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Desde o final de 2017, a Gestao do Conhecimento ja elaborou mais de 300
treinamentos - promovendo uma virada de sistema mais eficiente,
além da economia de tempo, recursos e pessoal

Responsavel por reunir todo o contetido ge-
rado pelas demais equipes dentro da Nérus, a
Gestdo do Conhecimento (GC) oferece a todos
os clientes acesso as plataformas de Capacita-
cao EAD - Nérus EAD, desenvolvida em parceria
com a NDDigital -, e a Base de Conhecimento
- Nérus Mind.

Gerente de Suporte e GC, Daniel Lacerda expli-
ca que a area reuniu nas plataformas todos os ma-
teriais de apoio disponiveis para o cliente. Foi um
grande esforco coletar, catalogar e criar os conteu-
dos. Segundo ele, um bom exemplo do funciona-
mento da GC aconteceu na virada da rede Livraria
Leitura, formada por lojas administradas localmen-
te, com perfil, profissionais e rotinas diferentes em
cada unidade. “Criamos trilhas personalizadas por
funcoes”, explica Lacerda. Os vendedores rece-
beram dicas de venda, informacbes de produto,
como fazer reservas. Estoquistas aprenderam ro-
tinas de compras e recebimento de mercadorias.
“Cada profissional acessou uma trilha de acordo
com o trabalho que executa na livraria, o que faci-
litou a assimilacao e entendimento.”

Na experiéncia da Leitura também ficou claro o
beneficio do EAD. “Com o treinamento on-line, o
funcionario testa e valida conhecimentos no hora-
rio que melhor Ihe atender”, diz Lacerda. Antes, a
Nérus enviava um profissional até a loja, que tinha
gue separar a equipe a ser treinada. Isso ocupava
recursos e tempo de muita gente. Agora ficou tudo
mais rapido e eficiente. “A maior disponibilidade
aumenta o compromisso da equipe com o treina-
mento, 0 que garante maior sucesso do processo”,
nota Lacerda. A GC ainda disponibiliza boletins
informativos focados em contetdos técnicos de
forma criativa e dindmica. E, além disso, também
gera contelidos alternativos ndo sé apresentando
as ferramentas do sistema, como também solucoes
para possiveis dificuldades - visando sempre a au-
tonomia e independéncia do cliente!

Com uma equipe enxuta e eficiente, a GC ja
elaborou mais de 350 treinamentos, atenden-
do a mais de 120 empresas. Até junho deste
ano passaram 1.632 alunos pelo Nérus EAD e
28.283 modulos dos treinamentos disponibili-
zados foram concluidos.
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HORA DE VIVER O E-COMMERCE

As redes varejistas encaram hoje o e-commerce
com encantamento e apreensdo. Muitas percebem
0 avanco e as potencialidades dessa nova forma
de vendas, mas poucas entendem as regras desse
novo mundo. Algumas j& tentaram esse caminho
— e boa parte perdeu dinheiro, sem entender bem
por qué. Ou nem experimentaram as vendas on-
-line, porque ndo fazem a menor ideia de como
comecar a explorar esse novo jeito de fazer varejo.

Mas o e-commerce avanca no Brasil — e rapido.
Calculos dos operadores desse mercado, entre eles
a toda poderosa Amazon, indicam que as vendas
on-line ja representam 6% de todas as vendas do
varejo brasileiro. Nos Estados Unidos, o e-commerce
representa cerca de 18% do varejo. Ou seja, esta-
mos ainda comecando a acelerar. E a estrada conti-
nua aberta a frente dos varejistas do pafs. Ha, entre
as redes, muita duvida e falta de informacao. Inves-
tir ou nao investir no e-commerce? Como enten-
der — e dominar — a tecnologia dessa area? Como
entrar nesse universo de forma segura, sem colocar
em risco o capital da empresa e as vendas fisicas
(off-line)? E possivel obter retorno répido nessas
acoes? Ou seja: as redes querem entrar no e-com-
merce, mas querem fazer isso de um jeito seguro,
sem colocar em risco a cultura da empresa, fazer
tudo dentro de um prazo que elas possam controlar
e, especialmente, querem entrar no e-commerce no

0 faturamento do e-commerce
ja supera R$ 50 bilhdes por ano.

40% das vendas ja sao de varejistas
tradicionais que avancaram no on-line.

0 perfil é majoritariamente feminino,
que valoriza a facilidade da escolha.

30% das compras on-line ja sdo
feitas em smartphones ou tablets.

Compras a vista representam
metade das vendas.

comando das acdes e ndo a reboque delas.

A Nérus vem estudando esse mercado ha al-
guns anos. E consideramos ter encontrado uma
solucdo para nossos clientes e para as redes que
queiram entrar no e-commerce sem susto. Em
marco de 2019, no evento Infovarejo, em Belo
Horizonte, anunciamos nosso Projeto O2 (on-line,
off-line), que propde uma estratégia gradual e se-
gura para que as redes varejistas expandam suas
atividades no mundo digital. O segredo, indica-
mos ali, estd na administracdo das duas frentes,
das vendas fisicas e digitais, em uma Unica plata-
forma de gestdo, de forma a manter o controle
e proporcionar sinergias operacionais que viabili-
zem as duas frentes de atuacao. Nos até dizemos
gue as duas operacdes sdo inseparaveis.

Agora, com a joint venture que firmamos com
a Venda.la (ver pagina 8), desenvolvedora de
hubs de integracdo de e-commerce e marketpla-
ces, ampliamos esse conceito e oferecemos ao
mercado uma solucdo integrada e consistente,
gue pode ser o caminho que as redes varejistas
estavam procurando para assumir o comando do
varejo digital e viverem, de forma saudavel e pro-
dutiva, o e-commerce.

Cleber Picarro,
CEO da Nérus




CAMINRO
IDEAL PARA O
E-COMMERCE

O Projeto 02, anunciado pela Nérus em marco de 2019
e que sera acelerado com a joint venture da empresa com
a Venda.la, cria um caminho ideal para as redes varejistas
entrarem no varejo digital porque resolve uma questao fun-
damental para as redes diante desse desafio: seguranca.

Por um lado, o Projeto 02 indica a rede varejista 0s passos
para ndo haver erros nessa caminhada. Por outro, as redes
podem desenvolver seu e-commerce integrado com as vendas
fisicas, conquistando as sinergias administrativas e operacio-
nais que evitam desperdicios de investimento e potencializam
os lucros das duas frentes de vendas. O Projeto O2 prevé uma
entrada faseada, mas rapida, das redes no e-commerce.

NallddWIALVN TS a Nérus define junto com a rede
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0 PROJETO NERUS 02 GANHA VELOCIDADE COM A JOINT VENTURE DA NERUS COM A VENDA.LA. COM ELE,
SUA REDE PODE EXPLORAR O VAREJO DIGITAL COM SEGURANCA, DO SEU JEITO E NO SEU TEMPO.
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© PRIMEIRA FASE: PREPARACAD BASICA PARA INICIAR O PROJETO PILOTO.

CADASTRO ENRIQUECIDO

© Carregamento Unico

© Parametrizacao e categorizacao
automatica

PRECIFICACAD

© Plataforma de controle centralizada de precos

cliente um Projeto Piloto, em pequena escala, para a entra-
da no universo dos marketplaces com:
- Diagnostico de softwares e processos;
- Integracdo do hub de vendas O2 basico ao ERP
existente da rede;
- Preparacao dos produtos para o digital: cadastro rico,
precificacdo, publicacdo etc.;
- Organizacao para a venda: pick and pack, distribuicao,
follow de entregas;
- Definicao de parceiros estratégicos (logistica, entre
outros);
- Definicdo de indicadores de resultados.

Na 2V [b):N T\ ;M rede comeca a operar no on-line

de forma integrada com as vendas fisicas e com controle
operacional e financeiro da operacao. Nessa fase, a Nérus
oferece:

- Consultoria de gerenciamento de projeto;

- Treinamento de equipes;

- Avaliacao dos indicadores.

ARIEN@EWINIWE o escalada da operacdo on-line,

quando os indicadores mostrarem que a rede desenvolveu co-
nhecimento e rotinas para ampliar o nimero de marketplaces
e linhas de produtos a venda. Esse é um momento em que
a rede pode decidir, por exemplo, que terd um e-commerce
proprio. A Nérus oferece consultoria de projeto e treinamento
em:
- Automacao de processos mais robustos;
- Novas funcionalidades do hub integradas ao
ERP da rede;
- Integracao com logfstica, fretes, SAC, chat bot,
logistica reversa.

Com o tempo e experiéncia, a rede pode avancar para
uma QUARTA FASE e praticar o omnichannel e utilizar to-
das as frentes de relacionamento com o cliente para vender
on-line e entregar nas lojas e outras operacdes combinadas,
ampliando o potencial das vendas fisicas e on-line para ou-
tro nivel de escala e complexidade.

© Gestao das ofertas em varios marketplaces
© Visao integrada das diversas frentes de atuacdo

© O controle de estoque é centralizado no hub
© A baixa é automatica das vendas no
e-commerce
© Retirada automatica da oferta em caso de

E fim de estoque

PICK & PACK

% © Localizacdo da mercadoria

@ Indicacao de cuidado de manuseio e
LOGISTICA

embalagem

© Geracao de etiquetas para acompanhar o
despacho

© Controle e acompanhamento do transporte
© Controle da entrega da mercadoria ao cliente
© Controle da devolugao ou troca

© Controle das interacdes com o cliente nas
diversas plataformas

@ Registro das interacées

RESULTADO FINANCEIRD DA OPERACAD

/ © Preco de venda
aalll

© Comissdo do marketplace
© Preco de transporte
© Margem bruta de venda

O varejo on-line exige o cadastro detalhado: dimensdes, materiais,
acabamento, especificacdo e fotos dos produtos. Cada marketplace tem
uma categorizacdo diferente. A automacao poupa tempo e evita erros.
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No varejo on-line, se o concorrente muda a oferta, a resposta tem
de ser imediata. O controle unificado permite ao varejista controlar
esses movimentos de precos em 10, 15 plataformas alternadamente.

p—

Confiabilidade é chave no mercado digital. Se vender e néo
conseguir entregar, a reclamacao é on-line e o consumidor pode
colocar em duvida a qualidade do servico e a credibilidade da loja.

pE—

Embalagem e despacho pedem informagdes precisas (peso, dimensdes,
fragilidade, entre outras) que variam de acordo com o transportador. Erros
geram desvios ou perdas, ou seja, prejuizo e retrabalho para o varejista.

p—

O produto deve ser entregue na data prometida. Imprevistos como
enderecos errados, pessoas ausentes ou devolugbes exigem o trabalho
reverso de recebimento, atividade que precisa estar integrada ao sistema.

pE—

Se o cliente pergunta algo sobre o produto, ele espera informacdes
precisas e rapidas. Caso contrario, ele pode mudar de ideia e ir para
o produto ou o site de um concorrente com um simples clique.

pE—

0 cliente comprou e recebeu. Ao final desse processo, o varejista precisa
saber: teve lucro com venda on-line? A operacdo na internet é rentavel?
As operacoes fisicas e on-line, em conjunto, estao dando dinheiro?

SEGUNDA FASE

Entrada segura e
controlada no mundo
dos market places.

TERCEIRA FASE

Escala. Mais market-
places e a¢ao prépria
de e-commerce.

HABY
MARKETPLACE
Doy

00 00 00

CAPILARIDADE E
RESULTADOS IMEDIATOS

Algumas funcionalidades
para os marketplaces

Ficha do cliente

Rastreamento de precos de
concorrentes e ajuste da oferta
para se manter competitivo

Categorizagdo de produtos
Adaptacao de descricdo e
foto de produto conforme
forma de cadastro de cada
marketplace
Gerenciamento de andncios
Integracdo com os meios de
pagamento préprios de cada
marketplace
Registro de venda
Geragdo de NF

Gestao da comissdo do
marketplace

Sinergia entre logisticas de
entrega da rede e dos
marketplaces

Gestao de troca
e devolugao

HARY
MARKETPLACE
Doy

00 00 00

+

A
E-COMMERCE

OO

PORTAL PROPRID
DE VENDAS ON-LINE

Algumas funcionalidades

para o e-commerce

Categorizagao
de produtos

Escalabilidade da
operagao

IA para estudar
habitos de compra

Canalizagdo de
ofertas e servicos
adicionais

Controle integrado
do estoque de toda
a rede para compra
on-line e retirada em
loja fisica
Gestdo de troca/
devolucao

Ativacao
de tpro rama de
idelizagao

Quer saber mais sobre o Projeto O3?
Fale com Cleber Picarro:
Tel.: (31) 3273.4415




Maicon Figueiredo Macedo, proprietario do Shopping Real

e

SOFTWARE QUE CONRECE O VAREJO

ENTREVISTA

sistema Nérus.

Empresa local com abrangéncia nacional.
Assim funciona a Nérus, que tem base em Belo
Horizonte e que oferece solucdes personalizadas
para redes varejistas em todas as regides do pais.
Como é o caso do Shopping Real, uma rede de
magazines de 40 anos, com sede em Sao Rai-
mundo Nonato, distante 576 km de Teresina.

Em 2013, o Shopping Real decidiu trocar
0s sistemas de gestao proprietarios e regionais
gue ja nao atendiam as necessidades da rede
e que tinham suporte deficiente. Acabou fe-
chando com uma das maiores fornecedoras
do pais que tinha um produto que parecia
robusto, era teoricamente flexivel e prometia
suporte mais proximo. O dia a dia, no entanto,
demonstrou que a escolha nao foi acertada.
“Descobrimos, mais tarde, que aquele sistema
nao foi feito para o varejo. Tentava ser bom em
tudo e acabou nao sendo realmente bom em
nada”, desabafa Maicon Figueiredo Macedo,
proprietario do Shopping Real.

Além do alto custo de aquisicdo, o software

ApOs experiéncia negativa com software
generalista, magazine do interior do
SHOPPING REAL | Piaui obtém sucesso em virada de

Quer saber mais?
Fale com

Marcos Nannetti:
Tel.: (31) 3273.4415

requeria muitas customizacoes para se adequar
a realidade da rede, exigindo um departamen-
to de TI muito qualificado e caro, demandando
ainda muita participacao da geréncia e da di-
retoria naquele trabalho. “Estdvamos deixando
de comprar e vender, core business do varejo,
para sermos uma desenvolvedora de sistemas,
0 que nos prejudicou em termos financeiros, de
mercado, de recursos humanos, de tempo, en-
tre outros”, revela Macedo. “Nao conseguimos
a velocidade de mudanca que o varejo precisa
e 0 suporte ainda se mostrou caro e escasso, 0
processo todo foi muito desgastante, com baixa
estabilidade operacional”, relata Macedo.

EXPERIENCIA COM A NERUS

Em 2018, o Shopping Real partiu em busca
de um novo ERP e encontrou a Nérus, especiali-
zada em varejo e bastante aderente ao negécio.
Segundo Macedo, o acolhimento da equipe do
comercial Nérus foi diferente, com um cuidado
especial em entender as ‘dores’, a realidade e

SHOPPING REAL EM NUMERQS:

ATUACAO: 40 anos

NUMERO DE LOJAS: 1

CLIENTES: 23 mil clientes cadastrados
PRODUTOS MAIS VENDIDOS: moveis,
eletrodomésticos, telefones celulares
SEDE: S&do Raimundo Nonato (PI)
CIDADES ATENDIDAS: 13 cidades, num
raio de 100 km

FUNCIONARIOS: 33

AREA OCUPADA: 20.000 m?2

CINCO MOTIVOS PELOS QUAIS O
SHOPPING REAL ESCOLHEU A NERUS:

] Cursos disponibilizados gratuitamente

Documentacao e material
informativo oferecidos

Permite mudancas na equipe sem que
um unico funcionario seja o detentor
do conhecimento do sistema

Equipe de implantacao
altamente qualificada

4 Empresa especializada em Varejo

as necessidades da rede. “Foram muito realistas,
com cuidado em identificar nossos requisitos e
apontar o melhor caminho possivel. Estamos em
fase final de implantacdo e todo dia a equipe
da Nérus nos surpreende positivamente”, diz o
proprietario do Shopping Real.

Macedo aponta como um diferencial da
Nérus o gerenciamento de projetos, seguindo
a metodologia do PMI, o que traz ganhos de
eficiéncia e comunicacdo na implantacao. Ele
também se surpreendeu com a transparéncia,
a disponibilidade e a abertura do pessoal Nérus
para solucao de obstaculos. “Essa proximidade
e responsabilidade sao importantes na mudanca
de software”, avalia ele. A aderéncia do sistema
Nérus ao atendimento das necessidades da rede
aumentou a motivacdo dos funciondrios para
entendimento e uso do software.

Entre as varias adaptacdes do Nérus, Mace-
do destaca que o Shopping Real podera adotar
agora a politica de desconto de pontualidade,
inspirado no bénus de adimpléncia do Banco do

O Shopping Real fica em
Sao Raimundo Nonato, a 576 km
de Teresina (PI).
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A Nérus esta presente em 20 estados
brasileiros e atende mais de 150 clientes
espalhados pelas cinco

regioes do pais.

Nordeste: clientes que pagam em dia terao des-
conto nas compras realizadas no crediario.

DE PAI PARA FILHO

A histéria do Shopping Real comecou ha
cerca de 40 anos, quando Anténio e Nonata
Macedo abriram a primeira loja. “Apaixonado
pelo comércio, meu pai iniciou como feirante,
pegando itens no comércio para revender, ou
seja, sem capital de giro. No final da década
de 1970, junto com minha mae, comecou um
ponto comercial de cerca de 20m?, como ban-
ca de revistas. As operacdes foram crescendo,
agregando livraria, papelaria, brinquedos e
utensilios domésticos”, conta Macedo.

A empresa cresceu e hoje conta com mais de
30 funcionarios, sendo uma loja de departamen-
tos referéncia na regiao. O Shopping Real traba-
lha com moveis, eletroeletrénicos, livraria, pape-
laria, material de construcao, brinquedos, roupas
e material esportivo, ocupando um espaco de
aproximadamente 2 mil metros quadrados.
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Cleber Picarro, da Nérus, e Melqui Sodré da Venda.la.

Em seu projeto para oferecer as redes varejistas
um caminho seguro e rentavel para a entrada no
e-commerce, a Nérus formou uma joint venture
com a Venda.la, desenvolvedora de hubs de in-
tegracao para e-commerce e marketplaces, com
sede em Ribeirdo Preto (SP). O acordo foi anun-
ciado dia 24 de julho. As duas empresas vao abrir
um escritério comercial em Sdo Paulo. O escritério
da Nérus em BH, hoje com 70 pessoas, estd sendo
ampliado. A Venda.la passara de 15 para 30 fun-
cionarios em um ano.

Da parte da Nérus vem o Projeto 02, que junta
tecnologia web ao mais comple-
to ERP para o varejo de moveis e
eletro, moda e calcados, autope-
cas e material de construcdo. A
Venda.la traz para a joint venture
um bem-sucedido hub de inte-
gracéo com marketplaces, sites
e-commerce, gestdo logistica e ERPs. Com essas
expertises, a joint venture oferecerd solucdes de
e-commerce para pequenas empresas, que serao
atendidas pela Venda.la, e para grandes redes de
varejo, que desejam abrir operacdes e-commerce
e omnichannel, alvo da acdo da Nérus.

“A operacao on-line deve ser gerenciada de
forma integrada com o varejo fisico (off-line),

SOLUCOES PARA A ENTRADA gl
SEGURA NO E-COMMERCE

A operacao on-line deve ser
gerenciada de forma integrada

com o varejo fisico (off-line), para
maior capacidade administrativa
e reducao de custos

T
B

para maior capacidade administrativa e reducao
de custos”, diz Cleber Picarro, CEO da Nérus. “O
on-line e off-line juntos se reforcam: marcas que
operam no fisico e no digital transmitem maior
confianca aos clientes, que podem consumir até
2,5 vezes mais nessas redes.”

“Os desafios da venda on-line sdo grandes e
diferentes do varejo fisico”, indica Melqui Sodré,
CEO da Venda.la. “Apoiaremos os varejistas para
gue comecem de forma correta suas atividades
on-line, especialmente nos marketplaces”, com-
pleta. Segundo Sodré, Venda.la e Nérus também
atenderdao quem ja vende hoje
on-line, com foco na melhora de
sua performance.

A Nérus soma 28 anos de
experiéncia na gestdao do varejo
brasileiro, com mais de 150 redes
varejistas clientes em todo o pais,
gue no primeiro semestre de 2019, emitiram mais
de 10 milhdes de notas fiscais processadas através
dos seus sistemas.

A Venda.la desenvolve h& 13 anos solucoes
para o e-commerce, focada especialmente em
marketplaces. Estima-se que pelo menos 15 mil
clientes da empresa j& experimentaram solucoes
desenvolvidas pela Venda.la.

Update PROXIMA EDICAD: 0UTUBRO/2019

Equipe Venda.la:
dedicada ao
e-commerce.



