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Cinco tendências em tecnologia para varejo 
em 2019
O ano trouxe novas expectativas e o momento é de investir nas tecnologias que favorecem as 
prioridades de 2019

Gabriel Junqueira
Diretor da Avanço

O sentimento em relação a 
2018 foi parecido entre 
todos varejistas: foi um 

ano de muitas expectativas não 
concretizadas. Diferente dos anos 
anteriores, em 2018 esperava-se 
um ano bom, com bons resultados. 
Infelizmente, com o adiamento 
das reformas, Copa do Mundo e 
eleições, não foi possível fazer 
melhor. 2019 é diferente. O 
Índice de Confi ança Empresarial 
(ICE), medido pela FGV, atingiu 
em novembro de 2018 o maior 
valor desde o início de 2014. 
Com as esperadas reformas e um 
novo governo, os empresários 
acreditam que a economia 
responderá positivamente e os 
negócios crescerão.

O InfoVarejo direcionou uma 
pesquisa a empresários do setor e 
uma das questões foi: quais são as 
principais prioridades do varejista 
para 2019? Era necessário escolher 
três dos itens apontados. Em primei-
ro lugar fi cou o aumento de vendas, 
com 77%. Em seguida, reduzir des-

pesas na lista de 58% dos varejistas, 
comprar melhor com 41% e reduzir 
perdas e quebras, 36%. E em quin-
to lugar, melhorar a capacitação da 
equipe com 33%. Com base nesses 
cinco temas, conheça as tendências 
e ferramentas relacionadas a cada 
uma das prioridades.
 AUMENTAR VENDAS

Uma das principais ferramen-
tas que está inundando o varejo é 
o CRM (Costumer Relationship 
Managemente). Traduzindo: uma 
ferramenta de gestão de clientes. 
A ciência que está por trás da fer-
ramenta é a Gestão de Clientes, 
que pode ser caracterizada como 
um conjunto de métodos e práticas 
para gerenciar os clientes de uma 
empresa.

Apesar de ser difundida em di-
versos setores há décadas, o concei-
to é relativamente novo no varejo. 
O pequeno varejista pode até res-
ponder que faz a gestão de clientes, 
pois ele conhece grande parte dos 
clientes, entra em contato quando 
algum deixa de ir à loja etc. Não 
deixa de ser uma gestão de clientes, 
mas o processo não é estruturado, 
nem escalável. Ou seja, é impos-

sível de ser adotado por empresas 
maiores e que queiram crescer com 
sustentabilidade.

De uma forma resumida, adotar 
um CRM no varejo signifi ca passar 
a identifi car seus clientes nas com-
pras e criar formas de comunicar 
com eles para aumentar as vendas. 
Dentre as estratégias para melhorar 
o faturamento estão o aumento do 
ticket médio, a frequência de com-
pra, a fi delização e a recuperação 
dos clientes perdidos, aqueles que 
não frequentam sua loja há algum 
tempo. Entre as principais práticas 
para promover essas ações estão 
os programas de fi delidade (pon-
tuação, cashback, desconto) e pro-
moções exclusivas apenas para os 
clientes cadastrados.

O CRM é a ferramenta da Ges-
tão de Clientes. Atualmente exis-
tem duas abordagens principais de 
um CRM para o varejo: as soluções 
personalizadas, com a qual sua loja 
terá autonomia para gerenciar seus 
clientes e campanhas, e as soluçõe-
ecossistema, com a qual sua loja se 
integrará a alguma comunidade já 
estabelecida de clientes. 

Basicamente, a solução ecossis-

tema abre portas para uma quanti-
dade grande de usuários.  Ela incen-
tiva quem não conhece seu negócio 
a consumir em sua loja. Ou seja, 
aumenta-se vendas por meio do 
aumento de número de clientes. Já 
com a solução personalizada, você 
terá maior liberdade para criar as 
campanhas que quiser e comuni-
car diretamente com seu cliente. O 
foco aqui é retenção de clientes e 
aumento do ticket médio.

A escolha do melhor formato 
para sua loja vai depender muito 
de sua estratégia, assim como o 
contexto de onde você está locali-
zado. Em ambos os casos, estudar 
as diferenças entre as soluções, 
planejar e preparar a implantação 
da solução na sua loja com envol-
vimento de todos funcionários, são 
pré requisitos para o sucesso dessa 
empreitada.
REDUZIR DESPESAS

A segunda maior prioridade dos 
varejistas é a redução de despesas. 
Mais da metade elencou esse obje-
tivo como uma prioridade.

Não tem receita mágica, é ne-
cessário pegar a lista de contas a 
pagar e analisar cada despesa, o que 

pode ser reduzido, ou até mesmo, 
cortado. Ao fazermos esse exer-
cício no varejo de autosserviço de 
alimentos, nos deparamos com for-
necedores de mercadoria, folha de 
pagamento, e, quem diria, energia 
elétrica!

Como os fornecedores de 
mercadoria estão dentro da 
prioridade abaixo (item “comprar 
melhor”) e a folha de pagamento 
também (item “melhorar a 
capacitação”), vamos abordar aqui 
o tema energia elétrica.

Se sua loja ainda não adotou 
nenhuma solução de redução de 
despesa de energia, ou se você não 
está estudando alternativas, está 
perdendo tempo e, claro, dinheiro. 
Existem uma série de opções, desde 
mais estruturadas até as mais sim-
ples, para reduzir essa despesa.
COMPRAR MELHOR

Existe um velho ditado no vare-
jo que diz que o segredo não está 
em vender bem, mas sim em com-
prar bem. Apesar de valer mais para 
alguns segmentos do varejo, como 
supermercados, onde a conta de 
fornecedores de mercadoria pode 
chegar a quase 80% da receita, 
comprar bem sempre será uma das 
principais atividades do varejista. 
Portanto, é importante contar com 
tecnologia para ajudá-lo.

Elencamos duas ferramentas: 
o software de cotação de preços 
online e o módulo de compras do 

software de gestão. O software de 
cotação de preços tem um concei-
to relativamente simples. Ao gerar 
uma sugestão de compra, a lista-
gem de produtos é enviada para 
seus fornecedores cadastrados, que 
por sua vez preencherão com seus 
preços neste software.

São duas as vantagens. A pri-
meira está relacionada a melhoria 
dos preços de compra. Quanto mais 
fornecedores preencherem, maior a 
chance de melhorar os preços. A se-
gunda vantagem trata-se do ganho 
de produtividade da sua equipe. Re-
alizar cotação de preço e negociar 
com fornecedores os itens da curva 
B e, principalmente da C, pode gas-
tar muito tempo para um resultado 
pouco relevante.

Outra ferramenta importante 
para comprar melhor é o módulo 
de de compras do seu software de 
gestão. Essa ferramenta permitirá 
que seu comprador consiga visua-
lizar em uma só tela, e de maneira 
rápida, diversas informações que 
o ajudarão a negociar com o for-
necedor. Nessa tela será possível 
verifi car o estoque atual da mer-
cadoria, os preços praticados por 
outros fornecedores que sua loja 
já tenha comprado e os preços de 
seus concorrentes, caso sua empre-
sa realize pesquisas de preço. Essas 
informações serão decisivas para a 
realização de um bom processo de 
compra.

Fazer o básico bem feito é o 
segredo do sucesso, como diria 
Beto Sucupira da Ambev. Por isso, 
comece utilizando melhor seu 
software de gestão, principalmente 
o módulo de compras.
REDUZIR PERDAS E 
QUEBRAS

As perdas são um dos maiores 
vilões do varejo brasileiro. Em al-
guns segmentos como supermerca-
dos, o índice de perdas chega a 3% 
do faturamento da loja – de acor-
do com pesquisas realizadas com 
grandes varejistas que medem, e 
portanto, controlam esse indicador. 
Ou seja, no pequeno varejo, onde 
normalmente o controle é menor, o 
índice pode facilmente dobrar.

Por isso, se torna imperativo ao 
varejista investir tempo e energia 
no problema. Uma melhoria vai 
impactar diretamente a margem de 
lucro.

Não existe tecnologia para vare-
jo ou equipamento que resolva to-
dos os problemas de perdas na sua 
loja de uma só vez. É necessário um 
conjunto de ações para mitigar esse 
problema. Começando por proces-
sos e pessoas. É fundamental contar 
com funcionários engajados e com 
a responsabilidade de se executar 
processos de prevenção de perdas.

Os principais equipamentos que 
podem auxiliar nestes processos 
são câmeras de segurança (CFTV), 
antenas artifurto, software de gestão 

que contemple funcionalidades de 
inventário, e coletor de dados que 
ajuda a automatizar os processos e 
aumentar a produtividade.
MELHORAR 
CAPACITAÇÃO

 É um grande desafi o formar 
uma boa equipe no varejo. Desde 
a questão salarial até o perfi l das 
atividades, como trabalhar fi nais 
de semana e feriados. A solução é 
capacitar a turma. Mas como os va-
rejistas estão treinando sua equipe? 
São poucos os que contam com um 
programa de treinamento interno 
na empresa, ou mesmo, documen-
tação básica das atividades e tare-
fas. Na prática, na grande maioria 
das lojas, a capacitação acontece de 
maneira prática e tácita - ali no dia 
a dia, observando o colega na exe-
cução das atividades.

Essa é a razão do InfoVarejo 
existir. Percebemos o grande 
desafi o de capacitar os funcionários 
no setor. Por isso, compartilhamos 
conhecimento prático e útil, que 
vai ajudá-los no chão da loja. E 
se tiver a oportunidade, vamos 
nos encontrar na 3ª edição do 
Congresso InfoVarejo, um dos 
maiores eventos de varejo do 
Brasil. Vamos fortalecer essa rede 
de empresas e pessoas interessadas 
em ajudar o varejo independente no 
Brasil.

TECNOLOGIA TECNOLOGIA
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Decreto nº 47.547: saiba mais sobre as novidades 
do cálculo do ICMS ST
Foram estabelecidos novos procedimentos quanto ao cálculo de restituição e complementação do 
valor de ICMS ST

Edna Abreu
Consultora Contábil da Avanço

O Decreto nº 47.547 (MG 
de 06/12/2018) vem esta-
belecer procedimentos a 

serem adotados quanto ao cálculo 
de restituição e complementação 
do valor de ICMS pago a título de 
Substituição Tributária. A deter-
minação implica em grandes mu-
danças nos processos operacio-
nais das empresas.  Principalmente 
os varejistas, que deverão recolher 
o valor da complementação do 
ICMS ST ou da restituição do valor 
pago a maior. Essas situações são 
realizadas quando há venda ao con-
sumidor fi nal com valores superio-
res ou inferiores a Base de Cálculo 
Presumida (BC ST) em relação ao 
fato gerador (MVA) da compra.
QUAL O PRAZO?

Em um primeiro momento, foi 
publicado o Decreto nº 47.530 (MG 
de 13/11/2018) alterando os proce-
dimentos em relação à complemen-
tação e a restituição de ICMS pago 
à título de substituição tributária em 
razão da não defi nitividade da Base 
de Cálculo Presumida.  

Entretanto, esse decreto não sur-
tiu efeito. Em 06/12/2018, a deter-
minação foi revogada pelo Decreto 
nº47.547 que entra em vigor a partir 
de 01 de Março de 2019.

NA PRÁTICA O QUE MUDA 
COM O DECRETO Nº 47.547?

Com a publicação do decreto, os 
contribuintes passam a ter que rea-
lizar mensalmente uma “apuração” 
dos preços de venda praticados dos 
produtos sujeitos ao ICMS ST. Em 
seguida, é preciso confrontar o le-
vantamento com   ue foi praticado 
pela indústria. Este poderá gerar 
uma diferença de ICMS ST a com-
plementar ou a restituir.
ICMS A COMPLEMENTAR

O contribuinte deverá comple-
mentar o valor do ICMS ST nas 
situações em que a empresa, no 
momento da precifi cação dos pro-
dutos, praticar uma margem de 
venda superior ao MVA. Este fator 
é estabelecido pela Secretaria da 
Fazenda de Minas Gerais (SEFAZ/
MG) e incide sobre a compra da 
mercadoria.
ICMS A RESTITUIR

O contribuinte poderá 

restituir o valor do ICMS ST nas 
situações em que, no momento da 
precifi cação dos produtos, praticar 
uma margem de venda inferior ao 
MVA, também estabelecido pela 
SEFAZ e incidente sobre a compra 
da mercadoria.

EXEMPLIFICANDO
• Produto A
• NCM 9999.99.99
• MVA 30%
• Alíquota Interna 18%

Preço de Venda

Diferença Margem (Saída) x 
MVA (entrada) = 
R$ 5,00 - R$ 3,00 = R$ 2,00

ICMS a Complementar = 
R$ 2,00 x 18% = R$ 0,36 
(Por unidade comercializada)

QUAIS OS PROCEDIMEN-
TOS A SEREM REALIZA-
DOS PARA CUMPRIR O DE-
CRETO?

1º Passo: Calcular o Valor da 
Restituição

As empresas deverão realizar o 
levantamento dos valores de venda 
e confrontar com os das respectivas 
compras. Caso não seja possível 
estabelecer a correspondência entre 
a mercadoria que ensejou a restitui-
ção e sua respectiva Base de Cálcu-
lo presumida, deverá ser utilizado o 
preço médio ponderado da Base de 
Cálculo do ICMS ST, apurado com 
fundamentação nos documentos 
fi scais.

É importante se atentar para a 
real carga tributária incidente nas 
operações, pois o fato somente se 
confi rmará com a efetiva venda da 
mercadoria. Deverá ser observada 
ainda a aplicação de descontos para 
correta precifi cação dos produtos.
2º Passo: Emitir a Nota Fiscal

Após o levantamento dos va-
lores de ICMS ST a restituir ou 
complementar, o contribuinte deve-
rá emitir uma NF-e em seu nome, 
seguindo as especifi cações contidas 
no decreto.

Na hipótese em que houver va-
lores a restituir e a complementar, 
o contribuinte deverá emitir notas 
fi scais distintas:

• Nota Fiscal de Complemento 
de ICMS ST

• Nota Fiscal de Restituição de 
ICMS ST

Neste caso, o valor referente 
ao FEM – Fundo de Erradicação 
da Miséria deverá ser destacado 
na nota fi scal separado do valor do 
ICMS ST. Devendo verifi car se será 
obrigatório obter o visto da SEFAZ.
3º Passo: Declarações Fiscais

O setor fi scal conta com mais 
um desafi o para o ano de 2019. 
Para além de cumprir com as de-
clarações mensais, a publicação do 
decreto aumenta as responsabili-
dades, já que é considerado como 
uma nova apuração. São acrescen-
tadas duas novas obrigações que 

se tornam mensais, o Sintegra e a 
declaração de estoque, além da De-
claração de Apuração e Informação 
do ICMS (DAPI) e da Escrituração 
Digital com Informações do ICMS 
(EFD-ICMS).
DAPI

Na hipótese em que houver va-
lores a restituir e complementar, o 
contribuinte deverá declarar estes 
valores no DAPI, que já é uma de-
claração utilizada pelas empresas.

1. No campo 77.1: outros débi-
tos, onde deverá ser indicado o va-
lor total do complemento;

2. No campo 82.1: estorno devi-
do ao FEM , onde deverá ser indi-
cado o valor do FEM complemen-
tado;

3. No campo 80: devolução/ou-
tros créditos, onde será informado o 
valor do ST a ser restituído;

4. No campo 82.2: FEM a reco-
lher, onde deverá deduzir do valor 
contido a quantia a ser restituída re-
ferente ao FEM.
EFD-ICMS

Para o contribuinte que já en-
trega a EFD-ICMS, as notas fi scais 
emitidas deverão ser escrituradas 
conforme as orientações do Ma-
nual publicado na Resolução nº 
5.198, contendo os registros C100, 
C195,C197 e tendo seu refl exo no 
Bloco E - Registro E210.
SINTEGRA

Apesar de constar a dispensa 
de entrega do arquivo SINTEGRA 
para os contribuintes que são obri-
gados a EFD-ICMS, em caso de 
restituição de impostos, ambas as 
declarações serão obrigatórias. In-
clusive, além de gerar e enviar, o 
contribuinte deverá manter à dis-
posição do Fisco o referido arquivo 
eletrônico.

O decreto trouxe alterações no 
leiaute dos registros, e deverão ser 
enviados no Sintegra os registros 
“10” , “11”, “88STES” , “88STIT-
NF” , “88EAN” “88DV” e “90”. 
Assim, o SINTEGRA volta a ser 
uma obrigação constante no dia a 
dia das empresas.

DECLARAÇÃO DE 
ESTOQUE

Deverá ser entregue mensal-
mente pelo contribuinte a declara-
ção de estoque. Sempre no dia 25 
do mês subsequente, quando hou-
ver valor a restituir ou a comple-
mentar. Como a possibilidade de 
não existir diferença de impostos é 
alta, é provável que sempre haverá 
um valor a compensar ou a restituir.
CONCLUSÃO

A publicação do decreto trouxe 
várias mudanças que impactam di-
retamente no dia a dia do varejis-
ta. Desde a formação do preço de 
venda à fi nalização das declarações 
fi scais e apuração dos impostos.

A determinação legal impõe ao 
varejista uma mudança de olhar 
sobre a precifi cação dos produtos. 
É impulsionada também à atenção 
ao imposto pago antecipado no mo-
mento da compra, em confronto a 
margem de venda e até mesmo aos 
descontos e promoções praticadas. 
Muitas vezes, o preço da venda fi ca 
na margem de lucro negativo ou 
zero.

O comércio varejista é impacta-
do por essas mudanças que impli-
cam em alterações desde os proces-
sos operacionais, fi scais e também 
nas manutenções nos softwares. 

A fi scalização está cada vez mais 
atenta e nos últimos anos o governo 
tem se dedicado a tornar este pro-
cesso ainda mais efetivo. Com base 
no cruzamento dos dados, é exigido 
um controle mais rígido das com-
pras, preços de venda e estoque dos 
produtos.

A alteração representa para o se-
tor varejista um desafi o para o ano 
de 2019. Afi nal, diante da quantida-
de de itens que movimenta e da va-
riedade de impostos, será necessá-
rio reestruturar o setor de compras 
e de precifi cação. É importante de-
dicar atenção à real carga tributária 
incidente em cada operação.

Por exemplo, se é vantagem 
continuar com as práticas atuais 
de compras, como recebimento de 
bonifi cações e verbas por parte de 
fornecedores, e até mesmo com a 
concessão de descontos e promo-
ções nas vendas. Já que, se estas 
não forem analisadas considerando 
a fi scalização, irão impactar em um 
aumento no pagamento de impos-
tos.

Gostou desse conteúdo? Assine 
a newsletter do InfoVarejo e rece-
ba outras informações importantes 
para sua loja.
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*Condição Exclusiva com uso de CNPJ. Valor promocional a partir de R$ 58.881,00 à vista para Peugeot Partner Furgão 18/19 cor Branco Baquise ou financiado 
pelo Banco PSA com entrada de R$ 0,00 (0%) à vista + 36 parcelas mensais de R$ 2.258,42, com vencimento da 1ª parcela para 90 dias. Taxa de juros de 1,39% a.m.. 
Valor total a prazo: R$ 81.303,12. O Custo Efetivo Total (CET) máximo para esta operação de 21,86% a.a., com IOF de 1,5% a.a para Pessoa Jurídica. Estoque de 02 
unidades.**Condição Exclusiva com uso de CNPJ.  Valor promocional a partir de R$ 117.171,60 à vista para Boxer Furgão Business L3H2 18/19 cor Branco Baquise 
ou financiado pelo Banco PSA com entrada de R$ 0,00 (0%) à vista + 36 parcelas mensais de R$ 4.336,96, com vencimento da 1ª parcela para 90 dias. Taxa de juros 
de 1,39% a.m. e 18,02% a.a. Valor total a prazo: R$ 156.130,56. O Custo Efetivo Total (CET) máximo para esta operação de 1,64% a.m. e 21,57% a.a., com IOF de 1,5% 
a.a para Pessoa Jurídica. Estoque de 02 unidades. * 3 anos de garantia nos termos dos respectivos manuais. Promoção para veículos faturados, de 01/02/2019 a 
28/02/2019 ou enquanto durarem os estoques. Não cumulativa com outras promoções. Informações, acesse www.peugeot.com.br, SAC Peugeot  0800 703 2424. 
Banco PSA: Ouvidoria 0800-7719090, SAC Banco PSA - 0800 7715575 e Central de Atendimento ao deficiente auditivo ou de fala 0800 771 1772.

PEUGEOT PARTNER
SEM ENTRADA E 1a PARCELA PARA 90 DIASSEM ENTRADA E 

1a PARCELA PARA 90 DIAS

R$58.881,
A PARTIR DE 

CONDIÇÃO EXCLUSIVA COM USO DE CNPJ

•CAPACIDADE DE CARGA DE800KG
•PORTAS COM ABERTURA 180º
•DIREÇÃO HIDRÁULICA 
•AR-CONDICIONADO

•MOTOR 1.6FLEX

•CONTROLE DE ESTABILIDADE 
•HILL ASSIST
•DIREÇÃO ELÉTRICA

NOVA

PEUGEOT BOXER

R$117.171,
A PARTIR DE 

CONDIÇÃO EXCLUSIVA COM USO DE CNPJ

DOMINE CADA DESAFIO DO SEU NEGÓCIO

•MOTOR 2.0 TURBODIESEL
•VOLUME DE 13m3

•ALTURA DE2,52m

TECNOLOGIA NOVIDADES

Facilitando o dia a dia do varejista 

MERCAFÁCIL
Gestão de clientes é o principal 
valor da Mercafácil. O CRM (Cus-
tomer Relationship Management) 
visa entender o comportamento do 
consumidor.  Com a integração, 
é possível monitorar informações 
demográfi cas, interesses, hábitos e 
frequência de compra dos clientes. 
Aspectos como periodicidade de 
compra, fi delização de clientes e 
resultados podem ser mensurados, 
de forma a viabilizar uma comuni-
cação segmentada.

TROCO SIMPLES
O Troco Simples é um aplicativo 
que viabiliza o troco para o seu 
negócio. Por meio do CPF, e inte-
grando a ferramenta ao sistema da 
Avanço, o troco do cliente se torna 
um crédito virtual. O valor acumu-
lado pode ser transferido para conta 
bancária ou utilizado em compras 
nas lojas conveniadas. A integração 
ao sistema possibilita o perfeito fe-
chamento de caixa.

DOTZ
O Dotz é um programa de fi delida-
de que possibilita que os clientes 
acumulem pontos para trocar por 
produtos e serviços em parceiros 
conveniados. Com a integração, o 
varejista poderá mapear o consumo 
de seus clientes e viabilizar campa-
nhas segmentadas, como por exem-
plo, dobrar o número de pontos 
para determinadas compras.

BEBLUE
Vender mais e melhor, essa é a 
proposta da Beblue. Aplicativo de 
cashback, a Beblue reembolsa o 
consumidor com um percentual 
do valor de suas compras. O saldo 
pode ser utilizado em outros esta-
belecimentos que também acei-
tam Beblue. Como o percentual 
de cashback é acordado e dividido 
entre o estabelecimento e a Beblue, 
a integração promove esse fecha-
mento na prática.

www.bordeaux-bh.com.brAv. Barão Homem de Melo, 4.350 • (31) 3298-2200
A Peugeot da Barão
BORDEAUX

facebook.com/concessionariabordeaux@bordeaux_bhSeja gentil. Seja o trânsito seguro.
*Condição Exclusiva com uso de CNPJ. Valor promocional a partir de R$ 58.881,00 à vista para Peugeot Partner Furgão 18/19 cor Branco Baquise ou financiado 
pelo Banco PSA com entrada de R$ 0,00 (0%) à vista + 36 parcelas mensais de R$ 2.258,42, com vencimento da 1ª parcela para 90 dias. Taxa de juros de 1,39% a.m.. 
Valor total a prazo: R$ 81.303,12. O Custo Efetivo Total (CET) máximo para esta operação de 21,86% a.a., com IOF de 1,5% a.a para Pessoa Jurídica. Estoque de 02 
unidades.**Condição Exclusiva com uso de CNPJ.  Valor promocional a partir de R$ 117.171,60 à vista para Boxer Furgão Business L3H2 18/19 cor Branco Baquise 
ou financiado pelo Banco PSA com entrada de R$ 0,00 (0%) à vista + 36 parcelas mensais de R$ 4.336,96, com vencimento da 1ª parcela para 90 dias. Taxa de juros 
de 1,39% a.m. e 18,02% a.a. Valor total a prazo: R$ 156.130,56. O Custo Efetivo Total (CET) máximo para esta operação de 1,64% a.m. e 21,57% a.a., com IOF de 1,5% 
a.a para Pessoa Jurídica. Estoque de 02 unidades. * 3 anos de garantia nos termos dos respectivos manuais. Promoção para veículos faturados, de 01/02/2019 a 
28/02/2019 ou enquanto durarem os estoques. Não cumulativa com outras promoções. Informações, acesse www.peugeot.com.br, SAC Peugeot  0800 703 2424. 
Banco PSA: Ouvidoria 0800-7719090, SAC Banco PSA - 0800 7715575 e Central de Atendimento ao deficiente auditivo ou de fala 0800 771 1772.
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• PORTAS COM ABERTURA 180º
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R$117.171,
A PARTIR DE 

CONDIÇÃO EXCLUSIVA COM USO DE CNPJ

DOMINE CADA DESAFIO DO SEU NEGÓCIO

• MOTOR 2.0 TURBO DIESEL
• VOLUME DE 13m3

• ALTURA DE 2,52m

*Condição Exclusiva com uso de CNPJ. Valor promocional a partir de R$ 58.881,00 à vista para Peugeot Partner Furgão 18/19 cor Branco Baquise ou financiado 
pelo Banco PSA com entrada de R$ 0,00 (0%) à vista + 36 parcelas mensais de R$ 2.258,42, com vencimento da 1ª parcela para 90 dias. Taxa de juros de 1,39% a.m.. 
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Uniformes: quais tecnologias você precisa conhecer

Funcionários uniformizados 
contribuem diretamente para 
a produtividade, marketing e 

economia das empresas. Além de 
infl uenciar positivamente no bem-
-estar dos profi ssionais. Já pensou 
que essas roupas podem ser melhor 
qualifi cados para as demandas de 
um negócio?  Na atualidade, exis-
tem tecnologias específi cas para 
cada tipo de trabalho. Algumas 
características dos uniformes são 
básicas, como qualidade do tecido 
e da costura: 

Costura Francesa: É o nome 
que se dá ao acabamento em costu-
ra dupla que sobrepõe e une o teci-
do da manga ao restante da camisa, 
na altura do ombro. Esse é um tipo 
de acabamento para tecidos fi nos, 
por se tratar de uma costura deli-
cada. Tem ótima aplicabilidade em 
uniformes, pois proporciona resis-
tência e durabilidade, ou seja, eco-
nomia para o seu negócio. Quando 
o acabamento é mais simples ele 
é chamado de Costura Overloque. 

No mercado, existem fornecedores 
que ainda se dispõem a fazer um re-
forço na costura Overloque, garan-
tindo durabilidade.

Tingimento em Indanthren: 
Atenção ao desbotamento. Uma 
mudança na coloração dos unifor-
mes pode infl uenciar diretamente 
na caracterização da identidade da 
sua marca. Além do cuidado na hi-
gienização dos uniformes, é impor-
tante verifi car qual o tingimento do 
tecido. Dentre os vários processos e 
produtos químicos oferecidos pelo 
mercado da indústria têxtil, o prin-
cipal é o corante Indanthren. Ele 
tem boa aplicabilidade em roupas 
que possuem algodão em sua com-
posição, devido à afi nidade do co-
rante com essa fi bra, infl uenciando 
na durabilidade do tingimento.
Textura microcraquelada: Com a 
correria do dia a dia, a preferência 
tem sido por roupas que não amas-
sam, para que não haja a necessi-
dade de passar. O acabamento com 
textura microcraquelada tem rela-
ção com a fi bra do poliéster, que 
por ser sintética, amassa menos. 
Além de proporcionar uma textu-

André Vidigal Wakil
Diretor Comercial e de Marketing da Citerol

Entenda como essas roupas podem infl uenciar na performance de sua equipe e, consequentemente, 
no resultado do seu negócio

Confi ra as novas integrações
Nos últimos meses, novas integrações foram incorporadas aos sistemas Avanço. Segundo Ronaldo Lucinda, diretor da Avanço Informática, as 
novas integrações potencializam as possibilidades dos clientes. “Nossa missão é facilitar o dia a dia dos varejistas. Por isso, nossos sistemas 
estão integrados com as melhores soluções de mercado. Trata-se de um esforço alto que demanda tecnologia e qualidade dos sistemas”, explica. 
Saiba sobre as últimas integrações:

ra diferenciada, a escolha por esse 
acabamento possibilita que os uni-
formes estejam sempre alinhados.
Outras tecnologias de uniformes 
profi ssionais são mais específi cas 
e estão relacionadas diretamente às 
atividades dos profi ssionais que os 
vestem:

Repelente a líquidos, óleos e 
graxas: O uniforme de um chef 
de cozinha, a dolma, é atingido por 
líquidos e óleos com frequência. 
Esse tipo de acabamento facilita a 
limpeza após o expediente e pro-
longa a durabilidade do uniforme, 
já que difi culta a absorção desses 
componentes pela roupa.
Antimicrobiano: Conhecido tam-
bém como antiodor, o acabamento 
antimicrobiano evita mal cheiro nas 
roupas. Essa tecnologia é aplicada 
em uniformes de profi ssionais que 
permanecem muito tempo no sol, 
ou estão expostos a excesso de ca-
lor, como por exemplo, militares. 
Esse acabamento também difi culta 
a proliferação de microrganismos e, 
portanto, de bactérias.

Antivetores: O antivetor pode 
ser aplicado por meio da fi xação 

de um odor na roupa, de forma que 
os mosquitos não se aproximam de 
quem veste o uniforme. Ou através 
de uma textura específi ca do tecido 
na qual, ao pousar no uniforme, o 
mosquito fi ca preso e morre. Nor-
malmente, a tecnologia é aplicada 
para profi ssionais que atuam no 
campo, em locais abertos.

Retardante a chamas e arco 
elétrico: Em situações de trabalho 
com riscos de exposição a fogo re-
pentino, calor por radiação e arco 
elétrico, é necessário aplicar nos 
uniformes profi ssionais o acaba-
mento antichamas. Essa tecnologia 
faz com que o tecido não incendeie 
quando exposto a estes riscos. O 
acabamento é desenvolvido com 
base em exigências do Ministério 
do Trabalho. 

Proteção UV: Para proteger a 
pele da exposição aos raios ultra-
violetas, a aplicação de proteção 
UV pode ser uma boa alternativa 
para profi ssionais que atuam sob 
sol. Cada vez mais comuns em 
uniformes escolares, esse tipo de 
acabamento prepara o tecido para 
proteger a pele de quem o veste, 
para além da própria barreira física 
da roupa.

Ecológicos: Hoje em dia, um 
percentual dos fi os das suas cami-
sas pode ser produzido a partir de 
reciclagem de garrafas PET. Em 
prol da responsabilidade ambiental, 
a indústria têxtil tem utilizado te-
cidos sustentáveis misturados com 
fi bras de poliéster e de algodão. A 
consciência ecológica envolvida na 
produção dos uniformes, além de 
resultar em resistência e conforto, 
pode benefi ciar o marketing de sua 
marca.

 A decisão de adotar uniformes profi s-
sionais de qualidade pode infl uenciar 
no sucesso de uma empresa. Saiba 
mais sobre o assunto em outros artigos 
no www.infovarejo.com.br
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A união faz a força
VII Encontro de Gestores Supermercadistas, realizado em novembro de 2018, promoveu a troca 
experiências entre varejistas

Equipe Redação
Avanço Informática

Com foco nas tendências 
e no futuro do varejo, o 
VII Encontro de Gestores 

Supermercadistas ocorreu em 
novembro de 2018. Voltado para 
clientes da Avanço Informática, 
desta vez o evento foi realizado no 
Hotel Mercure Lourdes e contou 
com palestras e apresentações de 
cases de sucesso.

André Giff oni, diretor de 

Marketing da Drogaria Araujo, 
falou sobre utilizar a inovação 
como estratégia de liderança de 
mercado. Alexandre Castro, da 
Quebec Consultoria, e Samuel 
Peixoto do Supermercado Pane-
lão, abordaram o assunto Centro 
de Distribuição (CD), com o tema 
“Estruturando sua logística para 
crescer.”

À respeito de fusões e aquisi-
ções, houve uma apresentação da 
CLR Negócios e Relações, por 
meio de Alexandre Lacerda. E 

ainda sobre modelos de negócios 
inovadores que pautam o futuro 
do varejo, o professor Fabian da 
Fundação Dom Cabral (FDC), 
Luiz Henriques da CLR e Euler 
Fuad, presidente do Grupo Super 
Nosso, conduziram a apresen-
tação e um debate que envolveu 
vários gestores participantes do 
evento.

Para César Augusto Lima, 
controller dos Supermercados 
Guarim, o evento é uma 
oportunidade de conhecer colegas 
do segmento, trocar experiências 
e adquirir novos conhecimentos. 
“Considero o Encontro uma 
ferramenta já que por meio dela 
entramos em contato com o novo 
- sejam equipamentos, técnicas 
ou novos rumos do mercado 
varejista.” Lima também destacou 
a exposição do case da Drogaria 
Araújo e o debate proposto 
por Fabian, Luiz Henriques e 
Euler. “Foi muito enriquecedor. 
Falou-se muito sobre a avaliar 
o comportamento dos nossos 
clientes pelo meio físico e virtual, 
detectando suas necessidades 
e prestando serviços de melhor 
qualidade”, afi rma.

Paulo Nani, diretor da 
Avanço, reiterou o sucesso e 
importância do Encontro de 
Gestores Supermercadistas. “Nós, 
enquanto a principal software 
house do varejo supermercadista 
de Minas Gerais, temos o 
dever de promover a união de 
nossos clientes, pois a troca de 
experiência entre todos fomenta 
melhores resultados de suas 
empresas”, ressalta Nani.

EVENTOS

César Augsuto Lima, controller dos 
Supermercados Guarim e cliente Avanço

experiências entre varejistas
VII Encontro de Gestores Supermarcadistas foi realizado em 

novembro/18 pela Avanço Informática (Foto: Luiz Vasconcelos)

(Foto: Acervo Pessoal)


