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Como implementar a NFC-e em sualoja

As datas para a adequacéo a NFC-e jG@ comecaram. A seguir, vocé verd como fazer para implementar
essa modalidade em sua loja e ficar em dia com a SEFAZ.

EDNA ABREU

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

NFC-e é um padrdo nacional de

documento fiscal eletrénico que

serve para registrar as transagdes

omerciais realizadas entre uma
empresa e o consumidor final. Apés o en-
vio da NFC-e para a SEFAZ, ela pode ser
autorizada, rejeitada ou enviada em con-
tingéncia.

Os prazos de obrigatoriedade da im-
plementacdo da NFC-e jg estdo correndo,
certo? Neste artigo, falaremos sobre o que
vocé deve fazer para implementar a NFC-e
em seu estabelecimento.

Requisitos para implementar a NFC-e:

Para implementar a NFC-e vocé
precisa de um equipamento local com o
software instalado (computador, tablet ou
smartphone), o Certificado Digital e tam-
bém uma impressora para realizar a im-
pressdo do DANFE-NFC-e.

O modelo de Certificado Digital usa-
do para implementar a NFC-e pode ser
o Al ou o A3. Recomendamos que utili-
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ze o Al, pois ele é gerado e armazena-
do no computador pessoal ou até mesmo
na nuvem, dispensando o uso de cartées
inteligentes ou tokens. E possivel utilizar o
mesmo certificado digital da matriz para as
filiais, desde que possua a mesma raiz do
CNPJ, que sdo os 8 primeiros digitos do
CNPJ.

Apesar do documento transmitido &
SEFAZ ser eletrbnico, é necessdrio que o
varejista mantenha o arquivo digital da NF-
C-e por, no minimo, cinco anos, devendo
disponobilizar & fiscalizacdo quando soli-
citado.

Dois conceitos que vocé precisa en-
tender antes de implementar a NFC-
-e: Rejeicéio x Contingéncia

Ao implementar a NFC-e na sua loja,
vocé deve tomar alguns cuidados! Uma
das principais diferencas da venda com
cupom fiscal para a NFC-e é que, para
finalizar as vendas, é necessdrio enviar o
arquivo digital para validacéo das infor-
macoes pela SEFAZ.

Ao enviar a NFC-e para a SEFAZ, a
nota fiscal pode receber duas respostas:
autorizada ou rejeitada. Para as situacdes
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em que ndo houver retorno do arquivo
enviado, deve-se estudar a possibilidade
de emitir em contingéncia. Caso seja
autorizada, basta vocé finalizar a compra
e enifregar o comprovante para o cliente.
Explicaremos, a seguir, o conceito de
rejeigdo e contingéncia.

Rejeigdo

RejeicGo da NFC-e s@o erros no
processo de fransmissGo da mesma
NFC-e que podem ser ocasionados
pelo ndo cumprimento das regras de
validag@o  estabelecidas  pela  SEFAZ,
publicadas através da Nota Técnica. Sao
diversos os fatores que podem levar a
rejeicGo, véo desde cadastros fiscais e
comerciais incorretos a falhas nos sistemas
operacionais e ERP

As rejeicdes podem trazer transtornos
para a operacdo da loja e atendimento ao
cliente. Caso uma NFC-e seja rejeitada no
PDV, néo serd possivel finalizar a venda.
Imagine seu operador de caixa diante de
um cliente com o carrinho cheio e a NFC-e
rejeitada?

Resumindo, a rejeicdo pode gerar
o aumento de filas e, consequentemente,

AGRO
PADARIA VAREJO

A HIPERCONT E ESPECIALIZADA NO RAMO VAREJISTA ALIMENTICIO.

POSSUIMOS A INFRAESTRUTURA ADEQUADA PARA GARANTIR A
SEGURANCA E A CONFIABILIDADE DOS NOSSOS CLIENTES.

L
0
2

dipercont

oLugds conTisess 90 ANOS

2 hews

31 3394 4570
gerencia@hipercont.com
www.hipercont.com

AVANCO
/ I'NFORMATICA

acarretar a perda de clientes e gerar re-
trabalhos para a correcdo dos erros. Nao
é isso que vocé quer, na sua loja néo é
mesmo?

Contingéncia

A emissdo da NFC-e em contingén-
cia ocorrerd quando existir algum pro-
blema técnico de comunicacéo, seja nos
servidores da SEFAZ, caso estejam indis-
poniveis, ou problemas técnicos em sua
empresa, como internet fora do ar. Essas
situacdes fazem com que ndo seja possivel
autorizar os arquivos de forma online.

Nesse caso, para conseguir realizar
as vendas, a SEFAZ permite que as NFC-e's
sejam emitidas em modo contingéncia, ou
seja, os arquivos serdo emitidos de forma
offline, sem realizar a validacdo das regras
pela SEFAZ. Apés resolvido os problemas
que impediam a autorizacéo, as vendas
devem ser transmitidas para a SEFAZ até o
final do primeiro dia Util subsequente ao da
emiss@o da nota.

O ndo cumprimento deste pra-
zo pode acarretar multas e penalidades.
Como a quantidade de vendas no varejo
é grande, caso ndo exista um acompanha-
mento eficaz das notas emitidas em con-
tingéncia e posteriormente enviadas para
serem autorizadas na SEFAZ, este proces-
e pode se tornar critico, aumentando as
chances de autuacéo por falta de oficiali-
zar as vendas junto ao orgéo.

Caso seu estabelecimento néo entre
nos critérios de obrigatoriedade de adesdo
& NFC-e, é interessante analisar o custo
x beneficio em aderir & NFC-e de forma
voluntdria. A emissdo de NFC-e exige que
vocé mantenha em operacdo uma boa
estrutura de hardware e internet, além de
fazer necessdrio o treinamento de pessoal.
Lembre-se também que na NFC-e existe o
processo de rejeicdo, podendo acarretar o
atraso das vendas.

Passo a passo para implementar a
NFC-e:

Apds todos os esclarecimentos aci-
ma, mostraremos o passo a passo neces-
sdrio para adotar o sistema em sua loja.

Passo 1: O primeiro passo para imple-
mentar a NFC-e na sua loja é verificar o
cadastro do seu estabelecimento com o
estado. Para isso, vocé deve:

* Obter o Credenciamento (Cédigo
de Seguranca do Contribuinte -CSC) junto
a SEFAZ;

* Estar em dia com a Inscricéo Es-
tadual;

* Verificar o cronograma de obriga-
toriedade com as novas datas e identificar
em qual sua loja se enquadra.

DICA: Prepare-se para a adogdo da NF-
C-e, mas, atencdo para ndo se precipitar.
Uma vez que sua empresa optar por emitir
a NFC-e, mesmo que ndo esteja na obri-
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gatoriedade, ndo hd como desistir. A partir
desse momento, intervengdes e novas au-
torizacdes de ECF ndo serdo permitidas.

Passo 2: O segundo passo para imple-
mentar a NFC-e consiste em verificar os
sistemas.

Certificado Digital

* Al ou A32 Recomendamos o certificado
A1, visto que o mesmo certificado pode ser
replicado nos PDV's (caixas).

Software emissor de NFC-e
Recomendacdes na hora de avaliar um
software emissor de NFC-e:

* Fazer backup automético das NF-
C-e's;

* Operar em contingéncia off-line;

* Tratar as rejeicdes de NFC-g,
como, por exemplo, ser possivel excluir do
carrinho o item que esteja sendo rejeitado,
para que a venda possa ser efetuada;

* Contar com auditorias e validacédo
do cadastro de produtos e das obrigacoes
acessérias, para evitar autuacdes e multas.

Passo 3: O terceiro passo para implemen-
tar a NFC-e diz respeito & infraestrutura.

* Internet — Importéncia da redun-
déncia (backup): Contar com uma inter-
net estdvel é sinbnimo de tranquilidade na
emissdo de NFC-e’s. Dessa maneira, sua
loja minimizard as emissdes em contingén-
cia, que podem trazer complicacées para a
operacdo no dia a dia;

* Equipamento
tphone);

* Impressora (opcional): Apesar da
emissGo do DANFE NFC-e ndo ser obri-
gatéria, caso o cliente solicite, o varejista
deve imprimi-lo. Além disso, enfregar o
cupom impresso estd na cultura de alguns
setores, como supermercados;

* Antivirus: Uma vez que os caixas
estardo comunicando continuamente por
meio da internet, a exposicdo & riscos é
majorada. Por isso, contar com um bom
antivirus pode evitar dores de cabeca.

(PC/Tablet/Smar-

Passo 4: O 4° passo para implementar a
NFC-e na sua loja é cadastrar fodos os da-
dos fiscais necessdrios para sua emiss@o.

* O cadostro de produto é importan-
te para o bom funcionamento da NFC-e.
Caso algum produto esteja com cadastro
incorreto, a nota fiscal poderd ser rejeita-
da, causando transtornos na sua loja;

* Um simples NCM inexistente serd
motivo para a rejeicdo de toda a NFC-e.
Agora, imagine se isso ocorre diante de um
cliente com um carrinho cheio de produtos!

Passo 5: O 5° passo para implementar
a nota fiscal consiste no treinamento dos
operadores de caixa.

* O processo de venda da NFC-e
tem diferencas relevantes em relacdo ao
processo da ECF (emissor de cupom fiscal).

Enquanto alguns processos como a leitura
X ndo existem mais, outros, como a contin-
géncia e a rejeicdo, passardo a fazer parte
do dia a dig;

e Saber lidar, principalmente, com
as contingéncias e rejeicdes é fundamental
para a operacdo dos caixas da loja. Por
isso, certifique que sua equipe esteja trei-
nada para lidar com cada situacao, e, até
mesmo, para situacdes inesperadas;

* Por exemplo, na situacdo do cliente
com o carrinho cheio e a NFC-e rejeitada,
qual é o procedimento a ser adotado pelo
operador de caixa? Como ele deve lidar
com o cliente?

Passo 6: O 6° passo para implementar a
NFC-e também consiste em treinamento,
mas dessa vez é o treinamento da equi-
pe do escritério da loja. Se a operacéo
do PDV muda um pouco, a operacéo do
escritério muda muito. A nota fiscal exige
uma série de novos procedimentos, que a
maioria dos varejistas ndo estd acostuma-
da. Entdo a equipe do escritério deverd
se adaptar ao novo documento fiscal. Séo
necessdrios controles e auditorias constan-
tes para evitar multas e penalidades por
parte do FISCO:

* Gestdo de notas fiscais em contin-
géncia;

¢ Gestdo do cadastro de produtos
para evitar rejeigoes;

* Gestdo das NFC-e's canceladas e
inutilizadas.

DICA: afencdo a sequéncia numérica das
notas. Fique atento aos prazos para imple-
mentar a NFC-e.

NOVA IMPRESSORA TERMICA

TM-T20X

Garantia*
i : amfj

- Velocidade de impresséo de até 200 mm/s
- Disponivel nas versoes Ethernet ou Dual (USB + Serial)

www.epson.com.br

* Garantia limitada valida para todos os componentes da
impressora TM-T20X, de acordo com as condicdes de uso
constantes no certificado de garantia.
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EQUIPE REDAGAO
AVANGO INFORMATICA

os Ultimos meses, a
NFC-e protagonizou
todo o cendrio do
varejo em  Minas
Gerais, isso porque as
datas de obrigatoriedade
movimentaram os lojistas para
a adequacdo ao novo modelo
de notas: a Nota Fiscal de
Consumidor Eletrénica.

O Estado foi um dos
Gltimos o aderir a essa
modalidade. E com toda
a bagagem que a Avanco
i@ tinha com a emissdo de
NFC-e em outros estados,
em Minas, a implonfogéo foi
ainda mais efetiva. A Software
House mais premiada de
Minas Gerais empenhou-se
em apresentar solucdes que
conseguissem  acompanhar
a nova forma de emissdo de
notas fiscais. Neste periodo,
buscou-se aprimorar as suas
técnicas para se adequar &
NFC-e e, assim, melhorar as
préticas de auxilio aos quase
mil varejistas que utilizam as
suas solucoes.

Adequando-se as
exigéncias, a Avanco
desenvolveu o NovoNFC-e,
um emissor de NFC-e fdcil,
seguro e eficaz em atender
as demandas dos varejistas.
Da primeira  implantacdo
até hoje, sGo mais de 100
lojas, que, juntas, somam
aproximadamente 600 caixas,
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consolidando no mercado

NFC-e em Minas Gerais: A Avanco Informdtica sempre se empenhando para facilitar o dia a dia dos varejistas.

emitindo as Notas Fiscais de
Consumidor Eletrénica pelo
Software da Avanco. Desde
o inicio da obrigatoriedade,
sdo mais de 20.000.000
de requisices atendidas.
E ndo é sé isso, além da
prépria Avanco, outras duas
empresas  desenvolvedores
de software para o varejo

os impactos da migracdo
para a NFC-e, mas, em
contrapartida, podem contar
com toda a infraestrutura que
a Avanco tem para os seus
clientes.

Caio, representante
do Supermercado Silveira,
de Eugendpolis, falou um
pouco sobre o processo de

aws

o —

Backup automatico
no maior data center
do mundo

| Aprovagdo ou

rejeicao

NFC-e

terceirizam o processamento
desses documentos utilizando
o NovoNFC-e. Todos
esses dados corroboram a
credibilidade da Avanco com
a nova forma de emitir as
notas no varejo.

Percebe-se que a Avanco
Informdtica é  autoridade
quando o assunto é NFC-e. E
para comprovar isso, ouvimos
aqueles  que  vivenciam
diariamente as solucées da
Software House, tendo, entdo,
propriedade para falar sobre
o assunto: os clientes.

Pegamos depoimentos
daqueles que sentem na pele

implantacdo da NFC-e em
sua loja. Segundo ele, em
seu estabelecimento, ela
tem fluido bem, funcionando
perfeitamente. Ele acrescenta
que a emissdo de notas
pelo software da Avango
¢ descomplicada, o que
assegura uma rofina sem
dificuldades na sua loja.

Além do Supermercado
Silveira, ouvimos também
um representante do
Supermercado Pais e Filhos,
Gustavo Carvalhido. Gustavo
disse que a implantagdo foi
muito tranquila. Eles seguiram
as  orienfagoes dadas

pela Avanco quanto aos
equipamentos necessdrios, e
preocuparam-se em verificar
a qualidade da internet, para
gue tudo caminhasse sem
sobressaltos.

O representante  do
Supermercado Pais e Filhos
garante que tudo funciona
com tranquilidade no que se
refere ao sistema, ele reforca
que se a infraestrutura estiver
apta, o bom funcionamento
do sistema é garantido. “O
Software da Avanco, para
nés, no geral, traz uma
grande agilidade e facilidade
nos processos, sendo eficaz
e eficienfe na nossa gestdo.
E, além disso, quando temos
algum problema, encontramos
sempre o apoio necessdrio na
Avanco para  soluciond-los
e minimizar os transtornos”.
Declara Gustavo.

Seguindo o intuito de
contribuir para ratificar a
competéncia da Avango no
mercado com a emissdo
de NFC-e, Mauro Rezende,
do Supermercado Valente,
também  falou sobre a
migracéo. Ele afirma que em
suas lojas nédo teve nenhum
problema com a implantacéo,
e ainda ressalta a importéncia
da automatizacdo do
sistema, fator que ofimiza
significativamente o tempo do
varejista: “O sistema faz tudo
automdtico, sé preciso entrar
caso seja erro no cadastro
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de produtos, ndo tem me dado trabalho.
Estamos muito satisfeitos com o que tem
sido feito, tudo tem funcionado muito
bem.”

Entdo, o que estd por trds dos
casos e experiéncias dos clientes? O que
a Avanco oferece de diferencial para
que ela se torne referéncia na emisséo
de NFC-e2 O pioneirismo da Avango
com os clientes de outros estados, como
Parand, Goids, Espirito Santo e Bahia, de
fato ,garantiu experiéncia suficiente para
que a implantacdo em Minas Gerais fosse
mais eficiente. Diante disso, apontaremos
um pouco de toda a estrutura que
sustenta a busca constante para facilitar
o dia a dia dos varejistas, de modo com
que sempre estejam aprimorando os seus
métodos para atender melhor aqueles
que confiam em suas solucdes.

A experiéncia como diferencial

A experiéncia é o maior diferencial
da Avanco quando se fala em
consolidag@o no varejo com a NFC-e.
A implantaggo do NOVONFC-e ¢
baseada em evitar as rejeicdes e orientar
os clientes a adotarem melhores préticas
no seu dia a dia, de maneira que, assim,
eles consigam diminuir os impactos da
nova obrigacdo e consigam reduzir riscos
fiscais. A Avanco conta com ferramentas
de apoio, prevencdo de rejeicoes e,
ainda, gestdo de notas emitidas. Além
disso, as acdes séo voltadas para prevenir
erros de cadastros, fundamentado nas
Regras de Notas Técnicas da Sefaz e em
cases de sucessos. A experiéncia faz com
que a seguranca e confiabilidade em
suas solugdes cheguem até os clientes.

Software

As solucées da Avanco Informdtica
prezam por apresentar meios que facilitem
o dia a dia do negécio dos seus clientes.
E, como dito acima, a experiéncia
adquirida pela empresa permitiv com que
ela fosse desenvolvendo produtos que
conseguissem atender satisfatoriamente
os varejistas. Abaixo, mostraremos as
principais ferramentas do software da
empresa que simplifica a rotina dos seus
clientes:

* Armazenagem segura das Notas (
Backup na Nuvem);

J Automatizado, identifica
a auséncia de comunicacdo e,
automaticamente, v& a alternativa para
que ndo pare a venda;

e Estabilidade no software com
controle de versdes e seguranca.

Armazenamento Seguro

Diante da exigéncia do FISCO,
que pode ser exercida a qualquer
momento no periodo de 5 anos, pensar
no armazenamento das Notas Fiscais
de Consumidor Eletrénica emitidas é
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essencial para os varejistas. Isso posto,
enquanto outras software houses fazem
a armazenagem local, o que gera risco
significativo  ao  armazenamento da
notas, visto que, nesta opcdo, os dados
podem ser perdidos, a Avanco opta pela
seguranga neste processo.

Entdo, pensando na confiabilidade da
guarda das notas, a Avango Informatica
faz a armazenagem das informacées na
Amazon Web Service, o servidor da
maior empresa de comércio eletrnico
do mundo, a Amazon. A AWS ¢é presente
em mais de 22 regides geogrdficas, com
69 zonas de disponibilidade e, preza pela
seguranca, conformidade e resiliéncia
nos mais de 160 servicos oferecidos. Séo
milhares de clientes ativos e parceiros
no mundo todo. Ela possui experiéncia,
maturidade e desempenho incompardveis
h& mais de 12 anos no mercado. E é por
isso que a AWS ¢ a escolhida da Avanco
para caminhar garantindo seguranca e
demais vantagens aos seus clientes.

Dessa maneira, com o backup
automdtico feito na maior data center
do mundo, além de poder ser acessado
de qualquer lugar, o varejista pode se
sentir tranquilo ao confiar que suas notas
estardo guardadas no sistema. Dessa
forma, é eliminado os riscos de perdé-
las e, também, de ter problemas futuros
com a fiscalizagéo, caso seja exigida a
apresentacdo de alguma NFC-e. Mais
umavez, a Avanco Informdticaescolhendo
o melhor para os seus clientes, sempre &
frente do mercado, garantindo a fluidez
dos negécios daqueles que confiam em
suas solucdes.

Notas emitidas em contingéncia
offline

Sabe-se que, caso haja  um
problema de comunicagio com a
SEFAZ, o operador pode continuar
emitindo a nota, mas, a mesma serd
emitida em contingéncia. Dessa forma,
com o software da Avanco Informatica,
existem, hoje, duas formas de emissdo
nessa modalidade: a forma manual e
a forma automdtica. A primeira permite
que seja definido o momento em que
o operador deseja operar em modo de
emissdo offline, e no modo automdtico,
é possivel definir um “time-out”, também
conhecido como tempo de espera, para
que o sistema, automaticamente, habilite
a emissdo de notas em contingéncia caso
néo receba retorno da SEFAZ.

Mas é possivel manter o controle
das notas emitidas? Sim! O diferenciativo
da Avanco Informética nesse quesito
¢ a gestGo da contingéncia com um
painel de notas que permite visualizar
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todas as NFC-e’s emitidas em modo
offline. E além disso, o processamento
das notas emitidas em contingéncia
¢ feito automaticamente apds o
restabelecimento  da  comunicacédo,
regularizando a situacdo delas. O
software, mais uma vez, contribuindo
para que a gestdo seja feita de maneira
eficaz e garanta o controle do andamento
do negécio.

Notas rejeitadas

Outro aspecto importante é saber
como o software se comporta com a
rejeicdo das notas. Pensando em inibir
as rejeicdes, o que causa diretamente o
impedimento da sua venda, a Avanco faz
toda a orientagdo necessdria aos seus
clientes antes mesmo que a implantagé@o
da NFC-e inicie. Assim, fazendo a
revisdo do cadostro de produtos antes
de comecar a operar com a NFC-g, o
varejista consegue evitar que as rejeigoes
acontecam e, assim, ndo perderd venda
por esse motivo.

Além disso, o NOVONFC-e cria
relatérios de validacdo fiscal para os
clientes, disponibilizando para os clientes
as divergéncias de NCM, tributacdo
Estadual e Federal, Aliquotas e CST. Para
as notas j& emitidas, o software tem a
ferramenta de conferéncia para o controle
de sequenciais, tanto para as rejeicodes
como as emitidas em contingéncia. Todas
essas opcdes visam a otimizacdo do
tempo dos operadores, e, ainda, garantir
que ndo tenha eventuais problemas com
a emisséo de NFC-e’s na loja.

Além de todos os aspectos
aludidos, a Avanco se preocupa em
acompanhar a legislagcdo para manter o
sistema em conformidade com as regras
fiscais e as Notas Técnicas do Governo,
e ainda disponibiliza a opgdo de realizar
auditorias do cadastro de produtos,
garantindo a fluidez na emisséo de notas.

Sdo muitos os diferenciais que a
Avanco oferece aos seus clientes. E
isso s é possivel porque a empresa
leva com afinco a missGo de contribuir
para a simplificacgdo da rotina dos
varejistas. SGo mais de 25 anos de muita
seriedade e experiéncia, conhecendo
e compartilhando meios para tornar a
gestdo que seus clientes realizam em seus
negécios mais eficaz, potencializando os
seus resultados.

E com a NFC-e ndo seria diferente.
A Avanco Informética mostra, mais
uma vez, o porqué se ser especialista
em software para supermercado, sendo
reconhecida por levar a solucdo mais
completa do varejo.
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Impressora nao fiscal térmica: quais os tipos e como escolher

Com a NFC-e, as impressoras sd@o primordiais no processo. Veja todas as informagées necessdrias
para escolher qual impressora néo fiscal térmica utilizar.

MARCUS VINICIUS C. VICTORINO

Diretor Comercial da S&I Automagéo e Refrigeracdo

ertamente vocé & ouviu falar sobre
a NFC-e. Com a implementacao
da Nota Fiscal do Consumidor Ele-
trénica, os varejistas precisam se
adequar a algumas alteragdes no processo
de emissdo da nota, a escolha da impressora
n&o fiscal térmica é um ponto essencial nesse
processo.
Aqui, falaremos sobre as caracteristicas
e diferencas que vocé precisa saber na hora
de escolher a impressora.

Entradas e saidas

Ao escolher qual impressora ndo
fiscal térmica utilizar em sua loja, tenha em
mente qual o local do estabelecimento ela
ficard. Além disso, confira as saidas do seu
computador e o software da sua loja. Evite
gastos desnecessdrios com equipamentos
extras.

Hoje, existem no mercado 3 tipos de
interface de comunicacdo, USB, SERIAL e
ETHERNET. Alguns modelos de impressoras
ndo fiscais térmicas possuem as trés saidas,
mas ndo sdo todas. Fique atento ao modelo
que melhor atenderd a sua loja.

Normalmente, no caixa, a saida mais
indicada é a USB, uma vez que a conex&o
se dd diretamente no computador. Porém,
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se vocé for utilizar a impressora néo fiscal
térmica como uma impressora de cozinha,
por exemplo, que receberd os pedidos de um
computador distante, a comunicagdo serd
feita via rede, o mais aconselhavel seria uma
impressora com saida ethernet.

Velocidade

A velocidade também é um ponto
muito importante a se analisar. Ela varia
de 150 mm/seg. a 300 mm/seg. Pode ndo
parecer muito, mas pense em uma situagdo
concreta do dia a dia.

Imagine seu frente de caixa atendendo
um cliente em um dia de grande movimento. A
impressora ndo fiscal térmica é quem fornece
a NFC-e no momento de finalizar a compra.
Isso faz com que seja necessdrio um tempo
curto para emitir as notas, evitando filas no
PDV da sua loja e atritos para o consumidor.
Por isso, a velocidade da impressora faz toda
a diferenca.

Tamanho

As impressoras ndo fiscais térmicas
ndo se diferem em relacdo ao tamanho
quanto ao espaco ocupado no PDV. Porém,
elas se diferem em relacdo & quantidade de
caracteres dispostos em cada linha da NFC-e
impressa.

Podendo variar entre 24 e 64 caracteres
por linha, isso pode trazer uma economia
significativa ao analisar o montante de notas
impressas em um determinado periodo.
Quanto mais caracteres dispostos por linha,
menos papel de impressGo sua empresa
gastard.

Homologagdo das impressoras

Durante a escolha da impressora, é
fundamental que ela seja homologada. Para
isso, é indispensdavel que sua software house
esteja envolvida nesse processo.

A néo homologacdo  desses
equipamentos pode acarretar  algumas
consequéncias futuras ou imediatas para
sua loja. Uma delas é o risco do ndo
funcionamento da impressora.

O ideal é realizar a compra e a
instalacdo das impressoras ndo fiscais com
um fornecedor experiente no mercado, para
que seu estabelecimento receba a garantia.
Além disso, é importante contar com um
fornecedor que garanta o pés venda. Assim,
no caso de eventuais problemas e dividas
que suriom no dia a dia, a fornecedora
resolverd seu problema.

Operacgéo

A adogdo da impressora térmica
ndo significa apenas colocd-la no PDV, sdo
necessdrios processos, que podem contribuir
para a conservacdo da mesma. Durante o uso
da impressora néo fiscal, faz-se necessdrio a
troca da bobina. A operacdo diéria e o

transporte do

equipamento serdo feitos pelo seu
operador de caixa. E importante que vocé
procure um modelo que facilite a atividade do
colaborador, além de promover treinamentos
regulares para eles realizarem os processos.

Reaproveitamento de impressoras

De acordo com a SEFAZ, a implemen-
tacdo da NFC-e exige uma impressora ndo
fiscal térmica. Esse tipo de impressora difere
em alguns aspectos da impressora fiscal. Des-
sa forma, se faz necessdria a troca das im-
pressoras. O reaproveitamento, é contestdvel
tecnicamente e financeiramente um processo
invidvel.

E muito importante que vocé siga os 5
passos ao definir qual impressora utilizar em
seu estabelecimento. Lembre-se que por ela é
uma das partes mais importantes no seu PDV.
Além de otimizar o tempo gasto no fecha-
mento da venda, também garante a melhor
satisfacdo dos seus clientes.

Verifique se a impressora escolhida
i@ estd homologada com seu software PDV.
Sempre entre em contato com sua software
house antes de fazer sua escolha, ndo corra
o risco de aumentar o custo da sua loja sem
necessidade.

Ao término do prazo de encerramento
da impressora fiscal, a SEFAZ faz, automati-
camente, o cancelamento de todas as ECFs,
apos 6 seis meses de prazo. Fique atento aos
prazos para a implementacdo da impressora
néo fiscal. Caso o governo faca a cessacéo,
embora ndo tenha nada previsto no decreto,
pode existir alguma sancdo feita pelo FISCO.

E importante que vocé fique atento ao
prazo para a mudanca, ndo deixe para fazer
a migracdo para a impressora néo fiscal na
ltima hora. Pode ser que vocé tenha algum
imprevisto durante a migracdo, diante disso,
fazendo com antecedéncia, vocé terd tempo e
néo precisard ficar com a loja parada.
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Programa de fidelidade no varejo: Insights da NRF 2019

O Avanco esteve presente na NRF 2019 e trouxe pontuacdes importantes sobre programa de fidelidade.
Veja abaixo tudo a respeito desse tema.

GABRIEL JUNQUEIRA

Editor do InfoVarejo, maior portal focado no dia a dia do varejo
do Brasil. Economista e administrador de empresas, especialista
em gestdo.

ara quem ndo conhece, a NRF Re-

tail Big Show é uma das maiores

feiras de varejo e tecnologia do

mundo. Realizada anualmente no
més de janeiro, em Nova lorque, a fei-
ra conta com a participacéo de milhares
de varejistas e especialistas do setor. E,
na edicdo deste ano, o InfoVarejo esteve
presente.

Um tema bastante abordado na fei-
ra foi a gestdo de clientes das empresas
varejistas. A razéo é ébvia: o mercado
estd cada vez mais competitivo, conquis-
tar um cliente estd cada vez mais caro.
Assim, aquelas empresas que contam
com métodos e técnicas para conquistar
novos consumidores, reter e fidelizar os
atuais e recuperar os perdidos, t8m uma
grande vantagem competitiva.

Segundo o estudo IDC Retail Insi-
ghts, da IDC, renomada consultoria de
inteligéncia de mercado, 76% dos vare-
jistas afirmaram que a importdncia da
lealdade aumentou.

Na perspectiva do consumidor, esse
aspecto também faz sentido. No mesmo
estudo, 79% dos consumidores afirma-
ram ser leais a um determinado super-
mercado. Inclusive, 58% disseram que
preferem comprar apenas em uma UGnica
loja dessa marca. No entanto, 19% dos
consumidores compram nessa loja espe-
cifica durante apenas uma semana. No
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final das contas, somente 7% dos con-
sumidores gastam mais de 90% do seu
orgamento, destinado a esse tipo de des-
pesa, em apenas uma loja.

Qual a conclusdo desse estudo?
Os consumidores s@o leais e querem, ou
preferem, ser leais, mas por vdrias razdes
acabam tendo que frequentar outras lo-
jas. E quais sGo essas razdes?

1. Néo adianta ter programa de
fidelidade se o bdsico néo esté
sendo bem feito

Limpeza da loja, pouca fila no che-
ckout, bom atendimento ao cliente, qua-
lidade dos produtos, promocdes e precos
na loja sdo os fatores bdésicos mais va-
lorizados pelos clientes. Entretanto, s@o
também os fatores que os varejistas, na
média, ndo performam bem.

Ao invés disso, os varejistas inves-
tem em ofertas para o e-commerce, em
melhorias no site e no aplicativo mobile,
em publicidade, ofertas personalizadas
e programas de fidelidade. Todos esses
fatores s@o importantes, principalmen-
te para os clientes millennials. Todavia,
para todos os clientes, sGo os fatores
bdsicos, citados no parégrafo acima, os
mais importantes.

Ou seja, os clientes desejam o tri-
vial bem feito, mas ndo o tem. Afinal,
enquanto isso, o varejista estd investindo
em tudo que é “extra”.

2. Deslealdade é uma tendéncia
Apesar da preferéncia do consumi-

dor em comprar em apenas uma loja, as
ofertas e a facilidade da internet tém cau-
sado o efeito contrario. O cliente é asse-
diado constantemente e o resultado néo
poderia ser outro. Segundo estudo da
Cambridge Group, baseado em dados
da Deloitte e da Nielsen, nos Gltimos 10
anos, 60% dos varejistas perderam par-
ticipacdo no orcamento de seus clientes
(share of wallet). Em paralelo, 66% das
compras foram influenciadas pelo digital
em 2016, a expectativa é que esse nu-
mero chegue a 85% em 2020.

Ou seja, por causa da concorrén-
cia e da internet, a deslealdade é uma
tendéncia natural. Por mais que os clien-
tes sejam leais, eles sdo assediados com
ofertas personalizadas e acabam com-
prando em outras empresas.

Outro ponto destacado no estudo
¢ a mudanca do hébito em relacéo a lo-
jas fisicas. No passado, um consumidor
médio frequentava 15 lojas diferentes
durante o més. Esse nimero caiu para 9
lojas. Também influenciado por uma sé-
rie de fatores como escassez de tempo,
trAnsito e compras em lojas virtuais. Esse
¢ mais um desafio para os varejistas.

Portanto, para converter o cliente
em vendas e fidelizd-lo, é necessdrio ofe-
recer o bdsico, muito bem feito, logo que
ele entrar em sua loja.

3. Compartilhe dados dos seus
clientes com outras empresas

Uma daos palestras mais interessan-
tes que tivemos oportunidade de partici-
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par foi “O varejista altruista: ganhando
clientes na era da deslealdade”. A ativi-
dade foi ministrada por Julie Currie, da
Nielsen, e Joel Percy, da empresa de tec-
nologia CiValue.

A mensagem deixada pelos pales-
trantes foi de que o varejista precisa com-
partilhar os dados dos seus clientes. S6
assim ele conseguird ter uma visdo geral
do comportamento do consumidor. Utili-
zar apenas dados e informacées advin-
das de sua loja pode ser limitador.

Por exemplo, vocé tem dois con-
sumidores com perfis similares, com o
mesmo valor de compra no Gltimo més
em sua loja. Por meio do cadastro em
seu programa de fidelidade, vocé sabe
que ambas sdo mulheres e que estdo na
faixa etéria de 30 a 35 anos. Para sua
empresa, essas duas consumidoras tém
o mesmo perfil de consumo em sua loja.

E o que acontece quando vocé co-
meca a compartilhar seus dados com
outras empresas, ou, até mesmo, com
varejistas de outros segmentos? Bom,
vocé pode ter muito mais insights e uma
visGo melhor de cada perfil. Sua andlise
ndo estard limitada ao comportamento
de consumo em sua loja. Mas serd base-
ada em seus comportamentos de consu-
mo em geral: o que elas assistem, quais
carros dirigem, quais outras lojas elas
frequentam, quanto gastam em sua loja
em relacéo a outras. Enfim, uma viséo
muito mais ampla acerca do cliente. Por
isso, o varejista precisa ser altruista e ndo
reter seus dados.

Enquanto isso, no Brasil, o movi-
mento de gestdo de clientes e de captura
de seus dados no ponto de venda, ape-
sar de ainda ser incipiente e bem fimido,
estéd cada vez ganhando mais forca. Se
sua empresa ainda ndo fem nenhuma
iniciativa neste sentido, provavelmente
estd ficando para trds.

4. Busque ofertas recorrentes

O modelo de negécios do varejo é
transacional. Ou seja, o dinheiro entra a
partir de transacdes realizadas. No caso
deste setor, por meio da venda para o
cliente final. Isso significa que, mensal-
mente, o enredo é o mesmo: comecar
do zero e esperar os clientes enfrarem na
loja para comprar.

Imagine agora se sua loja tivesse
a garantia que uma determinada quan-
tidade de produtos serd vendida no més.
Seria uma segurancga e tanto, nGo é mes-
mo?¢ Essa é a proposta do modelo de
negécios de recorréncia. Basicamente,
seu cliente “assina” uma compra regular

de determinados produtos. Em uma das
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palestras da NRF, o termo “relationship
commerce” — ou, em portugués, comér-
cio do relacionamento — foi divulgado
para explicar alguns modelos e ideias
possiveis.

Aideia é identificar produtos e ofer-
tas que se encaixam nesse modelo. Den-
tre as vantagens para os varejistas estd a
previsibilidade das margens, que normal-
mente séo maiores. E para seu cliente?
Conveniéncia, comodidade e uma expe-
riéncia fluida.

Estudos revelom que é um ganha-
ganha: a empresa tem resultados financeiros
melhores e os clientes do modelo sGo mais
satfisfeitos que os clientes tradicionais.

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

Conquistar a lealdade dos clientes
¢ o objetivo dos programas de fidelida-
de. Ou seja, o programa é um meio, e
ndo um fim em si mesmo. Esse é um erro
que muitos varejistas t&m cometido: fo-
cam no programa em si e engessam o
atendimento e as politicas com os clien-
tes.

Na palestra de Greg Girard, diretor
da IDC Retail Insights, os principios da le-
aldade dos clientes foram elencados.

Veja o que o varejista precisa construir:

* Tratamento justo;

* Sortimento de produtos personali-
zados — “produto certo para mim”;

* Percepcéo de personalizacdo de
ofertas — “isso foi feito para mim”;

* Conveniéncia — destaque nesse
ponto para a experiéncia mobile;

* Economia — ter 6timo custo bene-
ficio, vantagens.

O programa de fidelidade é apenas
uma parte da estratégia de lealdade. Os
consumidores querem personalizagdo,
ofertas diferenciadas na loja, servicos,
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boa experiéncia no e-commerce e no
aplicativo mobile. Esses aspectos podem
fidelizar muito mais do que programas de
pontuacéo.

Séo dois os objetivos para alcan-
car uma boa estratégia de lealdade. O
primeiro tem relagdo com entender as
necessidades e desejos dos seus clientes.
Em seguida, criar acdes consistentes e
constantes para satisfazé-los. Normal-
mente, essas acdes se referem & otimiza-
¢éo do sortimento dos produtos da loja,
de precos e de promocdes, ao marketing
segmentado e & colaboracéo para agdes
conjuntas com fornecedores.

Tudo isso balanceando os fatores
emocionais e econdmicos para elaborar
experiéncias e ofertas efetivas para os
clientes.

De um ponto de vista prético, a ges-
tdo de clientes, através de ferramentas
como programas de fidelidade e CRMs,
existe para um fim: aumentar as vendas.
As vendas crescem por meio da atracéo
de novos clientes, pelo aumento do ticket
médio, pela retencdo dos clientes atuais
e pela reconquista dos clientes perdidos.

E fundamental que o varejista néo
deixe de perceber que no centro dessas
atividades estd o entendimento de quem
¢ cliente e o que ele deseja — por isso
a importancia da informacdo. Além de
lembrar constantemente que séo os ele-
mentos bdsicos que constroem a boa ex-
periéncia do cliente.

Em outras palavras, o desafio é fa-
zer o bdsico muito bem feito para, entéo,
partir para as iniciativas que proporcio-
nam conhecer melhor seus clientes e,
desse modo, interagir de forma persona-
lizada e eficiente.
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Pilares da Prevencao de Perdas

As perdas representam uma parte significativa nos supermercados.
Entenda, entdo, quais sd@o elas e como pode ser feita a prevencdo.

BRUNO SILVA

Superintendente de Operagées do Superluna Supermercados.
Conselheiro Deliberativo ABRAPPE.
Conselheiro Comité de Prevencdo de Perdas AMIS.

egundo a Associacao Brasileira de
Prevencdo de Perdas (ABRAPPE),
as perdas representam 2,05% do
faturamento bruto dos supermerca-
dos nacionais. E isso significa que se vocé
ndo aderir processos agora, esse nimero
aumentard, e, por conseguinte, o prejuizo
da sua loja serd cada vez maior. Seguin-
do esta linha, faz-se necessdrio pensar em
meios de diminuir essas perdas, Logo, a
prevencdo de perdas envolve normas e
procedimentos que tem por objetivo dimi-
nuir as perdas do varejo. Assim, vocé con-
seguird aumentar seu lucro e evitar gastos
desnecessdrios, mas expressivos.

O que sdo as perdas no varejo?

Perda é tudo o que uma empre-
sa perde, direta ou indiretamente e que
tenha como resultado a diminuicdo do
lucro. Assim, antes de tomar qualquer
medida no varejo, é necessdrio que vocé
identifique e defina suas perdas.

Em uma organizacdo empresarial,
existem as perdas desconhecidas e a que-
bra operacional. Perdas desconhecidas
s@o todas as perdas identificadas apenas
por meio de inventdrios. SGo os produtos
que entram na loja, mas néo séo localiza-
dos. Ou seja, o produto entrou no esto-
que, mas ndo estd na empresa e nem hé
registros de baixa do mesmo.

J& a quebra operacional é definida
com o numero de produtos identificados
como imprdprios para o0 UsoO OU para co-
mercializacdo. Isto é, produtos com em-
balagens deterioradas ou com a data de
validade vencida. Como os produtos da
quebra operacional sdo possiveis de se-
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rem identificados, & mais fécil encontrar a
causa e definir solucdes para essas per-
das.

Quuais s@o os pilares da prevencao
de perdas?

Para um bom e eficiente processo de
prevencdo de perdas, vocé precisa seguir
alguns passos. Veja em quais pontos vocé
deve ficar atento para a prevencdo de
perdas da sua loja:

* Envolver todos os gestores e co-
laboradores — A cultura da prevencéo
de perdas deve ser geral, ndo sé6 dos fun-
ciondrios destinados a esse processo. Eles
devem fer consciéncia de que as medidas
preventivas ndo devem ser feitas apenas
por um ou dois funcionérios, mas por to-
dos da empresa

* Profissionais focados na prevencéo
de perdas — ter uma equipe dedicada, ou
um profissional cuja Unica responsabilida-
de e meta é estabelecer e acompanhar os
processos para prevencdo de perdas;

* Processos — tfer definido e co-
municado os processos de prevencdo de
perdas da empresa, com treinamentos
constantes aos funciondrios da loja e sua
responsabilizacdo pelo resultado;

* Inventdrios — Estes sdo indispen-
sdveis no processo de prevencéo de per-
das. Caso seu supermercado ndo tenha
pessoas qualificadas para tal funcéo,
terceirize o trabalho. Tenha a certeza de
que seu inventdrio nGo possuird erros. Isso
porque se for fazer um inventdrio com da-
dos errados, é melhor que néo o faca.

Quais s@io os erros mais comuns

durante a prevencgédo de perdas?
Veja abaixo alguns erros comuns co-

metidos que inferferem nos resultados:

* Inexisténcia das metas de perda
— Apdbs a mensuracdo das perdas, vocé
deve definir a meta pretendida pelo pro-
cesso;

Departamento de prevencdo de
perdas subordinado a loja — Todos os co-
laboradores e gestores precisam entender
e aceitar que os profissionais de preven-
cGo de perdas possuem autoridade para
definir os melhores processos, essa é a
funcdo deles. Se os outros colaboradores
ficarem negando a fazer tais processos ou
interferindo nos mesmos, a prevencédo de
perdas néo adiantard nada;

e Auséncia da cobranca da per-
da — Definida a meta e os processos de
prevengdo, cobre do departamento os
resultados. O processo de Prevencdo de
Perdas precisa surtir efeitos nos resultados,
se isso ndo acontecer, faca uma reviséo
na estratégia das prdticas adotadas.

A md gestdo de compras, o excesso
de estoque, a falta de treinamento dos co-
laboradores, temperaturas inadequadas
das mdquinas refrigeradas, lancamentos
errados e erros nos inventdrios, fodos es-
ses fatores sdo pontos que aumentam e
interferem nas perdas da sua empresa.
Por isso, envolva toda a empresa nas boas
prdticas de prevencdo e inicie, agora mes-
mo, o Programa de Prevencao de Perdas.
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Roubo e furto novarejo, qual a
o diferenca e como evita-los?

®

Roubo e furto sao situagdes encontradas no varejo e que podem interferir diretamente na loja.
Veja abaixo a diferenca entre eles e como podem ser evitados.

EQUIPE
INFOVAREJO

e vocé é varejista e é ativo na sua
empresa, com certeza j& passou ou
i@ viu alguém passando por uma si-
tuagdo envolvendo roubos e furtos.
Ambos séo crimes contra o patrimé-
nio, mas possuem algumas diferengas.
Dessa forma, se vocé ndo quer ter preju-
{zos, fique muito atento a essas situacdes
e procure formas de evitd-las. Afinal, vocé
ndo quer colocar os seus clientes e cola-
boradores em risco e nem falir devido aos
furtos no seu estabelecimento.

A importéncia do roubo e furto no
resultado da loja

Esse assunto é particularmente im-
portante para a gestdo do seu negdcio,
uma vez que essas situacdes entram nas
perdas da sua loja. Sendo assim os rou-
bos e furtos interferem nos resultados da
sua empresa.

Entre 2017 e 2018 os roubos no
varejo tiveram um aumento de 19%. Bas-
tante, ndo é mesmo? Se ndo quer que es-
ses resultados sejam a realidade da sua
empresa, vocé precisa tomar atitudes.

Como dito anteriormente, roubo
e furto sdo crimes contra o patriménio,
mas vocé sabe qual a diferenca?

Furto

A diferenca entre roubo e furto é
bem simples. Furto é a subtracdo de um
bem de algum local e os envolvidos néo
fazem o uso da violéncia. Por exemplo,
imagine que alguém esconda uma peca
de picanha na bolsa e leve para casa,
sem que vocé veja, isso é furto. Nao hou-
ve violéncia, interacdo e ameacas feitas
pelo bandido. Esses furtos sGo chamados
de furtos externos, feitos por pessoas que
se passam por clientes. Outra situacéo
que pode acontecer, e que néo é rara, é
invadirem a sua empresa em um hordrio
ndo comercial e levarem o dinheiro do
caixa e materiais com um valor maior,
como computadores e celulares. Essa
acdo também é entendida como furto.

Furto é um crime mais comum do
que vocé imagina, inclusive pode acon-
tecer por parte dos seus colaboradores.
Sabe o seu estoque que ndo tem céme-
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ras¢ Ou aquelas caixas que ficam em um
corredor mais isolado? Entdo, produtos
dessas dreas sdo um alvo fécil para fur-
tos.

Colaboradores que tém acesso a
ambientes internos da empresa aprovei-
tam o descuido dos gestores e a falta de
seguranca para cometer esses atos. Além
disso, o que também é muito comum, é
a troca de etiquetas e o furto de merca-
dorias manipuladas para uso.

Roubo

O roubo também é a subtracdo de
um bem, porém, envolve violéncia ou
ameacas. Exemplo, quando uma pessoa
ou um grupo entra armado na empresa,
ameacando e pegando produtos, é rou-
bo. Houve o contato direto com os as-
saltantes? Houve ameaca e violéncia? E
roubo.

Agora, que vocé j& entendeu a di-
ferenca entre furto e roubo, vamos para
o préximo ponto, a solucdo. Os roubos
e furtos podem trazer grandes prejuizos
para a sua empresa, o que acha de co-
mecar a fazer prdticas para evitar essas
acdes?

Como evitar furtos e roubos

O primeiro passo é vocé entender
quais os tipos de furto acontecem na sua
loja. Vocé ird perceber os furtos ao fazer
o inventdrio da sua empresa, por exem-
plo. Outro ponto que pode te ajudar a
identificar furtos é o investimento em con-
trole de estoque. Assim, com os nUmeros
das perdas, ficard mais facil fazer a men-
suracdo dos investimentos e a criagéo de
estratégias para solucionar os furtos e os
roubos.

Uma solucéo possivel que diminui-
ria os furtos internos sGo o maior contro-
le das pessoas que circulam no estoque.
Além do aumento da seguranca nestes
locais e instalac@o de cdmeras. Evite com
que as pessoas entrem com bolsas nes-
sas dreas, assim, vocé diminuird a proba-
bilidade dessas acées acontecerem.

Para furtos externos, a tecnologia
também serd uma boa solucéo. Antenas
anti furto seriam o ideal para evitar essas
agoes.

Mas outro método de prevenir fur-

tos e roubos é a instalacdo de cofres inte-
ligentes. Isto é, o cofre inteligente é uma
ferramenta que traz indmeros beneficios
para a seguranca e para a administra-
¢do financeira da sua empresa. Com a
automatizagdo da gestdo do dinheiro, a
sua empresa eliminard riscos de perdas
e os seus prejuizos com furtos e roubos
dificilmente acontecerdo. Além da me-
lhoria do processo de tesouraria, ele traz
seguranca para a empresa € para as in-
formacées, dado que o gestor consegue
ter acesso aos dados em tempo real.

Os cofres inteligentes, além de ex-
tremamente seguros, passam a seguran-
ca da certeza do recebimento dinheiro.
As empresas de seguranca asseguram
que, mesmo que consigam arrombar o
cofre, algo considerado muito dificil, o
dinheiro é depositado na conta do clien-
te. O valor dentro do cofre é assegurado
na sua conta, independente de agentes
externos.

Mais que cofre. E CompuSafe.
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Veja tudo o que aconteceu no Ultimo Encontro de Gestores Supermercadistas.

FOTOS DO EVENTO: CESAR BRITO

EQUIPE REDACAO
AVANGO INFORMATICA

8° Encontro de Gestores,

evento referéncia em boas

praticas para os supermerca-

distas, realizou mais uma edi-
¢Go no Ultimo dia 25 de junho. Este ano,
inovando, os assuntos abordados foram
escolhidos pelos supermercadistas no In-
foVarejo. Foi um dia inteiro dedicado as
palestras, cases de sucesso e network de
alto nivel, proporcionando aos partici-
pantes um momento de muito aprendiza-
do para o seu negécio.

O que aconteceu no 82 Encontro de
Gestores?

Na abertura, Gabriel Junqueira,
diretor da Avanco Informética, abriu o
evento falando sobre os temas que se-
riam abordados e seus respectivos pa-
lestrantes. Gabriel falou sobre o portal
Infovarejo, o maior portal do varejo da
internet. Ele disse que a ideia do Infova-
rejo é levar até o varejista informacdes
e conhecimentos que podem facilitar o
seu dia a dia. Depois, Adilson Bada-
r6, gerente de atendimento da Avanco,
fez um reforco sobre a base de conhe-
cimento da Avanco Informdtica, onde
estd concentrado os documentos relacio-
nados aos produtos, como as principais
ddvidas, manuais e documentacéo. Séo
mais de 1.600 documentos que ajudam
os clientes, fornecendo informacées que
os auxiliom na utilizacdo dos softwares.
Além disso, Badaré falou sobre os treina-
mentos que a Avanco Informética oferece
aos seus clientes sobre suas ferramentas.
“O intuito é fazer com que os clientes e
fornecedores potencializem o uso das fer-
ramentas com a capacitacéo, facilitando
o dia a dia em sua loja”, reforcou Adilson.

Prevencdo de perdas

Bruno Silva, superintendente de ope-
racdes do Supermercado Superluna, ini-
ciou o ciclo de palestras sobre prevencéo
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de perdas nas empresas. Ele exemplificou
que o faturamento liquido total do varejo
no ano de 2017 foi de 1,52 trilhdes de
reais. Diante da média de perdas no va-
rejo, de 1,29%, significa que o setor teve
um prejuizo no total de 19,58 milhdes de
reais. Seguindo, Bruno Silva apresentou
quais sGo os motivos responsdveis por es-
sas perdas. Dentre elas, o principal fator
contribuinte é o produto vencido, repre-
sentando quase 43% de participacéo no
mapa das avarias. Ao analisar o tipo das
perdas, Bruno destacou que os principais
sdo as quebras operacionais, os furtos
externos e os erros de inventdrio e admi-
nistrativos. Juntos, eles representam mais
de 80% do cendrio de perdas atual do
varejo. Para ele, pequenas acdes dentro
desses tépicos podem mudar muito o ce-
ndrio de perdas de cada loja.

Bruno fala que o cendrio ideal para
uma prevencdo de perdas com eficécia
deve conter: gestdo de riscos, auditoria,
gestdo de estoques, controles internos,
conformidade e, seguranca.

Como comprar melhor?

Trazendo maneiras para melhorar o
setor de compras, Ricardo Dutra, gerente
comercial da Rede de Supermercados Su-
per S6 e Leonardo Machado, gerente de
projetos na Avanco Informdtica, mostra-
ram experiéncias reais vivenciadas pelos
varejistas no seu dia a dia.

Veja os aspectos comentados por
eles para conseguir otimizar o processo
de compra:

e Comprar com melhor preco é
fundamental para o supermercadista,
sobretudo para aqueles que atendem a
publicos como C, D e E;

* Fortalecer a relacdo com os for-
necedores, isso permite ao supermerca-
dista maior flexibilidade na negociacéo;

* Nao permitir falta de produto;

* O excesso de estoque também
pode gerar problemas;

* Centralizar os produtos pode fa-
zer com que se tenha mais condigdes co-
merciais com os fornecedores;

* Entender que o cliente busca pre-
co e qualidade.

Ainda falando sobre a centralizacdo
de compra dos produtos, Ricardo Du-
tra expds como foi o processo no Super
S6. Para ele, a sua gestdo do estoque
melhorou muito, porque fica mais orga-
nizado para todos os funciondrios aces-
sarem. Além disso, € uma estratégia de
mercado, principalmente para aqueles
que est@o localizados no inferior e tém
dificuldade de acesso. Ademais aumen-
ta a capacidade, visto que consegue-se
comprar um volume maior do fornecedor.
Como complemento disso, ele falou so-
bre a importéncia da automatizacdo dos
processos para ajudar na gestéo.

Leonardo, ainda, falou sobre o
Novo Cotacéo, ferramenta que visa me-
lhorar as possibilidades de compra do
comprador. Com o Novo Cotacéo, que
chega cheio de melhorias para atender
melhor o supermercadista, o processo
se torna mais &gil, consegue-se comprar
melhor e mais barato, além de controlar
de maneira mais eficaz o seu estoque.

Farol de precos

Apresentando o Farol de Precos,
Gabriel Junqueira falou sobre a necessi-
dade de o mercado estar mais conecta-
do entre si. Ele mostrou o resultado da
pesquisa feita pelo InfoVarejo, em que
foi perguntado aos supermercadistas se
saber o preco médio de compra dos pro-
dutos que ele tem em sua loja poderia
contribuir no processo de compra dele.
A ideia é pensar na forca que mais de
600 lojas de supermercados que a Avan-
co tem em sua base de clientes e, a par-
tir disso, fornar o varejo cada vez mais
forte, trazendo inUmeros beneficios para
o setor. Para exemplificar como pode ser
0til ter essas informacées em méos na
hora da compra, Hugo Marconi, Dire-
tor do Almeida Atacarejo, se juntou ao
Gabriel para falar sobre as dificuldades
enfrentadas no dia a dia dos compra-
dores. Para Marconi, a ferramenta Farol
de Precos consegue fornecer ao compra-
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dor informacées detalhadas sobre a sua
compra, de modo com que ele saiba se
estd comprando bem ou mal e, ainda,
se o preco oferecido a ele é a média do
mercado. Gabriel acrescenta que, hoje,
utilizar toda a facilidade de acesso as in-
formacées pode agregar muito mais ao
negdcio.

Veja o que é o Farol de Precos:

* Informacéo de compra do merca-
do, filtrada por regido;

* Aplicativo mobile para consulta
de precos;

* Consulta no ERP (Integral);

e Relatério web, consulta das 0lfi-
mas compras com prego.

Basicamente, é uma ferramenta que
disponibiliza as informacdes de compra
do mercado, filtradas por regido, e con-
segue entregar a referéncia do preco de
compras do produto.

Sobre novos hdbitos financeiros...

Guilherme Belotto, sécio da Troco
Simples, abordou durante o evento sobre
as novas maneiras de froco no varejo. De
acordo com o Banco Central, 35% das
moedas emitidas no pafs estdo fora de
circulacéo. Isso faz com que o varejista
se sinta preocupado com a forma de dar
troco ao seu consumidor. Entdo, diante
da falta de moedas no mercado, foi ne-
cessdrio ver meios que pudesse resolver
as duas questées. Ele mostrou que, em
uma sociedade cada vez mais conectada,
pensar em meios digitais para se resolver
a questdo do troco pode descomplicar
muito a vida do varejista. Para isso, ele
apresenta a ideia da Troco Simples, que
traz a digitalizac@o do dinheiro com o in-
tuito de simplificar as transacdes financei-
ras entre o varejo e os consumidores.

Guilherme destacou as principais
vantagens com a adesdo a essa ferra-
menta: tecnologia, solucdo, economia e
inovagdo.

A Troco Simples pensou em fazer
com que a ferramenta fosse simples, de
modo que o seu principal objetivo seja
cumprido: sempre facilitar a relacéo entre
varejo e consumidor.

O processo para recebimento do
troco é bem simplificado, veja:

1. O consumidor informa o CPF ao final
da compra;

2. Escolhe o valor do troco;

3. Pronto, o troco & é digital.

O troco pode ser convertido em re-
cargas para celulares, transferido para a
conta bancéria ou ficar acumulado no
aplicativo. O cliente consegue escolher
entre vdrias possibilidades.

Como reduzir despesas?

Seguindo, Ronaldo Ferreira, gestor
de energia da Siemens Brasil, fala sobre
as possibilidades para reduzir a conta
de luz da loja. Ronaldo falou sobre os

www.avancoinfo.com.br

dois tipos de mercado deste ramo, que
é o mercado cativo e o mercado livre. O
primeiro, tem apenas a distribuidora e o
consumidor cativo. Nesse segmento, os
consumidores sdo cobrados por tarifas
de energia da distribuidora da regido que
ele pertence. No mercado livre, existe o
consumidor que busca a alternativa que
mais se enquadra ao seu perfil. Nele, os
consumidores negociam livremente com
os fornecedores os precos e as condicoes
do fornecimento da energia.

Ronaldo destacou que, para reduzir
os custos, é importante buscar alternati-
vas no mercado, pois as possibilidades
sGo vdrias. Escolher um profissional para
fornecer orientacées e ajudar a escolher
o meio mais adequado para o negécio é
fundamental.

NFC-e em Minas Gerais

Seguindo o 8° Encontro de Gesto-
res, Alcides Junqueira e Ronaldo Lucinda,
diretores da Avanco, falaram sobre a im-
plantacdo da NFC-e em Minas Gerais e
como os supermercadistas podem evitar
quaisquer prejuiz os ao iniciar sua opera-
¢éo na loja. Alcides pontua a necessida-
de de se ter uma infraestrutura preparada
para emitir a NFC-e e discorre sobre as
obrigacdes necessdrias para que ela seja
implantada, como aquisicéo de impres-
sora, credenciamento, instalacéo do cer-
tificado digital no PDV e armazenamento
dos dados XMLs.

Os dois também ressaltaram a ne-
cessidade de investir em uma internet de
qualidade para que néo haja problemas
com a emissdo da NFC-e e precise ope-
rar em contingéncia ou ter notas rejeita-
das. Por fim, eles pontuaram a necessida-
de de ter um software de gestdo eficaz,
que consiga garantir desde a emiss@o rd-
pida das notas até & guarda das mesmas.

Alcides e Ronaldo falaram sobre
onde deve estar concentrado os princi-
pais cuidados do varejista: Certificado
Digital, Infraestrutura (Internet e
capacidade de processamento do
PDV) e Armazenamento do XML.

Como aumentar as vendas?
Terminando o 8° Encontro de Ges-
tores, Fernanda Pedroso, consultora de
Vendas da Mercafdcil, falou como a Ges-
tdo de Clientes pode aumentar as vendas
do varejista. Fernanda pontuou a necessi-
dade de conhecer qual é o perfil do clien-
te que frequenta a loja. Ela trouxe uma
pesquisa da Mercafdcil. que teve como
objetivo identificar qual o percentual da
perda de clientes no comércio varejista.
De acordo com os dados apresentados,
em média, o varejo perde 32% de seus
clientes ao ano. Em ndmeros, uma loja
de 500m2 & 1.500m2, isso representa
a perda de R$750.000 a R$2.300.000

por ano! Logo, ver agdes que fagam esse
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nimero diminuir é fundamental no negé-
cio. E a melhor forma de comecar a fazer
isso, é conhecer o cliente que frequenta
a loja.

Para diminuir o valor mencionado
acima, Fernanda fez alguns apontamen-
tos como solucdo: prevencdo de perdas,
de categorias, de ruptira de géndola e
estoque, controle e corte de custos e Per-
da de rotatividade.

E como proposta, ela mostra como
a gestdo de clientes pode solucionar essa
dificuldade enfrentada pelo mercado. En-
tender quem é o cliente, o que ele com-
pra, com qual frequéncia, onde ele mora,
contribui na montagem de um trabalho
mais objetivo para fazé-lo comprar mais.
Fernanda colocou trés pontos para reali-
zar a gest@o de clientes: construir a base,
gerar andlises/insights e propor acées.

Para mais, ela levanta aspectos im-
portantes para que a gestdo de clientes
seja efetiva:

¢ Cadastro do cliente;

* Engajamento dos colaboradores;

e Tem que ser facil e dgil para o
cliente;

e Tem que ter uma alta percepgdo
de valor para o cliente.

Fernanda mostrou uma opcéo para
a captacé@o de clientes, o clube de des-
contos. Ele funciona com dois tipos de
preco, um para quem néo faz parte do
clube, o outro, para quem foz. Dessa
forma, o objetivo principal é cadastrar
o méximo de clientes que conseguir, e,
para realizar isso, é preciso mostrar o
quanto é vantajoso estar dentro do clu-
be. Oferecer vdrios meios como alter-
nativa de cadastro pode fazer com que
um maior nUmero dos consumidores seja
alcancado. Esse Gltimo é bem simples e
consegue trazer retorno significativo para
o comércio. Fernanda ressaltou a neces-
sidade de treinar os colaboradores. “Ter
profissionais treinados faz total diferenca
nas prdticas para conhecer o cliente, ofir-
ma Fernanda.”

Por fim, a consultora alertou ainda
sobre a necessidade de interligar os da-
dos dos clientes ao ERP da loja para que,
assim, a coleta de dado seja feita de ma-
neira eficaz. “Esse é um ponto importante
na hora de mapear os dados colhidos”,
declarou Fernanda. Qutrossim, ter um
especialista dentro da loja para organizar
todas as etapas de gestéo de clientes tor-
na esse processo mais facil e objetivo, o
que possibilita que o lojista alcance me-
lhores resultados rapidamente.

O 8° Encontro de Gestores foi um
dia intenso de muita troca de conheci-
mento. Acreditamos em um varejo mais
forte, e isso s6 é alcancado por meio da
troca de informagées e experiéncias.
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Comprano melhor: Vant

Pedido de Compra

i
R R P

agens em usar um software

parafazer o pedido de compras

Veja quais as vantagens pode-se ter utilizando um software para fazer um pedido de compras.

PAULO NANI

Especialista no setor supermercadista e fundador da Avanco,
fornecedora de software de gestdo para o varejo.

pedido de compras é um do-

cumento que formaliza quais

foram os produtos, quantida-

des, precos, entre outros. No

geral, o principal beneficio de usar um

sistema para realizar o pedido é o poder

de negociacdo que este oferece. lIsso,

porque ele consegue ofertar informacées

importantes que colocam o comprador

em posigdo favordvel no ato da compra.

Abaixo, vocé verd um levantamento

das principais vantagens que um software

de gestdo consegue oferecer & equipe de
compra.

1. Giro do produto

O sistema fornecerd informacoes
sobre o giro do produto pesquisado, ofe-
recendo, assim, dados que védo determi-
nar se é o momento certo para fazer uma
compra, além de proporcionar acesso a
dados que indicardo qual a quantidade
sugerida para determinado produto.

Situacéo prdtica: fornecedor oferece
uma condic@o especial de preco se sua
loja comprar uma grande quantidade.
Vocé precisa consultar no momento qual
o giro do produto, pois, dependendo, o
mesmo pode ficar encalhado ou até per-
der a validade, em caso de produtos pe-
reciveis.

2. Produtos similares

Na hora de fazer uma compra, é
fundamental que o responsével saiba qual
a real necessidade do supermercado. Sa-
bendo disso, o comprador terd acesso
aos produtos similares ao negociado, de
modo com que ele ndo compre produtos
que a loja tenha no estoque.
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Situagdo prdtica: fornecedor ofere-
ce o sabonete A, pois o estoque da loja
estd baixo. No entanto, ao realizar o pe-
dido, o software avisa que o sabonete B,
produto similar ao sabonete A, estd com
uma grande quantidade de estoque. Evi-
ta-se uma compra desnecessdria.

3. Outros fornecedores do mesmo
produto

Usar um bom software de gestéo
para realizar seu pedido de compra tam-
bém dard a vocé informacées sobre os
fornecedores possiveis para a compra de
determinado produto. Logo, vocé néo
terd que ficar preso a apenas um forne-
cedor, pois saberd onde encontrar outras
opcdes para atender suas necessidades
de compra.

Situacdo prdtica: fornecedor ofe-
rece um produto, o comprador, com um
clique, consulta o preco de outros forne-
cedores que |4 atenderam a loja. Se o
preco proposto ndo estiver competitivo,
o comprador pode mostrar o preco para
negociar uma condicdo melhor.

4. Sugestdo de Preco

O sistema terd todas as informa-
¢bes sobre a compra, isso serd de grande
ajuda na hora de precificar seu produto.
Ele fornece sugestdo de pregos de venda
para o produto, com base no preco de
compra e a forma de célculo definida no
sistema (parémetros).

Situac@o prdtica: com o preco ofe-
recido pelo fornecedor, o preco de ven-
da do produto néo ficard competitivo. O
comprador mostra para o fornecedor sua
situacdo, negociando melhores condi-
cbes para fechamento.

5. Concorréncia
Dentro do software, é possivel ter
acesso ao preco coletado na concorrén-

cia. Essas informacées serdo necessdrias
na hora de determinar se a compra de
determinada mercadoria estard dentro
da sua politica de compra e venda.

Situag@o prdtica: ao selecionar de-
terminado produto, o comprador per-
cebe que o preco da concorréncia estd
muito baixo, talvez estejom realizando
uma promocéo. Neste momento, néo faz
sentido comprar esse produto que, ou fi-
card encalhado no estoque, ou ndo feré
margem. E preferivel sacrificar a margem
dos produtos diferentes do da concorrén-
cia, atraindo a atencéo do cliente.

6. Planejamento Financeiro

Outra vantagem da utilizacgo de
um software para fazer um pedido de
compra ¢ a possibilidade de estabelecer
uma infegracdo com a drea financeira.
Consolidando um pedido de compra, é
possivel vocé |4 inserir esse pedido no
fluxo de caixa da sua empresa.

Assim, vocé constréi um planeja-
mento financeiro, fazendo com que o
pagamento esteja programado, mesmo
antes da nota chegar até sua empresa.

Outras caracteristicas do Software

O software de gestdo deve se tornar
uma ferramenta de trabalho do compra-
dor. Para isso, ele deve fornecer as in-
formacoes e atalhos de maneira facil e
intuitiva.

Ter um software de gestdo focado
em supermercados é a dica principal
para uma boa escolha. Além de ter as re-
gras do negécio, ele evoluird com o tem-
po e introduzird as melhores prdticas re-
alizadas no mercado. Né&o sé o produto
escolhido, mas as pessoas envolvidas na
prestacdo de servicos, todos estdo acos-
tumadas e capacitadas no seu segmento.
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Vocé compra bem ou mal?

Para nao perder dinheiro, consulte o melhor
preco de compra do produto na sua regiao.

Seja Bem-Vindo ao Farol InfoVarejo!
Essaé

a iniciativa para ajudé-lo a comprar melhor

Rafael Coutinho o
TODASASFILIAIS @

Seja Bem-Vindo ao Farol °
InfoVarejo!

: R$ 190,00 & - .

FELIAD CARIOCA PACHA

® B <0 0 @ e =n

Essa & uma iniciativa para

As informagées compartilhadas so anonimas. Essa é uma versao teste, criticas e
sugestoes sao bem-vindas!

ajudé-lo a comprar melhor

Produtos mais acessados Artigos destaque no InfoVarejo

- DETERG YPE CLEAR 500

)

(Pesquwse aqui o produto

+ CAFE 3CORACDES TRAD

+ CERVEIA 3

+ CERVEIA

R$ 1.695,03

E quanto vocé teria a mais este més, se
suas compras estivessem no preco baixo

>

RS 190’00 A 52% maior
FEIJAO CARIOCA PACHA

As informagdes compartilhadas sao
anénimas. Essa é uma versao teste,
criticas e sugestdes sao bem-vindas!

Por meio do Farol de Precos InfoVarejo, é possivel ter
uma referéncia do preco médio de compra das mercadorias.
Utilize a tecnologia para comprar melhor e aumentar os

resultados da sua loja!

info/-arejo

Quer saber mais? Entre em contato.
31 3025-1299 | contato@infovarejo.com.br



Relatorios Financeiros, quais sdo essenciais na sua empresa?
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Veja como os Relatérios Financeiros podem contribuir significativamente para a satde financeira da sua loja.

EQUIPE
INFOVAREJO

océ sabe a importancia de fazer

Relatérios  Financeiros?  Pense

bem! E quase cerfo que o seu

fluxo de dinheiro é intenso, como
vocé compra e vende mercadorias, o giro
da sua empresa é alto. Assim, para que
vocé ndo perca o controle financeiro, é
muito importante que dé, sempre, uma
atencdo especial & drea financeira da
sua loja.

Dessa forma, para que vocé
tenha controle sobre seu negécio, é
indispensavel que conte com relatérios
financeiros. Eles sdo essenciais para
uma boa administracdo, isso porque,
com eles, vocé consegue acompanhar a
satde financeira do seu negécio.

Atividades operacionais bdsicas

Para que consiga uma visGo
financeira da sua loja, vocé deve executar
algumas atividades operacionais bdsicas.
Dentre elas, estd4 o fechamento de caixa.
Ao fazer o fechamento de caixa, vocé
terd uma garantiac de que todas as
conferéncias dos recebimentos estdo
sendo feitas.

Uma segunda operacéo bdsica para
a gestdo financeira da sua empresa é a
conciliacdo bancéria. Ter as informacées
do seu sistema 100% conciliadas com as
informacées do seu banco, significa que
todos os lancamentos financeiros estéo
registrados no seu sistema, portanto,
estardo presentes nas suas andlises e
relatérios.

A Oltima operagéo bdsica que
vocé ndo pode deixar de fazer é a
conciliago de cartdes. Esse processo
¢, particularmente, importante para o
varejo, uma vez que os recebimentos em
cartées tem grande volume e séo, de certa
forma, complexos. Vocé néo pode deixar
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de conferir as taxas e servicos cobrados.
Assim, vocé terd certeza de que todas as
vendas em cartdes estdo conciliadas e se
estdo sendo recebidas corretamente.

Veja, abaixo, os dois ftipos de
relatérios bdsicos para acompanhar @
realidade financeira da sua loja.

Contas a Pagar e Receber

O que vocd ndo pode deixar de
analisar na sua empresa é o relatério de
contas a pagar e receber. Com ele, vocé
conseguird fazer um relatério organizado
essas contas. Dessa forma, é possivel saber
o que deve ser pago em um determinado
perfodo e os valores previstos para entrar
no caixa, como as compras parceladas
pelos clientes.

Com esse relatério financeiro, vocé
se certifica de que todas as contas estejam
quitadas, consegue analisar se alguma
conta foi paga com juros e verifica se
existe alguma conta em aberto. Além disso,
contar com um bom software de gestdo
pode contribuir para organizar todas as
contas.

Relatério de PrevisGo de Fluxo de
Caixa

Esse relatério &, basicamente, uma
previsdo futura de como serd sua situagdo
financeira em perfodos mais longos. E o
resumo financeiro das entradas e safdas do
capital da sua empresa. Ele faz a andlise
baseada em um periodo, que pode variar
de um dia a meses.

Com o relatério de fluxo de caixa,
vocé, ou seu agente financeiro, conseguird
agir de forma estratégica, de modo a
ofimizar o caixa da sua empresa. Dessa
forma, vocé evita a falta de dinheiro e a
necessidade de recorrer a empréstimos.

Assim, vocé também conseguird
saber se existe uma sobra de caixa. Com
isso, pode destinar esse dinheiro para
um fim, como, negociar descontos com
fornecedores, caso antecipe o pagamento.

Para se ter uma previsdo de fluxo de

caixa é fundamental contar com um bom
software de gestdo, que projete as contas
do futuro, e, no caso, que seja possivel
fazer a simulacdo de recebimento em
dinheiro. Com essa previsdo, vocé
controla e antecipa o movimento do
caixa, além de conseguir ofimizar o
dinheiro.

Relatério de Plano de Contas

O plano de contas é uma maneira
bem simples e completa de enxergar toda
a operacdo financeira da sua loja. Isto &,
vocé conseguird ver para onde estd indo
o dinheiro, quais s@o as despesas da sua
loja e, além disso, ver a evolucdo das
despesas por setor.

Se vocé tem mais de uma loja,
um relatério de plano de contas pode
te auxiliar, e muito, na reducdo de
despesas. Além de vocé conseguir
ver o relatério consolidado, também
conseguird comparar as contas entre as
lojas da sua rede, em determinado tipo
de gasto. Dessa forma, vocé encontrard
maneiras de padronizar e estabelecer
melhores prdticas nos estabelecimentos.

A parte financeira é o oxigénio da
empresa. E o dinheiro que fard com que
vocé consiga pagar os fornecedores, serd
com ele que seu empreendimento n&o
fechard as portas. Afinal, sem dinheiro
ndo existe estabelecimento que sobreviva.
Ter a certeza de que esse dinheiro estd
sendo muito bem alocado é fundamental
para vocé ter a sustentabilidade do seu
negécio e néo correr risco de perder o
controle.

Com os relatérios financeiros,
a tomada de decisdes envolvendo o
aspecto econdmico da sua empresa
ficard mais f4cil.
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Nao esta em sua loja? Nao se preocupe!
Vocé pode acompanha-la de qualquer lugar.

o

go vator Ve

R840

soma

RSNmg,

RN

R$100009

Graficos

SMO0E

Planilhas

Confira os principais resultados da sua loja
de onde vocé estiver:

« Rentabilidade
« Plano de contas financeiro

« Vendas
« Curva ABC

Envie um e-mail para contato@avancoinfo.com.br
avancoinfo.com.br | (31) 3025 1299
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ar o troco, por que pode ser um péssimo negocio?

Arredondar o troco é uma prdtica habitual no varejo, mas ela pode trazer prejuizos ao seu negécio. Veja abaixo o porqué.

ANDERSON LOCATELLI

Diretor executivo da Troco Simples, possui mais de 13 anos de
experiéncia em negociagdes e consolidacéo de aliancas
estratégicas entre empresas renomadas de tecnologia e meios de
pagamento. Fundou a Troco Simples e foi Diretor de Aliancas e
de Mercado da NDD liderando times em 05 pafses.

rredondar o troco, uma prdtica que

aconfece no varejo em quase todas

as compras efetuadas, e, ainda que

eja comum, pode trazer prejuizos
para seu estabelecimento. Néo sé isso, o
arredondamento do troco é uma prdtica
ilegal e pode trazer problemas desneces-
sdrios.

A falta de moedas no mercado

A escassez de moedas, é um proble-
ma frequente no comércio. No Brasil, o
problema é ainda maior, grande parte dos
produtos no varejo possuem precos que-
brados. Além disso, as moedas de 0,05 e
0,01 centavos quase ndo sd@o encontradas.
Uma pesquisa, feita pelo governo naciona,
concluiu que a populacdo néo utilizava e
ndo sentia falta das moedas de 1 centavo.

Sua empresa
ndo precisa mais
de moedas,
entregue

Troco Digital

@ Troco
g Simples

contato@trocosimples.com.br
(41) 3514-4930
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O valor das moedas de 0,01 centavo
também foi um fator decisivo, em torno de
0,16 centavos por cada unidade.

O governo decidiu, entéo, parar com
a producdo das mesmas. O entesouramen-
to é outro fator que contribui para a escas-
sez de moedas no mercado. E, por isso, em
2017, o Banco Central lancou uma campa-
nha para incentivar o uso de moedas.

Comerciantes fambém lancam cam-
panhas e promocdes a fim de conseguirem
mais moedas. Ademais, uma prdtica muito
utilizada pelos comerciantes é o arredonda-
mento do troco. Essa ndo é uma solucdo
muito aconselhdvel, dado que pode trazer
prejuizos financeiros e legais ao varejista.
Vocé verd o porqué, abaixol

Arredondar o troco para baixo

As pessoas pensam que com precos
terminados em ndmero decimal entre 6 e
9, o troco serd arredondado para baixo.
Assim, na compra de um produto de 9,98,
caso entregue 10 reais, o troco nédo é obri-
gatério. Dessa forma, o estabelecimento
terd um lucro de mais 0,02 centavos sobre
essa compra.

Contudo, ndo é bem essa a regra. De
acordo com o Cédigo de Defesa do Con-
sumidor e com o Cédigo Civil, essa prdtica
¢ entendida como enriquecimento filicito.
Se o estabelecimento néo tiver os centavos
para dar de troco, vocé deve entregar ao
cliente 0,05 centavos. Caso néo o fizer, o
estabelecimento estard sujeito a punicdes
tanto pelo Cédigo de Defesa do Consumi-
dor quanto pelo Cédigo Civil. O arredon-
damento de troco para baixo, além de ser
ilegal, também pode ter uma interferéncia
direta na visdo da loja pelos clientes. Essa
situacdo pode gerar um desgaste para o
consumidor. O cliente pode ndo voltar na
loja e ainda fazer propagandas negativas
do estabelecimento.

Arredondar o troco para cima

Arredondar o troco, seja para baixo
ou para cima, trard beneficios a algumas
das partes envolvida na operacéo. A con-
sequéncia negativa em arredondar o troco
para cima é a razdo por quase nenhum
comerciante fazé-la, a quebra de caixa. De
0,02 em 0,02 centavos, da mesma forma
que vocé pode lucrar, vocé também pode
ter prejuizos.

Pensemos em uma situacGo concre-
ta e reall A maior parte dos produtos nos
comércios ndo possuem um valor cheio,
dessa forma, para estar na legalidade, vocé
deveria dar um troco redondo para todos

os seus clientes. Esses centavos perdidos
podem gerar um prejuizo em larga escala
para seu comércio. J& pensou no quanto de
dinheiro vocé deixaria de ganhar?

Outra prética comum utilizada pelos
comerciantes é o ato de dar troco em balas
quando o estabelecimento ndo possui as
moedas. Essa também é uma prdtica con-
denada pelo Cédigo de Defesa do Consu-
midor, pois, além do cliente ndo receber o
troco em dinheiro, esse ato também pode
ser enfendido como a venda casada de
produtos. E vale lembrar que a venda ca-
sada de produtos é proibida, por lei, desde
1990, e o estabelecimento que a praticar
estard sujeito a sofrer as devidas penalida-

es.

Solugéio

Nao existe regulamentacéo especifica
relacionada aos precos quebrados nos es-
tabelecimentos. O comerciante tem a livre
iniciativa na hora de estipular os precos e
optar por estabelecer precos quebrados.
Dessa forma, é de total responsabilidade
do comerciante, providenciar dinheiro em
quantias pequenas, a fim de suprir a neces-
sidade, de modo que o consumidor receba
o froco sem maiores problemas.

Uma possivel solucdo é colocar pro-
dutos menores no caixa, produtos que fa-
cam o cliente pensar: “Olha, eu ndo preciso
dessa bala, mas por que néo levar2”. Sendo
assim, vocé pode conseguir um valor cheio
da compra e evitar problemas em conseguir
devolver o troco correto. Essa é uma forma,
mas ndo tdo eficiente, dado que o cliente
pode muito bem ndo comprar nada do que
estd disponivel no frente de caixa.

Se vocé acompanha as tendéncias do
mercado, |4 deve fer reparado que a auto-
macdo e os métodos digitais e eletrdnicos
no varejo s@o uma tendéncia para o futuro.
A outra solucéo que supre a falta de moe-
das e faz com que vocé néo precise arre-
dondar o troco s@o os aplicativos de troco
digital.

Troco digital é uma forma de vocé
entregar o troco para o cliente sem utilizar
dinheiro em papel ou moedas. O aplicativo
consiste na transferéncia do troco via apli-
cativo. O valor do troco se torna um crédito
virtual. Com os métodos de troco digital,
o valor fica disponivel na conta do cliente,
que pode utilizar como pagamento em ou-
tros estabelecimentos, \Elzer transferéncias
ou até mesmo pagar contas pelo aplicati-
vo, além de tudo isso, o valor pode render
anualmente
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LGPD - Lei Geral de Protecao de Dados: entenda de uma vez
por todas porque é relevante para sua empresa

Conheca mais sobre a Lei Geral de Proteg¢éio de Dados e como preparar a adequacao da sua empresa.

LARISSA TEIXEIRA

Gerente de Marketing e Relagdes Publicas na Brunsker Tecnologia.

Lei Geral de Protecdo de Dados,

LGPD (Lei 13.709/2018) tem

como principal ponto o Trata-

mento de Dados Pessoais, que
consiste em toda e qualquer operacéo
realizada por organizacées publicas e
privadas que envolvam essas informa-
coes. Por exemplo: uma empresa de pes-
quisa coleta dados dos clientes que estdo
fazendo compras em uma determinada
loja, depois repassa esses dados para
uma empresa de andlise de dados, que
vende essas informacées para indUstrias
de diversos segmentos. Nessa situacdo
exemplo, todas as empresas envolvidas,
mesmo que indiretamente, fizeram trata-
mento de dados e sdo todas responsdveis
pelo uso, manipulagéo e protecdo dessas
informacées.

As atfividades que envolvem o uso
desses dados se tratam de tudo que en-
volve coleta, producéo, recepcéo, classi-
ficacdo, utilizacdo, acesso, reproducéo,
transmissdo, distribuicdo, processamen-
to, arquivamento, armazenamento, eli-
minagdo, avaliacdo, controle, modifica-
¢Go, comunicacdo, transferéncia, difusdo
e extracdo. Resumindo: se sua empresa
realiza coleta de dados pessoais e os uti-
liza para qualquer fim, vocé deve ficar
aftento aos impactos e mudancas que a
LGPD ird provocar na sua estratégia mer-
cadolégica.

Mas afinal de contas, o que séo con-
siderados dados pessoais e quais
as consequéncias de néo cumprir o
que a LGPD determina?

A LGPD considera como dados
pessoais todas as informacdes relaciona-
das a uma pessoa, como nome, profis-
sdo, formacédo, endereco, CPF, RG, es-
tado civil, etc. A coleta desses dados s6
poderd ser realizada mediante ao claro
consentimento do individuo. Além disso,
ele também precisa ser informado para

www.avancoinfo.com.br

quais fins os dados estdo sendo coleta-
dos, se serdo repassados a ferceiros e
qual a forma de suspender o uso de seus
dados.

As implicagdes para as empre-
sas que descumprirem a LGPD irGo va-
riar conforme a gravidade da situagéo,
podendo ir de adverténcias até multa
equivalente a 2% do faturamento da
empresa, limitada ao valor maximo de
R$50.000.000,00 (cinquenta milhdes de
reais). Por esse motivo, em caso de va-
zamento de dados, esse fato deverd ser
reportado imediatamente &s autoridades
para que as providéncias legais sejam
tomadas.

Como preparar sua empresa para o
periodo que se iniciar a vigéncia da
LGPD?

A LGPD entra em vigor em agosto
de 2020, mas para néo serem pegas de
surpresa e sofrerem as punicoes de des-
cumprimento da Lei, as empresas devem
comecar a se adequar desde |d. Empre-
sas de qualquer porte deverdo ter um
profissional encarregado de protegéo de
dados, que terd como principal funcéo
realizar o monitoramento e disseminacéo
de boas prdticas de protecéo de dados,
além de responder em nome da empresa

DATA CENTER INTELIGENTE E
COM A BRUNSKER TECNOLOGIA!

NAO CORRA RISCO DE PERDER SEUS DADOS
EM INFRAESTRURA FISICA!

HOSPEDE SEUS DADOS NA NUVEM COM A BRUNSKER!

Tenha seu Banco de Dados ja licenciado e as suas

aplicagbes e informagbdes hospedadas com seguranga,

com criptografia de ponta a pontal

™ (31)3395-8574
(@) 19 7505-2612
ﬁ comercial@brunsker.com.br

"BrunSker%ﬁ"

a ANPD (Autoridade Nacional de Prote-
cdo de Dados), responsavel por fiscalizar
o cumprimento da LGPD em organiza-
cbes publicas e privadas.

Outra prética essencial que deverd
ser adotada pelas empresas é o investi-
mento em ciberseguranca, ferramentas
com criptografia de dados e implementa-
cdo de ferramentas de compliance, que
tem a funcdo de monitorar e assegurar
que todos os envolvidos com uma em-
presa estejam de acordo com as praticas
de seguranca de dados. A adoc@o dessas
prdticas, além de proteger os dados, é
um critério atenuante em caso de penas.

E muito importante ndo deixar para
a Ultima hora a adequacéo do seu negé-
cio as orientagdes da Lei Geral de Pro-
tecGo de Dados. E preciso reforcar que
a LGPD ird trazer seguranca e beneficios
para toda a sociedade, pois, estabelece
limites e regras sobre como organiza-
¢bes publicas e privadas tratam dados
de todos os individuos, garantindo que
os direitos fundamentais e liberdade de
escolha sejom respeitados. Trata-se de
um avanco para o Brasil, pois, a LGPD
segue as tendéncias globais de protecdo

de dados.
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SuperMinas 2019: a vitrine para os negdcios do varejo

A Avanco Informdtica confirma presenca mais uma vez na Superminas 2019.

EQUIPE REDACAO
AVANGO INFORMATICA

contecerd, nos dias 15, 16 e 17 de outubro, o evento

mais completo do ramo supermercadista e panificador

do pais, a SuperMinas. E como 4 é tradigéo, a Avan-

co Informética, com toda a sua experiéncia no merca-
do, estard presente mostrando as suas solucdes e contribuindo
para a troca de conhecimento, vivéncias e boas praticas. Sdo
mais de 15 anos participando da SuperMinas, que, em toda
edicdo, promove mais de 40 atividades, incluindo palestras,
reunides, féruns, oficinas, talk shows, entre outras.

PARTNER FURGAO

+ MOTOR 1.6 FLEX

+ CAPACIDADE DE CARGA DE 800KG
+ PORTAS COM ABERTURA DE 180°
+ AR CONDICIONADO

+ DIRECAO HIDRAULICA

+ PORTAL LATERAL

+ MOTOR 1.6 TURBO DIESEL

+ SUPORTE PARA ATE 1,5 T
+ CONTROLE DE ESTABILIDADE

EXPERT FURGAO

+ CAMBIO MANUAL DE 6 VELOCIDADES

+ DIREGAO HIDRAULICA E HILL ASSIST

E este ano, com o intuito de contribuir para a troca de
saberes, a Avanco leva para a feira o assunto do momento
no varejo, sobretudo em Minas Gerais, a NFC-e. A Avanco
Informética, com toda a sua bagagem com a emisséo de Notas
de Consumidor Eletrénica, mostrard como as suas ferramentas
podem contribuir significativamente no dia a dia do varejista,
simplificando a sua rotina e tornando a sua gestdo muito mais
eficaz. Mais uma vez, a Avanco garante presenca em um dos
maiores encontros do varejo do Brasill

E vocé ndo pode ficar de foral Estaremos na ExpoMinas
esperando por vocé, para que possamos construir juntos um
varejo ainda mais forte!

OFTWARE HOUSE PREMIADA COM
7 TROFEUS GENTE NOSSA

FOTO: LUIZ VASCONCELOS }

Na foto, parte da Familia Avanco na Superminas 2018.

BOXER FURGAO

+ MOTOR 2.0 TURBO DIESEL

+ VOLUME DE 13M3

+ ALTURA DE 2,52M

+ CONTROLE DE ESTABILIDADE
« HILL ASSIST

+ DIRECAO ELETRICA

No transito, dé sentido a vida. n facebook.com/concessionariabordeaux @bordeaux_bh
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