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Cinco tendéncias em tecnologia para varejo

em 2019

O ano trouxe novas expectativas € o momento ¢ de investir nas tecnologias que favorecem as

prioridades de 2019

Gabriel Junqueira

Diretor da Avango

sentimento em relagdo a
02018 foi parecido entre

todos varejistas: foi um
ano de muitas expectativas nao
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
eleicdes, ndo foi possivel fazer
melhor. 2019 ¢ diferente. O
Indice de Confianca Empresarial
(ICE), medido pela FGV, atingiu
em novembro de 2018 o maior
valor desde o inicio de 2014.
Com as esperadas reformas e um
NOvo governo, 0S empresarios
acreditam que a economia
respondera positivamente e 0s
negocios crescerao.

O InfoVarejo direcionou uma
pesquisa a empresarios do setor e
uma das questdes foi: quais sdo as
principais prioridades do varejista
para 2019? Era necessario escolher
trés dos itens apontados. Em primei-
ro lugar ficou 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 capacitagdo da
equipe com 33%. Com base nesses
cinco temas, conhega as tendéncias
e ferramentas relacionadas a cada
uma das prioridades.

AUMENTAR VENDAS

Uma das principais ferramen-
tas que esta inundando o varejo €
o CRM (Costumer Relationship
Managemente). Traduzindo: uma
ferramenta de gestdo de clientes.
A ciéncia que esta por tras da fer-
ramenta € a Gestdo de Clientes,
que pode ser caracterizada como
um conjunto de métodos e praticas
para gerenciar os clientes de uma
empresa.

Apesar de ser difundida em di-
versos setores ha décadas, o concei-
to ¢ relativamente novo no varejo.
O pequeno varejista pode até res-
ponder que faz a gestao de clientes,
pois ele conhece grande parte dos
clientes, entra em contato quando
algum deixa de ir a loja etc. Nao
deixa de ser uma gestao de clientes,
mas o0 processo nao ¢ estruturado,
nem escalavel. Ou seja, € impos-

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

De uma forma resumida, adotar
um CRM no varejo significa passar
a identificar seus clientes nas com-
pras e criar formas de comunicar
com eles para aumentar as vendas.
Dentre as estratégias para melhorar
o faturamento estdo o aumento do
ticket médio, a frequéncia de com-
pra, a fidelizacdo e a recuperagdo
dos clientes perdidos, aqueles que
nao frequentam sua loja ha algum
tempo. Entre as principais praticas
para promover essas agdes estdo
os programas de fidelidade (pon-
tuagdo, cashback, desconto) e pro-
mogoes exclusivas apenas para os
clientes cadastrados.

O CRM ¢ a ferramenta da Ges-
tdo de Clientes. Atualmente exis-
tem duas abordagens principais de
um CRM para o varejo: as solugdes
personalizadas, com a qual sua loja
terd autonomia para gerenciar seus
clientes e campanhas, e as solugde-
ecossistema, com a qual sua loja se
integrara a alguma comunidade ja
estabelecida de clientes.

Basicamente, a soluc¢do ecossis-

tema abre portas para uma quanti-
dade grande de usuérios. Elaincen-
tiva quem nao conhece seu negocio
a consumir em sua loja. Ou seja,
aumenta-se vendas por meio do
aumento de niimero de clientes. Ja
com a solugdo personalizada, vocé
terd maior liberdade para criar as
campanhas que quiser € comuni-
car diretamente com seu cliente. O
foco aqui ¢ retencdo 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 vocé esta locali-
zado. Em ambos os casos, estudar
as diferengas entre as solugdes,
planejar e preparar a implantagao
da solugdo na sua loja com envol-
vimento de todos funcionarios, sdo
pré requisitos para o sucesso dessa
empreitada.

REDUZIR DESPESAS

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

Nao tem receita magica, ¢ ne-
cessario pegar a lista de contas a
pagar e analisar cada despesa, o que

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

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

Se sua loja ainda ndo adotou
nenhuma solu¢do de redugdo de
despesa de energia, ou se vocé€ ndo
estd estudando alternativas, esta
perdendo tempo e, claro, dinheiro.
Existem uma série de opgdes, 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 ndo esta
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 sera uma das
principais atividades do varejista.
Portanto, ¢ importante contar com
tecnologia para ajuda-lo.

Elencamos duas ferramentas:
o software de cotacdo de precos
online e o mdédulo de compras do

oVOs

software de gestdo. O software de
cotacdo de precos tem um concei-
to relativamente simples. Ao gerar
uma sugestdo de compra, a lista-
gem de produtos ¢ enviada para
seus fornecedores cadastrados, que
por sua vez preencherdo com seus
pregos neste software.

Sao duas as vantagens. A pri-
meira estd relacionada a melhoria
dos pregos de compra. Quanto mais
fornecedores preencherem, maior a
chance de melhorar os precos. A se-
gunda vantagem trata-se do ganho
de produtividade da sua equipe. Re-
alizar cotagdo de preco 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 ¢ o modulo
de de compras do seu software de
gestdo. Essa ferramenta permitira
que seu comprador consiga visua-
lizar em uma s6 tela, e de maneira
rapida, diversas informagdes que
o ajudardo a negociar com o for-
necedor. Nessa tela sera possivel
verificar o estoque atual da mer-
cadoria, os pregos praticados por
outros fornecedores que sua loja
jé tenha comprado e os precos de
seus concorrentes, caso sua empre-
sa realize pesquisas de preco. Essas
informag0es serdo decisivas para a
realizagdo de um bom processo de
compra.
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Fazer o basico bem feito é o
segredo do sucesso, como diria
Beto Sucupira da Ambeyv. Por isso,
comece utilizando melhor seu
software de gestdo, principalmente
0 modulo de compras.

REDUZIR PERDAS E

QUEBRAS

As perdas sao um dos maiores
vildes do varejo brasileiro. Em al-
guns segmentos como supermerca-
dos, o indice de perdas chega a 3%
do faturamento da loja — de acor-
do com pesquisas realizadas com
grandes varejistas que medem, ¢
portanto, controlam esse indicador.
Ou seja, no pequeno varejo, onde
normalmente o controle é menor, o
indice 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.

Nao existe tecnologia para vare-
jo ou equipamento que resolva to-
dos os problemas de perdas na sua
loja de uma s6 vez. E necessario um
conjunto de agdes para mitigar esse
problema. Comegando por proces-
sos e pessoas. E fundamental contar
com funcionarios engajados ¢ com
a responsabilidade de se executar
processos de prevencao de perdas.

Os principais equipamentos que
podem auxiliar nestes processos
sdo cameras de seguranga (CFTV),
antenas artifurto, software de gestao

www.avancoinfo.com.br

BORDEAUX

A Peugeot da Baréo

Av. Bardo Homem de Melo, 4.350 « (31) 3298-2200

1 %oe oo €T€T  Te€
K OEe kI e v f

www.bordeaux-bh.com.br - ..-— _

€ o Lo o L. .
o e ettt o e f

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

MELHORAR _
CAPACITACAO

E um grande desafio formar
uma boa equipe no varejo. Desde
a questdo salarial até o perfil das
atividades, como trabalhar finais
de semana e feriados. A solugdo é
capacitar a turma. Mas como os va-
rejistas estdo treinando sua equipe?
Sao poucos 0s que contam com um
programa de treinamento interno
na empresa, ou mesmo, documen-
tagdo basica das atividades e tare-
fas. Na pratica, na grande maioria
das lojas, a capacitagdo acontece de
maneira pratica e tacita - ali no dia
a dia, observando o colega na exe-
cugdo das atividades.

Essa é a razao do InfoVarejo
existir. Percebemos o grande
desafio de capacitar os funcionarios
no setor. Por isso, compartilhamos
conhecimento pratico e util, que
vai ajuda-los no chdo da loja. E
se tiver a oportunidade, vamos
nos encontrar na 3* edicdo 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.

COMPRA
DO ANO
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Decreto n° 47.547: saiba mais sobre as novidades
do calculo do ICMS ST

Foram estabelecidos novos procedimentos quanto ao célculo de restitui¢ao e complementagao do

valor de ICMS ST
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Edna Abreu
Consultora Contabil da Avango

Decreto n° 47.547 (MG
Ode 06/12/2018) vem esta-

belecer procedimentos a
serem adotados quanto ao calculo
de restituicdo ¢ complementagio
do valor de ICMS pago a titulo de
Substituicdo Tributaria. A deter-
minagdo implica em grandes mu-
dangas nos processos operacio-
nais das empresas. Principalmente
os varejistas, que deverao recolher
o valor da complementagdo do
ICMS ST ou da restituigao do valor
pago a maior. Essas situacdes sdo
realizadas quando ha venda ao con-
sumidor final com valores superio-
res ou inferiores a Base de Célculo
Presumida (BC ST) em relagdo ao
fato gerador (MVA) da compra.

QUAL O PRAZO?

Em um primeiro momento, foi
publicado o Decreto n®°47.530 (MG
de 13/11/2018) alterando os proce-
dimentos em relacao a complemen-
tacdo e a restituicao de ICMS pago
a titulo de substituicdo tributaria em
razao da ndo definitividade da Base
de Calculo Presumida.
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Entretanto, esse decreto nao sur-
tiu efeito. Em 06/12/2018, a deter-
minagio foi revogada pelo Decreto
n°47.547 que entra em vigor a partir
de 01 de Marco de 2019.

NA PRATICA O QUE MUDA
COM O DECRETO N° 47.547?

Com a publicagdo do decreto, os
contribuintes passam a ter que rea-
lizar mensalmente uma “apuragao”
dos precos de venda praticados dos
produtos sujeitos ao ICMS ST. Em
seguida, ¢é preciso confrontar o le-
vantamento com ue foi praticado
pela industria. Este podera gerar
uma diferenga de ICMS ST a com-
plementar ou a restituir.

ICMS A COMPLEMENTAR

O contribuinte devera comple-
mentar o valor do ICMS ST nas
situacdes em que a empresa, no
momento da precificagdo dos pro-
dutos, praticar uma margem de
venda superior a0 MVA. Este fator
¢ estabelecido pela Secretaria da
Fazenda de Minas Gerais (SEFAZ/
MQG) e incide sobre a compra da
mercadoria.

ICMS A RESTITUIR

0 contribuinte podera
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restituir o valor do ICMS ST nas
situagdes em que, no momento da
precificacdo 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%

* Aliquota Interna 18%

Preco de Venda

PRECO DE
CUSTO

R$ 10,00

PRECO DE
VENDA

MARGEM
REAL (%)

R$ 15,00

50%

MARGEM

Preco de Compra (Entrada)

PRECO DE R$ 10,00
CUSTO

BASE DE R$ 13,00
CACULO SAST

MVS ST 30%
MARGEM

REAL (R$) R$ 3,00

Diferenca Margem (Saida) x
MVA (entrada) =
R$ 5,00 - R$ 3,00 =R$ 2,00

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

ANVIS

Webinar AMIS:
§T do ICMS em MG -
Enfase no Decreto 47.547

de feverelro entre 14h30 e
15h30.

Para realizar sua inscricdo
envie um email para:

contato@amis.org.br

APOIO:
www, mfo%re,o com.br

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

1° Passo: Calcular o Valor da
Restituicao

As empresas deverao realizar o
levantamento dos valores de venda
e confrontar com os das respectivas
compras. Caso ndo seja possivel
estabelecer a correspondéncia entre
a mercadoria que ensejou a restitui-
¢do e sua respectiva Base de Célcu-
lo presumida, devera ser utilizado o
preco médio ponderado da Base de
Célculo do ICMS ST, apurado com
fundamentacdo nos documentos
fiscais.

E importante se atentar para a
real carga tributdria incidente nas
operagdes, pois o fato somente se
confirmard com a efetiva venda da
mercadoria. Devera ser observada
ainda a aplicagdo de descontos para
correta precificagdo dos produtos.

2° Passo: Emitir a Nota Fiscal

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

Na hipotese em que houver va-
lores a restituir ¢ a complementar,
o contribuinte devera emitir notas
fiscais distintas:

* Nota Fiscal de Complemento
de ICMS ST

* Nota Fiscal de Restitui¢do de
ICMS ST

Neste caso, o valor referente
ao FEM — Fundo de Erradicacdo
da Miséria devera ser destacado
na nota fiscal separado do valor do
ICMS ST. Devendo verificar se sera
obrigatdrio obter o visto da SEFAZ.

3° Passo: Declaracoes Fiscais

O setor fiscal conta com mais
um desafio para o ano de 2019.
Para além de cumprir com as de-
claragdes mensais, a publicagdo do
decreto aumenta as responsabili-
dades, ja que ¢ considerado como
uma nova apuragdo. S3o acrescen-
tadas duas novas obrigagdes que

se tornam mensais, o Sintegra ¢ a
declaragdo de estoque, além da De-
claracao de Apuragao e Informagao
do ICMS (DAPI) e da Escrituracao
Digital com Informagoes do ICMS
(EFD-ICMS).

DAPI

Na hipétese em que houver va-
lores a restituir € complementar, o
contribuinte deverd declarar estes
valores no DAPI, que ja é uma de-
claragdo utilizada pelas empresas.

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

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

3. No campo 80: devolugdo/ou-
tros créditos, onde sera informado o
valor do ST a ser restituido;

4. No campo 82.2: FEM a reco-
lher, onde devera deduzir do valor
contido a quantia a ser restituida re-
ferente ao FEM.

EFD-ICMS

Para o contribuinte que ja en-
trega a EFD-ICMS, as notas fiscais
emitidas deverdo ser escrituradas
conforme as orientagcdes do Ma-
nual publicado na Resolugdo n°
5.198, contendo os registros C100,
C195,C197 e tendo seu reflexo no
Bloco E - Registro E210.

SINTEGRA

Apesar de constar a dispensa
de entrega do arquivo SINTEGRA
para os contribuintes que sao obri-
gados a EFD-ICMS, em caso de
restituicdo de impostos, ambas as
declaragdes serdo obrigatorias. In-
clusive, além de gerar e enviar, o
contribuinte devera manter a dis-
posicao do Fisco o referido arquivo
eletronico.

O decreto trouxe alteragdes no
leiaute dos registros, e deverao ser
enviados no Sintegra os registros
“10”, “117, “88STES” , “88STIT-
NF” , “88EAN” “88DV” ¢ “90”.
Assim, o SINTEGRA volta a ser
uma obrigacdo constante no dia a
dia das empresas.

DECLARACAO DE
ESTOQUE

Devera ser entregue mensal-
mente pelo contribuinte a declara-
¢do de estoque. Sempre no dia 25
do més subsequente, quando hou-
ver valor a restituir ou a comple-
mentar. Como a possibilidade de
nao existir diferenca de impostos é
alta, é provavel que sempre havera
um valor a compensar ou a restituir.

CONCLUSAO

A publicacdo do decreto trouxe
varias mudangas que impactam di-
retamente no dia a dia do varejis-
ta. Desde a formacao do prego de
venda a finalizagdo das declaragoes
fiscais e apurag@o dos impostos.

A determinacao legal impde ao
varejista uma mudanga de olhar
sobre a precificagdo dos produtos
E impulsionada tambeém a atengdo
ao imposto pago antecipado no mo-
mento da compra, em confronto a
margem de venda e até mesmo aos
descontos e promocgdes praticadas.
Muitas vezes, o preco da venda fica
na margem de lucro negativo ou
Zero.

O comércio varejista € impacta-
do por essas mudancgas que impli-
cam em alteragoes desde os proces-
sos operacionais, fiscais e também
nas manutengdes nos softwares.

A fiscalizagdo estd cada vez mais
atenta e nos ultimos 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 rigido das com-
pras, pregos de venda e estoque dos
produtos.

A alteragdo representa para o se-
tor varejista um desafio para o ano
de 2019. Afinal, diante da quantida-
de de itens que movimenta e da va-
riedade de impostos, sera necessa-
rio reestruturar o setor de compras
e de pre<:1ﬁca<;ao E importante de-
dicar atengdo a real carga tributaria
incidente em cada operagao.

Por exemplo, se ¢ vantagem
continuar com as praticas atuais
de compras, como recebimento de
bonificagdes e verbas por parte de
fornecedores, € até mesmo com a
concessdo de descontos e promo-
¢cOes nas vendas. Ja que, se estas
nao forem analisadas considerando
a fiscalizagdo, irdo impactar em um
aumento no pagamento de impos-
tos.

Gostou desse conteudo? Assine
a newsletter do InfoVarejo e rece-
ba outras informagoes importantes
para sua loja.

A COMPEX POSSUI UMA LINHA
COMPLETA DE EQUIPAMENTOS
PARA AUTOMATIZAR O SEU NEGOCIO

Y
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www.avancoinfo.com.br
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vendas@compex.com.br
www.compex.com.br
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Uniformes: quais tecnologias voce precisa conhecer

Entenda como essas roupas podem influenciar na performance de sua equipe e, consequentemente,
no resultado do seu negocio

André Vidigal Wakil

Diretor Comercial e de Marketing da Citerol

uncionarios  uniformizados

contribuem diretamente para

a produtividade, marketing e
economia das empresas. Além de
influenciar positivamente no bem-
-estar dos profissionais. Ja pensou
que essas roupas podem ser melhor
qualificados para as demandas de
um negocio? Na atualidade, exis-
tem tecnologias especificas para
cada tipo de trabalho. Algumas
caracteristicas dos uniformes sao

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

Tingimento em Indanthren:
Atencdo ao desbotamento. Uma
mudanca na coloragdo dos unifor-
mes pode influenciar diretamente
na caracteriza¢ao da identidade da
sua marca. Além do cuidado na hi-
gienizagdo dos uniformes, ¢ impor-
tante verificar qual o tingimento do
tecido. Dentre os varios processos €
produtos quimicos oferecidos pelo
mercado da industria téxtil, o prin-

ra diferenciada, a escolha por esse
acabamento possibilita que os uni-
formes estejam sempre alinhados.
Outras tecnologias de uniformes
profissionais sdo mais especificas
e estdo relacionadas diretamente as
atividades dos profissionais que os
vestem:

Repelente a liquidos, dleos e
graxas: O uniforme de um chef
de cozinha, a dolma, ¢ atingido por
liquidos e oleos com frequéncia.
Esse tipo de acabamento facilita a
limpeza apds o expediente e pro-
longa a durabilidade do uniforme,

de um odor na roupa, de forma que
0s mosquitos ndo se aproximam de
quem veste o uniforme. Ou através
de uma textura especifica do tecido
na qual, ao pousar no uniforme, o
mosquito fica preso ¢ morre. Nor-
malmente, a tecnologia ¢ aplicada
para profissionais que atuam no
campo, em locais abertos.

Retardante a chamas e arco
elétrico: Em situacoes de trabalho
com riscos de exposicao a fogo re-
pentino, calor por radiagdo e arco
elétrico, ¢ necessario aplicar nos
uniformes profissionais o acaba-
mento antichamas. Essa tecnologia
faz com que o tecido ndo incendeie
quando exposto a estes riscos. O
acabamento ¢ desenvolvido com
base em exigéncias do Ministério
do Trabalho.

Protecido UV: Para proteger a
pele da exposicao aos raios ultra-
violetas, a aplicagdo de protecao
UV pode ser uma boa alternativa
para profissionais 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 propria barreira fisica
da roupa.

Ecologicos: Hoje em dia, um
percentual dos fios das suas cami-
sas pode ser produzido a partir de
reciclagem de garrafas PET. Em
prol da responsabilidade ambiental,

Facilitando o dia a dia do varejista

Confira as novas integracoes

NOVIDADES

Nos tltimos meses, novas integragdes foram incorporadas aos sistemas Avanco. Segundo Ronaldo Lucinda, diretor da Avango Informatica, as
novas integragdes potencializam as possibilidades dos clientes. “Nossa missao ¢ facilitar o dia a dia dos varejistas. Por isso, nossos sistemas
estdo integrados com as melhores solugdes de mercado. Trata-se de um esforco alto que demanda tecnologia e qualidade dos sistemas”, explica.

Saiba sobre as ultimas integragdes:

Troco
M Simples

Moedas que rendem mais

TROCO SIMPLES

O Troco Simples ¢ um aplicativo
que viabiliza o troco para o seu
negocio. Por meio do CPF, ¢ inte-
grando a ferramenta ao sistema da
Avango, o troco do cliente se torna
um crédito virtual. O valor acumu-
lado pode ser transferido para conta
bancaria ou utilizado em compras
nas lojas conveniadas. A integragdo
ao sistema possibilita o perfeito fe-
chamento de caixa.

DOTZ

O Dotz ¢ um programa de fidelida-
de que possibilita que os clientes
acumulem pontos para trocar por
produtos e servigos em parceiros
conveniados. Com a integragdo, o
varejista podera mapear o consumo
de seus clientes e viabilizar campa-
nhas segmentadas, como por exem-
plo, dobrar o niimero de pontos
para determinadas compras.

BEBLUE

—
—
—
®

mercafacil

BEBLUE

Vender mais e melhor, essa ¢ 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 ¢ acordado e dividido
entre o estabelecimento e a Beblue,
a integragdo promove esse fecha-
mento na pratica.

MERCAFACIL

Gestdo de clientes ¢ o principal
valor da Mercafacil. O CRM (Cus-
tomer Relationship Management)
visa entender o comportamento do
consumidor. Com a integracao,
¢ possivel monitorar informagoes
demograficas, interesses, habitos e
frequéncia de compra dos clientes.
Aspectos como periodicidade de
compra, fidelizagdo de clientes e
resultados podem ser mensurados,
de forma a viabilizar uma comuni-
cagdo segmentada.

PEUGEOT
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A uniao faz a forca

AVANCO
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VII Encontro de Gestores Supermercadistas, realizado em novembro de 2018, promoveu a troca
experiéncias entre varejistas

VII Encontro de Gestores Supermarcadistas foi realizado em
novembro/18 pela Avan¢o Informatica (Foto: Luiz Vasconcelos)

Equipe Redacio

Avango Informatica

om foco nas tendéncias
‘ e no futuro do varejo, o

VII Encontro de Gestores
Supermercadistas ocorreu em
novembro de 2018. Voltado para
clientes da Avango Informatica,
desta vez o evento foi realizado no
Hotel Mercure Lourdes e contou
com palestras e apresentagdes de
cases de sucesso.

André Giffoni, diretor de

A

AVANCO
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Marketing da Drogaria Araujo,
falou sobre utilizar a inovagdo
como estratégia de lideranca de
mercado. Alexandre Castro, da
Quebec Consultoria, e Samuel
Peixoto do Supermercado Pane-
lao, abordaram o assunto Centro
de Distribui¢do (CD), com o tema
“Estruturando sua logistica para
crescer.”

A respeito de fusdes e aquisi-
¢oes, houve uma apresentacao da
CLR Negocios e Relagdes, por
meio de Alexandre Lacerda. E

eventos@avancoinfo.com.br

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

Para César Augusto Lima,
controller dos Supermercados
Guarim, o evento ¢é uma
oportunidade de conhecer colegas
do segmento, trocar experiéncias
e adquirir novos conhecimentos.
“Considero o Encontro uma
ferramenta ja que por meio dela
entramos em contato com o Novo
- sejam equipamentos, técnicas
ou novos rumos do mercado
varejista.” Lima também destacou
a exposicao do case da Drogaria
Araijo 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 fisico e virtual,
detectando suas necessidades
e prestando servigos de melhor
qualidade”, afirma.

Paulo Nani, dirctor da
Avango, reiterou 0 sucesso ¢
importdncia do Encontro de
Gestores Supermercadistas. “Nos,
enquanto a principal software
house do varejo supermercadista
de Minas Gerais, temos o
dever de promover a unido de
nossos clientes, pois a troca de
experiéncia entre todos fomenta
melhores resultados de suas
empresas”, ressalta Nani.

(Foto: Acervo Pessoal)

César Augsuito Lima, controller dos
Supermercados Guarim e cliente Avango

8° ENCONTRO
DESGESTORES
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