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APRESENTACAO

Sebrae — Servico Brasileiro de Apoio as

Micro e Pequenas Empresas tem por

missao promover a competitividade
e o0 desenvolvimento sustentavel dos
empreendimentos de micro e pequeno porte.
Por meio de parcerias com os setores piblico
e privado, o Sebrae promove programas de
capacitacdo, estimulo ao associativismo,
desenvolvimento territorial e acesso a mercados,
preparando 0os empresarios para obterem as
condicoes necessarias de crescimento no ritmo
de uma economia competitiva.

O comércio varejista — cada vez mais
dinamico — tem importancia fundamental e
histérica para o crescimento econdmico do Pais
e, neste contexto, o Sebrae vem desenvolvendo
metodologias especificas de atuagdao com o
setor, a fim de auxiliar as micro e pequenas
empresas na busca do desenvolvimento e
fortalecimento de seus mercados de atuacao e
de sua sustentabilidade.

Varios programas desenvolvidos pelo Sebrae
terdoofocodeaprimoraragestaodos pequenos
negocios, a partir do diagnostico empresarial
e do plano estratégico de agao, apoiados em
projetos de capacitagdo em areas essenciais
da gestao, bem como em consultorias, a fim de
aumentar a sustentabilidade dos negécios.

Ao longo dos anos, surge a necessidade de
o0 Sebrae atuar de forma diferenciada no setor
de comércio varejista, a partir do trabalho com
0S espacos comerciais nas regides urbanas,
de forma a atender uma nova tendéncia no
conceito de consumo, que valoriza ambientes
comerciais mais seguros,  acessiveis,
confortaveis, qualificados, aliados a atividades
de consumo e entretenimento.



Nessalinha, os Sebrae devarios estados,como Bahiae Riode Janeiro,e mais recentemente,
os estados do Parana e Rio Grande do Sul, vém desenvolvendo uma metodologia para
fortalecer e revitalizar espacos comerciais de maneira integrada, estimulando a cooperacao
e o comprometimento do poder piblico, das universidades, das entidades empresariais
e de empresarios na busca da valorizacdo desses espagos. Essas iniciativas estao sendo
aplicadas atualmente em 36 cidades das seguintes unidades federativas: Mato Grosso
do Sul, Parana, Rio Grande do Sul e Santa Catarina, e se encontram em fase final de
implantacao. No Parang, é importante registrar o Projeto de Revitalizagao do Entorno do
Paco da Liberdade na cidade de Curitiba. As experiéncias dos Sebrae no Rio de Janeiro, com
o projeto Unir e Vencer; na Bahia, com o Varejo Vivo; e em Pernambuco, com o Projeto Pdlo
Cultural da Bomba do Hemetério merecem destaque, pelos resultados de sucesso obtidos
em anos recentes.

A partir dos resultados desses projetos, o Sebrae decidiu, entdo, compartilhar e
transformar as iniciativas numa metodologia, descrita a seguir, que sera disponibilizada a
todos os estados como alternativa para o desenvolvimento de novos trabalhos no setor
comercial.

SEBRAE
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INTRODUCAO

evolucado do comércio vem sendo

constante no mundo e no Brasil

O aparecimento do modelo de
autosservico, a criagao das redes de empresas,
as franquias, os diferentes formatos de lojas, o
uso de inteligéncia competitiva, o crescimento
da prestacao de servigos pelos varejistas, entre
outros, caracterizam a constante mudanca e
transformacao que afetam o setor varejista,
exigindo que o0s empresarios busquem
aperfeicoamento continuo, capacidade de
adaptacao rapida e disponibilidade em
implementar novas praticas comerciais.

O comeércio eletrdnico, que absorve dia a dia
grande volume de vendas até entdo exclusivas
do ponto de venda fisico, crescera nos proximos
cinco anos uma média de 30% ao ano. Esse
crescimento esta relacionado @ mudanca no
comportamento do consumidor, que busca
nesse tipo de compra praticidade, facilidade,
comodidade e conforto.

Nos (ltimos anos, o mercado de varejo no
Brasil tornou-se alvo de grandes corporagoes,
com investimentos em grandes centros de
compras, como shopping centers, outlets,
hipermercados etc. Atualmente, o Brasil conta
com 766 shopping centers, com 89.643 lojas,
1.926 salas de cinema, empregando mais
de 1 milhdo de pessoas (Fonte: ALSHOP -
marco/2011), representando ainda 16% do
comércio varejista e 2% do PIB (Fonte: ABRASCE —
marco/2011).

O desafio dos centros comerciais € o de
aumentar a percepcao do valor dos negdcios
ali instalados para satisfazer necessidades,
expectativas e desejos dos consumidores.



E isso s6 sera possivel com a atuacdo conjunta dos empresarios, com foco em fortalecer
a imagem da regido e assim possibilitar seu melhor posicionamento diante de centros
comerciais altamente atrativos, como os shopping centers tradicionais.

O conceito de revitalizagdo de espacos comerciais vem ao encontro dos projetos
urbanisticos implantados em grandes cidades de todo o mundo, como Barcelona, Madri,
Buenos Aires, Paris e Londres. Todas elas aliam o fornecimento de bens a prestagao de
servigo, ao conforto de um espago pablico bem-cuidado, seguro e preservado, sempre com a
participacao da comunidade empresarial e dos cidaddos que ali moram e trabalham.

O resultado das a¢bes tem atraido um nimero cada vez maior de turistas, investidores e
clientes a essas localidades, gerando emprego e renda. Os locais que se preocuparem com
a promocao de uma interagcao maior entre os empresarios, instituicées pablicas, privadas e
a comunidade, ressaltando a importancia da valorizagao dos espacos piblicos, ampliardo o
seu potencial de atracao, oferecendo mais uma opgao de lazer e local de convivéncia para a
comunidade desfrutar.

Percebendo essa tendéncia, o Sebrae desenvolveu a Metodologia de Revitalizacao de
Espacos Comerciais, fundamentada nas melhores praticas da instituicio em diversos
estados, como instrumento orientador para sua atuacdo em tais espagos. Com agdes
planejadas e conjugadas entre o poder plblico, as varias instituicdes representativas do
setor comercial e as empresas, a metodologia busca trazer melhorias efetivas no espaco
que esta sendo objeto de intervencao e no desempenho de empresas comerciais ali
estabelecidas. Assim, esta metodologia busca resolver aspectos tradicionalmente criticos,
com impacto na sustentabilidade dos negdcios e no fortalecimento da identidade local.
Os projetos estruturados a luz deste Termo de Referéncia devem seguir a metodologia de
Gestao Estratégica Orientada para Resultados — GEOR.

Este Termo de Referéncia tem como objetivo demonstrar a metodologia de revitalizagao
e melhoria desses espacos. No capitulo 3, apresentamos as possibilidades de aplicagao
dessa abordagem em diferentes ambientes, propondo uma analise comparativa entre
areas antigas com grande densidade empresarial e areas em processo de crescimento
empresarial.

Nos capitulos 4 e 5 descrevemos a metodologia, apresentando a dinamica de
operacionalizacdo das etapas, a atuacao dos diversos parceiros e definicdo de seus papéis,
detalhando as ferramentas utilizadas no decorrer do processo, bem como os principais
atores envolvidos ou impactados por essa metodologia. Os resultados a serem alcancados
sao descritos no capitulo 6 e, por fim, no capitulo 7 temos as consideragoes finais, seguidas
dos anexos.
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Este documento ndo se propde a apresentar uma solugao Gnica, e sim oferecer subsidios
a luz das melhores praticas adotadas. Os projetos desenvolvidos nas cidades deverao
ser adequados as realidades regionais, valorizando a economia local e atendendo os
diferentes puablicos definidos, aproveitando a criatividade e as inovagoes, absolutamente
indispensaveis a construcao de diferenciais competitivos.
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|
OS DIFERENTES
AMBIENTES ONDE
A METODOLOGIA
PODE SER APLICADA

3.1 AREAS ANTIGAS
COM GRANDE DENSIDADE
EMPRESARIAL

As cidades se encontram em constante
processo de transformagao, em resposta
a dinamica social e econbmica na qual
estdo inseridas. O investimento em
empreendimentos imobiliarios, crescimento
populacional, auséncia de politicas puablicas
e a transformacao acentuada dos modos de
urbanizacdao tém levado ao gradual declinio
das areas centrais nas grandes cidades. Como
consequéncia, as atividades econdmicas e
sociais estdao sendo transferidas para areas
mais valorizadas, tornando os centros urbanos
espacos envelhecidos e mal cuidados.

O resultado desse processo migratorio
é percebido quando encontramos imoveis
degradados, muitas vezes em completo
abandono, e cujos valores diminuem cada
vez mais, passando a ser um atrativo apenas
de atividades comerciais menos rentaveis
e atraindo plblico de poucos recursos.
Parece inevitavel o surgimento de atividades
marginais a sociedade, como a concentragao
de moradores de rua, a prostituicdo e o trafico
de drogas.

A recuperagao nao é apenas uma questao
de restauracdo arquitetonica dos prédios e da
area em geral. E preciso reintegrar o espaco
a economia urbana formal. Nesse sentido, os
projetos de revitalizagao urbana procuraram
atrair novas atividades econdmicas mediante
a construcdo de centros civicos, de negocios



comerciais e de turismo, torres de escritérios, shopping centers, hotéis, centros de
convencoes, restaurantes etc.

Esse processo causa uma grande valorizagao imobiliaria, pois reduz as atividades
marginais e chama uma nova classe social de jovens executivos ao local, por conta da
proximidade do trabalho e valores culturais, imprimindo novos habitos e poder de compra,
recuperando o carater outrora atraente da regiao.

Um ambiente com tais caracteristicas apresenta condicdes apropriadas para se
desenvolver um projeto de revitalizagao do espaco comercial, uma vez que existe a
necessidade de requalificar o comércio nas questoes de gestao empresarial, na preparacao
dos profissionais do comércio, e também na restauracao dos espacos degradados.

3.2 AREAS EM PROCESSO DE CRESCIMENTO
EMPRESARIAL

Contrastando com as areas mais antigas, temos os bairros com areas comerciais com
menor densidade empresarial ou cidades com menor concentracao populacional, que
apresentam ruas comerciais em processo de crescimento e consolidacdao, mas que também
passam por desafios diante do ambiente competitivo e dindmico da atividade comercial.

Percebe-se atualmente um movimento de interiorizagao das grandes redes comerciais,
como hipermercados, lojas de departamento e shopping centers, que identificaram a
viabilidade de instalacao de seus negocios em cidades de menor porte, mas que tém
uma abrangéncia regional maior. Esse processo leva a evasao das vendas das pequenas
empresas ja que o consumidor passa a comprar dos novos empreendimentos. Observa-se
comportamento semelhante nos consumidores de cidades de menor densidade empresarial.
Ansiosos por encontrar melhores produtos e com precos mais atrativos, buscam efetuar
suas compras em centros comerciais mais dinamicos das cidades maiores.

O momento econdmico pelo qual o Brasil passa, com o aumento do poder de consumo
da populagao, favorece a entrada de novos investidores internacionais especializados no
varejo que percebem grandes oportunidades de efetivar seus negbécios, especialmente no
interior do pais. Ao adentrar essas novas fronteiras, encontram retorno de investimento
mais rapido e significativo, se comparado a outras regides.

Portanto, essas localidades nao so reservam oportunidades para aplicar projetos de
revitalizacao dos espacos comerciais, como necessitam se antecipar a esse movimento,

SEBRAE
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objetivando a melhoria dessas areas, tornando-as mais atrativas, competitivas, retendo o
consumidor local como uma condicdo de sobrevivéncia e crescimento no mercado.

Sendo um grande pélo comercial ou de menor densidade empresarial, assim como um
centro urbano degradado ou rua comercial em crescimento, a escolha do territorio que sera
alvo da intervencdo baseada nesta metodologia, sera consequéncia do cumprimento de
alguns critérios, tais como:

a) aintencdo do poder pablico em revitalizar e investir num determinado local, se
possivel baseado no plano diretor de crescimento da cidade;

b)  adensidade empresarial e o nivel de adesao e interesse da classe empresarial em
desenvolver a area comercial onde estao localizados;

c)  arepresentatividade do capital social e sua atuagao nessa regiao;
d)  ofluxo de pessoas que circulam no territério.

Essa escolha serda em comum acordo entre atores e parceiros envolvidos no processo,
sendo necessaria a delimitacdo do tamanho desse espaco para possibilitar concentracao de
acoes e esforgos que gerem impactos. Ressalta-se a importancia da intervengao urbana no
espago comercial, visto que ela expoe as mudancas e gera visibilidade ao projeto, de forma
a atingir o principal objetivo da intervencao, que é torna-lo atrativo.

E necessario considerar, também, a histéria e a cultura presentes no territorio,
porgue essas informagdes trardo subsidios que permitirdo compreender a dinamica dos
relacionamentos e interesses, assim como podem representar um importante diferencial
para a atratividade comercial da localidade. Esses sao elementos que contribuirao de forma
positiva na abordagem e sensibilizagao de todos os envolvidos. Para auxiliar na identificagao
do Espaco a ser trabalhado, consultar o ANEXO 1 — Escolha do Espago Comercial.
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METODOLOGIA -
A DINAMICA DA
IMPLANTAGAO

ara o desenvolvimento de projetos de
revitalizacao de espagos comerciais,
sugere-se  uma metodologia que
contemple a organizagdo e integracdo dos
atores e parceiros, de forma a tornar dinamico
e participativo todo o processo. As principais
etapas da metodologia estao descritas a seguir.

4.1 ARTICULACAO COM
PARCEIROS

Aarticulagdo com os parceiros naregidaoonde
sera desenvolvido o trabalho é de fundamental
importancia para haver o envolvimento e
comprometimento com os resultados.

Para tanto, sugere-se a realizacdo de
um brainstorming para o levantamento de
possiveis entidades. As seguintes perguntas
servem como roteiro para o levantamento:

W Possueminteresse nodesenvolvimento
do espago comercial?

M Sofreraoimpactos positivos ou negativos
com o desenvolvimento do projeto?

B Possuem capacidade de desenvolver
acoes que auxiliem o desenvolvimento
das empresas?

W Possuem recursos financeiros ou
econdmicos para investir no projeto?

B S3o bem vistas pelos empresarios
e possuem capacidade de agregar
empresas ao projeto?



Detém conhecimento técnico para auxiliar no trabalho?
Possuem representatividade politica no setor?

A prefeitura local, por meio de suas secretarias, entra como parceiro essencial uma vez
que o projeto envolve espacos piblicos. Aliada a essa percepgao sobre o papel fundamental
do municipio, dependendo do nimero de entidades resultantes do exercicio acima, é
importante priorizar aguelas que tenham maior capacidade de exercer funcGes agregadoras.
No caso de existirem entidades concorrentes, ou seja, que possuem o mesmo fim, deve-se
analisar se as duas podem trabalhar conjuntamente.

Em geral, ao responder essas perguntas, surgem as seguintes entidades: Associagao
Comercial,Camarade Dirigentes Lojistas—CDL,Sindicatodos Lojistas do Comércio—SINDILOJAS,
universidades e prefeitura municipal. Além dessas, outras entidades representativas poderao
ser elencadas no projeto.

Para auxiliar nesta etapa, sugerimos o registro dos parceiros numa planilha. O ANEXO
2 — Relacao dos Parceiros — contribui na execugao da atividade.

Com os parceiros mapeados, 0 proximo passo é agendar uma visita a cada um deles. De
preferéncia, o encontro devera ser na instituicao em que se propoe a parceria, para conhecer
melhor sua estrutura e facilitar a participacao dela no processo. Nessa reuniao, devem ser
tratados os seguintes assuntos:

apresentacao sucinta do projeto;
breve apresentacao da metodologia;
beneficios para a entidade visitada.

Aproximadamente uma semana apds a visita, sugere-se a realizacdo de uma nova reuniao
nasede do Sebrae, que sera conduzida pelo proprio gestor com os parceiros que demonstraram
interesse no projeto. Nesse encontro deverao ser esclarecidos os seguintes aspectos:

apresentacao completa do projeto;

apresentacao das etapas da metodologia;

critérios para escolha da area territorial a ser trabalhada;
apresentacao de exemplos ilustrativos;

beneficios para as entidades apoiadoras;

necessidade de convite a outras entidades;

elaboragao de cronograma com responsabilidade e passos subsequentes.
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4.2 SENSIBILIZACAO DOS EMPRESARIOS

Nesta etapa, realiza-se um encontro com os empresarios do espaco escolhido com a
finalidade de apresentar todo o projeto, os parceiros envolvidos e a area a ser trabalhada,
demonstrando os beneficios especificos que cada um tera ao participar.

E neste momento que sera formalizada a adesao das empresas interessadas em participar
do projeto. O ANEXO 3 —Termo de Adesao — & sugerido para utilizacdo nesta etapa.

4.3 FORMACAO DA GOVERNANCA LOCAL

O terceiro passo é identificar as principais liderancas empresariais, representantes
das empresas instaladas no territério-alvo do trabalho. A sensibilizacdo e o envolvimento
desses empresarios dependerao do nivel de maturidade associativa, podendo ou nao existir
0 movimento coletivo em torno da melhoria do espago-alvo. Em quaisquer dos casos, sao
necessarias a identificagao das liderangas e a promocao de reunides com elas, a fim de levantar
as expectativas e em que medida estdo interessadas e sensibilizadas para a futura intervengao.

As reunides permitirdo que, ao mesmo tempo, sejam apresentadas a proposta de
trabalho e os resultados esperados, como também promovida a adesao dos empresarios,
iniciando assim a composicao da governanca local. No entanto, sé ela, mesmo organizada
e bem intencionada, ndo conseguira avancos e resultados expressivos se ndao buscar
parcerias e apoio nas diversas instituicoes plblicas e privadas. Assim, além do Sebrae, a
governanca deve contar com o apoio de instituicdes como: secretarias municipais, federagao
do comeércio, universidades, entre outras. O levantamento inicial realizado na primeira etapa
(4.1) contribuira para aproxima-las.

A parceria com institui¢des pablicas e privadas é um fator estratégico, visto que elas
auxiliardo nasdiversas etapas do processodetrabalho. Juntas,irdo elaborarodirecionamento
estratégico para o desenvolvimento econémico e social do espaco comercial, definindo a
participacao e responsabilidade de cada uma, dentro de sua atividade fim, garantindo
os resultados esperados no bom desempenho de seus papéis. Temos como principais
instituicoes a serem envolvidas:

Prefeitura Municipal: representada por suas diversas secretarias, tem como papel
principal planejar e implantar as intervengdes urbanas necessarias para a melhoria
do espaco. A ela cabe o papel de encaminhar e buscar aprovacao de projetos de
atracao e incentivo de investimentos, bem como de preservagao do espaco;
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Entidades Empresariais: associagbes comerciais, sindicatos patronais do comércio,
Camara de Dirigentes Lojistas — CDL, Federacdao do Comércio de Bens, Servicos e
Turismo — FECOMERCIO, Servico Social do Comércio — SESC e o Servico Nacional
de Aprendizagem Comercial — SENAC apoiapoiam na melhoria e qualificagao de
empresarios e colaboradores que trabalham na regido, além de desenvolverem e
estimularemalideranga empresarial,0o empreendedorismo e a cultura da cooperagao;

Universidades e Centros de Pesquisa: podem contribuir com o conhecimento e a
expertise na elaboracao e analise de estudos e pesquisas direcionados ao ambiente
fisico, social e econdmico que atingem o espaco comercial, além de serem instituicoes
educacionais geradoras e disseminadoras de conhecimento;

Instituicdes Financeiras:contribuem comadisponibilidade de linhas de financiamento
acessiveis e apropriadas a micro e pequena empresg;

Liderancas Empresariais: promovem a integracao das empresas participantes,
assegurando que o fluxo da informagao entre empresas e parceiros ocorra de
maneira continua. Assim, fortalecem o espirito associativo, animam e facilitam o
cumprimento das acoes em cada uma das etapas do projeto;

Sebrae: contribui com a articulagdo dos atores envolvidos, com o aporte de profissionais
com conhecimento técnico na metodologia de revitalizacao de espagos comerciais, com
a disponibilizacdo de produtos e servigos e com a coordenagao e acompanhamento da
implantagao e execucao do projeto ao longo de todo o periodo pactuado.

Tendo alinhado o entendimento e as parcerias, faz-se a pactuagao das parcerias,
descrevendo papéis e responsabilidades, objetivos e resultados a serem alcangados no
desenvolvimento do trabalho. Alguns exemplos de objetivos a serem alcangados:

a)  empresarios mais capacitados para a melhor gestao dos seus negécios;
b)  servicos complementares ao fornecimento de bens;

c)  posicionamento da imagem comercial do territorio;

d)  organizacdo do capital social.

As parcerias firmadas para o desenvolvimento do plano de acdo se manterao ao longo do
trabalho e poderao continuar aps o prazo final estipulado, conforme a analise da necessidade
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e interesse de continuidade. Prevé-se que esses projetos tenham a duracdo média de trés
anos, podendo, apos a avaliacao final, serem repactuados para mais um periodo.

4.4 REALIZACAO DO DIAGNOSTICO E CONSTRUCAO DO
PLANO DE ATRATIVIDADE PARA A REGIAO

O proximo passo consiste na elaboracao do diagndstico do espaco comercial, a fim de
oferecer subsidios para a construcao do plano de atratividade da regido, baseado na analise
das informagdes coletadas nas diversas pesquisas, que servirao de base para a elaboragao
do plano estratégico.

O diagnostico do espaco comercial pode ser composto pelas seguintes pesquisas:

Registra a quantidade de empreendimentos existentes assim como o nimero de imoveis
vagos a serem ocupados por novos negodcios atraidos pela regiao; o mix de lojas e produtos
que o local oferece, detalhando a quantidade por tipo de produto. Sugere-se o uso do ANEXO
4 —Censo Empresarial.

Levantamento da qualidade da infraestrutura plblica: fluxo de veiculos e de pedestres,
condigbes das calgadas, da iluminacdo puablica, disponibilidade de estacionamentos piblicos
e privados nas vias, transporte coletivo, sinaliza¢oes, arborizagao e paisagismo, limpeza das
vias, existéncia de sanitarios publicos, acessibilidade, seguranca e comércio informal. Também
possibilita identificar os principais investimentos de atracao de fluxo de pessoas, como bancos,
servicos plblicos, bares e restaurantes, loja ancora etc. E sugerida a aplicacido do ANEXO 5 —
Formulario do Ambiente Externo.
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Por meio da identificacdo e entrevista, sao levantados o perfil dos empresarios e dos negocios
que aderiram ao projeto, considerando aspectos de gestao, de estrutura fisica, do atendimento, e
avaliando dificuldades, desafios enfrentados e expectativas das possibilidades de melhorias para
a regido. A aplicacao de ferramentas como o Diagnéstico Operacional de Loja — DOL e o Cliente
Oculto poderao ser utilizadas. Para esta etapa, é sugerida a aplicacdo do ANEXO 6 — Diagnostico
Empresarial.

O registro de imagens dos locais — externas e/ou internas (fotos e videos) — contribuem
para a visualizagao e a comparagao da evolugao das intervencoes futuras. Todo e qualquer
registro de imagem deve ser feito com a autorizacao formal para uso posterior. Sugere-se,
aqui, o uso do ANEXQO 7 — Autorizagao do Uso de Imagem.

Ainda como suportes, sugerimos a aplicacao do ANEXO 8 — Relatério de Informagdes
sobre o Processo de Diagnostico —, que reine informacoes sobre todo o processo realizado,
e do ANEXO 9 - Formulario do Ambiente Interno da Loja —, que oferece uma alternativa
simplificada para a realizacao do diagnostico do empreendimento.

Por meio de entrevistas com os frequentadores da regido, pesquisam-se os motivos das
compras, produtos que sdo consumidos e a sua periodicidade. E também possivel identificar
o motivo pelo qual o piblico nao consome no centro comercial, identificando qual o local
de preferéncia de compra. Nessa mesma abordagem, levanta-se o perfil socioeconémico
desses consumidores. O ANEXO 10 — Pesquisa sobre o Comportamento do Consumidor —
podera ser aplicado nesse levantamento.

|dentifica e avalia a conservacao e atratividade dos espacos turisticos, destacando seus
pontos fortes e fracos. O ANEXO 11 - Identificacao dos Espacos Turisticos — apoiara na
execugao desta etapa.
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A coleta de informagdes por meio das diversas pesquisas descritas acima podera ser
somada ao registro fotografico e com filmagens do periodo anterior as intervencoes, se
possivel. Essas imagens contribuem de forma bastante significativa na sensibilizacdo de
empresarios, entidades e parceiros de forma a observarem a necessidade de melhoria
naquilo que passa a ser evidenciado. O registro de imagens deve continuar durante o
processo de intervencao até a finalizagao do projeto. Dessa forma, é possivel fazer uma
avaliacdo da evolucao do trabalho no decorrer do tempo.

Pode-se complementar o diagnéstico com dados secundarios disponiveis em érgaos oficiais.
Ressalta-se que o diagnostico deve ser ajustado as realidades e recursos disponiveis nas
diferentes localidades que desenvolverao esta metodologia.

O plano de atratividade sera montado com base nas principais vocagdes que a regiao
possui, identificadas no diagnostico, fortalecendo aquilo que ja lhe é atribuido como
principal atrativo, buscando os espagos vazios e o potencial de investimentos que oferece.
Sendo uma area histédrica e cultural, existe o potencial para se aproveitar esse aspecto e
definir sua vocacao e os pontos de atratividade como eixo principal do plano. Por exemplo,
é possivel nesse diagnéstico concluir que o pélo tem forte concentracdo de negdcios
ligados a alimentacao. Essa vocagdo pode caracterizar um nacleo gastrondémico, e ser a
atratividade da regiao, gerando estimulo a instalacdo de novos negdcios que girem em
torno dessa tematica. Conciliando com a parte histérica, pode-se aprofundar no estudo das
caracteristicas que remetem a essa histéria e compatibilizar o comércio e a valorizacao da
cultura da regiao. Assim sendo, o consumidor passa a ser atraido com mais facilidade, visto
que os esforcos de comunicagao dos negocios se concentram no estimulo ao consumo e
visitagao a regido.

Com as informacbes coletadas, organizadas e analisadas, elabora-se o Plano de
Atratividade que se constitui na proposta das principais agées a serem implantadas no que
se refere a:

a) definicdo da vocacdo da regiao: identifica se aquele espago sera mais bem
aproveitado com foco em determinado segmento;

b)  melhoria e investimentos na infraestrutura urbana: restauracao de calcadas e ruas;
acessibilidade para portadores de necessidades especiais; instalacao de lixeiras etc.;

(o] politicas plblicas para manutencdo e preservacao dos imoveis: projetos
arquitetdnicos especificos para 0 espago com programa de preservagao assegurado
pelo poder pablico;
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d)  acdes voltadas a melhoria e manutengao da seguranca: iluminacdo adequada,
postos policiais, postos de salde, reforma de calcadas, linhas de 6nibus etc.;

e)  politicas pablicas de incentivos para atracao e desenvolvimento dos negécios:
reducao de taxas ou impostos para as empresas participantes, subsidios para a
reforma das fachadas etc.;

f) regulamentacao da comunicagao externa: padronizacao no uso de sinalizagées com
o0 objetivo de harmonizar as fachadas das lojas, beneficiando todas as empresas;

g)  produtos e negdcios a serem desenvolvidos para a regido: identificar/fortalecer
com os empresarios produtos e negdcios de acordo com a vocagao do espago.

Com o diagnéstico e o plano de atratividade finalizados, é feita uma apresentagao
dialogada dos resultados e das propostas para os parceiros, promovendo 0s ajustes
necessarios dentro das estruturas e orgamento disponiveis referentes a cada instituicao
participante. Apos essa validagao, organiza-se um workshop convidando todas as empresas
instaladas no territério delimitado, a fim de expor as principais acdes propostas.

4.5 ELABORACAO DO PLANO ESTRATEGICO

Aelaboragao do plano estratégico toma como base o diagnostico e o plano de atratividade
proposto, discutido em reunides com a governanca, parceiros e empresarios do territorio
pesquisado, e permitira, a partir do entendimento e da validacdo da proposta, detalhar o
plano de acao anual. Como sugestao de planejamento, consultar o ANEXO 12 — Gestao
Estratégica de Projetos, e também o ANEXO 13 - Fichas de Plano de Acao.

Nessas reunides se constituem os grupos tematicos de trabalho responsaveis pelas
acoes previstas no planejamento, liderados por empresarios que demonstrem afinidade e
interesse no tema a ser desenvolvido.

No planejamento estratégico, o nimero de agdes recomendadas nao deve ultrapassar
dez, para garantir a viabilidade da execugao das mesmas. Um plano que se estende em
muitas acdes tende a ndo ser executado em sua integra.
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As acdes que derivam do plano estratégico dividem-se em:

a)

b)

c)

d)

e)

f)

SEBRAE

acdes empresariais: sao acoes voltadas as empresas localizadas na regido que
englobam diagnésticos empresariais, treinamentos, oficinas e consultorias,
missoes técnicas para centros de referéncias, encontros empresariais, palestras
e seminarios, rodadas de negocios, orientagdes para novos negocios, qualidade de
vida, cultura, sustentabilidade e responsabilidade social, entre outros;

acoes de intervencao urbanistica: s@o acdes voltadas a melhoria dos espacos
fisicos urbanos, como melhoria de calgadas facilitando a acessibilidade, adequacao
dailuminacao piblica ao pedestre, seguranca, limpeza etc. Essas agdes demandam
uma previsao orcamentaria do poder pablico, que, se ndo estiver estabelecida, deve
gerar uma previsao para o ano seguinte;

acoes de 'marketing place": consistem majoritariamente em campanhas
publicitarias com o objetivo de evidenciar e posicionar o espaco comercial trabalhado
com potenciais consumidores. Elaboragao da marca, da identidade visual, do site
do espago comercial e promogao de eventos nas datas comemorativas do varejo
sdo alguns exemplos deste tipo de acao;

acoes de qualificacao do comerciario: agdes voltadas para qualificacdo das equipes
envolvidas no atendimento aos consumidores. Treinamentos de atendimento ao
cliente, técnicas de vendas, negociacao, responsabilidade social, ambiental e outros
cursos de formacao especifica de acordo com a necessidade demandada pelo plano
empresarial;

acoes de politicas piblicas: sao agdes voltadas ao incentivo e atratividade para
0s negocios da regiao, como isencdes e/ou redugdes de impostos, legislagdes
especificas para atracao de negocios, estimulo a geracao de emprego e renda;

acoes de preparacao e fortalecimento da governanca: sao agoes de capacitacao,
workshops e missOes técnicas, visando a desenvolver competéncias de lideranga
dos membros da governanca e possibilitando a eles uma visdo das tendéncias
inovadoras de outros centros de referéncia. Essas agdes devem ter como foco o
fortalecimento das habilidades necessarias para conduzir e manter o ambiente
associativo e colaborativo, assim como instrumentalizar o grupo para agoes de
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planejamento, implantagao, articulacdo e negociacao visando a sustentabilidade
do projeto ao longo do tempo. Encontros de fortalecimento e motivacao da
governanca, workshops sobre o papel do lider na sociedade, processos de coaching,
sdo algumas estratégias que proporcionam resultados significativos.

4.6 IMPLANTACAO E ACOMPANHAMENTO

Esta é a fase mais extensa, que corresponde a execu¢ao das acoes previstas, obedecendo
ao cronograma previamente estabelecido e negociando alteragdes ou inclusdes de novas
atividades, conforme a dinamica do trabalho. O monitoramento ocorre por meio de reunides
periddicas, com vistas ao cumprimento dos prazos e recursos negociados no planejamento,
sendo recomendado o registro dos encaminhamentos em ata ou em documentos
eletronicos. Para melhor acompanhamento da governanca, sugere-se neste momento a
utilizac@o do ANEXO 14 — Controle de Execucdo —, no qual, a partir das respostas, pode-se
alterar ou reforcar algumas agoes.

Esses registros permitem o acompanhamento de evolucdo do projeto. A celebracdo de
resultados alcangados ou agdes que obtiveram impacto significativo reforca a sustentabilidade
e a confianca do grupo no direcionamento que eles tomaram quando da adesao.

4.7 AVALIACAO

Ao final de cada ano previsto no plano de agao, deve-se fazer a avaliacdo das acoes
cumpridas com vistas a elaboracdo/revisao do plano do ano seguinte. Isso servira para
auxiliar a governanca a dar continuidade e replanejar o préximo periodo, ajustando aquilo
que pode ser melhorado. Nesta etapa considera-se que a governancga sera capaz de dar
sequéncia a um novo plano, independente da atuacdo mais presente do Sebrae e de
outras instituicoes. No entanto, conforme comentado anteriormente, é nesta etapa que
se avalia a necessidade e o interesse em manter as diversas parcerias, podendo ser feita
nova pactuacao a partir de um novo plano de trabalho. No encerramento do trabalho deve-
se registrar a evolucao e os resultados alcancados ao longo do periodo de intervencao. O
ANEXO 15 — Autoavaliacao da Execucao — pode ser utilizado nesta etapa em conjunto com
as avaliagOes previstas na metodologia GEOR.
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Esta fase compreende a reunido da governanca com todos os parceiros de forma a
possibilitar a avaliagao e a analise dos resultados alcangados. Nesta reunido, apresenta-se
um breve histérico do trabalho — o antes, o durante e o agora, e os resultados alcan¢ados,
medidos nas pesquisas finais previstas na metodologia GEOR. A partir da apresentacao dos
resultados, procede-se também a avaliagao do grupo, no que diz respeito a sua atuagao e
quanto aos aspectos positivos e negativos que influenciaram o processo.

No encerramento do trabalho, elabora-se um relatério final, previsto no Sistema de
Gestao Estratégica — SGE, que contém o registro da evolucao e os resultados alcancados ao
longo do periodo de intervencao.

Afigura a seguir representa um cronograma previsto para execucao das agdes do projeto.

AGAO
-nnnnnnnnnmmmmnmum

Articulacdo com
Parceiros

Sensibilizacdo dos
Empresarios

Workshop com
as Empresas
Instaladas

Formacao da
Governanca Local

Diagnéstico
Local e Plano de
Atratividade

Plano Estratégico

Implementacdo e
Acompanhamento

Revisao Anual do
Plano Estratégico

Avaliacdo Final

Por fim, para visualizagao em sintese de todas as etapas anteriormente relacionadas, o
ANEXO 16 — Descricao das Etapas da Metodologia de Revitalizagao de Espagos Comerciais
—apresenta as agoes previstas em cada uma delas, com especificagoes sobre essas agdes,
atores envolvidos e instrumentos (anexos) que auxiliarao no cumprimento de cada etapa
que compoe a metodologia.
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PRINCIPAIS ATORES
PELA METODOLOGIA

revitalizacao de um espaco comercial

abrange a participacao de varios atores

para que os resultados esperados
sejam alcancados. Considera-se que esses
atores representam as empresas do espago
comercial, os 6rgdos piblicos, as liderancas
empresariais, as instituicdes representativas
do setor do comércio, as instituicdes financeiras
e educacionais, os proprietarios de imoveis, 0s
moradores da regido, consumidores, e tantos
outros que possam compartilhar ou contribuir,
direta ou indiretamente, nas mudancas
desencadeadas na intervencao.

As empresas que estao localizadas no
espago comercial sao, ao mesmo tempo,
agentes transformadores e beneficiarios das
mudancas que ocorrem no local. Da mesma
forma, os proprietarios de imoveis que sao
beneficiados pela valorizagdo do imdvel
como reflexo do desenvolvimento do espaco,
devem, sem ddvida, também ser envolvidos
neste processo, como agentes ativos na
transformacao.






RESULTADOS

A SEREM ALCANCADOS
COM A METODOLOGIA

partir do desenvolvimento desta

metodologia, objetiva-se formar uma

governanca local proativa, preocupada
em desenvolver estratégias para potencializar
0 espaco comercial, gerando a¢oes de mercado,
de melhoria na gestdo empresarial e de
articulacao de investimentos na infraestrutura
plblica que beneficiem e valorizem a regido.
Ainda como resultados, teremos:

M aumento do fluxo de pessoas no

territorio;
I atracdo de novos negocios;
M fortalecimento do capital social local;

I fortalecimento da cultura de
cooperacao;

B  melhoria da regidao na percepcao do
consumidor, entre outros.

Esses indicadores validam a metodologia
adotada, sem mencionar o valor intangivel
obtido a partir do resgate cultural, histérico e
turistico do territorio trabalhado.

Da mesma forma, é possivel observar
também  resultados  empresariais, que
se estabelecem como consequéncia das
interferéncias na regido, tais como:

W aumento do faturamento;
B ampliagao da carteira de clientes;
M aumento do ticket médio, entre outros.

Além desses resultados, podem-se observar
outros impactos no ambiente. Entre eles, estao:

M infraestruturaempresarial:conservacao
e preservacao predial, melhoria nas



fachadas conservadas, iluminadas e com comunicacdo clara, equipamentos e
mobiliarios comerciais modernos e adequados (displays, gondolas, prateleiras,
balcdes etc.), e, por fim, uma valorizacao do espaco comercial;

I infraestrutura pablica: melhoria na qualidade das calgadas observando o nivel de
acessibilidade, iluminacdo adequada, arborizacao e jardinagem, equipamentos
plblicos, estacionamentos, sinalizacdo etc.;

I servicos pablicos: seguranca piblica, agentes de transito, quiosques de informagoes
turisticas, associacoes de bairro, agentes ambientais, agentes de cultura etc.

O diagrama abaixo ilustra uma representacao do impacto no ambiente quando da
revitalizacdo de um espaco comercial:

Cooperagao
Gestao Servicos
empresarial publicos
ESPACO
COMERCIAL
Novos Novos
clientes negocios

Infraestrutura
publica
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CONSIDERACOES

FINAIS

esforco de descrever e exemplificar

a metodologia para um trabalho tao

complexo pode nao ser suficiente
para atender a necessidades e situacdes que
ocorrem no dia a dia do trabalho em campo.
No entanto, procuramos reunir as diferentes
experiéncias e formas de conducao, utilizando o
conhecimento existente em nossa instituicao,
que, sem davida alguma, & muito maior do que
a nossa condigao de registra-lo.

Esta versao que apresentamos pode e
deve ser enriquecida com as contribuicdes
das experiéncias que serdo iniciadas a partir
da sua utilizacao. A seguir, relacionamos os
instrumentos que ja sdo utilizados, pelo Sebrae
do Parana e/ou Rio Grande do Sul, na aplicacdo
da metodologia.






ANEXOS -

MODELOS E MATERIAIS

UTILIZADOS

Anexo 1 = Escolha do Espaco
Comercial

Anexo 2 = Relacdo dos Parceiros

Anexo 3 = Termo de Adesao

Anexo 4 = Censo Empresarial

Anexo 5 = Formulario do Ambiente
Externo

Anexo 6 = Diagnéstico Empresarial

Anexo 7 = Autorizacao do Uso de
Imagem

Anexo 8 = Relatério de Informacoes
Sobre o Processo de
Diagnéstico

Anexo 9 = Formulario do Ambiente
Interno da Loja

Anexo 10 = Pesquisa sobre o
Comportamento do
Consumidor

Anexo 11 = Identificagdo dos Espacos
Turisticos

Anexo 12 = Gestdo Estratégica de
Projetos

Anexo 13 = Fichas do Plano de Acdo

Anexo 14 = Controle de Execucao

Anexo 15 = Autoavaliacdo da Execucdo

Anexo 16 = Descrigao das Etapas
da Metodologia de
Revitalizacao de Espacos
Comerciais



ANEXO 1 - ESCOLHA DO ESPACO COMERCIAL

A ser preenchido pelo gestor e/ou equipe interna do Sebrae

- LOCALIDADE 1 - LOCALIDADE 2 - LOCALIDADE 3 -
[ PEso | ponTuacho |ToTAL | PONTUAGRO [ToTAL| PONTUAGAO | TOTAL

INDICADORES

Densidade de
Micro e Pequenas
Empresas

Fluxo de Pessoas

Quantidade de
Micro e Pequenas
Empresas

Interesse dos
Empresérios

Interesse das
Entidades

Intengdo do Poder
Pablico em Investir

Representatividade
do Capital Social

TOTAL

Na coluna pontuagao, pontuar de 1 a 3, conforme observado pelo gestor

0

0

0

0
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ANEXO 2 - RELACAO DOS PARCEIROS

A ser preenchida pelo gestor e/ou equipe interna do Sebrae

PESSOA DE SITEE/OU
ENTIDADE CONTATO ENDERECO E-MAIL TELEFONES
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ANEXO 3 - MODELO DE TERMO DE ADESAO

Deve ser preenchido pelo gestor do Sebrae

| - Empresa
RAZA0 SOCIAL 11ttt
NOME fAaNtASIA: c.iiviiiiiic e CNPJ: v,

Il - Servico de Apoio as Micro e Pequenas EMPresas do ...
................................................ - Sebrae......, sociedade civil sem fins lucrativos, integrante e
vinculado ao Sistema Sebrae, com sede NAa RUA ...occocivviiiiieicce e
................................................. , N CGdAde dE o)
estado dO .o ,inscrito N0 CNPJ N.% i
............................... , doravante denominado simplesmente Sebrae....... .

As partes acima identificadas firmam o presente termo de adesao, nas seguintes
condigdes:

O objeto deste termo de adesdo é a prestacao de servicos técnicos pelo Sebrae
especificamente no que se refere ao Projeto de Revitalizacao de Espacos Comerciais, que
abrange os seguintes servicos :

1. evento de lancamento
realizagao do diagnostico
aplicagdo das consultorias
realizacao dos treinamentos
acompanhamento do programa

S O

palestra de encerramento

SEBRAE

39



40

TERMO DE REFERENCIA
PARA PROJETOS DE REVITALIZAGAO DE ESPACOS COMERCIAIS

Além das demais obrigacoes e responsabilidades previstas neste instrumento, compete:

l. @ empresa:

a)

designar os funcionarios e socios-proprietarios que participarao do projeto e
monitorar sua participagao. E expressamente proibido ceder vagas ou inscrever
participantes de outras empresas;

b) preencher o cadastro inicial do projeto e os dados basicos necessarios para a
avaliagao dos resultados de sua participacao;

) acompanhar o andamento dos trabalhos e realizar as acées necessarias para a
boa execucao do presente projeto, nos prazos previstos.

Il. ao Sebrae.....:

a) designar consultor habilitado a prestar os servigos relativos ao projeto.

b) acompanhar, avaliar e remunerar o consultor pelos servicos prestados.

) tratar todas as informagdes a que tenha acesso, em carater de estrita
confidencialidade, agindo com diligéncia para evitar sua divulgacdo verbal ou
escrita, ou permitir 0 acesso, seja por agao ou omissao, a qualquer terceiro.

d) disponibilizar certificados de participagao nas capacitacoes.

Este termo de adesao expirara ao término do projeto em .......occcecvviviiieneenn, .Caso a

empresa interrompa sua participagao antes da conclusao dos trabalhos ou ndo forneca os
dados necessarios para a avaliagao final, esta nao recebera os valores ja pagos.

SEBRAE
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ANEXO 4 - CENSO EMPRESARIAL

NOME A0 PrOJETO: vttt
(0o = o ST TSSO UT PP PTUTSRUPPRPON
LOCAlIZAGA0D A0 BSPAGO: ...ttt

1.1 Empresas existentes

1.2 Imoveis vagos

2 | wxcomerW | |

2.1 Confeccao

2.2 Calgados

2.3 Assessorios

2.4 Cama, mesa e banho

2.5 Pet shops

2.6 Frutas e verduras

2.7 Supermercados

2.8 Armarinhos

29 Papelarias

2.10 Restaurantes

2.11 Lanchonetes

212

s | wsmuges | |

3.1 Consertos em geral

3.2 Lan houses

33 Servicos de impressao

3.4

35

3.6

3.7

3.8

3.9

3.10

3.1
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TERMO DE REFERENCIA

r’s

ANEXO 5 - FORMULARIO DO AMBIENTE EXTERNO

A ser preenchido pelo consultor externo

(2)ruim  (3)regular  (4)bom  (5)6timo

(1) péssimo

(0) nao tem

NOTAS:

TYINHO4NI 01DH3N0D

S3LNVHaIH
YINVHNO3S

OAIL310D 3LHOdSNVYL
TYNSIA OYIVINVYDOUd

OY3vZITYNIS

OWSIDYSIVd 3 OYIVZIMOaHY

YHHYISIA 3 ¥OHYD YHYd SOLNINYNOIIYLST
SIYNAIAIANI SOLNIINYNOIDYLS3
OYIYNINNTI

S0JI78Nd SOIHYLINYS
SOT1NJI3A 3a oXN1d
SIvJ07 SvJIn8nd SvIn
0SS32V 3a SvII1and SvIn

0I243IN0D 0a XIN

(Rua 1)

(Rua 2)
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ANEXO 6 - DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Empresa:
Empresario(a):
Data: / / Horario:

1. Atendimento ao cliente - cliente oculto

1.1 Imagem pessoal nota:

6TIMO Os quatro itens: (1) uniforme, (2) cracha, (3) fala e linguagem (clareza e tom de voz, uso de
girias, formalidade), (4) higiene e aparéncia (cabelo, barba, unhas, maquiagem).

m Somente trés dos itens acima
ULAR Somente dois dos itens acima
m Somente um dos itens acima

Descricao complementar:

1.2 Educacdo e cordialidade nota: _____

Os q'uatro'itlelns: (1) demonstrou edl.Jcagﬁo, (2) cordialidade, (3) interesse em atender,
(4) disponibilidade em todo o atendimento.

m Somente trés dos itens acima

Somente dois dos itens acima

m Somente um dos itens acima

Descricao complementar:

SEBRAE
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1.3  Conhecimento sobre o produto/servico nota: _____

Os quatro itens: (1) demonstrou conhecimento sobre o produto/servico, (2) explicou
corretamente as caracteristicas, (3) falou os beneficios e caracteristicas, (&) tentou o
envolvimento para o cliente efetivar a compra.

Somente trés dos itens acima
Somente dois dos itens acima

Somente um dos itens acima

Descricao complementar:

1.4 Comunicacdo nota: _____

> Os quatro itens: (1) ouviu atentamente o cliente, (2) utilizou linguagem adequada ao nivel
OTIMO de compreensao do cliente, (3) fez explicagdes compreensiveis para o nivel socioecondmico
do cliente, (4) traduziu os termos técnicos.

Somente trés dos itens acima

Somente dois dos itens acima

Somente um dos itens acima

Descricao complementar:

1.5 Compreensdo e conhecimento sobre o cliente nota: _____

Os quatro itens: (1) esforcou-se para conhecer as necessidades do cliente, (2) ofereceu
oTIMO atencdo individualizada, (3) reconheceu as customizagdes necessarias para atender as
expectativas do cliente, (4) reconhece clientes que sdo constantes e clientes eventuais.

Somente trés dos itens acima
Somente dois dos itens acima

Somente um dos itens acima

(1]
[=
-
D
Ee]

Descricao complementar:
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1.6 Capacidade de persuasdo nota: _____

. Os quatro itens: (1) manteve foco no cliente e em suas necessidades, (2) ajudou o cliente
OTIMO a escolher as melhores opgdes, (3) ajudou o cliente a tomar a decisao final, (4) utilizou
argumentos convincentes.

Somente trés dos itens acima
Somente dois dos itens acima

Somente um dos itens acima

Descricao complementar:

1.7 Capacidade de superar obstaculos nota: _____

= Os quatro itens: (1) identificou as objeges, (2) argumentou e superou os obstaculos, (3)
OTIMO ) oy ; . - N

falou de garantias e politica comercial, (4) deu referéncias de clientes satisfeitos.
Somente trés dos itens acima

Somente dois dos itens acima

Somente um dos itens acima

Descricao complementar:

1.8 Qualificacdo no relacionamento com o cliente nota: _____

Os quatro itens: (1) emitiu algum sinal de reconhecimento pela chegada do cliente,
(2) cumprimentou, apresentou-se, perguntou o nome do cliente, (3) mostrou-se
entusiasmado, motivado, autoconfiante e preparado para se relacionar com pessoas,
(&) identificou as necessidades do cliente.

OTIMO

Somente trés dos itens acima
Somente dois dos itens acima

Somente um dos itens acima

Descricao complementar:

SEBRAE
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1.9 Qualificacdo em técnicas de vendas nota: _____

Os quatro itens: (1) abordou e identificou as necessidades do cliente, (2) apresentou o
produto/servico e contornou as objegdes, perguntou o nome do cliente, (3) negociou
com o cliente com fechamento e venda adicional, (4) fez cadastro do cliente e pds-venda
(acompanhamento das etapas: processo, prazo e atendimento das expectativas)

Somente trés dos itens acima

Somente dois dos itens acima
m Somente um dos itens acima

Descricao complementar:

1.10 Atendimento telefonico nota:

. Os quatro itens: (1) falou 0 nome da empresa, (2) nome do atendente e cumprimento,
OTIMO (3) atendimento até o terceiro toque, (4) encaminhamento e/ou atendimento correto da
solicitacdo do cliente.

Somente trés dos itens acima
REGULAR Somente dois dos itens acima

Somente um dos itens acima

Descricao complementar:
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2. Estrutura fisica

2.1 \Visibilidade do estabelecimento nota:

N&o ha nada que impega a visibilidade do estabelecimento (muros laterais, pontos de
o6nibus, postes e/ou arvore)

oTIMO

Presenca de um obstaculo (muro lateral, ponto de 6nibus, poste ou arvore)
Presenca de dois obstaculos visuais (muro lateral, poste ou arvore)
Possui obstaculos visuais em excesso

A visibilidade do estabelecimento ndo é necessaria para a venda do produto/prestacao do

NAO SE APLICA >
Servigo

Descricao complementar:

2.2 Localizagao do estabelecimento nota:

Os quatro itens: (1) possui adequagao total do local com o produto/servico (2) e o pablico.
(3) ha facilidade de acesso e (4) existe um ponto de referéncia proximo

Possui trés dos itens acima
Possui dois dos itens acima
Possui um dos itens acima

A localizacdo do estabelecimento é irrelevante para a venda do produto/prestacao do
servigo

NAO SE APLICA

Descricao complementar:
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2.3 Facilidade de estacionamento nota: _____

= Estacionamento préprio ou convénio gratuito para o cliente (até 50 m de distancia do
0TIMO .
estabelecimento)
“ Tem facilidade de vaga préxima a empresa (até 50 m de distancia da loja) ou possui

convénio onde o cliente arca com parte da taxa de estacionamento
Certa dificuldade de estacionamento na rua ou estacionamento proximo, mas sem
convénio

ok IH (€ A facilidade de estacionamento & irrelevante para a venda do produto/prestacao do servico

N&o ha local para estacionar, nem vaga na rua proxima ao estabelecimento

Descricao complementar:

2.4 Fluxo de pessoas em frente ao estabelecimento nota: _____

OTIMO Grande fluxo de pessoas na frente do estabelecimento
m Médio fluxo na frente do estabelecimento
R LAR

([0 f 30 I0 (€ O fluxo de pessoas é irrelevante para a venda do produto/prestacio do servico

Fluxo em horarios determinados

Pouco fluxo durante o dia

Descricao complementar:
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ANEXOS -
MODELOS E MATERIAIS UTILIZADOS

Os quatro itens: (1) a fachada esta limpa e conservada, (2) ha iluminagdo e ocupa toda a
frente do estabelecimento, (3) pintura conservada e (4) destaca-se em relagdo as fachadas
vizinhas

Somente trés dos itens acima

Somente dois dos itens acima

Somente um dos itens acima

([Nl E (e B A fachada é irrelevante para a venda do produtos/prestacao do servico

Descricao complementar:

2.6 Calcada e paisagismo nota: _____

Calcada totalmente conservada, limpa e paisagismo incorporado ao tipo de negécio (vasos
de plantas, jardim etc.)

Calcada conservada e limpa mas sem paisagismo
Calcada com algumas irregularidades ou suja, sem paisagismo
Calcada mal conservada, suja e sem paisagismo

i\ B (e 88 A calcada e o paisagismo sao irrelevantes para a venda do produto/prestacdo do servigo

Obs.: Considerar também como étimo quando a calcada estiver limpa e conservada, porém sem paisagismo, quando a
legislagao municipal ndo permitir seu uso.

Descricao complementar:

SEBRAE
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2.7 Comunicacdo visual externa nota:

> Os quatro itens: (1) a placa/letreiro esta limpa e conservada, (2) ha iluminacdo, (3) as
OTIMO informagoes estdo atualizadas e ha visibilidade das palavras, (4) destaca-se em relagdo as
placas vizinhas.

Somente trés dos itens acima
Somente dois dos itens acima

Somente um dos itens acima

Descricao complementar:

2.8 Fluxo de pessoas no estabelecimento nota: _____
oTIMO Adequado ao negdcio com expressivos aumentos de venda em épocas promocionais
Adequado ao negbdcio da empresa

Deficitario ao negdcio da empresa

Nao esta adequado

NAO SE APLICA geflsuexrt\)lités pessoas no estabelecimento & irrelevante para a venda dos produtos/prestacao

Descricao complementar:

2.9 Pinturainterna nota: _____
oTIMO Pintura totalmente conservada, limpa, adequada ao ambiente

Pintura conservada e limpa, mas sem adequacdo ao ambiente ou neutra

Pintura com algumas irregularidades ou suja ou inadequada ao ambiente

Pintura mal conservada, suja

\[eRS =B e B As condigBes da pintura interna sao irrelevantes para a venda do produto/ prestacao do servico

Descricao complementar:
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210 Teto nota:

oTiIMO Conservado e adaptado para uso de merchandising (quando for o caso)

Conservado, porém inadequado ao uso de merchandising (quando for o caso)

Teto com algumas irregularidades ou sujo, sem explorar o uso de merchandising (quando
for o caso)

Teto mal conservado, sujo e sem merchandising (quando poderia ser usado)

=3B (@8 As condigBes do teto sdo irrelevantes para a venda do produto/ prestagao do servigo

Descricao complementar:

2,11 lluminagdo geral do estabelecimento nota:

-

OTIMO Otima iluminagio em todo ambiente, adequada para a venda de produto/prestacio do servico

lluminacdo adequada somente nas areas essenciais a venda de produto/prestacdo do servico

REGULAR lluminagao com certa deficiéncia (lampadas queimadas em alguns pontos)

lluminagao inadequada que prejudica a imagem do estabelecimento e a propria venda de
produto/prestagao do servico

i a B (e B Afluminacdo interna é irrelevante para a venda de produto/prestacao do servigo

Descricao complementar:

SEBRAE
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2,12 Layout, arrumacao e
apresentacdo do produto/servico nota: _____

> Layout adequado para a venda do produto/prestagdo do servigo e para a circulagao
OTIMO interna, oferecendo conforto aos clientes e/ou profissionais, com decoracao totalmente
adequada ao posicionamento do estabelecimento

Layout adequado para a venda do produto/prestacdo do servigo, havendo possibilidade de
melhoria na circulagdo interna, no conforto aos clientes e profissionais e na decoracdo do
ambiente

Circulagao interna boa, mas com dificuldade de layout; pouco conforto aos clientes e/ou
profissionais; decoracdao pouco adequada ao posicionamento do estabelecimento

Layout confuso e dificuldade de circulacdo interna, estabelecimento desarrumado, sem
decoragao ou inadequada ao seu posicionamento

Descricao complementar:

2,13 Ambientacdo do estabelecimento nota: _____

> 0 cenario da venda do produto/prestagdo do servigo causa impressdo positiva e esta
OTIMO adequado ao seu posicionamento. Ha espago para descanso e espera de acompanhantes,
som ambiente ideal ao piblico atendido, agua, café ou cha

0 cenario da venda do produto/prestacdo do servigo causa impressdo positiva e esta
adequado ao seu posicionamento. Ha espago para descanso e espera de acompanhantes,
som ambiente ideal ao piblico atendido, agua, café ou cha

0 cenario da venda do produto/prestacado do servico é pouco adequado a entrega do

EGULAR . - P :
servigo. Ha apenas um movel para descanso, sem som ambiente

0 cenario da venda do produto/prestacdo de servico é inadequado e necessita de muitas
melhorias. Nao ha espago ou movel para descanso ou espera, nem som ambiente

\[\o)5a0: 2B (& " O cenario & irrelevante para a venda do produto/prestacio do servico

Descricao complementar:
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2.14 Limpeza do estabelecimento nota:

. Tanto o ambiente de bastidores quanto o ambiente de frente se apresentam arrumados,
OTIMO conservados e limpos de p6, papéis e outros objetos (piso, paredes, moveis e prateleiras
estdo limpos)

Apenas o ambiente de frente se apresenta arrumado e limpo. O ambiente de bastidores
necessita de limpeza e arrumagao

GULAR Apenas alguns setores ou locais apresentam limpeza e arrumagao

Tanto o ambiente de frente quanto o de bastidores necessitam de limpeza e de arrumacao

Descricao complementar:

2.15 Sinalizacao e comunicacao interna nota:

Ha comunicacdo adequada para os diversos guichés, salas, setores, equipamentos etc.,
OTIMO e para promogdes (cartaz, display, mébiles, adesivos etc.) de acordo com o pablico e
posicionamento do estabelecimento

Utiliza com adequacdo a indicacdo de guichés, salas, setores, equipamentos etc.
A sinalizagdo é precaria tanto para promogao como para os setores
Nao ha sinalizacao

A sinalizagao e comunicacdo internas sao irrelevantes para a venda do produto/prestacao
do servico

NAO SE APLICA

Descricao complementar:
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2.16 Expositores, mobiliarios e equipamentos nota: _____

A empresa possui expositores, mobiliario e equipamentos conservados e adequados
a venda do produto/prestacao do servigo e ao posicionamento mercadolégico do
estabelecimento

Os expositores, mobiliario e equipamentos estdo conservados mas com pouca relagdo com
o posicionamento mercadolégico do estabelecimento (muito simples ou muito sofisticado)

Os expositores, mobiliarios e equipamentos necessitam de alguma manutencao ou sdo
inadequados para a boa exposicao do produto/prestacao do servico

Os expositores, mobiliarios e equipamentos estdo mal conservados e sem relacdo com o
posicionamento do negécio

Descricao complementar:

2.17 \itrine nota: _____
(Questao valida somente para varejos de bens)

> Os quatro itens: (1) visual (harmonia das cores, elementos decorativos, mix de produtos),
OTIMO (2) limpeza e iluminagao, (3) arrumagao e tamanho, (4) exposicao de pregos em todos os
produtos

Somente trés dos itens acima

Somente dois dos itens acima

Somente um dos itens acima

Descricao complementar:
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3. Gestao financeira

3.1 Forma de definicdo do
preco de vendas do produto/servico nota: _____

Utiliza uma metodologia integrando analise de seus custos, margem por tipo de
produto/servigo e concorréncia

oTiMo

Utiliza s6 a metodologia de analise de seus custos e analise da concorréncia

Utiliza s6 uma metodologia para a formagao de preco

Nao utiliza metodologia para formacdo de pregos

Descricao complementar:

3.2 Precos praticados nota: _____

OTIMO 100% dos produtos/servicos possuem prego equivalente ao da concorréncia direta
50% dos produtos/servicos possuem preco equivalente ao da concorréncia direta
Equipara alguns produtos/servigos aos da concorréncia

N&o equipara seus pregos aos da concorréncia

Descricao complementar:

3.3 Forma de pagamento pelos clientes nota: _____
oTiMo Dinheiro, cheque, cartdo de débito e cartdo de crédito, boleto bancario

Apenas trés dos itens anteriores

Dinheiro e cheque

Apenas uma forma de pagamento

Descricao complementar:
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3.4 Controle de custos nota:

oTIMo

A empresa possui controle dos seus custos fixos e variaveis, diretos e indiretos, faz rateio
de suas despesas por centro de custos e utiliza as informacdes para a formacao de precos
do produto/servigo e outras tomadas de decisao

A empresa faz controle dos custos fixos e variaveis e utiliza as informagoes para a
formacao de pregos do produto/servico e outras tomadas de decisao

A empresa possui informagdes parciais dos seus custos e utiliza pouco estas informacgoes
para tomada de decisao

A empresa nao tem controle ou ndo distingue seus custos, tomando decisdes financeiras
ou comerciais sem essas informagdes

Descricao complementar:

3.5 Controle de estoque nota:

NAO SE APLICA

Empresa possui controle de estoque informatizado e baixa automatica dos materiais
e/ou produtos utilizados na venda de produto/prestacdo do servico e a variedade e
disponibilidade esta adequada ao posicionamento da empresa e a produtividade do
estabelecimento (sem excessos nem faltas)

Faz controles manuais dos estoques de materiais e/ou produtos utilizados na venda de
produto/prestagdo do servico, com boa disponibilidade e variedade destes insumos. Ha
alguns indicios de faltas ou excesso de produtos e/ou materiais

Evidéncia de falhas no controle de estoque dos materiais e/ou produtos utilizados: faltas
ou excesso de produtos e/ou materiais

N&o ha controle de estoques: apresenta falta ou excesso de produtos e/ou materiais

N&o utiliza materiais ou insumos na prestacao de servigo ou seu uso é minimo, tornando
pouco relevante o controle

Descricao complementar:
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3.6 Lucratividade nota: _____

As operacdes da empresa sao lucrativas e ha registro confiavel desta informagao

AL (contabil e/ou gerencial)

A lucratividade da empresa é oscilante: em alguns meses atinge somente o ponto de
equilibrio

A empresa mantém-se mais regularmente no ponto de equilibrio apresentando poucos
meses de lucratividade

A lucratividade da empresa oscila entre ponto de equilibrio e prejuizo

Descricao complementar:

3.7 Controles financeiros nota: _____

A empresa possui controles financeiros confiaveis através de softwares integrados
OTIMO de gestdo: controle de movimentagao bancaria, controle de contas a pagar e a receber,
faturamento, orcamentos, controle mensal de despesas

A empresa tem registros financeiros confiaveis em planilhas eletrénicas

A empresa possui registros pouco confiaveis e/ou desorganizados, dificultando o
controle financeiro

A empresa nao possui controles financeiros confiaveis e/ou organizados

Descricao complementar:

3.8 Relatorios gerenciais nota: _____

A empresa possui Demonstracdo de Resultados do Exercicio (DRE), balancete,
Demonstragao do Fluxo de Caixa (DFC) e fechamento dos resultados do més até o
quinto dia Gtil subsequente

Possui trés dos itens acima com fechamento até o décimo dia Gtil subsequente
Possui dois dos itens acima

Possui um dos itens acima

Descricao complementar:
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4, Gestao comercial e marketing

4.1 Monitoramento da concorréncia nota:

Ha monitoramento sistematico da concorréncia (com anotacdo de informagdes), pelo
menos mensal

Ha monitoramento esporadico da concorréncia, pelo menos trimestral
Possui conhecimento de seus concorrentes de maneira informal

N&ao ha monitoramento da concorréncia

Descricao complementar:

4.2 Cadastro de clientes nota:

oTIMo Possui cadastro atualizado com dados mercadologicos e financeiros (e-mail e telefone
para contato, aniversario, limite de crédito, inclusive clientes que compram a vista)

Possui cadastro financeiro do cliente atualizado
Possui cadastro de cliente desatualizado

N&o possui cadastro de cliente

Descricao complementar:

4.3 Indicadores de resultados nota:

> Os quatro itens: (1) a empresa possui controle de ticket médio, (2) taxa de conversao,
0TIMO (3) venda por vendedor, (4) venda por categoria de produto/servico apurados
mensalmente para mensuracao de resultados.

Possui trés dos itens acima com fechamento até o décimo dia Gtil subsequente
Possui dois dos itens acima

Possui um dos itens acima

Descricao complementar:
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44 Pesquisa de satisfacdo dos clientes nota:

Realiza periodicamente pesquisa junto aos clientes duas vezes por ano e usa as informagoes

OTIMO N o . o ~ -
para agoes de melhoria, além de disponibilizar canal de contato para reclamacdes e sugestdes

Realiza esporadicamente pesquisa com os clientes, pelo menos uma vez ao ano

ULAR Realizou uma pesquisa com os clientes nos dltimos dois anos

Nunca realizou pesquisa com os clientes

Descricao complementar:

4.5 Posicionamento mercadoldgico nota:

A empresa possui um 6timo posicionamento mercadoldgico: preco, localizagdo, estrutura

o6TiIMo - S Iokiabionbe P
fisica, qualificacdo profissional e comunicacdo estdo adequados ao piblico-alvo

A empresa possui um bom posicionamento mercadolégico se trés dos fatores acima
estiverem adequados ao plblico-alvo
Apenas dois dos fatores acima estdo adequados ao pablico-alvo

A empresa nao possui um posicionamento mercadolégico ou ele ainda esta mal definido,
necessitando de correcdo de estratégia

Descricao complementar:

4.6  Esforcos de marketing nota:

oTIMO Possui agdes de comunicagao institucional e promocional para todo o ano ou tem um
plano de a¢des de comunicagao atualizado

Possui agdes de comunicagao e promocao regulares, principalmente em datas especiais
Possui agdes desordenadas ou pouco frequentes de comunicacdo e promogao

N&o realiza agdes de comunicacao e promocado com o piblico-alvo

Descricao complementar:
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4.7  Material de comunicagao nota:

> A empresa possui um bom material de comunicagao institucional e promocional,
OoTIMO atualizado, em formato adequado ao tipo de negacio (site, catalogos, folders, banners,
flyers, material de papelaria, cartdo de visita etc.

A empresa possui site, folder ou catalogo, cartdo de visita e material de papelaria (papel
timbrado e pasta personalizada)

REGULAR 0 material de comunicagdo esta desatualizado

S6 possui cartdo de visita

Descricao complementar:

4.8 Parceria com fornecedores para agoes promocionais nota: _____

oTIMO Realiza parcerias desta natureza pelo menos uma vez no més (varejo) — pelo menos a cada
trés meses (servico)

m Realiza parcerias a cada 45 dias (Varejo de Bens) — duas vezes ao ano (Varejo de Servigo)

REGULAR Realiza uma vez a cada trimestre (Varejo de Bens) — uma vez por ano (Varejo de Servigo)

m Realiza parcerias uma vez ao ano (Varejo de Bens) — ndo realiza (Varejo de Servigo)

(e =\ (@88 O tipo do produto/servico ndo é adequado a este tipo de acdo de comunicagao

Descricao complementar:

4.9 Utilizacdo de datas comemorativas nota:

Utiliza-se das datas mais importantes para o comércio e de mais algumas datas e
participa das campanhas da Associacdo Comercial, CDL etc.

oTIMO

Utiliza-se das datas mais importantes para o comércio (dia das maes, dia dos namorados,
dia dos pais, dia das criangas e natal) e participa das campanhas da Associagao Comercial,
CDL etc.

REGULAR Utiliza-se apenas de Natal e mais uma outra data

N&o ha utilizacdo de datas comemorativas

Descricao complementar:
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4.10 Divulgacdo das promogdes nota: _____

Ha sinalizacdo de ofertas de produtos em promocao atualizadas, em formato adequado ao

6mmo . -
tipo de negbocio

Ha sinalizacdo de promocao, em formato adequado ao tipo de negécio, mas sem
especificar o produto/servigo

A sinalizagdo esta desatualizada ou feita de forma manuscrita (cartolinas feitas a mao,
papel A4)

N&o ha sinalizacdo de promocao

Descricao complementar:

4.11 Gestdo da vitrine nota: _____
(Questao valida somente para varejos de bens)

Mudancas periddicas com auxilio de vitrinista ou responsavel pela manutencgao (uma vez
por semana)

oTIMO

Mudancas periddicas com bom destaque dos produtos (15 a 20 dias)
REGULAR Mudanca esporadica (no minimo 40 dias) e/ou itens em excesso

Arruma a vitrine somente em datas comemorativas

Descricao complementar:

412 Canais de venda nota: _____

Os quatro itens: (1) possui vendedores internos, (2) vendedores externos,(3) telemarketing,
(4) delivery e Internet (e-commerce)

Possui trés dos itens acima
Possui dois dos itens acima

Possui um dos itens acima

GULAR

Descricao complementar:
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5. Gestao de pessoas

5.1 Processo de selecdao da equipe de vendas nota: _____

Faz entrevista com os candidatos, analisa curriculo, possui apoio de psic6logo ou de
empresa de recrutamento e selegdo, pede referéncias do candidato

oTIM

Faz entrevista com os candidatos, analisa curriculo, pede referéncias

Prefere contratar conhecidos (parentes) ou pedir indicacdo de outros colaboradores, ndao
entrevista os candidatos

N&o faz entrevista, coloca para trabalhar e observa o desempenho

Descricao complementar:

5.2 Qualificacdo técnica dos profissionais nota: _____

A qualificagdo técnica dos profissionais que atendem diretamente ao cliente ou que
OTIMO realizam a prestacao de servico é adequada ao tipo de negdcio e ao posicionamento
mercadolégico da empresa

A empresa possui profissionais com um bom nivel técnico, mas nao em nidmero suficiente
para atender @ demanda de atendimento/prestagdo de servico

A empresa possui somente alguns profissionais tecnicamente capacitados, gerando
algumas reclamagoes na qualidade do atendimento/prestacao do servico

0 nivel técnico dos profissionais é ruim, gerando muitas reclamagoes na qualidade do
atendimento/prestacao do servico

Descricao complementar:

62  SEBRAE



ANEXOS -
MODELOS E MATERIAIS UTILIZADOS

5.3 Treinamento da equipe de vendas nota: _____

Empresa possui programa de treinamento de novos colaboradores e programa de
OTIMO reciclagem e/ou capacitacdo para toda a empresa. Recebem treinamentos regulares, ao
menos trés vezes ao ano

Recebem treinamentos esporadicos, duas vezes ao ano

Receberam treinamento quando foram contratados

Funcionarios nunca receberam treinamentos

Descricao complementar:

5.4 Forma de remuneracao da equipe de vendas nota:

Salario fixo + comissao ou bonificagdo por metas + beneficios basicos (VT e VR) e

Sl diferenciados (seguro de vida, plano de sadde)

Salario fixo + comissdo + beneficios basicos (VT e VR)

Comissao + beneficios basicos (VT e VR)

Salario fixo + beneficios basicos (VT e VR)

Descricao complementar:

5.5 Rotatividade da equipe nota: _____
oTIMO Pelo menos 80% da equipe estdo na empresa ha pelo menos dois anos
Pelo menos 60% da equipe estdo na empresa ha pelo menos dois anos

Pelo menos 40% da equipe estdo na empresa ha pelo menos dois anos

Menos 80% da equipe estdo na empresa ha pelo menos dois anos

Descricao complementar:
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5.6 Avaliacdo de desempenho nota:

= A empresa monitora o atendimento/qualidade dos servicos, fazendo avaliacdo de
OTIMO .
desempenho formal dos colaboradores a cada seis meses

A empresa faz avaliagao de desempenho formal anualmente

A empresa somente faz avaliacdes verbais, sem nenhuma regularidade para este feedback,
nem metodologia de registro do desempenho do colaborador

Nao faz avaliacdo de desempenho

Descricao complementar:

6. Gestao de processos

6.1 Procedimentos padronizados nota:

A empresa possui os procedimentos criticos das principais atividades descritos em um
0TIMO documento (manual de normas, politica comercial, manual do funcionario, regimento
interno etc.) atualizados, e os utiliza para treinar e orientar os colaboradores

Possui alguns procedimentos descritos ou fluxogramas dos principais processos para
orientacdo dos colaboradores

Possui apenas algumas orientacdes gerais registradas para consulta

Nao ha registro de procedimentos. As orientagdes ocorrem verbalmente no treinamento
inicial do colaborador

Descricao complementar:
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6.2 Formularios eletronicos e/ou
impressos para registros de informacoes nota:

> A empresa possui formularios eletrénicos e/ou impressos para o registro de informacdes
OTIMO criticas, tais como: ordem de compra/servico, cadastro de cliente, formulario de troca/
inscricdo, ficha de acompanhamento da compra do produto/servigo, proposta comercial etc.

Possui apenas dois formularios de registro
Possui apenas dois formularios de registro

N&o ha formularios para registro de informagdes. As solicitagdes sao anotadas de forma
esparsa em agendas ou bloco de anotagdes

Descricao complementar:

6.3 Controle de processos nota:

Os processos criticos da empresa sdo controlados por meio de relatérios ou check-lists
para avaliagdo permanente dos gestores. Entrada do cliente no processo (quantos,
quais), processamento (o que foi feito, como foi feito), entrega do produto/servigo (como
foi entregue, quando foi entregue

OTIMO

A empresa controla apenas o nimero de clientes e o prazo de entrega do produto/servigo

A empresa controla apenas o niimero de clientes atendidos

N&o ha controle sobre os processos

Descricao complementar:
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6.4  Nivel de informatizacdao da empresa nota:

= Todas as areas da empresa estdo informatizadas e integradas: (1) financeiro, (2) comercial,
0oTIMO
(3) processos, (4) estoque e compras

Possui trés das areas acima informatizadas

m Possui duas das areas acima informatizadas

Nao possui nenhuma das areas acima informatizadas

Descricao complementar:

* Para itens que nao se aplicam, NAQ colocar nota. Deixar o campo da nota em branco para as questdes que nio se
aplicam, pois a atribuicdo da nota nesses casos interfere no resultado da avaliagdo geral da empresa.
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ANEXO 7 - AUTORIZACAO DE USO DE IMAGEM

Deve ser preenchido pelo empresario

imagem em informativos, revistas, campanhas e também em outros materiais, para fins
institucionais e comparativos do Projeto de Revitalizagao de Espacos Comerciais.
A presente autorizacao é feita a titulo gratuito e por tempo ilimitado.

JAE =TT A= (U] = T T TP TR TO PSR POR PSPPSR PP
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ANEXO 8 — RELATORIO DE INFORMACOES SOBRE O
PROCESSO DE DIAGNOSTICO
DADOS DE IDENTIFICACI':\O DO PROJETO
Nome do projeto:
Cidade:
DIMENSOES DO ESPACO COMERCIAL
Nome da rua principal:
Ndmero de inicio do espaco:
Ndmero de término do espago:
Ruas transversais fazem parte do espaco?
( )Sim  Quantas quadras acima e abaixo? ( )Quadrasacima ( )Quadras abaixo
() Nao
DATAS DE REALIZAci\O DAS ETAPAS DO DIAGNOSTICO
Data de realizacdo do cliente oculto:
Data de realizacdo dos registros fotograficos e filmagem:
Data de realizacdo da edicdo da filmagem:
Nome da empresa:
Responsavel:
Telefone: Celular:
Local de edicao da filmagem:

-~ -

PESSOAS QUE ACOMPANHARAO 0 DIAGNOSTICO

Nome: Empresa:
Data do acompanhamento: Telefone:
Nome: Empresa:
Data do acompanhamento: Telefone:
Nome: Empresa:
Data do acompanhamento: Telefone:
Nome: Empresa:
Data do acompanhamento: Telefone:
Nome: Empresa:
Data do acompanhamento: Telefone:

-

GESTOR (A) RESPONSAVEL PELO PROJETO
Gestor(a):
E-mail:

Telefone: Celular:
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ANEXO 9 - FORMULARIO DO AMBIENTE
INTERNO DA EMPRESA

A ser preenchido pelo consultor externo

NOTAS: (1) péssimo  (2)ruim  (3)regular  (4)bom  (5) 6timo

l

(=]
<
[w
<t
=
=
=]
=

FACHADA
ENTRADA
MERCHANDISING
TECNOLOGIA
ATENDIMENTO
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ANEXO 10 - PESQUISA SOBRE O
COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Bom dia/tarde, trabalhamos para o Sebrae e estamos fazendo uma pesquisa sobre o
perfil do consumidor aqui deste Espaco Comercial (CITAR o perimetro). Sao s6 algumas
perguntas objetivas sobre o comércio aqui do local. Podemos comegar?

HABITOS DE CIRCULAGAO

Q1) Qual o motivo da sua circulagdo no lugar onde nos Q2) Com que frequéncia vocé costuma circular por esta

encontramos? (ler opgdes) area? (ler opgdes)
2) D Trabalha perto 2) D trés a quatro vezes por semana
3) D Mora perto 3) D uma a duas vezes por semana
4) D Veio devido a servicos (banco, médico, correio... 4) D duas vezes por més

nao inclui farmacia)
5) D Veio a passeio 5) D uma vez por més
6) D Café/almoco/lanche/jantar 6) D S6 vem aqui muito raramente

7) D Esta s6 de passagem

Habitos de compra

Vou ler alguns tipos de produto e queriamos fazer algumas perguntas sobre seus habitos
de compra:

Q3) Considerando ALIMENTQS, PROD. DE HIGIENE E LIMPEZA, com que frequéncia vocé
costuma comprar estes itens? (entregar cartdo e ler opgoes)

Q4) Quanto vocé gasta normalmente em CADA compra deste tipo de produto? (apontar
opgoes no cartao e ler opcoes)

Q5) Cite em ordem de importancia os dois principais lugares onde vocé mais compra este
tipo de produto. (apontar opcdes no cartao e ler opgoes)

Q6) De cada dez compras suas deste tipo de produto, quantas vocé costuma fazer AQUI
neste ESPACO COMERCIAL?
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Avaliacao do espa¢o comercial

Vou ler alguns critérios que as pessoas costumam levar em consideracdo na hora de
escolher ONDE fazer compras, e queriamos saber qual o grau de importancia que cada um
destes critérios tem para VOCE e quio satisfeito vocé esta com ESTE ESPACO COMERCIAL
em cada aspecto:

Q7) Considerando QUALIDADE DO ATENDIMENTO, qual a IMPORTANCIA deste critério na
SUA escolha de um espago comercial para comprar?

Dé uma nota de (0) a (10) onde (0) significa nenhuma importancia e (10) significa muito
importante.

Q8) E qual seu grau de satisfacdo com ESTE ESPACO COMERCIAL em relacdo a esse critério?

Dé uma nota de (0) a (10) em que (0) significa muito insatisfeito e (10) significa muito
satisfeito

= = 7) IMPORTANCIA 8) SATISFACAO
1) Qualidade do atendimento
2) Proximidade de casa ou do trabalho
3) Opgoes de lazer no local (cinema, restaurante)
4) Conservacao da rua (calcadas, arvores, iluminagao)
5) Disponibilidade de banheiros piblicos no local
6) Precos baixos
7) Beleza das lojas e vitrines
8) Variedade de produtos (tem de tudo)
9) Seguranca do local
10) Qualidade dos produtos (ndo da defeito)
11) Facilidade de estacionamento
12) Facilidade de transporte pablico

13) Amplo horario (sempre aberto quando preciso)

Q9) Em resumo, pensando NESTE ESPACO COMERCIAL, vocé diria que esse é um lugar...

1) Ruim para se fazer compras 4) ] Muito Bom
2) [ Razoavel 5) ] Excelente
311 Bom
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Q10) Por que vocé acha isso desse lugar?

Q11) Que sugestdo vocé faria sobre como podemos melhorar este espaco comercial e
torna-lo um lugar mais atrativo para se fazer compras? (aberta)

Q12) Sexo

(ndo perguntar)
1)[] Masculino
2) [l Feminino

Q13) Idade (ler opcoes)
’I)D 15a 25 anos
2) [ 126 a40anos
3) [ 1412a60anos
4) [_] Mais de 60 anos

Q14) Ocupagao principal (ler opgoes)

1)[] Dona de casa 6) ] Funcionario pUblico
2) ] Empregado firma privada 7) [|Estudante

3) ] Comerciante/empresario 8) ] Aposentado

4)[] Auténomo/vendedor 9] Desempregado

5) [ profissional liberal

Q15) Grau de instrucao (ler opgoes)
1) R grau incompleto

P HER grau completo

32 grau completo

4) ] Superior completo
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Q16) Renda familiar (ler opgoes)
1) []ate R$ 1 mil por més

2) 1 De R$ 1 mil a R$ 2 mil

3) 1 De R$ 2 mil a R$ 3 mil
)1 De R$ 3 mil a R$ 5 mil

5) ] Acima de R$ 5 mil

Entrevistado:

Fone:
Entrevistador:

Horario da entrevista:
1.[IManha (8/12h)
2. Almoco (12/ 14h)
3. [ Tarde (14/17h)

Dia da entrevista:
1. Dia atil
2. IFinal de semana

Local da entrevista (proximidade):
1. Local A
2.[JLocalB
3.[JLocalC
4. [ JLocal D
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ANEXO 11 - IDENTIFICACAO DOS ESPACOS TURISTICOS

Deve ser preenchido pelo consultor externo
Nome do projeto:

Cidade:
Localizagao do espaco turistico:

[ nomE | DADOSEDESCRICAO |  PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
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ANEXO 12 - GESTAO ESTRATEGICA DE PROJETOS

Deve ser preenchido pelo gestor Sebrae

ANEXD 12 - GESTAD ESTRATEGICA DE PROJIETOS (Deve sar preenchido peln Gestar Sebrae)

l PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

1. Vieda I 1. Heghbcio ] & Futerea Criteos do Suceasn —

3. Missde | 7. Areas Estiabigicas —~—t

1mu.|£m AMBIENTE _ B, Estratigim. SEBRAE

EXTERMD BTERND &, Indicad de Resaltad -_

O jon | | Fergan | PryTe——"

Amsazan | | Fesguezae | T NcEe

| PLANO DE ACAD

Agha 1 I Acho 7 ] .-:,,hul .q,anul Moris | Entidade |
agioz || ages | mmors | agmoze || orpadeseanzads ‘
Agha 3 Ache b 15| Agen — Revitalizagdo Ecomerclais

Orgadaftealizads -

agtod | agore | mtots]|  agom Sabens ’ [ Restiznco em: CEzm ]
Agios | Agdo11 Bk 17 | Agdo 3 Ficha AgBeMadels

agas | agonz|  apmis|  agom Préximos Passos
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ANEXO 13 - FICHA PLANO DE ACAO

Deve ser preenchido pelo gestor Sebrae

ANEXO 13 - Ficha Plano de Acédo

Murmero da Acdo

WRLEPTRR o (TS AT U

L R ]

! s duata

- e e

scieee i Serlic o Colbocndane (inborios ) 6 paeircs |cdoii | doesa acls

Haut e 40 bl descaten Eata wils oG
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ANEXO 14 - CONTROLE DE EXECUCAO

A ser preenchida pelo gestor do Sebrae

DADOS DE IDENTIFICACEO DO PROJETO

Nome do projeto:
Cidade:

Fase do projeto:

Data:
SOLUCOES APLICADAS

Solucao: Data de aplicagao:
Resultados:
Solucgao: Data de aplicacao:
Resultados:
Solucao: Data de aplicacao:
Resultados:
Solugao: Data de aplicacao:
Resultados:

A(;(.)ES DE MERCADO REALIZADAS
Acdo: Periodo:
Resultados:
Acdo: Periodo:
Resultados:
Acdo: Periodo:
Resultados:
Acdo: Periodo:
Resultados:
Acdo: Periodo:
Resultados:
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DADOS DE IDENTIFICACEO DO PROJETO

Nome do projeto:
Cidade:
Fase do projeto:

Data:

AUTOAVALIAGAO

Avalie os itens abaixo, de acordo com a sua opinido

1. Participei de todas as reunides do grupo.

2. Me comprometi com as atividades propostas nas reunioes.

3. Estou implantando os aprendizados do projeto na minha empresa.

4. A responsabilidade que assumi foi cumprida.

6. Participei ativamente do planejamento das etapas do trabalho.

7. Percebo melhores resultados na minha empresa ap6s o inicio do projeto
8. Percebo melhorias nos processos da minha empresa apés o inicio do projeto

9. Percebo melhorias no ambiente da minha empresa apds o inicio do projeto

N&o concordo
5 6
5 6
5 6
5 6
5) 6
5 6
5 6
5 6

NN NN NN NN

O 0 0 W W 0 0 o

Concordo
10
10
10
10
10
10
10
10

L O LV Vv VL vV vu v
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ANEXO 16 - DESCRICAO DAS ETAPAS DA METODOLOGIA
DE REVITALIZACAO DE ESPACOS COMERCIAIS

ETAPA 1: ARTICULACAO COM PARCEIROS

ACAO DESCRIGAO ENVOLVIDOS INSTRUMENTOS
ANEXO 1 - Escolha do Espago
Identificacdo do CommaiEl
espago comercial ede  Brainstorming Sebrae ~
possiveis parceiros ANEXO 2~ Relacao dos
Parceiros

Contato com possiveis  Visitas agendadas 'in loco’aos  Sebrae e possiveis
parceiros possiveis parceiros parceiros

Uma semana apos a visita,
o gestor do projeto e os
parceiros que demonstraram

RaniEe fe SehiEe interesse devern se reunir. Sebrae e interessados

~ na parceria
Elaboracao de cronograma

com responsabilidades e
passos subsequentes

ETAPA 2: SENSIBILIZAGAO DOS EMPRESARIOS

ACAO DESCRICAO ENVOLVIDOS INSTRUMENTOS

Apresentar o projeto,
formalizar a adesao de
empresas interessadas

Encontro com
empresarios

Sebrae, parceiros e

b ANEXO 3 - Termo de Adesao
empresarios

ETAPA 3: FORMAGAO DA GOVERNANGA

ACAo DESCRICAO ENVOLVIDOS INSTRUMENTOS
Reuni6es para Sondar expectativas, mostrar ~ Sebrae, parceiros
identificacdo de a proposta e os resultados e empresarios
liderancas esperados (liderancas)
Alinhamento e Pactuacao das parcerias,
definicio de parcerias descrevendo papéis e Sebrae, parceiros,
e responsabilidades responsabilidades, objetivos liderancas e
e resultados a serem empresarios
alcangados

80 SEBRAE



ANEXOS -
MODELOS E MATERIAIS UTILIZADOS

ETAPA 4: REALIZAGIT\O DO DIAGNOSTICO E CONSTRUt;i\O DO PLANO DE ATRATIVIDADE

AGAO

Diagnoéstico dos
espacos comerciais

Montagem do Plano de
Atratividade

Reunido com parceiros

Workshop

DESCRIGAO

Aplicacdo de pesquisas (censo
empresarial, ambientes
externo e interno, diagnostico
empresarial, comportamento
do consumidor, espagos
turisticos); incluir registros
fotograficos e em video

Com base no perfil do espaco,
descrever e propor agoes a
serem implementadas

Comunicacdo dos resultados
e propostas aos parceiros,
fazendo ajustes de acordo
com 0s orgamentos
disponiveis

Encontro para comunicagao
dos resultados e propostas
estabelecidas aos
empresarios

ENVOLVIDOS INSTRUMENTOS
ANEXO 4 — Censo Empresarial

ANEXO 5 - Formulario do
Ambiente Externo
ANEXO 6 — Diagnostico
Empresarial

ANEXO 7 — Autorizacao do
Uso de Imagem

Sebrae, parceiros, ANEXO 8 — Relatério de
liderancas, Informagdes sobre o
empresarios Processo de Diagnéstico

ANEXO 9 - Formulario
do Ambiente Interno da
Empresa

ANEXO 10 - Pesquisa
sobre o Comportamento do
Consumidor

ANEXO 11 - Identificacao dos
Espacos Turisticos

Sebrae, parceiros,
liderancas

Sebrae e parceiros

Sebrae, parceiros,
liderancas e
empresarios

SEBRAE
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TERMO DE REFERENCIA
PARA PROJETOS DE REVITALIZAGAO DE ESPACOS COMERCIAIS

ETAPA 5: ELABORAGAO DO PLANO ESTRATEGICO

A(;I.-iO DESCRICAO ENVOLVIDOS INSTRUMENTOS
A partir da validagao da
proposta, detalhar o plano ANEXO 12 — Gestdo
Reuni()es~ para de agz?lo anual; nes}e Selyiee, pECE, Estratégica de Projetos
elaboracao do plano planejamento, o nimero de liderancas ;
estratégico agdes ndo deve ultrapassar ¢ ANEX_O 13 - Fichas de Plano
10. Defini¢do do cronograma de Acao
de acdes

Durante as reunioes,
Constituicdo dos formar grupos liderados por
grupos tematicos empresarios em afinidade
com os temas

ETAPA 6: IMPLANTAC.E\O E ACOMPANHAMENTO

ACAO DESCRICAO ENVOLVIDOS INSTRUMENTOS

Sebrae, parceiros,
liderancas e
empresarios

Monitorar a execucao do
cronograma; inclusao de
Reunides periddicas atividades - registrar o
acompanhamento em atas e/
ou documentos eletronicos

Sebrae, parceiros e ANEXO 14 - Controle de
liderancas execugao
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ANEXOS -
MODELOS E MATERIAIS UTILIZADOS

ETAPA 7: AVALIACAO

AGAO

Avaliagao das

acdes cumpridas e
elaboragao/revisao do
plano do ano seguinte

Avaliacao de
continuidade

Registro dos
resultados

Reunido de
apresentacdo de
resultados

Relatério final

DESCRIGAO

Avaliacdo a ser feita ao final
de cada ano previsto no
plano de agao, com objetivo
de auxiliar a governanca para
que esta dé continuidade ao
trabalho e sejam feitos os
ajustes necessarios

Avaliar a necessidade e

o interesse em manter
parcerias, pactuar outras, se
for o caso, a partir de novo
plano de trabalho

No encerramento dos
trabalhos, deve-se registrar
os resultados alcancados
ao longo do periodo de
intervencao

Apresentar o histérico do
trabalho o realizado: ‘o antes,
o durante e o depois”; o grupo
deve dar a sua avaliacdo,
destacando pontos positivos
e negativos no processo

Registro da evolugdo e
resultados ao longo do
periodo de intervencao,
previsto no SGE, incluindo os
complementos audiovisuais

ENVOLVIDOS INSTRUMENTOS

Sebrae, parceiros,
liderancas

Sebrae e parceiros

ANEXO 15 - autoavaliacdo da

execucao
Sebrae o )
*Avaliagdes previstas na

Metodologia GEOR

Sebrae, parceiros
liderancas e
empresarios

Sebrae
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