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GESTAO

Receita de trade Marketing do pequeno ao grande varejo

Veja o que é Trade Marketing e como ele estd no dia a dia dos varejistas.

MAURICIO FREITAS

tema trade marketing ainda é um

assunto pouco explorado entre os

varejistas de todo o ferritério na-

cional, os estudos apontam que
menos de 5% dos varejos tem uma equipe de-
dicada a esse assunto.

J& por parte da indUstria esse assunto é
muito frequente, a cada ano a industria vem
aumentando o esforco e as verbas destinadas
para esse segmento, afinal de contas o trade
marketing é muito importante para o aumento
do sell out.

Entdo temos um cendrio onde a indUs-
tria provisiona verbas e encontra dificuldades
de implementar as acdes por falta de sinergia
com o varejo de forma geral.

Varejos de pequeno porte podem e de-
vem pensar nesse assunto, afinal de contas es-
truturar acdes junto com a indUstria além de
gerar uma nova linha de receita proporciona
aumento nas vendas, ficket médio e reducéo
de ruptura.

Vale reforcar a diferenca entre verbas
comerciais, ou seja, de sell in e verbas de visi-
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bilidade, pois a maioria dos varejos j& possui
verbas comerciais, o trade marketing é uma
verba apartada das verbas ja recebidas, pois
se trata de uma agdo em conjunto com a in-
dUstria para garantir mais vendas para o clien-
te final, e assim aumentar naturalmente o sell
in nas proximas compras do varejo.

Todos somos clientes e nos sentimos
mais confortdveis em uma loja com boa sina-
lizagdo de promocgdes e produtos estrategica-
mente posicionados.

O que é mais agraddvel enquanto espe-
ro o atendimento no acougue? Visualizar ape-
nas os precos das carnes ou ver uma receita de
churrasco com um corte diferenciado e suges-
tGo de ingredientes que acompanham aque-
le prato? Quanto vale para o fornecedor de
ingredientes que acompanham aquela receita
em conseguir colocar os produtos préximo ao
agougue e com destaque na TV2

Acdes simples como essa impactam no
aumento do ticket médio, aumento do sell out,
além da captacdo de verba para aquela acéo,
¢ o famoso ganha ganha, onde o varejo ga-
nha de todos os lados.

Datas sazonais se aproximando como

copa do mundo, black friday e datas comemo-
rativas sGo oportunidades para o varejo poder
determinar, quais pontos dentro do seu pdv
despertam interesse na indUstria.

Ativos como colete de operador de che-
ck out, divulgacdo em TVs na loja, placas de
carrinho de compra, entre outros, todos os
varejos tém um “carddpio” a ser explorado
dentro da loja, além da visibilidade em redes
sociais do varejo, disparo de promocdes no
WhatsApp, espaco no site efc, as verbas de
trade marketing s@o destinadas para aumento
da visibilidade para um pacote de beneficios
determinado pelo varejo.

Como comecgar?

O primeiro passo é apurar o inventério
de atfivos, ou seja, a quantidade de pontos
comercializdveis dentro do pdv e também no
digital da empresa.

Apds essa apuracdo o proximo passo
é conectar o ativo fisico com o fornecedor
correto, onde o fornecedor entenda que serd
um investimento que aumentard as vendas do
seu mix, apds encontrar o fornecedor correto
é importante apresentar um plano estratégico,
ou seja, um perfodo negociado e as premissas
para a parceria funcionar, como a execugdo
das acdes, a comprovacdo da execucdo e
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reunides que comprovem para o fornecedor o
resultado efetivo dessa agao.

Com as premissas sendo respeitadas e
o fornecedor percebendo o bom investimento
feito, as renovacées e ampliacdes dos planos
tem tudo para acontecer de maneira mais flui-
da e previsivel.

A tecnologia tem papel fundamental
para essa estrutura de trade, uma ferramenta
de mensuracdo de performance que possibi-
lita administrar o periodo das negociacées, os
valores a receber, o inventdrio disponivel e os
ativos alocados em cada acéo é muito impor-

tante para obter mais controle e uma gestdo
mais eficiente.

Atualmente a comparacdo de um vare-
jo com o departamento de trade marketing x
varejos sem esse sefor, mostram uma distdncia
muito grande na recorréncia de verbas cap-
tadas pela indUstria. Varejos estruturados t&m
metas claras de receita de trade e provisionam
isso como uma linha nos resultados financeiros
da empresa.

Indicadores de valor arrecadado com o
trade séo baseados no poder de compra do
varejo, onde estima-se de 2% a 3,5% do valor

Como utilizar as promocoes das
industrias para atrair mais clientes?

de compra podendo ser aportado em agdes de
trade marketing, além de indicadores como:

¢ 5,8% de crescimento nas vendas;

* 8% de aumento no ticket médio;

* 3,5% de reducao de ruptura;

* 1.7% de ganho de margem.

Leia o artigo completo no
InfoVarejo, apontando com a
camera do seu celular o
cédigo ao lado.

GESTAO

As promocoes atraem e fidelizam clientes diariamente. Veja como utiliza-las no seu negécio.

PEROLA FREEMAN

steja vocé apenas abrindo um super-

mercado ou 4 estabilizado no mercado,

adquirir novos clientes e manter os que

vocé & possui e aumentar as vendas é
fundamental. A boa noticia é que existem ma-
neiras eficientes e mais faceis do que vocé pen-
sa para conseguir esses resultados.

Lembre-se que o marketing de varejo
tem 4 componentes principais, um deles é o
preco, que se refere a estratégia de precifica-
cGo que o lojista utiliza para vender o item,
mas como melhorar esse preco sem influenciar
a margem?

Neste post, esclareceremos uma dessas
formas, as promocgées oferecidas pela indUstria
e como elas podem impulsionar suas vendas.

O que sdo as promogdes
das indUstrias?

Promogdes das indUstrias sGo aquelas
em que os préprios fornecedores (Pamper’s,
Coca-Cola, Hellmann’s) ofertam produtos
com descontos para o consumidor final.

Por que isso é vantajoso

para o supermercadista?
As promocdes das indUstrias sdo vanta-
josas porque vocé, supermercadista, apenas
repassard uma vantagem: desconto oferecido

www.avancoinfo.com.br

pela industria (cashback), brinde ou sorteio de
prémios. Ou seja, vocé ndo terd trabalho com
logistica e ndo precisard abaixar a margem
dos produtos.

Como acompanhar as
promocées das indUstrias?

Antes de olhar para téticas sofisticadas
para atrair clientes, comece aproveitando fer-
ramentas que 4 existem e que podem melho-
rar suas vendas.

Alguns sites, como o Portal da Promo
divulgam, diariamente, vérias dessas promo-
¢oes. Ou seja, vocé pode abrir o site, analisar
e definir quais séo interessantes para o seu pu-
blico. Depois é sé divulgar!

Como utilizar as promocgoées
das indUstrias?
Apds definir quais serdo as promocdes
interessantes para os seus clientes e para atrair
novos consumidores, é hora de divulgar!

O trabalho que vocé terd na divulgacao
& minimo, vocé sé precisard divulgar nas redes
sociais, por exemplo, ou nos canais que vocé
utiliza. Para isso é importante vocé estar onde
seus clientes estdo. Os canais e as plataformas
que vocé utiliza sdo muito importantes. Com
mais de 800 milhdes de usudrios ativos men-
sais (mais da metade deles ativos diariamente),
o Instagram é uma rede social obrigatéria para
os compradores e para os vendedores de hoje.

Por isso, esteja presente nessa rede. Mas ndo
se esqueca do boca a boca. Uma boa promo-
¢do é sempre repassada, no grupo da familia
ou do condominio.

Seus clienfes atuais sdo seu ativo mais
importante! Pode custar 5 vezes mais para
conseguir um novo cliente do que manter um
existente. Além disso, seus clientes existentes
t&m maior probabilidade de comprar seus pro-
dutos. Eles também j& sdo algumas de suas
maiores ferramentas de divulgagdo.

Entdo, além de divulgar as promocoes
nas redes, lembre também de divulgé-las na
loja. As vezes o cliente esté em uma compra
e, ao escutar uma promogdo no som, decide
levar mais de um produto, ou até mesmo um
que ndo estava na lista.

Uma das melhores maneiras de atrair,
converter e fidelizar clientes é impressiond-los
com uma boa promocgéo. Certifique-se de que
vocé estd divulgando os produtos e marcas
certas nos lugares certfos.

Leia o artigo completo no
InfoVarejo, apontando com a
camera do seu celular o
cédigo ao lado.
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GESTAO

Perdas desconhecidas:

entenda como podem prejudicar sua Io;a

Vocé sabe quais séio e de onde vem as perdas do seu negécio?

RICHARD IBRAHIM

o varejo, principalmente no ramo
alimenticio, as perdas s@o proble-
mas que atormentam a vida do vare-
jista, pois os nimeros sdo altos e as
margens do setor baixas. Portanto, é preciso
entender como funciona e saber como criar
acdes para evitar as perdas desconhecidas.

Qual o impacto das perdas

desconhecidas no varejo?

Normalmente o indice de perdas em
uma empresa do varejo pode representar
3% do faturamento liquido de todo o negé-
cio. Vocé 4 pensou em quanto isso faz falta
para o seu bolso? Ou em como esse recurso
poderia ser transformado em investimento e
crescimento?

Sabemos que a realidade da maioria
dos estabelecimentos é complicada. No vare-
jo as margens sdo apertadas e cada decimal
faz diferenca para fechar o més com saldo po-
sitivo, portanto, investir em acdes para evitar
perdas externas é investir em reducdo de cus-
tos e na otimizacdo de resultados.

Entendendo a natureza das
perdas desconhecidas
Para entender como as perdas desco-
nhecidas é preciso saber a diferenca delas e
das conhecidas. Pois cada uma apresenta um
tipo de solugéo e representa um tipo de pro-
blema para a operacéo do negécio.

Perdas conhecidas: como o préprio
nome & diz, sGo as perdas que sdo identifi-
cadas no momento que acontecem. Nor-
malmente sdo caracterizadas como quebras
operacionais. Os casos mais comuns sdo os
produtos que saem da validade ou as situa-
¢des em que acontecem acidentes, causando
danificagéo na embalagem do produto.

Esse tipo de perda é percebido dia-
riamente durante a operacdo do estoque, a
solugdo para acabar com esse problema é
implantando processos eficientes de controle
dos produtos.

Perdas desconhecidas: essas perdas sdo

4 News

responsdveis por grandes prejuizos e sé s@o
percebidas durante o inventdrio, quando é fei-
ta a comparacdo entre o estoque fisico e o
apresentado no sistema.

Perdas desconhecidas e
conhecidas na pratica
Se compararmos perdas desconhecidas

e conhecidas é possivel entender melhor. Ao
identificar que loja apresenta um grande lote
de produtos que possui o vencimento préxi-
mo, é possivel que o gestor do negdcio realize
uma estimativa da perda que serd concretiza-
da caso nédo ocorra nenhum processo (rebai-
xamento de preco para incentivar a venda, por
exemplo). Nesse caso é possivel identificar a
perda.

Por outro lado, néo tem como saber o
numero de furtos que sua loja sofrerd ao lon-
go do més ou mesmo identificar as situacdes
onde ocorrerd alguma falha operacional.

Quuais os tipos de perdas

desconhecidas?

Quando falamos em furtos e falhas
operacionais citamos os dois principais tipos
de perdas desconhecidas, vamos entender
melhor cada situacéo:

Furtos: os principais vilées das empresas do
varejo. S@o as situagdes em que produtos sGo
extraviados. Podem acontecer internamente,
por pessoas que possuem acesso ao depdsito
da empresa, ou externamente, por individuos
mal-intencionados na drea de venda da loja.

Falhas operacionais: essas perdas des-
conhecidas sdo caracterizadas pela falta de
controle em processos que envolvem a movi-
mentacdo de mercadoria na loja. Um exemplo
simples, sdo as falhas no processo de venda
no caixa, que acontecem no momento que o
operador registra um produto diferente do que
estd sendo vendido.

Como evitar perdas desconhecidas?
Vamos apresentar duas acgdes para
impedir e prevenir perdas desconhecidas em
sua loja, a primeira envolve principalmente as
acbes que possuem relacdo com o controle de
estoque e a segunda para evitar furtos.

* Reduzir falhas operacionais: a princi-
pal forma de evitar é melhorar os processos da
loja e a capacitagdo da equipe operacional.

¢ Combater furtos: todas as acées para
dificultar a ocorréncia de furtos (internos e ex-
ternos) estdo relacionadas com tecnologia e
processos.

Principais a¢des para conter
os furtos internos:

* Controlar os pertences dos colabora-
dores da empresa: evitando que seja possivel
carregar produtos em mochilas ou sacolas.

* Confrole de acesso: utilizar ferramen-
tas para registrar quem entra e quem sai da
empresa, além disso, contar com antenas an-
tifurto nas saidas de colaboradores também
ajuda a evitar furtos.

* CFTV e acompanhamento do espaco
fisico: cémeras de seguranca ajudam a moni-
torar tudo o que acontece no depdsito da loja,
inibindo trabalhadores mal-intencionados.

As principais acoées para
evitar furtos externos:
* Antenas antifurfo: equipamento responsavel
por apitar sempre que alguém fentar sair da
loja portando um produto que ndo foi regis-
trado no ponto de venda como item vendido.

* CFTV: assim como no ambiente interno da
empresa, confar com cdmeras na drea de ven-
das também ¢ fundamental para inibir e des-
cobrir possiveis perdas desconhecidas.

Ferramentas que previnem

Ferramentas e os processos usados para
evitar as perdas desconhecidas sdo importan-
tes para a empresa, além de alertar a equipe
de vigilancia da loja com alarmes ou por meio
da identificacdo na imagem, essas acdes séo
essenciais para inibir a acdo de pessoas mal-
-infencionadas, pois saberdo que a loja possui
estratégia de seguranca.

Leia o artigo completo no
InfoVarejo, apontando com a
camera do seu celular o
cédigo ao lado.
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m 4 motivos para fazer

um inventario de estoque

GESTAO

O inventdrio de estoque é uma das partes mais importantes na gestéo do varejo.

)

EDUARDA RIBEIRO

evido & movimentacéo didria da loja,

a disténcia entre o estoque fisico e o

virtual aumenta a cada dia, compro-

metendo o controle de estoque. Nor-
malmente, as perdas sdo as principais causas
desse afastamento entre a quantidade que o
varejista tem em estoque e o que o sistema
mostra que tem.

Sendo assim, ndo hd outra solugdo, o
varejista precisa realizar periodicamente um
inventdrio de estoque para equalizar o es-
toque fisico com o virtual, e diagnosticar a
razdo das divergéncias, promovendo agoes
para evitar futuras perdas.

Mas quais os 4 motivos principais para
vocé realizar um inventdrio de estoque na sua
loja?

1. Identificar as rupturas
Com o inventdrio, é possivel identificar
os dois tipos de rupturas: aquele que o pro-
duto tem estoque no depdsito (e no estoque
virtual), mas estd ausente na géndola — nesse
caso o problema foi de reposicao.

E o segundo tipo, quando estoque vir-
tual (no software de gestdo) indica que hé
disponibilidade do produto, mas este estd em
falta tanto na loja, quanto no depdsito. Am-
bos significam perda de venda.

2. Melhorar a reposicdo de
estoque da sua loja
A reposicéo de estoque é uma ativida-
de indispensdvel para o processo de venda,
pois ela é a principal forma de evitar prate-
leiras vazias, causando rupturas, ou excesso
de estoque, causando problemas de estoque.

Por meio do inventdrio de estoque vocé
trabalhard com informacées acuradas. Dessa
maneira, o processo de compra serd realiza-
do com maior eficdcia, possibilitando, por
exemplo, implementar vdrias automatizacées
de reabastecimento automdtico — uma vez
que o estoque virtual esteja confidvel.

www.avancoinfo.com.br

Veja o porqué e como fazé-lo.

) 3. Atualizar o cadastro de produtos

Durante o inventério de estoque, todos
os produtos da loja serdo contados, dessa
forma seréo identificadas possiveis falhas no
cadastro de produtos, como, por exemplo,
produtos sem cadastro no software.

Ao longo do tempo, alguns campos
do cadastro de produtos sofrem alteracées
e pode acontecer de produtos ficarem com
os cadastros desatualizados. Outro ponto im-
portante sGo os cadastros repetidos, ou seja,
produtos que possuem mais de um cadastro
no sistema.

4. Conhecer as suas perdas

As perdas de estoque, podem ser enten-
didas como a diferenca entre o estoque apre-
sentado no sistema e o que realmente estd no
estoque fisico da loja.

Sendo assim, sé existe uma maneira de
descobrir a divergéncia entre o estoque real e
o virtual: contando o estoque, realizando um
inventdrio da loja. A partir do inventdrio, vocé
conseguird identificar quais sGo os tipos de
perda que ocorrem na sua loja, e saber quais
acdes tomar para evitar o problema no futu-
ro. Tipos de perdas diferentes, exigem acdes
diferentes!

Como conseguir melhores resulta-
dos com o inventdrio de estoque?

O varejista, como todo empresdrio,
precisa crescer e melhorar seus resultados. As
alternativas sdo limitadas, observe as princi-
pais:

* Comprar melhor;

* Vender mais caro;

* Aumentar o nimero de lojas;

* Diminuir as perdas.

O inventério de estoque é a principal
ferramenta para auxiliar o varejista no mo-
mento de reduzir as perdas de produtos da
sua loja. Com o inventdrio, vocé melhorarda
o controle de estoque e isso influenciard suas
operacdes, aumentando a produtividade da
sua loja.

O resultado é bem simples: menos per-
das e maiores vendas para seu negécio.

Leia o artigo completo no
InfoVarejo, apontando com a
cémera do seu celular o
cédigo ao lado.

Metodologia customizada para
cada cliente, garantindo maior
acuracidade na contagem de estoques.

INVENTARIUM

@inventariumbrasil

www.inventarium.com.br

(31) 98771-1000

== GRUPO SUPERMERCADOS
)—:) verdemar @ &‘o %@ supernosso @
sUsuperluna ] SUPER Apoio c o’nﬂslul
sUpermercados Nnosso

‘mais perto de vocé
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Como capacitar seus funcionarios
para trabalhar no supermercado?
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As vendas envolvem todos os ramos e todas as pessoas da empresa. A capacitagéo dos funciondrios é
uma parte essencial para a melhoria de resultados, veja como.

)

BRUNO VASCONCELOS )

principio, trabalhar no super-

mercado pode ser uma jornada

muito desafiadora. Com o intui-

to de facilitar essa tarefa, falare-
mos sobre como capacitar seus funcio-
ndrios para que esse trabalho seja feito
da maneira mais adequada.

E importante ressaltar que para ter
o que se chama de sucesso no mercado
corporativo, manter sempre seus funcio-
ndrios treinados e capacitados é uma
acdo crucial.

Por que devo capacitar
minha equipe?
Inicialmente, vocé pode estar se
perguntando “por que devo capacitar
minha equipe a fodo momento2”

7

Bem, a resposta é muito simples!
Na realidade, uma equipe bem capa-
citada e instruida pode atender os seus
clientes com exceléncia e, com isso, fazer
com que eles se tornem fiéis ao seu esta-
belecimento.

Entretanto, lembre-se, é importante
capacitar ndo sé os funciondrios de piso
da loja que fazem a presenca externa do
supermercado. Mas, também os do am-
biente interno, como o setor administrati-
vo. Afinal, todos fazem parte da empresa
e precisam estar a par de tudo sobre ela.

Caso esteja se perguntando por
qual parte da sua equipe vocé deve co-
mecar, abordaremos os detalhes no pré-
ximo tépico.

6 Nhews

Tipos de treinamentos para
capacitar os seus funciondrios

Até aqui vocé leu e conseguiu com-
preender o quéo importante é preparar
os seus colaboradores dos diversos niveis
hierdrquicos para a sua atual fungéo.
Porém, nessa altura do campeonato, 4
deve existir um mapa com as caracteristi-
cas de cada um, para que o treinamento
seja efetivo e personalizado de acordo
com as competéncias exigidas para o
cargo.

Dessa forma, fique com os exem-
plos abaixo para se inspirar e escolher o
melhor método para a sua equipe.

Treinamento presencial pratico

O mais tradicional ainda é eficien-
te. Esse treinamento pode ser realizado
por um profissional interno da empresa
e/ou até mesmo por um especialista ex-
terno. O modelo lembra a metodologia
de ensino de escolas e faculdades, onde
precisa ter um tutor responsdvel quase
100% presente.

A sua desvantagem é essa, depen-
dendo do tamanho da equipe e suas es-
calas, fica complicado de conseguir que
todos estejam presentes no momento do
treinamento.

Mas, as suas vantagens ultrapassam as
expectativas. Tais como:

* Aumenta a interacdo pessoal e aproxi-
ma as equipes;

* Proporciona um momento de trocas e
networking;

* Cria uma confianca entre gestor e
colaborador;

* Transmite um sentimento de motivacéo
no colaborador, por esté4 sendo instruido
e recebendo a devida atencéo sobre o
seu trabalho.

Gamificagéo

Por fim, a gamificacéo. Atualmente
esse fipo de treinamento vem se tornan-
do tendéncia em empresas modernas. O
propdsito da gamificacdo é trazer para
os colaboradores assuntos relevantes da
cultura organizacional em formato de
jogos, fazendo com que o engajamento
aumente e melhore o clima organizacio-
nal.

E preciso ter criatividade, mas o
resultado final é o reforco das emocées
positivas, competitividade saudével entre
os colaboradores em busca de priorizar
as metas e a criacdo de um senso de pro-
gress@o no trabalho.

Caro empresdrio, chegamos ao fim
deste artigo. Espero que o contetdo lido
até aqui tenha sido proveitoso e que vocé
consiga aplicd-lo na sua empresa.

Leia o artigo completo no
InfoVarejo, apontando com a
camera do seu celular o
cédigo ao lado.

AVANCGO
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8 principais relatorios gerenciais

Y para supermercado

GESTAO

Veja quais os relatérios gerenciais indispensdveis para o seu negécio.

ADILSON BADARO

o dia a dia de um negécio,

contar com informacées atuali-

zadas sobre o andamento e os

resultados dos processos é fun-
damental para que vocé faca uma gestéo
eficiente da sua empresa.

Dessa forma, os relatérios geren-
ciais para supermercado se tornaram es-
senciais para a tomada de decisdes rdpi-
da e o aproveitamento de oportunidades.

Esses dados fornecem ao gestor a
possibilidade de analisar de forma clara
e objetiva o andamento de cada setor da
sua empresa.

Assim, é possivel criar agdes para
ofimizar processos, controlar desperdi-
cios, perceber erros e conseguir melhores
resultados. Os relatérios gerenciais para
supermercado déo a visdo do negdcio
para o supermercadista.

Mas afinal, o que sao relatérios
gerenciais para supermercado?
Podemos dizer que relatérios geren-
ciais sGo os documentos que apresentam
avaliacées do desempenho de determi-
nado setor da empresa ou da operacéo
em geral. As informacdes nesses relaté-
rios precisam ser Uteis para o gestor, ser-
vindo para a tomada de deciséo ou pla-
nejamento das acdes do negdcio.

Relatérios gerenciais para super-
mercado precisam ser confidveis. lsso
quer dizer que os dados apresentados
devem ser atualizados e obijetivos.

www.avancoinfo.com.br

Uma boa forma de conseguir bons
relatérios é criar um padrdo e estabelecer
um obijetivo, que deve ser buscado em
cada documento, esse fato favorece in-
clusive a comparagéo entre diagndsticos.

Importéncia dos relatérios
gerenciais para supermercado
O proprietério deve gerenciar e se
envolver na maior parte do tempo, pre-
ferencialmente nos assuntos estratégicos
da empresa.

Dedicar seu tempo a resolver os
grandes problemas do supermercado,
seja planejar expanséo ou formas de
atrair mais clientes para a loja.

A operacdo deve caminhar sozinha.
Para isso servem os relatérios gerenciais,

¢ uma forma f4cil e rdpida de acompa-
nhar a operacéo.

Se vocé criar esse hdbito e contar
com as ferramentas corretas, em poucos
minutos se certificard que a operacéo
estd sob controle. E importante lembrar
que para fer relatérios vocé precisa con-
tar com um sistema de gestdo.

Bom, agora que j& falamos da im-
portancia dos relatérios gerenciais e sua
definicdo, vamos dar mais um passo.

Vamos focar nos relatérios impor-
tantes para o acompanhamento, princi-
palmente, do gestor principal da loja. Os
relatérios operacionais serdo abordados
em posts futuros.

Conheca os 8 principais relatérios
gerenciais para supermercado:

. Volume de vendas

. Ticket médio

. ABC de venda

. Contribuicdo Marginal

. Relatério de rupturas

. Fluxo de caixa e previsdo financeira
. Apuracdo de impostos

. Plano de Contas

ONONOT D~ WN —

Gestdo Bdsica
Esses sdo os relatérios gerenciais
para supermercado indispensdveis para
uma gestdo bdsica.

Como o negécio é comprar e ven-
der mercadorias em larga escala, é im-
portante ter formas de acompanhar de
maneira &gil. Entretanto, para realizar
uma andlise profunda é necessério contar
com um sistema que lhe proporcione isso.

Vale destacar que o relatério é con-
sequéncia da imputacdo de dados, por
isso é importante utilizar um sistema de
gestdo de forma correta e engajar todos
os funciondérios a utilizarem corretamente
a ferramenta.

Leia o artigo completo no
InfoVarejo, apontando com a
camera do seu celular o
cédigo ao lado.
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10° Encontro de Gestores Supermercadistas

REDAGCAO AVANGO INFORMATICA

10° Encontro de Gestores

acontece no dia 24 de maio.

Na busca constante por forta-

lecer o trade supermercadista
e o relacionamento entre os clientes, a
Avanco proporciona o Encontro de Ges-
tores, um excelente momento para trocar
experiéncias nos negdcios.

Em sua décima edicdo, o Encon-
tro de Gestores € um evento esperado
pelos supermercadistas mineiros. Na Ul-
tima edicéo, mais de 100 empresas, 150
liderancas estiveram reunidas para um
dia inteiro dedicado & troca de conheci-
mentfo. Dentre os presentes, Daniel Sou-
za, lider da drea de Desenvolvimento de
Novos Negécios da Nielsen, falou sobre
a importéncia de entender como o consu-
midor, seja ele no ambiente fisico ou na
parte digital, consome.

Gabriel Junqueira, CEO do Cupom
Verde, também apresentou essa nova so-
lugdo para o mercado varejista, langada
no inicio do ano passado, o Cupom Ver-
de. Esse produto entrega o que o novo
consumidor busca, uma solucéo sustentd-
vel no mercado, é um aplicativo que gera
e disponibiliza o cupom fiscal via aplica-
tivo, substituindo a impressdo da nota em
papel térmico.

Outro palestrante  foi o Benny
Szylkowski, co-fundador da Scanntech,
gue mostrou as mudancas que acontece-
ram no mercado varejista com o passar
dos anos e como a TD pode ajudar no
processo de promogdes nos mercados.
“Antes, as lojas poderiam trabalhar com
menos sortimento, a concorréncia era in-
comparavelmente menor, o consumidor
tinha mais tempo para fazer compras e
a localizacéo da loja determinava quem
seria seu consumidor. Hoje, j@ existem
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redes com mais de 19 mil itens, com a
omnicanalidade a localizacdo néo é tao
importante e faz com que seus concor-
renfes aumentem significativamente. Além
disso, o consumidor busca facilidade ao
fazer compras.”

Este ano, de olho nas tendéncias
e expectativas para o setor em 2023, a
Avanco realizard a 10° Edicdo do En-
contro de Gestores Supermercadistas no
dia 24 de maio, no hotel Ouro Minas.
O Evento, que contard com palestras e
apresentacdées de cases de clientes da
Avanco, é uma excelente oportunidade
para o supermercadista trocar experi-
éncias, adquirir novos conhecimentos e
fortalecer a sua base de relacionamentos
com outros varejistas, a fim de melhorar o
dia a dia do seu negécio.

Temas como Trade Marketing, apre-
sentado por Fernanda Dalben estd na
programacédo, além de assuntos de extre-
ma importéncia no atual periodo de tran-
si¢do, fardo parte do Encontro.

Ovutra figura importante presente na
programacéo é a Raquel Maia, que fa-
laré sobre “Transformacdo Agil e Gestdo
da Mudanca”. Raquel é especialista em
visGo estratégica de negdcios e produ-
tos e transformacdo organizacional com
mais de 15 anos de experiéncia em estru-
turacdo e gestdo de geracdo de valor, foi
consultora da Ambev e atualmente atua

na Arkhi.

Além dela, Bruno Vasconcelos,
Professor de Experiéncia do Cliente da
PUC, Palestrante e Mentor de Vendas de
startups. Especialista em pesquisas de
mercado, pesquisa avancada, pesquisa
cientifica, consultoria empresarial, NPS
e, principalmente, é especialista na me-
todologia do Cliente Oculto e falard da
importancia do atendimento ao cliente no

varejo.

Anténio Claret Nametala, presiden-
te da AMIS (Assosiacdo Mineira de Super-
mercados), ficard por conta da abertura
do Encontro.

Esses compdem apenas uma amos-
tra do que acontecerd durante o dia intei-
ro dedicado evento.

Quer participar? As inscrigdes para
o 10° Encontro de Gestores Supermerca-
distas poderdo ser realizadas através da
Plataforma Sympla.

O Encontro é cuidadosamente pla-
nejado para oferecer uma experiéncia
transformadora aos participantes. Com
uma programacdo abrangente que inclui
palestras de renomados especialistas em
gestdo, workshops prdticos e mesas-re-
dondas interativas, o evento proporciona
um ambiente propicio para o aprendiza-
do e a troca de ideias. Além disso, o En-
contro destaca a énfase dada & inovagéo
e as solucdes tecnoldgicas no mundo dos
negécios, refletindo a visGo progressista
da Avanco Informatica. Com a participa-
¢do nesse Encontro, gestores tém a opor-
tunidade de adquirir novos conhecimen-
tos, aprimorar suas habilidades e ampliar
suas redes de contatos, impulsionando
assim o sucesso de suas organizacdes no
mercado competitivo de hoje.

Néo fique de fora do evento mais
esperado pelos supermercadistas minei-
ros!

Se inscreva e saiba sobre
a programacéo do evento
escaneando o cédigo ao
lado com a cémera do
seu celular.

AVANCGO
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TECNOLOGIA

Notificacoes do softwar

£

e de gestao: ganhe tempo
e controle do seu negocio

Um software de gestdo é um aliado no dia a dia do varejo. Veja como!

PAULO NANI

océ conhece as nofificacées

das redes sociais, ndo conhe-

ce? Quando alguém curte sua

publicacdo ou um novo amigo
te adiciona em sua rede de contatos,
vocé recebe uma notificacdo, certo?
Entdo, as notificacées do software de
gestdo funcionam de forma similar a
essas. Quando algo especifico na sua
empresa acontece, seu software de
gestdo vai avisa-lo.

Aideia é simples. Ao identificar si-
tuacdes relevantes da operacao do dia
a dia, o gestor da empresa configura o
software de gestdo. Assim, sempre que
a mesma situagdo ocorrer ele serd no-
tificado.

Por que usar as notificagcdes do
software de gestdo?

SGo trés as razdes principais para
utilizar as notificacées do seu softwa-
re de gestdo: evitar fraudes, identificar
falhas operacionais e acompanhar a
operacdo.

Muitas fraudes ndo podem ser
evitadas, mas podem ser identificadas
assim que ocorrerem. Da mesma ma-
neira sGo as falhas operacionais. Con-
figurar notificacées que indiquem essas
situacdes € uma maneira inteligente de
melhorar os processos da sua loja.

Além das fraudes e falhas opera-
cionais, acompanhar as nofificacdes
ajudam o acompanhamento operacio-
nal pelos gestores. Uma das misses
do gerente é certificar que os processos
definidos estdo sendo seguidos. Como
o dia a dia estd muito corrido, ndo dé
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para acompanhar tudo o tempo inteiro.
Por isso, ao institucionalizar um proces-
so operacional, crie uma forma facil e
inteligente de acompanhar as falhas
que ocorrerem. Afinal de contas, exce-
cbes acontecem e acontecerdo.

Quais sé@o os principais
formatos de notificacdes
do software de gestdo?

As noftificacées podem ser en-
tregues de diversas maneiras. Vamos
elencar as principais encontradas nos
softwares de gestdo do mercado:

* Mensagem dentro do sistema;
* E-mail para o usudério;
* Aplicativo mobile.

Além dos formatos de entrega, o
gestor do software de gestdo também
deve poder definir quais serdo os usu-
drios notificados para cada tipo de
notificacdo. Assim, serd possivel com-
partilhar as notificacées entre varios
usudrios, e assim, enviar para os dire-
tores apenas as notificacdes de situa-
c6es mais graves e importantes.

Quais sdo os principais exemplos
de notificagées em
empresas do varejo?

Como nossa especialidade é o va-
rejo, vamos dar alguns exemplos obser-
vados em empresas varejistas. Sempre
que uma dessas situacdes ocorrerem, o
destinatdrio da notificacéo serd avisa-

do:

* Cancelamento de cupom/ ou item /
1.° item do cupom cancelado;

* Autorizacdo de venda acima do li-
mite do cliente;

* Excluir langamento financeiro;

* Entrada no mesmo dia com preco
diferente;

* Mensagem no PDV;

* Lancamento atrasado do contas a
pagar;

* Preco de custo maior que o preco
de venda;

* Cliente estourou limite e foi bloque-
ado;

* Diferenca Z e Cupom;

* Recebimento produto com data de
vencimento abaixo do minimo para-
metrizado.

Otimizando o tempo

As noftificagées do software de
gestdo s@o, principalmente, sobre ofi-
mizar o seu fempo. Ao ser notificado,
vocé poderd tomar decisdes com mais
rapidez. Utilizar ferramentas como do
seu software de gestdo, lhe dard mais
tempo para dedicar a outras atividades
e melhorias.

Para que as notificagdes sejam
entregues de forma efetiva, é muito
importante que as informacdes sejom
inseridas corretamente no software de
gestdo. Por exemplo, é necessério utili-
zar o médulo financeiro do seu software
de gestdo, para que haja notificacées a
respeito da drea.

Leia o artigo completo no
InfoVarejo, apontando com a
cémera do seu celular o
cédigo ao lado.

AVANCGO
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Confronto entre pedido de compra e NFe (XML).

O que @ e como usar?

O confronto entre pedido de compra e NFe ajuda sua loja e evita perdas,
melhorando, assim, os ganhos do seu negécio. Veja como!

LUIZ NOMINATO

std com problemas no processo de re-

cebimento de produtos em sua loja?

Chega uma entrega e é aquela correria

para encontrar a nota e colocar no sis-
tema? Néo sente seguranca nas quantidades
recebidas? E os precos? Tem certeza que o for-
necedor enviou na nota o preco acordado? Ja
percebeu que qualquer erro pode transformar
esse processo em uma grande dor de cabeca?
Veja como o confronto entre pedido de com-
pra e NFe ajuda sua loja.

O confronto entre pedido de compra
e NFe existe para que esses problemas néo
acontecam. Realizar uma comparagéo entre o
que foi pedido e o que estd sendo entregue,
por meio desse arquivo vai agilizar, e muito, o
processo de recebimento de mercadoria e de
entrada de nota.

O que é o confronto entre pedido
de compra e NFe?

Quando um fornecedor emite uma NF-e
contra sua empresa é gerado um arquivo XML
da nota, que chega por e-mail. Basicamente,
o arquivo XML é a nota fiscal eletrénica em
formato texto.

Quantidade, valor, descricdo do produ-
to, sGo informagdes que estdo presentes nesse
arquivo e importando esse XML é possivel rea-
lizar uma conferéncia entre o que foi compra-
do e o que serd entregue.

Alguns problemas que o confronto
entre pedido de compra e
NFe resolve?

* Quantidade de produto errada
* Produto com EAN novo

* Produto errado
* Preco errado

Dois processos

O confronto entre pedido de compra e

NFe ¢ composto por dois processos distintos.
Vamos especificar cada processo:

12 Confronto: Arquivo XML vs.
Pedido de Compra
Se vocé utiliza um ERP de gestdo, é im-
portante utilizar o pedido de compra, tanto por
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uma questdo de produtividade para seu com-
prador, quanto de seguranca e controle. Para
saber os beneficios e como fazer um pedido de
compra, confira esse artigo.

Antes de enviar a mercadoria para sua
loja, o fornecedor iré faturar seu pedido. Nesse
momento, vocé receberd a fatura e o arquivo
XML da nota, via e-mail, ou se seu software es-
tiver preparado, via software automaticamente.

O primeiro confronto é comparar o pe-
dido de compra realizado no sistema com o
arquivo XML da nota fiscal enviada pelo for-
necedor.

O primeiro confronto deve ser feito antes
do carregamento do produto chegar em sua
loja, tornando-se assim um processo prévio da
chegada do produto em sua loja. Informagées
de produtos, seus precos e quantidades, séo
conferidos nesse momento.

Ou seja, quaisquer divergéncias de
quantidade, preco ou produto, j& podem ser
notificadas ao fornecedor para que o mesmo
corrija antes mesmo de despachar o transpor-
fe.

Realizando a conferéncia do pedido com
o arquivo XML, j4 serd processado automatica-
mente as informacées que serdo conferidas na
hora que a mercadoria chegar em sua loja.

22 Confronto: Recebimento do
produto vs. Arquivo XML
Basicamente, esse processo consiste em
analisar as informacées da nota fiscal (via ar-
quivo XML) e confrontar com o que chegou do
carregamento.

Na prética
Dessa forma, seja por meio de um co-
letor de dados ou por meio de uma via cega,
serd possivel realizar a conferéncia do que
estard sendo entregue em sua loja, j& usando
como base informacées da nota.

Controle total

Utilizando o confronto entre pedido de
compra e NFe, vocé estard aplicando em sua
loja um processo de recebimento de produtos
baseado em duas conferéncias, os dados pre-
cisam ser os mesmos no pedido, arquivo XML
e na chegada do produto (conferéncia por co-
letor ou via cega).

Esse ¢ um bom exemplo de como a
tecnologia pode ajudar o varejo. E funda-
mental que vocé conte com um software efi-
ciente e preparado para realizar todas essas
operacdes. O processo operacional se torna
simples, mas do lado do software existem inte-
gracdes, regras de negécios especificas e pro-
cessamento répido, garantindo a eficiéncia de
todo o processo.

Leia o artigo completo no
InfoVarejo, apontando com a
camera do seu celular o
cédigo ao lado.

Na Compex vocé encontra
as melhores condicdes
para compra e locacao de
coletores de dados

3 & compex
COMPEX

Entre em contato e saiba mais:

7 vendas@compex.com.br
% 11 3900 9333 Tel. Opgdo 1
‘ 11 99933-5913 WhatsApp
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GESTAO

-
5 motivos para substituir seu cupom
fiscal pelo envio eletronico

O Cupom Fiscal, além de gastos desnecessdrios, representa riscos a sadde de quem utiliza.
Veja como e o que fazer para substitui-lo.

)

GABRIEL JUNQUEIRA )

urante a pandemia de COVID-19

as pessoas precisaram tomar al-

guns cuidados no varejo para evitar

a contaminagdo. Com isso, muitas
pessoas deixaram de pegar o cupom fiscal, j&
que esse, passado de m&o em mao, poderia
ser um transmissor.

O ponto é que o Cupom Fiscal é impor-
tante para o varejista e para o cliente. Entdo,
como disponibilizar o cupom fiscal garantin-
do a seguranca do seu consumidor?

E simples, hoje em dia vocé j& conse-
gue encontrar formas inovadoras para viabi-
lizar o cupom fiscal, como o Cupom Verde.

Mas existem outros motivos para vocé
aderir ao envio eletrénico do cupom fiscall

1- Custo Financeiro
O primeiro motivo é o dinheiro que
vocé economiza com o Cupom Digital. Os
custos que envolvem o papel térmico utiliza-
do na emissdo dos cupons podem chegar a
R$9.600,00 por ano (um supermercado com
8 PDV’s).

Sédo quase R$10.000,00. Pensa nos
projetos engavetados que vocé deixa para de-
pois por falta de dinheiro, que vocé poderia
investir esses R$9.600,00 para melhorar os
processos na sua loja e aumentar suas ven-
das.

2 - Segurancga dos clientes
e funciondrios
O cupom fiscal é feito de papel térmico,
que, por sua vez, é revestido com um com-
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ponente chamado BPA. Essa substancia, em
contato com a pele, traz diversos maleficios a
satde humana.

Doencas cardiacas, cncer de mama
e de proéstata, diabetes tipo 2, infertilidade e
transtorno do déficit de atencéo sdo sé alguns
dos muitos efeitos possiveis pelo contato com
a substéncia. Ao utilizar o cupom digital, seus
clientes e funciondrios deixam de correr esses
riscos.

3 - Ajuda o meio ambiente

O terceiro motivo é ajudar o meio am-
biente. Para a producdo dos cupons fiscais,
apenas no Brasil, sdo utilizados 38 mil tone-
ladas de CO2, 35 bilhdes de litros de dgua,
35 mil barris de petréleo e 400 mil arvores
por ano.

O papel térmico também néo ¢é reci-
clavel e, além disso, ele contamina tudo que
entrar em contato. Entdo, se vocé descarta
em uma lixeira com outros papéis, por exem-
plo, tudo que ele tocar estard intoxicado e,
na hora do descarte, contaminard também o
local, indo para os lencéis fredticos, rios, con-
taminando os animais... E um ciclo infinito.

4 - Diminui a fila do PDV

Sabe quando a bobina do papel térmi-
co acaba e o operador de PDV precisa parar,
trocar e retomar a operacdo? Ou aqueles se-
gundos para imprimir o cupom. Tudo isso au-
menta o tempo dos clientes na fila, gerando
indisposicéo por parte do mesmo.

O cupom eletrénico evita esse tempo
perdido e garante a comodidade do consu-
midor.

5 — Relacionamento com o cliente

O (ltimo ponto é o relacionamento
com o cliente, que, ao ver que vocé disponi-
biliza o cupom digital, se preocupa com sua
satde, com o meio ambiente e com sua co-
modidade.

Além disso, alguns cupons fiscais,
como de eletrénicos, precisam ser guardados
por um tempo maior, o papel térmico logo
apaga os dados nele contidos. J& o cupom
digital preserva essas informacées e o consu-
midor ndo precisa guardar pastas e pastas de
comprovante, pode acessar tudo do préprio
celular.

Como funciona um recibo digital?

Em um nivel bésico, o recibo digital
funciona da seguinte maneira no ponto de
compra:

1. No momento do checkout, o caixa per-
gunta se o cliente quer o recibo digital;

2. Se o cliente quiser, o caixa solicita o CPF
do comprador e o insere no sistema;

3. O Software PDV envia o cupom para o
Cupom Verde, via API;

4. O cliente tem o acesso ao Cupom, via
App do Cupom Verde.

5. E simples e prdtico, confira com o seu
fornecedor de ERP se a integracdo i@ estd
disponivell

Leia o arfigo completo no
InfoVarejo, apontando com a
camera do seu celular o
cédigo ao lado.
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/ I'NFORMATICA



Sustentabilidade no varejo:
um sucesso para alem do meio ambiente

A sustentabilidade é a grande aliada do varejo e o Cupom Verde pode provar.
Substituir o cupom fiscal impresso pelo digital é apenas o primeiro passo.

REDAGAO CUPOM VERDE

uando pensamos em

sustentabilidade, ¢é muito

comum  restringirmos  os

beneficios a profecdo
ambiental. Afinal, o obijetivo principal &,
de fato, os cuidados com a natureza.

No entanto, quando o varejo abraca
acdes sustentdveis, um mundo de
possibilidades se abre. Proteger o meio
ambiente é uma estratégia de negdcio
rentével e as empresas que |4 enxergaram
isso estdo saindo na frente.

E é isso que as centenas de varejistas,
que |4 sdo parceiros do Cupom Verde,
uma solucdo para substituicdo dos cupons
fiscais impressos por digitais, mostram.

Comece pelo papel

O Cupom Verde é uma solucéo pensada
para o varejo que envolve consumidores,
sustentabilidade e economial Com o app
integrado ao software do PDV, a loja passa
a disponibilizar cupons fiscais digitais,
reduzindo custos, aproximando clientes e
contribuindo com metas e iniciativas ESG
do negécio.

E é imporfante destacar que o
oferecimento do cupom digital é feito apés
a realizacdo da compra, ndo havendo
nenhuma interferéncia no processo de
vendas da loja.

Essa é uma solucdo em que todos os
envolvidos ganham: o varejo economiza
com o papel t#érmico, o meio ambiente
é poupado, o consumidor ganha uma
experiéncia de compra mais prdtica e
a indUstria pode inovar em acdes de
engajamento com o publico.

Trade marketing e indUstria
em sintonia

Ao se tornar uma parceira do Cupom
Verde, a rede Dalben Supermercados 4
estava disposta a inovar e promover agoes
de engajamento com a indUstria. Assim, a
primeira acéo em conjunto com a solucdo
i@ trouxe a marca de cervejas Heineken,
uma referéncia mundial do setor.

www.avancoinfo.com.br

Na campanha, os consumidores que
comprassem unidades da marca em
qualguer uma das quatro unidades do
Dalben e optassem pelo Cupom Verde
no caixa, ganhavam um copo exclusivo.

No periodo da acdo, foram emitidos
708 cupons digitais que, juntos,
registraram 8332 unidades de cervejas
Heineken totalizando R$ 50.035,26 em
produtos vendidos.

A campanha foi tdo bem-sucedida que
outra gigante da indUstria embarcou em
seguida com uma execucdo semelhante:
em compras de produtos Ypé, os
clientes podem ganhar uma unidade
do detergente da linha Ype Green ao
optarem por receber a notinha digital. O
obijetivo & distribuir mais de 300 produtos
até o fim da acéo.

Um dado importante dessas acdes é
que os brindes também seguiram a linha
sustentdvel. O copo da Heineken era
de vidro, material 100% reciclavel, e o
detergente da Ypé possui ingredientes
de fontes renovdveis. Sustentabilidade é
também promover acées coerentes com
o discurso.

Os numeros ndo mentem
Quando o assunto & economia,
os beneficios de substituir os cupons
impressos por digitais sdo ainda mais
evidentes.

A Maby, por exemplo, uma rede gaiGcha
de supermercados com nove lojas
localizadas nas cidades de Porto Alegre,
Cachoeirinha, Gravatai e Sapucaia do
Sul, |4 estd colhendo os frutos de investir
em sustentabilidade.

Parceira do Cupom Verde desde o fim
de 2022, a rede alcancou uma reducéo
de gastos com bobinas de papel térmico
de cerca de 40% j& nos primeiros meses.
Uma economia de R$ 11.562,00! Ea
tendéncia é que esses valores se tornem
ainda maiores no préximo trimestre.

J& a rede Frangoléndia, com 18 lojas
localizadas nas cidades de Fortaleza,

Aracati, Beberibe, Eusébio, Maracanad e
Pacaijus, & ultrapassou a marca de dois
mil clientes ativos utilizando o Cupom
Verde.

Isso representa engajamento com os
consumidores, reducdo no uso de papel
e arvores preservadas.

E o economia ndo se restringe ao
papel térmico. Os varejistas parceiros
ainda podem enviar aos clientes encartes
virtuais diretamente pelo aplicativo. Néo
hd gasto com papel e impressao, e a loja
garante o recebimento das ofertas.

E essas foram apenas algumas amostras
dos beneficios de acées sustentdveis no
varejo. As possibilidades sGo inGmeras!

Esse é s6 comeco

O Cupom Verde, que é a primeira
carteira digital de cupons fiscais do Brasil,
nasceu da unido de sete empresas de
automag@o comercial espalhadas pelo
pais que, juntas, formaram uma startup
em 2019, impulsionada pela Rede e o
Banco ltav.

O inicio das operacdes ocorreu em
2022 e hoje j4 sdo mais de 1200
lojas distribuidas em todo o territério
nacional aptas a oferecer o cupom fiscal
digital, somando mais de um milhdo de
consumidores.

Mesmo com pouco tempo de
operagdo, menos de um ano e meio, o
Cupom Verde {4 tem se mostrado uma
solucéio em sustentabilidade relevante
para o varejo. E ndo é dificil prever, com
os ndmeros conquistados até aqui, que o
melhor ainda estd por vir.

Quer conhecer mais sobre o Cupom
Verde e saber como sua loja também
pode oferecer essa inovacdo? Acesse
agora mesmo www.cupomverde.com.br
e agende uma conversal
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cupom
[@ verde

Cupom fiscal
digital: traga
sua loja para
o futuro!

Todos os meses, sua loja despeja quilos de

papel térmico diretamente no lixo. E dinheiro
sendo desperdi¢cado para poluir o meio ambiente.
Mas vocé pode fazer diferente!

Com o app Cupom Verde, que ¢ integrado ao
ERP da Avanco Informatica, sua loja disponibiliza
cupons fiscais digitais, reduz custos, aproxima
clientes e investe em iniciativas ESG.

vy
N
Acesse cupomverde.com.br
agora mesmo e agende Impulsionados por quem
uma conversal investe no meio ambiente

in @ @cupomverde @



30 anosde I-\vango com vocé!

Em marco de 2023 a Avanco completou 30 anos de solugdes para o varejo.

( REDAGCAO AVANGO INFORMATICA )

Avanco Informdtica completa 30 anos em 2023 e é um marco importante para a histéria

da tecnologia e da inovacéo em Minas Gerais. Desde sua fundacdo em 1993, a Avanco

Informética vem se destacando como uma das principais empresas de solucdes em tec-
ologia da informacéo e gestdo no varejo no estado.

Ao longo desses 30 anos, a Avanco vem acompanhando as mudancas e avancos tecnolégicos
e se adaptando &s necessidades do mercado, o que é um grande mérito para uma empresa de
ERP. A empresa se orgulha de sua equipe altamente qualificada, que é constantemente treinada e
atualizada, garantindo que os clientes recebam as solucdes mais modernas e eficientes.

A Avanco Informdética oferece uma ampla gama de solucées, desenvolvimento de software, sis-
temas integrados, suporte técnico, treinamento e muito mais. A empresa atende a uma variedade
de setores varejistas, incluindo supermercados, hortifritis, padarias e muito mais.

A empresa sempre buscou estar a frente do mercado, investindo em inovagéo e desenvolvendo
solucdes de ponta. Um exemplo disso é o desenvolvimento de solucées de ERP’s, que ajudam
empresas a fomar decisdes mais precisas e eficientes, a
tornaram cada vez mais importantes na era digital.

Além disso, a Avanco sempre teve uma forte preocupacéo com a responsabilidade social e
ambiental, participando de projetos e iniciativas que visam a preservacdo do meio ambiente, bem
como acdes de inclusdo social, por exemplo, o Cupom Verde.

Nao é facil manter-se no topo de um mercado tdo competitivo como o de ERP para varejo, e a
Avanco conseguiu isso gracas & sua visdo estratégica, compromisso com a inovacédo, qualidade
dos servicos prestados e exceléncia no atendimento ao cliente. Esses séo os valores que norteiam
a empresa desde sua fundacéo e que a t8m mantido forte e competitiva ao longo dos anos.

Alcides Junqueira, diretor da empresa, fala sobre a emocéo de completar 30 anos de histéria
no mercado varejista:

“Estamos em plena comemoracéo dos 30 anos da Avanco. Em uma
data tdo especial, ndo poderiamos deixar de reconhecer aqueles que
sdo a razdo da nossa existéncia: nossos clientes. Recebam o maior
'muito obrigado”, pela parceria e confianca. Tenham certeza, a nossa
caminhada néo para por aqui. Estamos comprometidos em prestar o
melhor servico e facilitar o dia a dia do varejista. Contem conosco!”

Para celebrar seus 30 anos de histéria, a Avanco planeja continuar investindo em inovagéo e
desenvolvimento de solucdes cada vez mais modernas e eficientes, sempre com o obijetivo de aju-
dar seus clientes a atingirem seus objetivos de negécios. E com uma equipe altamente qualificada
e comprometida, a empresa estd pronta para enfrentar os préximos desafios e manter-se como
uma referéncia em tecnologia para o varejo em Minas Gerais e no Brasil.

#AVANCO3.0

www.avancoinfo.com.br
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e reconhecimento e
onﬂanga' Obrigado!

20r mais c e uma déecada a Avanco é vencedora
@i = do Troféu Gente Nossa AMIS
'\ nacategoria Tecnologia e Gestao.

Agradecemos a todos pelo reconhecimento.

| i Muito obrigado!

www.avancoinfo.com.br (31) 3025 1188 comercial@avancoinfo.com.br



