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Congresso InfoVarejo CDL/BH 2019 "™

EQUIPE REDAGAO
AVANGO INFORMATICA

econhecido como um dos maiores eventos de va-

rejo no Brasil, o Congresso InfoVarejo CDL/BH

teve sua 3¢ edicdo realizada no dia 28 de marco

no Hotel Ouro Minas, onde reuniu palestras de
grandes nomes do varejo. Diferente dos anos anterio-
res, fidelizacdo de clientes (2018) e melhoria de resul-
tados com base no fortalecimento do setor (2017), em
2019 o Congresso InfoVarejo CDL/BH deu enfoque as
novas tendéncias do varejo.

Organizado pelas principais empresas de tec-
nologia do segmento, o Congresso InfoVarejo CDL/
BH ofereceu uma oportunidade de aprendizado com
palestrantes renomados do setor, assim como o portal
InfoVarejo se propée desde 2016.

Gabriel Junqueira, diretor e idealizador
do Portal InfoVarejo, reitera a importén-
cia do Congresso InfoVarejo CDL/BH, “O
Congresso InfoVarejo veio para revolucio-
nar o mercado varejista. Um evento que
promove conhecimento e relacionamento
para o segmento, é um momento de in-
tenso aprendizado e vivéncia do varejo.”

As palestras tiveram inicio com Marcos
Fébio, sécio-diretor e consultor organi-
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O objetivo da palestra foi mostrar para os lideres que é
preciso fer informacdo do negécio para liderar. Foram
tratadas questdes como a organizagéo e a gestdo da
informac@o, sobre como passar as informagées corre-
tas e engajar sua furma rumo & um obijetivo.

Foi falado também sobre a necessidade de integrar a
empresa, para que todo mundo tenha consciéncia do
que tem nas mé&os projetado para o futuro. “Nesse fu-
turo quem tem que rezar a missa, quem tem que dar o
catecismo, é o lider”, ressalta Marcos Fabio.

A segunda palestrante foi Cldudia do Vale, premia-

da e certificada internacionalmente, fundadora do EID
(Educagéo em Customer Experience) e da FLIWOWI,
Solucées Corporativas em Customer Experience.

Cléudia abordou o tema “Emocées do consumidor
como vantagem competitiva para varejo”. Na pales-
tra, ela falou sobre o que as empresas grandes ou
empresas pequenas, novas ou fradicionais estdo fa-
zendo para coletar as emocdes dos clientes, trabalhar
e entregar emocdes de valor
para os clientes ao longo da
jornada. “Uma loja, sé com as
prateleiras e os produtos para
vender, ndo vai mais funcionar,
i@ ndo tem funcionado em mui-
tos mercados, aqui no Brasil,
néo vai tardar a ndo funcionar

zacional da Formatar Consultoria Empre-
sarial, mestre em Administracdo e Empre-
endedor pela Babson College em Boston,
nos EUA e professor na Fundacdo Getilio
Vargas. Marcos Fébio abordou em sua
palestra o tema “Lideranca Transformado-
ra para o Varejo”.

também. Entregar emogdes de
valor é um diferencial para o
cliente te escolher, ou néo, na
hora de consumir ou usufruir
um produto”, completa.
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Fred Rocha, formado em Economia na Unimontes e em Publicidade e

Propaganda pela Universidade de Ribeirdo Preto, palestrante de varejo
mais contratado em 2017, também esteve no Congresso InfoVarejo
CDL/BH.

Pioneiro em comércio eletrdnico desde 1999, Fred Rocha contou o
que mudou neste novo cendrio varejista e sobre a velocidade que estas
transformacdes estdo acontecendo. Fazendo com que os varejistas
pensassem nas perguntas “Qual o seu propdsito2” e “Por que vocé
existe?”, Fred Rocha explicou como comecar sua jornada para
perpetuar o valor do seu negécio.

“Nés temos que reconsiderar a nossa forma de montar negécio, criar
propdsitos reais em ajudar as pessoas e, a partir dai, escalar esse pro-
posito através da inovagdo da tecnologia. Temos que estar cientes de
que o cliente estd em todo lugar, a qualquer hora, comprando onde
quiser, e nés temos que readequar os nossos negdcios para atender
esse novo consumidor”, reitera.

Considerado o brasileiro mais influente do Linkedin, eleito pela Forbes

uma das pessoas mais influentes do pais, Ricardo Amorim também
esteve presente no Congresso InfoVarejo CDL/BH. Abordando ques-
tdes do cendrio econdémico brasileiro, Ricardo falou sobre as inovacées
tecnoldgicas, o impacto econémico no setor varejista e os desafios do
novo governo.

“Um recado bésico, as oportunidades, provavelmente, nunca véo ter
sido tdo boas para quem fizer a licdo de casa, se fortalecer, melhorar
o modelo de negécio e inovar. Por outro lado, quem néo fizer, corre o
risco de ser atropelado pelos que vao fazer”, finaliza o economista.

Marcelo de Souza, presidente da CDL/BH, outra grande patrocina-

dora do evento, ressalta, “Belo Horizonte tem uma representatividade
muito grande de comércio e servicos, Minas Gerais ndo é diferente,
sdo pdlos fundamentais para nossa economia. Realizar um projeto
para um congresso desses, fora do eixo Rio - Sdo Paulo, é importantis-
simo para os empresdrios se atualizarem. Aqui, nés estamos tratando
de atualizagdes, inovagdo, temas econdmicos, networking... fazer ne-
tworking entre os empresdrios. Isso é muito importante e, com certeza,
depois desse congresso, a gente vai ser capaz de tomar boas decisdes,
que v@o movimentar muito a nossa economia.”

Como nas edicdes anteriores, a jornalista e colunista da BandNews,
Indcia Soares, foi a mestre de ceriménia do evento.

Quem também marcou presenca no evento foi o governador
Romeu Zema, que ficou responsével pelo encerramento do Congres-

so InfoVarejo CDL/BH. Vale lembrar que Zema também esteve presen-
te em 2018, mas como palestrante, falando sobre Cultura e Gestéo em
Empresas Vencedoras.

Diretor da Avanco Informética, patrocinadora Master do Congresso
InfoVarejo CDL/BH, Alcides Junqueira ressalta, “A  Avanco ¢é

patrocinadora  master do Congresso InfoVarejo CDL/BH, pois
acreditamos que, por meio da troca de conhecimento e de networking,
ndés conseguimos fortalecer o varejo independente de Minas Gerais.”

Paulo Nani, diretor da Avanco, fala sobre a relevancia do Congresso

InfoVarejo: “O Congresso InfoVarejo propicia aos varejistas um étimo
momento para trocar experiéncias do dia a dia, promovendo a unido
entre os nossos clientes, de modo que isso seja capaz de fomentar
melhores resultados em suas empresas.”
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Os principais problemas com a NFC-e

Ao adotar a NFC-e, vocé pode ter algumas dificuldades, que podem resultar em problemas.
Veja em quais pontos vocé deve ficar atento para evitar transtornos.

EDNA ABREU

Contadora, especialista em Contabilidade Fiscal Tributéria, com
atuagdo na drea fiscal e empresarial e &énfase em tributos. Trabalha
na Avanco, fornecedora de software de gestdo para o varejo.

Nota Fiscal de Consumidor Eletrénica

(NFC-e) tem como obijetivo substituir

os atuais documentos fiscais utiliza-

dos no varejo, o Cupom Fiscal (ECF)
e a NF de venda ao consumidor (modelo 2).
Com agilidade, economia e flexibilidade, ela
segue o conceito da NF-e, mas, agora, os
processos envolvidos na rotina fiscal da em-
presa migram para o ambiente online. Traz,
desse modo, uma mudanga importante no
atendimento ao consumidor, além de possi-
bilitar um maior controle e monitoramento
em tempo real pelo FISCO dos documentos
emitidos.

Diante disso, com as novas regulamen-
tacbes sobre a Nota Fiscal de Consumidor
Eletrénica (NFC-e), que originou diversos
questionamentos ao mercado varejista, trou-
xemos os principais problemas com a NFC-e
para fe ajudar a evitar quaisquer transtornos
que podem atrapalhar o seu negécio.

1 - Atenc¢éo com os certificados di-
gitais

O Certificado Digital identifica e au-
tentica o registro de pessoas fisicas (e-CPF)
e pessoas juridicas (e-CNPJ e NF-g) no meio
eletrénico. Dentre os tipos que podem ser uti-
lizados, A1 ou A3, o modelo mais indicado
para a emissdo de NFC-e é o Al. Ele é ge-
rado e armazenado na estacdo de trabalho,
dispensando o uso de cartdes inteligentes e
tokens. No entanto, fique atento! Vocé de-
verd verificar com o software emissor de NF-
C-e se ele estd preparado para utiliza-lo na
emissdo de NF-e e NFC-e. E, além disso, ndo
esqueca de sempre verificar a validade do seu
certificado digital, sem ele ndo é possivel re-
alizar vendas nem transmitir dados & SEFAZ.

2 - Armazenamento de informacées

De acordo com a legislagdo tributa-
ria, o armazenamento do arquivo digital da
NFC-e deve ser feito, obrigatoriamente, pelo
emissor, por, no minimo, 5 anos. Este é um
desafio que deve ser encarado de uma forma
segura. Ainda que a SEFAZ (Secretaria de Es-
tado de Fazenda de Minas Gerais) possua os
documentos transmitidos, em caso de fiscali-
zacdo, ela ird exigir a apresentacdo dos mes-
mos. Sendo assim, guardd-los de modo pro-
tegido no perfodo exigido deve ser prioridade
em seu negdcio. O varejista e a contabilidade
devem procurar as melhores alternativas para
armazenar os arquivos digitais, bem como
um software eficaz, de maneira que consiga
garantir a integridade e facilidade no acesso
dessas informacées.
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3 - Falhas na identificagéio do clien-

te e no cadastro dos produtos

Outros problemas que demandam
muita atencéo séo a identificagdo do
cliente no momento da venda e
o cadastro dos produtos. Er-
ros com o cadastro podem
fazer com que a NFC-e
seja rejeitada. Para resol-
ver o problema, a origem
do erro deverd ser corrigida. De-
pendendo da quantidade de pessoas que
estejam naquele momento em sua loja e do
tipo de erro a ser solucionado, afetard, signi-
ficativamente, o fluxo do atendimento, provo-
cando a insatisfacdo dos clientes e o aumento
de filas.

Além disso, vocé terd um retrabalho
para regularizar as pendéncias de autoriza-
cdo das Notas Fiscais de Consumidor Eletrs-
nica , que podem gerar um aumento no custo
e riscos adicionais & empresa.

4 - Atencéo as normas e legislacées
Ficar atento as normas e legislacées en-
volvidas na nova forma de emissdo de notas
fiscais pode evitar problemas com a NFC-e
na hora da venda e, por conseguinte, no seu
faturamento. Preocupar-se com as datas de
obrigatoriedade para emissdo da NFC-e,
estrutura necessdria, os cadastros e a parte
operacional pode evitar com que o varejis-
ta tenha a NFC-e rejeitada e o processo de
venda (online) comprometido. Além disso,
pode evitar, também, que vocé emita, sem
necessidade, notas em contingéncia, sendo
que o uso indevido dessa modalidade pode
levar & multas, dentre outras penalidades.

5 - Software eficaz

O processo de emisséo de NFC-e ndo
é t6o engessado pelo Fisco como o processo
do Cupom Fiscal (ECF). O uso do ECF, tem
um processo burocrético por parte da SEFAZ,
o que exigia das software-houses (empresas
desenvolvedoras de programas) o cadastro
junto & Secretaria e o registro de todas as al-
teracdes e versdes dos programas.

Por isso, é importante contar com uma
solucdo de software que tenha estabilidade
no mercado e garantia de estar de acordo
com a legislacd@o vigente, pois as constantes
alteracées por parte do governo no leiaute de
emissdo da NFC-e exigem que o sistema ERP
esteja sempre atualizado com as normas da
SEFAZ, para néo correr o risco de ter seu pro-
cesso de vendas interrompido por rejeicoes
técnicas, que deveriom estar previstas pelo
software.
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EDNA ABREU

Contadora, especialista em Contabilidade Fiscal
Tributéria, com atuacéo na érea fiscal e empre-
sarial e énfase em tributos. Trabalha na Avanco,
fornecedora de software de gestdo para o varejo.

océ sabe que, ao fentar

emitir a NFC-e, ela pode

ser rejeitada pela SEFAZ2

Trabalhar com rejeicoes
faz com que a empresa opere
com problemas na NFC-e, atra-
palhando todo o processo de
venda. Agora, vocé entenderd o
que é e quais os principais mofi-
vos que podem levar & rejeicdo da
NFC-e.

A implantacéo da NFC-e,
Nota Fiscal de Consumidor
Eletrénica, fornou-se obrigatéria
em MG recentemente. Esse fato
faz com que muitos né&o saibam
o que deve ser feito na hora de
cadastrar os produtos e quais os
erros podem resultar na rejeicdo

da NFC-e.

Por que evitar as Rejeicoes
da NFC-e?

As rejeicdes podem trazer
transtornos para a operagéo da
loja e para o atendimento ao
cliente. Caso uma NFC-e seja
rejeitada no PDV, ndo serd possi-
vel finalizar a venda. Imagine seu
operador de caixa diante de um
cliente com o carrinho cheio de
compras e a NFC-e ser rejeitada
pela SEFAZ?

A rejeicdo da NFC-e pode
gerar o aumento de fila no cai-
xa,e, consequentemente, o abor-
recimento dos clientes e, até mes-
mo, a perda desses. E ndo é sé
isso, quando a NFC-e ¢é rejeitada,
o varejista recebe um prazo de até
24 horas, apds sua emissdo, para
fazer as alteracées nas operacoes
que levaram & rejeicdo e envi-
4-la novamente & SEFAZ. Caso
esse prazo n&o seja cumprido, o
estabelecimento fica passivel de
multa.

Por isso, é importante que o
varejista se previna e confira todas
as informacées que possam gerar
a rejeicdo da NFC-e, evitando
transtornos no dia a dia do seu
negécio.

O que é a Rejeicdo da
NFC-e

O processo de rejeicdo da
NFC-e pode acontecer por diver-
sos fatores, como erro no cadas-
tro do produto, dados do varejista

Rejeicoes da NFC-e:

Entenda como funciona e saiba como evitar

Ao tentar emitir a NFC-e, a SEFAZ pode rejeitar a nota.
Entenda como funciona esse processo e saiba como evitar.

ou do cliente. E de suma importancia que vocé saiba quais os principais
erros que levam & esse processo e como corrigi-los.

A rejeicGo da NFC-e é uma resposta da SEFAZ ao varejista, noti-
ficando-o algo errado em algum dado enviado na NFC-e, e, portanto,
ndo autorizando o documento até a correcéo.

Exemplo, o cliente com seu carrinho cheio passou todos os produ-
tos no caixa, o operador fechou a venda e, no momento da transmisséo
da NFC-e, o NCM de um produto estava invdlido. Consequéncia? A
NFC-e serd rejeitada e seu operador ndo conseguird finalizar a venda e
entregar o documento fiscal ao cliente.

Principais Rejei¢coes da NFC-e:

Qualquer erro detectado pela SEFAZ resultard na rejeicdo da NF-
C-e. Normalmente, a SEFAZ do seu estado indicard o motivo. Abaixo,
vocé verd um quadro com alguns dos principais motivos e quais acdes

REJEICAO

Rejeicdo 383: ltem com
CSOSN indevido e
Rejeicdo 766: ltem com

CST Indevido

Rejeicdo 767: NFC-e com
somatério dos pagamentos
da Nota Fiscal.

Rejeicdo 291: Certificado
de Assinatura - Data de

Validade

Rejeicdo 750: NFC-e com
valor total superior ao
permitido para destinatério
ndo identificado

www.bhauditores.com.br

CENARIO

A empresa deve manter o
cadastro dos produtos com
tributagdo do ICMS, CST ou
CSOSN corretos, conforme
o Regime da empresa. A
falha na manuteng@o desta
informag@o no cadastro leva
a rejeicdo, impossibilitando
autorizar a NFC-e.

Essa rejeicdo significa que o
somatério dos pagamentos
difere do total da NFC-e.

A empresa deve manter
controle sobre a data de
vencimento do certificado
digital evitando esse tipo
de erro.

Na emissdo de NFC-e
quando for identificado um
valor superior ao limite per-
mitido pelo Estado, deve-se
obrigatoriamente informar a
identificacdo do destinatdrio.

AGAO

Os itens com CST/CSOSN
errados devem ser ajustados
de acordo com a tributagéo
do produto antes do envio.
As NFC-e rejeitadas deve-
réo ser ajustadas e reenvia-
das para autorizacéo.

O varejista deve verificar

o valor total da NFC-e e o
valor informado no paga-
mento. Apés regularizado o
cadastro, reenviar a NFC-e
para ser autorizada.

As notas rejeitadas precisam
ser assinadas com um cer-
tificado digital vélido antes
de serem reenviadas.

Para a resolugéo, o varejista
deveré identificar no mo-
mento das vendas o Cliente.
E exigido o CNPJ ou CPF ou
documento de identificacdo
de estrangeiro.

Em MG, NFC-e com valor
igual ou superior a R$3.000
é obrigatério essa identifi-
cacgdo.

'CRIAR VANTAGEM COMPETITIVA,
ATRAVES DO TRABALHO DIFERENCIADO.

AUDITORIA

IMOBILIZADO

AVALIAGAO E CONTROLE

FUSOES E AQUISICOES

FINANCAS CORPORATIVAS
SOCIETARIO

GESTAO DE
NEGOCIOS
ESTRATEGIAS E
OPERAGOES

REORGANIZAGAO E SUCESSAO
TRIBUTARIO

bhauditores@bhauditores.com.br

(31) 3484-6266

CONSULTORIA

PLANO DE NEGOCIO
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devem ser tomadas para corrigir
a NFC-e:

Rejeigdo x Contingéncia

E, também, muito importan-
te saber que a rejeicdo da NFC-e
ndo pode levar a empresa a ope-
rar em modo Contingéncia (ven-
das offline). Rejeigdo e contingén-
cia séo duas situacdes distintas.

A Contingéncia  ocorre
qguando os servidores da SEFAZ
estdo indisponiveis, ou até mesmo
se a sua conexdo com a internet
estiver fora do ar, por problemas
de instabilidade. Nesse caso,
ndo é possivel realizar vendas no
modo ONLINE com a SEFAZ, de-
vendo ser emitidas em contingén-
cia e, apds regularizar os proble-
mas técnicos e de instabilidade, a
venda deve ser transmitida para a
SEFAZ até o final do primeiro dia
til subsequente ao da emissédo da
NFC-e para ser formalizada.

Caso o varejista emita as
NFC-e’s em contingéncia, e ndo
regularize as  notas rejeitadas,
corre o risco de ser fiscalizado e
auvtuado pela SEFAZ, que possui
um prazo de até 5 anos para mul-
tar o estabelecimento.

Na pdgina 6 , vocé encontrard um
artigo mais completo sobre Con-
tingéncia da NFC-e.

Como evitar as Rejeicoes
da NFC-e?

Né&o tem segredo, sua equi-
pe deverd verificar o cadastro de
produtos e se seu sistema estd pre-
parado para essa nova realidade.

Seu software de gestdo é um
grande facilitador neste processo.
Com uma boa ferramenta, espe-
cializada no varejo, sua loja po-
derd realizar validacées no cadas-
tro de produtos, antes mesmo de
adotar a NFC-e. Dessa maneira,
vocé ferd tempo para ir adequan-
do as irregularidades.

Outro grande aliado é
seu contador, que orientard sua
equipe qos possiveis erros que
causam a RejeicGo da NFC-g,
além de auxiliar no modo que as
informacées devem ser preenchi-
das no cadastro de produtos, den-
tre diversas outras orientacoes.

aAews 5
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Contingeéncia off-line da NFC-e:
Saiba como funciona e quais cuidados tomar

Vocé sabe o que fazer caso o sistema esteja fora do ar na hora da emisséo da NFC-e?

EDNA ABREU

Contadora, especialista em Contabilidade Fiscal Tributdria, com
atuagdo na drea fiscal e empresarial e énfase em tributos. Trabalha
na Avanco, fornecedora de software de gestdo para o varejo.

om todo o processo de emissdo on-

line da NFC-e, vocé j& sabe como

proceder caso ndo tenha comunica-

cGo com a SEFAZ 2 A emisséo de no-
tas em Contingéncia permite que vocé realize
a sua venda quando n&o houver conexdo. No
entanto, vocé precisa estar atento & sua fun-
cionalidade e aos cuidados que deve tomar
com o uso dessa modalidade.

O que é NFC-e em Contingéncia

Diante do intenso fluxo do dia a dia do
varejista, a sua empresa ndo pode parar, cer-
to2 A emissdo de notas fiscais também néo!

Em um cendrio em que a empresa este-
ja impossibilitada de emitir as notas fiscais de
modo normal, a SEFAZ disponibiliza a opcao
de emissdo em modo Contingéncia até que
a situacéo se estabilize. Nesta modalidade, é
possivel emitir a NFC-e e imprimir os DAN-
FE’s NFC-e sem autorizag@o prévia da mes-
ma junto & Secretaria de Estado da Fazenda
e, apds regularizado os problemas técnicos,
transmitir as vendas para a SEFAZ .

Sendo assim, a Contingéncia off-line da
NFC-e é um processo essencial para quando
houver problemas técnicos na comunicacao,
seja nos servidores da SEFAZ ou por proble-
mas em sua infraestrutura, como falta de co-
nexdo com a internet ou algum problema de
rede. Isso propicia ao varejista maior autono-
mia em suas agoes, visto que na ocorréncia
de problemas na comunicacéo, que podem
impedir a autorizacdo do FISCO, o procedi-
mento pode ser acionado sem impedir a rea-
lizacéo da venda.

Como em alguns Estados a obrigatorie-
dade de NFC-e estd em fase de implantacéo,

6 hews

Explicaremos esse processo logo abaixo.

permitindo a utilizagdo da NFC-e concomitantemente com o ECF, ainda é possivel, em caso da
falta de comunicacdo com a SEFAZ, que a a empresa opere com os antigos ECF's.

Quando e como emitir as NFC-e’s em contingéncia?

Como dito anteriormente, a emissdo em contingéncia off-line da NFC-e sé se torna ne-
cessdria quando vocé ndo consegue estabelecer conexdo entre o equipamento de venda e a
SEFAZ. Ao identificar a impossibilidade de conexéo com a SEFAZ, o contribuinte poderd optar
pela emissédo off-line da NFC-e. Dessa forma, serd gerado um arquivo XML da Nota Fiscal, que
deverd ser salvo para envid-lo & SEFAZ quando sanados os problemas de comunicacdo. Apés
isso, as duas vias do DANFE NFC-e devem ser impressas, sendo uma do consumidor e, a outra,
do estabelecimento, que deverd ser guardada até o XML ser emitido e liberado. O prazo para o
envio da NFC-e emitida em contingéncia & SEFAZ deve ser de até 24 horas apds sua emissdo.
E importante vocé saber que na NFC-e em contingéncia deve conter, obrigatoriamente, os de-
talhes da venda, como data e hora e, ainda, a informacéo que ela foi emitida em contingéncia.

Veja como funciona o processo de emisséo em contingéncia off-line de
NFC-e:



www.avancoinfo.com.br

Moddalidades da NFC-e em contin-
géncia

Antes de emitir uma NFC-e em contin-
géncia, deve-se verificar qual modalidade de
emiss@o é aceita no seu Estado, pois existem
formas de emissdo em contingéncia diferen-
tes. Abaixo, listamos as principais

* Contingéncia EPEC

A emissdo de NFC-e no modo contin-
géncia EPEC (Evento Prévio da Emisséo em
Contingéncia) permite que o emissor declare
& SEFAZ as NFC-e's que foram geradas, mas
que, por motivos técnicos, ndo foram frans-
mitidos & SEFAZ do seu Estado, realizando a
transmiss@o diretamente para o Ambiente da
Receita Nacional e, posteriormente, quando
a SEFAZ do estado voltar a ficar disponivel,
as NFC-e’s devem ser retransmitidas. Nesta
modalidade a empresa deve possuir conexdo
com a infernet funcionando.

* Contingéncia Off-line

J& na opgdo de emissGo em
contingéncia off-line, ndo é necessdrio o
uso de série ou papel especial, sendo menos
burocrdtico, o que garante o controle do
FISCO e diminui o risco operacional para o
varejista. Deve-se atentar ao prazo para envio
das notas emitidas em contingéncia: até o
final do primeiro dia ¢til apds a emissdo da

NFC-e.

Em ambas as modalidades, a informacéo que
a operacdo foi realizada em contingéncia
deverd ser impressa no DANFE NFC-e
junto com a data e a hora da entrada em
contingéncia. A diferenca é que a EPEC s6
poderd ser usada quando existir conexdo
com a Internet. Por ser mais simples e segura,
a forma de contingéncia mais adotada é a
OFF-line.

Cuidado com a emissdo em contin-
géncia off-line da NFC-e

Néo existe necessidade de autorizacdo
prévia pelo FISCO para a entrada do modo
em contingéncia. No entanto, alertamos que
a emiss@o de NFC-e em contingéncia deve ser
tratada como excecdo, sendo regra a emissdo
de NFC-e com autorizacdo em tempo real.
Isso porque, se o FISCO perceber que o seu
estabelecimento utiliza de maneira exagera-
da e sem justificativa a emissdo de NFC-e em
contingéncia, ele pode pedir esclarecimentos
e até restringir a utilizacdo dessa modalidade.

-

novd’

Gestdo de Notas em contingéncia

Embora vocé possa emitir e consul-
tar a NFC-e, para a sua empresa, é 6timo
conseguir controlar facilmente as transagées.
Quanto foi vendido no més anterior? Quanto
sua empresa pagou de imposto? Vocé conse-
gue ter acesso a esses dados rapidamente?

Por isso, armazenar as notas pode ser
fundamental na hora de tomar decisées, 4
que seu acesso &s informacdes acontecerd de
modo facilitado, pois elas estdo presentes no
arquivo XML das NFC-e’s. Além disso, & im-
portante lembrar que vocé tem que guardar,
obrigatoriamente, o arquivo das notas por,
no minimo, 5 anos, pois o FISCO, mesmo {4
tendo recebido as NFC-e’s para autorizacéo,
pode pedi-las para fiscalizago a qualquer
momento. Entdo, um Software de Gestdo efi-
ciente, que seja capaz de emitir relatérios e
arquivar as notas, pode ser um 6timo parceiro
do seu negécio.

Rejeicoes na emisséio em contingén-
cia

Caso suas notas emitidas em Contin-
géncia Off-line forem rejeitadas apds serem
enviadas em modo NORMAL, elas devem ser
tratadas pelo contribuinte.
Caso ocorra a rejeicdo de alguma NFC-e
emitida em contingéncia off-line, o contri-
buinte deverd corrigir o problema da seguinte
maneira:

1. Gerar novamente o arquivo com a mesma
numeracdo e série, sanando a irregularidade,
desde que ndo se altere:

* As varidveis que determinam o valor do
imposto tais como: base de cdlculo, aliquo-
ta, diferenca de preco , quantidade, valor da
operacdo ou da prestacdo ;

¢ A correcGo de dados cadastrais que
impliqgue mudanca do remetente ou do des-
tinatdrio;

2. Solicitar Autorizacdo de Uso da NFC-e
através do envio da nota;
3. Imprimir o DANFCE correspondente & NF-
C-e autorizada, no mesmo tipo de papel utili-
zado para imprimir o DANFCE original;
4. Providenciar, junto ao destinatdrio, a entre-
ga da NFC-e autorizada, bem como do novo
DANFCE impresso, caso a nova geracéo da
nota saneadora da irregularidade da NFC-e
tenha promovido alguma alteracdo no DAN-
FCE.

Voceé precisard identificar o erro da nota
emitida em contingéncia, corrigi-lo e depois

infolarejo
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reenviar a nota corrigida em modo normal.
Justamente por isso que vocé deve emitir
apenas a NFC-e que seria emitida em tempo
real, pois pode gerar & vocé outros problemas
e, como consequéncia, aumentar seu custo.

Custo na emisséo de notas em Con-
tingéncia

A emissdo das notas em contingéncia
deverd ser realizada somente nos casos onde
exista a impossibilidade real de autorizar a
NFC-e em tempo, pois ela representa tam-
bém custos ao contribuinte , como por exem-
plo:

* Ao sanar os problemas técnicos as
NFC-e’s emitidas em contingéncia devem
ser transmitidas & SEFAZ para autorizagéo, e
se forem rejeitadas, vocé terd um retrabalho
para a correcdo dos erros e o reenvio;

* Quando se emite em contingéncia, a
venda sé fica disponivel para consulta pelos
consumidores no Site da SEFAZ , em momen-
to posterior & venda, quando forem, de fato,
transmitidas para serem autorizadas, e, neste
intervalo, se o consumidor tentar consultar
sua compra e ndo encontrar, a empresa corre
o risco de sofrer reclamagdes ou dendncia por
parte dos clientes aos érgdos responsdveis.

* O varejista assume o risco de perda de
informacées das NFC-e’s emitidas em contin-
géncia até que as mesmas constem no banco
de dados do FISCO, enquanto na emisséo
normal, essa informagéo fica salva em tempo
real na base de dados da SEFAZ.

* Caso ndo exista um controle das no-
tas emitidas em contingéncia e transmitidas
posteriormente, podem ficar notas sem auto-
rizacdo, correndo o risco de ser autuado pela
fiscalizag@o por falta de oficializar as vendas
& SEFAZ.

Atencdo a infraestrutura da sua em-
presal

J& imaginou emitir a NFC-e em con-
tingéncia e perder as informacdes antes de
elas estarem na base de dados do FISCO?2
Para evitar situagdes como essa, invista na
infraestrutura de software e hardware de sua
empresa. Esse tipo de investimento é funda-
mental para o sucesso do seu negdcio. Ter
um software que proporcione a tranquilidade
operacional e uma conexdo confidvel com a
internet, garantird um dia a dia sem sobres-
saltos!
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Impressora nao fiscal: O guia rapido

Com a adogéo da NFC-e, fica obrigatério o uso de uma impressora nao fiscal para sua emisséo.
Fizemos um guia rapido para te auxiliar nessa escolha.

MARCUS VINICIUS

Diretor Comercial da S&! Automacéo e Refrigeracéo, empresa
que presta servicos de manutencédo Técnica em equipamentos de
Automacao Comercial e é Revendedora Autorizada de marcas de

expressdo no mercado brasileiro.

m 2019, Minas Gerais passou a usar a

NFC-e como tecnologia para a emissdo

de notas fiscais para os consumidores.

Com essa mudanga, uma impressora
néo fiscal serd equipamento essencial nos es-
tabelecimentos.

NFC-e e a impressora néo fiscal

A Nota Fiscal de Consumidor Eletréni-
ca (NFC-e) é um documento fiscal digital que
serve para registrar as vendas realizadas. Essa
nota é transmitida do estabelecimento para a
Secretaria da Fazenda, via internet, no mo-
menfo da venda.

O principal objetivo da NFC-e é substi-
tuir o antigo cupom fiscal e fazer com que as
informacdes da venda possam ser acessadas,
digitalmente, pelo consumidor. Com o uso da
NFC-e, o documento que deverd ser usado
nas compras é o Documento Auxiliar da Nota
Fiscal Eletrénica (DANFE NFC-e).

Uma grande diferenca entre as tecnolo-
gias utilizadas é a possibilidade da impressao
deste documento por uma impressora ndo
fiscal. Assim, a partir do momento em que a
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nova lei entrar em vigor, ndo serd mais obri-
gatério o uso do ECF no PDV.

E importante destacar que os estabe-
lecimentos ainda devem fornecer as notas
fiscais para os consumidores, portanto, é im-
portante contar com uma impressora no PDV,
para quando o consumidor solicitar o docu-
mento impresso.

Diferencas entre a impressora nédo
fiscal e o ECF:

Com a nova férmula de emisséo de do-
cumentos fiscais, o controle de todas as infor-
magdes da venda deixa de ser feito pela im-
pressora fiscal e passa a ser responsabilidade
do programa emissor de NFC-e, totalmente
digital e online. Assim, a impressora néo fiscal
terd como funcéo apenas a impressédo do de-
monstrativo para o cliente.

Os componentes obrigatérios no Emis-
sor de Cupom Fiscal (ECF), Meméria de Fita
Detalhe e Meméria Fiscal, deixam de ser ne-
cessdrios em uma impressora ndo fiscal.

Caracteristicas da impressora néo
fiscal

Na hora de escolher uma impressora
néo fiscal para sua loja, algumas caracteris-
ticas devem ser observadas, esses elementos
serdo importantes para garantir, durante a
emissdo da NFC-e, o bom funcionamento do
equipamento.

Confira as principais caracteristicas de
uma impressora néo fiscal que devem ser ob-
servadas:

* Velocidade:

Como esse equipamento ficard respon-
savel por fornecer a NFC-e para o seu cliente,
é fundamental que o processo seja rdpido e
eficiente, evitando franstornos para o consu-
midor que estd esperando a nota e para as
outras pessoas que estdo aguardando na fila
do PDV. Portanto, é importante que o tempo
gasto nas impressdes seja o menor possivel.

* Capacidade de funcionamento:

A capacidade de funcionamento de
uma impressora néo fiscal é uma caracte-
ristica determinante desse equipamento, néo
adianta contar com uma mdquina que ndo
atenda & demanda de impressdo de NFC-e
da sua loja.

Cada modelo possui uma capacidade
de funcionamento diferente. Algumas nédo séo
feitas para a impressdo continua, séo fabri-
cadas para a impresséo direta por um certo
periodo de tempo, depois disso, h&4 um meca-
nismo no equipamento que faz com que ela
pare.

E importante avaliar se a impressora
ndo fiscal escolhida tem capacidade para
atender sua loja durante todo o tempo em
que o seu negdcio estiver aberto.

* Meio de comunicacgéo/Saidas:

E importante analisar, também, o méto-
do com que a impressora néo fiscal se comu-
nica com o computador.

Existem alguns tipos de saidas que po-
dem ser encontradas nesses equipamentos
(serial, ethernet e USB). Na hora de escolher
o melhor equipamento para o seu negdcio,
confira se este possui uma conexdo compa-
tivel com a que ¢ utilizada no seu estabele-
cimento.

No caixa da loja, uma boa opcao é
contar com uma impressora néo fiscal que
apresente uma saida USB. Dessa forma, o
computador estard diretamente conectado
com a impressora.

* Operacdo:

A forma como serdo realizadas as ope-
ragdes que envolvem uma impressora néo fis-
cal também é importante. A recarga da bobi-
na de tinta, a operagdo didria do colaborador
e o transporte do equipamento, sGo processos
que precisam ser analisados, de forma a en-
contrar um modelo que facilite a atividade do
operador.

Outras utilidades de uma impresso-
ra nao fiscal

* Fornecer o Documento Auxiliar de
Venda (DAV) e orcamentos:

Em estabelecimentos que contam com
um processo de venda baseado no orcamen-
to, a impressora ndo fiscal serve para a im-
pressGo do DAV. Este documento serve para
regulamentar a atividade da venda, uma es-
pécie de registro da pré-venda, mediando o
momento do pedido do consumidor para o
vendedor, o pagamento no caixa e a retirada
do produto na expedigdo.

Durante esse processo, a emissdo do
cupom fiscal serd realizada a partir do DAV,
portanto, € um procedimento essencial para
o processo de venda.

* Imprimir pedido em restaurantes:

Em alguns restaurantes, o pedido é feito
no balcdo e depois enviado para a cozinha.
Em estabelecimentos assim, a impressora ndo
fiscal é utilizada para gerar o documento que
contém o pedido do cliente.

Depois de todos esses topicos, pode-

mos concluir que a impressora ndo fiscal serd
fundamental no processo de venda.
Com a mudanca na legislagéo, a NFC-e serd
obrigatéria e substituird o cupom fiscal, que é
emitido pelo ECF. Portanto, é importante que
o varejista cumpra todas as leis na operacdo
do ponto de venda.

Assim, contar com uma impressora ndo
fiscal, que atenda a demanda de impressdo
desse tipo de documento fiscal, é garantir um
bom funcionamento desse processo.
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PDV Linux ou Windows,
qual amelhor escolha para sualoja?

Ao implementar um novo Sistema Operacional (S.0.) no Ponto de Venda (PDV), surge sempre uma grande
dovida, “Qual S.O. escolher, Linux ou Windows?” Abaixo, vocé verd as vantagens

MATHEUS LIMA

Formado em Sistemas para Internet e se especializando em
Banco de Dados. Trabalha na Avanco.

O que é um Sistema Operacional?
istema Operacional ¢ um programa,
ou um conjunfo de programas, cuja
funcdo é gerenciar os recursos do sis-
tema, fornecendo uma interface entre o

computador e o usudrio. Existem vdrios Siste-

mas Operacionais, o mais comum é o Win-
dows.

Porém, existem Sistemas Operacionais
livres, como é o caso do Linux. Sistema Ope-
racional livre é quando um sistema dispo-
nibiliza o cédigo fonte para modificacées e
quando vocé ndo precisa pagar pela licenca
do mesmo.

Caixa Linux:

O Caixa Linux possui um sistema que
possibilita o manuseio em méquinas com har-
dware nas configuracées minimas. Além dis-
so, a méquina para Linux ndo precisa ser tGo
potente para suportar o sistema. Esses dois
fatores fazem com que o PDV no Linux seja
o mais comum entre os supermercadistas e
varejistas.

Uma das vantagens do PDV Linux é
que, ao ligar a mdquina, a inicializagdo do
sistema é instanténea, ou seja, impede qual-
quer manuseio incorrefo do sistema e evita
que o operador entre em outra pdgina que
ndo seja a do caixa.

O fato do Linux possuir uma licenga
livre, faz com que os gastos em relacdo ao
sistema sejam menores. Além disso, € um sis-
tema que dispensa preocupacdes voltadas &
seguranca e & ética na utilizagdo do S.O.

Mesmo possuindo licenca livre, néo
pense que o caixa terd uma velocidade redu-
zida, pelo contrdrio, em um caixa cujo sistema
seja Linux, a inicializacdo e manuseio do PDV
aberto sdo incrivelmente mais rapidos. A velo-
cidade do sistema se dd ao fato do Linux ndo
ter tantos arquivos de atualizacdo e DLL, que
¢ o que reduz a vida Util do sistema.

Sabe-se que, a maior parte dos usud-
rios, ndo possui o conhecimento tGo abran-
gente em relagdo ao Linux e, por isso, a Sof-
tware House tem profissionais capacitados

de cada um dos Sistemas Operacionais.

para esclarecer dovidas e auxiliar em relacdo
a qualquer tipo de problema que o caixa
apresentar.

Caixa Windows:

E certo que o Sistema Operacional
(S.0.) Windows é o mais conhecido. Pelo
fato de ser o mais utilizado em residéncias,
os varejistas acabam ndo pesquisando outros
sistemas e decidem por utilizar o Windows
como ferramenta operacional no computador
do caixa.

Escolher o Caixa Windows é uma
deciséo ruim?

A resposta para essa pergunta é ndo! O
S.0. Windows néo é uma opgdo ruim como
escolha de sua ferramenta de caixa, uma vez
que tem um visual completamente intuitivo e,
a maioria dos operadores, & conhecem, ao
menos, o bdsico da ferramenta.

Em meio & essas informagdes, vem
a grande duvida: “Qual seria a van-
tagem do caixa Windows em rela-
¢éio ao caixa Linux?”

Com o Windows na operacdo de caixa,
pelo fato dos operadores terem uma maior
familiaridade com o sistema, o conforto em
relacdo ao ambiente é maior.

O Windows é um S.O. um pouco mais
pesado. Desse modo, para implementd-
lo vocé ndo pode ter uma configuracdo de
hardware tdo bdsica. Além disso, o sistema
operacional Windows, precisa de uma licenca
para a utilizacdo comercial. Esses dois fatores
fazem com que o custo do Windows seja um
pouco maior se comparado com o Linux.

Porém, em relagdo ao desempenho no
dia a dia, o caixa Windows néo téo atrds do
Linux. Manter o S.O. em bom estado de con-
servacdo, tanto no meio fisico (o hardware)
quanto no meio virtual (deixar o sistema sem
virus ou programas desnecessdrios), sdo cui-
dados essenciais, em qualquer sistema, para
que o caixa funcione da melhor forma pos-
sivel.

Entende-se que o caixa Windows é uma
boa opgdo para quem quer dar um maior
conforto para o operador em relagéo ao ma-
nuseio do caixa.

E agora, qual escolher?

Depois de ter lido as funcionalidades de
ambos os sistemas, cabe a vocé analisar qual
Sistema Operacional atenderd melhor o seu
estabelecimento.

Na sua loja seria mais interessante um
S.O. de baixo investimento com um excelente
custo-beneficio (Linux) ou um S.O. com alto
investimento, mas que gera maior conforto no
manuseio (Windows)? Depois de examinar os
prés e contras de cada Sistema Operacional,
basta fazer a sua escolha e implementar o
PDV em sua loja.

E importante ter em mente que o que
vai determinar a escolha do Sistema Opera-
cional é o cendrio da sua empresa. Se vocé
conta com pessoas capacitadas e com um
fornecedor de software de gestdo de confian-
ca, o PDV Linux &, provavelmente, sua melhor
opgdo. Além de ndo possuir custos, o Sistema
Operacional Linux, fornecerd um maior de-
sempenho e dard mais seguranca para sua
loja.
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EQUIPE REDACAO
AVANGO INFORMATICA

8° Encontro de Gestores acontece-

r4 em junho deste ano. Na busca

constante por fortalecer o trade su-

permercadista e o relacionamento
entre os clientes, a Avango proporciona o En-
contro de Gestores, um excelente momento
para trocar experiéncias nos negdcios.

Em sua oitava edicdo, o Encontro
de Gestores é um evento esperado pelos
supermercadistas mineiro. Ano passado, em
sua 7° edicéo, mais de 100 empresas e 150
liderancas estiveram reunidas para um dia
inteiro dedicado & troca de conhecimento.
Dentre os presentes, André Giffoni (diretor
de Marketing da Drogaria Aradjo) falou
sobre utilizar a inovagdo como estratégia
de lideranca de mercado. Além dele,
Alexandre Castro (Quebec Consultoria) e
Alexandre Lacerda (CLR Negécios e Relacées)
contribufram significativamente falando sobre
suas vivéncias.

No debate, o assunto sobre os
modelos de negdcios inovadores que pautam
o futuro do varejo, mediado pelo Professor
Fabian, da Fundacdo Dom Cabral (FDC) Luiz
Henriques (CLR Negécios e Relacées) e Euler
Fuad, presidente do Grupo Super Nosso,
envolveu vdrios gestores participantes do
Evento.

César Augusto Lima, controller dos
Supermercados Guarim, participou do evento
passado e garante que foi enriquecedor
poder trocar experiéncias e adquirir novos
conhecimentos. “Considero o Encontro uma
ferramenta, j& que por meio dela entramos em
contato com o novo - sejam equipamentos,
técnicas ou novos rumos do mercado
varejista”. Lima reitera o quanto o Evento foi
enriquecedor. “Falou-se muito sobre avaliar o
comportamento dos nossos clientes pelo meio
fisico e virtual, detectando suas necessidades
e prestando servicos de melhor qualidade”,
afirma.
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Este ano, de olho no presente e no futuro do
Varejo, a Avanco realizard a 8° Edicdo do En-
contro de Gestores Supermercadistas no dia
25 de junho, no hotel Ouro Minas. O Evento,
que contard com palestras e apresentacdes de
cases de clientes da Avanco, é uma excelente
oportunidade para o supermercadista trocar
experiéncias, adquirir novos conhecimentos e
fortalecer a sua base de relacionamentos com
outros varejistas, a fim de melhorar o dia a
dia do seu negécio.

Nesta edicdo, o 8° Encontro de Gesto-
res ouviu vocé, comerciante varejista. Sempre
focado em abordar sobre as tendéncias e o
futuro do varejo, o evento trard, desta vez, os
topicos indicados pelos préprios varejistas na
pesquisa anual do InfoVarejo. Temas como
aumentar as vendas, reduzir despesas e im-
plantagéo da NFC-e em Minas Gerais, assun-
tos de extrema importancia no atual perfodo
de transic@o, fardo parte da programacéo do
Encontro.

Bruno Vieira Leal, CSO e Cofundador
da Mercafécil, empresa lider no Brasil em
Gestéo de Clientes para Supermercados, com
mais de 600 lojas atendidas em 16 estados
do pais, abordard o tema “Como a Gestdo
de Clientes pode aumentar suas vendas em
apenas 3 passos”. Vocé sabe como é possivel
identificar até 95% dos seus clientes? Bruno
apresentard técnicas, processos, atividades
e alguns segredos para que os supermerca-
distas possam aplicar em sua loja, de forma
pratica e objetiva, utilizando suas informacées
de compra para crescer de 20% a 30% a taxa
de fidelizacdo.

Outra figura importante presente na
programagdo é Ronaldo Ferreira, que falard
sobre “como reduzir a conta de luz da sua
loja”. Ronaldo é formado em Administra-
¢Go de empresa pela UMA, especializado
em Andlise de Sistemas pela UFMG e, pela
PRODENGE, em Administracdo Financeira
e Marketing. Ronaldo participou de diver-
sos projetos com foco em Redes Elétricas
Inteligentes, apresentando vdrios semindrios
nacionais e infernacionais.  Também res-
ponsével pela érea de Desenvolvimento de

AVANCO
/ I' NFORMATICA

SUPERME

Negécios em Solucdes Grid Application (so-
lugdes aplicadas & rede elétrica) na Siemens
Brasil, especialista no setor de Distribuicdo de
Energia Elétrica e de Geragdo Distribuida e
pelas solucdes de combate as perdas (NTL) a
nivel mundial.

Além dele, Bruno Silva, representante
do supermercado Super Luna, é outro pa-
lestrante confirmado. Bruno tem mais de 12
anos de experiéncia no varejo como consultor
de negdcios, gerente comercial de compras e
gerente geral de operagdes em supermerca-
dos. Atuante também como Superintendente
de Operacées do Super Luna, especialista
em Gestdo Estratégica de Processos e Negé-
cios, Conselheiro Deliberativo da Associagéo
Brasileira de Prevencdo de Perdas e, ainda,
Conselheiro do Comité de Prevencédo de Per-
das AMIS. Ele falard sobre a “Prevencdo de
Perdas no Varejo”, dando dicas e meios para
que vocé possa reduzir seu prejuizo.

Outro tépico importante que serd de-
senvolvido é o case na drea de compras do
Supermercado Super S6, tratando sobre as
maneiras de melhorar a produtividade do se-
tor comercial.
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TORES

CADISTAS

Alcides Junqueira, presidente da Avan-

co Informdtica, ird explanar sobre o tema bas- PROGRAM AQAO
tante atual no mercado varejista: o impacto
da NFC-e para o seu negécio. 08h00 Credenciamento
Esses compdem apenas uma amostra 08h30 Welcome Coffee
do que acontecerd durante o dia inteiro de-
dicado evento. 09h00 Boas vindas Avanco Informatica
Quer participar? As inscricdes para o
8° Encontro de Gestores Supermercadistas Reduzindo Perdas
poderdo ser realizadas através da Plataforma
Sympla. Prevencéo de Perdas
Vale lembrar que Clientes Avanco e As- 09h10 B i i &
. ! A runo Silva - Superintendente de operagées do Superluna
sociados da AMIS s@o convidados especiais.
Diante disso, a troca pelo ingresso poderd ser 10h00 Coffee-Break
feita mediante & doacdo de apenas 1KG de

alimento ndo perecivel, que deverd ser entre- Comprando Melhor
gue no dia do evento. Toda a arrecadagédo
serd destinada ao Nucleo Assistencial Cami-
nhos para Jesus, em Belo Horizonte, que pres-
ta assisténcia material e amparo & criangas,
adolescentes, adultos e idosos.

Como melhorar a produtividade do setor de compras
10h40 2
Case Supermercado Super SO

11h30 Farol de precos InfoVarejo
Néo fique de fora do evento mais esperado Case Hugo Marconi - Diretor do Laticinios Almeida
pelos supermercadistas mineiros!

12h00 Almoco
13h30 Momento Startup

13h40 Novidades e langamentos da Avanco

Reduzindo Despesas

Como reduzir a conta de luz da sua loja
13h50 . . "
Ronaldo Ferreira - Siemens Brasil

O impacto da NFC-e para o seu hegdcio
14h40 . . . o
Alcides Junqueira - Presidente da Avanco Informatica

15h10 Coffee-Break

Aumentando as Vendas

15h50 Como a gestao de clientes pode aumentar suas vendas em 3
passos? + Cases de clientes Avanco
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Como reduzir essa despesa em sua loja?

Conta de luz é uma das despesas fixas de qualquer empreendimento, mas nem sempre é uma despesa com
custo baixo. Abaixo, vocé verd 5 maneiras de reduzir esse gasto.

JORGE BARBI

Engenheiro de Energia

conta de luz, sabidamente, é um dos

custos mais significativos para o se-

tor do varejo, principalmente para os

upermercados. Em 2015, a Asso-
ciag@o Brasileira de Supermercados (ABRAS)
divulgou que as despesas energéticas foram
o segundo maior custo das empresas, ficando
atrds apenas das folhas de pagamento. Por
que a conta de luz pesa tanto no bolso do
varejista? A razdo disso é a prépria natureza
do negdcio, que normalmente envolve muitos
equipamentos de refrigeragéo e também mui-
ta iluminagao.

O que fazer?

Sao mltiplas as maneiras do varejista
reduzir essa incémoda despesa, a definicdo
do melhor conjunto de solucdes varia con-
forme o tipo e, principalmente, o porte do
negécio. Uma das opgdes mais interessantes
economicamente e que tem ganhado muita
popularidade é o uso da tecnologia solar fo-
tovoltaica para gerar a prépria energia.

E importante ressaltar que durante o
planejamento da loja, a construcéo dos es-
pacos também deve ser pensada para gerar
uma economia elétrica. Escolher o melhor
tipo de material para a laje, portas e janelas
¢ uma forma de garantir uma economia no
futuro, pois pensar na utilizagdo de ventilacdo
e de iluminacdo natural, faz com que o vare-
jista economize com equipamentos elétricos.

Algumas possibilidades de acdes para
reduzir as despesas energéticas serdo expli-
cadas ao longo do artigo.

Migracéo para o Mercado Livre

No caso de negécios que envolvem es-
tabelecimentos de grande porte, vale a pena
avaliar a possibilidade de migrar do mercado
cativo de energia para o mercado livre. No
mercado livre, é possivel celebrar contratos
de fornecimento de energia a tarifas mais
baixas do que as cobradas pelas concessio-
ndrias, trazendo economia ao negécio. Para
fazer a migragdo, é obrigatério que o esta-
belecimento apresente demanda mensal de
pelo menos 500 quilowatts (kW). E possivel
somar a demanda de diferentes lojas (desde
que em um mesmo CNJP) para alcancar os
500 kW.

E importante lembrar que, uma vez re-
alizada a migracédo, caso deseje retornar ao
mercado cativo, a concessiondria tem até 5
anos para aceitar novamente o cliente. Por-
tanto, é muito importante avaliar a fundo se
essa opgdo é mesmo vantajosa para o seu
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caso, pois, em alguns casos, o preco da ener-
gia no Mercado Livre pode ser também mais
alto do que o da distribuidora.

Medidas de Eficiéncia Energética

Esta opcdo é vdlida para qualquer ne-
gécio! Diversas prdticas podem ser aplicadas
para tornar o seu negécio mais eficiente no
consumo de energia, tais como a substituicdo
de l&mpadas comuns por LEDs, a instalacéo
de mecanismos de automacéo de iluminacéo
por meio de sensores de presenca e a subs-
tituicGo de aparelhos elétricos por modelos
mais modernos e eficientes.

Na hora de comprar equipamentos,
uma maneira fécil de identificar modelos com
eficiéncia energética é a verificagdo do selo
PROCEL.

Preocupacdo global por eficiéncia
energética

A eficiéncia energética é uma tendéncia
global e hé diversas iniciativas no Brasil neste
sentido. Todas as concessiondrias de energia
sGo obrigadas a investir anualmente no mi-
nimo 0,5% de sua receita em agdes de efici-
&ncia energética, constituindo o Programa de
Eficiéncia Energética das Empresas de Distri-
buicdo — PEE. H& dois anos, a CEMIG en-
cerrou as inscricdes para o programa CEMIG
Troca seu Motor, no qual ela ressarcia em até
40% o consumidor que substituisse um motor
antigo por um novo de maior eficiéncia.

Sendo assim, vale a pena ficar atento as
chamadas dos programas de Eficiéncia Ener-
gética da sua concessiondrial

Geragdo da prépria energia
Para os estabelecimentos de grande
porte e que pagam valores distintos de tarifa

Desconto na sua
conta de energia com
zero investimento

Oferecemos a infraestrutura adequada,
sem nenhum investimento, para a redugéo
na sua conta de energia.

© +55 (31) 98302.8064
{, +55 (31) 2516.7670
X atendimento@illuminatus.energy

para o Hordrio Fora de Ponta e para o Hord-
rio de Ponta, uma opcéo interessante é utili-
zar geradores para suspender o consumo de
energia da concessiondria durante o Hordrio
de Ponta, j& que o valor da tarifa cobrado é
altissimo.

O uso de geradores a diesel é a alter-
nativa mais comum, no entanto, a expansdo
das redes de gds natural canalizado pelos
centros urbanos tém popularizado cada vez
mais o uso deste segundo combustivel que,
além de ser menos poluente, muitas vezes
apresenta-se como uma opgdo mais prdtica
e barata.

Opc¢éio para os pequenos varejos

Para os estabelecimentos menores e
que séo tarifados com um valor Unico inde-
pendente do hordrio, uma opcédo interessante
¢ a utilizagdo de sistemas solares fotovoltaicos
para suprir o proprio consumo.

Esta opcdo |G é possivel desde 2012,
quando a ANEEL instituiu o mecanismo da
Geracéo Distribuida e do Sistema de Com-
pensacdo de Energia, pela primeira vez na
histéria do pais dando a chance aos peque-
nos consumidores de gerarem a sua prépria
energia.

A opgdo tem se mostrado tGo vanta-
josa financeiramente que @ existem mais de
10.000 sistemas em operacéo no Brasil.

A atratividade é potencializada para
os estabelecimentos menores devido ao alto
valor Unico de tarifa e impossibilidade de
migracéo para o mercado livre. No entanto,
principalmente devido & queda dos precos
da tecnologia fotovoltaica, o uso da energia
solar nos estabelecimentos de grande porte
também & mostra-se uma opcdo bastante
atrativa.

fluminatus

energia
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5 maneiras de conseguir moedas para troco

A falta de moedas para troco é um problema constante no mercado. Abaixo vocé encontrard 5 maneiras de
conseguir essas moedas.

ANDERSON LOCATELLI

Direfor execufivo da Troco Simples, possui mais de 13 anos de experiéncia em
negociagdes e consolidagéo de aliangas estratégicas entre empresas renomadas
de tecnologia e meios de pagamento. Fundou a Troco Simples e foi Direfor de
Aliancas e de Mercado da NDD liderando times em 05 paises.

uitos s@o os impactos da falta de

troco no varejo. Para que os fun-

ciondrios da sua loja ndo tenham

a produtividade impactada e a sa-
tisfacdo dos seus clientes e o resultado do seu
negdcio ndo caim, o varejista busca sempre
formas de solucionar a falta de moedas para
troco.

Normalmente, a primeira forma de bus-
car moedas para troco é recorrer aos bancos.
Acontece que, na atualidade, os bancos ndo
t8m mais acolhido esse tipo de necessidade.

Estima-se que 35% das moedas pro-
duzidas no Brasil desde 1994 estdo fora de
circulacdo. H& também um custo de R$ 0,31
para produzir moedas de R$ 0,05. Ou seja,
para os bancos ndo é lucrativo entregar di-
nheiro em espécie, em moedas. Quais s@o,
entdo, na prdtica, as formas de conseguir mo-
edas para froco no varejo?

1. Equipamentos

H& no mercado alguns equipamento
que tentam suprir a falta de moedas em cir-
culagéo.

As solucdes mais comuns, em mdqui-
nas, s@o aquelas que funcionam como “papa
troco” e sGo encontradas em lojas do varejo.
Em troca de vouchers com bénus e promo-
cdes exclusivas oferecidas pelo varejista, o
cliente deposita suas moedas nestes equipa-
mentos.

A cada vez que o cliente deposita um
valor em moedas, ele recebe um cupom com
algum beneficio para ser utilizado naque-
la loja, o que favorece tanto o consumidor
quanto o varejista. O grande problema deste
tipo de solucdo é que quase nenhum clien-
te disponibiliza as moedas que o varejo mais
precisa: R$ 0,01, R$ 0,05 e R$ 0,10.

2. Acoes com clientes

Outra forma comum é oferecer pro-
mogdes nos estabelecimentos para conseguir
reunir moedas. H& casos de supermercados,
por exemplo, que tfrocam R$ 10,00 em moe-
das por um bombom.

Certamente, um vinculo serd criado
com o cliente, que poderd voltar mais vezes

& loja para trocar moedas por bombons. En-
tretanto, € necessdrio colocar na ponta do
l4pis: Os custos da despesa com os brindes
compensam? Né&o seria também importante
para a valorizacdo da marca acompanhar as
novas tendéncias do mercado? E necessério
fazer essa andlise compreendendo cada ne-
gécio e suas especificidades.

3. Sair em busca de moedas para

troco na regido

Muitas vezes, a forma aplicada para
conseguir moedas para troco no varejo &, li-
teralmente, correr atrds. Funciondrios das lo-
jas costumam sair em busca de moedas pela
regido onde o negdcio estd localizado. Carri-
nhos de sanduiche, de pipoca, padarias e ou-
tfros pequenos empreendimentos comerciais
locais costumam possuir e trocar moedas.

Por mais que essa seja a forma mais
simples, ela é também muito questiondvel.
Além do tempo dos funciondrios da sua loja
ndo ser aplicada de forma mais produtiva, a
busca por dinheiro em espécie pode se tornar
uma escolha que ameaca a seguranca dos
colaboradores da sua loja e pode resultar em
implicacées legais.

4. Empresas que entregam valores

(Kit troco)

Ha alguns anos, uma forma de conse-
guir moedas para troco, muito utilizada por
empresas de peddgio, era o “kit troco”, o ser-
vico disponibilizado por essas empresas era
de captacdo, organizacdo e entrega dos va-
lores s empresas contratantes.

O servico néo tem sido mais comercia-
lizado dessa forma e foi substituido por outro
chamado “Custédia”. Neste, os supermerca-
dos, por exemplo, captam suas moedas para
troco e enfregam & essas empresas, para que
sejam armazenadas e fornecidas quando e
onde for necessdrio.

A desvantagem desse modelo é o valor
cobrado por essas empresas pelo servigo, que
costuma ser relativamente alto e nem sempre
compensa para o pequeno varejista.

5. Cofrinho digital

Esta é a Unica solucdo dessa lista que
néo tem relacGo com a captagdo de moedas
propriamente dita. A ideia é oferecer ao clien-
te uma solucdo inovadora, onde o troco fica

armazenado em um cofrinho digital.

A proposta dessa forma de conseguir
moedas ¢ viabilizar o troco para o varejista
por meio de um aplicativo. Ao mesmo tempo,
¢ uma forma do cliente acumular seu troco
de forma segura. Por meio do CPF do con-
sumidor, e infegrado a um sistema de frente
de caixa, o valor de troco se torna um crédito
virtual.

Além desse valor render anualmente,
existem as possibilidades de o cliente trans-
ferir seu saldo para conta bancéria, pagar
boletos com o aplicativo, fazer recarga de ce-
lular e ter acesso a campanhas segmentadas
pelo varejista.

Em resumo, no momento da venda,
basta o cliente inserir seus dados, armazenar
o troco daquela compra e a questdo da falta
de moedas para troco estard resolvida.
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O futuro do supermercado

O InfoVarejo foi até a NRF Retail’s Big Show e trouxe as maiores novidades do mercado varejista.
Veja as novas tendéncias e o que esperar para o ramo de supermercados.

GABRIEL JUNQUEIRA

Editor do InfoVarejo e Especialista em Gestdo.
Diretor na Avanco Informética.

NRF Retail’s Big Show é uma das

maiores e mais notdveis feiras de

varejo e tecnologia do mundo. Séo

quase 1.000 expositores com solu-
¢des inovadoras para o segmento, além de
mais de 200 horas de palestras, com exe-
cutivos e especialistas dos maiores varejistas
e provedores de solucdes para o varejo. A
NRF respira tecnologia e inovacéo. Desde os
gigantes da drea de tecnologia e lideres de
mercado, como Google, SAP Microsoft, Intel,
SalesForce e IBM, hd também uma drea de-
dicada apenas a startups com seus projetos e
produtos inovadores.

Nesse ambiente de tecnologia e varejo,
somos impelidos a pensar sobre o futuro, em
como toda essa tecnologia mudard o varejo.
E o pergunta que vem & mente o tempo todo
é: como serd o varejo do futuro?

Se essa pergunta fosse feita h& um ano,
provavelmente comentariamos sobre os movi-
mentos da gigante americana de e-commerce
Amazon ao comprar a Whole Foods e o lan-
camento da loja conceito Amazon Go.

No entanto, em 2019, todos os olhares
v&o para o outro lado do planeta: a China. A
grande promessa e novidade, presente tanto
na feira com estande e em palestras com seus
executivos, sdo as lojas da gigante chinesa
Alibaba, chamadas de Freshippo. Para quem
ndo conhece o Alibaba, a empresa é uma
espécie de Amazon chinesa, um marketplace
que domina o e-commerce chinés, que inclu-
sive € maior que o americano.

O Novo Varejo

Yi Hou, vice-presidente do grupo Aliba-
ba e CEO da Freshippo, iniciou sua palestra,
uma das primeiras do evento, com as seguin-
tes perguntas: Quem do auditério faz compra
de supermercado? A grande maioria levantou
as mdos. Em seguida perguntou: Dos que fa-
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zem compras em supermercados, quem curte
essa experiéncia? Praticamente todos abai-
xaram as maos. Assim, Yi Hou comecou sua
palestra, mostrando que hé algo de errado no
modelo dos supermercados atuais.

A proposta da Freshippo para mudar
esse cendrio é a infroducdo de um conceito
chamado de Novo Varejo (New Retail). Basi-
camente, o Novo Varejo é alicercado em trés
conceitos: a fuséo entre o online e o offline, a
loja fisica como centro de distribuicdo e, por
fim, a integrac@o de restaurante ao supermer-
cado.

1. Online e Offline

Toda a experiéncia e jornada do clien-
te na loja é integrada com o aplicativo mo-
bile da empresa. Dentre as funcionalidades
mais utilizadas, estd a busca por informagées
complementares sobre o produto exposto na
gbndola, desde aplicacdes do produto até re-
ceitas e origem.

Em linha com a tendéncia de susten-
tabilidade, cada vez mais valorizada pelos
clientes, sdo disponibilizadas informacées da
origem do produto, com fotos e localizagdes.
O cliente consegue ver de qual fazenda é pro-
duzida a verdura que estd consumindo.

Outro uso do aplicativo é a composi-
¢&o de uma lista de compras online com en-
trega dos produtos em domicilio. Mas isso sé
é possivel por causa do segundo conceito do
novo varejo.

2. Centro de Distribuicéo e Loja

A loja se torna, também, um centro de
distribuicdo. Existe uma estrutura no teto da
loja com trilhos e sacolas. Os funciondrios
da loja realizam a separacéo dos produtos,
colocam nas sacolas, que sdo levadas para
a expedicdo, onde rapidamente um motoboy
pega a caixa e sai para realizar a entrega.
Resultado: em um raio de até 3 kms, a em-
presa promete um prazo de entrega de até 30
minutos. Inacreditavell

Outro dado incrivel é: enquanto a mé-
dia de venda online dos supermercados no
mundo fica préximo a 3% das vendas fotais,
na Freshippo, com cem lojas na China, elas
chegam a impressionantes 60% do fatura-
mento total da loja.

3. Supermercado e Restaurante

O ferceiro conceito é a integracdo do
restaurante ao supermercado. Como uma
das principais propostas da Freshippo sdo os
produtos frescos, o cliente tem uma série de
opgdes para consumir na loja. Neste assunto,
vamos fazer um paralelo com outras pales-
tras, que tiveram tudo a ver.

No segundo dia do congresso, tive a
oportunidade de participar da palestra “Pre-
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parando para o futuro do varejo de alimen-
tos: o que os empresdrios precisam fazer”.
Os palestrantes eram Greg Girard, diretor da
IDC Retail Insights, renomada consultoria de
inteligéncia de mercado, e Steve Hasen, dire-
tor da Precima, empresa de tecnologia focada
em andlise do consumidor.

Na ocasido, foram apresentados alguns
dados interessantes relativos & tendéncia de
consumo fora de casa e em como os super-
mercados podem aproveitar essa oportunida-
de.

Uma tendéncia que estd muito forte nos
Estados Unidos, ainda incipiente aqui no Bra-
sil, sdo os Meal Kits (kits de comida). Existem
basicamente dois tipos: os kits de comidas j&
preparadas, que basta esquentar para consu-
mi-los, e os kits de ingredientes, que o consu-
midor os utiliza, com o apoio de uma receita,
para produzir sua refeicéo.

Ou seja, além do consumo e da com-
pra de alimentos pré-preparados na prépria
loja, estdo crescendo os kits para o préprio
consumidor finalizar sua comida em casa, no
entanto, com uma conveniéncia maior.

Em uma pesquisa realizada pela IDC,
61% dos consumidores preferem a experién-
cia de consumir fora de casa do que comprar
produtos na loja; 39% dos adultos querem
comer em restaurantes com maior frequéncia;
73% dos varejistas dizem que a tecnologia
melhora a experiéncia dos seus consumido-
res. Por fim, nos Estados Unidos, em 2017,
os restaurante aumentaram sua receita em
5,3%, um indicador muito acima do cresci-
mento dos outros setores da economia.

De 1991 até 2014, o consumo de
comida fora de casa teve o dobro de cresci-
mento em relagdo & compra de comida no
varejo.

Portanto, vocé, supermercadista, que
estd pensando em expandir seu negécio, ava-
lie a possibilidade de aumentar o mix de ali-
mentos pré-preparados e oferecer opcoes de
consumo dos produtos dentro da sua loja, tais
como padaria, confeitaria, comida japonesa,
salada, pizza, carnes, etc.

Programas de Fidelidade

Outra grande forca no segmento su-
permercadista sGo os investimentos em estra-
tégias de fidelidade com seus programas es-
pecificos. A razdo é simples, o mercado estd
cada vez mais competitivo, portanto, as em-
presas que contam com métodos e técnicas
para conquistar novos consumidores, reter e
fidelizar os atuais e recuperar os perdidos,
tém uma grande vantagem competitiva.

O varejista precisa enxergar que a con-
corréncia aumentou muito com o advento de
novas tecnologias. Atualmente, os varejistas
ndo concorrem apenas entre si, mas tam-
bém com lojas virtuais (e-commerce) e todos
os seus formatos de vendas: s-commerce,
m-commerce, c-commerce, t-commerce...

Dentre os principais insights sobre o
tema, estdo:

* Néo adianta ter programa de fidelidade se
o bdsico ndo estd sendo bem feito;

¢ Deslealdade é uma tendéncia;

¢ Compartilhe dados dos seus clientes com
outras empresas;

* Busque ofertas recorrentes;

¢ Foco na estratégia de lealdade dos seus
clientes, ndo no programa de fidelidade.

Tendéncias futuristas, smart homes

Se o tema é o supermercado do futuro,
podemos sair um pouco fora da caixa e pen-
sar em inovagdes disruptivas. Uma palestra
interessante foi “Como o varejo de alimentos
vai se parecer em 2030”, ministrada por Carl
Boutet, da CloudRaker, e David Marcotte, da
Kantar Consulting, que apresentaram um es-
tudo encomendado pela Coca Cola vislum-
brando o varejo em 2030.

Eles enxergam que, com o advento das
smart homes (casas inteligentes), a dindmica
de consumo vai mudar com intensidade. Tere-
mos um novo agente, a casa, que participard
ativamente das decisées de compra, contro-
lard o estoque de produtos das geladeiras e
despensas, e realizard as compras bdsicas de
maneira automdtica. O consumidor visitard a
loja para conhecer novos produtos e ter expe-
riéncias. Por mais que os assuntos ainda sejam
do futuro, talvez nédo estejamos tdo distantes
assim. Vdrias das tecnologias mencionadas ja
estdo disponiveis no mercado atualmente.

Concluséo

E fato comprovado que a experiéncia
de compra em supermercados é um dos pro-
cessos mais criticos do varejo. Talvez por isso,
o segmento supermercadista seja um daque-
les com menor penetracdo de vendas online
em todo o mundo.

Enquanto em alguns segmentos do va-
rejo as vendas online correspondem a mais

=
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da metade das vendas totais, o varejo super-
mercadista mantém uma taxa média menor
que 5%. NGo é uma questdo de pergun-
tar “se” as vendas online aumentardo, mas
“quando” aumentardo. O consumidor estd
cada vez mais online, ndo faz sentido pen-
sar que apenas no segmento supermercadista
continuaremos a comprar da mesma forma
de sempre.

Por isso, imaginar como serd o futuro
pode ser um bom exercicio de reflexdo sobre
acdes e investimentos no varejo atual. Alguns
dos assuntos mencionados talvez estejam dis-
tantes e sejam de dificil aplicagéo, mas outros
jé temos cases e experiéncias proximas.

Para o supermercadista, é importan-
te ficar atento a essas tendéncias e sobre o
que os lideres do mercado estdo discutindo e
pensando. Mas, o mais importante, é o olhar
para o futuro, sem perder o foco no presen-
te. Sempre reforcamos no InfoVarejo que o
segmento precisa de tecnologia e inovacdo,
contudo, antes, precisa fazer o bdsico bem
feito. Sem o bdsico bem feito, ndo adianta ter
a melhor ideia ou inovacdo para seu cliente,
pois ndo vai funcionar.

Finalizamos com a mensagem de que o
que vem pela frente ainda é incerto, mas fazer
o bésico com exceléncia ainda é a melhor es-
tratégia para o futuro da sua loja. Néo adian-
ta ter o melhor aplicativo mobile, se o cliente
fizer um pedido e o produto estiver indispo-
nivel. Nao adianta a sua loja ter um étimo
restaurante, se os produtos do hortifruti ndo
estdo frescos e com qualidade. Nao adian-
ta um 6timo site, com ofertas personalizadas
para seus clientes, se quando ele visita a loja,
recebe um atendimento ruim e despreparado
da parte dos funciondrios.

11 3900 9333
vendas@Qcompex.com.br
www.compex.com.br
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Cotacao de Preco Online

Compras para estoque é sinénimo de tempo gasto e, das vezes, um tempo gasto desnecessariamente. A seguir,
vocé verd como aumentar a rentabilidade do seu negécio, utilizando a cota¢éo de preco online.

VICTOR MARCEL

Atua no atendimento da Avango Informdtica,
fornecedora de Software de Gestdo para o varejo.

océ j& ouviu falar do processo de
cotacdo online? Vamos apresentar
essa ferramenta que é uma importan-
te aliada no momento de realizar as
compras para o estoque da sua loja.

Faz parte da rotina diéria de todo va-
rejista, principalmente aqueles que trabalham
com grande quantidade de itens, comprar
para repor estoques, sendo comum o com-
prador receber em sua loja os representantes,
tanto da indUstria quanto do atacado.

Vamos atentar para o caso especifico
do pequeno e médio varejista do segmento
alimenticio, que, pelo volume de compras,
tende a concentrar a maior parte de suas
compras com os atacadistas.

A visita do representante é interessante
para manter o relacionamento e apresentar
novos produtos, mas quando o foco é a com-
pra de itens jG conhecidos e, particularmente,
de alto giro, o tempo gasto nesse processo é
desnecessdrio.

Além de estar bem preparado com as
informacées do giro do produto na loja, da
posicdo atual do estoque e do histérico de
compras, o comprador precisa de tempo. O
problema aumenta quando o comprador é o
préprio dono, que tem inGmeras outras ati-
vidades. Comprar bem e rapido passa a ser
um desafio!

Para comprar bem, comparar pre-

cos é fundamental

Vejamos outro processo tradicional de
compras, além do exposto acima. O com-
prador faz uma lista do que precisa e envia
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para vérios fornecedores, que, por sua vez,
preenchem com informacées de preco, pra-
zo e forma de pagamento daqueles itens que
podem fornecer.

O comprador tem agora pela frente
que comparar os precos e decidir. Mais tempo
gasto! A, mora outro perigo, para agilizar, |4
que o tempo é precioso, o comprador passa a
comprar pela indicac@o do representante que
ja conhece a loja, o dono, enfim, daquele que
tem um bom relacionamento. O comprador
vai decidir baseado na avaliagéo do repre-
sentante, porém sem as devidas andlises da
necessidade do produto e, principalmente, do
custo. Comprou sem comparar precos!

Cotacéio de Precos na “nuvem” -

Tecnologia a seu favor

Imagine direcionar a vérios atacadistas,
simultaneamente, a sua lista de produtos a
serem cotados, com apenas um clique. Ima-
gine receber essas cotacdes automaticamente
e 4 ter selecionado os de melhores condicées
com também um clique. Isso j& é possivel!

A tilizaggo de um software de Cota-
¢&o de Precos, que receba do seu sistema de
gestdo a relagdo dos produtos que a sua loja
precisa comprar, que organize essas informa-
coes e as disponibilizem para os fornecedores
previamente convidados, jd@ é uma realidade.
Mesmo que ndo haja esse nivel de integra-
cGo, é possivel cadastrar diretamente para o
software de cotacdo a relacdo de produtos, e
o processo segue da mesma forma.

Ganhando tempo, confiabilidade,
agilidade e rentabilidade com a Co-

tacdo de Precos
Tempo: a relacdo de produtos é enviada

concomitantemente a todos os fornecedores
cadastrados especificamente para a cotagéo
em questdo, com data e hora de encerramen-
to. A recepcdo das propostas é automdtica,
da mesma forma que o seu julgamento. Vocé
consulta o resultado. Simples assim!

Confiabilidade: os precos e condices
sGo digitados pelos fornecedores e o julga-
mento é feito pelo software. A deciséo final é
sua, mas com todas as informacdes & méo.

Agilidade: assim que o prazo da Cota-
¢do se encerra, o julgamento é imediato e a
posicéo dos concorrentes fica disponivel para
a sua empresa. Agilidade para a tomada de
decisaol!

Rentabilidade: ao gastar menos tempo
no processo de compras, eliminar erros de
transcricdo das condigdes fornecidas e au-
mentar o nimero de empresas que lhe forne-
cem produtos, com consequente conquista de
melhores condicées de preco, vocé aumenta
a rentabilidade do seu negécio.

O processo da Cotacdo de Precos na
nuvem também traz beneficios para o for-
necedor, que minimiza deslocamentos & sua
loja, ganho de tempo e custo, assim como
propicia a ampliacdo de sua base de atua-
c@o.

A tecnologia sempre deve contribuir
para os objetivos de qualquer empresa. O
supermercado e a mercearia, bem como ou-
tros varejos afins, podem contar com uma
ferramenta de fdcil utilizagdo e implantacéo,
cujo resultado é imediato. A organizacdo do
processo de compras e ter em mdos tfodo um
histérico de suas movimentacées, séo benefi-
cios adicionais. O ganho de produtividade é
recompensador!
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TECNOLOGIA

Novo Cotaciao Web

Agilizando o processo de compras do supermercado. Conheca as novidades da nova verséo do
software de cotagéio de precos online mais completo do mercado.

ADILSON BADARO

Profissional com 15 anos de experiéncia em varejo e
softwares de gestéo. Gerente na Avango, fornecedora de
software de gestdo para o varejo.

Avanco Informética foi uma das

primeiras softwarehouses a criar

um sistema online de cotacéo de

precos com a primeira versdo
lancada em 2008.

Sabemos que o processo de com-
pras do supermercado é fundamental
para o sucesso do seu negécio. Tendo
isso em vista, com o objetivo de facilitar
a rotina do varejista, a Avanco criou o
Cotacéo de Preco Online.

Em junho de 2018, a Avanco In-
formdtica trouxe ao mercado o Novo
Cotacdo. Ouvimos, entendemos as ne-
cessidades de nossos clientes e langamos
uma nova versdo, mais moderna, dando
mais autonomia para os usudrios e pro-
porcionando ao nosso cliente uma me-
lhor experiéncia.

Com a Cotacdo Online forne-
cemos, aos nossos clientes, um grande
ganho de produtividade, mantendo a
seguranca da informagéo e a oportuni-
dade de inserir inGmeros representantes,
sem a necessidade de receber visitas dos
mesmos para a cotacdo presencial.

Na tabela ao lado, vocé verd as
funcionalidades e os diferenciais entre o
Cotacéo de Preco Online e o Novo Co-
tagdo.

VAREJISTA

REPRESENTANTE

ITENS, ASPECTOS OU CARACTERISTICAS

TR A
o 0 %
R 3 %
eI 0%

Vocé néo precisa fazer o envio individual para cada fornecedor,
o sistema foz esse envio;

Consegue acompanhar no painel se os representantes estéo
fazendo a cotagdo;

Ao receber o arquivo, o varejista jd recebe de todos que

digitaram;

Se faltar algum fornecedor, vocé consegue enviar a cotacéo
individualmente;

Enviar a cotacdo para um representante especifico, sem interferir
nos outros representantes, do mesmo fornecedor;

Fazer mais de uma cotagdo no mesmo periodo; .m
O sistema gera cotacdo automdtica a partir da sugestéo; .a

Néo precisa se deslocar até o estabelecimento para fazer a
cotagdo;

O fornecedor define, por ordem alfabética, os itens de su
prioridade, de acordo com seu histérico de cotagdo;

Representante consegue atender inGmeras lojas por dia; 00
Recebe a cotagdo direfa do varejista; .a

O vendedor tfem autonomia para se desvincular da empresa que néo e

tiver mais representando, sem que necessite de intervencées de terceiros.

Para saber como adquirir o Novo Cotacdo, mande um e-mail para
comercial@avancoinfo.com.br ou ligue (31) 3025-1299.
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A Avanco Informdtica recebeu, pelo 2° ano consecutivo, o destaque dos destaques no Troféu Gente Nossa AMIS
e também foi reconhecida pela SA. Varejo como uma das empresas mais lembradas entre os varejistas.

EQUIPE REDAGAO
AVANGO INFORMATICA

Avanco Informdtica, empresa con-
sagrada no mercado, ganhou, mais
uma vez, como destaque dos desta-
ques no Troféu Gente Nossa AMIS na
categoria Tecnologia e Gestdo. Durante oito
anos consecutivos, a Avanco se mantém entre

as trés mais relevantes do setor, recebendo o
prémio da AMIS.

No Gltimo dia 27, a Avanco levou o
primeiro lugar na categoria Tecnologia, Ges-
tdo e Servicos do Troféu Gente Nossa 2019,
evento promovido pela Associacdo Mineira
de Supermercadistas (AMIS).

O prémio, direcionado aos destaques
do ano, tem como jurados os préprios super-
mercadistas, que avaliam seus fornecedores
por alguns atributos, como relagéo comercial,
atendimento e participac@o no mercado. Vale
lembrar que, no ¢ltimo ano, a Avango tam-
bém ganhou como destaque dos destaques,
garantindo o troféu ouro do grupo.

Gabriel Junqueira e Paulo Nani, diretor
da Avanco Informdtica, estiveram presentes
na premiacdo e relataram a importéncia e o
sentimento de dever cumprido ao receber o
prémio. “Para nés, é uma honra sermos indi-
cados mais uma vez ao troféu. Ganhar este
prémio é um reconhecimento significativo; é
a certeza de estarmos no caminho certo”, res-
salta Gabriel.

Na foto Gabriel Junqueira ao lado de Paulo Nani

Paulo Nani, diretor da empresa, ao re-
ceber o prémio, declarou: “Levar este prémio
para casa é saber que todo o esforco e traba-
lho da equipe Avanco valeram a pena. Noés
s6 ganhamos este prémio gracas ao compro-
metimento de cada colaborador e a confian-
ca dos nossos clientes.”

Além do Tréfeu Gente Nossa, a Avanco
Informdtica também foi reconhecida pela SA.
Varejo como sendo a segunda empresa mais
lembrada pelos supermercadistas em Minas
Gerais, no Espirito Santo e no interior do Rio
de Janeiro. Tal reconhecimento nos engran-
dece e nos motiva a continuar trabalhando
para oferecer o melhor aos nossos clientes.

A Avanco estd hd 26 anos nessa traje-
téria, sendo especialista no ramo supermer-
cadista, desenvolvendo solucées especificas e
personalizadas para o segmento. Atualmente,
a empresa conta com mais de 1000 lojas ro-
dando os seus sistemas, em mais de dez esta-
dos do Brasil.

Estar, pelo 8° ano seguido, entre os
destaques do setor no Troféu Gente Nossa
AMIS e receber o reconhecimento pela SA.
Varejo fortalece nossa conviccdo de que es-
tamos no caminho certo, procurando sempre
prestar o melhor servico para nossos clientes
e contribuir para o sucesso do seu dia a dia.

A esquerda, Paulo Nani recebendo o Troféu ao lado dos Participantes

Nos, da Avanco Informatica, agradecemos a todos os supermercadistas que confiam suas
operacoes em nossas ferramentas e que, por isso, sempre serao vistos por nos como parte
integrante de todo este reconhecimento.

PARTE DA FAMILIA AVANCO REUNIDA EM COMEMORAGCAQ AO 8° TROFEU GENTE NOSSA. AOS QUE NAO ESTIVERAM PRESENTE,
SINTAM-SE REPRESENTADOS POR NOS. VOCES TAMBEM FAZEM PARTE DE TUDO ISSO!



A Software House mais premiada de Minas Gerais

Avanco é reconhecida pelo Great Place to Work, desde 2016, como uma das melhores empresas para se trabalhar em Minas Gerais,
também conta com o MPS.Br, uma certificacdo que garante a qualidade no desenvolvimento de softwares. Por tudo isso, a Avanco néo
sai da cabeca dos supermercadistas, figurando o Top 5 da revista Supermercado Moderno em 2016. Fundada hé 26 anos, a Avanco
tem a missd@o de facilitar o dia a dia do varejo com sistemas de gestdo inovadores e confidveis.

* Focada no varejo;

* Reconhecida pelo Great Place to Work por 4 anos consecutivos;

* 8 vezes reconhecida com o troféu Gente Nossa da AMIS;

* A segunda mais lembrada pelos Supermercadistas Mineiros, segundo a S.A Varejo;
* Base de conhecimento de todos os produtos.

DOMINE CADA DESAFIO DO SEU NEGOCIO

NOVA PEUGEOT

EXPERT BUSINESS

SEM ENTRADA E 1° PARCELA PARA 120 DIAS

MOTOR 1.6 TURBO DIESEL
CAPACIDADE DE CARGA DE 1.500 KG
VOLUME DE 6.6M?*

ALTURA DE 1,94M

CONTROLE DE ESTABILIDADE
DIRECAO ELETRO-HIDRAULICA

HILL ASSIST

APARTIR DE

Condigdo Exclusiva com uso de CNPJ. Valor promocional a partir de R$ 86.804,90 a vista para Peugeot Expert Business 1.6 Di lueHDi 18/19 cor Branco Banquise ou financiado pelo Banco PSA, com entrada de R$ 0,00 (0%) a vista + 36 parcelas mensais de RS 3.346,48 com vencimento da 1° parcela para 120 dias. Taxa de juros d

€20,92% a.0. Valor total a prazo: R$ 120.473,28. O Custo Efetivo Total (CET) méximo para esta operagdo de 1,89% a.m. e 25,13% a.a., com IOF de 1,5% a.a para Pessoa Juridica. Estoque de 02 unidades. Condigio Exclusiva com uso de CNPJ. Valor promocional para PARTNER FURGAO 1.6 FLEX MECANICO 18/19

avista por R$ 56.261,50 ou financiado pelo Banco PSA, com entrada de R$ 0,00 (09%) a vista + 36 parcelas mensais de R$ 2.196,73 com vencimento da 1° parcela para 120 dios. Taxa de juros de 1,39% a.m. e 21,86% a.a. Valor total a prazo: R$ 79.082,28. O Custo Efetivo Total (CET) méximo para esta operagdo de 1,

IOF de 1,5% a.a para Pessoa Juridica. Estoque de 02 unidades. * Condigdo Exclusiva com uso de CNPJ. Valor promocional para Boxer Furgdo Business L3H2 18/  Branco Banquise na compra a vista por R$ 124.146,10 ou financiado pelo Banco PSA com entrada de R$ 0,00 vista + 36 parcelas mensais de R$ 4.752,11, com v

da 1° parcela para 120 dias. Taxa de juros de 1,39% a.m. e 20,40% a.a. Valor total a prazo: R$ 171.075,96. O Custo Efetivo Total (CET) méximo para esta operagdo de 1,84% a.m. e 24,48% a.a., com IOF de 1,5% a.a para Pessoa Juridica. Estogue de 02 unidades. IOF, cadastro e despesa para constituigdo da garantia estéo inclusos nos cdlculos das
prestagdes e CET. Sujeito a aprovagdo de crédito.] ano de garantia nos termos dos respectivos manuais. Promogao para veiculos faturados, de 01/05/2019 a 31/05/2019 ou enquanto durarem os estogues. Ndo cumulativa com outras promogdes. InformagBes, acesse www.peugeot.com.br, SAC Peugeot - 0800 703 2424. Banco PSA: Ouvidoria
0800-7719090, SAC Banco PSA - 0800 7715575 e Central de Atendimento o deficiente auditivo ou de fala 0800 771 1772
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No transito, dé sentido a vida. n facebook.com/concessionariabordeaux @bordeaux_bh
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