestao
gue aprimorem o0 seu negocio. A partir dai, a
ABAD, por meio do seu Comité Varejo
Competitivo, passou a trabalhar em conjunto
com a equipe do SEBRAE para desenvolver
uma grade de cursos voltada ao A c o m®r «
varejistaal i ment ar o




Varejo

ABAD

Gompetitivo =

Os Cursos

Definimos seis cursos
prioritarios:

1. Controles financeiros
2. Formacao de precos

3. Atendimento ao cliente
4. Gestao de pessoas
5. Técnicas de vendas
6. Gestao de estoques
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A Adaptacao dos Conteudos

Os conteudos desses cursos, que ja existiam na grade do
SEBRAE, foram adaptados a partir do trabalho de uma equipe que
envolveu um conteudista (Que desenvolve o conteddo a partir das
definicOes prévias discutidas e aprovadas pela equipe), um
metodologista (que averigua se o conteudo proposto e a forma de
ensinar tal contelddo segue uma metodologia de ensino), um
especialista em varejo (no caso o coordenador do Comité ABAD
Varejo Competitivo) e técnicos do SEBRAE.

Apo6s a adaptacao do conteudo, os cursos foram submetidos a
pilotos para que a equipe pudesse testar, na pratica, o conteudo e
0 método definido para o curso. Ajustes e adaptacdes foram
realizados para que o curso adquirisse formato final. Segue neste
CD os conteudos dos seis cursos adaptados para o seu prévio
conhecimento.
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O Novo Convénio

ASSOCIAGAO BRASILEIRA
DE ATACADISTAS E DISTRIBUIDORES
DE PRODUTOS INDUSTRIALIZADOS

A experiéncia gerada nas parcerias locais entre as Filiadas
Estaduais da ABAD e o SEBRAE Regional, evoluiu para um
convénio Nacional entre ABAD e SEBRAE, o que colocou a
disposicao das empresas atacadistas distribuidoras, um
programa efetivo de treinamento do seu cliente varejista.

Em razdo de alguns estados nao terem conseguido
entendimentos locais suficientes para aplicar o primeiro
programa, ficou claro para a ABAD que para um maior sucesso e
maior resultado deste programa € necessario realiza-lo
nacionalmente e nao regionalmente.

Assim, o Comité ABAD Varejo Competitivo construiu o0 novo
programa com base nas instru¢cdes normativas do SEBRAE, o
gual foi submetido a diretoria da entidade, e, no final de 2010,
aprovado sem restricoes pelos dois parceiros.
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O Novo Programa

O convénio ira contemplar:

A Duas turmas em cada uma das 27 Filiadas ABAD
A As turmas serdo formadas por 35 empresas varejistas

A cada empresa passara por um pré-diagnostico, e serao
definidos trés cursos dentro da grade dos seis cursos
ABAD/SEBRAE disponiveis. Cada empresa tera quatro horas
de consultoria no ponto de venda

A As consultorias acontecerdo ao final de cada curso CUursos,
sendo o ultimo um diagnostico final
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Cronograma

Cornsulioriz

curse Consulioriz Curse Consulioriz Curso Consulieriz
Preé- Cinco Avaliacao Cinco Avaliacéo Cinco Avaliacao
diagndéstico | encontros 2h encontros 2h encontros final
2h de 3h cada, de 3h cada, de 3h cada, 2h
total de 15 total de 15 total de 15
horas/aula, horas/aula, horas/aula,
das 19h as das 19h as das 19h as
22h 22h 22h

Cada Filiada ABAD poderad organizar

duas turmas de 35

empresas no prazo de dois anos (2011 e 2012), definindo os
periodos que irao separar os cursos. O SEBRAE estadual ira
Indicar o instrutor e o consultor responsaveis pela execucao da

grade.
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Parcerias Locals

Como as definicbes prévias para a
realizacdo das turmas sao estratégicas
para o setor, é de extrema importancia que
sejam realizadas em parceria com O
SEBRAE estadual, que indicard& os
Instrutores e 0s consultores.

O acompanhamento da evolucao das
empresas no decorrer da programacao
também deve ser feito pela filiada, de modo
a reunir informacfes que possam dar uma
visdo clara do processo e de sua
efetividade, ou seja, de como ocorre e se
esta surtindo efeito positivo.
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Montagem das Turmas

Cada turma tera 35 empresas varejistas. A escolha de quem fara
0S cursos sera pela Filiada, considerando alguns critérios:

A Deverdo ser apontados varejistas que apresentem claro
compromisso com o desenvolvimento do seu negocio.

A E importante que os cursos sejam cumpridos pelo proprietario
ou gerente da loja, ou profissionais que tomem decisdes
envolvendo o negocio.

A A filiada deve exigir o compromisso da empresa que entrara no
programa para que nao abandone a programacao na metade.
Para que o consultor avalie a evolucao do negocio, o varejista
precisa cumprir 0S cursos.

A A pessoa que melhor conhece o varejista é o profissional de
vendas (RCA ou vendedor). Portanto ele é a fonte de informacao
sobre qguem € o mais indicado para participar do Programa
Varejo Competitivo.
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Definicao dos Cursos

A partir da realizacao do pre-
diagnostico nas 35 empresas
participantes do programa, serao
Identificados 0S principais
problemas dos varejistas para que,
entdo, sejam definidos quais o0s
cursos serao incluidos na grade.
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A ABAD é a executora e gestora do Convénio do Programa
Varejo Competitivo, ou seja, € ela que vai liberar a verba para o

custeio da programacao. Para efeito do Convénio, 0s custos
envolvidos foram assim divididos:

ABAD (Filizteler) SIEBRAE (Escic|uzl)
AMensuragc”)es, avaliacOes AMensurag(“jes, avaliacOes

AMaterial didatico

AConsultorias e instrutorias
AAIugueI de salas e

equipamentos
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Comprovacao dos Gastos

Assim, todos os gastos deverdo ser feitos
com a devida comprovacéao, que devera ser
encaminhada a ABAD para que seja inserida
no sistema de controle e de gestao do
Conveénio.

As filiadas que irdo usar salas e auditorios
proprios nao precisam gerar comprovantes
de pagamento, pois este custo sera
contabilizado como econOmico e néo
financeiro. As comprovacOes deverao ser
feitas aos gastos financeiros, como
Impressao de material didatico, pagamento
dos instrutores e consultores, etc.
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O Pré-Diagndstico

O primeiro procedimento apos a
montagem das turmas sera proceder ao
pre-diagnostico do varejo, ou seja, numa
visita de duas horas, o consultor do
SEBRAE ira avaliar as praticas
empregadas no ponto de venda passiveis
de melhoria. Essa avaliacdo balizara a
montagem da grade de cursos e apontara
a direcao a ser tomada tanto pelo
consultor como pelo varejista no decorrer
dos cursos e visitas ao ponto de venda.
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Realizacao dos Cursos

Definida a grade e a ordem dos cursos a serem ministrados T 0
gue acontecerd numa decisao conjunta entre Filiada ABAD e
SEBRAE estadual i terdo inicio os encontros do primeiro curso. A
estrutura dos cursos do Programa Varejo Competitivo prevé cinco
encontros de trés horas cada, ministrados em uma semana,
sempre no horario noturno, das 19h as 22h. No primeiro encontro
o0 aluno recebera o material didatico que serd usado nos cinco
encontros.

Cada encontro tera um intervalo. No entanto, o Convénio nao
contempla o coffee break, que podera ser oferecido pela propria
Filiada se esta mantiver parceria com algum fornecedor.
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Consultorias no PDV

A Filiada Estadual ABAD devera verificar
com o SEBRAE estadual a disponibilidade
dos consultores que irdo visitar os pontos
de venda e, a partir dai, montar uma agenda
de visitas.

Cada consultor ir4 avaliar a aplicacao dos
conceitos discutidos nos cursos, alem de
apontar oportunidades de melhorias dentro
de nichos no ponto de venda. Cada visita
terda a duracao de 2h.
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Apresentacao das Contas

Cada filiada devera apresentar a ABAD a relacao dos seus gastos
envolvidos na montagem da turma, estrutura para a realizacao
dos cursos e material didatico. Todos os gastos foram previstos e
projetados no planejamento que acompanhou o0 projeto. A
aprovacao deste projeto e sua transformacao em convénio ocorre
a partir desse planejamento. Por isso cada gasto devera ser
justificado com notas fiscais emitidas em nome da ABAD,
iInclusive com o seu CNPJ. Estas deverdo ser apresentadas a
ABAD, que encaminhara impresso especifico para tal prestacao
de contas.

A nado apresentacdo de algum gasto implicara no
comprometimento do Convénio e consequente parceria entre as
partes (ABAD e SEBRAE Nacional). Por isso, é de extrema
Importancia a necessidade de controlar os gastos e apresentar
comprovantes arespeito dos mesmaos.
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Resultados Esperados

O principal resultado esperado com o Programa Varejo
Competitivo € a capacitacao do varejo independente de modo a
torna-lo mais competitivo num mercado de alta concorréncia. O
Convénio, entretanto, foi mais especifico com relacdo a esses
resultados, listando-os:

A Aumentar em 5% os postos de trabalho
das empresas participantes do projeto

A Aumentar em 10% o faturamento real das
empresas

A Promover a melhoria nos processos
empresariais, visando o0 aumento da
competitividade em 60% das empresas
participantes



