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Editorial

De volta ao pais
futuro

O Varejo foi dormir em 2014 no

século XXI e acordou em 2015 no
século XX, convivendo com juros
altos, inflagdo subindo e renda
caindo! Essa é a ma noticia, a boa
noticia é que essa realidade vale para
todos. Entdo amigo, me lembro
daquela velha parédia dos dois
homens perdidos na selva e que
encontram o ledo, o primeiro comega
a correr e o segundo se preocupa em
amarrar bem o ténis, e questionado o
porque ele estava se preparando para
correr e nio correndo do ledo, ele
respondeu: ndo vou correr contra o
leio meu caro, quero apenas me
assegurar que vou correr mais que
voceé!
Sempre digo a nossos clientes que
nio somos melhores do que
ninguém, mas como fornecedores de
Servigo para O varejo, SOMOS
expectadores privilegiados, que
vivem o varejo no seu dia-a-dia e
somente por isso podemos falar com
certa propriedade do que acontece
nos subterraneos e nas entranhas do
varejo brasileiro.

Essa situagdo também nos leva a
ser consumidores atentos e bastante
questionadores. Vou contar um caso
que aconteceu comigo recentemente
como consumidor. Estive
acompanhando a minha esposa em
uma compra de roupas de cama
e similares para o quarto dos
meus filhos. Ela ja havia
procurado na internet e ja
sabia o que queria, entdo
era somente ir na loja,
resolver o problema e
sairfamos para jantar, coisa rapida
segundo ela. Quando chegamos a
loja, parte dos produtos ndo estava
disponivel, a vendedora nos disse que
a mercadoria provavelmente
chegaria amanha, e que poderfamos
retornar no dia seguinte e assim
concluir a compra. Fiquei espantado,
nés estdvamos ali para gastar em
meio a “crise” e a vendedora disse
para voltar depois, é isso mesmo
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produg¢io? Nao me contive, e comecei
uma série interminavel de
questionamentos a vendedora que
continuou apés a intervengido da
gerente de loja. O resumo da épera
foi que ap6s 01 hora e meia, dezenas
de telefonemas e discussoes
acaloradas, conseguimos comprar
com a promessa de entrega futura.
Isto aconteceu em uma rede com
mais de 50 lojas no Brasil, e confesso
a vocés que como consumidor posso
afirmar que essa situagdo é muito
mais frequente do que se imagina. E
porque estou contando isso?
Simplesmente porque ilustra, de
maneira objetiva, que o nosso varejo
precisa desesperadamente de
processos, de sistemas e de pessoas
que fagam a coisa acontecer. Nio
podemos continuar vivendo assim,
até quando vamos ver o varejo
reclamando das
vendas e colocando
100% da culpa na
Dilma?

Bom, para
todos aqueles
que se prepa-

O

ram nos anos de gléria do varejo, e
aproveitaram a bonanga para
organizar a casa e fizeram a ligéo, ndo
hd o que temer. Com certeza vocés
amarraram bem o ténis e agora estdo
correndo bem mais que os
concorrentes. Ainda assim nfo sera
uma situagdo agradavel, mas como
vocés passaram a ter a empresa nas
mios, os indicadores devidamente
controlados e a situagdo fiscal
resolvida, a travessia do deserto sera
bem mas tranquila. Para todos os
outros, resta fazer como o Brasil,
arrumar a casa no meio da crise, ndo é
o ideal, mas com certeza estd longe
de ser o fim do mundo, e lembre-se da
gente. Estamos aqui para ajudar a
todos vocés! Aos varejista do
primeiro grupo vamos ajuda-los a
turbinar as vendas e a crescer na
crise. E aqueles do segundo grupo,
lembrem-se que temos processos,
tecnologia e pessoas para
rapidamente fazer o dever de casa e
ajudé-los a permanecer no jogo!

Boa venda a todos!

Marcos Nannetti
Diretor da EAC Software

nannetti acsoftware.com.br



Entenda seus canais de venda avaliando como sdo os contatos com os clientes.

Os canais de venda, comunicagio e relacionamento com o
cliente se expandem constantemente. E diante de tantas
possibilidades, o que dita a regra é a melhor forma de contato
com o perfil do consumidor. Um varejo que nio acompanha a
pegada da tecnologia estara praticamente fora do mercado e ndo
serd lucrativo em poucos anos.

As interagdes pelos diversos canais e também tecnologias
devem ser unificadas com o objetivo de criar uma experiéncia
Gnica que representa o propdsito do varejo e promova nio
somente satisfacio do cliente, mas também meios de novos
relacionamentos.

Antigamente o varejo tratava basicamente de dois canais: a loja
fisica e telefone. Nos Gltimos 5 anos as mudangas foram drasticas
no formato e na velocidade. Neste cendrio ha 38 tipos de
varejistas:

1) Aquele que ainda mantém apenas lojas fisicas
ultrapassadas.

2) Aquele que tenta se adaptar, fazendo o que
todos fazem sem entender claramente o

uma pagina em redes sociais.

3) E em menor escala, o comerciante
que explora cada canal como uma
nova loja ou uma nova oportunidade
efetiva de venda.

O primeiro tipo de varejista serd
naturalmente expelido do mercado
se nio se atualizar. Lojas fisicas ndo
estdo ultrapassadas, desde que vocé
se diferencie e apresente ao seu
cliente uma experiéncia unica de
compra. D& ao seu cliente motivos
suficientes para deixar a comodidade de comprar pela
internet para interagir com um bom produto e um atendimento
personalizado.

O segundo tipo, bom, a pdgina no Facebook, sozinha, ndo vai te
levar a lugar algum. E preciso consisténcia—e um profissional —
para adentrar o mundo das redes sociais. O terceiro tipo de
varejista, teoricamente estd no caminho certo. Serd do pertil
do segundo varejista que abordaremos daqui em diante por
ser um bom exemplo de mudanga para todos.

A diversidade de canais de venda pode encher os olhos

A Black Friday de
canal de venda escolhido. Exemplo: criar @ 2014 resultou em um
RP/ taturamento de RS
1,16 bilhao

devido a agilidade e as novidades das ferramentas. Mais
Importante que entrar em todos os meios é primeiramente
mapear todos os pontos de contato com o perfil do varejo e do
publico. Em sequéncia o formato de atendimento deve ser
registrado e a equipe preparada para que as informacgoes
fluem integradas.

E para finalizar, uma informacdo essencial: os canais de
vendas e pontos de contato com o cliente devem parecer
Unicos e integrados em vérios aspectos demonstrando
consisténcia desde a identidade visual, atendimento, até os
produtos, resultando na experiéncia do cliente com a sua

mﬁblico
realizou sua

primeira compra
online.

marca.

Ofertas da BlackFriday

(online) atrairam 1,2
milhdo de consumidores
nos EUA em 2014
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Como 0s pequenos e medios
varejos podem atuar como

0S GRANDES

Saiba como contornar algumas situacoées dificeis no mercado (e a
injustas) ao tracar estratégias de pequenos varejos para compet
com grandes empresas

Todo varejista busca crescimento e rentabilidade, mas sio
poucos que ddo conta do recado. Os motivos sdo varios, desde
assuntos amplos e complexos, como por exemplo, alteragdes na
economia até questdes préximas e rotineiras, como por exemplo, o
formato de gestdo do varejista.

Um dos assuntos a ser pensado estrategicamente é como os
pequenos e médios comerciantes podem sobreviver em um
mercado de grandes varejos. Estes sdo caracterizadas basicamente
por abrangéncia (e domindncia) de mercado, ampla atuagdo

geografica, mix de produtos diversificados, disponibilidade para
investimentos, preparados tecnologicamente e grande estrutura

de logistica e canais de venda.

Aparentemente esta disputa de mercado entre pequenos e médios
(PMV) e os grandes varejos pode parecer injusta. Entretanto




ambos tém seus pontos fracos e
pontos fortes, que podem ser
desenvolvidos e explorados. Pelo
olhar apenas da gestdo do varejo, a
disputa pode comecgar a ficar
acirrada. Baseado nesta premissa,
segue abaixo 4 pontos importantes
para que o PMV seja competitivo
com qualquer varejo:

1. Compras bem feitas e mix de
produtos assertivos

O PMV pode explorar a proximidade
do seu cliente para observa-lo
detalhadamente, entendendo melhor
o seu publico e a demanda daquele
mercado, e assim realizar compras
assertivas que irdo girar facilmente,
evitando que o estoque pegue poeira
no depésito. Além disso, o gestor
deve ter a percepgio de qual é o limite
de mix de produtos que atende o
mercado, evitando compras
desnecessarias ou investimentos em
vio.

2. O célculo da margem de cada
produto tem que ser feito na ponta
dolapis

Em periodos de crise o consumidor
fica ainda mais sensivel ao preco.
Para isso ¢é necessdrio ter o célculo
perfeito proveniente de uma boa
precificagdo. Precificar vai além da
equagdo “preco = custo + Impostos +
lucro”. E necessario ser estratégico
para fisgar o cliente que tem tanta
op¢do, seja de produto, marca ou
varejo. O gestor deve buscar uma
visdo ampla da loja e cruzar outras
informagdes relevantes, como por
exemplo, ticket médio de venda,
produtos com maiores ou menores
saidas e produtos com possibilidade
de maior ou menor lucratividade.
Este cruzamento de dados vai
proporcionar mais que uma boa
precificagdo, e sim um
direcionamento para o perfil do
consumidor que se deseja atender,
tornando a venda mais eficiente.
Além disto,no PMV as mudangas sio
mais 4geis, uma promocdo pode ser
criada em minutos, e se o grande

varejista fizer uma promogdo que

TI & Varejo

vocé ndo pode bater, simplesmente
retire os itens da sua loja e venda
outros, quando a promog¢do acabar,
volte com os itens e os venda agora
com melhor prego. A rapidez na
decisdo é ponto forte no PMV.

3. Estoques bem administrados

Uma das dificuldades para os grandes
varejistas é administrar a logfstica do
estoque. E quando envolve varios
centros de distribui¢do, ou diversas
lojas com um mix muito diversificado
fica praticamente impossivel nio
gerar perdas. Para o pequeno e médio
comerciante isto pode ser contornado
mais facilmente, com o apoio de boas
ferramentas de gestdo. O percentual
de perda eliminada poderd se
transformar em excelentes precos ou
beneficios para o cliente, tornando o
varejo mais atrativo. Com o olho do
dono por perto e uma boa gestdo, as
perdas tendem a ser minimizadas.

4. Atendimento com tecnologia

Um dos diferenciais dos PMYV,
comprovados por vdrias pesquisas de
diferentes instituigdes no Brasil é o
atendimento. O dono, gestor ou
atendente se beneficia na venda por
ser mais préximo do cliente, conhece
pelo nome, sabe o perfil de compra e
os atende pessoalmente. Quando
necessario, as decisdes sio tomadas
de imediato, pois é o dono que esta ali
e isso agrada muito aos clientes em
suas compras.O grande ponto forte
do PMV pode se tornar também em
uma grande cilada. Isto porque as
informagdes, na prdtica, estdo
centralizadas na memoéria do
atendente e muitas vezes utilizadas
pontualmente. Para manter este
grande diferencial o pequeno e médio
varejista deve investir em recursos
para que estas informagdes sejam
descentralizadas, sendo util para
todas as equipes e processos. Além
disso, integrar com todo o processo
de venda, contribuindo com a
eficiéncia da gestdo e dos lucros! Isso
s6 um sistema de gestdo aderente ao

segmento pode lhe proporcionar.

Update | Setembro 2015
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As operacoes -
que fazem a diferenca
nas lojas de moveis e eletro £

O segmento de moveis e eletro apresenta operacoes complexas durante a
venda e entrega. Muitas vezes as solugoes rotineiras estdo nos detalhes.

g
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er uma sala com uma TV de

alta tecnologia ligada a

internet, os coOmodos
planejados ou uma cozinha preparada
com utensilios de udltima geragdo
deixaram de ser sonho nos tdltimos
anos para milhares de brasileiros. E
quem estd na intermediagdo desta
conquista sdo os varejistas do setor de
eletro méveis.

Até meados de 2014 o mercado
estava super aquecido para o setor
imobiliario, a oferta e a procura por
casas e apartamentos estava cada vez
maior. Surfando nessa onda, o varejo
de méveis em 2014 registrou
elevagido de 5% no volume de vendas e
11,1% em receitas nominals, em
relagdo ao ano anterior, segundo a
Pesquisa Mensal do Comércio do
IBGE.Com as pessoas comprando
cada vez mais residéncias e
decorando os espacgos, veio a
preocupagio para que todos os
cdmodos estivessem alinhados com
os desejos de cada morador.

Entretanto o ano de 2015 chegou
diferente. A troca com freqiiéncia
para novos equipamentos deixou de
ser um hdabito e o brasileiro voltou a
buscar o conserto ao invés de novos
modelos. Este cenario exige mudanca
e formatos diferentes de loja para
atrair e manter o seu cliente.

Além das operagdes essenciais para
um bom comerciante - gestdo do
financeiro, da compra, da venda e do
estoque - o que fara a diferencga serdo
os cuidados nos detalhes das
operagdes. Segue abaixo 3 praticas
importantes que podem ser
exploradas:

1) Eficiéncia dalogistica

Uma boa parte dos custos do setor é
gasto na distribui¢do e movimentagao
dos méveis. O caminho da fabrica, até
a entrega e a montagem final na casa
dos consumidores, é bastante
trabalhoso e oneroso. Fato que pode
ser agravado com cendrio muito
pouco otimista que estd previsto, uma

vez que podemos esperar a

diminui¢do do ticket médio, e
conseqiientemente, uma tendéncia
forte do aumento do volume de
entregas de pequeno porte,portanto,
maior frequéncia e uma pressio para
se incrementar a velocidade de
transporte € menores prazos para a
entrega porta-a-porta. Por isso,todo
cuidado é pouco quando pensamos no
custo do transporte e da logistica,
estes devem ser monitorados de
perto, pois sdo nessas situagdes que
eles costumam escapar do controle e
aumentar consideravelmente. Uma
safda é investir para melhorar a
eficiéncia de toda a operagio, desde o
recebimento da pedido, a logistica,
separagdo e embalagem, a
roteirizagdo das entregas, etc. Enfim,
precisamos reavaliar toda a cadeia
logfstica, que vai do estoque até as
mios do cliente, analisar toda
prestacdo de servigo envolvida, e
perceber onde o custo pode ser
diminufdo, além de separar alguns
dos servigos para podermos
aumentar nossa margem de
contribuigio.

2) Servicos agregados

Quem trabalha com venda de
produtos eletro-méveis sabe que o
seu negécio é envolver-se
automaticamente em prestagdo de
servigos. Em resumo sdo operagoes
de transportes, de montagens e de
assisténcia técnica, para ficar no
basico, que envolvem uma série
intricada de processos. Segundo as
teorias do Marketing o servigo
também é um tipo de produto, porém,
intangivel, heterogéneo,
extremamente dependente das
pessoas e no qual a produgdo e o
consumo ocorrem simultaneamente.
Ou seja, aqui hd ponto importante
que o varejista deve ter atengdo:
querendo ou néo, a equipe da entrega
e da montagem, serd o cartdo de
visitas de sua empresa perante o seu
cliente. Por mais que vocé faga uma
trabalho com a equipe comercial, sdo

os seus funcionarios de entrega e de
montagem que irdo representar a sua
marca dentro da casa do consumidor.
Portanto, pense seriamente em como
podemos controlar e monitorar essas
pessoas no cumprimento de suas
fungdes? Aqui ndo existem magicas:
somente com um bom processo,
muito treinamento e um software
aderente e pensado para controlar
tudoisso!

3) Custos
Em periodos de crise, trabalhar
detalhadamente os custos do produto
é um fator que pode driblar as
dificuldades e atrair novos clientes.
Apesar das caracteristicas especificas
(e onerosas) do setor, administrar os
custos é o ponto em comum para
qualquer segmento de varejo. Isto
exigird do varejista ser mais
estratégico e menos operacional,
pensando de forma ampla e
antecipada todas as operagdes do
comércio. Infelizmente quando
usamos o termo “estratégico” parece
que todo mundo entende, mas o
termo é erroneamente simplificado.
Aqui quero dar um exemplo de como
ser estratégico nos custos de compra:
de que adianta compramos um
produto que vai nos deixar uma boa
margem de contribui¢io, mas vai nos
trazer um grande impacto no
aumento do ntmero de horas de
montagem e gerar centenas de
assisténcia técnicas? Assim
estratégico é comprar do fornecedor
que talvez nio tenha o menor prego,
mas sim tenha a montagem mais
simples e agil, e que ndo gere
assisténcias técnicas, isso é ser
estratégico pois a sua operacio sera
mais eficiente. Portanto mantenha
controle rigidos dos tempos gastos na
montagem de cada mével, e também
da operacgdo da assisténcia técnica, s6
assim vocé podera perceber quem é o
seu melhor fornecedor.

Cuidar dos detalhes da operagdo
pode fazer toda diferencga no futuro.
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Entrega: um show de
pratos de equilibrio?

O processo de entrega e montagem envolve um alto nivel de complexidade e
detalhamento que exige do comerciante uma gestdo precavida e inteligente

Se pudéssemos fazer uma
representagdo visual da operacdo de
muitos comerciantes do segmento de
eletro moveis na condugido da
logistica de entrega e montagem,
uma das imagens que mais se
aproximariam ¢ a do artista chinés,
aquele equilibrista de pratos que
precisa manter cada um dos pratos
girando nas pontas das varetas.

As operagdes de entrega e
montagem —
seus pratos
—apresentam
nuances muito
mais complexas,
que variam de
acordo com as
necessidades no
momento. Como
se pode perceber,
entre pratos
iguais girando
sobre varetas
diferentes em
torno de um
mesmo objetivo
corporativo, ha
um universo de
possibilidades a
serem admi-
nistradas.

Ainda ¢é possivel encontrar pelo
Brasil afora uma infinidade de
comerciantes que tratam o processo
de entrega do eletro mével de forma
reativa: colocam os pratos para girar
e seu papel é ndo deixar cair.

Mas as tendéncias comprovam que
isto ficard insustentdvel neste
segmento. Uma delas ¢é a

diferenciagdo dos produtos e

modelos por meio da customizagio.
Isto significa diversos modelos,
formatos, cores, enfim, o que for
possivel para atrair o cliente. No
desatio diario para aumentar as
vendas e conquistar novos clientes e
mercados um nuamero cada vez
maior.

Esta tendéncia é aumentar cada vez

mais os detalhes dos produtos e da

operagdo. E para este segmento, a

image: Pinnacle Pa
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entrega é um ponto crucial que pode
alavancar ou perder a venda.

Se o objetivo é atrair o cliente e focar
nas vendas, diante deste cenério os
comerciantes devem buscar os
melhores recursos para girar todos
0s processos automaticamente,
administrando de forma preventiva.

Mas por onde comegar? Para as
lojas da linha branca ou de

eletronicos de médio e grande porte,

podemos resumir no agendamento da
entrega, associado com a logistica e
rastreamento da transportadora,
além dos custos que devem ser
inseridos na precifica¢do do produto.
Ja para os moveis, além deste mesmo
processo, existe o servigo de
montagem, que em alguns casos é
feito por terceirizados, e estes devem
ser monitorados e controlados a
distancia. Ainda ha a administragio
de estoque por
area (showroom,
depdsitos, produ-
tos controlados
como celulares,
etc.), administra-
¢ido de grade de
produtos, entre-
gafuturae o prin-
cipal: o relaciona-
mento com o
cliente. Como
posso adminis-
trar tudo 1isso
sem um bom
sistema, aderente
e pensado para o
segmento?

Por isso criamos
uma linha arroja-
da de processos e produtos de
tecnologia, para o varejo sair da
posi¢do de reagdo e ser proé-ativo,
conquistando o mercado e fazendo
um show! Vocé ja conhece nossa
solugdo de entrega e montagem por
smartphone? Entre em contato
CONnosco que teremos prazer em
compartilhar com vocé alguns cases

de sucesso!

Update | Setembro 2015



Eles ja estao a frente

na gestao do varejo
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CASA DAR
LAMPALNAS

Estas sao as mais recentes empresas varejistas que optaram pelo Nérus como gestao
tecnolégica do seu negdcio. Para a EAC Software é um privilégio té-los
como parte do nosso universo.
Sejam bem vindos e usufruam das novas oportunidades que agora estao com voceés.

Da compra a montagem na casa do seu cliente
Nos entendemos de Eletro-Moveis

Gestao da entrega e montagem
integrada a Assisténcia Técnica,
vocé s6 encontra no Nérus!

Wa NERUS

\ Software para Gestao Comercial

Fale com a gente e saiba mais: (31) 3273-4415 - www.eacsoftware.com.br



A EAC Software apresenta o Columbos, uma solugdo voltada para os
segmentos que necessitam de um controle de entrega e montagem
em tempo real, tudo via smartphone.

® Monitoramento de entregas e servi¢os externos
@ Gestao da entrega

® Gestao da Montagem de produtos

® (estdo da inconformidade dos servicos

® Acesso via web ou smartphone

® Seguranca, escalabilidade e performance

® (eolocalizacao da equipe

c Saiba mais com a equipe EAC
COLUMBOS EaC eusrsaas

SOFTWARE  ywwweacsoftware.com.br




EAC presente no

varejo europeu

A EAC Software esteve presente em uma missdo empresarial na Franca e
Inglaterra com o objetivo de conhecer novas tecnologias e competéncias globais

A Fumsoft, através do MGTI,
promoveu uma missdo empresarial
paraa Franga e Reino Unido entre os
dias 11 e 20 de junho. A missdo faz
parte do Conexio Franga, programa
voltado para empresas interessadas
em adquirir competéncias globais,
iniciar atua¢do em mercados
externos ou se preparar para
competir com concorrentes
estrangeiros. Todo o projeto foi
conduzido pelo diretor da EAC
Software e da Fumsoft, Leonardo
Dicker, juntamente com a
responsavel pelo departamento de
Negécios Internacionais da
entidade, Joyce Mercés.

Participaram do programa 12
empresas: B2Card, Caldeira
Marketing, CEMI, EAC Software,
Framework, Group Software,
Handcom, Industria-i, Infosistemas,
Otacom, Proquality e R13
Engenharia. A missdo contou
também com as presencas do
Secretério de Estado de Ciéncia,
Tecnologia e Ensino Superior,
Miguel Corréa; o Secretario Adjunto
de Ciéncia, Tecnologia e Ensino
Superior, Vinicius Rezende; o
Subsecretario de Ciéncia, Tecnologia
e Inovacgio, Leonardo Dias; o Chefe
de Gabinete da SECTES, Marcelo
Veloso; a analista internacional da
SECTES, Aline Burni, e a secretéria
executiva da SECTES, Jéssica
Azevedo.

O diretor da Infosistemas, Marcelo
Alvarenga, participou da missdo para
estudar o processo de
internacionalizagio, pois prevé que,
em cerca de quatro anos, sua empresa
tera dominio do mercado brasileiro
de locagio de veiculos, dificultando a
continuidade do crescimento da
empresa. Alvarenga afirmou que o
governo favorece o desenvolvimento

e o crescimento
das empresas e,
consequenteme
nte, aumenta |
sua arrecadacio.
“Esse seria o
melhor futuro
para o DBrasil.
Para aumentar a
arrecadacido ¢é
preciso

incentivar as
empresas a
faturarem
mais”, enfatizou.

O empresario
acrescentou que
na Inglaterra os
colaboradores
tém 20 dias de férias por ano, é um
dos pafses com menos feriados no
mundo e possul apenas trés
impostos: imposto de renda, um
imposto sobre a folha salarial de
13,8% e o VAT de 20% (no esquema
de crédito e débito). As aliquotas
estdo em queda — o imposto de renda,
por exemplo, era de 24% sob o lucro e
toi reduzido para 20%, em 2014, e o
governo ja anunciou nova queda para
18% daqui a dois anos.

Na ocasido, os participantes
assistiram palestras juridicas,
contébeis e sobre recursos humanos.
Contaram com uma equipe
multidisciplinar especializada em
pesquisas de mercado em dareas
especificas. “Solicitel um estudo
sobre o mercado de locadoras de
vefculos. Fiz duas entrevistas com
um gerente de projetos, expliquei
tudo que preciso saber como: nimero
de locadoras que tem no pafs, o porte,
faturamento, quais sdo os
concorrentes, seus faturamentos,
nimero de funciondrios e a média de
saldrios dos analistas”, listou. E mais,
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todo este estudo é gratuito.

Para Leonardo Dicker, da EAC
Software, diretor da Fumsoft e um
dos organizadores da missdo
empresarial, o resultado superou
todas as expectativas, que j4 eram
muito boas. “Tinhamos varios
objetivos com o programa Conexao
Franga: conhecer o mercado
europeu, entender o que é preciso
fazer para se internacionalizar na
Europa, descobrir as melhores
oportunidades de negécio e
tecnologia com parceiros
internacionais e, de quebra,
construir um relacionamento forte
entre as empresas participantes,
criando um grupo coeso visando a
geracdo de mais negécios. Tudo isso
foi alcangado de forma
extraordinaria”, completou. De
acordo com Dicker, o sucesso foi tdo
grande que j4 estdo sendo dados os

primeiros passos para as proéximas

missdes empresariais — Israel e
India, no ano que vem.
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Conexao EAC

Como melhorar a
experiencia do seu

cliente?

Em continuidade ao propésito de
interagir e levar conhecimento aos
varejistas, em junho deste ano a EAC
realizou mais uma encontro Conexao
EAC. Desta vez o tema abordado foi
"Ponto de Venda: como turbinar o
seu negdbcio", ministrado por
Carlinhos Barros, arquiteto com
mais de 10 anos de experiéncia em
arquitetura de varejo e layout do
ponto de venda. Sua expertise é o
aproveitamento de espago da loja e
transformar sua loja em uma nova
experiéncia de compra, aumentando
consideravelmente o faturamento.

Carlinhos apresentou formatos
de mudanca de ambienta¢ido do
ponto de venda e projetos
realizados com muito sucesso, que
serviram como estimulo para os
varejistas presentes.

O Conexdo EAC acontece
periodicamente e estd aberto
gratuitamente a todos os
profissionais do setor. Se vocé
quiser fazer parte deste grupo
seleto e participar no préximo
evento fique atento em nosso site
ou mande um e-mail para
marketing@eacsoftware.com.br.
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Palestra de Marcos Nannetti, diretor
da EAC Software

Carlinhos Barros mostrando cases de sucesso

1%

QO
CONEXAO EAC

1]

Da esq. para direita: Marina Badaré e Paulo Cesar Pena da Onda Calgados; Maria de Lourdes Carvalho e Cristiano
Resende de Oliveira da Cristiano C&C; Fabio Freitas, da Granvilla Acabamentos, Marcelo Oliveira, da Cristiano C&C,
Marcos Nannetti da EAC Software e Carlinhos Barros.
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