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O consumidor comprara mais rapldo e mais "'\,-3 ,
facil, quando o computador substituir as caixas
regsstradoras nas Io;as e supermercados

lrreverewcl
vel, a expansdo da informdtica vai cele-

cados De quebra acabam com as cu-
quetadoras manuais, pois as remarca-
coes de pregos poderao ser feitas unica-
mente na cabega da méquina, nio em ca-
da mercadoria.

E certo que todas essas mudangas nao-
vao acontecer da noite para o dia. Pulve-
rizado, e bastante diversificado, o setor
varejista ainda é majoritariamente forma-
do por armazéns, vendinhas e quitan-
das, onde o que conta de fato para o
bom andamento dos negdcios ¢ a criati-
vidade do proprietdria. Nesses estabele-
cimentos, o sinal vermelho para a reno-
vagio do estoque reside na estratégica
colocagio de cartdes de embalagem em
meio as pilhas de mercadorias, € a pala-
vra computador soa mais para ficgio do
que para realidade.

As grandes redes, porém, tém tido
presenga crescente: entre 1980 e 1984,
a participagio dos supermercados, por
excmplo, no faturamento do coméreio,

ate mesmo mdlspensa-
remente queimando etapas: apds per- ©
mear a administragdo das empresas, dtin-
gir a produgdo industrial e consolidar-se
entre os bancos, prepara-se para se insta-
lar, definitivamente, na atividade comer-
cial, vale dizer, chegando ao balcao, o
ponto mais visivel para todos os consu-
midores. Para variar, quando se fala de
informédtica no Brasil, a sofisticada tec-
nologia dos terminais. d& ponto-de-ven-
da abre um rico horizonte: sio pi‘acro-
computadores versiteis, que levafm a au-
tomagio diretamente ao caixa de lojas,
supermercados e atacadistas, substituem
as tradicionais caixas rcbls(radoms agi-
lizam enormemente o fluxo de vendas,
aprimoram o controle de estoques, ge-
ram um volume imenso de informagdes
essenciais 3 modernizagio do marketing
do setor varejista e reduzem, para o con-
sumidor, a espera nas filas de supermer-
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. Brasil. Nessas grandes redes,
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passou de 25% para 30%
a informd-
tica j4 vem sendo utilizada ag longo dos
anos, basicamente para resolyer proble-
mas administrativos, como folha' de pa-
gamento, contabilidade ou’ contas a pa-
gar € a receber. Agora, bem|abastecido -
na rctaguarda, o setor comeg¢a a fechar
o ciclo da automagdo na loja, por meio
de terminais de ponto-de-venda (PDV)
— um verdadeiro salto qualitativo, com-
pardvel a chegada do computador as
agéncias dos bancos, o-que deu outra di-
mensio & automagdo bancdria

SCANNER OU LIGHT PEN — Embora jd

existam alguns terminais nacionais no-
mercado, espera-se que o mdior nimero

chegue as lojas no inicio d¢ 1986. Os
novos modelos tém fun¢bes mais am-
plas ¢ contardo com dispositivos de lei-
tura Optica (sao periféricos) do tipo scan-
ner ou light pen (canctas Opticas), por
enquanto importados. A caneta Optica €
um INStrUMEnt0 Um pouco | mais sim-
ples: nas grandes lojas, onde serd pre-
ponderantemente usada, a moga do cai-
xa vai manused-fa, usando-a para ‘“‘ler”

os cédigos de barra impressgs na emba-
lagen da mercadoria (¢ transmitir os da-
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- dos para a central). O scanner é

. sucesso de novos lan-

© magdo comercial.

mais so-
fisticado e deverd ser usado nos super-
mercados: sem nenhum manuseio, basta
a mercadoria passar por um local apro-
priado do balcdo que ele (via tecnologia
laser) lerd as especificagoes codificadas
na embalagem (ndo hdverd nem mesmo
digitagdo na miquina). De posse dos da-
dos, o PDV, ligado ao computador cen-
tral, consulta os pregos, atualiza esto-
ques € pode até emitir notas fiscais. Ofe-
rece também a alternativa de pagamento
eletronico, com cartdes magnéticos.
Como os pregos das mercadorias es-
tdao armazenados no. computador cen-

tral, torna-se desnecessdrio marcd-los
ou remarcd-los em cada produto, tarefa
hoje realizada manualmente — virias
vezes por semana — por funciondrios
em geral atropelados por carrinhos de
supcrmercados em .
dias de maior movi- @
mento. Mas, para as §
empresas, a lista de |
beneficios ndo pdra 3|
por ai: as informa- |

¢oes sobre vendas to-
tais de produtos cspe-
cificos por loja e re-
gido passam a ser did-
rias; os erros de digi-
tacdo e fraudes no cai-
xa sao eliminados; o

camentos € promogos
pode ser imediata-
mente avaliado.

Se hd consenso so-
bre as vantagens, ain-
da resta aps comer-
ciantes esclarecer ou-
tras questos que jd co-
megam a ser intensamente debatidas:
quem terd acesso a massa de informagdes
gerada pelo processo (ver o quadro da
pdg. 39); até que ponto a automagio

. provocard concentragdo ainda maior de

grandes redes no setor; e qual serd o im-
pacto sobre o emprego (ver o quadro da
pdg. 40). Em outros paises, cstas ques-
toes foram em boa parte equacionadas,
permitindo o avango constante da auto-
“Nos Estados Uni-
dos, no final de 1984, havia 9 650 su-
permercados com scanners, ¢ no Japao,
3776, revela Eduardo Cardim Filho,
diretor de marketing da A.C. Niclsen
Ltda., agéncia especializada em pesqui-
sas de mercado.

Segundo dados da Nielsen, Estados
Unidos ¢ Canadd ja .possuem 95% de
seus  produtos de consumo marcados
com codigos de barra, seguidos por Ale-
manha (93%), Austrdlia (85%), Bélgi-
ca, Holanda, Suiga (todas com 84%), In-

glaterra e Irlanda (com 83%) e Fr‘mga
(80%). E claro que, quanto maior a par-
ticipagio do fabricante no processo,
marcando os seus produtos, melhor serd
a eficiéncia do sistema. *‘Pesquisas fei-
tas nos Estados Unidos indicam que a
automacao comercial pode reduzir em
30% ou mais o tempo gasto pelo consu-
midor no caixa do supermercado, além
de reduzir pela metade os erros decor-
rentes da digitagao’’, afirma Cardim.

60 MIL MAQUINAS — No Brasil, as
perspectivas mais conservadoras indi-
cam que o comércio deverd adquirir cer-
ca de 60 mil PDVs nos préximos cinco
anos. “*A estimativa considera apenas o
nimero de novas mdquinas, sem pensar
na substituicio das tradicionais atual-
mente em uso’’, diz Antonio Di Gianni,
diretor da_Associagio Brasileira de Au-
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Alet xo0, da Curt: dzsposio a msmlar terminais na rede Colorcenter

tomagdo Comercial (Abac), que ji red-
ne 150 associados, entre inddstrias, for-
necedores, bancos e casas de software.
O otimismo dos fabricantes, contudo, le-
va-0s a esperar muito mais. ‘O interes-
se estd além das nossas expectativas’’
enfatiza Mitsuo Moriya, diretor do gru-
po de -automagdo do comércio da Itad
Tecnologia  S.A.  (lItautec), empresa
que, tal como a Sid Informdtica, deslo-
ca-se no segmento de automagao banci-
ria, onde tradicionalmente atuava, para
a automagdo comercial — até porque a
taxa de crescimento do mercado de in-
formatica nos bancos jd ndo é a mesma
do comego. Itautec e Sid juntam-se, as-
sim, & Dismac, Swedata, Zanthus e Ra-
cimec, que jd estavam no mercado.
Outros fabricantes certamente  deve-
rao surgir, mas, até¢ aqui, as empresas
acham que hd lugar para todos.- Afinal,
apostam em um sctor que reune h()](, 3
milhdes de ‘estabelecimentos no pais ¢

respondeu por 15% do produto
bruto (PIB) em 1984, segundo a

interno
Federa-

¢do do Comércio do Estado de Sao Pau-
lo. Além disso, vencida a fase mais agu-
da da recessao, o comércio passou a re-
cuperar melhores indices de crescimen-

to. Para completar, a existéncia

de re-

des poderosas estimula a busca de instru-

mentos mais eficazes de competigio.

Na verdade, o grau de concentragio
do varejo alimentar no Brasil, por exem-
plo, € superado apenas na Franga, de

acordo com dados da Nielsen.

“Em

1984, entre os- 220 403 pontos-de-venda
do universo de pesquisas Nielsgn, ape-

nas 2 995 contavam com cinco
check-outs, ou caixas’’, revela
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Para Rocha, do Mappzn (e
e Brito, do Pao de Agucar,
custo do PDV ainda é alto

5q.),.

E menos de 10% dos |estabe-
lecimentos comerciais ven-
dem mais de 75% dos alimen-
* tos comercializados no |pais.
MINIBOX, UM EXEMPLO —
Preocupado com a nec¢essida-
de de oferecer ao pequeno e
médio comerciante splugdes
- mais simples e baratas, de
forma a nao exclui-lo do pro-
cesso, Gianni, da Abac, ad-
mite que o corddo da automagio |comer-
cial serd inevitavelmente puxado pelas
grandes lojas de departamentos e| super-
mercados. E o caso do Pdo de
que possui 620 lojas no pais (entr¢ hiper-
mercados, superbox, minibox e lpjas de
departamentos) e deverd ‘‘investir firme
na automagido do ponto-de-venda’’, se-
gundo José Valney de Brito, diretor con-
trolador do grupo. Tanto que ngste se-
gundo semestre alguns supermercados
jd estardo participando de experiéncias-
piloto com equipamentos da Sid e da
Itautec.
“*A primeira experiéncia de gutoma-
¢ao de venda foi iniciada hd dois|anos e
meio, nas lojas Minibox, situadas| na pe-
riferia’’, lembra José Luiz Possetti, ge-
rente geral de Processamento de| Dados
do Pio de Aguicar. Estas lojas ttm um
sortimento reduzido de produtos (entre
500 e 600 itens), ao contrdrio dos hiper-
mercados, que trabalham em | média

SOMMER ANDREY

DU mais
Cardim.
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com 30 mil itens diferentes.

EHORA
DE CONSUL 7;4 -LA

Nao compra, nao vende nem faz

corretagens. Somente afere,

com segurangca, o valor venal de
mercado e/ou valor patrimonial

de imd&veis residenciais,

comerciais, industriais ou rurais,

em todo o Brasil. 46 anos de
tradigdo. Mais de 40 mil
~avaliagoes fidedignas.
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(PABX) 813-8811-Telex (011) 38.212-BR

)

3
3

Como os
produtos ainda ndo tém cddigo de bar-
ras, a propria empresa cstabeleccu al-
guns cddigos que sio guardados pela
operadora do terminal (o equipamento €
da Tecnodata, empresa que foi adquiri-
da no inicio deste ano pela Swedata).
No final do dia, as informacdes dos ter-
minais, transferidas para um microcom-
putador e armazenadas em disquetes,
sao enviadas para leitura no computador
central.

“*A maior vantagem foi a eliminagio de
despesas decorrentes da marcagio de pre-
Ggos mos produtos’”, afirma Possetti. Em ou-
tros paises, o processo tem sido o mesmo:
os precos deixam de constar dos produtos
e sdo exibidos ao consumidor apenas nas
gondolas. Ha, porém, algumas excegoes:
no Estado da Califérnia, nos Estados Uni-

dos, os consumidores exigiram, através de

legislagio especifica, que os produtos con-
tinuassem a ser individualmente marca-
dos. Talvéz esta seja uma boa providéncia
também para o Brasil, pelo menos numa fa-
se inicial de adaptagdo: se ndo for fdcil
identificar qual o prego, o consumidor vai
tomar um susto quando vir a conta do cai-
xa — com esta inflagdo didria, ela acabard
sendo o dobro ou o triplo do esperado.

Acabam-se as etiquetas:
o terminal dita o_s pre¢os

400 A 600 ORTNs — Embora demons-
trem grande interesse na automagao comer-
cial, os responsdveis por este processo no
Pao de Aglicar nao deixam de fazer algu-
mas ressalvas, compartilhadas por outros
representantes do setor. A primeira delas
refere-se a necessidade de os fornecedores
aderirem ao sistema- do cddigo de barras,
uma vez que o investimento no scanner ¢
vidvel na medida em que no minimo 70%
dos produtos estejam marcados.

Outra restrigZo estd nos pregos dos
PDVs (os terminais) anunciados pelos fa-
bricantes, no geral entre 400 ¢ 600 ORTNs
(de 21 a 32 milhoes de cruzeiros, a pregos
de sctembro). *‘As lojas de departamentos
ainda podem arcar com o custo, porque ne-
cessitam de um nimero menor de equipa-
mentos; mas para os supermercados, que
precisam de um PDV em cada caixa, este
valor é excessivamente alto’’, lamenta Bri-
to. Com o scanner, o custo final (de cada
caixa) pode chegara 1 500 ORTNs.

Apesar de considerar o prego elevado, o.
laboratério Curt pretende instalar os novos
terminais assim que estiverem disponiveis,
e até jd estipulou investimentos iniciais de
2 bilhdes de cruzeiros. **Vamos instalar nas
lojas Colorcenter de maior movimento e es<
peramos,.em uma primeira fornada, elimi-
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‘toacabamento).

nar 25% da movimentagio de
cais’’, afirma Marco Antonio A
tor da empresa. Séo 66 lojas no
trabalham com 4 mil itens e n
50 mil notas fiscais por dia (as
sentam uma parcela cada vez m
turamento da empresa — 8 bilho
zeiros no ultimo més de julho,
plo, contra 12 bilhdes do segm
“*Nosso sistem
bastante tradicional e s6 a ela
boletim didrio do caixa demora
horas’’, afirma Aleixo.

No laboratério, a Curt foi a
introducdo, hd dez anos, no pa
go de barras. Utilizado apenas
le interno, o sistema identifica 9
nimero do envelope, permitind
sa acompanhar a circulagdo d
(no més de jutho, por exemplo,
cessados 306 mil envelopes).

FAZENDO EXPERIENCIAS —
presas, como 0 Mappin, uma ¢
lojas de departamentos de Sao
planejam investir, pelo.menos ¢

52 Rl | -
172
%

notas fis-~
leixo, dire-
Brasil, que
ovimentam
lojas repre-

aior do fa-
oes de cru-
por exem- -
ento de fo-
1a ainda é
boragao do
cerca de 2

pioneira na
s, do cdodi-
ara contro-
cliente ¢ 0
0 a empre-
e cada um
foram pro- -

Outras em-
las maiores
Paulo. nao
1 curto pra-

20, em novos terminais de ponto-de-ven-
da. E que o Mappin jd tem em operagio

247 terminais, sendo que 127 fq

ram impor-

tados da americana NCR em 1981 e os res-
tantes 120 adquiridos da indudftria nacio-

3

nal, no final do ano passado.
dos até aqui sio bastante positiy
se refere a maior velocidade no

Os resulta-.
08, no que
tratamento

da informagdo, menor custo operacional ¢
aboligao da emissio manual de notas fis-

cais’’, afirma Antonio Carlos R
tor de Operagdes da empresa.
nao ¢ on-line e nem permite o a
¢os (porque sé tem o terminal),

pin estd na expectativa da defin
dégo de barras para, entdo, ava
pensa ou nio introduzir disposit

E>

ocha, dire-
O sistema
Cesso a pre-

mas o Map-

icio do c6-
lar se com-
ivos de lei-
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tura Gptica (a:cancta, no caso). Embora em
menor escala,’a Mesbla tem um sistema se-
melhante: jd colocou terminais em sete lo-
jas, no Rio de Janeiro, e devera instald-log
em mais 28 lojas, em vdrias cidades. Tra-
ta-se, portanto, para ambos, de um estdgio
intermedidrio: o terminal agiliza as opera-

¢des, mas, sem 0 seu periférico, nao altera -

as relagoes do caixa com o consumidor.,
Para.quem jd tem tantas maquinas, esta

posigdo € explicdvel: ndo hd ainda ofertag

de scanners e canetas dpticas nacionais €

10093

o

724434

0 cédigo de barras
(acima), impresso nas
embalagens, reunird
vdrias informagoes
sobre o produto, que
serdo lidas pelas
mdquinas de Moryia,
da Itautec (extr. esq.),
e de Kitz, da Sid

isso podera retardar o processo de automa-
Gdo. Vdrios fabricantes mostram-se dispos-

tos a produzir as canetas, equipamentos

mais simples e baratos, mas a tecnologia
do scanner € mais complexa — a Universi-
dade de Sao Carlos dedica-se ao desenvol-
vimento do produto, e as_empresas deve-
rao ainda apresentar projetos de fabricacao
a Secretaria Especial de Informdtica (Sei).
Quanto aos terminais, tudo indica que as
primeiras unidades serao comercializadas
no inicio de janeiro'— se até 14 nao houver

scanners ou canctas opficas na-
cionais, esses periféricos -serio
importados, pois o conjunto ¢
que tem de ser vendido para
que a automagdo comgrcial se
complete.
* Moriya, da ltautec, espera
conquistar um ter¢o do merca-

07

do nos proximos dois pnos. A
Itautec jd investiu 5 milhoes de
ddlares no projeto de um termi-
nal modular, de 8 bits, e garantg que jd
tem contratos-piloto com compromisso de
compra com 10 clientes. *“‘Isto jd garante o
escoamento de 80% da produ¢io em
1986, diz Moriya.
Ao contrdrio da Itautec, a Sid optou por
um equipamentos de maior capacidade, de
16 bits, “‘apostando na queda do$ pregos
deste produto’’, segundo Carlos Kitz, dire-
tor de Marketing da empresa. A mgta ¢ ins-
talar 180 maquinas no primeiro Semestre
de 1986. Para conquistar o mercadp. a Sid
quer oferecer uma solugdo integrada ao
usudrio, razdo pela qual tem testado e ho-
mologado fabricantes de equipamentos
acessorios, como impressoras de etiquetas
de codigo de barras e balangas eletrdnicas.
Qutra empresa, criada em mar¢o deste
ano e especificamente dirigida a2 automa-
gao comercial, ¢ a Swedata Equipamentos
Eletronicos. Segundo José Carlos|. Bortot,
diretor de Desenvolvimento de Sistemas.
ela terd como principais usudrios as|conces-
siondrias de veiculos, os postos de gasoli-

A pesquisa de

Mal detonado o processo de desen-
volvimento da automagdo comercial
no Brasil, uma questdo ja comega a
dividir os empresdrigs da industria
de bens de consumo e do comércio
varejista: quem poderd ter acesso ao
enorme banco de dados gerado pela
automagao do ponto-de-venda das

jas de departamentos? Até aqui, os
fabricantes tém_informagées limita-
das de vendas no mercado, geralmen-
te compradas a peso de ouro em
agéncias de pesquisa, no prazo mini-
mo de 30 dias. Com as informacoes
captadas pelo terminal, serd possivel
saber quanto exatamente cada concor-
rente vende, em cada loja, em cada
regiao, em curto espago de tempo.
Nio ¢é sem razdo, portanto, que em
vdrios pafses as empresas de pesquisd
estejarn bastante atentas ao processo de
automagao. Na medida em que possam
participar, facilitam também o seu tra-

grandes redes de supermercados € lo-

mercaco muda

balho, eliminando a tarefa ‘‘bracal’’ de um
batalhdo de pesquisadores que coletam as
informagdes. Para Eduardo Cardim Filho,
diretor de Marketing da Nielsen, a grande
parcela dos investimentos em automagao
comercial cabe ao comerciante, ‘‘e nada
mais natural’’, portanto, que seja ‘‘respon-
sdvel pela propriedade da informagao,
com direito de comercializd-la, se qui-
ser’”. Nos Estados Unidos, essa pratica é
comum: o comércio vende as informagdes
ao fabricante ou a agéncias de pesquisa.
Na Inglaterra, o processo ficou centraliza-
do em uma Unica agéncia de pesquisa, a
Nielsen, que compra as informagdes, pro-
cessa os dados ¢ diende aos interesses espe-
cificos dos fabricantes.

PACTO DE-CAVALHEIROS — Pouco dis-
postos a ficar ao sabor dos acontecimen-
tos, os fabricantes jd se anteciparam e,
através da Associagio Brasileira da In-
dustria de¢  Alimentos (Abia), elabora-
ram um projeto de protocolo que estabe-

lece como condigio necessdria para a

. Gdo acessivel a prego de custo’. E

implantagao do cddigo de barras| nas
embalagens a necessidade de fabri-
cantes € comerciantes se comprome-
terem ‘‘desde ja a oferecer uns| aos
outros, na relacdo de comércio ¢ntre
eles, o mais amplo acesso as informa-
¢oes”’. O projeto sugere ainda que ‘‘a
organizagdo e a viabilizagao dos servi-
gos de tratamento dos dados de base,
com vista a sua utilizagdo em forma es-
tatistica comparativa, serdo estudadas
por comissdo paritdria, visando propi-
ciar aos industriais o acesso, ao ¢usto
global ou individualmente, acs dades
de base recolhidos pelos equipamgntos
de ponto-de-venda”’.

“*O acesso as informagdes |[serd
muito importante para a industiia’’,
explica Luiz Fernando Novaes, dire-
tor da Abia e gerente de Organizpgio
¢ Sistemas da Nestlé. Por isso ele
propoe um pacto de cavalhejros:
**As empresas se empenham em mar-
car o cédigo em seus produtos ¢, no
futuro, o comércio torna a informa-

1

acrescenta: **E uma questao de ética
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E ’ MARKETING
A DIRETO

Vocé vai superar suas metas
de faturamento como

CATALOGO DE PREMIOS
' PARA PROMOCAO DE VENDAS!

° O faturamento da sua empresa depende da
garra da suaequipe de vendas. Portanto, na-
da como manté-la motivada. E vocé sabe
que dar prémios é amelhor forma de incenti-
vo. Principalmente, quando o premiado tem
opgdo de escolha do que deseja ganhar.

e E isso vocé so consegue com excelente resul
tado, utilizando o ‘‘Catélogo de Prémios
em sua promogao de vendas.

e Ele é 0 unico que oferece a mais variada ga-
ma de produtos para vocé premiar conces-
sionarios, representantes, vendedores, dis-
tribuidores, varejistas e balconistas.

® Elaboramos edi¢des dos nossos catalogos
criando capas e encartes especiais com a
personalidade e identidade da sua empresa.

¢ Dispomos de uma Central de Atendimento
que, por computadores, controla desde a
chegada dos pedidos até a expedicdo dos
brindes.

® Nossa Central Telefonica atende com rapi-
dez e eficiéncia quaisquer solicitagdes dos
participantes da promogao.

A mais profissional e bem montada opera¢io
de marketing direto do pais esta as suas ordens.
Consulte-nos.

Divisao Marketing Direto
Av. Marqués de Sdo Vicente, 1748 - Barra Funda

01139 - Sdo Paulo - SP - Tel. (011) 826-6288
Tolav (N1 1) I8AYK ( Falar cam Davani)

na ¢ as drogarias. A Swedata,
forma que a Dismac ¢

da mesma
a Multidata, que pro-

duzem scus equipamentos na Zona Franca
de Manaus (s@o projetos aprovados antes
da Lei de Informdtica de outubro do ano
passado). tem sido solicitada, pela Sei, a
aumentar a nduonah/dgao dL seus pmdutox

A participacao da industria
da inicio ao processo

ciar a produgao, 0s fabncantes d&, PDVs
aguardam ansiosos um maior ndmero de
empresas dispostas a colocar cédigo de bar-
ras em suas embalagens. Os pioneiros ja
surgiram — Sanbra, Sadia, Pao de Agtcar
e Nestlé —, e ha outras candidatas, como
Philips e Swift-Armour. Os mais interessa-
dos em utilizar o cédigo de barras sdo os
que operam com maior volume e rotativi-
dade de produtos, como a alimentagdo,
limpeza e higiene pessoal, na opinido de
Luiz Fernando Novaes, diretor da Associa-
¢ao Brasileira da Inditria de Alimertagao
(Abia) e gerente de Organizagdo e Siste-
mas da Nestlé.

A utilizagio do cddigo exigird investi-
mentos em novos designs de embalagens e
também na importagdo do fotolifo, ainda
nao produzido no Brasil. **No caso da Nes-

t1é, seria preciso investir, para tomegar,

20 mil délares. uma vez que sao mil produ-
tos ¢ cada fotolito custa 20 dolares™, afir-
ma Novaes. Ele acredita que o tempo mini-
mo para a introdugio do cédigo nos produ-
tos de maior consumo serd de dois finos.

O primeiro passo ji foi dad¢ — em
maio deste ano, o Brasil foi acejto como
membro da International Article| Numbe-
ring Association (EAN), com sede em Bru-
xelas, e poderd adotar o cddigo de barras
da entidade, utilizado no mundo por 22 pai-
ses. Mas, além disso e do interesse dos fa-
bricantes de bens de consumo, o|ritmo de
expansdo da automagdo comercial depen-
derd também da aceitagdo de parte do con-
sumidor. Até aqui, tudo indica que a rea-
cao serd favordvel. Afinal, sc a ngva tecno-
logia ndo chega a acenar com redugio de
pregos — e bem que poderia, pois o ganho
de produtividade e eficiéncia serd inegdvel
—, pelo menos promete ao consumidor
dias melhores nas filas de lojas e supermer-
cados. : :
Vanessa de Godoy

No comércio, como
em outros setores atin-
gidos pela introdugao
de novas tecnologias,
o impacto da automa-
¢do sobre o emprego
nao tem sido suficiente-
mente discutido. E es-
te ¢ um setor de forte
concentragao de empre-
gos em poucos estabe-
lecimentos: 51,3% dos
comercidrios estdao dis-
tribuidos em apenas
5,7% dos estabelecimentos, segundo
dados do relatério final elaborado pe-
la comissdao especial de automagao
comercial da Secretaria Especial de
Informadtica (Sei).

Para Paulo Roberto Feldmann, pro-
fessor da cadeira de Gestao Tecnold-

ministragdo da USP, que também de-
senvolve uma tese de doutorado jun-
to a Fundagao Getilio Vargas sobre
o impacto da automagdo no trabalho,
o comércio absorve hoje cerca de 6
milhdes de trabalhadores, 30% deles
alocados em fungdes administrati-
“vas, como controle de estoque e con-

O impacto sobre o emprego

Feldmann, da USP: 6
milhées de comercidrios

gica da Faculdade de Economia e Ad-

i tabllxdade “Com os
terminais de ponto-de-
venda, o computador
receberd  diretamente
as informagoes, elimi-
nando = a nccessidade
de processamento|inter-
medidrio. O marcador
de precos, por exem-
plo, é um dos primei-
ros a desapargcer’’,
alerta Feldmann.

Embora nao tenha di-
vidas a respeito do im-
pacto negativo sobre o emprego,
Feldmann ndo se declara contra a auto-
magao comercial (‘‘o importante|€ que
ela venha acompanhada de medidas co-
mo o seguro-desemprego ou a r¢dugdo
da jornada de trabalho’’, afirma). Os
comerciantes também reconhecem a im-
portincia do setor como empregador de
mao-de-obra. Mas Antonio Di (ianni,
diretor da Associagao Brasileira de Au-
tomagao Comercial (Abac) coisidera

LUIGI MAMPRI

que os grandes grupos do setor varejis-
ta ndo podem simplesmente ‘‘ignorar a
modernizagio tecnoldgica como [instru-
mento para ganhar eficiéncia ¢ competi-
tividade™’
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