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RESUMO 

Este trabalho pretende levantar os problemas e as técni - 

tas existentes para a definição de estratégias na informatização 

de empresas de distribuição. Um Estudo metódico, levando-se em 

conta os diferentes aspectos comerciais de cada empresa, é feito. 

O produto final é a elaboração de uma classificação das empresas 

do ramo destacando-se as diferentes necessidades e problemas de 

cada uma; a partir desta classificação discutem-se as estraté- 

gias adequadas a cada caso. As estratégias discutidas pretendem 

definir os tipos de equipamentos, técnicas e aplicações desejá- 

veis a cada tipo de empresa. 



ABSTRACT 

This research studies the requirements and the availa- 

ble techniques for definition of strategies to implement data 

processing systems in retail/wholesale distribuition companies. 

A Methodic study is performed considering the different commer- 

cial aspectos peculiar to each business. The final result is a 

classification of these enterprises according to their require - 

nent S. 

This classification is then used as a basis for discussing 

the equipment, techniques and applications desirable to each kind 

of companhy. 
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I N T R O D U Ç Ã O  

Nosso objetivo foi a elaboração de um texto básico em 

processamento da informação de ponto de venda, procurando levan - 

tar os problemas de tais instituições, as técnicas atualmente 

em uso para o efetivo controle de estoque, os produtos e técni- 

cas disponíveis bem com a discussão de vantagens e desvanta- 

gens no uso de cada um, as perspectivas baseadas no uso das téc - 

nicas disponíveis e apresentando como produto final uma classi- 

ficação das empresas quanto ao tipo de processamento requerido 

o que acreditamos vem de encontro a uma necessidade crescente 

da empresa de distribuição. 

Num estudo bibliográfico notou-se a quantidade de ar- 

tigos a cerca de metodologias de desenvolvimento de software, de 

estudos a cerca da evolução tecnolÓgica, matérias sobre o uso 

de técnicas para coleta de dados bem como discussGes sobre vanta - 

gens e desvantagens de processamento descentralizado versus ceg 

tralizado, no entanto faltava 2s pessoas de vendas um trabalho 

que apresentasse um estudo completo a cerca das redes de distri - 

buição e que propusesse uma metodologia de trabalho 2s empresas 

que realmente queiram se informatizar. 

Assim, o objetivo final deste trabalho é fornecer uma 

ferramenta de consulta a cerca das redes de distribuição como 

um todo. 



 través do l evan tamen to  de problemas  e  t é c n i c a s  e x i s -  

t e n t e s  propomos a  d e f i n i ç z o  de e s t r a t é g i a s  na i n f o r m a t i z a ç ã o  de 

empresas  de d i s t r i b u i ç ã o .  A medida que t a i s  empresas  c rescem,  

t o r n a - s e  i n v i á v e l  o  c o n t r o l e  manual dos p r o d u t o s  vend idos  bem 

como a  a v a l i a ç ã o  do e s t o q u e  e x i s t e n t e  e  a  q u a n t i f i c a ç ã o  dos p r o  - 

d u t o s  a  a d q u i r i r .  

A p a r t i r  d e s t e s  f a t o s ,  o  problema é como u s a r  a  i n f o r  - 

m á t i c a  p a r a  r e s o l v e r  t a i s  n e c e s s i d a d e s .  

Assim, t o r n a - s e  d e s e j á v e l  um e s t u d o  metódico  levando-  

s e  em c o n t a  o s  d i f e r e n t e s  a s p e c t o s  c o m e r c i a i s  de cada c a d e i a .  

Tentamos e l a b o r a r  u m a c l a s s i f i c a ç ã o  das  empresas  do ramo d e s t a -  

cando-se a s  d i f e r e n t e s  n e c e s s i d a d e s  e  problemas  de cada  uma, a  

p a r t i r  d e s t a  c l a s s i f i c a ç ã o  d iscutem-se  a s  e s t r a t é g i a s  adequadas 

a  cada  c a s o ,  d e f i n i n d o - s e  o s  t i p o s  de equ ipamen tos ,  t é c n i c a s  e  

a p l i c a ç õ e s  d e s e j á v e i s  a  cada  t i p o  de c a d e i a .  

1.1 - LEVANTAMENTO DO PROBLEMA 

Uma empresa n e c e s s i t a ,  p a r a  s o b r e v i v e r ,  c r e s c e r  e  adap 
- 

t a r -  s e  à s  c o n t í n u a s  mudanças i n t e r n a s  e  e x t e r n a s ,  de um esque-  

ma de a n á l i s e  dos dados da r e a l i d a d e .  Por  o u t r o  l a d o  a  empresa 

p r e c i s a  o t i m i z a r ,  t o r n a r  e f i c i e n t e  o  f l u x o  de informações  em 

s u a  r ede  de forma que a  a n á l i s e  s e j a  f e i t a  em tempo h á b i l  e  a s  

d e c i s õ e s ,  p r e v i s õ e s  ou p l a n e j a m e n t o ,  se jam tomados na h o r a  exa -  

t a ,  no momento em que s ã o  r e q u e r i d o s .  

h 

Des ta  forma procuramos l e v a n t a r  problemas  l i g a d o s  a  

Market ing  f o c a l i z a n d o  a s  vendas a  v a r e j o  em grande  e s c a l a , o u  s e  - 

j  a ,  a s  10 j  a s  de d e p a r t a m e n t o s ,  supe rmercados ,  o s  "Shopping Cen- 

t e r s "  e  a s  c a d e i a s  de l o j a s .  



A venda de mercadorias é o objetivo biisico e primor- 

dial de tais empresas. Comprar, vender, distribuir são funções 

que precisam ser executadas no momento exato para que a empresa 

possa alcançar um maior lucro e atingir totalmente seu objeti- 

vo. 

Estas funções no entanto, se tornam complexas medi- 

da que se trata de cadeias de lojas e estas se encontram por ve - 

zes distanciadas do núcleo da empresa, o que dificulta o contro - 

le, a coleta e o gerenciamento da informação. 

Marketing implica em conhecer o que o consumidor ne- 

cessita ou deseja; implica estudar a produção de mercadorias 

respondendo a essa necessidade, produz;-las, distribuí-las e 

vendê-las ao consumidor. O que oferecer, quanto oferecer, quan - 

do oferecer e onde oferecer são os problemas que relacionam o 

Marketing com a oferta. Como despertar o desejo da compra, in- 

formar o consumidor sobre a existência de um produto que satis- 

faz uma necessidade: eis os problemas que relacionam o Marke- 

ting â procura. 

Vejamos algumas das funções de Marketing para que 

possamos melhor analisar a importância do fluxo da informação 

numa rede de lojas. 

ADMINISTRAÇÃO OU GERÊNCIA DE MARKETING 

A tarefa de administrar envolve os conceitos de: pre- 

ver-antever acontecimentos, planejar-capacidade de tomar deci- 

sões acertadas (obter satisfatório volume de vendas a custo ra- 

zoável),organizar, comandar, coordenar e controlar. 



Cabe ao gerente de Marketing reduzir, distribuir ou 

evitar a perda do valor pecuniário dos produtos durante a sua 

comercialização. Tais perdas podem ocorrer pela obsolescência, 

variações na oferta ou na procura ou pelos níveis de preços. 

PESQUISA DE MARKETING 

É a coleta, registro e análise de todos os fatos refe - 

rentes aos problemas relacionados com a comercialização de pro- 

dutos. 

MERCHANDISING 

É o planejamento envolvido em comercializar o produto 

no lugar, ao tempo, na quantidade e ao preço certos. 

COMPRA E ESTOCAGEM 

A função de compras compreende as seguintes ativida- 

des : 

- Determinação do que se terá de comprar 

- Determinação de quanto se terá de comprar 

- Determinação de onde se terá de comprar 

- Determinação de como se terá de comprar 

- Determinação do porque e para que se terá de com- 

prar 

É evidente que boa compra requer conhecimento da de- 

manda;esse conhecimento pode ser adquirido pela pesquisa, medi - 

ante informações seguras de vendas. 



As flutuações do mercado têm influência muito grande 

sobre as compras. De um lado há o problema de avaliar o que es- 

tá acontecendo no mercado e fazer compras no momento que pare- 

cer mais favorável. De outro lado, existe a possibilidade de 

ignorar essas alterações e comprar produtos somente quando de- 

les se necessita. 

O mais importante problema da estocagem é o controle 

de estoques. É através dele que uma firma pode limitar a quan- 

tidade estocada de qualquer produto em um nível desejado. Não é 

fácil determinar as quantidades certas de cada produto que se 

devem ter em estoque em épocas diferentes. O ideal seria ter a 

quantidade exata requerida pelas vendas de uma loja; quanto me- 

nor estocagem, menos imobilização de capital e menos riscos pa- 

ra deteriorização. 

A base do controle de estoque é ,  portanto, a determi- 

nação das quantidades a serem estocadas. A tarefa de determinar 

as quantidades de cada produto necessárias de semana a semana 

ou de mês a mês, requer cuidadosa análise do plano de Marke- 

ting . 

Para perfeito controle do estoque devem-se adotar os 

seguintes princFpios: 

a) Determinar as quantidades dos vários tipos de pro- 

dutos a serem mantidos em estoque, nas diferentes épocas domo. 

Essas quantidades devem ser as menores possíveis,para evitar a 

imobilização do capital disponível, bem como os inconvenientes 

de um estoque excessivo. 



b) Fazer um inventário permanente das quantidades de 

cada produto que se possui em estoque e comparar frequentemente 

os estoques em existência com a média,máxima e mínima, para que 

as quantidades em depósito fiquem sempre dentro dos limites pre 

estabelecidos. 

c) Estabelecer no depósito, a organização necessária 

para o manejo dos produtos. 

Este Último trabalho inclui o recebimento e a inspe- 

ção do produto chegado, o transporte interno, guarda e proteção 

do produto até sua remessa para venda, entrega e controle do 

produto saído, notificação ao departamento de compras quando as 

quantidades em estoque baixarem a um mínimo insuficiente, exi- 

gindo novas compras, ou ultrapassarem o máximo estabelecido. 

PROMOCÃO DE VENDAS 

A promoção de vendas situa-se entre a venda e a propa 

ganda. Os objetivos da promoção de vendas são: 

1) Aumentar as vendas. 

2) Auxiliar o distribuidor a escoar a mercadoria das 

prateleiras. 

3) Influir no consumidor final de modo a fazê-lo pre- 

ferir aquele produto ou aquela marca em detrimento do concorren - 

te. 

O segundo objetivo poderá ser conseguido, cooperando 

no arranjo das lojas, de forma a colocar o produto com bastan- 

te destaque e, dessa forma, chamar a atenção do comprador,quan- 

do este entra na loja. Se toda a venda visa ao consumidor fi- 



n a l ,  podemos d i z e r  que a  promoção de vendas  desempenha o  s e u  
A 

maior  p a p e l  quando s e  f a z  j u n t o  a  e l e ,  a t r a v é s  d e :  b r i n d e s ,  p r g  

mios med ian te  t r o c a s ,  o f e r t a s  e s p e c i a i s ,  demons t rações ,  d e g u s t a  - 

ç õ e s ,  a m o s t r a s ,  e t c .  

CONTROLE DAS OPERACOES DE MARKETING 

O l u c r o  de uma companhia depende do v a l o r  t o t a l  d a s  

vendas  e  d a s  d e s p e s a s  f e i t a s  p a r a  r e a l i z a r  e s s a s  vendas .  O g r a n  - 

de  problema de  Market ing  é vender  com l u c r o .  O s  d o i s  ma io res  pro - 

blemas de  c o n t r o l e  do Market ing  s ã o :  

1 )  Como o b t e r  a s  informações  n e c e s s á r i a s ,  p a r a  a v a l i -  

a r  a s  s i t u a ç õ e s  e  l e v a r  a  tomar d e c i s õ e s  a c e r t a d a s .  

2 )  Como c o n s e g u i r  que a  ação  e s t a b e l e c i d a  s e j a  execu-  

t a d a  a  contendo p e l o  mais  a p r o p r i a d o  s e t o r  da o r g a n i z a ç ã o .  

P a r a  l e v a r  a  termo t o d a s  e s t a s  funções  de M a r k e t i n g d e  - 

v e r ã o  s e r  l e v a d a s  em c o n t a  algumas v a r i á v e i s  que ocorrem no mer - 

cada consumidor quando s e  t r a t a  de c a d e i a s  d e  l o j a s .  

1 )  D i s t â n c i a  d a s  l o j a s  ao e s c r i t ó r i o  c e n t r a l  e  ao de-  

p ó s i t o  c e n t r a l  ( s e  e x i s t i r ) .  

Exis tem empresas  que p r e f e r e m  t e r  um e s t o q u e  p o r  

l o j a ,  n e s t e  c a s o  o s  p e d i d o s  s ã o  f e i t o s  ao f o r n e c e d o r  p o r  l o j a  e  

a s  e n t r e g a s  também s ã o  p o r  l o j a .  O u t r a s  empresas  p r e f e r e m  man- 

t e r  um d e p ó s i t o  c e n t r a l  e  de 1; r e d i s t r i b u e m  o s  p r o d u t o s .  

A d i s t â n c i a  das  l o j a s  ao e s c r i t ó r i o  c e n t r a l  poderá  

t r a z e r  problemas  t a i s  como: 

- a t r a s o  no r eceb imen to  d e  p e d i d o s  p e l o  e s c r i t ó r i o  

c e n t r a l .  



- atraso nas remessas dos produtos às lojas. 

- dificuldade de transporte. 

Como consequência tem-se a perda de vendas, isto é ,  o 

produto pode chegar ao ponto de venda no momento em que já não 

existe mais procura ou esta diminuiu, ou perderam-se fregueses 

para um concorrente. 

2) Regionalismos 

De acordo com a localização da loja podem ocorrer 

regionalismos, isto é ,  produtos específicos para aquela região 

em consequência de: 

- cultura do povo consumidor 

- clima da região 

- moda local 

- poder aquisitivo dos consumidores 

3) ~xistência de Dados - Informação 

Para que o departamento de Marketing obtenha suces - 

so na tentativa de otimizar as vendas é necessária a gestão de 

um sistema de informação na rede. E necessário que o departamen - 

to de Marketing receba dados do ponto de venda e envie dados res - 

posta ao ponto de venda num espaço de tempo hábil. 

1.2 - SOLUCAO AO PROBLEMA 

Controle, comunicação e conceituação são palavras cha - 

ve para gestão de um plano de vendas pelo departamento de Marke - 

ting. O uso da tecnologia do computador é imprescind~vel no ge- 

renciamento de inventário, gerenciamento de compra de mercadori - 

as quando se trata de cadeias de lojas. Em geral estas empresas 



têm c r a v a d a  uma r e p u t a ç ã o  p a r a  r i g o r o s o  c o n t r o l e  de i n v e n t á r i o ,  

s i s t e m a s  de d i s t r i b u i ç ã o  i n o v a d o r e s ,  i d e n t i f i c a ç ã o  r a p i d a  e  r e -  

ação  às t e n d ê n c i a s  do comércio da m e r c a d o r i a ,  t u d o  i s t o  notado 

o  e q u i l í b r i o  e n t r e  o  c o n t r o l e  da  e s t r u t u r a  e  a  a g r e s s i v i d a d e  da 

empresa.  

O computador j  á tem c o n s i d e r á v e l  i m p o r t â n c i a  p a r a  a l -  

gumas d a s  á r e a s  de Marke t ing .  Sua maior  c o n t r i b u i ç ã o  s e r á  p a r a  

o  g e r e n t e  de M a r k e t i n g ,  a judando-o  a  d e f i n i r  a  melhor  e s t r a t é -  

g i a  de Market ing  p a r a  a s  s u a s  m e r c a d o r i a s .  E s p e c i f i c a m e n t e  O 

computador a j u d a r á  a  d a r  maior  s i g n i f i c a d o  ao f l u x o  de comunica - 

ção  do mercado consumidor p a r a  o  c e n t r o  vendedor  e  d e s t e  p a r a  

a q u e l e .  Esse  p r o c e s s o  de comunicação mútua que h o j e  s e  f a z  com 

grande  tempo, m u i t a  d e s p e s a ,  m u i t a s  v a r i á v e i s  e  mui to  desconhe-  

cimento t e n d e  a  a p r i m o r a r - s e  com o  uso  do desenvolv imento  de 

computadores ,  mais  e s p e c i f i c a m e n t e  t e r m i n a i s ,  mic roprocessado-  

r e s  e  das  f a c i l i d a d e s  do t e l e p r o c e s s a m e n t o .  

Vejamos algumas d a s  á r e a s  em que o  uso  de mic roproces  - 

s a d o r e s  a l i a d o s  a  computadores  c e n t r a i s  e  f a c i l i d a d e s  de t e l e -  

processamento  s e  t o r n a r ã o  de grande  v a l i a :  

a )  Tabu lações  mais  r á p i d a s  de p e s q u i s a s  e  maior  v a r i e  - 

dade de combinações de dados .  

b) Proporção  i d e a l  p a r a  o s  i n v e s t i m e n t o s  p u b l i c i t á r i  - 

O S .  

c)  P r e v i s ã o  do c i c l o  de v i d a  d a s  m e r c a d o r i a s  e  o r i e n  - 

t a ç ã o  p a r a  a m p l i a r  a s  f a s e s  do c i c l o  de venda dos p r o d u t o s .  

d) Medida da  e f i c i ê n c i a  r e l a t i v a  dos ve i ' cu los  de p r o -  

paganda.  



e )  C o n t r o l e  de e s t o q u e s .  

f )  P r e v i s ã o  .de vendas .  

g) A n á l i s e  de vendas .  

h) Apuração de c u s t o s .  

i )  Determinação de r o t e i r o s  mais  econÔmicos p a r a  a  

d i s t r i b u i ç ã o  da m e r c a d o r i a .  

j )  Tabulação  comple ta  dos p e d i d o s  com a  r e s p e c t i v a  

b a i x a  nos  e s t o q u e s  e  a  emissão  de f a t u r a s  e  d u p l i c a t a s .  

A l é m  d i s s o ,  o  computador t o r n a  p o s s í v e l  o  d e s e n v o l v i -  

mento de modelos p a r a  s i m u l a r  a s  cond ições  de lançamento  ,de no- 

v a s  l i n h a s  de m e r c a d o r i a s .  

O computador f o r n e c e r á  com maio r  r a p i d e z ,  o s  dados 

que o s  homens de Marke t ing  e  de  compras p r e c i s a m  p a r a  d e c i d i r  

s o b r e  a  e s t r a t é g i a  a  s e r  segu ida . .  

Em s e  t r a t a n d o  de c a d e i a s  de l o j a s  o  c o n t r o l e  c e n t r a -  

l i z a d o  é um axioma e  a  t e c n o l o g i a  do computador um i n g r e d i e n t e  

c r u c i a l  p a r a  o  c r e s c i m e n t o .  Comprar e  d i s t r i b u i r  m e r c a d o r i a s  de - 

vem s e r  f u n ç õ e s  c e n t r a l i z a d a s  p a r a  um vendedor  de m ú l t i p l a s  10- 

j a s  que s e  espa lhamsobre  uma grande  á r e a  g e o g r á f i c a .  

O comércio v a r e j i s t a  é o  comércio onde a  ação  de ven-  

d a s  é r e a l m e n t e  um s u c e s s o  mas 6 também um mercado de competi-  

ção  c r e s c e n t e  e  há  a  n e c e s s i d a d e  de a f i a d a s  t é c n i c a s  de comér- 

c i o  e  o p e r a ç õ e s  h a b i l i d o s a s  n e s t a  a t m o s f e r a .  O u so  e f i c i e n t e  e  

h á b i l  da informação g e r a d a  no ponto  de venda c e r t a m e n t e  a j u d a r á  

a  empresa a  manter  um c r e s c i m e n t o  ordenado e  a  manter  um merca- 

do c r e s c e n t e  de consumidores .  



0 s  avanços  t e c n o l Ó g i c o s  p e r m i t i r a m  o  desenvolv imento  

dos f o r t e s  t e r m i n a i s  baseados  nos  m i c r o p r o c e s s a d o r e s  de h o j e .  

E s t e s  t e r m i n a i s  permitem c a p t u r a r  o s  d e t a l h e s  de um intens3 r a i o  

de t r a n s a ç õ e s  no ponto  onde e l a s  s e  o r i g i n a m ,  s e j a  no andar  de 

v e n d a s ,  n a  c a i x a  do e s c r i t ó r i o ,  n a  s a l a  d e  r e c e p ç ã o  ou d e p a r t a -  

mento de c o n t a b i l i d a d e .  E l e s  não tornam apenas  p o s s í v e l  a  c o l e -  

t a  de dados ,  e l e s  s ã o  c a p a z e s  também de f a z e r  cumpr i r  a  e n t r a -  

da de in fo rmações  r e q u e r i d a s  e  v a l i d a r  a s  in fo rmações  como en-  

t r a r a m .  

Cons iderando a l g u n s  dos  u s o s  p a r a  o s  q u a i s  o s  dados 

dever iam s e r  co locados  - a t u a l i z a ç ã o  d a s  c o n t a s  r e c e b i d a s  e  r e -  

g i s t r o  de  vendas  p a r a  uso  da informação em u n i d a d e s  de c o n t r o -  

l e ,  p o r  exemplo - a  i m p o r t â n c i a  da a d i c i o n a l  medida de p r e c i -  

s ã o  d e v e r á  s e r  p o r  s i  s ó  e v i d e n t e .  

No e n t a n t o ,  um e s t u d o  minucioso  de cada  t i p o  de ca-  

d e i a  s e r v i r á  p a r a  m o s t r a r  q u a i s  a s  n e c e s s i d a d e s  de cada  uma, me - 

d i a n t e  o  l evan tamen to  de problemas  e  c a r a c t e r í s t i c a s  p r i n c i -  

p a i s .  A p a r t i r  d e s t e  l evan tamen to  p r e t e n d e - s e  c r i a r  uma c l a s s i -  

f i c a ç ã o  p a r a  a s  empresas .  A s s i m  a  p a r t i r  d a s  c a r a c t e r í s t i c a s  de 

uma de te rminada  empresa ,  pode-se  c o n c l u i r  q u a i s  s ã o  a s  s u a s  ne-  

c e s s i d a d e s , b e m  como,o processamento  de dados adequados .  



LEVANTAMENTO DOS PROBLEMAS DAS REDES DE 

DISTRIBUIÇÃO POR TIPO DE PRODUTO 

Neste capftulo, feito um levantamento das necessida - 

des de cada tipo de cadeia, bem como, os problemas que eventual- 

mente precisa transpor, procurando-se identificar as caracterís - 

ticas mais fortes de cada uma e que tipos de necessidades irão 

influenciar mais fortemente no tipo de processamento a ser usa- 

do pela empresa. 

Os tipos de empresas estudados são os seguintes: 

Supermercados a varejo e Lojas de Departamentos. 

Supermercados Atacadistas. 

Lojas de Eletrodomêsticos e grandes Magazines. 

Lojas de peças e Material de Construção. 

Livrarias e Farmácias 

Distribuidores de Petróleo. 

Cadeias de comércio de ~Õias. 

Imobiliárias. 

Agências de Automóveis. 

2.1 - TIPO 1 - SUPERMERCADOS, LOJAS DE DEPARTAMENTOS 

E constituído de empresas comerciais cuja rotativida- 

de de produtos nas prateleiras é muito grande e o valor das mer - 

cadorias é baixo (em media, em torno de meia ORTN) . Neste tipo 

de redes estão os supermercados e algumas lojas de departamen- 

tos mais populares e cujos produtos atendem às maiores necessi- 



dades  da  popu lação  (como exemplo de t a i s  p r o d u t o s  temos:  b i j o u -  

t e r i a s ,  a r t i g o s  de p e r f u m a r i a ,  p a p e l a r i a ,  b r i n q u e d o s )  . 

Neste  t i p o  de r e d e s  o  c o n t r o l e  no pon to  de venda,  n a  

o c a s i ã o  da venda  é m u i t a s  v e z e s  d i f í c i l  de s e  e f e t u a r  em d e c o r -  

r ê n c i a  d a s  vendas  serem c e n t r a l i z a d a s  em d e t e r m i n a d a s  h o r a s  do 

d i a ,  do t i p o  do p r o d u t o ,  da f a l t a  de cód igos  padron izados  nos  

a r t i g o s  ( e x :  cód igos  de b a r r a s ) ,  das  d i f i c u l d a d e s  de e t i q u e t a -  

gem, e t c .  Em s e  t r a t a n d o  de supermercados,  a s  vendas  s ã o  c e n t r a -  

l i z a d a s  g e r a l m e n t e  em de te rminados  d i a s  do mês (ge ra lmen te  nos 

p r i m e i r o s  d i a s )  e  em g e r a l  no p e r í o d o  que v a i  das  16 às 2 2  ho- 

r a s ;  no caso  de l o j a s  de depa r t amen tos  o  maior  volume de vendas  

é r e a l i z a d o  na h o r a  que c o i n c i d e  com o  h o r á r i o  de almoço comer- 

c i a l  e  d e p o i s  do e x p e d i e n t e  c o m e r c i a l ,  i s t o  é ,  d a s  1 7  5s 19 ho- 

r a s .  

Por  o u t r o  l a d o  o s  g a s t o s  com etiquetagem, equipamentos  

e l e t r ô n i c o s ,  comunicações ,  p e s s o a l  e s p e c i a l i z a d o ,  t r e i n a m e n t o  e  

o u t r a s  r e q u i s i ç õ e s  de menor v a l o r ,  nem sempre s e r i a m  v i á v e i s  

comparados com o  v a l o r  de a l g u n s  p r o d u t o s  a  serem c o m e r c i a l i z a -  

d o s .  No e n t a n t o ,  cada  depar tamento  d e v e r á  s e r  um c a s o  e  mere - 

c e r  uma a n á l i s e ;  p o d e r á  acontecer de uma t é c n i c a  s e r  v i á v e l  p a r a  

de te rminados  p r o d u t o s  e  mui to  d i s p e n d i o s a  p a r a  o u t r o s .  Em g e r a l  

c o n t r o l e s  n a  o c a s i ã o  de venda geram c o n f i a n ç a  p a r a  o  c l i e n t e  .e 

o  mantém f i e l  à r e d e  e  e s t e  pon to  d e v e r á  s e r  c o n s i d e r a d o  n a  de- 

c i s ã o  de q u a l  t é c n i c a  é adequada.  

P o r t a n t o  o  ma io r  problema d e s t a s  r e d e s  não é o  c o n t r o  - 

l e  no pon to  de venda,  j á  que e l a s  têm uma demanda c o n h e c i d a ,  em 

g e r a l ,  p e l o s  r e s p o n s á v e i s  dos depa r t amen tos  ou p e l o s  g e r e n t e s ,  

s u p e r v i s o r e s  de cada  e s t a b e l e c i m e n t o .  O s e u  ma io r  problema e  



a b a s t e c e r  a  l o j a  de forma c o n v e n i e n t e  e  em tempo h á b i l .  Assim, 

o  d e s e j á v e l  s e r i a  que o  p r o d u t o  c h e g a s s e  5 l o j a  com um l a p s o  de 

tempo t o l e r á v e l  após o  ped ido  f e i t o  p e l a  p e s s o a  r e s p o n s á v e l  no 

e s t a b e l e c i m e n t o  de venda à c e n t r a l  de a b a s t e c i m e n t o .  

Em g e r a l  t a i s  r e d e s  devem d i s p o r  de d e p ó s i t o s  r e g i o -  

n a i s ,  r e s p o n s á v e i s  p e l o  a b a s t e c i m e n t o  de de te rminadas  l o j  a s .  Des - 

t a  forma, o  problema não s e  e n c o n t r a  mais  no pon to  de venda mas 

no d e p ó s i t o  c e n t r a l i z a d o ,  onde um e f i c i e n t e  ge renc iamen to  d e v e r á  

p r o v i d e n c i a r  um a tend imen to  e f i c a z  dos p e d i d o s  de ponto  de ven-  

d a .  

Determinadas  r e d e s  d e s t e  t i p o  encontram-se e s p a l h a d a s  

d e n t r o  de um e s p a ç o  f í s i c o  bem l i m i t a d o , c o m o  s e j a  um e s t a d o ,  a s  - 

s i m  a c o n t e c e  g e r a l m e n t e  com o s  supe rmercados ;  e s t e  f a t o  f a c i l i -  

t a  a  c e n t r a l i z a ç ã o  dos p e d i d o s  e  a  c e n t r a l i z a ç ã o  do d e p ó s i t o  com 

i n f l u ê n c i a  p o s i t i v a  na  forma da d i s t r i b u i ç ã o  de m e r c a d o r i a s  e  

na  t r a n s f e r ê n c i a  de m e r c a d o r i a s  de l o j a  p a r a  l o j a  quando o  depó - 

s i t o  não pode a t e n d e r  a  um p e d i d o .  Des ta  forma t o d a s  a s  d e c i -  

s õ e s  poderão  s e r  tomadas e  c e n t r a l i z a d a s  na  sede  da r ede  t o r n a n  - 

do as s im o s  c u s t o s  de equ ipamen tos ,  p e s s o a l  e  comunicações mais  

to1erávei .s  pela a l t a  g e r ê n c i a ;  n e s t e  caso  m u i t o s  e m p r e s á r i o s  con - 

seguem j u n t o  a o s  f o r n e c e d o r e s  m u i t a s  v a n t a g e n s ,  como s e j  am: 

1 - d e s c o n t o s  p romoc iona i s  em t o d a  a  r e d e .  

2 - d e s c o n t o s  p o r  un idade  de compra: como a s  compras 

são  c e n t r a l i z a d a s  conseguem-se d e s c o n t o s  no t o t a l  da compra pe -  

l o  a l t o  no de unidades compradas.  

3 - d i s t r i b u i ç ã o  p e l a s  p r ó p r i a s  l o j a s  da  r ede  dos p r o -  

d u t o s  a d q u i r i d o s  p e l a  c e n t r a l  poupando c e n t r a l  : tempo de d i s -  



t r i b u i ç ã o ,  c u s t o s  de d i s t r i b u i ç ã o ,  e spaço  p a r a  estocagem no de-  

p o s i t o  c e n t r a l .  

4 - Arrumação nas  p r a t e l e i r a s  p e l o s  f o r n e c e d o r e s ;  mui- 

t o s  g e r e n t e s  de l o j a s  demarcam na  s u a  l o j a  e s p a ç o  p a r a  d e t e r m i -  

nado p r o d u t o  de de terminado f o r n e c e d o r ,  cabendo a  e s t e  a  manuten 

ção daque le  pequeno t e r r i t ó r i o  a t r a v é s  da arrumação d a s  p r a t e -  

l e i r a s ,  manutenção no l o c a l  de demonst radoras  e  e t c .  

5 - Empacotamento das  m e r c a d o r i a s  

Muitos  e m p r e s á r i o s  encomendam a  s e u s  f o r n e c e d o r e s  

embalagens e s p e c i a i s ,  com q u a l i d a d e  e  q u a n t i d a d e  de u n i d a d e s  de - 

pendendo da n e c e s s i d a d e  que a s  p e s s o a s  de vendas  s i n t a m .  

6 - C o n f i a b i l i d a d e  do comprador 

Normalmente a  compra c e n t r a l i z a d a  melhora  o  con- 

t r o l e  i n t e r n o  da  empresa ,  gerando c o n f i a n ç a ,  p o r  p a r t e  da d i r e t o  - 

r i a ,  n a  p e s s o a  r e s p o n s á v e l  p e l a s  compras,  j á  que deve s e r  uma p e s  - 

s o a  de i m p o r t â n c i a  c o n s i d e r á v e l ,  na empresa como um t o d o .  

No e n t a n t o  m u i t a s  r e d e s  d e s t e  t i p o  encont ram-se  e s p a -  

l h a d a s  p o r  um t e r r i t ó r i o  maior  como s e j a  um p a í s  e  a s  v e z e s  mais 

p a í s e s  ( c a s o  mais  r a r o )  . O s  problemas de c e n t r a l i z a ç ã o  n e s t e s  

c a s o s  s ã o  bem m a i o r e s :  a  d i s t r i b u i ç ã o  p a r a  m a i o r e s  d i s t â n c i a s  é 

mais  p r o b l e m á t i c a  podendo o c o r r e r  a t r a s o s  de grande  s i g n i f i c a d o  

p a r a  a  empresa .  Por  o u t r o  l a d o  s e  d e n t r o  de um espaço  menor, co- 

mo um e s t a d o ,  j á  e x i s t e m  d i f e r e n ç a s  quan to  ao p ú b l i c o  consumidor,  

mui to  mais  deve rão  e x i s t i r  quando s e  t r a t a  de um espaço  f í s i c o  

maior  (como um p a í s )  em que ocorrem d i f e r e n ç a s  c l i m á t i c a s ,  c u l -  

t u r a i s ,  em que cada  r e g i ã o  tem ou não p r o d u t o s  s a z o n a i s ,  em que 

e x i s t e m  d i f e r e n ç a s  quan to  ao poder  a q u i s i t i v o  n a s  d i f e r e n t e s  r e  - 

g i õ e s  sem c o n t a r  que a  t r a n s f e r ê n c i a  de m e r c a d o r i a s  e n t r e  d e t e r  - 



minadas l o j a s  é i m p o s s í v e l  p o i s  a c a b a r i a  s a i n d o  mais  c a r o  que 

o  l u c r o  consegu ido  com a  venda ou a  e v e n t u a l  p e r d a  p e l a  não ven  - 

da .  

Nes te  t i p o  de r e d e s  é d e s e j á v e l  que s e  mantenham depó- 

s i t o s  r e g i o n a i s  que se jam r e s p o n s á v e i s  p o r  um determinado núme- 

r o  de l o j a s  p e r t e n c e n t e s  a  uma r e g i ã o  demarcada.  Neste caso  a s  

compras poderão  s e r  c e n t r a l i z a d a s  na  sede  da  empresa,  gozando a s  - 

s i m  de algumas v a n t a g e n s  j á  e x p l i c a d a s ,  sendo que a  e n t r e g a  d a s  

m e r c a d o r i a s  d e v e r á  s e r  f e i t a  p e l o s  f o r n e c e d o r e s  a  cada  d e p ó s i -  

t o ,  f i c a n d o  e s t e s  r e s p o n s á v e i s  p e l a  d i s t r i b u i ç ã o  p e l a s  l o j a s  de 

s u a  r e s p o n s a b i l i d a d e .  A s s i m  a  l o j a  f a z  o s  p e d i d o s  ao d e p ó s i t o d e  

s u a  r e g i ã o .  O s  d e p ó s i t o s  p o r  s u a  vez  baseados  n a s  demandas das  

l o j a s  fazem p e d i d o s  à sede  e  e s t a  p o r  s u a  vez  aos  f o r n e c e d o r e s .  

Quanto a o s  d e p ó s i t o s ,  em ambos o s  c a s o s  deverão  s e r  do - 

t a d o s  de equipamentos  r e s p o n s á v e i s  p e l o  processamento  de g e s t ã o  

de t o d o  o  e s t o q u e  (emissão  de f a t u r a s ,  c o n t r o l e  de e s t o q u e ,  emis - 

s ã o  de p e d i d o s  à s e d e ,  e t c ) .  S e r i a  d e s e j á v e l  que o s  mesmos pos-  

su i s sem autonomia de processamento  l o c a l ,  mas ao mesmo tempo e -  

x i s t i s s e  a  comunicação com a  c e n t r a l  p a r a  e v e n t u a i s  o o n s u l t a s  , 

t r o c a  de in fo rmações  de Bancos de Dados, t r a n s m i s s ã o  de pedidos, 

e t c .  

Des ta  fo rma ,  v e r i f i c a m o s  que e s t e  t i p o  de r e d e s  d e v e r á  

e s t a r  equ ipado  com minicomputadores  ou m i c r o p r o c e s s a d o r e s  nos  

d e p ó s i t o s ,  d e d i c a d o s  à s  t a r e f a s  l i g a d a s  2 g e s t ã o  do e s t o q u e  e  

manter  comunicação com o  computador c e n t r a l  na  sede  da empresa .  

Uma o u t r a  a l t e r n a t i v a  s e r á  o s  d e p ó s i t o s  t e rem autono-  

mia p a r a  f a z e r  p e d i d o s  d i r e t o  ao f o r n e c e d o r ;  a i n d a  a s s i m  pode- 



r50 g o z a r  de algumas v a n t a g e n s ,  t a i s  como: 

- e x i s t ê n c i a  de i t e n s  l o c a i s .  

- d e s c o n t o s  p romoc iona i s .  

- d e s c o n t o s  p o r  un idade  de compra ( t a l v e z  em menor va-  

l o r ) .  

- d i s t r i b u i ç ã o ,  p e l a s  p r ó p r i a s  l o j a s  da r e g i ã o ,  

p r o d u t o s  a d q u i r i d o s .  

- arrumação nas  p r a t e l e i r a s  p e l o s  f o r n e c e d o r e s .  

- empacotamento das  m e r c a d o r i a s .  

Neste  caso  a  sede  c o n t e r á  apenas  a  d i r e t o r i a  e  t a l v e z  

a  c o n t a b i l i d a d e ,  j á  que cada  d e p ó s i t o  t e r á  s e u  p r ó p r i o  p e s s o a l  de 

compras;  a s s im o  computador (ou minicomputador)  s e  t o r n a  mais  

n e c e s s á r i o  a i n d a  no d e p ó s i t o  f i c a n d o  apenas  a  l i g a ç ã o  com o  com - 

p u t a d o r  c e n t r a l  r e s p o n s á v e l  p e l a s  in fo rmações  a d m i n i s t r a t i v a s  e  

c o n t á b e i s  . 

Em q u a l q u e r  caso  r e l a c i o n a d o ,  o  uso  de processamento  

d e s c e n t r a l i z a d o  é extremamente n e c e s s á r i o ,  a s s i m  como o s  Bancos 

de Dados l o c a i s  e  a  comunicação com o  computador c e n t r a l ,  na  s e  - 

d e ,  o  q u a l  s e r á  r e s p o n s á v e l  p e l o  p rocessamen to  g e r a l .  Ta l  p r o -  

cessamento d e v e r á  i n c l u i r  r o t i n a s  c o n t á b e i s ,  c o n t r o l e s  g e n é r i -  

cos  de e s t o q u e ,  c o n t a s  a  p a g a r ,  e t c .  

2 . 1 . 1  - C a r a c t e r í s t i c a s  P r i n c i p a i s  

- a l t a  r o t a t i v i d a d e  de p r o d u t o s  nas  p r a t e l e i r a s .  

- v a l o r  d a s  m e r c a d o r i a s  b a i x o  - em g e r a l  aba ixo  de 

meia ORTN.  



- a r t i g o s  que atendem 5s p r i n c i p a i s  n e c e s s i d a d e s  da 

popu lação .  

- e x i s t ê n c i a  de p r o d u t o s  s a z o n a i s .  

- e x i s t ê n c i a  de p r o d u t o s  r e g i o n a i s .  

- l o c a l i z a ç ã o  d a s  l o j a s  em l u g a r e s  bem v a r i a d o s  e  d i s  - 

t a n t e s  uns  dos o u t r o s .  

- em consequênc ia  pode-se  t e r  d i f e r e n ç a s  c l i m á t i c a s  e  

v a r i a ç õ e s  no poder  a q u i s i t i v o  dos consumidores .  

2 . l .  2 - Necess idades  ~ á s i c a s  

- a b a s t e c e r  a  l o j a  de forma c o n v e n i e n t e  em tempo há- 

b i l .  

- d e p ó s i t o s  r e g i o n a i s  r e s p o n s á v e i s  p e l o  a b a s t e c i m e n t o  

a  cada  l o j a .  

- gerenc iamen to  de m e r c a d o r i a s  nos d e p ó s i t o s ,  e n v o l -  

vendo p e d i d o s ,  compras e  d i s t r i b u i ç ã o .  

2 . 1 . 3  - Conclusão 

Das c a r a c t e r í s t i c a s  p r i n c i p a i s  c o n c l u i - s e  que o  con- 

t r o l e  deve r e s i d i r  numa c e n t r a l  p o r  r e g i ã o ;  r e s p o n s á v e l  p e l o  a -  

b a s t e c i m e n t o  às f i l i a i s  e  a tendendo a s s i m  a s  n e c e s s i d a d e s  b á s i -  

c a s  d e s t e  t i p o  de empresa .  O t i p o  de equipamento usado deve rá  

s e r  um minicomputador ,  em t a i s  c e n t r o s ,  com a p l i c a ç õ e s  baseadas  

em Bancos de Dados e  p o s s i v e l m e n t e  usando f a c i l i d a d e s  de p r o c e s  - 

samento d i s t r i b u í d o .  De q u a l q u e r  forma a s e d e  c e n t r a l  s e r á  o  co - 

r a ç ã o  da  o r g a n i z a ç ã o  e  d e v e r á  s e r  1 6  que o  processamento  f i n a l  

d e v e r á  t e r  l u g a r .  



2 . 2  - TIPO 2 - ATACADISTAS 

C o n s t i t u í d o  de empresas  c o m e r c i a i s  c u j  a  c a r a c t e r i s t i -  

c a  p r i n c i p a l  é a b a s t e c e r  o  pequeno comércio v a r e  j  i s t a ,  pequenas 

c l í n i c a s ,  pequenos e s c r i t ó r i o s ,  e t c .  

A r o t a t i v i d a d e  de p r o d u t o s  é grande  e  os  p r e ç o s - v a l o -  

r e s  da  m e r c a d o r i a  - s ã o  mais  a l t o s  que o s  do TIPO 1. 

O s  p r o d u t o s  s ã o  c o n s t i t u i d o s  de embalagens contendo 

v á r i a s  u n i d a d e s  e  que s ó  podem s e r  compradas em c o n j u n t o ;  n e s t e  

t i p o  de l o j a s  s ã o  c o m e r c i a l i z a d o s  também móve i s ,  e l e t r o d o m é s t i -  

c o s ,  r o u p a s ,  c a l ç a d o s ,  b r i n q u e d o s  além dos p r o d u t o s  c o m e r c i a l i -  

zados p o r  supermercados  e  l o j  a s  de d e p a r t a m e n t o s .  

Neste  t i p o  de comércio temos uma o u t r a  v a r i á v e l  impor - 

t a n t e :  o s  f r e g u e s e s ;  e l e s  s e  encont ram c a d a s t r a d o s  e  s ã o  bem co - 

n h e c i d o s  no s i s t e m a .  

Assim, n e s t e  c a s o  é i m p o r t a n t í s s i m o  um s i s t e m a  de pon - 

t o  de venda p a r a  cada  10 j  a  ("armazém") ; ou s e  j  a, o s  i t e n s  v e n d i -  

dos devem s e r  r e g i s t r a d o s  n a  h o r a  da venda e  p r o c e s s a d o s  p a r a  

que s u a  r e p o s i ç ã o  na  á r e a  de venda s e  e f e t u e  o  mais  rap idamente  

p o s s í v e l .  Aqui a  f a l t a  de um p r o d u t o  na  p r a t e l e i r a  pode t r a z e r  
- 

s é r i o s  p r e j u í z o s  a  c a d e i a  p o i s  pode i n f l u e n c i a r  ps i co lóg icamen-  

t e  mui to  nega t ivamen te  s o b r e  o  p ú b l i c o  u s u á r i o .  

Em g e r a l  e s t e  p ú b l i c o  u s u á r i o  é c o n s t i t u í d o  p o r  comer - 

c i a n t e s  que não dispõem de muito tempo e  querem e n c o n t r a r  t u d o  

que n e c e s s i t a m  em um só l u g a r .  



E s t e s  armazéns a t a c a d i s t a s  devem p o s s u i r  um minicompu - 

t a d o r  com t e r m i n a i s  c a i x a s  r e g i s t r a d o r a s  que além de r e g i s t r a r  

a  m e r c a d o r i a  v e n d i d a ,  p a r a  c o n t r o l e  de vendas  e  f u t u r a  emissão  

de p e d i d o s ,  e m i t e  a  f a t u r a  do f r e g u ê s  e  v e r i f i c a  s e  o  f r e g u ê s  

r e a l m e n t e  é c a d a s t r a d o  e  tem c r é d i t o .  

A 

Em g e r a l  após  o  e x p e d i e n t e ,  em que o  armazem s e  encon - 

t r a  a b e r t o  ao p ú b l i c o ,  o  min i  p r o c e s s a  r o t i n a s  t a i s  como: 

- a t u a l i z a ç ã o  do Banco de Dados dos p r o d u t o s  a t r a v é s  

do r e g i s t r o  d a s  t r a n s a ç õ e s  e f e t u a d a s .  

- emissão  da  s u j e s t ã o  de p e d i d o s  baseado na  b a i x a  do 

e s t o q u e .  

- c r i a ç ã o  de uma f i t a  com c ó p i a  do Banco de Dados l o -  

c a l  p a r a  b a t e r  com o  Banco de Dados do computador c e n t r a l  OU 

t r a n s m i s s ã o  d e s s a  in fo rmação .  

- emissão  de mapas de e s t a t í s t i c a s  s o b r e  o s  movimen- 

t o s  de vendas  do armazém. 

Durante  o  e x p e d i e n t e  um ou mais  t e r m i n a i s  deve rão  f i -  

c a r  d i s p o n í v e i s  p a r a  o  r e g i s t r o  da r ecepção  de m e r c a d o r i a .  

Neste  caso  a  e s c o l h a  do equipamento a  s e r  usado é de 

m u i t a  i m p o r t â n c i a , p o i s  e s t á  em jogo a  c o n t i n u i d a d e  do s e r v i ç o ,  

a  s e g u r a n ç a  do Banco de Dados, sem c o n t a r  que o  f r e g u ê s  s e r á  a f e  - 

t a d o  d i r e t a m e n t e  p e l o  uso  do mesmo; c e r t a m e n t e  d e v e r á  s e r  s e l e -  

c ionado um equipamento d u a l  p a r a  que a  s e g u r a n ç a  e s t e j a  ga ran -  

t i d a  quando um dos  s i s t e m a s  p a r a r ,  sendo apenas  n e c e s s á r i o  cha-  

v e a r  o s  t e r m i n a i s - c a i x a  de uma CPU p a r a  o u t r a .  



Como 6 usado Banco de Dados, e  e s t e  contém t o d a s  a s  

in fo rmações  a  c e r c a  da m e r c a d o r i a  e  dos f r e g u e s e s ,  a  o p e r a d o r a  

n e c e s s i t a r á  apenas  d i g i t a r  o  código  do f r e g u ê s  e  em s e g u i d a  o s  

cód igos  das  m e r c a d o r i a s ,  c o n t i d o s  n a s  e t i q u e t a s  c o l a d a s  nos p r o  

d u t o s ,  f i c a n d o  o  r e s t a n t e  p o r  c o n t a  do m i n i .  

Assim, quase  t o d o  o  conteúdo da  f a t u r a  é copiado do 

Banco de Dados. 

Empresas d e s t e  t i p o  e  que têm s u a  p o l í t i c a  de g e r e n c i  - 

amento de e s t o q u e  baseada  no min i  (um s i s t e m a  d u a l  p a r a  cada  e s  - 

t a b e l e c i m e n t o )  estimam que n e c e s s i t a r i a m  de 5 v e z e s  o  número de 

p e s s o a l  e x i s t e n t e  s e  não e s t i v e s s e  implan tado  e s t e  s i s t e m a  a u t o  - 

mato de ge renc iamen to  de m e r c a d o r i a .  

Em g e r a l  o  s i s t e m a  automato de cada  l o j a  d e v e r á  f u n c i  - 

o n a r  24 h o r a s  p o r  d i a  em duas e t a p a s  a s s i m  d i v i d i d a s :  

l a .  e t a p a :  S i s t ema  On- l ine  

E s t a  e t a p a  tem a  v e r  com o  h o r á r i o  em que a  l o j a  f i c a  

a b e r t a  ao ~ ú b l i c o ,  i s t o  é ,  d a s  8 2s 2 2  h o r a s .  Nes ta  e t a p a  o s i s  

tema é r e s p o n s á v e l  p o r :  

- p r o c e s s a r  o  r eceb imen to  de novas m e r c a d o r i a s .  

- r e a l i z a r  o  f a t u r a m e n t o  ( m e r c a d o r i a s  v e n d i d a s )  . 
- r e a l i z a r  o  e f e t i v o  c o n t r o l e  de e s t o q u e .  

- p r o c e s s a r  a  c o n t a b i l i d a d e  da  l o j a .  

2a.  e t a p a :  S i s t e m a  OFF-line 

E s t a  e t a p a  tem a  v e r  com o  processamento  n o t u r n o  d a s  

2 2  h o r a s  5s 8 h o r a s ;  h o r á r i o  em que a  l o j a  s e  e n c o n t r a  f e c h a d a  

ao p ú b l i c o .  Nes ta  e t a p a  o  s i s t e m a  tem a s  s e g u i n t e s  funções  b á s i  - 



c a s  : 

- s imulação  do s i s t e m a  On- l ine  - e s t e  procedimento  de - 

v e r á  s e r  u t i l i z a d o  quando f o r  p e r d i d a  alguma informação e  e n t ã o  

r e c u p e r a - s e  o Banco de Dados a  p a r t i r  do "Log" gravado em f i t a  

(imagem das  vendas  e f e t u a d a s ) ;  e s t a  é a ope ração  ge ra lmen te  cha - 

mada de Recovery (Recuperação)  . 
- emissão  de r e l a t ó r i o s  - e s t e  procedimento  d i z  r e s -  

p e i t o  a emissão  de p e d i d o s ,  r e l a t ó r i o s  de vendas  e  i n c l u s i v e  f i  - 

t a s  p a r a  o s i s t e m a  c e n t r a l  com dados r e f e r e n t e s  a  vendas  p a r a  

que s e j a  a t u a l i z a d o  o Banco de Dados da c e n t r a l .  

- a t u a l i z a ç ã o  do Estoque - é n e s t a  f a s e  que o Banco 

de Dados da l o j a  r e a l m e n t e  é a t u a l i z a d o  p a r a  o r e a l  v a l o r  de e s  - 

toque  que c o n s t a  do s e g u i n t e  p r o c e s s o  p a r a  cada  i t e m .  

Estoque = Estoque  i n i c i a l  + r eceb imen tos  - vendas .  

a 

Apesar  de t o d o s  o s  c o n t r o l e s  p o s s í v e i s  s e r á  n e c e s s a -  

r i o  a  e s t a s  empresas  r e a l i z a r  b a l a n ç o s  (contagem f í s i c a  de mer- 

c a d o r i a  n a s  l o j a s )  de vez  em quando p a r a  que o r e g i s t r o  de e s t o  - 

que s e j a  e q u a l i z a d o  com o v a l o r  r e a l .  

Em g e r a l  e s t a s  empresas  não tem problemas  de armazena - 

mento nem d e s p e s a s  de t r a n s p o r t e  p a r a  d i s t r i b u i ç ã o  j á  que a s  10 - 

j a s  possuem espaço  s u f i c i e n t e  p a r a  um bom e s t o q u e  de r e s e r v a  e  

o f o r n e c e d o r  e n t r e g a  o s  p r o d u t o s  d i r e t o  no p o n t o  de venda quase  

sempre com o t i p o  de embalagem ped ido  p e l a  empresa a t a c a d i s t a .  

2 . 2 . 1  - C a r a c t e r í s t i c a s  P r i n c i ~ a i s  

- a b a s t e c e  o pequeno comércio v a r e j i s t a ,  pequenas  c l f  - 

n i c a s ,  pequenos e s c r i t ó r i o s ,  e t c .  



- r o t a t i v i d a d e  de p r o d u t o s  a l t a .  

- p r o d u t o s  s ã o  embalagens contendo v á r i a s  u n i d a d e s .  

- p r e ç o  p o r  p r o d u t o  ( q u a n t i d a d e  mínima de consumo) 

acima de meia ORTN em g e r a l .  

- f r e g u e s e s  c a d a s t r a d o s .  

- e x i s t ê n c i a  de p rodu tos  cus t ando  algumas dezenas  de 

ORTN's, t a i s  como:, móveis e  e l e t r o d o m é ç t i c o s .  

Necess idades  ~ á s i c a s  

- r e p o s i ç ã o  de m e r c a d o r i a s  i m e d i a t a .  

- manter  a  c o n f i a b i l i d a d e  p o r  p a r t e  do p ú b l i c o  usuá-  

r i o .  

- r e g i s t r o  d a s  vendas  e f e t u a d a s  a  cada  f r e g u ê s  (peque - 

n a  f i r m a )  . 
- v e r i f i c a ç ã o  de c r é d i t o  q u a n t o  ao f r e g u ê s .  

- r e g i s t r o s  e f i c i e n t e s  de r ecepção  de m e r c a d o r i a  e  a 1  - 

t e r a ç ã o  de p r e ç o s .  

- gerenc iamen to  de m e r c a d o r i a s ,  e s t o q u e  e  p e d i d o s  no 

l o c a l .  

Conclusão 

Devido p r i n c i p a l m e n t e  à c a r a c t e r í s t i c a  do t i p o  de f r e  - 

g u e s e s ,  e s t e  t i p o  de empresa d e v e r á  o p t a r  p o r  processamento  l o -  

c a l ,  no pon to  de venda ,  e  p a r a  t a n t o  d e v e r á  c o n t a r  com e q u i p a -  

mentos de processamento  d e d i c a d o s ã s  t a r e f a s  de emissão  de f a t u -  

r a s  e  r eceb imen to  de m e r c a d o r i a s :  t a l  equipamento (minicomputa- 

d o r )  d e v e r á  d i s p o r  de Bancos de Dados e  comunicação com o .  compu 

t a d o r  da  c e n t r a l .  



2 .3  - TIPO 3 - LOJAS DE ELETRODOMI~STICOS - MAGAZINES 

É c o n s t i t u í d o  p o r  empresas  c u j o s  p r o d u t o s  possuem 

maior  v a l o r  m o n e t á r i o ,  t a i s  como: roupas  ( f e m i n i n a s ,  m a s c u l i -  

n a s ,  i n f a n t i s ) ,  c a l ç a d o s ,  e l e t r o d o m é s t i c o s ,  móve i s ,  e t c .  

São empresas  c u j o  v a l o r  de cada  p r o d u t o  é s u p e r i o r  a  

2 ou 3 ORTN's. 

P a r a  e s t e s  p r o d u t o s  é p o s s í v e l  ( v i á v e l  economicamente 

e  f i s i c a m e n t e )  f a z e r  um c o n t r o l e  de e s t o q u e  no pon to  de venda .  

O t i p o  de c o n t r o l e  poderá  v a r i a r  de aco rdo  com o  t i p o  

e  p o r t e  da  m e r c a d o r i a .  

T r a t a n d o - s e  de e l e t r o d o m é s t i c o s ,  móveis ,  e t c .  - produ - 

t o s  que deve rão  s e r  e n t r e g u e s  a  d o m i c í l i o  - o  i d e a l  é t e r - s e  um 

t e r m i n a l  l i g a d o  a  um min i  no d e p ó s i t o  c e n t r a l  p a r a  que c o n s u l -  

t a s  se j am f e i t a s  a  c e r c a  de um p r o d u t o ,  tamanho, c o r ,  modelo de - 

s e j a d o s .  APÓS a  c o n s u l t a  poderá  s e r  f e i t a  a  r e s e r v a  e  consequen - 

t e  ped ido  a t r a v é s  do mesmo t e r m i n a l  e  o  min i  num processamento  

OFF-LINE d e v e r á  e m i t i r  a s  f a t u r a s  p a r a  que a s  m e r c a d o r i a s  se jam 

e n t r e g u e s .  Neste  t i p o  de comércio a s  l o j a s  funcionam apenas  co- 

como s t a n d s  de demonst ração  de p r o d u t o s ,  f i c a n d o  o s  mesmos arma- 

zenados num d e p ó s i t o  c e n t r a l  que d e v e r á  a t e n d e r  a  uma d e t e r m i n a  - 

da r e g i ã o .  

No c a s o  de v e s t u á r i o s ,  c a l ç a d o s  e  e t c  que s ã o  produ-  

t o s  de menor v a l o r  mone tá r io  e  s ã o  e l emen tos  que p r e c i s a m  e s t a r  

p r e s e n t e s  no a n d a r  de vendas  p o i s  a s  p e s s o a s  querem experimen- 

t á - l o s  e  l e v a r  a q u e l e  o b j e t o  expe r imen tado ,  o  melhor  esquema 

t a l v e z  s e j a  o  de e t i q u e t a s ,  c a r t õ e s  p e r f u r a d o s ,  t a r j a s  magné t i -  



c a s ,  marcas Ó t i c a s ,  e t c . ;  t a i s  e t i q u e t a s  poderão  s e r  r e t i r a d a s  

da  m e r c a d o r i a  p a r a  f u t u r a  d i g i t a ç ã o  e  p r o c e s s a m e n t o ,  poderão  

s e r  l i d a s  ( a t r a v é s  de um "Wand", "Scanner") ou poderá  s e r  usado 

um equipamento S t a n d - a l o n e  que r e c e b e  o s  dados d i g i t a d o s  e  o s  

armazena em f i t a  c a s s e t e  ou d i s k e t t e .  E s t e s  d i s p o s i t i v o s  deve- 

r ã o  s e r  e n v i a d o s  mais  t a r d e  p a r a  o  computador c e n t r a l ,  p a r a  f u -  

t u r a  a t u a l i z a ç ã o  do e s t o q u e  e  s u b s e q u e n t e s  p e d i d o s .  

Existem c a s o s  em que a  e t i q u e t a  é s implesmente  d e s t a -  

cada  da m e r c a d o r i a  e  o  f r e g u ê s  nem toma conhecimento de que a  

informação de vendas  e s t á  sendo armazenada;  em o u t r o s  c a s o s  e  

i m p o r t a n t e  a  p a r t i c i p a ç ã o  do f r e g u ê s  na  c o l e t a  de in fo rmações ;  

t o d a  a  vez que a  empresa d e s e j a  f a z e r  e s t a t í s t i c a s  de vendas a s  

in fo rmações  a  c e r c a  dos f r e g u e s e s  da  l o j a  s ã o  i m p o r t a n t e s  p a r a  

a s  d e c i s õ e s  g e r e n c i a i s  do p e s s o a l  de Marke t ing .  De q u a l q u e r  f o r  - 

ma o  uso  de t e r m i n a i s  de computador ,  s c a n n e r s ,  l e i t o r e s  magnét i  - 

c o s  ou q u a i s q u e r  o u t r o  equipamento e l e t r ô n i c o  d e v e r á  a g i r  de 

forma f a v o r á v e l  às vendas .  

Em q u a l q u e r  t i p o  de c o l e t a  de dados no pon to  de ven-  

d a ,  dos d i s c u t i d o s  ac ima ,  deve rá  e x i s t i r  uma c e n t r a l  que é r e s -  

ponsáve l  p e l a s  d e c i s õ e s  quan to  a  promoções,  c o n t r o l e s  de vendas, 

a n á l i s e  de e s t o q u e ,  p e d i d o s ,  c o n t a t o s  com f o r n e c e d o r e s  e  no ca -  

s o  de r o u p a s ,  c a l ç a d o s  s e j a  r e s p o n s á v e l  p e l a  d i s t r i b u i ç ã o  da  

m e r c a d o r i a  p e l a s  l o j a s .  Muitas  v e z e s  o  problema de d i s t r i b u i ç ã o  

pode s e r  r e p a s s a d o  ao f o r n e c e d o r  e  n e s t e  c a s o  e l e  r e c e b e  o s  pe-  

d i d o s  ende reçados  a  cada  l o j a ,  e  assim,  cada  l o j a  p r e c i s a  de um 

pequeno armazém onde d e v e r á  armazenar  a  m e r c a d o r i a  a n t e s  de s e r  

e t i q u e t a d a  e  passada  a  á r e a  de vendas .  



E s t e  t i p o  de empresa p a s s a  a  t e r  o u t r o  grande p r o b l e -  

ma que é o  c o n t r o l e  de e n t r e g a s  das  m e r c a d o r i a s .  Existem empre- 

s a s  que j á  fazem uso  de Bancos de Dados p ú b l i c o s  p a r a  t a l  con- 

t r o l e .  

2 . 3 . 1  - C a r a c t e r í s t i c a s  P r i n c i p a i s  

- v a l o r  das  mercador ia s  é s u p e r i o r  a  2 ou 3  ORTN1s, 

chegando p a r a  mui tos  p r o d u t o s  a  dezenas  de O R T N 1 s .  

- a  mercador ia  é gera lmen te  e n t r e g u e  a  d o m í c i l i o .  

- l o j a s  funcionam como s t a n d s  de demonstração.  

2 .3 .2  - Necess idades  ~ á s i c a s  

- c o n s u l t a s  ao d e p ó s i t o  2 c e r c a  da  e x i s t ê n c i a  de mer- 

c a d o r i a s .  

- c o n t r o l e  de e n t r e g a s .  

- c o n t r o l e  do e s t o q u e  do d e p ó s i t o .  

- c o n t r o l e  de c o n t a s  a  r e c e b e r  p o i s  ocorrem vendas a  

p r a z o .  

2 .3 .3  - Conclusão 

Neste  t i p o  de c a d e i a  o  uso  de t e r m i n a i s  de c o n s u l t a  

nos pon tos  de venda s e  tornam i n d i s p e n s á v e i s  f r e n t e  a s  c a r a c t e -  

r í s t i c a s  a p r e s e n t a d a s .  Aqui o  processamento  d e v e r á  s e r  c e n t r a l i  - 

zado;  o s  t e r m i n a i s  deverão  s e r  apenas  usados  p a r a  c o n s u l t a s  e  

marcação de p e d i d o s ;  porém o  processamento  de p e d i d o s ,  c o n t r o l e  

de e s t o q u e ,  c o n t a s  a  r e c e b e r  e  e n t r e g a s  d e v e r á  s e r  c e n t r a l i z a d o  

a  n í v e l  de d e p ó s i t o  p o r  r e g i ã o  demarcada (a s s im p a r a  uma dada 

r e g i ã o ,  provavelmente  uma c idade  ou aglomerado de c i d a d e s  p r ó x i  - 



mas, d e v e r á  e x i s t i r  um d e p ó s i t o  - sede  r e s p o n s ã v e l  p e l o  a t e n d i -  

mento aos  p o n t o s  de venda s u b o r d i n a d o s  ao c o n t r o l e  do mesmo). 

Quanto ao c o n t r o l e  de e n t r e g a s  e  c o n t r o l e  da f i c h a  c a d a s t r a 1  de 

c l i e n t e s ,  Bancos de Dados ~ Ú b l i c o s  poderão  s e r  c o n s u l t a d o s  e  

usados  p a r a  t a i s  f i n s ,  f a c i l i t a n d o  o  p rocessamen to .  

2 . 4  - TIPO 4 - PEÇAS (REVENDEDORES AUTORIZADOS), MATERIAL DE 

CONSTRUCÃO 

E um t i p o  de empresa b a s t a n t e  p o p u l a r  c u j o  v a l o r  das  

m e r c a d o r i a s  é muito  v a r i á v e l ;  vende-se  desde  um prego  de v a l o r  

i r r i s ó r i o  a t é  p e ç a s  de l o u ç a ,  p e ç a s  p a r a  motores  e  e t c ,  de v a l o -  

r e s  b a s t a n t e  e l e v a d o s .  

Geralmente e s t a s  empresas  n e c e s s i t a m  t e r  um bom depó- 

s i t o  que s u p r a  a s  l o j a s .  No caso  de p e ç a s  o  c o n t r o l e  d e v e r á  s e r  

f e i t o  na  l o j a ,  d e v e r á  have r  p r o d u t o s  que devem s e r  t r a t a d o s  a  

l o t e s  (ex: p a r a f u s o s ,  p o r c a s ,  e t c )  e  o u t r o s  devem merecer  t r a t a -  

mentos p a r t i c u l a r e s  (ex: b a t e r i a s ,  p n e u s ,  p e ç a s  de m o t o r e s ,  etc:. 

Se a  c a d e i a  de l o j a s  de p e ç a s  é uma c a d e i a  composta 

p o r  algumas l o j a s  d e n t r o  de uma r e g i ã o  bem d i s t i n t a , p o d e r á  s e r  

usado um min i  contendo um Banco de Dados n a  c e n t r a l  ou no depó- 

s i t o  que d e v e r á  s e r  c o n s u l t a d o  quando da f a l t a  da peça  p r o c u r a -  

da  na  l o j a  p a r a  v e r i f i c a r  s e  e x i s t e  em outra lo j aou  no d e p ó s i t o  pa - 

r a  a t e n d e r  2 demanda. 

Uma o u t r a  a l t e r n a t i v a  é a  execução  de uma l i s t a  de pe - 

ç a s  em f a l t a  e  a  d i g i t a ç ã o  dos ped idos  no pon to  de venda p a r a f u  - 

t u r o  e n v i o  a  s e d e .  



No caso  de m a t e r i a i s  de c o n s t r u ç ã o ,  o s  p e d i d o s  dos f r e  - 

g u e s e s  poderão  s e r  tomados e  como o s  p r o d u t o s  s ã o  entregues mais 

t a r d e ,  poderão  s e r  r e m e t i d o s  a  um pon to  de d i s t r i b u i ç ã o  onde s e  - 

r á  e m i t i d a  a  f a t u r a  e  p o s t e r i o r  e n t r e g a ,  sendo d e s e j á v e l  que 

e x i s t a  no pon to  de venda um t e r m i n a 1 , p a r a  que possam o c o r r e r  

c o n s u l t a s  e  r e s e r v a s  a  c e r c a  dos p r o d u t o s  r e q u e r i d o s .  No caso  

de p r o c u r a  e  f a l t a  do p r o d u t o  o  mesmo d e v e r á  s e r  s i n a l i z a d o  pa-  

r a  que a  compra do p r o d u t o  s e j a  imedia tamente  e f e t u a d a .  

Nes ta  á r e a  a  a u t o m a t i z a ç ã o  a i n d a  é mui to  r e s t r i t a  a  

g randes  empresas ,  mas à medida que a s  c a d e i a s  forem s e  expandin  - 

do e  a  c o n c o r r ê n c i a  aumentando e n t r e  e l a s ,  a  n e c e s s i d a d e  de maior 

c o n t r o l e , p a r a  que me lhores  s e r v i ç o s  se jam p r e s t a d o s  à comunida- 

de consumidora,  s e  t o r n a r á  uma c o n s t a n t e .  

Cabe a i n d a  a  e s t a s  empresas  a v a l i a r  a  n e c e s s i d a d e ,  a  

r a z ã o  e n t r e  c u s t o  e  b e n e f í c i o  de s e  c o n t r o l a r  t o d a s  a s  mercado- 

r i a s ,  ou apenas  t r a t a r  a q u e l a s  de maior  p o r t e .  Outro t i p o  de de 

c i s ã o  é s e  a  e n t r e g a  s e r á  f e i t a  p o r  c o n t a  do vendedor  e  n e s t e  

c a s o  o c o r r e r á  a  e x i s t ê n c i a  de um maior  l a p s o  de tempo p a r a  a t e n  - 

dimento e  a s s im poderá  s e r  p l a n e j a d o  p a r a  o  caminhão apanhar  a  

m e r c a d o r i a  n a  f i l i a l  que con tenha  maior  q u a n t i d a d e  do p r o d u t o  

p rocurado  ou que f i q u e  mais  p e r t o  do l o c a l  de e n t r e g a ,  ocor rendo  

a s s i m  economia de c o m b u s t ~ v e l .  De q u a l q u e r  forma pode-se com- 

c l u i r  que a  i n f o r m a ç ã o ,  comunicação e  combus t íve l  s ã o  f e r r amen-  

t a s  que andam j u n t a s  e  o  uso  a p r o p r i a d o  d a s  mesmas pode t r a z e r  

p a r a  a  empresa um r a z o á v e l  l u c r o .  



- c u s t o  dos p r o d u t o s  v a r i a n d o  de f r a ç õ e s  de ORTN a t é  

algumas dezenas  de ORTN.  

- compras s ã o  f e i t a s  em l o t e s  e  g e r a l m e n t e  e n t r e g a s  

s ã o  a  d o m i c í l i o .  

- p e d i d o s  s ã o  encaminhados a  um d e p ó s i t o  c e n t r a l .  

- l o j a s  (mui t a s  v e z e s )  funcionam apenas  como s t a n d s  

de demonst ração .  

- l o j a s  poderão  também f u n c i o n a r  com c a t á l o g o s  de 

m e r c a d o r i a s  (peças  p a d r o n i z a d a s ,  p e ç a s  de au tomóveis )  e  n e s t e  

c a s o  a s  mesmas não s e  encont ram e x p o s t a s .  

2 .4 .2  - Necess idades  ~ á s i c a s  

- c o n s u l t a s  a  c e r c a  da e x i s t ê n c i a  de m e r c a d o r i a s  no 

d e p ó s i t o .  

- c o n t r o l e  de e n t r e g a s .  

- c o n t r o l e  de c o n t a s  a  r e c e b e r  p o i s  ocorrem vendas  a  

p r a z o .  

- c o n t r o l e  do e s t o q u e  do d e p ó s i t o .  

2 .4 .3  - Conclusão 

A n e c e s s i d a d e  de c o n s u l t a  n e s t e  t i p o  de empresa é e v l  

d e n t e  f i c a n d o  a  c e n t r a l  r e s p o n s á v e l  p e l o  p rocessamen to  de p e d i -  

d o s ,  e n t r e g a s  e  e t c .  

O u so  de p rocessamen to  d e s c e n t r a l i z a d o  s ó  é v i á v e l  s e  

a  c a d e i a  6 mui to  grande  e  a s  f i l i a i s  s ã o  d i v i d i d a s  p o r  sub-cen-  

t r o s ;  cada  um r e s p o n s á v e l  p o r  de terminado número de l o j a s  e  n e s  - 



t e  c a s o  s e  comunicando com a  sede  c e n t r a l .  

4 

Neste c a s o ,  o  uso  de t e r m i n a i s  e  minicomputadores  e  

n e c e s s á r i o  2s r e q u i s i ç õ e s  impos tas  p e l o  t i p o  de comérc io .  

2 . 5  - TIPO 5 - LIVRARIAS, FARMACIAS 

L i v r a r i a s  e  f a r m á c i a s  s ã o  t i p o s  de comércio c u j o  movi - 

mento é b a s t a n t e  i n t e n s o ,  s e u s  p r o d u t o s  tem p r e ç o s  v a r i á v e i s ,  va - 

r i a n d o  de f r a ç õ e s  de uma O R T N  a t é  uma ou mais  ORTN's. O a t e n d i -  

mento ao  f r e g u ê s  n e s t a  á r e a  é mui to  i m p o r t a n t e  j á  que o  f r e g u ê s  

l e v a  uma r e c e i t a  à f a r m á c i a  e  p r e t e n d e  que e s t a  s e j a  t o t a l m e n t e  

a t e n d i d a  naque le  pon to  de v e n d a , p o i s  em g e r a l  o s  remédios deve- 

r ã o  s e r  i n g e r i d o s  no mesmo d i a ,  p o i s  a l g u n s  mantém r e l a ç õ e s  en-  

t r e  s i .  Quanto 5s l i v r a r i a s 0  p r o n t o  a t end imen to  e  o  f a t o  da li- 

v r a r i a  c o n t e r  o  l i v r o  p rocurado  f a z  com que e s t a  s e j a  mais  p r o -  

c u r a d a  p e l o s  f r e g u e s e s .  T ra t ando-se  de c a d e i a s  de l o j a s  nuna 

mesma c i d a d e ,  p o r  exemplo,  a  t r o c a  de m e r c a d o r i a s  e n t r e  e l a s  s e  

t o r n a  mais  f á c i l  a s s i m  como o  a b a s t e c i m e n t o  f e i t o  a t r a v é s  de um 

d e p ó s i t o  c e n t r a l i z a d o .  Neste  t i p o  de comércio o s  o b j e t o s  comer- 

c i a l i z a d o s  s ã o  de pequeno p o r t e ,  e  p o r t a n t o ,  q u a l q u e r  l o j a  tem 

c a p a c i d a d e  de armazenar  alguma q u a n t i d a d e  dos mesmos. Mui t a s  

f a r m á c i a s  recebem a  r e c e i t a  do f r e g u ê s  p a r a  f u t u r o  a t end imen to  

e  e n t r e g a  a  d o m i c í l i o ;  n e s t e  c a s o  a  m e r c a d o r i a  poderá  s e r  encon - 

t r a d a  em o u t r a  l o j a  e  o  a t end imen to  s e r  p e r f e i t a m e n t e  a t e n d i d o ;  

em o u t r o s  c a s o s  quando a  mercador i a  não é e n c o n t r a d a  na  l o j a  o  

vendedor  a n o t a  o  nome e  pede ao f r e g u ê s  p a r a  v o l t a r  em o u t r a  ho - 

r a  ou no d i a  s e g u i n t e ,  s e  comprometendo a  p r o v i d e n c i a r  a  mesma. 



No c a s o  d a s  l i v r a r i a s  o  p r o c e s s o  é a n á l o g o ,  na  f a l t a  

do l i v r o  p rocurado  a n o t a d a  a  f a l t a  e  p romet ido  ao f r e g u ê s  o  

a t end imen to  p a r a  o  d i a  s e g u i n t e  ou mais  t a r d e .  

Des ta  forma é n e c e s s á r i o  p a r a  ambos o s  t i p o s  de empre - 

s a s  uma t é c n i c a  que p e r m i t a  a  comunicação e n t r e  a s  l o j a s  e  a c e n  - 

t r a l  r e s p o n s á v e l  p e l o s  p e d i d o s .  

Assim, um pequeno s i s t e m a  de c o l e t a  de dados na l o j a  

(pon to  de venda)  poderá  s e r  o  s u f i c i e n t e  p a r a  que a  comunicação 

s e j a  e f e t i v a d a  e n t r e  a s  l o j a s .  Se r e c u r s o s  de comunicação de da - 

dos s e  encont ram d i s p o n i v e i s  e n t r e  a s  l o j a s , e  a  s e d e ,  o s  p e d i -  

dos poderão  s e r  c o l e t a d o s  e  mais  t a r d e  serem t r a n s m i t i d o s  p a r a  

a  sede  que d e c i d i r á  a s  e n t r e g a s  a  serem f e i t a s  e  a s  p o s s í v e i s  

t r a n s f e r ê n c i a s  de m e r c a d o r i a s  e n t r e  a s  l o j a s , t e n t a n d o  a c h a r  um 

p e r c u r s o  Ót imo ,pa ra  o  caminhão f a z e r  o  caminho mínimo. O cami- 

nhão poderá  f a z e r  d o i s  t u r n o s  de e n t r e g a s  f a c i l i t a n d o  a s s i m  o  

a t e n d i m e n t o .  

Se r e c u r s o s  de comunicação não e s t ã o  d i s p o n í v e i s  o s  

dados c o l e t a d o s  poderão  s e r  armazenados em algum d i s p o s i t i v o  mag - 

n é t i c o  que d e v e r á  s e r  t r a n s p o r t a d o  2 sede  p e l o s  p r ó p r i o s  cami- 

nhões de e n t r e g a .  Assim, quando o  caminhão f a z  uma e n t r e g a  r e c e  - 

be  o d i s p o s i t i v o  magnét ico  contendo o s  próximos p e d i d o s ,  ocor -  

rendo a s s i m  economia de t r a n s p o r t e .  ~ s t á  c l a r o  que e s t a  opção 

de comunicação poderá  t e r  f a l h a s  como a  quebra  do caminhão no 

meio do caminho e  a  o b r i g a ç ã o  de p a s s a r  em t o d a s  a s  l o j a s  p a r a  

v e r i f i c a r  s e  e x i s t e m  p e d i d o s  (dados c o l e t a d o s ) ,  mesmo que não exis  - 

tam e n t r e g a s  a  serem f e i t a s .  No e n t a n t o  não s e  pode e s q u e c e r  

que a  opção que u s a  comunicações também poderá  t e r  f a l h a s  como : 



- f a l h a s  na l i n h a  de t r a n s m i s s ã o .  

- f a l h a s  do modem. 

- q u e b r a s  do equipamento no pon to  de venda ou do s i s -  

tema da  c e n t r a l .  

T a i s  f a l h a s  poderão  s e r  s o l u c i o n a d a s  s e  a  empresa de-  

c i d i r  a r c a r  com o s  c u s t o s  mais e l e v a d o s  em t r o c a  de s e g u r a n ç a  

e  c o n t i n u i d a d e  de s e r v i ç o s ,  usando equipamentos  e  l l n h a s  de 

comunicação d u a i s  prevendo a  quebra  e  a  opção de back-up.  

Se a  empresa f o r  de grande  p o r t e  e  t i v e r  algum t i p o  

de p rocessamen to  d e s c e n t r a l i z a d o  n a s  l o j a s , p o d e r á  s e r  mantido um 

Banco de Dados l o c a l  p a r a  e v e n t u a i s  c o n s u l t a s  ou s e  o  equipamen - 

t o  e s t i v e r  l i g a d o  ao computador c e n t r a l  d u r a n t e  todo  o  e x p e d i e n  - 

t e  poderão  s e r  f e i t a s  c o n s u l t a s  o n - l i n e  ou a t é  mesmo p e d i d o s  on- - 

l i n e ,  sendo e s t e  um uso  mais s o f i s t i c a d o .  Em q u a l q u e r  caso  deve- 

r á  h a v e r  p o r  p a r t e  da g e r ê n c i a  um maior  cu idado  n a  s e l e ç ã o  do 

equipamento  a  s e r  usado e  n a s  t é c n i c a s  a  serem empregadas toman - 

do-se a s  d e v i d a s  p r e c a u ç õ e s  com a  s e g u r a n ç a  do s e r v i ç o  p r o p o s t o  

e  a  c o n t i n u i d a d e  do mesmo, c r i a n d o - s e  a l t e r n a t i v a s  p a r a  o s  c a s o s  

de f a l h a s .  

2 . 5 . 1  - C a r a c t e r i s t i c a s  P r i n c i p a i s  

- c u s t o  médio v a r i a n d o  de meia ORTN a  uma O R T N .  

- r o t a t i v i d a d e  a l e a t ó r i a  de p r o d u t o  nas  p r a t e l e i r a s .  

- cada  l o j a  f u n c i o n a  como pequeno armazém, contendo 

s e u  p r ó p r i o  e s t o q u e .  

- m e r c a d o r i a s  de pequeno volume. 



2 . 5 , 2  - Necess idades  ~ á s i c a s  

- t r o c a  de m e r c a d o r i a s  e n t r e  f i l i a i s  quando n e c e s s á -  

r i o .  

- comunicação e n t r e  a s  f i l i a i s .  

- p r o n t o  a b a s t e c i m e n t o  da f i l i a l  p e l o  d e p ó s i t o  

f o r n e c e d o r ) .  

- manter  a  c o n f i a n ç a  do p ú b l i c o  u s u á r i o .  

2 . 5 . 3  - Conclusão 

O p r e ç o  da m e r c a d o r i a  e  a s  demais c a r a c t e r í s t i c a s  de- 

terminam que um equipamento S tand-a lone  é o  s u f i c i e n t e  p a r a  r e -  

g i s t r o  das  vendas  e  execução  de p e d i d o s .  Nenhuma comunicação d i  - 

r e t a  com a  c e n t r a l  é r e q u e r i d a  p a r a  o  bom funcionamento  da l o -  

j a .  O i m p o r t a n t e  é a  comunicação e n t r e  a s  l o j a s  p a r a  t r o c a  de 

m e r c a d o r i a s  ( p o i s  a s  mesmas s ã o  p e r e c í v e i s )  . Termina i s  e  min i -  

computadores  é uma s o f i s t i c a ç ã o  m u i t a s  v e z e s  d e s n e c e s s á r i a .  

O uso  de m i c r o p r o c e s s a d o r e s  no d e p ó s i t o  e  n a s  l o j a s  

f a c i l i t a r i a  mui to  a  comunicação e n t r e  a s  l o j a s ,  podendo a s  mes- 

mas t e r  um pequeno processamento  l o c a l .  

2.6 - TIPO 6  - DISTRIBUIDORES DE PETROLEO 

Numa p e s q u i s a  r e a l i z a d a  j u n t o  a  donos de p o s t o s  v e r i -  

f i c o u - s e  que o  problema d e l e s  é apenas  a  medida do volume de li - 

qu ido  c o n t i d o  nos t a n q u e s  de c o m b u s t ~ v e l ;  quan to  às p e ç a s ,  Óle-  

o s ,  a c e s s ó r i o s  e  e t c , o  c o n t r o l e  é mui to  s i m p l e s  e  r e a l i z a d o  p o r  

contagem. Neste  s e n t i d o  h a v e r i a  a  n e c e s s i d a d e  de um mic roproces  - 

s a d o r  embutido n a s  bombas e  ded icado  2 c o n t a b i l i z a ç ã o  do produ-  



t o  r e s i d e n t e  no t a n q u e ,  o  c o n t r o l e  é a t u a l m e n t e  f e i t o  com r é -  

guas  o  que o  t o r n a  uma t a r e f a  de d i f í c i l  t r a t o .  E s t e  t i p o  de 

t e c n o l o g i a  t e r i a  que s e r  encomendada a  alguma i n d ú s t r i a  e  deve- 

r i a  s e r  encabeçada  p e l a s  c o n c e s s i o n á r i a s  de j á  que 

e l a s  são  a s  "donas" d a s  bombas; no momento a i n d a  não e x i s t e m  

p o s t o s  usando q u a l q u e r  t i p o  de t e c n o l o g i a  porém algumas conces-  

s i o n á r i a s  começam a  s e  p r e o c u p a r  com a  o t i m i z a ç ã o  de s e u s  pon- 

t o s  de v e n d a s .  

Nas c o n c e s s i o n á r i a s  e x i s t e  uma grande  o t i m i z a ç ã o , a l é m  

de que m u i t o s  s e r v i ç o s  e s t ã o  d e s c e n t r a l i z a d o s .  Em g e r a l  t o d a s  as 

Bases - p o n t o s  de d i s t r i b u i ç ã o  e  a t end imen to  a  r evendedores  - 

possuem um minicomputador  que é r e s p o n s á v e l  p e l o  a t end imen to  

aos  r evendedores  d a q u e l a  r e g i ã o ,  c o n t r o l e  do e s t o q u e  da b a s e ,  

emissão  de f a t u r a s  e  r epor t amen to  à sede  do movimento de ven-  

d a s .  Assim, em algum momento do d i a  o  minicomputador  da b a s e  s e  

c o n e c t a  com a  sede  p a r a  t r a n s f e r i r  a s  in fo rmações  de movimentos 

c o l e t a d a s  . 

Mediante  os  movimentos de vendas,  e s t a t í s t i c a s  e  e s t u -  

dos s ã o  f e i t o s  n a  sede  p a r a  a  v e r i f i c a ç ã o  de e x i s t ê n c i a  ou não 

d e  á r e a s  problemas  e  s e  mais propaganda  é n e c e s s á r i a  em algum 

p o n t o .  

Quanto aos  m i c r o p r o c e s s a d o r e s  d a s  bombas, poderiam tam - 

bém s e r  d e s e n v o l v i d o s  p a c o t e s  que t i v e s s e m  como o b j e t i v o s ,  além 

da c o n t a b i l i z a ç ã o  do combus t íve l  nos  p o ç o s ,  a s  s e g u i n t e s  t a r e -  

f a s :  

- c á l c u l o  de e s t a t í s t i cas  de vendas  p a r a  uso  p e l o  p e s -  

s o a l  de Marke t ing .  



- s u g e s t ã o  de p e d i d o s .  

- c u r v a  dos movimentos de vendas .  

Um o u t r o  f a t o r  que começa a  p r e o c u p a r  a s  empresas  con - 

c e s s i o n á r i a s  é o  a b a s t e c i m e n t o  dos caminhões de e n t r e g a ;  pensa-  

s e  em m i c r o p r o c e s s a d o r e s  d e d i c a d o s  que se jam r e s p o n s á v e i s  p e l o  

a b a s t e c i m e n t o  bem como p e l o  c o n t r o l e  de e s t o q u e  dos  t a n q u e s  abas - 

t e c e d o r e s .  

A s s i m  é um ramo de comércio com b a s t a n t e  movimento de 

f r e g u e s e s  mas com problemas  b a s t a n t e  conhec idos  p e l a  comunidade 

u s u á r i a .  A s  empresas  c o n c e s s i o n á r i a s  em g e r a l  s ã o  empresas  com 

o r i e n t a ç ã o  e s t r a n g e i r a  e  que começam a  r e s p o n d e r  bem a s  r e q u i s i  - 

ç õ e s  do mercado fazendo  uso  da t e c n o l o g i a  d i s p o n í v e l  no p a í s .  

Quanto a o s  p o n t o s  de venda ,  o s  p o s t o s ,  e s t e s  seguem a  

o r i e n t a ç ã o  que l h e s  é dada p e l a s  c o n c e s s i o n á r i a s  procurando a -  

t e n d e r  a s  r e q u i s i ç õ e s  o r i u n d a s  dos f r e g u e s e s .  É i m p o r t a n t e  no- 

t a r  que n e s t e  t i p o  de comércio o  a t e n d i m e n t o ,  a  a t e n ç ã o  com que 

os  f r e g u e s e s  s ã o  a t e n d i d o s  p e l o s  empregados " f r e n t i s t a s "  i n f l u i  

mui to  n a  d e c i s ã o  d a s  p e s s o a s  procurarem um ou o u t r o  p o s t o .  

2 .6 .1  - c a r a c t e r í s t i c a s  P r i n c i ~ a i s  

- p r o d u t o  de a l t a  r o t a t i v i d a d e  no pon to  de venda .  

- p r o d u t o  de consumo g e r a l .  

- o s  problemas  b á s i c o s  f i c a m  a  ca rgo  d a s  empresas  d i s  - 

t r i b u i d o r a s  que funcionam como d e p ó s i t o s .  



2.6 .2  - Necess idades  ~ á s i c a s  

- T e r  o  p r o d u t o  no e s t o q u e ,  n e c e s s á r i o  ao a tendimento  

do d i a .  

- c o n t r o l a r  o s  p e d i d o s  e  consequen tes  e n t r e g a s  aos pon - 

t o s  de vendas .  

- c o n t r o l a r  c o n t a s  a  r e c e b e r .  

- e s t a t í s t i c a s  de vendas  a  serem u s a d a s  em Market ing .  

Conclusão - 

Mediante  a s  c a r a c t e r í s t i c a s  do p r o d u t o  c o m e r c i a l i z a d o  

e  a s  n e c e s s i d a d e s  p r i m o r d i a i s  de t a l  t i p o  de comércio f i c a  ex-  

p l í c i t o  que o  uso  de p rocessamen to  l o c a l  n a s  Bases r e s p o n s á v e i s  

p e l a  d i s t r i b u i ç ã o  do p r o d u t o  é v i t a l ,  f i c a n d o  o  r e s t a n t e  dos 

problemas  p a r a  o  uso  de m i c r o p r o c e s s a d o r e s  que num f u t u r o  p r ó x i  - 

mo s e  d i s s e m i n a r ã o  t o r n a n d o - s e  a  s o l u ç ã o  p a r a  mui tos  problemas 

de h o j e .  

2 . 7  - TIPO 7 - CADEIAS DE COMERCIO DE J ~ I A S  

E s t e  t i p o  de comércio a t e n d e  a  uma f a i x a  r e s t r i t a  da 

população  e  a  mui tos  t u r i s t a s ;  a s  g randes  c a d e i a s  que comerc ia  - 

l i z a m  j ó i a s  também s ã o  poucas .  O p r e ç o  do p r o d u t o  c o m e r c i a l i z a -  

do é muito  a l t o  e  v i a b i l i z a  uma t é c n i c a  de c o n t r o l e  de e s t o q u e ,  

bem como t é c n i c a s  p a r a  t r a n s f e r ê n c i a  de m e r c a d o r i a s  e n t r e  f i l i -  

a i s .  

Uma c a d e i a  d e s t e  t i p o  d e v e r á  t e r  um computador n a  s e -  

d e ,  contendo um Banco de Dados com in fo rmações  de s u a s  p e d r a s  e  

j ó i a s ,  n e s t e  banco de dados deverão  e x i s t i r  i n fo rmações  t a i s  co - 



- d e s c r i ç ã o  da j ó i a .  

- or igem e  d e s c r i ç ã o  da p e d r a .  

- formas de pagamento. 

- r e l a ç ã o  de j ó i a s  que tenham alguma c o r r e l a ç ã o  com 

e s t a .  

A l é m  d e s t a s  poderá  e x i s t i r  no Banco de Dados q u a l q u e r  

o u t r a  informação que a  c a d e i a  ache n e c e s s á r i a  à s u a  o p e r a ç ã o .  

Tal  Banco de Dados d e v e r á  e s t a r  d i s p o n í v e l  a  q u a l q u e r  

vendedor ou r e p r e s e n t a n t e  n a s  f i l i a i s  p a r a  que c o n s u l t a s  s e  j  am 

f e i t a s ,  p e d i d o s  de t r a n s f e r ê n c i a s  de uma l o j a  p a r a  o u t r a  pos-  

sam s e r  e f e t i v a d o s  e  p e d i d o s  a  f á b r i c a  se jam r e a l i z a d o s .  

A automação é p r i n c i p a l m e n t e  n e c e s s á r i a  quando a s  l o -  

j a s  tem grande  movimento (por  exemplo l o j a s  concentradas em pon- 

t o s  onde o  a f l u x o  de t u r i s t a s  é grande)  e  funcionam como s t a n d s  

de demons t ração ,  n e s t e  c a s o  a  r e q u i s i ç ã o  da  mercador i a  a  cen-  

t r a l  é uma c o n s t a n t e  e  a  r a p i d e z  com que i s t o  a c o n t e c e  i n f l u i p o  - 

s i t i v a m e n t e  n a s  vendas .  

Exis tem c a s o s ,  mais  e s p o r á d i c o s ,  do r eceb imen to  de e n  - 

comendas e  n e s t e s  c a s o s  a s  j o a l h e r i a s  funcionam como pequenas in  - 

d ú s t r i a s  onde o  p r e ç o  f i n a l  d e v e r á  s e r  c a l c u l a d o  p e l o  vendedor ;  

n e s t e  c a s o ,  também o s  t e r m i n a i s  de c o n s u l t a  poderão  s e r  de g ran -  

de v a l i a .  

Num ramo de comércio como e s t e ,  t o d o s  o s  p r o d u t o s  são 

mui to  v a l i o s o s  e  n e c e s s i t a m  e s t a r  r e l a c i o n a d o s  no e s t o q u e ;  uma 

peça  que d e i x a  de s e r  c o n t a b i l i z a d a  pode r e p r e s e n t a r  mui to  p r e -  



j u i z o  p a r a  a  empresa,  a s s im como,uma j ó i a  que 6 e s q u e c i d a  em a l -  

gum pon to  da á r e a  de demonst ração  sem que s e j a  mos t rada  aos  f r e  - 

g u e s e s .  

De q u a l q u e r  forma o  mercado consumidor é b a s t a n t e  s e -  

l e c i o n a d o  e  b a s t a n t ' e  c r í t i c o  e  o s  vendedores  t e r ã o  que e s t a r  bem 

armados p a r a  poder  a t e n d e r  às r e q u i s i ç õ e s  do mesmo. 

2 . 7 . 1  - c a r a c t e r í s t i c a s  P r i n c i ~ a i s  

- v a l o r  dos p r o d u t o s  acima de algumas dezenas  de ORTN. 

- a tend imen to  a  uma f a i x a  r e s t r i t a  da população  e  t u -  

r i s t a s .  

- l o j a s  funcionam m u i t a s  v e z e s  como s t a n d s  de demons- 

t r a ç ã o .  

- pequena r o t a t i v i d a d e  da m e r c a d o r i a .  

- p r o d u t o s  e x c l u s i v o s .  

2 . 7 . 2  - Necess idades  ~ á s i c a s  

- t r a n s f e r ê n c i a  de m e r c a d o r i a s  e n t r e  f i l i a i s .  

- o  produto d e v e r á  s e r  c o m e r c i a l i z a d o  p o r  t o d a  a  c a d e i a  

e  não apenas  p o r  uma f i l i a l .  

- c o n t r o l e  de c o n t a s  a  r e c e b e r .  

- h i s t ó r i c o  do p r o d u t o  a c e s s í v e l  ao vendedor .  

2 . 7 . 3  - Conclusão 

Termina i s  de c o n s u l t a  e s p a l h a d o s  p e l a s  f i l i a i s  em co- 

nexão com o  computador da c e n t r a l  s e r ã o  a  r e q u i s i ç ã o  s u f i c i e n t e  

p a r a  e s t e  t i p o  de comércio j á  que o  a c e s s o  a  t a l  equipamento s e  - 



rã e s p o r á d i c o  e  r á p i d o  e  o  processamento  s e r á  c e n t r a l i z a d o .  

2 . 8  - TIPO 8 - COMERCIO DE IMÓVEIS - I M O B I L I ~ R I A S  

E s t e  t i p o  de comércio é p a r t i c u l a r m e n t e  um dos que 

t r aba lham com maior  q u a n t i d a d e  de d i n h e i r o .  Uma o u t r a  p a r t i c u l a  - 

r i d a d e  é que e x i s t e m  n e l e  3 v a r i á v e i s  i m p o r t a n t e s :  

- o  p r o p r i e t á r i o  do imóvel .  

- o  vendedor  ou s e j a  o  c o r r e t o r .  

- o  c a n d i d a t o  à compra do imóvel  ou s e j a  a  p e s s o a  que 

compra a  m e r c a d o r i a  ( imóvel )  - o  f r e g u ê s .  

O p r o p r i e t á r i o  e s t i p u l a  o  v a l o r  de s e u  imóvel  e  e s t a -  

b e l e c e  algumas cond ições  p o s s í v e i s  de pagamento. Assim, o  p r o -  

p r i e t á r i o  p r o c u r a  a  f i r m a  c o r r e t o r a ,  é c a d a s t r a d o  s e u  imóvel e  

em s e g u i d a  a  f i r m a  de co r re t agem p r o c u r a  vender  e s t e  p r o d u t o  a  

f r e g u e s e s  que en t ram em s e u s  p o n t o s  de venda procurando um i m Ó -  

v e l  que possua  algumas q u a l i d a d e s  p o r  e l e s  d e f i n i d a s ,  d e n t r o  de 

um determinado orçamento e  em de te rminada  r e g i ã o ;  cabe  ao ven- 

d e d o r ,  c o r r e t o r ,  a p r e s e n t a r - l h e  o s  imóveis  d i s p o n í v e i s  à comer- 

c i a l i z a ç ã o  p a r a  que no caso  de algum d e l e s  s e r  a c e i t o  p o s s a  s e -  

g u i r  p a r a  a  e t a p a  da d i s c u s ã o  das  cond ições  de pagamento. 

Assim, c o n c l u i - s e  que q u a l q u e r  o t i m i z a ç ã o  do s i s t e m a  

d e v e r á  o c o r r e r  n a s  c o r r e t o r a s  que tem v á r i o s  pon tos  de venda e s  - 

p a l h a d o s  na e x t e n s ã o  de uma de te rminada  r e g i ã o ,  de forma que o s  

f r e g u e s e s  ao e n t r a r e m  num pon to  de venda tenham a c e s s o  não s ó  

a o s  imóveis  co locados  a l i  à venda como também aos  de o u t r o s  pon - 

t o s  de venda .  A s s i m ,  também o s  p r o p r i e t á r i o s  ao co locarem um i m Ó  - 

v e l  ã venda ,  coloquem-no em t o d a  a  c o r r e t o r a  e  não s ó  naque le  



pon to  de venda v i s i t a d o .  

~ e s e j á v e l  s e r i a  que a  empresa e s t i v e s s e  equ ipada  com 

um minicomputador  (ou um computador de ma io r  p o r t e  s e  j á  d i s p o -  

n í v e l  p a r a  o u t r o s  s e r v i ç o s )  na sede  ( c e n t r a l )  e  que t e r m i n a i s  

e s t i v e s s e m  e s p a l h a d a s  p e l o s  pon tos  de venda p a r a  que pudessem 

s e r  c o n s u l t a d o s  quando s e  f i z e s s e  n e c e s s á r i o  e  p a r a  que a t u a l i -  

zações  acon tecessem num processamento  o n - l i n e  quando do cadas -  

t r amen to  de novos imóveis  ou da o c o r r ê n c i a  de vendas .  

Des ta  forma quando um p r o p r i e t á r i o  e n t r a r  num dos pon - 

t o s  de venda ,  o  vendedor  f a r á  o c a d a s t r a m e n t o  do imóvel com a s  

in fo rmações  dadas  p e l o  p r o p r i e t á r i o  e  d a í  em d i a n t e  e s t e  imóvel 

poderá  s e r  c o m e r c i a l i z a d o  p o r  q u a l q u e r  um dos p o n t o s  de venda, 

j á  que o p r o d u t o  p e r t e n c e  a  empresa como um t o d o  e  não apenas  

ao pon to  de venda v i s i t a d o .  

Da mesma forma a c o n t e c e r á  com o s  f r e g u e s e s  que e n t r a -  

rem em q u a l q u e r  s t a n d  de venda .  O vendedor  d e v e r á  c o n s u l t a r  o 

Banco de Dados c e n t r a l  a t r a v é s  do t e r m i n a l  e n t r a n d o  com alguma 

informação que s e l e c i o n e  o s  imóveis  p a r a  a t end imen to  ao f r e -  

guês .  A s s i m  o f r e g u ê s  p o d e r á  d e s e j a r  v e r  imóve i s  que atendam a 

um ou mais p r e - r e q u i s i t o s  dos s e g u i n t e s :  

- e s t a r  l o c a l i z a d o  em uma de te rminada  r e g i ã o .  

- o v a l o r  do imóvel não u l t r a p a s s a r  de te rminada  quan- 

t i a .  

- o v a l o r  da e n t r a d a  não s e j a  maior  que um e s t i p u l a d o  

v a l o r .  

- p o s s u i r  de terminado número de cômodos e  a i n d a  ou- 

t r a s  cond ições  que a s  p e s s o a s  da á r e a  de vendas  conhecem bem. 



A ~ Ó S  a  c o n s u l t a  o  comprador poderá  a n a l i s a r  cada  um 

d e l e s  e  o p t a r  p e l o s  que d e s e j a  v e r  no l o c a l .  Em s e g u i d a  s e  a l -  

gum d e l e s  f o i  de agrado do f r e g u ê s  deve rão  s e r  e s t u d a d a s  a s  con - 

d i ç õ e s  de pagamento,  formas de f i n a n c i a m e n t o ,  c o n t r a - p r o p o s t a s  

e  e t c .  

Ainda n e s t a  á r e a  o  t e r m i n a l  pode s e r  de grande  v a l i a  

p a r a  c o n s u l t a s  a  c e r c a  de cond ições  de pagamento p o s s í v e i s  (acei - 

t á v e i s  p e l o  dono do i m ó v e l ) .  

Se o  imóvel é vendido  p o d e r á  s e r  r e g i s t r a d a  e s t a  i n -  

formação num procedimento  o n - l i n e  cabendo de a g o r a  em d i a n t e  a  

um o u t r o  s i s t e m a  p r o c e s s a r  a  venda e f e t i v a  do imóve l .  

Assim, o  imóvel d e i x a  de e x i s t i r  no Banco de Dados 10 - 

go que o c o r r e  s u a  venda, t o rnando  i m p o s s í v e l  a  venda do mesmo 

imóvel mais  que uma v e z .  

No e n t a n t o ,  n e s t a  á r e a  e x i s t e m  a l g u n s  problemas quan- 

t o  a  a c e i t a ç ã o  do s i s t e m a  p e l a s  p e s s o a s  de vendas  que s ã o  p e s -  

s o a s  de d i f í c i l  t r e i n a m e n t o  além de s e n t i r e m  no t e r m i n a l  um gran - 

de in imigo  p a r a  s u a s  t r a n s a ç õ e s  c o m e r c i a i s .  

Do pon to  de v i s t a  do vendedor  o  t e r m i n a l  l h e  t r a z  a l -  

guns problemas  t a i s  como : 

- o  imóvel e s t a r á  d i s p o n í v e l  p a r a  venda a  q u a l q u e r  um 

dos vendedores  da empresa e  não s ó  a q u e l e  que r ecebeu  o  p r o p r i e  - 

t á r i o  e  tomou n o t a  do imóve l ,  r e s t r i n g i n d o  a s s i m  s u a  comissão 

no caso  de venda a t r a v é s  de o u t r o  vendedor .  

- s e r ã o  most rados  t o d o s  o s  imóveis  que atendam ao con - 

j u n t o  de cond ições  do comprador e  não s ó  a q u e l e s  que i n t e r e s s a m  

à q u e l e  vendedor  c o m e r c i a l i z a r .  



- a  informação e s t a r á  a g o r a  num Banco de Dados e  não 

em f i c h a s  de p a p e l  que podem s e r  e s c o n d i d a s ,  p e r d i d a s  e  e s t ã o  

d i s p o n í v e i s  manualmente.  

Des ta  forma problemas  i n e s p e r a d o s  poderão  ocorrer quan - 

do da i m p l a n t a ç ã o  de t a l  s i s t e m a  e  me todo log ia  de t r a b a l h o ;  pa-  

r a  e v i t a r  t a l  f a t o  é a c o n s e l h á v e l  s e  p r e v e n i r  com uma f a s e  i m -  
A 

p o r t a n t e  da implan tação  : um t r e i n a m e n t o  de u s u á r i o  i n t e n s o ,  p r a  

t i c o  onde poderão  s e r  u s a d a s  v á r i a s  t é c n i c a s  d i s p o n í v e i s  no mer 

cada como s e j a m :  o  uso  de s imulações  e  o  uso  de equipamentos  de 

v i d e o t e x t o  além dos  p r ó p r i o s  Bancos de Dados, s e r v i ç o s  de comu- 

n i c a ç ã o ,  equipamentos  e l e t r ô n i c o s  d i s p o n í v e i s  t a i s  como: t e r m i -  

n a i s ,  modens , minicomputadores  e  e t c .  Assim,  após  o  t re inamento ,  

o  u s u á r i o  d e v e r á  e s t a r  mais c o n f i a n t e  no s i s t e m a  e  o fe recendo  

menos r e s i s t ê n c i a  às mudanças.  

P a r a  a  empresa ,  a  mudança do esquema de f i c h a s  manuse - 

a v e i s ,  que ap resen tamgrandes  f a l h a s  p a r a  um s i s t e m a  au tomát i co  

de ge renc iamen to  de imóveis  a  venda ,  t r a r á  c e r t a m e n t e  g randes  

l u c r o s  além da i n f l u ê n c i a  p o s i t i v a  que e x e r c e r á  s o b r e  o s  p r o p r i  - 

e t á r i o s  que dese jam v e n d e r  s e u s  imóveis  e  a s  p e s s o a s  que querem 

comprá- los  t r a n s m i t i n d o - l h e s c o n f i a n ç a  e  s e g u r a n ç a .  

- - C a r a c t e r í s t i c a s  P r i n c i p a i s  

- c u s t o  do p r o d u t o  em t o r n o  de m i l h a r e s  de O R T N ' s .  

- vendas  a  p r a z o .  

- 3 t i p o s  de p e s s o a s  e n v o l v i d a s :  o  dono do p r o d u t o ,  o  

vendedor  e  o  comprador .  

- o p r o d u t o  não e x i s t e  em d e p ó s i t o ,  p o i s ' é  um imó- 

v e l .  



- l o j a s  s ã o  s t a n d s  de vendas  e  o s  p r o d u t o s  deverão  

s e r  v i s i t a d o s  no pon to  de s u a  l o c a l i z a ç ã o .  

2 .8 .2  - Necess idades  B á s i c a s  

- o p r o d u t o  c o m e r c i a l i z a d o  d e v e r á  s e r  um p r o d u t o  co- 

mum a empresa e  não apenas  a  uma f i l i a l .  

- manter  o  c a d a s t r a m e n t o  do p r o d u t o  d i s p o n i v e l  a  q u a l  - 

q u e r  vendedor .  

- c o n t r o l e  da comissão de vendas  a  s e r  r e c e b i d a .  

- c o n t r o l e  dos p r o d u t o s  à venda ,  s e l e c i o n a d o s  p o r  cha - 

v e s  de a c e s s o .  

- manter  a  c o n f i a n ç a  do vendedor  (dono do p r o d u t o )  e  

do comprador no s i s t e m a  de vendas da empresa .  

Conclusão 

Termina i s  de c o n s u l t a  s e r ã o  o s u f i c i e n t e  p a r a  e s t e  t i  - 

po de comérc io .  O computador c e n t r a l  s e r á  o r e s p o n s á v e l  p e l o  

p rocessamen to .  No p o n t o  de venda deve rão  o c o r r e r  c o n s u l t a s ,  ca-  

d a s t r a m e n t o  de imóve i s  e  r e g i s t r o s  de vendas .  

2.9 - TIPO 9 - AGENCIAS DE AUTOMÕVEIS 

Nes te  t i p o  de c o m e r c i a l i z a ç ã o  temos d o i s  p r o d u t o s  bem 

d i s t i n t o s :  o s  au tomóveis  novos (v indos  de f á b r i c a )  e  o s  automó- 

v e i s  usados  que chegam à l o j a  de vendas a l e a t o r i a m e n t e  e  m u i t a s  

v e z e s  f azendo  p a r t e  do pagamento de um o u t r o  automóvel a d q u i r i -  

do.  



Em g e r a l ,  a s  c o n c e s s i o n á r i a s  que comerc ia l i zam t a i s  

p r o d u t o s  fazem uso  de f i c h a s  onde e s t ã o  r e g i s t r a d a s  a s  informa-  

ç õ e s  de cada  c a r r o .  Assim,  cada  vendedor  conhece apenas o s  p r o -  

d u t o s  que s e  encont ram no s e u  pon to  de venda não t endo  conhec i -  

mento s e  e x i s t e  um p r o d u t o  p rocurado  p e l o  c l i e n t e  em alguma 10- 

j a  da mesma c a d e i a  em s e  t r a t a n d o  de c a r r o s  u s a d o s .  

I m p o r t a n t e  n o t a r  que t a i s  l o j a s  não funcionam apenas  

como p o n t o s  de venda mas também como p o n t o s  de compra, sendo ne- 

c e s s á r i o  em cada  pon to  destes  de um a v a l i a d o r  r e s p o n s á v e l  p e l a s  

a v a l i a ç õ e s  de c a r r o s  usados  a  serem comprados ou a c e i t o s  como 

p a r t e  de pagamento na  compra de o u t r o  prÓduto .  

Exis tem c a d e i a s  que j á  e s t ã o  operando com minicomputa - 

d o r e s ,  o s  t e r m i n a i s  d e s t e s  s ã o  usados  nos  p o n t o s  de venda p e l o s  

vendedores  p a r a  f a z e r  c o n s u l t a s  a  c e r c a  dos p r o d u t o s  d i s p o n í v e i s  

p a r a  venda ,  r e g i s t r a r  compras ou v e n d a s ,  v e r i f i c a r  cond ições  de 

f i n a n c i a m e n t o ,  c o n s u l t a r  t a b e l a s  de p r e ç o s  p a r a  compra de c a r -  

r o s  usados  e  e t c .  

Em s e  t r a t a n d o  de c a r r o s  novos o  procedimento  é mais 

s i m p l e s  j á  que a  chegada de t a i s  p r o d u t o s  é p e r i ó d i c a  e c o n s t a n  - 

t e ,  sendo n e c e s s á r i o  apenas  a  c a d e i a  manter  r e g i s t r o  das  v a r i á -  

v e i s  p o s s í v e i s  t a i s  como: a l t e r n a t i v a s  de c o r e s ,  a c e s s ó r i o s ,  t i  - 

p o s ,  e t c .  Mantendo p a r a  cada  uma das  a l t e r n a t i v a s  o  p r e ç o  a s s o - '  

c i a d o  bem como a s  cond ições  de f i n a n c i a m e n t o .  Porém no t r a t o  com 

c a r r o s  novos de f á b r i c a  o  f r e g u ê s  vê um p r o d u t o  e  f a z  a  e s c o l h a  

d a s  a l t e r n a t i v a s  que l h e  i n t e r e s s a m  mediante  c a t á l o g o s  (de co- 

r e s ,  a c e s s ó r i o s )  e  s u a  encomenda d e v e r á  f i c a r  r e g i s t r a d a  p a r a  

s e r  a t e n d i d a  p e l a  próxima remessa de c a r r o s  a  chega r  da f á b r i -  



c a , n ã o  sendo e x i g i d o  p e l o  f r e g u ê s  a  v i s t a  da m e r c a d o r i a  na  h o r a  

da  e s c o l h a  do p r o d u t o ,  

Em s e  t r a t a n d o  de c a r r o s  usados  o  f r e g u ê s  d e v e r á  i r  

ao  pon to  onde s e  e n c o n t r a  o  au tomóvel ,  v e r i f i c a r  o  e s t a d o  g e r a l  

do c a r r o  e  f o r m u l a r  o f e r t a s  além de tomar conhecimento das  f o r -  

mas de pagamento. Se t r o c a  é d e s e j a d a  p e l o  f r e g u ê s ,  o  a v a l i a d o r  

d e v e r á  examinar  o  p r o d u t o  e  após c o n s u l t a s  à c a d a s t r o s  f o r m u l a r  

o f e r t a s .  

De q u a l q u e r  fo rma ,  em s e  t r a t a n d o  de g randes  c a d e i a s  

e  levando em c o n s i d e r a ç ã o  o  c u s t o  de cada  p r o d u t o  c o m e r c i a l i z a -  

do e  a  margem de l u c r o  t r a z i d a  p a r a  a  c a d e i a  a t r a v é s  de cada 

t r a n s a ç ã o  d e v e r á  s e r  examinado p e l o s  r e s p o n s á v e i s  a  v i a b i l i d a d e  

da implan tação  de um s i s t e m a  i n t e g r a d o  de compras e  vendas  a  

s e r  mantido em algum dos minicomputadores  d i s p o n í v e i s  no merca- 

do. 

A t r a v é s  da manutenção de Bancos de Dados c e n t r a l i z a -  

dos e s t a r i a  s e  f a c i l i t a n d o  todo  o  c o n t r o l e  de p r o d u t o s  d i s p o n í -  

v e i s  bem como a  ação  das  p e s s o a s  de p o n t o s  de venda t o r n a n d o - s e  

p o s s í v e l  o  aumento de vendas  bem como aumento da r o t a t i v i d a d e  de 

p r o d u t o s  d i s p o n í v e i s .  

2 . 9 . 1  - c a r a c t e r í s t i c a s  P r i n c i p a i s  

- c u s t o  do p r o d u t o  v a r i a n d o  e n t r e  algumas c e n t e n a s  de 

ORTN ' S .  

- a s  l o j a s  funcionam como s t a n d s  de vendas  e  compras.  

- proced imen tos  com algumas d i v e r g ê n c i a s .  em s e  t r a t a n  - 

do de p r o d u t o s  usados  ou novos .  



2.9-2 - Necess idades  ~ á s i c a s  

- o  p r o d u t o  c o m e r c i a l i z a d o  d e v e r á  p e r t e n c e r  a  t o d a  a  

c a d e i a  e  não apenas  a  f i l i a l  onde f o i  p o s t o  a  venda .  

- c o n t r o l e  de c o n t a s  a  r e c e b e r .  

- c o n t r o l e  de c o n t a s  a  p a g a r .  

- um h i s t ó r i c o  do p r o d u t o  d e v e r á  e s t a r  a c e s s í v e l  ao 

vendedor  p a r a  e v e n t u a i s  c o n s u l t a s .  

2 . 9 . 3  - Conclusão 

Termina i s  l i g a d o s  a  um computador c e n t r a l ,  com Banco 

de Dados i m p l a n t a d o ,  será a t e c n o l o g i a  n e c e s s á r i a  a  e s t e  t i p o  de 

comérc io ;  o  p rocessamen to  s e r á  c e n t r a l i z a d o .  

Em cada  f i l i a l  e s t a r ã o  apenas  d i s p o n í v e i s :  um s i s t e m a  

de c o n s u l t a s ,  c a d a s t r a m e n t o  de novos p r o d u t o s  e  r e g i s t r o s  de 

vendas .  



LEVANTAMENTO DAS TECNICAS EM USO PARA O 

CONTROLE DE ESTOOUE EM CADEIAS DE LOJAS 

3 . 1  - NO BRASIL 

No B r a s i l ,  começa a  d e s p e r t a r  n e s t e s  Úl t imos  tempos a  

n e c e s s i d a d e  d e  um c o n t r o l e  de  e s t o q u e  mais  e f i c i e n t e  devido  ao  

c r e s c i m e n t o  das  c a d e i a s ,  2 d i v e r s i f i c a ç ã o  r e g i o n a l ,  ao  c r e s c i -  

mento do mercado consumidor e  como d e f e s a  à c o n c o r r ê n c i a  d e  ou- 

t r a s  c a d e i a s .  

O s  e m p r e s á r i o s  começam a g o r a  a  d e s p e r t a r  p a r a  o  p r o b l e  - 

ma. I n i c i a - s e  uma f a s e  d e  t r a n s i ç ã o  em que  s e  p r o c u r a  l e v a n t a r  

p rob lemas ,  c r i a r  s i t u a ç õ e s ,  montar  e s t r a t é g i a s ,  a n a l i s a r  o mer- 

cado consumidor bem como e s t u d a r  a s  t é c n i c a s  d i s p o n i v e i s ,  v e r i -  

f i c a r  o s  avanços da t e c n o l o g i a  n a c i o n a l  e  even tua lmen te  procu-  

r a - s e  a n a l i s a r  a  p o l í t i c a  da i n f o r m á t i c a  no B r a s i l  p a r a  que  a  

e s c o l h a  s e j a  a  mais a c e r t a d a  p o s s í v e l .  

Nos tempos a t u a i s  d e  i n f l a ç ã o  a l t a ,  o s  empresá r ios  r e s  - 

p o n s á v e i s  p e l o  ge renc iamen to  de  vendas a  v a r e j o  olham p a r a  a  au - 

tomação como uma f e r r a m e n t a ,  um meio d e  aumentar  a  p r o d u t i v i d a -  

d e  ( v e n d a s ) .  

Alguma inovação  t e c n o l o g i c a  e s t á  sendo aguardada  p a r a  

o s  anos  da dêcada d e  8 0 ,  no e n t a n t o ,  o s  e m p r e s á r i o s  veem e s t a  

evo lução  como uma f a c a  de  d o i s  gumes com ganhos e  r i s c o s ; ~  gran- 

de  r i s c o  6 a  o b s o l e s c ê n c i a  t e c n o l ó g i c a .  



A e v o l u ç ã o  t e c n o l Ó g i c a  deve i n f l u i r  s i g n i f i c a n t e m e n t e  

d e s d e  a  e t a p a  de  e t i q u e t a g e m  a t e  a  e f e t i v a ç ã o  d e  ped idos  a o s f o r  - 

necedores  passando p e l o  gerenciamento  de  d i s t r i b u i ç ã o  e  p r o c e s -  

samento no pon to  de  venda ,  

Pa ra  s e  s e n t i r  a  r e a l  s i t u a ç ã o  da evo lução  em que s e  

e n c o n t r a  o  comérc io  v a r e j i s t a  no B r a s i l  foram f e i t o s  a l g u n s  e s -  

t u d o s  em algumas empresas  p a r a  s e r  f e i t o  um levan tamen to  d a s t é c  - 

n i c a s  u s a d a s .  

Na á r e a  d e  supermercados e  l o j a s  d e  depa r t amen tos  v e r i  - 

f i c a - s e  a  preocupação  da  g e r ê n c i a  em manter  uma e f i c i e n t e  d i s -  

t r i b u i ç ã o  de  m e r c a d o r i a s  e n t r e  a s  l o j a s ;  n e s t e  c a s o ,  não é t ã o  

i m p o r t a n t e  c o n t r o l a r  o  que e s t á  sendo vend ido  nos pon tos  de ven - 

das ,mas  o  que  e s t á  s a i n d o  do d e p ó s i t o  p a r a  a s  l o j a s  e  a s s i m ,  

uma automação nos  d e p ó s i t o s  c e n t r a i s  poderá  s e r  a  chave  p a r a  o  

problema d e s t a s  empresas .  

P a r a  h ipe rmercados  a t a c a d i s t a s ,  o  problema da c o l e t a  

d e  in fo rmação  no pon to  de  venda e  a  a t u a l i z a ç ã o  do Banco d e  Da- 

dos s ã o  funções  p r i m o r d i a i s  p o i s ,  a  r o t a t i v i d a d e  das  mercador i -  

a s  é muito  g r a n d e  e  a  r e p o s i ç ã o  t e r á  que  o c o r r e r  o  mais r a p i d a -  

mente p o s s í v e l ,  o  volume d e  vendas  v i a b i l i z a  o  uso  de  um min i -  

computador p o r  cada  um d e s t e s  e s t a b e l e c i m e n t o s  e  a s  c a i x a s  r e -  

g i s t r a d o r a s  s ã o  e n t ã o  t r o c a d a s  p o r  t e r m i n a i s  com uma i m p r e s s o r a  

de  f a t u r a s  a c o p l a d a .  

O g rande  problema p a r a  e s t a s  empresas s ã o  a s  p o s s í v e i s  

f a l h a s  dos equipamentos .  Pa ra  precaverem-se  de  t a i s  problemasos  

e m p r e s â r i o s  e s t ã o  optando p e l o  uso  d e  s i s t e r n a s d u a i s  que  ga ran -  

tem a  c o n t i n u i d a d e  do s e r v i ç o  On-Line. T a i s  empresas  não têm t i  



do problemas  com equipamentos  j â  que a s  i n d ú s t r i a s  acham-se ap- 

t a s  a  a t e n d e r  o  mercado consumidor n e s t a  á r e a  de automação;  q u q  

t o  ao s o f t w a r e  6 f á c i l  de s e r  d e s e n v o l v i d o  além de j á  e x i s t i r e m  

a l g u n s  p a c o t e s  d i s p o n í v e i s  no mercado. 

No t r a t a m e n t o  de p r o d u t o s  de ma io r  p o r t e  t a i s  como:ge- 

l a d e i r a s ,  g rupos  e s t o f a d o s ,  mÕveis e  e t c . , v e r i f i c o u - s e  que s ã o  

em g e r a l  man t idos  num d e p ó s i t o  que a t e n d e r á  às l o j a s  d a q u e l a  r e  - 

g i ã o  demarcada.  Em cada  l o j a  e x i s t e m  t e r m i n a i s  l i g a d o s  ao min i -  

computador do d e p ó s i t o  e  e s t e  é usado p a r a  c o n s u l t a s  ( v e r i f i c a -  

ção s e  e x i s t e  um de te rminado  p r o d u t o  no e s t o q u e )  e  ped idos  de 

mercador i a  p a r a  e n t r e g a s  2 d o m i c í l i o .  Empresas que não dispõem 

de t a l  equipamento operam "jogando com a  s o r t e " ,  i s t o  é ,  o s  ven  - 

dedores  a c r e d i t a m  que o  p r o d u t o  em demonst ração  s e  e n c o n t r a  d i s  - 

p o n í v e l  p a r a  venda  no d e p õ s i t o ;  em a l g u n s  c a s o s  de dúv ida  o  ven  - 

dedor  t e l e f o n a  p a r a  o  d e p ó s i t o  p a r a  f a z e r  c o n s u l t a s  e  p o s s í v e i s  

r e s e r v a s .  

Da mesma forma o c o r r e  com o  comércio de automóveis  e  

p e ç a s ,  algumas empresas  mantêm t e r m i n a i s  nas  10 j  a s  que podem ser  

usados  p e l o s  vendedores  p a r a  c o n s u l t a s  e  p e d i d o s ,  o u t r a s  empre- 

s a s  possuem m i c r o f i c h a s  que consu l t am p a r a  v e r i f i c a r  p r e ç o s ,  f a  - 

c i l i d a d e s  de pagamento,  e t c ;  algumas usam cade rnos  de r e l a ç õ e s  

onde s e  encont ram o s  p r e ç o s  e  a s  a l t e r n a t i v a s  de pagamento. 

Algumas 10 j a s  de automóveis  possuem f i c h a s  i n d i v i d u a i s  

p a r a  cada  v e í c u l o  a  q u a l  é c o n s u l t a d a  no c a s o  de i n t e r e s s e  p e l o  

f r e g u ê s .  

Quanto a s  empresas  que comerc ia l i zam p r o d u t o s  de mais  

b a i x o  v a l o r  como a r t i g o s  de v e s t u â r i o ,  c a l ç a d o s ,  roupas  de cama, 



mesa e  banho a  t é c n i c a  ma i s  u s a d a  ê a  de r e t i r a r  do p r o d u t o  a  

e t i q u e t a  p a r a  que p o s s a  s e r  p r o c e s s a d a  mais  t a r d e .  E s t e  p r o c e s -  

samento s e  i n i c i a  com a  d i g i t a ç ã o  do conteúdo d e s t a s  e t i q u e t a s  

no p r ó p r i o  l o c a l  de venda em d i s p o s i t i v o  magnê t i co  que é e n v i a -  

do à c e n t r a l  com e s t e s  dados ou 6' f e i t a  t r a n s m i s s ã o  de dados u- 

sando a s  f a c i l i d a d e s  de comunicação de dados ;  o  e n v i o  das  p ró -  

p r i a s  e t i q u e t a s  p a r a  processamento  na  c e n t r a l  é mais  r a r o ,  mas 

e x i s t e n t e .  

Exis tem c e r t o s  ramos do comércio que a i n d a  não sentem 

a  n e c e s s i d a d e  da automação p o r  mot ivo  de serem r a r a s  a s  c a d e i -  

a s ;  em g e r a l  p o s t o s  de g a s o l i n a  e  j o a l h e r i a s  s ã o  comérc ios  cu- 

jos p r o d u t o s  c o m e r c i a l i z a d o s  s ã o  r e s t r i t o s  e  em g e r a l  cada  dono 

p o s s u i  apenas  um pon to  de venda de forma que o  c o n t r o l e  s e  t o r -  

na  f á c i l .  Nas companhias c o n c e s s i o n á r i a s  da g a s o l i n a ,  o  c o n t r o -  

l e  do e s t o q u e  d a s  b a s e s ,  a s s im como, p e d i d o s  e  f a t u r a s ,  s ã o  f e i  - 

t o s  p o r  um minicomputador  l o c a l i z a d o  em cada  b a s e  e  que e n v i a  

s e u s  movimentos p a r a  a  c e n t r a l  ao f i m  do d i a .  

Cadeias  de d r o g a r i a s  em g e r a l  usam f o r m u l á r i o s  de p e d i  - 

dos de remédios  e n t r e  a s  d i v e r s a s  f i l i a i s  p a r a  t r o c a  de remédi-  

o s ;  e s t e  p r o c e s s o  é usado também com r e l a ç ã o  a  c e n t r a l ;  em ge- 

r a l  s ã o  usados  o s  caminhões que fazem a s  e n t r e g a s .  Em 

c a d e i a s  ma io res  começam a  s e r  usados  pequenos d i s p o s i t i v o s  de 

d i g i t a ç ã o  l o c a l  p a r a  g r a v a r  ped idos  em f i t a  c a s s e t e  que é t r a n s  

p o r t a d a  p e l o s  caminhões ,  que fazem a  e n t r e g a  de m e r c a d o r i a s  de 

manhã, p a r a  o  e s t o q u e  c e n t r a l  p a r a  a t end imen to  no d i a  s e g u i n t e .  

De q u a l q u e r  forma, s e n t e - s e  que o  comércio v a r e j i s t a  e s  - 

t á  usando c o n t r o l e s  no pon to  de venda quando o  movimento e  a  r e  - 



l a ç ã o  c u s t o / b e n e f  f c i o  tornam v i â v e l  o  uso  de minicomputador , que 

s e  e n c o n t r a  d isponTvei  no mercado com m u i t a s  a l t e r n a t i v a s  e  f a -  

c i l i d a d e s  alem da p r o l i f e r a ç 2 0  de p a c o t e s  de s o f t w a r e  p a r a  e s t a  

á r e a .  

Quanto a  equipamentos de l e i t u r a  Ó t i c a  o  mercado b r a s i  - 

l e i r o  a i n d a  s e  e n c o n t r a  b a s t a n t e  temeroso e  t a l v e z  e s t a  a l t e r n a  - 

t i v a  t r a g a  g randes  d e s p e s a s  na á r e a  de e t i q u e t a g e m .  

Uma nova opção que e s t á  sendo l a n ç a d a  e  aguardada  com 

alguma a n s i e d a d e  é a  e n t r a d a  no mercado de uma grande v a r i e d a d e  

de m i c r o p r o c e s s a d o r e s  que poderão  t o r n a r  v i á v e l  mui tos  c o n t r o  - 

l e s  em de te rminadas  c a d e i a s ;  no e n t a n t o ,  e s t a  t e c n o l o g i a  a i n d a  

é demasiadamente c a r a ,  não e x i s t e  c o n f i a n ç a  no mercado p o r  p a r -  

t e  da g e r ê n c i a  quan to  as i n d ú s t r i a s  f o r n e c e d o r a s  e  a i n d a  não 

e x i s t e  s o f t w a r e  desenvo lv ido  p a r a  a s  pequenas c a d e i a s  que não 

tem mão de o b r a  p a r a  desenvolvimento  e  p re fe rem a d q u i r i r  paco-  

t e s  p r o n t o s .  

Des ta  forma a s  g e r ê n c i a s  olham p a r a  o  f u t u r o  com a l g u -  

ma i n t r a n q u i l i d a d e  quan to  a  t é c n i c a  c o r r e t a  a  s e r  usada  no s e u  

c a s o ,  p o i s ,  cada  empresa tem uma s é r i e  de p a r t i c u l a r i d a d e s ,  s e -  

jam e l a s  quanto  à l o c a l i z a ç ã o  s o f r e n d o  problemas de r e g i o n a l i s -  

mos, quan to  aos  p r o d u t o s  v e n d i d o s ,  quan to  ao mercado consumidor 

ou mercado f o r n e c e d o r .  

NO E X T E R I O R  

Antes que o  f u t u r o  impussesse  t r a n s f o r m a ç õ e s  sem con- 

t r o l e  ou c o n v e n i ê n c i a  mui tos  p a í s e s  d e c i d i r a m  c o n s t r u i r  a  s o c i e  - 

dade da informação.  P l a n e j a r  e  i m p l a n t a r  s e r v i ç o s  de i n f r a - e s t r u  - 



t u r a  tem s i d o  algumas das  me tas  p r i o r i t á r i a s  de a l g u n s  p a í s e s .  

São o s  p a f s e s  i n f o r m a t i z a d o s  dos anos  8 0  que an tec ipam um pouco 

do que grande  p a r t e  dos homens da -próxima década  u t i l i z a r ã o  em 

s e u  d i a  a  d i a .  

Na França  e  Japão  foram d e s e n v o l v i d o s  s i s t e m a s  g e n é r i -  

c o s  que usam a  t e l e v i s ã o  domés t i ca  e  um t e l e f o n e  (e mais  alguns - e  

l emen tos  que p o s s i b i l i t a m  o  uso  das  t e l e c o m u n i c a ç õ e s ) .  E s t e s  sis 

t emas ,  a i n d a  em e x p e r i ê n c i a ,  proporc ionam a o s  u s u á r i o s  uma i n f i  - 

n idade  de s e r v i ç o s  e  in fo rmações .  O u so  d e s t e s  s e r v i ç o s  s e r á c o  - 

brado  a o s  u s u á r i o s  a t r a v é s  de t a x a s  p r é - f i x a d a s  (como uma c o n t a  

de uso  do t e l e f o n e ) .  

A b a r r e i r a  que s e  e s t á  e n f r e n t a n d o  é que o  u s u á r i o  não 

e s t á  acostumado a  p a g a r  p e l a  in fo rmação .  

Com o  adven to  da TV b i d i r e c i o n a l  m u i t a  e n e r g i a  e  com- 

b u s t í v e l  poderão  s e r  economiza dos^, p o i s ,  t o d a s  a s  in fo rmações  

e s t a r ã o  d i s p o n í v e i s  no v í d e o  e  a t é  a s  compras poderão  s e r  e f e t u  - 

a d a s  a t r a v é s  do s i s t e m a .  

Nos E s t a d o s  Unidos v á r i a s  empresas  (de d i f e r e n t e s  r a -  

mos) fazem o  c o n t r o l e  de e s t o q u e  no pon to  de venda a t r a v é s  de 

r e g i s t r o  da t r a n s a ç ã o  e f e t u a d a .  

A p r o p o s t a  de um cód igo  i n t e r n a c i o n a l  de m e r c a d o r i a ,  

v i r i a  f a c i l i t a r ,  s i m p l i f i c a r ,  b a r a t e a r  e  t o r n a r  p o s s í v e l  o  con- 

t r o l e  da m e r c a d o r i a  vend ida  na grande  m a i o r i a  d a s  l o j a s .  

Se e s t e  cód igo  f o s s e  r e s p o n s a b i l i d a d e  das  f á b r i c a s  ( i n  - 

d ú s t r i a s )  o  c u s t o  d a s  empresas  com e t i q u e t a s  de c ó d i g o s  s e r i a m  

n u l o s  f a c i l i t a n d o  a  implan tação  do s i s t e m a .  Da mesma forma seriam 



p a d r o n i z a d a s  a s  u n i d a d e s  d e  venda ,  

A s e g u i r  s e r â  f e i t o  um levan tamen to  d e  s e r v i ç o s  p r e s -  

t a d o s  por  r e d e s  e  t ê c n i c a s  de i n f o r m a t i z a ç ã o  d a s  r e d e s  d e  d i s -  

t r i b u i ç ã o  no e x t e r i o r .  

3 . 2 . 1  - T e l e t e l  - Franca  

O T e l e t e l  ê um dos mais  novos s e r v i ç o s  que a  França  de - 

senvo lveu  na á r e a  de  t e l ecomunicações  e  i n f o r m á t i c a .  I! a  a s s o -  

c i a ç ã o  do t e l e f o n e  ao v í d e o  da t e l e v i s ã o  d o m é s t i c a .  E s t e  s e r v i -  

ço  p e r m i t e  que  um a s s i n a n t e  d e  s e r v i ç o s  t e l e f ô n i c o s  p o s s a  t e r  

a c e s s o  a  bancos d e  dados e  d e s t a  forma t e r  o r i e n t a ç ã o  ou r o t e i -  

r o  de compras.  ~ t é  a s  compras poderão  s e r  f e i t a s  sem s a i r  d e  c a  - 

s a  a t r a v é s  do T e l e t e l ;  é o  E l e c t r o n i c  Shopping ,  um s e r v i ç o  d e  

compras que  u t i l i z a  c a r t õ e s  d e  c r é d i t o  magné t i cos  e  cód igos  e s -  

p e c i a i s .  

T e l e f o n e  e  t e l e v i s o r  s ã o  i n t e r l i g a d o s  por  um c o n v e r s o r  

d e  s i n a i s  que p e r m i t e  a  t r a n s f o r m a ç ã o  d e  s i n a i s  d i g i t a i s  em t e x  - 

t o s ,  g r á f i c o s  e  i.magens sem movimento; é f á c i l  p r o j e t a r  o f e r t a s  
4 

c o m e r c i a i s  d e  p r o d u t o s  no v í d e o  domés t i co .  Como o  v í d e o t e x t o  e  

b i d i r e c i o n a l ,  o  a s s i n a n t e  pode e s c o l h e r  o  que  q u e r ,  f o r n e c e r  o  

número de s u a  m a t r í c u l a ,  d e ' s e u  c a r t ã o  de  c r é d i t o  e  e f e t u a r  a  

compra de t u d o  que  l h e  i n t e r e s s a .  A s s i m  todo  o  p r o c e s s o  d e  com- 

p r a  é a u t o m á t i c o  e consequentemente  todo  o  c o n t r o l e  de  e s t o q u e .  

3 . 2 . 2  - HI-OVIS (.Highly I n t e r a c t i v e  O p t i c a l  V i s u a l  I n f o r m a t i o n  

S y s t e u )  - Japão  

A s  c a s a s  d e  H i g a s h i  Ikoma no J a p ã o ,  foram i n t e r l i g a d a s  



p o r  cabos  de f i b r a s  Ô t i c a s ,  E s t e s  f i l a m e n t o s  de v i d r o  levam a  

informação das  c e n t r a i s  aos  d o m i c $ l i o s .  

E a t r a v ê s  d e s s e s  f i l a m e n t o s  que c i r c u l a m  o s  s i n a i s  de 

bancos de d a d o s ,  chamadas a  h o s p i t a i s ,  a u l a s ,  e t c .  

 través d e s t e  s e r v i ç o  a  r e a ç ã o  humana, a  um s i s t e m a  de 

informação i n t e r a t i v o ,  é t e s t a d a .  

O s  a s s i n a n t e s  d e s t e  s e r v i ç o  usamuma t e l e v i s ã o  a  c o r e s  

no rmal ,  uma c a i x a  p r e t a  a c o p l a d a  que p e r m i t e  a  comunicação b i d i  - 

r e c i o n a l ,  um t e c l a d o  manual de comando remoto p a r a  s e l e c i o n a r  

a s  o p e r a ç õ e s .  

E s t e  s i s t e m a  f o i  r e c e b i d o  com alguma d e s c o n f i a n ç a  p o r  

p a r t e  das  p e s s o a s  que s e  preocupavam com a  v i o l a ç ã o  da p r i v a c i -  

dade .  Hoje o s  h a b i t a n t e s  de H i g a s h i  Ik.oma j á  s e  acostumaram a  

t e r  a  informação r á p i d a ,  c o n f i á v e l  e  comple ta  a t r a v é s  do v í d e o .  

A economia de tempo, t r a n s p o r t e s  e  combus t íve l  é g r a n d e .  E l e s  

não p r e c i s a m  s a i r  de c a s a  e  f i c a r  p rocurando  o s  p r o d u t o s  mais 

b a r a t o s ;  é s u f i c i e n t e  v e r i f i c a r  a  l i s t a  de o f e r t a s  do d i a  ou a  

r e l a ç ã o  de p r e ç o s  d a s  empresas  c o m e r c i a i s .  

O s  Bancos de Dados s ã o  a t u a l i z a d o s  d i a r i a m e n t e .  No f u -  

t u r o  a  m a i o r i a  das  l o j a s  c o m e r c i a i s  a c e i t a r á  p e d i d o s  de e n t r e g a  

d o m i : c i l i a r  e de compra e f e t i v a  a t r a v é s  de pagamento com c a r t ã o  

magnét ico  que a u t o r i z a  o  descon to  da i m p o r t â n c i a  n a  c o n t a  bancã  - 

r i a .  

E x p e r i ê n c i a s  semelhan tes  vêm s e  r e a l i z a n d o  em Columbus 

Ohio nos Es tados  Unidos ,  a t r a v é s  do s e r v i ç o  Qube ( u t i l i z a  cabos 

c o a x i a i s  de cobre )  e  em Tama, J a p ã o ,  a t r a v é s  do p r o j e t o  CCIS 



(Coax ia l  Cable  I n f o r m a t i o n  System) . 

3 .2 .3  - comérc io  de ~ Ó i a s  nos  Es tados  Unidos 

A c o l e t a  dos dados de vendas  f r o n t - e n d  é n e c e s s á r i a  no 

comérc io  de j ó i a s ,  no e n t a n t o ,  poucas  empresas  tem t e n t a d o  POS 

ou a  automação b a c k - o f f i c e .  Em g e r a l ,  apenas  o  e s c r i t ó r i o  

c e n t r a l  tem equipamento de computação. 

E n t r e  a s  f i r m a s  que comerc ia l i zam j ó i a s ,  ZALE tem meta - 

de de s u a s  1200 l o j a s  com t e r m i n a i s  r e g i s t r a d o r e s ;  K A Y t s  e  GOR- 

D O N t s  não usam POS e  a  c e n t r a l  s e  e n c a r r e g a  de t o d o  o  p r o c e s  - 

samento.  

No comérc io  de j ó i a s  o  volume de vendas  é pequeno e  o  

número de u n i d a d e s  é g r a n d e ,  no e n t a n t o ,  a  c o n t a b i l i d a d e  de r e -  

cebimento  e  a s  funções  de gerenciamento  de e s t o q u e  ( i n v e n t á r i o )  

s ã o  t a r e f a s  d i f í c e i s  p a r a  uma c a d e i a  de l o j a s  n e s t e  ramo de ne-  

g ó c i o s .  

O d e s a f i o  é como c r i a r  um s i s t e m a  de gerenciamento  de 

e s t o q u e  de j ó i a s  no q u a l  s e  cumpram a s  r e q u e s i ç õ e s  de mercado e  

c o n t r o l e  e  con tudo  s e j a  p o s s í v e l  e  v i á v e l  em um meio de p r o c e s -  

samento de dados e l e t r ô n i c o .  

A gama de i t e n s  e  p r e ç o s  n e c e s s i t a  de um t e r m i n a l  que 

p o s s a  manusear  r e g i s t r o s  de vendas  com o  ma io r  número de d i f e -  

r e n t e s  c l a s s i f i c a ç õ e s  que j  Ó ias  requerem. mui to  d i f í c i l  d e t e r -  

mina r  como c o n t a b i l i z a r  cada  t i p o  de mercador i a  num t e r m i n a l  

J o a l h e r i a s  conservam s e u  e s t o q u e  b a i x o  mas com mecanis  - 



mos de  c o n t r o l e  manual ,  mesmo a s s i m ,  descobrem que  podem adap-  

t á - l o  r e s e r v a  de vendas  o r i e n t a d a s  a  POS, 

POS d e v e r a  p e r m i t i r  que  a s  l o j a s  controlem melhor s e u  

e s t o q u e  enviando o s  a r t i g o s  com mais  s u c e s s o  ( e n v i o  p a r a  o u t r a  

l o j a  da  c a d e i a ) .  Na f a l t a  d e  de te rminado  ;tem numa l o j a ,  o  mes- 

mo poder; s e r  r e q u e r i d o  a  o u t r a .  

G O R D O N ' s  u s a  t e r m i n a i s  POS apenas  em s u a s  s a l a s  de  de-  

mons t ração ;  não acham POS a p l i c á v e l  ao  s e u  t i p o  de  comérc io  por  - 

que j o a l h e r i a  é uma s i t u a ç ã o  do mercado com a l t o s  v a l o r e s ,  f e -  

chado c o n t a c t o  com o  f r e g u ê s  e  b a i x o  volume de  t r a n s a ç ã o ,  além 

d i s s o ,  vêm a  e x i s t ê n c i a  d e  o p o r t u n i d a d e s  p a r a  c o l e t a  de dados 

a t r a v é s  d e  o u t r a s  formas ( r e g i s t r o  manual po r  exemplo, ou e n t ã o  

contagem) .  

A j o a l h e r i a  J . B .  ROBINSON acha POS e x c e l e n t e  p a r a  f o r -  

n e c e r  a  informação com u r g ê n c i a ;  t e r m i n a i s  NCR 250  em s u a s  l o -  

j a s ,  em c o n j u n t o  com um depar t amen to  de  processamento  de  dados 

na c e n t r a l  l i b e r a m  o s  b e n e f í c i o s  da in fo rmação  em a u d i t o r i a  de 

v e n d a s ,  r epor t agem f i n a n c e i r a  e  ge renc iamen to  de  i n v e n t á r i o .  

Pa ra  o  funcionamento  d e s t e  s i s t e m a  funções  de  t e c l a d o  

foram implementadas .  Uma chave  f o i  d e s i g n a d a  p a r a  r e g i s t r o  de  

t r a n s a ç õ e s ,  o u t r a  chave  s e p a r a d a  p a r a  pagamentos.  Pedidos  de ven - 

d a s  en t r amno  POS através de c o n t a s  a  r e c e b e r  p a r a  a v i s o  e  p r e p a r a  - 

s ã o .  

O s  t e r m i n a i s  silo q u a s e  máquinas remotas  de e s c r i t u r a -  

ç ã o .  Mas p r o j e t a r  um s i s t e m a  p a r a  venda d e  j ó i a s  é mais que um 

ad ic ionamento  de chaves  d e  f u n ç õ e s .  Pode o  r e g i s t r o  manusear 



c i n c o  e  s e i s  d í g i t o s  de p r e ç o ?  a  memória adequada p a r a  o  g r a n  - 

de número de c ô d i g o s  de c l a s s i f i c a ç 2 0  dos  i t e n s ?  Pode o  s i s t e m a  

acomodar a j u s t e s  a  n í v e l  de e s t o q u e  como a t u a l i z a ç õ e s  (um p r o -  

blema com i t e n s  de ouro  em p a r t i c u l a r ? )  E s t a s  s ã o  q u e s t õ e s  a  s e  - 

rem l e v a n t a d a s  d u r a n t e  a  f a s e  de l evan tamen to  do equipamento 

( t é c n i c a )  a  s e r  usado .  

ZALE é uma c a d e i a  com aproximadamente 600 l o j a s  usando 

t e r m i n a i s  NCR 250. O s i s t e m a  deve p r o v e r  a n á l i s e  de v e n d a s ,  p r g  

d u t i v i d a d e  e  funções  de c r é d i t o .  O s  t e r m i n a i s  operam OFFTLINE 

d u r a n t e  o  d i a  e  s ã o  l i g a d o s  a  n o i t e  p a r a  p r o v i d e n c i a r  dados pa- 

r a  o  e s c r i t ó r i o  c e n t r a l .  Um problema e n f r e n t a d o  é o  t r e i n a m e n t o  

c o n t í n u o  que a  t r o c a  de p e s s o a l  de vendas  demanda numa grande  

o r g a n i z a ç ã o .  Atualmente o s  dados s ã o  armazenados em c a s s e t e  e  

e n v i a d a s  p a r a  o  e s c r i t ó r i o .  

A j o a l h e r i a  KINGOFF u s a  Data Terminal  S y s t e n s  modelo 

440 ECRS, mais  hardware p e r i f é r i c o  p a r a  manusear i n v e n t á r i o  e  

c o n t a s  a  r e c e b e r ,  O a n d a r  de vendas e n v i a  s e u  r e g i s t r o  de i t e n s  

vendidos  p a r a  o  e s c r i t ó r i o  p a r a  uso em compras c e n t r a l i z a d a s .  

Vendas r e g i s t r a d a s  manualmente não foram e l i m i n a d a s  porque e x i s  - 

t e  um número de s i t u a ç õ e s  onde a s  in fo rmações  d e t a l h a d a s  das  ven - 

das  podem f a c i l i t a r  a  t r a n s a ç ã o  p a r a  o  f r e g u ê s  e  o  vendedor .  

F ina lmen te  a s  c a d e i a s  de comércio de j ó i a s  e s t ã o  s e  d i  - 

r i g i n d o  p a r a  o  c o n c e i t o  de banco de dados,  o  q u a l  d e v e r á  maximi- 

z a r  o  p o t e n c i a l  da c e n t r a l  de compras,  mas com d i f e r e n t e  hardwa - 

r e  e  capac idade  de processamento  em v á r i a s  l o j a s  c e n t r a i s  

P a r a  vendas  de pequenas u n i d a d e s ,  c a i x a s  r e g i s t r a d o r a s  

e l e t r ô n i c a s  s t a n d - a l o n e ,  nos e s t á g i o s  i n i c i a i s ,  devem g r a d u a l -  



mente tender a terminais com o crescimento de aplicações dedica - 

das. 

3.2.4 - Pesquisa de Mercado  través de SCANNER 

Depois que foi iniciada a experiência com Scanners em 

1970, os vendedores descobriram os novos mundos da informaçãode 

compras do freguês que o uso generalizado deste sistema de com- 

putador controlado dever2 providenciar. No entanto, a esperada 

revolução na pesquisa de mercado - o uso de Scanners os quais 

identificam o produto pela leitura Ótica de um código de barras 

impresso em cada item - tem sido lenta. 

Uma firma de Chicago chamada Information Resources Inc. 

resolveu não esperar que os supermercados instalem Scanner e de - 

senvolveu um serviço que tira proveito da tecnologia Scanner 

exatamente como uma sofisticada ferramenta de pesquisa de merca - 

do. Para iniciar o serviço, chamado BEHAVIORSCAN, a companhia 

pagou 2 milhões de dólares para comprar o equipamento de Scan- 

ning da National Semicondutor Corporation e o colocou gratuita- 

mente em 15 supermercados em duas selecionadas cidades ideais 

para testes de mercado por causa da composição demográfica de 

sua população. 

BEHAVIORSCAN foi lançado quando Information Resources 

recrutou 2000 domésticas em cada um dos mercados de teste e lhes 

forneceu cartões de crédito para serem apresentados a cada com- 

pra. O cartão alerta o terminal point-of-sale para enviar a con 

tabilização de item a item da compra para o computador daInforma - 

tion Resources em Chicago. Cada produto tem um código de produ- 

to universal que é lido pelo Scanner, pesquisadores podem defi- 



n i r  uma f a m í l i a  de compras p e l o  p r e ç o ,  marca e  tamanho, em s e -  

g u i d a  a n a l i z a r  e s t a  informação com q u a l q u e r  e s t í m u l o  promocio - 

na1 ao q u a l  e s s a  f a m l l i a  f o i  e x p o s t a .  

O que i s t o  s i g n i f i c a  ê que I n f o r m a t i o n  Resources  desco  - 

b r i u  um caminho p a r a  m o n i t o r a r  a s  compras de um armazém baseado 

num grupo r e p r e s e n t a t i v o  de 4 0 0 0  domés t i cas  e  mediu como e s t e s  

f r e g u e s e s  r e a g i r a m  a  t a i s  e s t r a t é g i c a s  de Marke t ing  como CU-  

p õ e s ,  amos t ra s  g r á t i s ,  a j u s t a m e n t o  de p r e ç o s ,  c o m e r c i a i s  de t e -  

l e v i s ã o ,  a n ú n c i o s  nos  j o r n a i s  e  anúnc ios  no pon to  de venda .  

Mais t a r d e ,  s i s t e m a s  de cabos  de t e l e v i s ã o  foram i n s t a  - 

l a d o s  em ambos o s  mercados p a r a  um c o n j u n t o  de TV.   través d e s -  

t e  s i s t e m a  foram f e i t o s  t e s t e s  f a m i l i a r e s .  A s  e s t a ç õ e s  enviavam 

s e l e t i v a m e n t e  c o m e r c i a i s  p a r a  a t i n g i r  f a m í l i a s  n a s  b a s e s  de ca -  

s a  a  c a s a .  

E s t a  capac idade  p e r m i t i u  ao p e s q u i s a d o r  de mercado 

j u l g a r  o s  d i f e r e n t e s  p o n t o s  s e n s í v e i s  das  s e l e c i o n a d a s  f a m í l i a s  

e  comparar a s  r e a ç õ e s  de compra. 

Embora I n f o r m a t i o n  Resources  t e n h a  o f e r e c i d o  s e u  BEHA- 

VIORSCAN apenas  desde  novembro de 1979 ,  j á  consegu iu  b a s t a n t e s  

c l i e n t e s ,  i n c l u i n d o  c a s a s  f o r t e s  como P r o c t e r  E Gamble, Quaker 

Oats  e  R . J .  Reynolds I n d u s t r i e s .  

Um e x e c u t i v o  de uma grande  companhia de armazéns de 

p r o d u t o s  que vem fazendo uso  do BEHAVIORSCAN d i z  que e s t e  é o  

pensamento f i n a l  p a r a  um c r e s c e n t e  l a b o r a t ó r i o  de c o n t r o l e .  Po- 

de - se  a n a l i s a r  com grande  p r e c i s ã o  o  impacto  dos programas p r o -  

mocionais  p a r a  p r o d u t o s  e x i s t e n t e s .  O s i s t e m a  f o r n e c e  também 



a  o p o r t u n i d a d e  de l a n ç a r  novos p r o d u t o s  mais  c i e n t i f i c a m e n t e ,  e  

ass im,  r e d u z i r  o  r i s c o  de lançamento  de algum p r o d u t o  não i n t e -  

r e s s a n t e  a q u e l e  mercado consumidor em p a r t i c u l a r .  

I n f o r m a t i o n  Resources  tem f e i t o  v á r i o s  t e s t e s  de merca - 
A 

do usando o  s i s t e m a  BEHAVIORSCAN; o  c u s t o  de s e u s  s e r v i ç o s  e  

p r á t i c a m e n t e  o  mesmo dos c o n v e n c i o n a i s  pesqu i sadore ' s  de mercado 

(os  q u a i s  manipulam menos q u a n t i d a d e  de dados)  . 

I n f o r m a t i o n  Resources  e s t á  18  meses a d i a n t e  das  o u t r a s  

empresas  de p e s q u i s a  de mercado que a g o r a  despe r t am p a r a  o  uso  

da t é c n i c a  de s c a n n e r .  

V á r i a s  f i r m a s  de p e s q u i s a  de mercado como: A . C .  N i e l -  

s e n ,  Time I n c ' s  S e l l i n g .  Area Market ing  e  Te le -Resea rch  I t em Mo- 

vement e s t ã o  s e  ap res sando  p a r a  e x p a n d i r  s e u s  s e r v i ç o s  em Scan - 

n e r  a g o r a  que o s  supermercados e s t ã o  começando a  i n v e s t i r  em 

d i s p o s i t i v o s .  

3 . 2 . 5  - Gerenciamento do Estoque da BROOKS - Cadeia  de Lojas  de 

v e s t u á r i o  Feminino - 

Brooks Fash ion  S t o r e s  é uma c a d e i a  de 325 l o j a s  de v e s  - 

t u á r i o  f emin ino  amer icano .  Como uma d a s  mais  t r a d i c i o n a i s  vende - 

d o r a s  da moda, Brooks tem c ravada  uma r e p u t a ç ã o  p a r a  e f i c i e n t e  

c o n t r o l e  de e s t o q u e ,  s i s t e m a s  de d i s t r i b u i ç ã o  i n o v a d o r e s ,  i d e n -  

t i f i c a ç ã o  de m e r c a d o r i a  r á p i d a  e  s i s t e m a  de r e a ç ã o  às t endên-  

c i a s  do comérc io  da mercador i a  - t udo  d e n t r o  de uma e s t r u t u r a  

c o n t r o l a d a ,  mas expansão  a g r e s i v a  e  tudo  sem q u a l q u e r  armazena- 

mento ou c e n t r a l  de d i s t r i b u i ç ã o .  



Com o projeto de 60 novas aberturas por ano, o controle 

centralizado um axioma e a tecnologia do computador um ingre- 

diente vital para o corrente e futuro crescimento da Brooks. 

O sofisticado sistema de Ordem de Compra (POM) manusea - 

do por um computador IBM Back-office (manipulando magnetic price 

tags), o comércio das mercadorias e as operações hierárquicas 

eram efetivamente gerenciadas através do controle central em 

New York até 1980. A partir deste ano um estudo piloto P.O.S.de 

verá embutir em toda a cadeia a comunicação nos dois sentidos 

(Loja -t central e central -t loja), trazendo eletronicamente, pa 

ra a empresa, o controle, a comunicação e a conceituação ( é  

através do conhecimento que se moldam os conceitos). 

Quando a introdução desta avançada rêde eletrônica ocor - 

rer, ela dever; simplificar os sistemas mecânicos existentes (co - 

mo a leitura magnética, por exemplo) enquanto providencia maior 

controle sobre a informação, sobre o estoque e a trilha das 10- 

jas. 

Compras e Distribuição são funções totalmente centrali -- 

zadas em New York. ~través dos meios de comunicação sociolÓgica 

existe uma grande semelhança na moda através da extensãodo país 

como oposto ãs diferenças regionais da moda de anos atrás e is- 

to faz com que não exista vantagens para descentralização. Tal 

como todos os especialistas de vendas a varejo, Brooks opera com 

um sistema de gerenciamento de inventário de estoque por loja 

para o maior controle possível. 

O ciclo de planejamento começa com um plano inicial de 

6 meses desenvolvido por departamento, analisando as diferenças 



r e g i o n a i s  no clima e  as d i f e r e n ç a s  no volume do armazém individual ; 

em s e g u i d a  d e s e n v o l v i d o  um d e t a l h a d o  p l a n o  de t é c n i c a s  de ven - 

das p a r a  cada  una  das  10 j a s ,  usando f a c i l i d a d e s  de Processamento 

e l e t r ô n i c o  de Dados, 

Antes  de c o n t a r  com a s  t é c n i c a s  de vendas ,  wil acadêmico 

p lane jamen to  de compras é r e a l i z a d o .  P r e v i s ã o  de moda é l e v a d a  

em c o n s i d e r a ç ã o ;  o  p r o c e s s o  de p lane jamen to  l e v a  em c o n t a  q u a l  

o  depar tamento  que d e v e r á  t e r  maior  percentagem de vendas .  

Na e s t i m a t i v a  de compras p a r a  um p e r í o d o  de s e i s  meses 

r e f l e t e  não apenas  o  p l a n o  i n i c i a l ,  mas o  r e t o r n o  ( f e e d  - back)  

das  a t u a i s  vendas  das  10 j  a s .  Compras de acordo  com o  p l a n o  s ã o  

d i r i g i d a s  em termos  de r e g i ã o ,  c l a s s e s ,  i t e n s  e  c u s t o s .  Mensal- 

mente ,  r e s u l t a d o s  de vendas  s ã o  comparados com p e r s p e c t i v a s  de 

vendas  e  a s  compras e  d i s t r i b u i ç ã o  s ã o  a j u s t a d a s  de a c o r d o .  

A chave p a r a  e s t e  c o n t r o l e  é a  comunicação. P a r a  a t e n -  

d e r  a o  c o n c e i t o  de r i g o r o s o  c o n t r o l e  de d i v i s a s ,  o r d e n a r  p o r  

g r u p o ,  vendas  e  e s t o q u e  p o r  c l a s s e  e  l o j a ,  a  conexão é n e c e s s á -  

r i a  no s i s t e m  de informação de m e r c a d o r i a s ,  o  q u a l  combina com 

Ordens de Compra e  s i s t e m a s  de d i s t r i b u i ç ã o  p a r a  uma Única r ede  

de c o n t r o l e .  

Documentos de r ecepção  e  t i c k e t s  magné t i cos  IBM s ã o  ge - 

r ados  p a r a  cada  l o j a  p e l o  depar tamento  de processamento  de da-  

dos .  A empresa não tem d i s p o s i t i v o  ou c e n t r o  de d i s t r i b u i ç ã o ,  

o s  f o r n e c e d o r e s  s ã o  i n s t r u í d o s  p a r a  d i v i d i r  e  e n v i a r  volumes de 

e n t r e g a s  p a r a  d i f e r e n t e s  l o j a s .  A s  l o j a s  vão recebendo a  merca- 

d o r i a  p a u l a t i n a m e n t e  e  e s t ã o  c a p a c i t a d a s  p a r a  e t i q u e t a r  o s  a r t i  - 

gos e  o s  a r rumar  no a n d a r  de demonstração p a r a  i m e d i a t a  venda .  



O s  r e l a t ô r i o s  de  t r a b a l h o  e  os  t i c k e t s  s ã o  env iados  p a r a  a s  10 - 

j a s  a n t e s  d a s  encomendas de  m e r c a d o r i a s .  

A a l t a  g e r s n c i a  da Brooks l e v a n t a  a l g u n s  problemas no 

uso  de d e p ó s i t o  c e n t r a l i z a d o  como: 

- Um d e p ó s i t o  nunca é do tamanho c o r r e t o  numa compa- 

n h i a  c r e s c e n t e ;  com i s t o ,  o c o r r e  a  pe rda  de f l e x i b i l i d a d e  e  a  

n e c e s s i d a d e  de  c e n t r o s  r e g i o n a i s  de  d i s t r i b u i ç ã o .  

- O T r a n s p o r t e  do d e p ó s i t o  c e n t r a l  p a r a  a s  l o j a s .  

- A n e c e s s i d a d e  de  uma o r g a n i z a ç ã o  de  d i s t r i b u i ç ã o .  

Pa ra  compensar a  f a l t a  de d e p ó s i t o  c e n t r a l ,  a  Brooks 

t e r á  que c o n t a r  com os  benefTc ios  da t e c n o l o g i a  s o f i s t i c a d a  pa- 

r a  que s e u  comércio não venha a  s o f r e r  p e r d a s  p e l a  compe t i çãode  

mercado. 

Até 1980 a  Companhia con tava  com a  informação SKU c o d i  - 

f i c a d a  em e t i q u e t a s  de  p r e ç o  IBM p a r a  feed-back de  vendas .  

T i c k e t e s  das  l o j a s  s ã o  env iados  p a r a  New York d i a r i a m e n t e .  Anã- 

l i s e s  mensais  de  vendas s ã o  f e i t a s  p a r a  v e r i f i c a r  a s  t e n d ê n c i a s  

d e  v e n d a s ,  a j u s t a r  a s  e n t r e g a s  de e s t o q u e  e  f a z e r  t r a n s f e r ê n -  

c i a s  d i r e t a s .  

No e n t a n t o ,  informação de  vendas deverá  s e r  i n c o r p o r a -  

da  à r e d e  g l o b a l  POS. O que Brooks p r e t e n d e  é um s i s t e m a  i n t e -  

g rado  de informação v i s a n d o  o  melhor a t end imen to  ã r e q u i s i ç ã o  de 

cada  l o j a  da r e d e .  0 s  compradores deverão  t e r  informações  de 

vendas  da Ult ima semana,na segunda f e i r a  de  manhã, p r e p a r a r  en- 

t r e g a s  ou t r o c a s  d i r e t a s  na segunda ã t a r d e  e  t e r ç a  p e l a  manhã 

a s  l o j a s  deverão  r e c e b e r  e s t a s  in fo rmações ,  f a z e r  t r o c a s  e  r e s -  

ponder .  



Uma d a s  m a i o r e s  preocupações  da  c a d e i a ,  no uso de  POS 

é o envolv imento  do u s u â r i o  (os  l i g a d o s  5s t é c n i c a s  d e  comércio 

e  o s  l i g a d o s  3s o p e r a ç õ e s ) ,  

Apesar  da  e t i q u e t a  s e r  a  b a s e  p a r a  o s i s t e m a  de  vendas 

c o r r e n t e ,  Brooks não p r e t e n d e  u s a r  wands e  t c n o l o g i a  d e  l e i t u -  

r a  quando POS f o r  i n s t a l a d o  nas  l o j a s  da c a d e i a .  S e r á  usado 

c h e c k - d i g i t  SKU, e n t r a n d o  no t e r m i n a l  de  r e g i s t r o  na  h o r a  da 

venda ;  a s  l o j a s  tem em média 8 0  vendas  p o r  d i a  o que  t o r n a  des -  

n e c e s s á r i o  o uso  d e  wands. 

O que  Brooks e s p e r a  do uso  d e  POS é uma engrenagem d e  

t r a b a l h o  c o n s c i e n t e  dos s i s t e m a s  f i n a n c e i r o s  e  c o m e r c i a l  com en  - 

ce r ramen to  d i á r i o .   través do uso s e r ã o  de te rminados  o s  parâme- 

t r o s  Ót imos ,e  a t r a v é s  d e s t e s  pa râmet ros  poderá  s e r  de terminado 

q u a i s  d a s  l o j a s  e s t ã o  a b a i x o  ou acima do e s t o q u e .  Es toques  po- 

dem e s t a r  f o r a  da  média ;  uma f a l t a  de  e s t o q u e  pode s i g n i f i c a r  

uma pe rda  de  comérc io  e  e s t o q u e  demais pode s i g n i f i c a r  a r t i g o s  

f o r a  de moda. 

O s  a r t i g o s  f o r a  de  moda e  t r a n s f e r ê n c i a s  e n t r e  l o j a s  

s ã o  d o i s  f a t o s  n a  v i d a  do comérc io  d e  moda que  devem s e r  perma- 

nentemente  a n a l i s a d o s  e  computados no s i s t e m a  da Brooks a t r a v é s  

da  i n s t a l a ç ã o  POS.   través de  programação,  a  companhia d e v e r á  

no f u t u r o  t e r  a  h a b i l i d a d e  p a r a  r e s o l v e r  o s  problemas de  a r t i -  

gos  f o r a  d e  moda e  de  d e s e n v o l v e r  fó rmulas  p a r a  mais  e f i c i e n t e s  

t r a n s f e r ê n c i a s  d e  m e r c a d o r i a s  e n t r e  a s  l o j a s  da c a d e i a .  

P a r a  Brooks a  t e c n o l o g i a  POS e a chave  p a r a  o c o n t í n u o  

c r e s c i m e n t o  da c a d e i a .  



3 .2 .6  - S i s t e m a s  de Informação em Organizações  de Vendas 

C a r t e r  Hawley Hale S t o r e s ,  I n c .  com s e d e  em Los Angeles  

com l o j a s  de d e p a r t a m e n t o s ,  l o j a s  de a l t a  moda e  e s p e c i a l m e n t e  

l o j a s  em v á r i o s  e s t a d o s  e s t á  i n t e r e s s a d a  no uso  de comunicações 

p a r a  o s  anos 80.  A s  l o j a s  de CHH usam 1 2  t i p o s  d i f e r e n t e s  de 

equipamentos  P.O.S. e  fazem uso  de v á r i a s  f a c i l i d a d e s  de comuni - 

c a ç õ e s .  

L 

CHH p r e t e n d e  d e s e n v o l v e r  um p l a n o  i n t e g r a d o  em f a c e  a  

n e c e s s i d a d e  de um procedimento  de m o d i f i c a ç ã o  v i s a n d o  a  i n t e g r a  - 

ção  de computadores  e  comunicações.  

CHH f a z  l evan tamen tos  s o b r e  r e d e s  de voz e  dados combi - 

nados ,  máquinas de processamento  de p a l a v r a  e  s e  alarmam com a  

q u a n t i d a d e  de c i d a d e s  equ ipadas  com o s  r e c u r s o s  de t e l ecomunica  - 

ç õ e s .  A p a r t i r  dos l evan tamen tos  a  a l t a  g e r ê n c i a  p r e t e n d e  dimen 

s i o n a r  o  equipamento e  a  t e c n o l o g i a  n e c e s s á r i a  p a r a  CHH e s t a r  

p r o n t a  a  c o m p e t i r  no mercado.  

J . C .  Penney Companhia de New York s u p o r t a  s e t e  d i f e r e n  - 

t e s  r e d e s  de d a d o s ,  t o d a s  o r i e n t a d a s  a  a p l i c a ç õ e s .  E l e s  c o n e c t a  - 

ram a  r e d e  de comunicação de dados VISA e  a  r e d e  de v e r i f i c a ç ã o  

de c r é d i t o  TRW. Usam comunicação v i a  s a t é l i t e  p a r a  l o j a s  no Ha- 

v a í  e  A l a s k a .  E l e s  pensam em s e  p r e o c u p a r  com a l t e r a ç õ e s  nas  

proximidades  de 1985.  

T a r g e t  S t o r e s ,  F r i d l e y  e s t á  jun tando  f o r ç a s  p a r a  che-  

g a r  ao desenvolv imento  de um i n t e g r a d o  s i s t e m a  de comunicação 

de dados .  T a r g e t  tem 98 l o j a s  e  e s p e r a  t e r  175 em 1984.  E l a s  são 

l o j a s  de comérc io  de massa, a u t o - s e r v i ç o ,  e  es tocam 65000 i t e n s  

p o r  l o j a .  T a r g e t  tem 3000 POS t e r m i n a i s  (IBM-36531, 57 POS con-  



t r o l a d o r e s  ( . IBM) ,  38 l i n h a s  p r i v a d a s  e n t r e  l o j a s ,  3  l i n h a s  p r i -  

vadas  c o m p a r t i l h a d a s ,  1 0  l i n h a s  p r i v a d a s  d e d i c a d a s  a  R J E  e  1 2  

l i n h a s  u s a d a s  p a r a  voz d u r a n t e  o  d i a  e  dados d u r a n t e  a  n o i t e .  

Ao f i n a l  de 1985 ,  T a r g e t  e s p e r a  t e r  5500 t e r m i n a i s  POS, 1000 

t e r m i n a i s  de v í d e o  e  i m p r e s s o r a  e  90 c o n t r o l a d o r e s  POS. O t r a b a  - 

l h o  c o n j u n t o  que vem sendo execu tado  é p a r a  e s t u d a r  o  p o t e n c i a l  

econômico,  m o n i t o r a r  p r o g r e s s o  e  d a r  d i r e ç õ e s  quando n e c e s s á r i o .  

T a r g e t  u s a  minicomputadores  r e g i o n a i s  na r ede  p a r a  c o n t r o l e  r e -  

g i o n a l  com t o t a l  c o n t r o l e  da r e d e  em Minneapo l i s .  A Rede de s i s  - 

temas de T a r g e t  f u n c i o n a  mui to  bem, no e n t a n t o ,  a  d i r e ç ã o  t e n t a  

a t u a l i z á - l a  com nova t e c n o l o g i a  p a r a  acomodar o  c r e s c i m e n t o  da 

c a d e i a .  

3 .2 .7  - Uso de OCR-A em Firmas Americanas 

Como d i v e r s o s  vendedores  a  v a r e j o  e s t ã o  desenvolvendo mé - 

t o d o s  de u t i l i z a ç ã o  de OCR-A c'om s i s t e m a s  completamente ON-LINE 

ou em e s t u d o ,  também Wolworth-Woolco, c o n t e n t e  com OCR-A em s u a s  

2 7  u n i d a d e s  e s t á  o lhando p a r a  o  uso  avançado de OCR na compa- 

n h i a .  

Atualmente o s  t i c k e t e s  s ã o  impressos  no formato  da p r ó  - 

p r i a  f i r m a  com t r ê s  l i n h a s  p a r a  a l e i t u r a .  T i c k e t e s  dup los  s ã o  

usados  numa função  de Back-room ( r e t a g u a r d a )  a t r a v é s  da l e i t u r a  

Ó t i c a  de reconhecimento .  

A s  2 2  l o j a s  da c a d e i a  "The F a i r "  usam v a r a s  ( c a n e t a s ,  

"wands") na  c o l e t a  de dados no pon to  de venda .  A s  e t i q u e t a s  s ã o  

i m p r e s s a s  em código  OCR numa i m p r e s s o r a  de a l t a  v e l o c i d a d e .  The 

F a i r  e s t á  re formulando s u a  c o d i f i c a ç ã o  de vendas  p a r a  t i r a r  van - 



t a g e n s  da pré-marcação dos f a b r i c a n t e s  ou d i s t r i b u i d o r e s ,  e l i -  

minando a  r e p e t i t i v a  marcação e  e n t r a d a  de dados e  ganhando i n -  
I 

formação.  

H i g b e e ' s ,  em C l e v e l a n d  com 11 l o j a s  e s t á  p rocessando  em 

b a t c h  s e u s  t i c k e t e s  impressos  em OCR-A, mas e s t á  prevendo uma pos- 

s í v e l  m i s t u r a  de um s i s t e m a  de Ponto de Venda com l e i t o r a s  Ó t i -  

c a s  de v a r r e d u r a  (wands) no Ponto de Venda. 

E s t e s  s i s t e m a s  d i f e r e m  no fo rma to  e  na f u n ç ã o ,  se jam 

a s  d i f e r e n ç a s  ou o  fo rma to  do OCR, i s t o  em g e r a l  é t r a n s p a r e n t e  

p a r a  o  f r e g u ê s  e  em m u i t o s  c a s o s  p a r a  o  p e s s o a l  de vendas .  O 

rSistema p r o v i d e n c i a  a  informação que é l i d a  p o r  p e s s o a s ~ e  p r o v i  - 

d e n c i a  a  informação que é l i d a  p o r  máquinas e  au tomát icamente  

t r a n s m i t i d a  p a r a  o u t r a s  máquinas ,  a s  q u a i s  podem p r o v i d e n c i a r  

informação p a r a  a  g e r ê n c i a  e  p e s s o a s  de vendas .  

Como "The F a i r " ,  a  q u a l  tem um dos mais  p r i m i t i v o s  s i s  - 

temas de reconhecimento  de c a r a c t e r e s  Ó t i c o s ,  a s  c a d e i a s  p l a n e -  

jam uma t r o c a  no f o r m a t o ;  e l a s  querem e s t a r  c a p a c i t a d a s  a  t i r a r  

v a n t a g e n s  de pré-marcas  ou marcas do f o r n e c e d o r  da  mercadoria;^ 

q u a l  i n d i c a  OCR-A; UVM (marca de vendas  u n i v e r s a l )  é a  e s p e r a n -  

ç a  de a l g u n s  vendedores  v a r e j i s t a s  p a r a  uma s í n t e s e  de s i s t e m a s  

e  r a c i o n a l i z a ç ã o  e l e t r ô n i c a .  

Ainda que o t r e i n a m e n t o  de p e s s o a l  não t e n h a  s i d o  um 

problema,  "The F a i r " ,  como o u t r o s  vendedores  a  v a r e j o ,  t e v e  a l -  

guma r e s i s t ê n c i a  p o r  p a r t e  de a l g u n s  empregados acostumados a  

v e l h a s  r o t i n a s :  t e x t o s  e s t ã o  a t u a l m e n t e  sendo e s c r i t o s  e x p l i c a n  - 

do o  c o n c e i t o  de OCR, e x p l i c a n d o  a  marcação do f o r n e c e d o r  e  mos - 

t r a n d o  o  uso  de "Wand"; o  s i s t e m a  de t r e i n a m e n t o  de l o j a s  e s t á  



sendo d e s e n v o l v i d o  na p r ó p r i a  "The F a i r " .  A p r i n c i p a l  preocupa-  

ção 6 a  conse rvação  do equipamento p a r a  que o  mesmo s e  t o r n e  

o p e r á v e l  con t inuawen te  . 

A t r a v z s  da r e v o l u ç ã o  e l e t r ô n i c a ,  a  capac idade  de p r o -  

gramação p a r a  s e r v i ç o s  f i n a n c e i r o s  tem a l c a n ç a d o  s u c e s s o  e  tem 

o c o r r i d o  expansão  como o  c o n t r o l e  d a s  c a p a c i d a d e s  de venda on- 

- 1 i n e .  

Fazendo s u a  p r ó p r i a  marcação de m e r c a d o r i a ,  "The F a i r "  

também o p e r a  d o i s  "bureaus  de s e r v i ç o s "  o s  q u a i s  comprometem-se 

com pequenos vendedores  a  v a r e j o .  T i c k e t e s  OCR s ã o  impressos  nes  - 

t a s  i n s t a l a ç õ e s  numa i m p r e s s o r a  de a l t a  v e l o c i d a d e  p a r a  o  uso  

da "The F a i r "  com s e u s  c l i e n t e s .  

Op in iões  d i f e r e m  quan to  a  d i f i c u l d a d e  de implementar  

OCR-A. Um g e r e n t e  da  "The F a i r "  d i z  : " I s t o  não t ã o  s i m p l e s  

quan to  a s  p e s s o a s  possam p e n s a r  ou a c h a r .  Eu não e s t o u  d izendo 

que é d i f r c i l ;  é j u s t amen te  uma d e s t a s  c o i s a s  onde você n e c e s s i  - 

t a  de boas  d i s c i p l i n a s  de execução".  (LIPTON). 

D i s c i p l i n a s  de execução  na c i t a d a  c a d e i a  inc luem um de - 

par t amen to  de manuais de s i s t e m a s ,  t e s t a d o s  no l o c a l  de v e n d a s ,  

operando sob  c o n t r o l e  do p e s s o a l  de p rocessamen to  de dados .  

The F a i r  vê  d i v e r s a s  v a n t a g e n s  no uso  de OCR-A com 

wands ( c a n e t a s  de l e i t u r a ) .  Como 100% da  ope ração  6 a t r a v é s  d a s  

marcações ,  The F a i r  u s a  s e u  s i s t e m a  p a r a  c o n t r o l e  de i n v e n t á -  

r i o .  

~ t é  a g o r a ,  The F a i r  tem remarcado a s  peças  marcadas pe  - 

10 f o r n e c e d o r  p a r a  c o m p l e t a r  com s e u  ~ r Õ p r i o  s i s t e m a , p o r é m  t r o -  



c a s  e s t ã o  sendo r e a l i z a d a s  p a r a  a c r i a ç â o  de programas u n i f o r -  

mes, 

Correnteniente  r e a v a l i a n d o  s u a  s i t u a ç ã o  de PDV, The Fair 
a 

a i n d a  não chegou a  uma d e c i s ã o .  O que e s t a  s e  t e n t a n d o  f a z e r  e  

t o r n a r  a s  c o i s a s  t ã o  s i m p l e s  quan to  p o s s í v e l  p a r a  o  p e s s o a l  que 

tem que i n t e r a g i r  com o  f r e g u ê s .  Um maior  i n v e s t i m e n t o  no e q u i -  

pamento r e q u e r  uma o l h a d a  nas  c a p a c i d a d e s  de i n t e r f a c e  com q u a l  - 

q u e r  equipamento novo. 

A d i v i s ã o  de  J .  Brannam de Woolworth-woolco é t o t a l m e n t e  

OCR-A, com wands e  r e g i s t r a d o r a s  de v e r i f i c a ç ã o  cap tu rando  c ó d i  - 

gos de m e r c a d o r i a  nas  s u a s  2 7  l o j a s .  P a r a  cada  10 r e g i s t r a d o r a s  

p o r  l o j a  e x i s t e  um wand. 

Em c a d a  l o j a  e x i s t e  um minicomputador  p a r a  s e u  p r ó p r i o  

p rocessamen to .  Cada um, no e n t a n t o  e s t á  l i g a d o  ao mesmo computa - 

d o r  c e n t r a l  que manuseia  o  r e s t o  do s e r v i ç o  de Woo1worth.- Wool - 

c o ,  que j á  tem p l a n e j a d o  um caminho p a r a  a  implementação de OCR-A. 

Com a  a q u i s i ç ã o  da o r g a n i z a ç ã o  Rockaner em j u l h o  de 

1980 ,  Woolworth tem um i n v e n t á r i o  de m o b i l i a s  o n - l i n e  com o  n í -  

v e l  de  woolco.  T i c k e t e s  OCR p e r m i t i r a m  o  c o n t r o l e  s o b r e  e s t e  i n  - 

v e n t á r i o .  No e n t a n t o  com c e r c a  de 30 r e g i s t r a d o r a s  p o r  l o j a  e  

300 l o j a s ,  o  c u s t o  de uso  de wands no PDV es t imado  p o r  woolco ,  

acima de  $30,000 p o r  l o j a  f o i  c o n s i d e r a d o  p r o i b i t i v o  p a r a  a  

q u a n t i a  de i n v e n t á r i o .  P o r t a n t o  Woolco d e c i d i u  u s a r  t i c k e t e s  du - 

p l o s  e  uma ope ração  o f f - l i n e  de wand p a r a  um c o n t r o l e  de inven-  

t á r i o  e  p o s t e r i o r  a t u a l i z a ç ã o  do Banco de Dados, p r o v i d e n c i a d o  

p e l o  p r o c e s s a d o r  c e n t r a l .  



Woolco usou a  m o b i l i a  como p r o t ó t i p o  p a r a  t o d o s  o s  ou- 

t r o s  depa r t amen tos  da companhia,  Apesar  de e s t a r  usando s e u  p r ó  - 

p r i o  fo rma to  OCR, Woolco e s t á  c o n s c i e n t e  de UVM. Treinamento 

não tem s i d o  o  ma io r  problema p a r a  Woolco, a i n d a  que um wand 

s t a n d - a l o n e  com c a s s e t e  e  uma un idade  s e p a r a d a ,  conectando a  l i  

nha de comunicação t e n h a  t r a z i d o  alguma i n c o n v e n i ê n c i a  no manu- 

s e i o .  

O p r o j e t o  de Woolworth - Woolco i n c l u i  expansão do s i s  - 

tema g r a d u a l m e n t e ,  i n i c i a n d o  d u r a n t e  e s t e  ano com o  departamen- 

t o  de a r t i g o s  f e m i n i n o s ;  à medida que forem a d i c i o n a d o s  o s  ou- 

t r o s  d e p a r t a m e n t o s ,  e s p e r a - s e  um pon to  de quebra  onde o s  s t a n d -  

-alone não poderão  mais  s e r  usados  e  e s p e r a - s e  caminhar  p a r a  um 

p r o j e t o  de s i s t e m a s  de PDV onde i t e n s  possam s e r  checados  a t r a -  

v é s  de r e g i s t r a d o r a s  d e  v e r i f i c a ç ã o .  O s i s t e m a  de c o n t r o l e  ge-  

r a l  do g rande  armazém e s t á  sendo e s p e r a d o  p a r a  o s  anos de 1984 

a  1985.  

Woolworth-Woolco e s t á  c o r r e t a m e n t e  operando com compu- 

t a d o r  c e n t r a l  em Milwankee e  Columbus. A ope ração  de Milwankee 

compreende a  c o n t a b i l i z a ç ã o  do e s c r i t ó r i o  c e n t r a l ,  a  m a i o r i a  do 

manuseamento d a s  funções  de c o n t a b i l i d a d e ,  funções  de PDV e  a  

ope ração  de J .  Brannam. O s  s e r v i ç o s  de columbus compreendem 4 

centros de d i s t r i b u i ç ã o  com dados c e n t r a i s  em Columbus ( e v e n t u a l  - 

mente e s t e  d e v e r á  s e r  o  c e n t r o  de in fo rmações  de m e r c a d o r i a s ) .  

Todo o  equipamento em ambos o s  e s c r i t ó r i o s  6 IBM exce -  

t o  p a r a  o s  c e n t r o s  de  d i s t r i b u i ç ã o  remota  o s  q u a i s  tem e q u i p a -  

mentos DEC l i g a d o  ao c e n t r o  em Columbus. 



H i g b e e ' s  tem ampl iado  com OCR-A d e n t r o  do s i s t e m a  de 

c o n t r o l e ,  Nenhuma d e c i s z o  f o i  tomada p a r a  u s a r  wands no PDV. A 

d i g i t a ç ã o  v e i o  p r i m e i r o  e  a t r a v é s  da a n â l i s e  d a s  á r e a s  de t r á f i  - 

co c r ~ t i c o ~ p o s s ~ v e l m e n t e  s e r ã o  usados  wands n e s s a s  á r e a s ,  no e n  - 

t a n t o  nenhuma d e t e r m i n a ç ã o  d e v e r á  s e r  f e i t a  a n t e s  de um e s t u d o  

comple to .  A ope ração  de p e r f u r a ç ã o  f o i  t r o c a d a  p a r a  OCR-A e  eco  - 

comias de 50% foram c o n s e g u i d a s .  Apesar  do t r e i n a m e n t o  de ope ra  

d o r e s  não t e r  s i d o  um prob lema ,  o  t r e i n a m e n t o  dos o p e r a d o r e s  

d a s  máquinas de f a z e r  t i c k e t e s  tem s i d o  mais  complexo,porém o  

t r e i n a m e n t o  de  o p e r a d o r e s  de l e i t u r a  de t i c k e t e s  é menor. 

O s  computadores  c e n t r a i s  da H i g b e e ' s ,  I B M ,  e s t ã o  l i g a -  

dos a  um Data General,  no d e p ó s i t o ,  com t r a n s f e r ê n c i a  de informa-  

ção  ocor rendo  uma vez  p o r  d i a .  

Com a  i n s t a l a ç ã o  do Data Genera l  f o i  n e c e s s á r i o  a d i c i o  - 

n a r  p e s s o a l  de processamento  de d a d o s ,  a s s i m  nenhuma a d i ç ã o  de  

p e s s o a l  f o i  n e c e s s á r i a  p a r a  a  implementação de  OCR-A.  Pa ra  a  i m  - 

plementação  de UVM, a  programação u s a d a  r e q u e r e u  mais  tempo e  

algum t r a b a l h o .  

W e i n e r ' s  Hous ton ,  uma c a d e i a  de l o j a s  de v e s t u á r i o  olha - 

ram p a r a  OCR e  p l a n e j a r a m  o  uso  de um s i s t e m a  PDV com wandspara  

c o l e t a r  dados .  C o d i f i c a ç ã o  OCR e s t á  c o r r e n t e m e n t e  caminhando pa - 

r a  f a t u r a m e n t o ,  r eceb imen to  a u t o m á t i c o ,  t r a n s f e r ê n c i a  de docu- 

mentos e n t r e  l o j a s  e  p r e ç o s .  T e s t e s  com o  uso  de wands no PDV 

foram i n i c i a d o s  em j u l h o  de 1981.  A t r o c a  p a r a  OCR f o i  r e a l i z a -  

da  3 anos a t r á s ,  completando a  implementação d o i s  anos  d e p o i s .  

Com 80 l o j a s  e  800 c a i x a s  r e g i s t r a d o r a s ,  1000 t e r m i -  

n a i s  s ã o  p r e v i s t o s  p a r a  t o t a l  i m p l a n t a ç ã o .  



Um programa t e s t e  d e v e r 5  s e r  s u j e i t o  a  d i f q c e i s  a n á l i -  

s e s e s t a t ? , s t i c a s ,  com uma l o j a  completamente e q u i p a d a .  Wands co-  

n e c t a d o s  a  um minicomputador  TCL l i g a d o  a  um computador c e n t r a l  

p o r  t e l e f o n e  s e r 2 0  u t i l i z a d o s .  Uma i m p r e s s o r a  k i m b a l l  é l i g a d a  

ao computador p a r a  emissão  em tempo r e a l  de o r d e n s  de compra. 

Cinquenta  e  s e i s  m i l  t i c k e t e s  dup los  s ã o  p r o d u z i d o s  d ia r i amen-  

t e .  

Com OCR-A no PDV, vendedores  a  v a r e j o  e s t ã o  f r e n t e  a  

novos problemas  no ge renc iamen to .  Uma porção  de inovações  com 

acomodações 5s n e c e s s i d a d e s  p a r t i c u l a r e s  de cada  vendedor a  va-  

r e j o  e s t á  d i s p o n í v e l .  



@CNICAS POSS~VEIS PARA O CONTROLE DE ESTOQUE EM CADEIAS 

DE LOJAS 

Etiquetas Legíveis por Humanos e Destacáveis 

0s artigos são rotulados através de etiquetas, que con - 

tém o código da mercadoria. Ao serem vendidos os artigos, as 

etiquetas são destacadas e posteriormente são usadas para dar 

baixa no estoque. 

As etiquetas podem ser simples ou duplas, se duplas 

uma cópia da etiqueta fica junto com o artigo em posse do fre- 

guês; neste caso facilitando possíveis trocas. 

As etiquetas retidas no momento da venda poderão ser 

contabilizadas na própria loja, dando origem a relatórios que 

serão enviados à central para preparação de novas ordens de com - 

pras e/ou remessa ou enviadas à sede onde serão contabilizadas 

e tomadas as providências necessárias. 

O controle de estoque através do registro de vendas nes - 

te caso é manual, podendo usar recursos de computador mas são 

disponíveis no local de venda. 

Este tipo de controle oferece muitos riscos como se- 

j am: 



- o lapso de tempo entre a venda e a remessa das eti- 

quetas ao centro de processamento e posterior reposição. 

- a eventual perda das etiquetas o que faz com que não 

haja baixa no estoque da prateleira e os arquivos (Banco de Da- 

dos) de artigos na prateleira não correspondam à realidade. 

Por outro lado, esta técnica tem vantagens tais como: 

- baixo custo. 

- não necessidade de treinamento. 

- facilidade de operação. 

- viabilidade em cadeias de lojas próximas ao centro 

de processamento de dados. (dentro de uma cidade, por exemplo). 

4.1.2 - Etiquetas ~egíveis por Humanos e Usadas para Registro 

na Hora da Transação 

Da mesma forma que no anterior, os artigos estão rotu- 

lados com etiquetas com um código de artigo. Esta etiqueta pode - 

rã ter outras informações adicionai; tais como o preço unitário, 

cor, tamanho e etc. 

Estas informações adicionais vão depender do sistemade 

faturamento que é usado. Se o equipamento a ser usado para o fa - 

turamento tem disponibilidade de memÓria,para conter todo o ca- 

dastro de artigos com seus respectivos códigos,custos e quantida - 

de na prateleira,todo o processamento será local. O caixa digi- 

tará o código da mercadoria e a fatura será processada. Se há 

necessidade de consulta ao computador central, o mesmo esquema 

será utilizado devendo esta propriedade ser transparente para o 

freguês que deseja ser atendido o mais rápido possível. 



Este tipo de controle oferece certos riscos tais como: 

- se 

erradamente e 

- se 

quer problema 

das para (não 

- Se 

dade de algum 

algum momento 

um código é digitado errado a fatura é processada 

uma baixa no estoque é registrada indevidamente. 

o computador central é usado e o mesmo tem qual- 

(falha, pique de luz, etc) todo o sistema de ven- 

só 0 processamento como também as vendas). 

terminais Stand-alone são utilizados, há necessi- 

meio que armazene todas as transações do dia e em 

as envie ao computador central para processamento. 

As vantagens deste tipo de controle são: 

- Facilidade de uso, não necessidade de treinamento. 

- controle automático do conteúdo das prateleiras 

- rapidez do controle. 

- emissão da fatura automáticamente. 

As desvantagens são: 

- o alto custo dos equipamentos necessários manuten- 

ção da rede. 

- a necessidade de equipamentos de Backup. 

- a possibilidade de perda de informações quando um ter - 

mina1 tem qualquer problema e não é logo detectado. 

4.1.3 - Etiquetas ~eglveis somente por ~áquinas 

4.1.3.1 - OCR - 

Etiquetas especiais com caracteres magnéticos Óticos 

são usadas nos artigos e estas podem ser lidas através de inter - 



f a c e s  e s p e c i a i s  que permitem o  s e u  reconhecimento  e  c o l e t a  dos 

dados n e c e s s â r i o s  ao  p rocessamen to ,  d i r e t a m e n t e .  

NO momento da t r a n s a ç s o  "wands" ( .canetas  l e i t o r a s )  s ã o  

u s a d a s  p a r a  l e r  d i r e t a m e n t e  d a s  e t i q u e t a s  dos i t e n s ,  in forma-  

ç a e s  t a i s  como, a  d e s c r i ç ã o  do p r o d u t o ,  número de p r o d u t o s  que 

foram comprados e  c u s t o  p o r  p r o d u t o .  

O uso de wands não é apenas  r e s t r i t o  a  i n s t a l a ç õ e s  con - 

v e n c i o n a i s  "POS", mas, também em o p e r a ç õ e s  de "Back-Office".  A- 

q u i  p a r a  d e c r e s c e r  o s  c u s t o s  de e n t r a d a  de d a d o s ,  o  tempo de 

ope rador  e  min imiza r  e r r o s  de e n t r a d a .  

Alguns d e s t e s  equipamentos  oferecem uma unidade  POL 

t á t i l  que p e r m i t e  ao f r e g u ê s  v e r  o  que e s t á  sendo i n t r o d u z i d o  - 

d e s c r i ç ã o  do i t e m ,  p r e ç o  e  t o t a l  da t r a n s a ç ã o  f i n a l  - t a l  como 

a  informação f o i  l i d a  da e t i q u e t a  do p r o d u t o .  

E x i s t e  uma v a r i e d a d e  de equipamentos  no mercado que pro 

v idenciam a  c r i a ç ã o  dos t i c k e t e s  OCR num grande  r a i o  de forma- 

t o s ,  e s t i l o s  e  tamanhos ,  a s s i m  como, também e x i s t e m  t e r m i n a i s  

do tados  das  i n t e r f a c e s  p r ó p r i a s  p a r a  reconhecerem e s t e s  c a r a c -  

t e r e s  e  o s  armazenarem ou p rocessa rem.  

Vantagens d e s t a  t é c n i c a  : 

- Não e x i s t e  a  p o s s i b i l i d a d e  de um cód igo  de a r t i g o  

s e r  l i d o  e r r a d o  e  a  f a t u r a  consequentemente também e r r a d a .  

- ~ á c i l  de m a n i p u l a r .  

Desvantagens  d e s t a  t é c n i c a ;  

- o uma a l t e r n a t i v a  c a r a ,  p o i s  além dos equipamentos 

n e c e s s á r i o s  ao processamento  da informação e  emissão  da f a t u r a ,  



existe ainda o custo adicional do equipamento de produção da 

etiqueta, do material especial para confecção da etiqueta e da 

inferface responsável pelo reconhecimento OCR. 

4.1.3.2 - código de Barras 

Existe uma proposição que é o código universal de mer - 

cadoria. As mercadorias já sairiam de sua origem (manufaturas, 

fábricas, local de produção, local de distribuição, etc) conten - 

do um código universal. Nos Estados Unidos é usado já em revis- 

tas e em outros artigos o código de barras como código univer- 

sal. A distância entre as barras e a expessura das mesmas iden- 

tificam perfeitamente o artigo. 

Já existe equipamento, semelhante ao que é usado para 

reconhecimento OCR, que identifica cada código de mercadoria 

criado desta forma. 

Nos Estados Unidos, no entanto, as organizações comer - 

ciais têm sido lentas no uso desta tecnologia, talvez pela difi - 

culdade de universalizar todos os produtos. 

Leitoras de código foram desenvolvidas como uma alter - 

nativa de baixo custo a leitoras de caracteres. Para leitura de 

um código de barras é necessário menos lógica do que a necessá- 

ria para ler um código de caracteres; resultando no baixo custo 

do equipamento. ~ a m b é m ,  para um dado nível de qualidade, o códi - 

go de barras pode ser lido com mais eficiência que o código de 

caracteres. 



Uma experiência foi feita pelo Information Resources 

usando código de barras e Scanner como ferramentas para investi - 

gação de mercado. Foram tomadas 2 mercados para teste e foi dis - 

tribui'do a uma massa de 2000 pessoas,cartÕes de crédito para se 

rem apresentados em cada supermercado a cada compra. O cartão 

alertava o POS terminal para enviar a contabilização de item 

a item da compra para o computador da Information Resources. 

Como cada produto tem um código de produto universal 

que é lido pelo Scanner, os pesquisadores de mercado podem defi - 

nir uma família de compras pelo preço, marca e tamanho e em se- 

guida correlacionar esta informação com qualquer estímulo promo - 

cional ao qual a familia foi exposta. 

A experiência teve sucesso, e hoje outras firmas de 

pesquisa de mercado vêm usando como ferramenta a tecnologia 

Scanner . 

Vantagens: 

- Facilidade de utilização. 

- O custo da impressão do código de barras vem do pon - 

to de origem (o que significa que quem paga é a fábrica ou está 

incluso no produto não onerando o vendedor). 

- poderá ser lido por humanos, pois caracteres podem 

ser impressos acima ou abaixo do código de barras. 

Desvantagens: 

- Necessidade de equipamentos Scanner. 

- Necessidade de equipamentos de Backup para entrada 

manual de dados. 



- Custo d e  manutenção do s i s t e m a .  

R i s c o ;  

- F a l h a  t o t a l  do s i s t e m a  - p e r d a  t o t a l  d e  c o n t r o l e .  

4 .2 - QUANTO AO REGISTRO DA INFORMAÇÃO 

4 . 2 . 1  - Equipamento STAND-ALONE 

São t e r m i n a i s  POS do tados  d e  alguma c a p a c i d a d e  d e  r e -  

g i s t r o  d a s  in fo rmações  q u a n t o  2s vendas  r e a l i z a d a s .  São d i s p o s i  

t i v o s  e l e t r ô n i c o s  capazes  de  acumula r ,  r e t e r ,  c o l e t a r  os  dados 

sem no e n t a n t o  t e rem a  c a p a c i d a d e  d e  os  a n a l i s a r .  O s  dados s ã o  

r e t i d o s  p a r a  p o s t e r i o r  e n v i o  a  c e n t r a l  da o r g a n i z a ç ã o  p a r a  que 

possam s e r  p r o c e s s a d o s , e  d e c i s õ e s  se jam tomadas.  

A t e c n o l o g i a  d e s t a s  máquinas e l e t r ô n i c a s  e  t e r m i n a i s  

p e r m i t e  a  m u i t a s  d e l a s  serem u s a d a s  em operações  "Back-Room".Um 

vendedor pode u s a r  t a n t o s  t e r m i n a i s  q u a n t o s  n e c e s s i t a r  no a n d a r  

d e  v e n d a s , p a r a  r e g i s t r a r  a s  t r a n s a ç õ e s , e n q u a n t o  poderá  u s a r  ou- 

t r a s  un idades  do mesmo t i p o  em o p e r a ç õ e s  Back-Room. O s  mesmos 

t e r m i n a i s  poderão  s e r  usados  no h o r á r i o  n o t u r n o  p a r a  r e g i s t r a r  

a s  m e r c a d o r i a s  das  p r a t e l e i r a s ,  ou m e r c a d o r i a s  em e s t o q u e  p a r a  

que  h a j a  c o n f e r ê n c i a  p o s t e r i o r  com o  r e g i s t r a d o  nos bancos de  

dados do computador c e n t r a l  

T a i s  t e r m i n a i s  podem o p e r a r  o f f - l i n e  r e g i s t r a n d o  s u a s  

t r a n s a ç õ e s  em f i t a  de  p a p e l ,  K 7 ,  d i s k e t t e ,  ou em r e l a t ó r i o  a t r a  - 

v é s  do uso  d e  pequenas i m p r e s s o r a s .  

A u n i d a d e  POS da DATATROL a l o j a  um c a s s e t e  na  q u a l  os  

dados s ã o  armazenados.  Cada um d e s t e s  t e r m i n a i s  f u n c i o n a  i n d e -  

pendentemente ,  conservando t r i l h a s  de  s u a s  p r ó p r i a s  t r a n s a ç õ e s  

em s e u s  p r õ p r i o s  c a s s e t e s .  



No caso da caixa registradora eletrônica Stand- Alone 

da IBM, dados são registrados num diskette. Acima de 300 totais 

são disponíveis na máquina, a qual pode isolar vendas poritens, 

pessoas e departamentos, se requerido, e produzir um relatório 

de vendas com descrição de itens, número de itens na venda, cus - 

to por item e o valor total da transação. 

Um modelo mais sofisticado de caixa registradora é o 

modelo 640 da FIRM, cujas opções de 1000 subclassificações de 

mercadorias, permite aos vendedores que facilmente descubram o 

que foi vendido em cada departamento. Em adição a esta função 

este modelo pode ser ligado com uma impressora eletrônica para 

produzir no papel um registro de transações. 

Vantagens do STAND-ALONE: 

- A informação de entrada pode ser digitalizada no mo - 

mento da transação, no ponto de venda, através do uso de etique - 

tas simples ou então poder; ser o resultado de digitação Back- 

-Roora com base em etiquetas duplas recolhidas das vendas anteri- 

ormente realizadas; neste segundo caso certamente um menor nÚme - 

ro destes terminais será necessário para realizar todo o servi- 

ço de registro (este serviço poderá ser realizado num terceiro 

turno). Outra ideia seria usar o mesmo equipamento, de dia no 

ponto de venda em departamentos prioritários e de noite para re - 

gistro das vendas dos departamentos menos prioritários. 

- Os dispositivos magnéticos que são usados para le- 

var a informação coletada no ponto de venda à central, poderão 

ser utilizados para trazer informações da central para às lo- 

jas. Tais informações poderão ser imagens de relatórios a serem 

impressos nas lojas, informações gerenciais, informações de Mar - 



k e t i n g  ( s u g e s t õ e s  de  o f e r t a s ,  p r e ç a s  e s p e c i a i s ,  mercador i a s  que 

e s t 2 o  p a r a d a s  no d e p ô s i t o  c e n t r a l  e  n e c e s s i t a m  d e  uma campanha 

promocional  na  l o j a ,  e t c ) ,  

- E t i q u e t a s  OCR também poderão s e r  u s a d a s  desde  que  

e s t e s  t e r m i n a i s  Stand-Alone tenham a  i n t e r f a c e  com um equipamen - 

t.o d e  reconhecimento  O C R .  

- A g rande  vantagem é a  modu la r idade ,  p o r  s e r  um e q u i -  

pamento OFF-LINE é f á c i l  aumentar  ou d i m i n u i r  a  r e d e  de  equ ipa -  

mentos sem que i s t o  t r a g a  q u a l q u e r  mudança no s o f t w a r e  usado pa - 

i a  man ipu la r  a s  informações  c o l e t a d a s  . 
- O não uso  de  comunicações f a z  com que e s t a  a l t e r n a t i  - 

v a  s e j a  b a r a t a .  P a r a  o  t r a n s p o r t e  de  c a s s e t e s  ou d i s k e t t e s  po- 

dem s e r  u t i l i z a d o s  o s  m a l o t e s  que q u a s e  t o d a s  a s  o r g a n i z a ç õ e s  

mantém e n t r e  a  c e n t r a l  e  a s  s u a s  f i l i a i s .  

- E s t a  a l t e r n a t i v a  p e r m i t e  que  d i f e r e n t e s  t i p o s  de  t e r  - 

niinais  se jam u t i l i z a d o s  n a s  l o j a s ,  p o i s  o  que  impor ta  é o produ - 

t o  f i n a l ;  o  c a s s e t e  com a s  informações  ou o  d i s k e t t e  ou o  r e l a  - 

t ó r i o ,  imagem das  vendas  do d i a .  

- Se um t e r m i n a l  f a l h a  e  e t i q u e t a s  d u p l a s  s ã o  u t i l i z a -  

d a s ,  b a s t a  g u a r d á - l a s  p a r a  que  possam s e r v i r  p a r a  r e g i s t r o  mais 

t a r d e  sem que h a j a  p e r d a  de  in fo rmação .  

Desvantagens do STAND-ALONE: 

- O c o n t r o l e  de  e s t o q u e  não é p r o c e s s a d o  no momento da 

t r a n s a ç ã o .  E n t r e  a  venda e  o  processamento  da informação e x i s -  

t e  um l a p s o  de  tempo de  no mínimo um d i a .  

- A informação d i g i t a l i z a d a  poderá  não s e r  v e r d a d e i r a ,  

i s t o  é ,  o cód igo  do a r t i g o  f o i  d i g i t a d o  e r radamente  e  consequen - 

t emente  b a i x a s  no e s t o q u e  s e r ã o  i n d e v i d a s  e  o c a s i o n a r ã o  e r r o s  



que  poderão  s e r  f a t a i s  t a i s  como, a  compra de  um a r t i g o  f o r a  de  

tempo . 
- F a l t a  d e  s e g u r a n ç a ,  p o i s  o s  d i s p o s i t i v o s  magnét icos  

t a i s  como, c a s s e t e s  e  d i s k e t t e s ,  s ã o  mui to  s e n s ? v e i s  a  f a l h a s  e  

danos (mais acen tuado  s e  t r a n s p o r t a d o s  em m a l o t e ) .  

- No f a t u r a m e n t o  s e  um c u s t o  é d i g i t a d o  e r r a d a m e n t e ,  

o  mesmo p a s s a  d e s a p e r c e b i d o  sendo a p e n a s ,  v e r i f i c a d o  d i a s  após 

no processamento  c e n t r a l  quando p o s s i v e l m e n t e  j á  s e r á  t a r d e  pa- 

r a  c o n s e r t a r  o  e r r o .  

- Necess idade  d a s  l o j a s  t r a b a l h a r e m  com e s t o q u e s a d i c i o  - 

n a i s  p a r a  que  possam e s t a r  a b a s t e c i d a s  p a r a  o s  c a s o s  em que a s  

informações  demorem a  serem p r o c e s s a d a s  na c e n t r a l  e  a s  remes- 

s a s  dos p r o d u t o s  demorem a  c h e g a r  a o  ponto  de  venda .  

Problema p r i n c i p a l :  Prazo  do c i c l o  de  processamento .  

Vantagens p r i n c i p a i s :  Modular idade  e  v e r s a t i l i d a d e .  

4 . 2 . 2  - DATA-BASE A t u a l i z a d o  em TEMPO REAL 

Nes ta  a l t e r n a t i v a  temos t e r m i n a i s  POS nas  l o j a s ,  f a t u -  

r a n d o ,  co lhendo informações  e  i n t e r a g i n d o  com um computador cen  - 

t r a l ,  l o c a l i z a d o  g e r a l m e n t e  na s e d e  da o r g a n i z a ç ã o ,  o  q u a l  con- 

t e m  um Banco d e  Dados contendo t o d a s  a s  in fo rmações  s o b r e  o s  a r  - 

t i g o s .  A cada  t r a n s a ç ã o  o  computador c e n t r a l  6 c o n s u l t a d o ,  i s t o  

6 , d a d o s  s ã o  env iados  ao computador c e n t r a l ,  p r o c e s s a d o s  e  o  r e -  

s u l t a d o  do processamento  (poderá  s e r  apenas  uma c o n s u l t a ,  uma 

c o n s u l t a  e  a t u a l i z a ç ã o  ou apenas  uma a t u a l i z a ç ã o  ou a i n d a  pode- 

rã: t e r  mais  algum processamento  a d i c i o n a l )  s e r á  enviado ao  t é r -  

mino p a r a  que a  t r a n s a ç ã o  s e j a  completamente e f e t i v a d a .  



A organização do Banco de Dados é um dos fatores mais 

importantes deste método. Sistemas ON-LINE tem problemas que 

não existem (ou existem em menor grau) em sistemas Batch, espe- 

cialmente devido ao volume de informação manuseada integradamen - 

te. 

Um ponto importante a considerar em tais arquivos é a 

sua sensibilidade a falhas do sistema. Em operações batchasatua - 
lizações são feitas lendo-se o arquivo velho e oonstruindo-se 

o novo,resultante das transações efetuadas. Se o sistema falha 

no meio do processamento o serviço pode ser reiniciado, pois o 

arquivo velho está intacto. Num sistema ON-LINE existe apenas 

um arquivo e este é alterado a cada transação de forma que se 

ocorre uma falha o arquivo não se encontra intacto, pois ele 

foi modificado e alterado durante o processamento. 

Técnicas de organizaçao e acesso a arquivos deverão 

ser analisadas na fase de planejamento para que possam assegu- 

rar ao Banco de Dados: 

- minimizaçao do acesso ao arquivo. 

- minimização do espaço requerido pelo arquivo. 

- minimização da vulnerabilidade a falhas do sistema. 

Outro ponto importante a considerar neste método é a 

facilidade e a velocidade de operação. Se o sistema exigir um 

t:reinamento muito sofisticado para o seu operador, devido ãgran - 

de quantidade de teclas do terminal ou possiblidades que ofere- 

ce ou diálogos difíceis de assimilar, ocorrerá o problema da ne - 

cessidade de um longo treinamento cada vez que houver troca de 

operadores (no presente caso serão os próprios vendedores). 



Um grande problema ocorre quando o programa de aplica - 

ção está no meio de uma atualização e o sistema falha. Neste ca - 

so, o usuário pode ficar confuso sobre o estado de sua Última 

transação. 

Uma solução é manter um LOG (registro do histórico de 

entradas processadas pelo sistema e as trocas, atualizações rea - 

lizadas no banco de dados). Assim o próprio sistema poderá ter 

uma rotina de recuperação e reprocessar qualquer trabalho perdi - 

do ou desfazer o erro causado. Além disso, a rotina poderá pro- 

videnciar para que assim que o usuário resolver reinicar o seu 

trabalho, tenha automáticamente descrito tudo sobre suas Últi- 

mas transações, 

O problema de Segurança ~ í s i c a  também merece destaque 

nesta análise; deve-se prevenir o acesso não autorizado à insta - 

lação ou seja, ao Banco de Dados; o ingresso no sistema deverá 

s'er protegido através de identidades, senhas, etc.. 0s equipa- 

mentos para as estaçòes remotas devem ter características como: 

procedimentos de inicialização e encerramento de tarefa, verifi - 

cação da identidade do operador (pelo computador), controle da 

sequência de mensagens, etc. 

Existe ainda a técnica da criptografia quevisa prote- 

ger as transações, os dados, contra monitoração não autorizada. 

Caso a mensagem não seja resultado de uma autorização 

por parte do sistema, o sistema deverá estar preparado para rea - 

gir a estas tentativas de quebra de sigilo, roubo de informa- 

çso; as reações podem consistir de: 



. r e c u s a r  a  mensagem. 

. r e c u s a r  a mensagem e  a v i s a r  a o s  r e s p o n s á v e i s  p e l o  

s i s t e m a .  

. d e s c o n e c t a r  a  l i n h a .  

De q u a l q u e r  forma é i m p o r t a n t e  h a v e r  o  r e g i s t r o  de um 

LOG que r e g i s t r a  e  in fo rma  t o d o s  o s  a c e s s o s  sendo e l e s  v á l i d o s  

ou não v á l i d o s  a  f i m  de p r e v e r  a  r e c u p e r a ç ã o  do s i s t e m a  em c a s o  

de f a l h a  e  r e g i s t r a r  i n c i d e n t e s  no c a s o  de t e n t a t i v a  de quebra  

da segurança  do s i s t e m a .  

É a i n d a  i m p o r t a n t e  f r i s a r  que num processamento  ON-LI - 

N E  a  i n s t a l a ç ã o  6' muito  i m p o r t a n t e ,  p o i s  o  u s u á r i o  e s t a r á  sen -  

t i n d o  t o d a s  a s  f a l h a s  e  q u e b r a s  do s i s t e m a ,  o  que não o c o r r e  no 

s i s t e m a  BATCH. No s i s t e m a  Batch s e  o  u s u á r i o  e s p e r a  um r e l a t ó -  

r i o  p a r a  amanhã e  o  computador p a r a  duas h o r a s ,  o  u s u á r i o  ainda 

poderá  r e c e b e r  s e u  r e l a t ó r i o  d e n t r o  do p r a z o  ou com pouco a t r a -  

s o  e  a  quebra  f i c a r á  t r a n s p a r e n t e  p a r a  e l e ;  porém s e  o  u s u á r i o  

e s t á  s e n t a d o  em f r e n t e  ao  t e r m i n a l  e  o  computador f i c a  pa rado  

d u r a n t e  duas h o r a s ,  c e r t a m e n t e  o  u s u á r i o  f i c a r á  t e n s o ,  impacien  - 

t e  e  começará a  d e s a c r e d i t a r  da e f i c i ê n c i a  do mesmo, p o i s  e l e  

e s t a r á  s e n t i n d o  a  f a l h a  e  poderá  d e i x a r  de r e a l i z a r  algumasven- 

das  p o r  c a u s a  d e s t a  f a l h a .  

I? i m p o r t a n t e  man te r  o  u s u á r i o  a  p a r  do o c o r r i d o  no 

s i s t e m a ,  dando-lhe t o d a s  a s  armas p a r a  que p o s s a  d e f e n d e r  a  O r -  

gan ização  em que t r a b a l h a  f r e n t e  aos  f r e g u e s e s .  Deve-se f o r -  

n e c e r  t o d o s  o s  s u b s í d i o s  p a r a  que possa  s a i r  de s i t u a ç õ e s  de 

emergência  p r e s e r v a n d o  ass im,  a  c o n t i n u i d a d e  de s e u s  s e r v i ç o s .  



Atenção e s p e c i a l  d e v e r a  s e r  dada ao t i p o  de  c o l á q u i o  

e l inguagem u t i l i z a d a  na  conver sação  e n t r e  o  o p e r a d o r  e  o  s i s t e  - 

n a ;  quan to  v a i s  s i m p l e s , m a i s  f á c i l  s e r â  d e  a p r e n d e r  e  menos pos - 

ç i b i l i d a d e s  de  e r r o  e x i s t i r a o .  

Um g rande  problema no uso  d e  Banco de  Dados a t u a l i z a -  

do em tempo r e a l  a  a t u a l i z a ç ã o  de  p r e ç o s .  

E s t a  t a r e f a  pode t o r n a r - s e  pesada  demais p a r a  s e r  e x e  - 

c:utada em tempo r e a l .  

Se o s  p r e ç o s  o s c i l a m  comuma f r e q u ê n c i a  g r a n d e ,  mui to  

tempo s e r á  g a s t o  em a t u a l i z a ç õ e s  e  poderá  o c o r r e r  que o  Banco 

6.e Dados não s e  e n c o n t r e  a t u a l i z a d o  em tempo h á b i l .  E s t a  t é c n i -  

c.a também d i f i c u l t a  a  e s t r a t é g i a  (usada em p a i s e s  da Europa e  da 

~ m é r i c a  do Nor te)  que  é a  o s c i l a ç ã o  d e  p r e ç o s  d u r a n t e  a s  d i f e -  

r e n t e s  h o r a s  do d i a  p a r a  f o r ç a r  uma r e d i s t r i b u i ç ã o  do f l u x o  de 

f ' r e g u e s e s ,  e v i t a n d o  a s s i m  mau a t end imen to  a  f r e g u e s e s  ou f a l t a  

d e  a t end imen to  a o s  mesmos. 

Problemas : 

- Segurança  

- Cont inu idade  do s e r v i ç o  

- Custo das  l i n h a s  de  comunicação e  dos  t e r m i n a i s  PDV 

- A t u a l i z a ç ã o  d e  p r e ç o  

Vantagens : 

- Tempo de  r e s p o s t a  



4.2.3 - MISTO - Uso de Dispositivosde Armazenamento com Uso de 

Teleprocessamento (Atualização do DATA-BASE em BATCH) 

As transações vão ocorrendo no ponto de venda e as 

mesmas são gravadas num dispositivo magnético (K7, fita magnéti - 

C3 OU floppy) . 

Pode-se ter vários destes equipamentos espalhados pe- 

los pontos de venda registrando a todo momento as transações 

(vendas) ocorridas e neste caso os próprios vendedores serãores - 

ponsáveis pelo registro da mercadoria vendida. Outra alternati- 

v3 é ter estes equipamentos centralizados no escritório de cada 

loja com pessoas (digitadores), especialmente treinados, para 

receber os documentos com registros de vendas e transcrevê-los, 

digitando-os, para os dispositivos magnéticos. 

Neste caso, a loja precisará apenas de um equipamento 

Data-entry, STAND-ALONE que permita o uso (com facilidade) de 

Teleprocessamento. 

Em determinada hora do dia, possivelmente num horário 

fora do rush (horário noturno) os dados (arquivos) serão trans- 

mitidos para o computador central possibilitando assim a atua- 

lização do Banco de Dados. Desta forma, o sistema poderá proces - 

sar as informações e já no dia seguinte pela manhã ~ o d e r á  trans - 

mitir de volta pequenos relatórios (se no equipamento disponí- 

vel na loja existir acoplada uma pequena impressora); no entan- 

to,se não existir a impressora poderão ser enviados os relató- 

rios por malote informando a situação do Banco de Dados e infor - 

mando as atualizações e possíveis erros, 



Na m a i o r i a  dos s i s t e m a s  d e s t e  t i p o  t o d a  a  computação 

e  processamento  de dados é f e i t a  p e l o  computador c e n t r a l ,  com o s  

dados t r a n s m i t i d o s  de d i s p o s i t i v o s  magnê t i cos  e  o s  r e s u l t a d o s  

tornam-se  d i s p o n í v e i s  no equipamento remoto a t r a v é s  do uso  de 

i m p r e s s o r a s .  P a r a  o u s u á r i o ,  o  equipamento remoto a p a r e c e  como 

um computador com f a c i l i d a d e s  de processamento  B a t c h ,  com p r o -  

cessamento  de e n t r a d a / s a í d a  e  com capac idade  de armazenamento. 

No e n t a n t o ,  o  p rocessamen to  de dados e  a  ma io r  p a r t e  de armaze- 

namento s ã o  p r o v i d e n c i a d o s  p e l o  computador c e n t r a l  enquanto  a s  

funções  de e n t r a d a / s a í d a  s ã o  p r o v i d e n c i a d a s  p e l o  equipamento r e  - 

moto. 

Um grande  problema n e s t e  t i p o  de a t u a l i z a ç ã o  é que o 

vendedor  não s a b e  s e  e x i s t e  uma m e r c a d o r i a  no d e p ó s i t o  d i s p o n í -  

v e l  p a r a  venda .  O que a c o n t e c e  é que m u i t a s  v e z e s  o vendedor 

e f e t i v a  uma venda a c r e d i t a n d o  que a  m e r c a d o r i a  s e  e n c o n t r a  no 

d e p ó s i t o  e  quando i s t o  é f a l s o  o c l i e n t e  s o f r e  a  c o n s e q u ê n c i a ,  

f l c a n d o  espe rando  p a r a  que a  mesma e s t e j a  d i s p o n í v e l  no d e p ó s i -  

t o  e  e n t ã o  s e j a  t r a n s p o r t a d a  p a r a  s u a  c a s a .  Em g e r a l  a  p reocupa  - 

Ç Z O  n a t u r a l  do vendedor  (vendas em l a r g a  e s c a l a )  é vender  o má- 

ximo, p o i s  e l e  ganha comissão  s o b r e  a s  vendas .  

Mui t a s  v e z e s  é f e i t a  uma v e r i f i c a ç ã o  a t r a v é s  do t e l e -  

f o n e  ( r a z o á v e l ,  quando a s  f i l i a i s  s ã o  l o c a i s  ao d e p ó s i t o  cen-  

t r a l )  . 

T e r á  que s e r  a n a l i s a d o  a t é  que pon to  o esquema é v i s -  

v e l  p a r a  a  empresa em p a u t a .  O que e l a  vende?  Qual o  t i p o  de 

c l i e n t e l a ?  Pode-se c o r r e r  o  r i s c o  de v e n d e r  a l g o  não d i s p o n í v e l  

ncl d e p ó s i t o ?  Qual o  p r a z o  de e n t r e g a  do f o r n e c e d o r ?  E a  d e s c r e n  - 



ça do consumidor, pode-se arcar com esse problema? 

Deve ser verificado que para uma empresa que vende 

vista, pequenos objetos de pequeno valor, estes problemas não a 

atingirão, pois só serão vendidos os objetos em exposição nas 

prateleiras. 

Para uma empresa que vende objetos por encomenda com 

prazos de entrega curtos estes problemas deverão ser cuidadosa- 

mente levantados. 

Uma outra alternativa são os equipamentos que dispõem 

de memória de armazenamento. J Z  começam a aparecer os terminais 

com um pequeno teclado (em geral numérico) e um pequeno visor 

(para check visual do valor digitado) com capacidade de armaze- 

namento na memória e do tamanho de uma pequena máquina de calcu - 

lar. Estes terminais poderão ser usados pelos vendedores (é fa- 

cilmente manuseado) durante o expediente e em determinada hora 

serem ligados numa linha de Transmissão de Dados para descarre- 

gar as informações armazenadas durante as transações ocorridas. 

Estes terminais já possuem um hardware de comunicação. 

Este tipo de processamento é dito Entrada de Dados re 

mota e a transmissão é feita em grandes blocos economizando as- 

sim, linhas de comunicação;, a facilidade de uso e a transparên- 

cia do que ocorre no computador são outras características des- 

ta técnica. 

Problemas: 

- Tempo de resposta 

- Descrença do comprador na Organização 



Vantagens : 

- Economia de Linhas  de C o m u a i c a ç ~ o  

- Economia de Equipamentos 

- Segurança  

4 . 2 . 4  - M I N I  - p o r  Loja - Processamento Local  Combinado com Atua- 

l i z a ç ã o  do Data-Base  través de Te lep rocessamen to  

Em m u i t a s  s o f i s t i c a d a s  f i l i a i s ,  um minicomputador  ou 

um microcomputador  é i n c l u í d o  p a r a  a rmazenar  programas ,  c o n t r o -  

l a r  e n t r a d a / s a í d a ,  p a r a  algum p r é - p r o c e s s a m e n t o ,  p a r a  c o n s u l t a  

a  pequenos Bancos de Dados e  a t é  p a r a  e f e t i v a r  t r a n s a ç õ e s  nes -  

t e s  Bancos de Dados l o c a i s .  Em t a i s  i n s t a l a ç õ e s  o uso  do min i -  

computador reduz  a  q u a n t i d a d e  de dados a  t r a n s m i t i r  de e  p a r a  o 

computador c e n t r a l ,  p r o v i d e n c i a n d o  f l e x i b i l i d a d e  no c o n t r o l e ,  

p r o v i d e n c i a n d o  f a c i l i d a d e s  de p ré -p rocessamen to  , c r í t i c a ,  emis-  

s 2 o  de r e l a t ó r i o s ,  fo rma tação  de e n t r a d a / s a í d a  e  e t c .  

Uma i n s t a l a ç ã o  com um minicomputador  f o r n e c e  ao usuá-  

r i o  p r a t i c a m e n t e  a s  mesmas f a c i l i d a d e s  que s e r i a m  f o r n e c i d a s  pe - 

l o  computador c e n t r a l .  Uma i n s t a l a ç ã o  d e s t e  t i p o  é v i á v e l  quan- 

do a  f i l i a l  tem um volume mui to  grande  de vendas  e  ocupauma boa 

p a r t e  do p r o c e s s a d o r  com t a r e f a s  r e l a t i v a s  a  t r a n s a ç õ e s  comer- 

c i a i s  e  há  n e c e s s i d a d e  de r e s p o s t a s  r á p i d a s  e  p r o v i d ê n c i a s  a  s e  - 

rem tomadas em tempo h á b i l ,  c a s o  c o n t r á r i o  s e r á  grande  o p r e j u í  - 

z o  da f i r m a  (ou melhor  a  "perda de l u c r o " )  com a pe rda  das  ven-  

d i 2 ~  p o r  não p o s s u i r  a  mercador i a  na h o r a  e x a t a .  

E s t a  t e c n i c a  começa a  s e r  usada  no B r a s i l ,  p a r a  f i l i  - 



ais com grandes movimentos (atacadistas) os quais mantém um pe- 

queno cadastro de mercadorias no mini e mantém o cadastro maior 

no computador central. Em geral a filial possui vários termi- 

nais - caixa (ligados ao minicomputador) que são capazes de re- 

gistrar o código do item vendido, verificar seu preço no cadas- 

tro (consulta),dar baixa no cadastro (atualização) e emitir a 

nota fiscal ao fim da transação. 

Ao final do dia este cadastro é transmitido para O 

computador central e 12 são feitas as atualizações no cadastro 

maior e são tomadas decisões a cerca das compras e vendas. Nes- 

te caso existe apenas uma ligação por dia entre o minicomputa- 

dor e o computador central. 

Outra técnica é manter um cadastro de artigos mais 

vendidos no minicomputador e o cadastro completo (todos os arti - 

gcls) no computador central; quando o artigo a ser processado não 

se encontra no cadastro do minicomputador, o mesmo faz uma con- 

su-lta ao cadastro do computador central tornando a transação 

mais lenta e da mesma forma em algum horário do dia é feita a 

transmissão do mini-cadastro para o computador central para que 

sejam tomadas as decisões; neste caso haverá necessidade de li- 

gação permanente com o computador central. 

Estes mêtodos envolvem um processamento ON-LINE na fi - 

lial, portanto, o Banco de Dados do minicomputador terá que ter 

rotinas de recuperação de informação, segurança de Data-Base e 

possivelmente um equipamento de Backup para situações de quebra 

de equipamento. 



~ e v e r â  merecer muita atenção a organização dos arqui 

vos, pois com o processaqento ON-LINE, o tempo de resposta terá 

que ser eficiente a fim de viabilizar as transações. 

O custo crescer5 devido ao equipamento (mini, perifé - 

Ci 4 ricos), a linha de comunicação, a necessidade de desenvolvimen- 
- 

to de grandes sistemas de aplicação para o minicomputador e a 

necessidade de pessoas de alto nível nas filiais junto ao mini- 

computador . 

uso de microcomputadores, que possuem facilidades 

de armazenamento e processamento, é uma alternativa que começa 

a aparecer para pequenas cadeias de lojas as quais não compor- 

tam o uso de minicomputadores. 

Problemas : 

- Custo 

- Segurança do Banco de Dados 

Vantagens : 

- ~ficiência 

- Tempo de resposta 



FORMAS DE MANIPULAÇAO DA INFORNAÇBO DE VENDAS 

- P O R  VENDA AO C L I E N T E  

Exis tem inúmeras  formas  de m a n i p u l a r ,  r e g i s t r a r  a s  ven - 

das  de uma de te rminada  empresa; t a l v e z  uma d a s  ma i s  u s a d a s  s e j a  

a t r a v é s  da venda ao  c l i e n t e .  Des ta  forma d e v e r á  e x i s t i r ,  no pon - 

t o  de venda ,  equipamentos  e  t é c n i c a s  d i s p o n í v e i s  ao c o n t r o l e ,  

que se jam c a p a z e s  de r e g i s t r a r  t o d o s  o s  t i p o s  de t r a n s a ç õ e s  pos  - 

s í v e i s  no campo de vendas .  E s t a  t é c n i c a  d e v e r á  e s t a r  d i s p o n í v e l  

no pon to  de venda :  vendedor  i n t e r a g i n d o  com o  f r e g u ê s ;  no e n t a n  - 

t o  é d e s e j á v e l  que e s t a  t é c n i c a  não t r a g a  a t r a s o s  ao atendimen- 

t o ,  que o s  vendedores  e  c a i x a s  e s t e j a m  b a s t a n t e  bem t r e i n a d o s  

no uso  d a s  mesmas, que e v e n t u a i s  con t ra t empos  (quedas  de l u z ,  

quebra  de equ ipamen tos ,  s i t u a ç õ e s  e s p e c i a i s . .  .) se jam p r e v i s t o s  

p a r a  que não causem s u r p r e s a s  quando de s u a  o c o r r ê n c i a .  A c o l e -  

t a  de informação d e v e r á  f u n c i o n a r  d i s c r e t a m e n t e  p a r a  que o  f r e -  

guês não t e n h a  cons t r ang imen to  em f o r n e c e r  dados p e s s o a i s  (quan - 

do r e q u e r i d o s )  . 

Neste t i p o  de c o n t r o l e  a  chave do s u c e s s o  e n c o n t r a - s e  

j u n t o  ao  vendedor  e  consequentemente d i r e t a m e n t e  l i g a d a  5 : e f i c i  - 

e n t e  c o l e t a  de dados ( in fo rmações  de v e n d a s ) .  A c o l e t a  de dados 

é a  p a r t e  mais  i m p o r t a n t e  do s i s t e m a ;  é n e l a  que s e  determinam 

a s  v a n t a g e n s  e  d e s v a n t a g e n s  do s i s t e m a .  

A c o l e t a  de dados deve rá  s e r  o r i e n t a d a  ã f i n a l i d a d e  a  

que s e  d e s t i n a .  Se a  f i n a l i d a d e  é in formação p a r a  Marke t ing  en -  



t ã o  provavelmente  a s  in fo rmações  a  c e r c a  do f r e g u ê s  s e r ã o  t ã o  

i m p o r t a n t e s  quan to  o  f a t o  da venda em s i ,  

Se o  o b j e t i v o  p r i n c i p a l  6 o c o n t r o l e  de e s t o q u e  o  r e -  

g i s t r o  do e v e n t o  "venda" d e v e r á  s e r  mais  i m p o r t a n t e  e  n e s t e  ca -  

s o  o  f r e g u ê s  poderá  a t é  s e r  e x c l u í d o  da t r a n s a ç ã o  que envo lve  o  

r e g i s t r o  da informação de venda .  

Se a s  vendas  s ã o  c o n t r o l a d a s  p o r  t i c k e t e s ,  e t i q u e t a s  

( l e g í v e i s  apenas  humanamente) e n t ã o  a s  mesmas deve rão  s e r  r e c o -  

l h i d a s  ou s e p a r a d a s  p a r a  uma c o n t a l i b i l i z a ç ã o  de e s c r i t ó r i o  l o -  

c a l ,  ou p a r a  serem e n v i a d a s  sede  da empresa onde deverão  s e r  

t r a t a d a s  e  tomadas a s  d e v i d a s  p r e c a u ç õ e s  quan to  a  b a i x a  de e s t o  - 

q u e ,  p e d i d o s ,  t r a n s f e r ê n c i a s  de m e r c a d o r i a s  e n t r e  f i l i a i s  e  e t c .  

Se a  empresa é d o t a d a  de equipamentos  e l e t r ô n i c o s  (mi- 

c r o s ,  m i n i s ,  computadores  de grande  p o r t e )  e  comunicações , a s  t a  - 

r e f a s  d e s c r i t a s  poderão  s e r  manipuladas  p e l a s  p e s s o a s  do e s t a b e  - 

l e c i m e n t o  onde o c o r r e u  a  venda .  

5.2 - POR CONTAGEM OU MANIPULAÇÃO DA INFORMACÃO DO ESTOQUE 

Se nenhum t i p o  de informação é c o l e t a d o  no pon to  de 

venda no momento da venda ,  nem r a s t r o s  de v e n d a s ,  t a i s  c o m o , e t i  - 

q u e t a s  d e s t a c á v e i s  ou a n o t a ç õ e s  dos v e n d e d o r e s ,  e s t ã o  d i s p o n í -  

v e i s ,  um c o n t r o l e  p o r  contagem, p o r  v a l o r  d a s  vendas  ou a t r a v é s  

da in fo rmação  de m e r c a d o r i a s  em e s t o q u e  c e n t r a l i z a d o  deve r á  

s e r  f e i t o .  

Mui t a s  empresas  c o m e r c i a i s  fazem s u a s  compras baseadas  

n a s  s a í d a s  do d e p ó s i t o  c e n t r a l  (ped idos  dos e s t a b e l e c i m e n t o s  de 



vendas  ao d e p ó s i t o  c e n t r a l ) .  Neste  c a s o  o  d e p ô s i t o  f u n c i o n a  co- 

mo um f o r n e c e d o r  g e n ê r i c o  que a t e n d e  a  t o d o s  o s  p e d i d o s  da l o j a  

e  a s s i m  a s  s a í d a s  do d e p ó s i t o  s ã o  r e g i s t r a d a s  como b a i x a  no e s -  

t o q u e ,  i s t o  é ,  desde  que a  m e r c a d o r i a  f o i  p a r a  a  l o j a  (pon to  de 

venda)  e l a  é c o n s i d e r a d a  v e n d i d a .  

A s s i m ,  o s  p e d i d o s  ao f o r n e c e d o r  s ã o  f e i t o s  baseados  

n a s  b a i x a s  do d e p ó s i t o  e  p a r a  o  d e p ó s i t o ;  quan to  5s l o j a s  fazem 

s e u s  p e d i d o s  baseados  em contagem de p r a t e l e i r a s  ou na f a l t a  

do p r o d u t o  na p r a t e l e i r a .  

Em algumas empresas  o  c o n t r o l e  é f i n a n c e i r o  ou s e j a  pe - 

l o  v a l o r  das  v e n d a s ;  a  l o j a  r e c e b e  um c r é d i t o  da sede  e  pede 

a o s  f o r n e c e d o r e s  segundo a s  s u a s  n e c e s s i d a d e s ,  i s t o  é ,  segundo 

o  que f a l t a  n a s  p r a t e l e i r a s ;  n e s t e  c a s o  é usado também o  " s e n t i  - 

mento",  a  p e s s o a  r e s p o n s á v e l  p e l o s  p e d i d o s  no pon to  de venda e s  - 

t i m a  o  que vende bem n a q u e l e  l o c a l  e  p e d e .  Quanto ao c r é d i t o  r e  - 

c e b i d o  da c e n t r a l  v a i  depender  do movimento de s u a s  v e n d a s ;  e s -  

t e  c r é d i t o  6 c a l c u l a d o  baseado em e s t a t í s t i c a s  f e i t a s  nos r e g i s  - 

t i o s  de vendas  d e s s e  e s t a b e l e c i m e n t o  e  na i n f l a ç ã o .  

Em a l g u n s  c a s o s ,  a s  empresas  fazem contagem n a s  p r a t e -  

l e i r a s  nos  p o n t o s  de venda de vez em quando e  e s t e s  r e g i s t r o s  

s a o  p a s s a d o s  à c e n t r a l  que e n t ã o  d e c i d e  o  q u e ,  quan to  e  quando 

d e v e r á  s e r  env iado  p a r a  cada  p o n t o .  

E s t a  contagem ge ra lmen te  é r e g i s t r a d a  em mapas e  e s t e s  

e n v i a d o s  à c e n t r a l  p a r a  f u t u r o  p rocessamen to ;  começam a g o r a  a  

a p a r e c e r  a l t e r n a t i v a s  a  e s t e  procedimento ,  como o  uso  de um t e r -  

n a 1  ou um mic ro  no pon to  de venda e  uso  de l i n h a s  de comunica- 

ç5.o p a r a  a  t r a n s m i s s ã o  da informaçgo ao computador c e n t r a l  ga- 



nhando a s s i m  tempo e  mantendo a  i n t e g r i d a d e  da informaçzo.  

A s  p e s q u i s a s  na á r e a  de En t rada  e  S a f d a  v o c a l  também 

poderão  r e p r e s e n t a r  um grande  avanço n e s t a  â r e a ,  j que a t r a v é s  

de um d i s p o s i t i v o  d e s t e  t i p o  em cada pon to  de venda ,  o  r e s u l t a -  

do da contagem poderá  s e r  env iado  ve rba lmen te  ao computador ( a -  

t r a v é s  de l i n h a s  de comunicação) podendo i n c l u s i v e  have r  c o n f i r  - 

mação da contagem, s e r  chamada a  a t e n ç ã o  p a r a  p o s s í v e i s  d i s c r e -  

p â n c i a s  e  podendo o c o r r e r  c o n s u l t a s  e  i n t e r a ç õ e s  com o  compu- 

t a d o r  c e n t r a l .  

Ou t ra  t e c n o l ó g i a  d i s p o n í v e l  s ã o  o s  t e r m i n a i s  móveis 

que começam a  a p a r e c e r  no mercado e s t r a n g e i r o  e  i n t e r n o ;  s ã o  pe - 

quenos t e r m i n a i s  que cabem numa mão ( p a r e c i d o s  com máquinas de 

c a l c u l a r  manuais)  d o t a d o s  de.  capac idade  de armazenamento que s e  

p r e s t a m  a  serem usados  no r e g i s t r o  da contagem das  p r a t e l e i r a s  

no pon to  de venda e  b a s t a n d o  conec tá -10s  a  uma "tomada de da-  

dos ' '  ( l i g a ç ã o  com o  computador c e n t r a l )  p a r a  que possam "desca r  - 

r e g a r "  ou s e j a  t r a n s m i t i r  t o d a  a  informação armazenada.  

Não s e  p r e t e n d e  a q u i  e s g o t a r  t o d a s  a s  p o s s i b i l i d a -  

des  de manipulação  da informação de vendas  p o i s ,  como s e  s a b e  

e s t a s  são  v a s t a s  e  dependem em mui to  do p r o d u t o  c o m e r c i a l i z a d o  

e  dos i n t e r e s s e s  da empresa como um t o d o ,  no e n t a n t o  a  p r á t i c a  

nos  r e v e l a  que em g e r a l  é usado p e l a s  empresas  uma m i s t u r a  de 

duas  ou mais  t é c n i c a s .  E s t a  m i s t u r a  s e  deve à a b s o l e s c ê n c i a  das 

t g c n i c a s ,  dos equ ipamen tos ,  à s  r e s t r i ç õ e s  de i m p o r t a ç ã o ,  a o s  

r > - s c o s  da o b s o l e s c ê n c i a  t e c n o l ó g i c a  e  a o s  r i s c o s  de dependência  

t e c n o l ó g i c a .  



0s empresários segundo seu ramo e sua área de atuação 

procuram se precaver contra eventuais erros no dimensionamento 

de suas redes de dados criando assim alternativas de usos e apli - 

caç0es. 



VIABILIDADE DAS TÉCNICAS 

0 s  avanços  t e c n o l ó g i c o s  permitem o  desenvolv imento  d e  

f o r t e s  t e r m i n a i s  baseados  em m i c r o p r o c e s s a d o r e s ,  E s t e s  t e r m i -  

r ia ispermitem c o l e t a r  o s  d e t a l h e s  de  um e x t e n s o  r a i o  de  t r a n s a -  

qões no pon to  onde e l a s  s e  o r i g i n a m ,  s e j a  no a n d a r  de  v e n d a s ,  

na c a i x a  do e s c r i t ó r i o ,  no a n d a r  de  r e c e p ç ã o  de  m e r c a d o r i a s  ou 

no depa r t amen to  d e  c o n t r o l e  d e  e s t o q u e .  E l e s  não tornam apenas  

p o s s í v e l  a  c a p t u r a  de  dados ,  s ã o  tanibém capazes  de  f a z e r  cum- 

p r i r  a  e n t r a d a  d e  in fo rmações  r e q u e r i d a s  e  v a l i d a r  a s  informa-  

ções  como e n t r a r a m .  

Considerando a l g u n s  dos u s o s  p a r a  os  q u a i s  o s  dados de-  

vem s e r  usados  - a t u a l i z a ç ã o  dos a r q u i v o s  quan to  2s mercador i a s  

r e c e b i d a s ,  r e g i s t r o  d e  vendas  p a r a  uso  d a  informação em c o n t r o -  

l e  de e s t o q u e  - a  rmportância da a d i c i o n a l  medida d e  p r e c i s ã o  d e  - 

v e r á  s e r  po r  s i  s ó  e v i d e n t e .  

Apesar de  m u i t a s  v a n t a g e n s  s o b r e  a s  c o n v e n c i o n a i s  c a i -  

x a s  r e g i s t r a d o r a s ,  no e n t a n t o ,  t e r m i n a i s  POS tem l i m i t a ç õ e s  e  

e s t a s  como também s u a  c a p a c i d a d e  deve rão  s e r  e n t e n d i d a s  po r  a l -  

gum p lane jamen to  de  uma i n s t a l a ç ã o  POS (POINT OF SALE) . 

P a r a  um t í p i c o  e  pequeno vendedor ,  a  p e r s p e c t i v a  d e  t e r  

que  g a s t a r  a  q u a n t i a  r e q u e r i d a  p a r a  e q u i p a r  a s  l o j a s  com t e r m i -  

n a i s  POS pode s e r  d e s c o n c e r t a n t e ,  p o i s ,  e x i s t e  sempre o  r e c e i o  

que  a  compra d e  t e r m i n a i s  não r e p r e s e n t e  um s e n s a t o  u s o  

p a r a  os  fundos  l i m i t a d o s  da companhia.  Face com a  e s c o l h a  e n t r e  

g a s t a r  uma boa q u a n t i a  na c o n s t r u ç ã o  ou remodulação de  uma l o j a ,  



de um lado, e compra de terminais POS, por outro, muitos dire- 

tores poderão optar provavelmente por investimentos em instala- 

ções e mercadorias. ~ndiví'duos ligados ao comércio geralmente 

vêem o crescente e/ou melhoramento no espaço de vendas como um 

caminho para obter sucesso, E isto, eles imaginam, deve trans- 

formar-se num crescente lucro e num aceitável retorno de inves- 

timento. 

Para a obtenção de máximosbenef~cios de uma instala- 

ção POS, o diretor deverá saber da capacidade dos terminais co- 

letarem dados corretamente e eficientemente no ponto de origem. 

Neste sentido, alguém deverá coletar informações gerenciais, no 

começo, quanto 5s necessidades dos futuros usuários, disponibi- 

lidade dos equipamentos, eficiência dos dispositivos, etc. 

As fontes de cada item de informação deverão ser exami - 

nadas para verificar se as transações de interesse serão conve- 

nientemente registradas nos terminais POS. E importante notar 

nesta consideração, que nem todas as transações se prestam à en - 

trada em POS. Cada tipo de transação tem características Ünicas 

que devem ser examinadas cuidadosamente. 

Analisemos o tipo de transação - vendas - dissecandopa 

ra ver o significado de cada um de seus elementos de dados: 

A - Identificação do vendedor 

Quando vendas são registradas 6 usual que o progra - 
ma do terminal force a entrada de um número do vendedor (exce- 

to se o terminal estâ localizado num ponto de verificação, nes- 

te caso, o número do vendedor devera provavelmente entrar no iní - 



c i o  de um t u r n o ) .  

P a r a  c e r t i f i c a r - s e  da d i g i t a ç ã o ,  o  número do vende - 

d o r  deve rá  t e r  uma v e r i f i c a ç ã o  de c h e c k - d i g i t  ou uma t a b e l a  de 

c o d i g o s  v á l i d o s  pode s e r  armazenada num a r q u i v o  no t e r m i n a l  ou 

no minicomputador  . Se OCR WANDS e s t ã o  d i s p o n í v e i s ,  e s t a s  deve- 

r50 s e r  u s a d a s  nos d i s t i n t i v o s  dos vendedores  p a r a  a d i c o n a r  ve-  

l o c i d a d e  na e n t r a d a .  

A c o l e t a  c o r r e t a  dos c ó d i g o s  dos vendedores  é i m -  

p o r t a n t e  p a r a  c á l c u l o  de comissão de vendas  e  p r o p ó s i t o s  de r e -  

p o r t a r  p r o d u t i v i d a d e ,  t a n t o  quan to  p a r a  t r e i n a m e n t o .  

B - Códigos de Mercador i a s  

Todas a s  t r a n s a ç õ e s  de vendas  devem c o n t e r  a l g u n s  

n $ v e i s  de i d e n t i f i c a ç ã o  de m e r c a d o r i a s  a s  q u a i s  podem s e r  d i g i -  

ta .das ,  l i d a s  p e l o  OCR ou e t i q u e t a s  de c ó d i g o s  de b a r r a s .  A i d e n  - 

t i f i c a ç ã o  da m e r c a d o r i a  é t i p i c a m e n t e  composta de cód igos  de de - 

pa.rtamento e  c l a s s e .  

Muitos  s i s t e m a s  POS p rov idenc iam v a l i d a ç ã o  de 

c6ldigos de depar tamento  e  c l a s s e .  No e n t a n t o ,  no c a s o  em que a  

t a b e l a  de c ó d i g o s  v á l i d o s  e s t á  num minicomputador  a  v a l i d a ç ã o  é 

apenas  p o s s í v e l  quando o  t e r m i n a l  e s t á  ON-LINE. S i s t e m a s  i n t e r a  - 

t i v o s  devem a c e s s a r  o  a r q u i v o  no minicomputador  n e s t e  p o n t o ,  e s  - 

t e  deve d e v o l v e r  in fo rmações  t a i s  como: o  nome do depar tamento  

e  o  nome da c l a s s e  p a r a  que se jam i m p r e s s a s  p a r a  v e r i f i c a ç ã o  de 

vendas .  

Va l idação  da e n t r a d a  dos  cód igos  de m e r c a d o r i a s  no 

pon to  de venda deve p e r m i t i r  que o s  dados c o l e t a d o s  se jam a l i -  



mentados d i r e t a m e n t e  n a s  a n á l i s e s  de vendas  e  a p l i c a ç õ e s  das  i n  - 

formações de m e r c a d o r i a s .  

Se a  v a l i d a ç ã o  6 p r o v i d e n c i a d a  p o r  um remoto min i -  

computador ,  p r e v i s ã o  deve s e r  f e i t a  p a r a  a  p o s s i b i l i d a d e  de e r -  

r o s  no código  da mercador i a  escaparem à d e t e c t a ç ã o  quando o  m i -  

n icomputador  ou a  l i n h a  de comunicação não e s t á  func ionando .  

L e i t u r a  Ó t i c a  combinada com v e r i f i c a ç ã o  de d í g i t o  

de c o n t r o l e  em c ó d i g o  de m e r c a d o r i a s  oferecem a  melhor  - não ne - 

c e s s a r i a m e n t e  a  mais  b a r a t a  - s o l u ç ã o  p a r a  e s t e  problema.  

C - Quant idade  e  Preço  

Na f a l t a  do p r e ç o  à v i s t a ,  nenhuma t r a n s a ç ã o  s o b r e  

a  mercador i a  e s t á  comple ta  sem a  q u a n t i d a d e  e  o  p r e ç o  u n i t á r i o .  

Cons ide ração  deve rá  s e r  f e i t a  p a r a  a  p o s s i b i l i d a d e  de promoções 

em que 3 un idades  s ã o  v e n d i d a s  p e l o  p r e ç o  de 2 un idades  P o r  

exemplo. 

Um dos problemas  r e l a t i v o s  à q u a n t i d a d e  é e n c o n t r a  - 

do com m e r c a d o r i a s  t a i s  como: a r t i g o s  de c o z i n h a ,  onde o  p r e ç o  

de um c o n j u n t o  de p a n e l a s  é menor que o s  p r e ç o s  combinados dos 

i t e n s  i n d i v i d u a i s  do con jun to .Aqu i  a  coordenação  com a  a p l i c a -  

ção  de unidade  de c o n t r o l e  e  um s ó l i d o  programa de t r e i n a m e n t o  

desempenham um i m p o r t a n t e  p a p e l .  

O p r e ç o  de t i c k e t e s  p a r a  s c a n n i n g  OCR é uma prepo-  

s i s ã o  c a r a ,  contudo o f e r e c e  v a n t a g e n s .  Uma d e s t a s  v a n t a g e n s  é 

que p o r  t e r  p r e ç o s  l i d o s  mecanicamente o  r i s c o  de e r r o s  é dimi-  

nui: do . 



Se p r e ç o s  s ã o  l i d o s  au tomat i camen te ,  p r e v i s s o  deve 

s e r  f e i t a  p a r a  que o s  p r e ç o s  se jam p r ê - i m p r e s s o s  e  f iquem d i s p o  - 

n í v e i s  quando a  e s c o l h a  do p r e ç o  f o r  a u t o r i z a d a .  

O t e r m i n a l  deve rá  p e r m i t i r  s i n a l i z a ç ã o  promocional  

p o i n t - o f - s a l e  p a r a  que o s  t e r m i n a i s  POS possam c o l e t a r  o s p r e  - 

<:os o r i g i n a i s  e  r e d u z i d o s , p a r a  s u b s e q u e n t e s  a n á l i s e s  p e l o  compu - 

t . ador .  

Quando u s o s  não a u t o r i z a d o s  s ã o  d e s c o b e r t o s ,  deve- 

r á  s e r  p o s s ~ v e l  d e s c o b r i r  a  p e s s o a  de vendas  r e s p o n s á v e l ,  a s s u -  

 lindo que o  número d a s  p e s s o a s  de vendas  é r e g i s t r a d o  como p a r -  

t e  d a s  in fo rmações  da t r a n s a ç ã o .  I s t o  demonstra  um impor tante  as  - 

p e c t o  de POS; o  p a p e l  do t r e i n a m e n t o  do p e s s o a l  de vendas .  

E r r o s  de procedimento  podem s e r  d e t e c t a d o s  p e l o  computador e  r e  - 

p o r t a d o s  ao s u p e r v i s o r  de vendas  p a r a  i n v e s t i g a ç ã o  e  a ç ã o .  A 

a n á l i s e  p e r i ó d i c a  de e r r o s  do vendedor  pode r e v e l a r  um padrão  

c o n s i s t e n t e ,  s u g e s t i o n a n d o  a  n e c e s s i d a d e  de p r o v i d e n c i a r  t r e i n a  - 

mento no manuseamento de e s p e c í f i c a s  t r a n s a ç õ e s .  

D - Quan t i a  Apresen tada  

Ao f i n a l  da t r a n s a ç ã o ,  o  t o t a l  deve rá  s e r  a p r e s e n -  

t a d o .  A e n t r a d a  de uma q u a n t i a  a p r e s e n t a d a  d e v e r á  f a z e r  com que 

a  g a v e t a  da c a i x a  s e  a b r a  e  a  q u a n t i a  dev ida  ao f r e g u ê s  s e j a  v i  - 

s u a l i z a d a .  

Uma e v e n t u a l  v e r i f i c a ç ã o  poderá  o c o r r e r  s e  f o r  man - 

t i d o  no minicomputador  um a r q u i v o  de r e s t r i ç õ e s  - f a l t a  de c r é -  

d i t o ,  n e s t e  c a s o  a  ap rovação  d e v e r á  s e r  ON-LINE. Se um cheque 

ou c a r t ã o  de c r é d i t o  é a p r e s e n t a d o ,  s e u  número s e r i a 1  deve rá  



s e r  r e g i s t r a d o  jun tamen te  com a  t r a n s a ç ã o ,  

E - Ordem de  Vendas 

Ordes  de  vendas  devem s e r :  

- aprovadas  

- r e g i s t r a d a s  p r a  e n t r a d a  em c o n t a s  a  r e c e b e r .  

Nem sempre s i s t e m a s  POS oferecem c a p a c i d a d e  de au-  

t o r i z a ç ã o  de  c r é d i t o  ON-LINE. 

É pouco p r o v á v e l  que  l o j a s  i s o l a d a s  tenham r e c u r -  

s o s  p a r a  d e s e n v o l v e r  um s o f i s t i c a d o  s i s t e m a  d e  a u t o r i z a ç ã o  de  

c : r éd i to .  

F - Trocas  d e  P reços  

P a r a  t r o c a  d e  p r e ç o s ,  a s  mais  avançadas  d a s  l o j a s  

(do e x t e r i o r )  t r ansmi tem cód igos  e  p r e ç o s  p a r a  a s  l o j a s  v i a  suas 

r e d e s  POS. Uma pequena l o j a  pode não t e r  o  equipamento p a r a  f a -  

z e r  i s t o ,  mas c e r t a m e n t e  d e v e r á  c o n s i d e r a r  t e r  d i g i t a ç ã o  de  a l -  

t e r a ç õ e s  nos t e r m i n a i s  p a r a  e f i c i ê n c i a  d e  tempo. I s t o  pode s e r  

f e i t o  no e s c r i t ó r i o  da l o j a  ao i n v é s  de  s e r  f e i t o  no a n d a r  d e  

vendas .  Por o u t r o  l a d o ,  o  computador d e v e r á  e s t a r  c a p a c i t a d o  a  

g u a r d a r  p i s t a s  d e  t r o c a s  d e  p r e ç o  e  a l e r t a r  o  g e r e n t e  da l o j a  

p a r a  o  f a t o  de que o s  c h e f e s  d e  depar tamento  não e s t ã o  r e g i s -  

t r a n d o  s u a s  t r o c a s  d e  p r e ç o  no momento o p o r t u n o .  

G - I n v e n t á r i o s  ~ f s i c o s  

Mui tas  d a s  pequenas l o j a s  t r aba lham com r e s t o ,  com 

a  aproximação de  c o n t a r  e  l i s t a r .  Muitos  tem usado POS WANDING 

com s u c e s s o  moderado. Se t e r m i n a i s  não podem s e r  t r a n s p o r -  

t a d o s  p a r a  t o d a  a  i n s t a l a ç ã o  por  i n v i a b i l i d a d e  econômica ou d e  



q u a l q u e r  o u t r a  n a t u r e z a  e  na  a u s ê n c i a  de r e g i s t r a d o r e s  p o r t á -  

v e i s ,  l o j a s  g e r a l m e n t e  removem uma p o n t a  do t i c k e t  p a r a  p r a c e s  - 

s a n e n t o  no computador c e n t r a l .  

H - Recepção d e  Mercador i a s  

Colocando um t e r m i n a l  POS no c e n t r o  d e  d i s t r i b u i -  

çiio, é permitido à l o j a  r e g i s t r a r  r e c e p ç õ e s  na  u n i d a d e  d e  c o n t r o -  

l e  do s i s t e m a  d e  uma forma e f i c i e n t e .  Pode-se d i z e r  que r e c e p -  

çGes de  m e r c a d o r i a s  não devem s e r  r e g i s t r a d a s  a n t e s  d e  i r em pa- 

r a  o  s a l ã o  d e  v e n d a s ;  no e n t a n t o ,  s e  o caminho do c e n t r o  de  d i s  - 

t - i - ibuição  é s a t i s f a t ó r i o  e  assumindoque s e  tem t e r m i n a l  d i s p o -  

njIvel ,  i s t o  poderá  s e r  f e i t o .  

I - Conclusões quan to  a  Te rmina i s  POS 

- Termina i s  POS não s ã o  o s  melhores  e  Únicos d i s p o  - 

s i t i v o s  de  E n t r a d a  de  Dados do Mundo. Documentos e  f i t a s  j o r n a l  

devem s e r  p r o j e t a d o s  com o pensamento que deve rão  s e r v i r  como 

meio f o n t e  p a r a  e v e n t u a l i d a d e s  como queda da  l i n h a ,  p e r d a  d e  a r  - 

q u i v o s ,  problemas com o computador c e n t r a l  e e t c .  

- O t e r m i n a l  POS deverá  s e r  v i s t o  como um d i s p o s i -  

t i v o  p a r a  r e g i s t r a r  dados p a r a  s u b s e q u e n t e  processamento  no com - 

p u t a d o r .  



PARALELO COM OUTROS MERCADOS 

Qual s e r i a m  a s  c o n s e q u ê n c i a s  da queda de  uma r e d e  de 

TP  em uma c a d e i a  de  l o j a s ?  O que p o d e r i a  o c o r r e r  com o s  e s t o -  

q u e s ?  Qual a  s e g u r a n ç a  que s e  p r e c i s a  manter  quan to  aos  dados 

c o l e t a d o s ?  Qual o  n í v e l  de  p r i v a c i d a d e  que deve s e r  p r e v i s t o  pa - 

r a  a s  in fo rmações?  E s t a s  s ã o  algumas d a s  q u e s t õ e s  que devem s e r  

ponderadas  ao s e  o p t a r  p o r  a u t o m a t i z a r  uma r e d e  d e  informações  

ejn c a d e i a  de l o j a s .  No e n t a n t o ,  s o l u ç õ e s  a l t e r n a t i v a s  devem s e r  

p r e v i s t a s  sem que  causem grandes  t r a n s t o r n o s  ã c e n t r a l .  

Quanto a  queda de  uma r e d e  de  T P ,  documentos poderão  

s e r  env iados  por  m a l o t e  p a r a  c o n t a b i l i z a ç ã o  na  s e d e , o c a s i o n a n d o  

um acrésc imo no tempo de  r e s p o s t a ,  ~ o r é m  não de ixando de  a t e n -  

d e r  a o s  o b j e t i v o s .  

A s  in formações  c o l e t a d a s  não n e c e s s i t a m  de  g rande  con- 

t r o l e  d e  p r i v a c i d a d e  j á  que devem i n t e r e s s a r  exc lus ivamen te  ao 

p e s s o a l  de  compras e  m a r k e t i n g  da empresa.  

Como c o n c l u s ã o  temos que a  informação das  r e d e s  d e  d i s  - 

t r - i b u i ç ã o  de  uma c a d e i a  de  l o j a s  p r e v ê  ma io res  l u c r o s ,  maior  

c o n t r o l e ,  e t c ;  no e n t a n t o ,  o s  dados p r o c e s s a d o s  não requerem 

grandes  n í v e i s  de  p r o t e ç ã o  e /ou  s e g u r a n ç a ,  p o i s  a s  informações  

podem s e r  r e c u p e r a d a s  a  q u a l q u e r  momento sem c a u s a r  ma io res  da-  

n o s .  

Vejamos como é v i s t a  a a u t o m a t i z a ç ã o  de  r e d e s  d e  i n f o r  - 

mação em o u t r o s  mercados .  



7 . 1  - AUTOMATIZAÇÃO DE BANCOS 

O que a c o n t e c e  na  m a i o r i a  dos bancos  dos Es tados  Uni- 

d o s ,  J a p ã o  e  m u i t o s  p a í s e s  da Europa é que quando s e  t r a t a  de 

s i m p l e s  c o n s u l t a  - s a l d o ,  e x t r a t o ,  e t c  - o  p r ó p r i o  c l i e n t e  a c e s  - 

s a  o  computador a t r a v é s  de um t e r m i n a l  med ian te  um cód igo  s e c r e  - 

t o .  P a r a  movimentação da c o n t a ,  é n e c e s s á r i o  d i r i g i r - s e  a  um 

c:aixa que também f a z  uso de um t e r m i n a l  p a r a  a c e s s a r  informa - 

ções  s o b r e  a  c o n t a  do c l i e n t e .  No e n t a n t o ,  o  que vem acon tecen-  

c10 no B r a s i l  é bás icamen te  o  c o n t r o l e  manual ,  i s t o  é ,  t o d o s  o s  

c o n t r o l e s  e  c o n s u l t a s  s ã o  manuais  e  s ó  após  o  e x p e d i e n t e  é que 

o s  documentos s ã o  d i g i  t a d o s  p a r a  processamento  ge ra lmen te  cen-  

t r a l i z a d o ,  e  processamento  n o t u r n o  é r e a l i z a d o  p a r a  que a s  l i s -  

t a g e n s  cheguem às  a g ê n c i a s  a n t e s  do i n í c i o  do e x p e d i e n t e  do d i a  

s e g u i n t e .  

Temos a q u i  um problema s é r i o :  a  e v e n t u a l  p e r d a  d e s t e s  

documentos.  Como s e r i a  o  funcionamento  de um banco na manhã s e -  

g u i n t e  sem a s  l i s t a g e n s  a t u a l i z a d a s ?  

Não é d i f í c i l  i m a g i n a r  o s  problemas causados  p e l o  t rans - 

p o r t e  de documentos e m i t i d o s  manualmente a o s  CPD's . 

C o n s i d e r e - s e  o  volume de t r a b a l h o  e  a  d i s p e r s ã o  geográ  - 

f i c a  das  o p e r a ç õ e s .  Tem-se problemas de t r a n s p o r t e  - t r â n s i t o  

d i f í c i l  ou f a l t a  de meios de t r a n s p o r t e  e  o s  d e f e i t o s  em linhas 

de t r a n s m i s s ã o  s e  usado T P .  

O i d e a l  em p rocessamen to  b a n c á r i o  é t e r  p e l o  menos a s  

c a i x a s  das  p r i n c i p a i s  a g ê n c i a s  l i g a d a s  permanentemente ON-LINE 

ao s i s t e m a  c e n t r a l .  Como v a n t a g e n s  t e r í a m o s  a  s u p r e s s ã o  do trans - 

p o r t e  do documento a t é  o  c e n t r o  de processamento  de dados ,  e l i -  

minação da d i g i t a ç ã o  p o s t e r i o r  dos documentos, redução  no tempa 



de a t end imen to  a  c l i e n t e s ,  u t i l i z a ç ã o  p e l o s  c l i e n t e s  de q u a l -  

q u e r  uma das  a g ê n c i a s  do banco l i g a d a s  à r e d e .  No e n t a n t o  e x i s -  

t e  um p r i n c i p a l  a t r a t i v o ,  v i s t o  p e l o  pon to  de v i s t a  g l o b a l  das  

i n s t i t u i ç õ e s  f i n a n c e i r a s ,  é a  redução  ou e l i m i n a ç ã o  dos v a l o r e s  

em t r â n s i t o  nos  r e l a t ó r i o s  b a n c á r i o s ,  e s t e s  s ã o  r e c u r s o s  t r a n s -  

f e r i d o s  de uma a g ê n c i a  2 o u t r a  envolvendo g r a n d e s  q u a n t i a s  que 

f i cam p o r  mui to  tempo dependendo das  o p e r a ç õ e s  manuais não r en -  

dendo nada p a r a  a  i n s t i t u i ç ã o ;  e s t e  problema s e r i a  r e s o l v i d o  com 

a  t r a n s f e r ê n c i a  i n s t a n t â n e a  p a r a  a  c e n t r a l  a t r a v é s  de p r o c e s s a -  

mento ON-LINE. 

Com t o d a s  a s  v a n t a g e n s  a p a r e n t e s ,  o  B r a s i l  s e  mantém 

p r u d e n t e  quan to  a o s  avanços  n e s t a  á r e a  em consequênc ia  do v u l t o  

dos i n v e s t i m e n t o s  em equipamentos  e  em p e s s o a l  a l t a m e n t e  c a p a c i  

t a d o ;  há de s e r  c o n s i d e r a d o  também o  c u s t o  e  r i s c o  da mudança 

de [um s i s t e m a  manual p a r a  um s i s t e m a  autômato .  

Outro problema 6 a  s e g u r a n ç a .  Com automação,  a  s e g u r a n  - 

ça depende i n t e i r a m e n t e  do s i s t e m a  de processamento  de dados ,  

onde o s  e r r o s  s e  espalham rapidamente  expondo a  o r g a n i z a ç ã o  a  

s e r i o s  r i s c o s  f i n a n c e i r o s .  

Um g rande  problema na automação b a n c á r i a  é o c u s t o  dos 

eq,uipamentos;  o  processamento  ON-LINE numa r e d e  b a n c á r i a  não s i g  - 

n i f i c a  comprar a l g u n s  equ ipamen tos ,  mas m i l h a r e s .  

Na formulação  b á s i c a  de s e u s  p r o j e t o s ,  o s  bancos tem 

duas  a l t e r n a t i v a s  f u n d a m e n t a i s :  c e n t r a l i z a r  o  processamento  num 

grande  computador c e n t r a l  ou d i s t r i b u i - l o  p o r  pequenos s i s t e m a s  

i n t e r l i g a d o s  u t i l i z a n d o  o s  minicomputadores  b r a s i l e i r o s .  Se f o -  

rem u t i l i z a d a s  e x p e r i ê n c i a s  das  i n s t i t u i ç õ e s  f i n a n c e i r a s  mundi- 



a i s  a  e s c o l h a  predominante  s e r á  p e l o  processamento  c e n t r a l i z a -  

do ,  v i s t a  a  redução  de c u s t o s  e  a  vantagem de um c l i e n t e  se r  c l i -  

e n t e  do banco e  não de uma a g ê n c i a .  

Ainda p a s s a r á  algum tempo a t é  que tenhamos uma automa- 

s ã o  b a n c á r i a  c o m p l e t a ;  mas d o i s  bancos b r a s i l e i r o s  - o  1taÚ e  o  

Bradesco - j á  e s t a m  dando o s  p r i m e i r o s  p a s s o s  n e s s e  s e n t i d o .  S i  - 

t . uações ,  que ocorrem em o u t r o s  p a í s e s ,  e s t a r ã o  d i s p o n í v e i s  no 

Eirasi1 a  médio p r a z o ;  p a r a  s e  s a b e r  o  s a l d o  b a n c á r i o  b a s t a r á  a -  

c : ionar  um a p a r e l h o ,  conec tado  e n t r e  s e u  t e l e f o n e  e  s e u  a p a r e l h o  

c..e t e l e v i s ã o ,  d i s c a r  o  no do computador do banco ,  s o l i c i t a r  a  

informação a t r a v é s  de um t e c l a d o  e  a  r e s p o s t a  a p a r e c e r á  no v?-  

d.eo. Ou, e n t ã o  f a z e r  uso  de um c a i x a  a u t o m á t i c o  i n s t a l a d o  em 

q u a l q u e r  pon to  da  c i d a d e  e  a t r a v é s  d e l e  f a z e r  a s  mais  v a r i a d a s  

c o n s u l t a s  ao banco ,  movimentar a  c o n t a ,  f a z e r  pagamentose e t c .  

Pa ra  f a z e r  compras ,  o  vendedor a t r a v é s  de um t e r m i n a l ,  pode rá  

c o n s u l t a r  a  c o n t a  b a n c á r i a  e  v e r i f i c a r  o  c r é d i t o  do f r e g u ê s .  

A s  p e r s p e c t i v a s  p a r a  a l c a n ç a r  t a l  n i v e l  de a u t o m a t i z a -  

ção ,  nos  s e r v i ç o s  b a n c á r i o s ,  foram a b e r t a s  com a  implan tação  do 

s i s t e m a  ON-LINE p e l o  I t a Ú ,  com s u a  p r i m e i r a  a g ê n c i a  a u t o m a t i z a -  

da em março de 1981 e  pelo Bradesco em a b r i l  de 1981.  

0 s  t e r m i n a i s  revoluc ionam t o d o  o  funcionamento  dos ban - 

tos; desaparecem f i l a s ,  a t end imen to  mais  r á p i d o ,  menor p o s s i b i -  

l i d a d e  de e r r o s ,  e l i m i n a ç ã o  de volumes de p a p e i s ,  f o r m u l á r i o s ,  

l i s t a g e n s .  

O s i s t e m a  do Bradesco f o i  desenvo lv ido  p e l a  SID ( t e r m i  

na1  de c a i x a )  em convênio  com a  Fundação Bradesco ( t e r m i n a l  de 

c o n s u l t a ,  l e i t o r  de c a r t ã o  e  c a r t ã o  magnet izado)  e  envolve o s  s e -  



g u i n t e s  equ ipamen tos ;  

- t e r m i n a l  de c o n s u l t a  

- t e r m i n a l  de c a i x a  

- t e r m i n a l  l e i t o r  C M C - 7  

- t e r m i n a l  l e i t o r - g r a v a d o r  

- t e r m i n a l  i m p r e s s o r  de e x t r a t o  

E s t e s  equipamentos  e s t ã o  l i g a d o s  a  um minicomputador  

i n s t a l a d o  na a g ê n c i a  e  t o d o s  (com exceção  do t e r m i n a l  de c a i x a ,  

f ' ab r i cado  p e l a  SID) e s t ã o  sendo i n d u s t r i a l i z a d o s  p e l a  DIGILAB. 

O 1taÚ p r e f e r i u  c r i a r  a  ITAUTEC - 1taÚ Tecno log ia  S/A, 

empresa que desenvolveu  t o d o  o  p r o j e t o  (Hardware e  Sof tware )  e  

f a b r i c o u  o s  equipament0s.A I t a u t e c  além de a t e n d e r  a o s  o b j e t i -  

vos  do I taÚ p r e t e n d e  f o r n e c e r  equipamentos  a  t e r c e i r o s  (no merca - 

do i n t e r n o  e  e x t e r n o ) .  

O s i s t e m a  On- l ine  da I t a u t e c  envo lve  um t e r m i n a l  de 

c a i x a ,  t e r m i n a l  a d m i n i s t r a t i v o  com i m p r e s s o r a ,  t e r m i n a l  admin i s  - 

t r a t i v o  s i m p l i f i c a d o  além de c o n c e n t r a d o r / p r o c e s s a d o r  de t e r m i -  

n a i s  e  um comutador a u t o m á t i c o  de l i n h a ,  l i g a d o  a o  c o n c e n t r a -  

d o r .  E s t e  p r o j e t o  é l i g a d o  d i r e t a m e n t e  ao computador c e n t r a l .  

O t r a b a l h o  da ITAUTEC con tou  com a  c o n s u l t o r i a  t e c n o l ó  - 

g i c a  da E s c o l a  P o l i t é c n i c a  e  do I n s t i t u t o  de ~ í s i c a  da USP, do 

EtaÚ, de São J o s é  dos Campos e  de v á r i o s  I n s t i t u t o s  da UNICAMP. 

O s  c l i e n t e s  do 1taÚ e  o s  do Bradesco ,  não p r e c i s a r ã o  

mais  se d i r i g i r  ao c a i x a ,  como j á  vem ocor rendo  n a s  a g ê n c i a s  onde 

j á  e x i s t e  o  s i s t e m a  ON-LINE, p a r a  s a b e r  in fo rmações  s o b r e  s a l d o  

e o u t r a s  c o n s u l t a s .  E s t a s  p e r g u n t a s  poderão  s e r  r e s p o n d i d a s  pe-  



10 t e r m i n a l  do c l i e n t e ,  i n s t a l a d o  no saguão da a g ê n c i a .  Ou t ra s  

v a n t a g e n s  s ã o :  a  r a p i d e z  no a t e n d i m e n t o ,  a  p a r t i r  da i n t r o d u ç ã o  

do t e r m i n a l  de c a i x a  e  o  r á p i d o  a c e s s o  a  informaçõesque  a n t e s  de - 

moravam d i a s  p a r a  serem r e s p o n d i d a s .  

Com a  ampl i ação  de s i s t e m a s  ON-LINE, i n s t a l a ç ã o  de t e r  - 

m i n a i s  em p o n t o s  e s t r a t é g i c o s  ou g r a n d e s  l o j a s ,  o  cheque f i c a r á  

u l t r a p a s s a d o .  

7 . 2  - RESERVA DE PASSAGENS 

O mais  i m p o r t a n t e  numa companhia de a v i a c ã o  6 o  l u g a r  

d.o p a s s a g e i r o .  Por  i s t o ,  é e v i d e n t e  que o  maior  uso  de computa- 

c o r e s  em companhias de a v i a ç ã o  f o i  d i r e t a m e n t e  l i g a d o  ao f a t o r  

ocupação de l u g a r e s .  Torna-se  e v i d e n t e  que a  i n t e g r a ç ã o  do i n -  

v e n t á r i o  - função  d i s p o n i b i l i d a d e  com p a s s a g e i r o  - r e g i s t r o  do 

nome s ã o  funções  n e c e s s á r i a s  p a r a  e x e c u t a r  o s e g u i n t e :  

1 )  a s s e g u r a r  a  máxima u t i l i z a ç ã o  de e spaço  d i s p o n í v e l  

de voo.  

2 )  p r o v i d e n c i a r  em tempo a  informação c o r r e t a  p a r a  p r o  - 

v á v e i s  c l i e n t e s ,  p a r a  p a s s a g e i r o s  da companhia,  p a r a  r e p r e s e n -  

t a n t e s ,  p a r a  p e s s o a l  de o p e r a ç õ e s  e  p a r a  a  g e r ê n c i a .  

3) a p e r f e i ç o a r  o c o n t r o l e  s o b r e  a s  o p e r a ç õ e s  do d i a  

c o r r e n t e .  

4 )  p r o v i d e n c i a r  e s t a t í s t i c a s  e  dados p a r a  p l ane jamen to  

f u t u r o .  

I s t o  f a z  com que h a j a  n e c e s s i d a d e  de um grande  volume 

de dados e  uma a l t a  a c e s s i b i l i d a d e  a o s  mesmos. Uma t r a n s a ç ã o  com 

um c l i e n t e  d e v e r á  s e r  f e i t a  em tempo r e a l  d e n t r o  de uma Única 



chamada t e l e f ô n i c a  minimizando q u a l q u e r  chamada de v o l t a  ao c l i  - 

e n t e ,  Assim,  temos a n e c e s s i d a d e  de t e r  um banco de dados cen-  

t r a l i z a d o  a c e s s i v e l  a  t o d o s  o s  a g e n t e s  de v i a g e n s  que e s t a r ã o  

l i g a d o s  em tempo r e a l  com o  s i s t e m a  p a r a  v e n d e r ,  t r o c a r  ou can-  

c v l a r  q u a l q u e r  segmento do vôo de q u a l q u e r  pon to  do s i s t e m a ,  e  

s a b e r  que a  in fo rmação  f o i  p r e c i s a  e  c o r r e n t e  n a q u e l e  i n s t a n t e .  

P a r a  o  a g e n t e  s e r  p r o d u t i v o  e  o  s e r v i ç o  s a t i s f a t ó r i o  p a r a  o  c l i  - 

e n t e  é n e c e s s á r i o  que o  s i s t e m a  o f e r e ç a  um bom tempo de r e s p o s -  

t a .  

O s  t e r m i n a i s ,  a s  d i s c i p l i n a s  de comunicação e  o s  p r o -  

gramas t e r ã o  que e s t a r  em a c o r d o  p a r a  t o r n a r  o  t r a b a l h o  dos agen - 

t e s  de v i a g e n s  o  mais  s i m p l e s ,  p r e c i s o  e  e f i c i e n t e  quan to  p o s s í  - 

v e l .  A s s i m ,  uma grande  p a r t e  do mundo do coinércio e s t á  c e n t r a l i  - 

zado num s i s t e m a  de computação,  a  v u l n e r a b i l i d a d e  d e s t e  s i s t e m a  

a  f a l h a s  tem d i r e t a  e  s u b s t a n c i a l  s i g n i f i c â n c i a  m o n e t á r i a .  

O s i s t e m a  de Rese rvas  de Passagens  pode s e r  d i v i d i d o  

em t r ê s  á r e a s :  á r e a  de t e r m i n a i s  dos a g e n t e s  de v i a g e n s ,  á r e a  

das  f a c i l i d a d e s  de comunicação e  á r e a  do c e n t r o  do complexo. 

Na ope ração  o  a g e n t e  é p a r t e  i n t e g r a n t e  do s i s t e m a ,  sua 

função  é c o n v e r t e r  a  r e q u i s i ç ã o  do c l i e n t e  p a r a  uma i n q u i r i ç ã o  

ao  computador e  d e v o l v e r  a  r e s p o s t a  do s i s t e m a  ao  c l i e n t e .  O 

s: istema d e v e r á  e s t a r  d i s p o n í v e l  quando r e q u e r i d o ;  r e s p o s t a s  de-  

vem s e r  p r e c i s a s ,  r á p i d a s  e  c o n s i s t e n t e s ;  a s  f a c i l i d a d e s  o f e r e -  

c i d a s  devem s e r  comple ta s  e  p r o v e i t o s a s ;  e  o  s i s t e m a  deve s e r  

f a c i l  de s e r  u s a d o .  A s  i m p l i c a ç õ e s  d e s t a s  r e q u e s i ç õ e s  envolvem 

todo o  s i s t e m a ,  

A q u a l q u e r  i n s t a n t e  v á r i o s  a g e n t e s  podem f a z e r  i n q u i r i  



ções  e  t o d a s  e l a s  devem s e r  manuseadas de  t a l  forma que a s  f a c i  - 

l i d a d e s  do s i s t e m a  pareçam e s t a r  d e d i c a d a s  a  cada  um dos agen-  

t e s .  

~ t r a v ê s  das  f a c i l i d a d e s  de  comunicação o  a g e n t e  s e  co- 

munica com o  s i s t e m a .  Obviamente e s t a s  f a c i l i d a d e s  devem e s t a r  

d i sponTve i s  quando r e q u e r i d a s ,  mas economicamente uma l i n h a  de  

comunicação não pode s e r  d e d i c a d a  a  cada  e  todo  a g e n t e  ou t e r m i  - 

n a l .  Em s i s t e m a s  de  r e s e r v a s ,  i s t o  é,  r e s o l v i d o  a t r a v é s  de  um 

c o n c e n t r a d o r ,  operando de  t a l  forma que s e j a  t r a n s p a r e n t e  ao  

a ,gente .  

Quanto à c e n t r a l ,  a  p r e s e n ç a  d e  u s u á r i o s  s i m u l t â n e o s  

r e q u e r  que  o  s i s t e m a  s e j a  a l t a m e n t e  mul t iprogramado.  O l i m i t e  

d e v e r á  s e r  de terminado p e l a  c a p a c i d a d e  de  processamento  e  capa-  

c i d a d e  d e  armazenamento do s i s t e m a .  

Num s i s t e m a  como e s t e  t o r n a - s e  e v i d e n t e  a  i m p o r t â n c i a  

d e  que o  mesmo não s o f r a  panes  ou que e x i s t a m  p r e v i s õ e s  de backup, 

p a r a  que os  c l i e n t e s  não tomem conhecimento das  f a l h a s ,  o s  agen- 

t e s  executem s e u  t r a b a l h o  sem que os  mesmo s e j a  p r e j u d i c a d o  p r o  - 

votando d i s p e r s õ e s  e  má q u a l i d a d e  d e  in fo rmações  aos  p a s s a g e i -  

r o s .  Uma p a r a d a  do s i s t e m a  f a r á  c e r t a m e n t e  com que  a  companhia 

de  a v i a ç ã o  p e r c a  um bom número de  r e s e r v a s  o  que  c a u s a r á  um 

grande  p r e j u < z o  e  p e r d a  da c o n f i a n ç a  dos c l i e n t e s .  Um s i s t e m a  

em tempo r e a l  d e s t e  t i p o  c e r t a m e n t e  n e c e s s i t a  d e  equipamentos 

de  backup que  assegurem o  p e r f e i t o  funcionamento  do s i s t e m a  c o  - 

mo um todo no c a s o  d e  f a l h a s ,  F a t o r e s  como e s t e s  deve rão  s e r  

p l a n e j a d o s  d u r a n t e  o  per?odo de  l evan tamen to  do p r o j e t o ,  bem co- 

mo d u r a n t e  a  f a s e  de  s i m u l a ç ã o .  



7.3 - AUTOMATIZAÇÃO NOS HOSPITAIS 

Em alguns ~ a í s e s  mais desenvolvidos, computadores, ter - 

minais gráficos e microprocessadores j á  auxiliam os médicos na 

análise do quadro clinico, na preparação de diagnósticos e no 

Levantamento dos medicamentos que poderão ser usados no trata- 

mento. No Brasil, isto não é comum, no entanto, os computadores 

começam a ser usados nos hospitais para problemas maiores e fi- 

xos como o controle de material, a dificuldade para marcação de 

consultas, etc . 

Os hospitais brasileiros, principalmente os da rede pú - 

blica, tem problemas constantes como: 

- espera para internação e hospitais com leitos vagos 

- dificuldade na marcação de consultas 

- falta de materiais, medicamentos básicos 

- inutilização de alguns medicamentos por expiração do 

prazo de validade 

A automatização dos serviços de saúde é uma necessida- 

de para que os leitos e médicos sejam bem distribuídos e ocupa- 

dos não ficando ociosos. O uso da computação significa para os 

hospitais mais eficiência e menores custos. 

A automatização no Brasil, foi iniciada nos hospitais 

de ~rasília com o sistema MD8000 da Sisco e com 32 ter - 

rninais espalhados pelos hospitais; pretende-se controlar o pes- 

soal, o material, o censo hospitalar e ambulatorial além disto, 

existe o projeto de um sistema de estatísticas para informações 



A t r a v é s  d e s t e  s i s t e m a  s e r á  p o s s ~ v e l  c o n t r o l a r  e s t o q u e  

de medicamentos p o r  h o s p i t a l  e  remanejâ-10 quando n e c e s s á r i o  

e v i t a n d o  a  i n u t i l i z a ç á o  ( p e r d a )  de m u i t o s  p r o d u t o s  a i n d a  no e s -  

toque  quando e x p i r a  o  s e u  p r a z o  de v a l i d a d e .  Em t r o c a  mui tos  pa - 

c i e n t e s  t e r ã o  s e u s  medicamentos na hora  n e c e s s á r i a  (não f a l t a -  

r ão  com t a n t a  f r e q ü ê n c i a  m a t e r i a i s  b á s i c o s ) .  

A g rande  vantagem s e r á  c e r t a m e n t e  p a r a  o  p a c i e n t e ,  pois 

a  p a r t i r  do s i s t e m a  do censo  h o s p i t a l a r ,  o  doen te  s e r á  i m e d i a t a  - 

mente i n t e r n a d o ,  não t endo  que e s p e r a r  que um l e i t o  vague .  O do- 

e n t e  ao  c h e g a r  a  um h o s p i t a l  s e r á  removido p a r a  o u t r o ,  que pos-  

s u a  vaga .  Assim,  também a c o n t e c e r á  com o s  u s u á r i o s  do ambulató-  

r i o .  

Um g rave  problema p a r a  um grande  a m b u l a t ó r i o  é a  d i f i  - 

ci l ldade de o r g a n i z a r  a s  a g e n d a s ,  de forma que a s  s a l a s  e s t e j a m  

permanentemente ocupadas  e  sem que h a j a  s u p e r p o s i ç ã o  de h o r á r i -  

o s .  E s t a  o r g a n i z a ç ã o ,  g e r a l m e n t e  f e i t a  po r  a t e n d e n t e s ,  acaba  f i  - 

cando i n e f i c i e n t e  e  a s  s a l a s  de a t end imen to  acabam f i c a n d o  o c i o  - 

SCLS. 

Com uso  do computador e s t e  s e r v i ç o  s e r á  e f i c i e n t e  e  

quem p r e c i s a r  de uma c o n s u l t a  s a b e r á  imedia tamente  o  d i a  e  a  h2 

ra .  e  poderá  e s c o l h e r ,  numa r e l a ç ã o  dos médicos da e s p e c i a l i d a d e ,  

qu.al o  médico que d e s e j a  c o n s u l t a r .  

Um i m p o r t a n t e  s e r v i ç o  também 6 o  de medicamentos incom - 

~ a t í v e i s .  No momento em que m u i t o s  d o e n t e s  s ã o  t r a t a d o s  p o r  mé- 

d i c o s  de d i f e r e n t e s  e s p e c i a l i d a d e s  e  que nem sempre,  d i scu tem o  

c a s o  c o n j u n t a m e n t e ,  é i m p o r t a n t e  que tenham informação dos medi - 

camentos j á  r e c e i t a d o s  p a r a  que possam tomar cu idado  com a s  i n -  



c o m p a t i b i l i d a d e s  e  o  p a c i e n t e  não venha a  s o f r e r  uma s ê r i e  de 

e f e i t o s  c o l a t e r a i s  d e c o r r e n t e s  da i n c o m p a t i b i l i d a d e  e n t r e  o s  me - 

d icamen tos .  

No B r a s i l ,  a  a u t o m a t i z a ç ã o  da h i s t ó r i a  c l í n i c a  dos pa -  

c i e n t e s  a i n d a  e s t á  d i s t a n t e ;  o  computador em g e r a l  é usado p a r a  

s e r v i ç o s  de c o n t a b i l i d a d e  e  p e s s o a l ,  a  p a r t e  do a t end imen to  mé- 

d ico ,  s egurança  no a t e n d i m e n t o ,  melhor  a p r o v e i t a m e n t o  de s a l a s ,  

l ~ ~ i t o s  e  medicamentos a i n d a  não mereceram a  a t e n ç ã o  d e v i d a .  



PRODUTOS E TECNTCAS DISPON~VES 

vários fatores favorecem o desenvolvimento de novas 

tecnologias, tais fatores são: 

- o custo dos microprocessadores cai. 

- memória de semi-condutores é disponível a baixo cus- 

to. 

- memorias de bolhas magnéticas se tornam disponíveis. 

- máquinas de bolso (que não possuiam memória durante 

os anos 70) j á  possuem substancial memória. 

- a geração dos novos computadores é orientada ao uso 

de telecomunicações, terminais interativos e unidades de armaze - 

namento . 
- o crescimento do processamento de dados está relacio - 

nado 2 transmissão de dados. 

- pequenas, rápidas e baratas unidades de armazenamen- 

to começam a ficar disponíveis para minicomputadores . 
- mais inteligência (memória e lógica) é fornecida aos 

terminais. 

- muitos terminais tem seus próprios arquivos. 

Os sistemas de Processamento de Dados envolvem muitas 

vezes, inteligência distribuída, processamento distribuído, re- 

des de multicomputadores, arquivos distribuídos e Bancos de Da- 

dos distribuCdos. 

Em muitas redes há grandes razões para centralização 

dos dados e processamento. Assim, a industria procura caminhar 



em v á r i o s  s e n t i d o s  como; g r a n d e s  s i s t e m a s  c e n t r a l i z a d o s ,  s i s t e -  

mas com armazenamento e  processamento  d i s t r i b u C d o ,  minicomputa- 

d o r e s  S tand-Alone ,  r e d e  de  minicomputadores  e  microcomputadores  

p o r t á v e i s .  

A c o n q u i s t a  de um a l t o  n í v e l  na  t e c n o l o g i a  é consegu i -  

da a t r a v ê s  das  e x p e r i ê n c i a s  v i v i d a s  e  do p r o c e s s o  de  t r a n s f e r ê n  - 

tia e absorção  de  t e c n o l o g i a .  

Em p a í s e s  d e  economia p r i m á r i a ,  a  t e c n o l o g i a  i n d u s t r i -  

a l  s e  resume Engenhar ia  de manutenção;  a t r a v é s  do d e s e n v o l v i -  

mento o c o r r e  a  abso rção  das  demais engenhar ia i s .  Na f a s e  de t r a n -  

s i ç ã o  há  uma p r o g r e s s i v a  s u b s t i t u i ç ã o  dos p r o d u t o s  i m p o r t a d o s p e  - 

10s n a c i o n a i s .  A p a r t i r  da  a q u i s i ç ã o  do Know-how a ma tu r idade  

t e c n i c a  v a i  sendo a t i n g i d a  e  o p a í s  s e  e n c o n t r a  a p t o  ao desen-  

volv imento  de  novos p r o j  e t o s .  

No B r a s i l ,  dependendo do t i p o  de equipamento ,  e n c o n t r a  - 

- s e  a  t e c n o l o g i a  i n d u s t r i a l  em d i f e r e n t e s  e s t á g i o s  de amadureci  - 

mento. 

8 . 1  - ENTRADA DE DADOS POR VOZ 

Ana l i sando  da forma mais s i m p l e s ,  o  s i s t e m a  de e n t r a d a  

de  dados p o r  voz é composto d e  v á r i o s  e l emen tos  b á s i c o s :  um ana - 

l i s a d o r  de e s p e c t r o  d i v i d e  o s i n a l  a c i k t i c o  do t e l e f o n e  ou m i -  

c r o f o n e  em bandas  de  f r e q u ê n c i a  d e n t r o  do e s p e c t r o  Ú t i l  da f r e -  

q u ê n c i a  e  e n t ã o  o s  dados r e s u l t a n t e s  s ã o  c o n v e r t i d o s  p a r a  a  f o r  - 

ma d i g i t a l .  A e x p r e s s ã o  d i g i t a l m e n t e  c o d i f i c a d a  é comparada a  

exemplos de um ou mais  f a l a d o r e s  que  tenham s i d o  armazenados 

i n i c i a l m e n t e .  Des ta  comparação a  mais  i d ê n t i c a  é c o n s i d e r a d a  co - 

mo reconhecimento  da e x p r e s s ã o  e  a  ação  de processamento  s e r á  



tomada. 

A m a i o r i a  dos s i s t e m a s  que s e  encont ram a  venda operam 

dependen tes  do modo do f a l a d o r .  I s t o  s i g n i f i c a  que o  s i s t e m a  t e  - 

r,; que s e r  t r e i n a d o  p a r a  e n t e n d e r  a  voz i n d i v i d u a l  do f a l a d o r .  

N u m  modo independen te  do f a l a d o r ,  a s  e x p r e s s õ e s  de e n t r a d a  s ã o  

comparadas p a r a  compor p a d r õ e s  de r e f e r ê n c i a  acumulados;  a  p r e -  

c i s ã o  d e s t e s  s i s t e m a s  i n d e p e n d e n t e s  g e r a l m e n t e  é mais  b a i x a  que 

a  dos  s i s t e m a s  dependen tes  do f a l a d o r .  

Mui tos  s i s t e m a s  i n d e p e n d e n t e s  do f a l a d o r  empregam um 

m6todo de t r e i n a m e n t o  t r a n s p a r e n t e ,  a t u a l i z a n d o  o s  p a d r õ e s  de re - 

f e r ê n c i a  p a r a  a  du ração  da s e ç ã o  de e n t r a d a  de dados sem que o  

u s u á r i o  p a r t i c i p e  d i s t o ,  aumentando a s s i m  a  p r e c i s ã o  do reconhe - 

cimento do s i s t e m a .  

E x i s t i r ã o  sempre a p l i c a ç õ e s  que poderão  r e q u e r e r  s i s t e  - 

mas dependen tes  do f a l a d o r ,  p a r a  f a c i l i t a r  a  i d e n t i f i c a ç ã o  da 

p e s s o a  que f a l a  usando o s  p a d r õ e s  de r e f e r ê n c i a  como t i p o  de 

voz i m p r e s s a .  

Muitos  s i s t e m a s  a t u a l m e n t e  d i s p o n í v e i s  operam como d i s  - 

eretos reconhecedores  de p a l a v r a s  e  requerem uma forma pontuada  

de f a l a  p e l o  u s u á r i o .  Ve loc idades  r á p i d a s  de e n t r a d a  de dados 

podem s e r  o b t i d a s  com o  mínimo de p r á t i c a .  A f a l a  c o n t í n u a  (co-  

mum) não e s t á  d i s p o n í v e l  em q u a l q u e r  p r o d u t o  c o m e r c i a l i z a d o  a t u  

a l m e n t e .  

A s  v a n t a g e n s  de e n t r a d a  de dados a t r a v é s  da voz a t i n -  

gem mui tos  f a t o r e s  humanos, p r o d u t i v i d a d e ,  p r e c i s ã o  e  s e g u r a n -  

ç a .  Por  exemplo,  e n t r a d a  de dados p o r  voz pode s e r  usada  com t e  - 



l e f o n e s  de  d i s c o ,  a c r e s c e n d o  f a c i l i d a d e s  p a r a  uma d i r e t a  c o l e t a  

de  dados .  E n t r a d a  d e  dados p o r  voz mais  p r e c i s a  que a  e n t r a d a  

d e  dados d i g i t a d a ,  a  q u a l  r e q u e r  s i g n i f i c a n t e  coordenação  do 

s i s t e m a  v i s u a l  com o  s i s t e m a  de  t a t o .  O t r e i n a m e n t o  do o p e r a d o r  

é s i m p l e s ,  a i n d a  que  a  e n t r a d a  de dados p o r  voz e x i j a  formatos  

e s t r u t u r a d o s  p a r a  e n t r a d a ;  no e n t a n t o ,  i s t o  e s t á  mais  r e l a c i o n a  - 

do com o  p r o t o c o l o  do computador c e n t r a l  do que com a  forma de  

f a l a r .  Em g e r a l ,  a  c a p a c i d a d e  do v o c a b u l á r i o  c o b r e  um r a i o  de 16 

a  900 e x p r e s s õ e s  p a r a  um u s u â r i o .  

Num meio dependen te  do f a l a d o r  a  p r i m e i r a  c o n s i d e r a ç ã o  

é que  p a r a  ma io res  vocãbu los  s e  n e c e s s i t a m  maio res  padrões  e  i s  - 

t o  v a i  i n c i d i r  d i r e t a m e n t e  nas  f a c i l i d a d e s  de  armazenamento do 

equipamento.  

Num meio i n d e p e n d e n t e  do f a l a d o r ,  o  tempo de r e s p o s t a  e  

o s  r e q u e r i m e n t o s  do equipamento p a r a  manter  um padrão  p a r a  cada  

u s u á r i o  s i m u l t â n e o  deve rão  s e r  c o n s i d e r a ç õ e s  i m p o r t a n t e s .  

O s u c e s s o  do s i s t e m a  d e  e n t r a d a  de  dados por  voz depen - 

d e n t e  do f a l a d o r ,  depende da q u a l i d a d e  da s e ç ã o  d e  t r e i n a m e n t o ;  

05; pad rões  de  r e f e r ê n c i a  ge rados  e r r adamente  deve rão  c a u s a r  um 

impacto n e g a t i v o  nos  r e s u l t a d o s  do r econhec imen to .  Se a  popu la -  

çZo a  s e r  t r e i n a d a  é g r a n d e ,  o  t r e i n a m e n t o  pode s e  t o r n a r  um 

c i i s toso  e  incômodo p r o c e s s o  s e  não f o r  c o r r e t a m e n t e  p l a n e j a d o .  

Uma função  de  i n c r i ç ã o  a u t o m á t i c a ,  d e v e r á  s e r  um r e -  

quer imento  b á s i c o  no p r o j e t o  do s i s t e m a .  O s i s t e m a  d e v e r á  s e r  

capaz d e  r e c o n h e c e r  e  r e j  e i t a r  var iaço 'es  não a c e i t á v e i s  e n t r e  

exemplos da  mesma e x p r e s s ã o ,  



O s i s t e m a  poderá  f a z e r  r e q u i s i ç õ e s  a o  f a l a d o r .  Após 

acumular  p a d r õ e s  do f a l a d o r  o  s i s t e m a  deve f a z e r  t e s t e s  de voca - 

b u l á r i o  numa s e q u ê n c i a  p r e d e t e r m i n a d a  e  o p t a r  p o r  c o l e t a r  no- 

v a s  r e f e r ê n c i a s  p a r a  a  e x p r e s s ã o  s e  o  r e s u l t a d o  do t e s t e  não fo r  

a c e i t á v e l .  

P a r a  o  i n d i v í d u o  que e s t á  t r e i n a n d o  o  s i s t e m a  p e l o  t e -  

l e f o n e ,  o  r e t o r n o  d i s p o n í v e l  é apenas  a  r e s p o s t a  a u d í v e l .  A s  

p a u s a s ,  i n t e r v a l o s  e  f a l t a  de r e s p o s t a s  p e l o  computador c o n t r i  - 

buem p a r a  dúv idas  e  r e c e i o s  do u s u á r i o .  

Um grande  problema n e s t e  s i s t e m a  é que mui tos  u s u á r i o s  

s i ibconcientemente t rocam s e u s  h á b i t o s  de f a l a r  com o computador à 

medida que s e  f a m i l i a r i z a m  com e l e  ocor rendo  uma d e t e r i o r a ç ã o  na 

p r e c i s ã o  do r econhec imen to .  Uma s o l u ç ã o  e f e t i v a  é o  d e s e n v o l v i -  

mento de um mecanismo no s o f t w a r e  de e n t r a d a  de dados p a r a  de- 

t e c t a r  e s t a s  t r o c a s  na per formance  do reconhecimento  p o r  compa- 

r a ç ã o  da média de r e s u l t a d o s  de reconhecimento .  Quando o s  r e s u l  - 

ta .dos caem a b a i x o  de um l i m i t e  p r e e s t a b e l e c i d o ,  o  s i s t e m a  deve - 

r á  i n f o r m a r  ao  u s u á r i o  que a  a t u a l i z a ç ã o  de r e f e r ê n c i a  deve rá  

s e r  f e i t a .  

Pa ra  v e r i f i c a ç ã o ,  o  mais  a d i a n t a d o  método d i s p o n í v e l  é 

o  da v e r i f i c a ç ã o  v i s u a l  a t r a v é s  de um CRT ou um d i s p l a y  de r e -  

t o r n o .  Quando a  e n t r a d a  de dados é p o r  t e l e f o n e  o  r e t o r n o  a u d i -  

t í v e l  é mais  d e s e j á v e l .  E s t e  r e t o r n o  a u d i t í v e l  poderá  s e r  execu - 

t a d o  p o r  u n i d a d e s  de r e s p o s t a  de voz r e g i s t r a d a  ou p o r  s i n t e t i -  

zadores  de f a l a .  A m a i o r i a  dos  d i s p o s i t i v o s  de r e s p o s t a  p o r  voz 

s ã o  c o m p a t í v e i s  com o  s i s t e m a  de e n t r a d a  de dados p o r  voz .  S i n -  

t e t i z a d o r e s  de f a l a  não s ã o  comuns, mas s ã o  ge ra lmen te  mais  f l e  - 



x l v e i s  que r e s p o s t a s  de voz r e g i s t r a d a s .  

O mais  p o p u l a r  s i n t e t i z a d o r  é o  VOTRAX o  q u a l  a c e i t a  

f r a s e s  de comandos do d i s p o s i t i v o  de e n t r a d a  de dados ou do com - 

p u t a d o r  c e n t r a l  e  c r i a  s o n s  e l e t r o n i c a m e n t e  a u d i t i v e i s .  P rogra -  

mas d i r e t o s  também e s t ã o  d i s p o n í v e i s  p e r m i t i n d o  ao  u s u á r i o  a l i -  

men ta r  fonemas p a r a  o  s i n t e t i z a d o r  do t e r m i n a l  p a r a  t e s t e  e  de-  

s e n v o l v e r  mensagens a u d i t í v e i s ;  o u t r o  s e r v i ç o  d i s p o n í v e l  é um 

s e r v i ç o  que desenvo lve  f r a s e s  a  p a r t i r  de algumas p a l a v r a s  que 

o  u s u á r i o  pode r e q u e r e r .  A f a l a  s o a  como a  de um r o b o t ;  no en-  

t a n t o ,  o s  fonemas s ã o  f á c e i s  de c r i a r  não r eque rendo  conhecimen - 

t o s  e s p e c i a l i z a d o s  de l i n g u í s t i c a .  

Texas I n s t r u m e n t s  p o s s u i  um d i s p o s i t i v o  baseado num 

r e g i s t r o  humano o r i g i n a l  o  q u a l  é baseado em fonemas b á s i c o s  de 

f a l a  e  armazenado num c h i p  de memória r e a d - o n l y ;  a t u a l m e n t e  o  

v o c a b u l á r i o  é l i m i t a d o  mas a  q u a l i d a d e  é boa quando comparada 

com a  voz humana. 

Alguns f a b r i c a n t e s  como: Dia log  Systems I n c ,  I n s t e r s t a  

t e  E l e c t r o n i c s  Corp, Thresho ld  Technology, Cent igram Corp, Heu- 

r i s t i c s ,  N E C ,  e t c ,  e s t ã o  vendendo s i s t e m a s  a u t o m á t i c o s  de r e c o -  

nhecimento de voz .  Muitos  reconhecem p a l a v r a s  i s o l a d a s ,  o u t r o s  

devem s e r  separadamente  t r e i n a d o s  p a r a  cada  u s u á r i o  no e n t a n t o ,  

e l e s  e s t ã o  sendo usados  no e x t e r i o r ,  e s t ã o  a u x i l i a n d o  a  ganhar  

tempo e  e f i c i ê n c i a  em o p e r a ç õ e s  como d i s t r i b u i ç ã o ,  r o t u l a ç ã o  de 

volumes e  c o n t r o l e  de q u a l i d a d e .  

Nos l a b o r a t ó r i o s ,  onde o s  mais  avançados  s i s t e m a s  s ã o  

e s t u d a d o s ,  d o i s  o b j e t i v o s  s ã o  p r i m o r d i a i s .  



P e s q u i s a d o r e s  como o s  da B e l l  L a b o r a t o r i e s  e s t á o  e s f o r  - 

çando-se p a r a  e x p a n d i r  a u t i l i d a d e  dos s e r v i ç o s  de t e l e f o n e .  

Na I B M ,  p o r  o u t r o  l a d o ,  o s  p e s q u i s a d o r e s  e s t ã o  t r a b a -  

lhando em d i r e ç ã o  2 a u t o m á t i c a  t ranscr ição  do i n g l ê s  f a l a d o  p a r a  

t i p o s  de t e x t o  ( i m p r e s s o ) .  

O reconhecimento  de p a l a v r a s  i s o l a d a s  é s i m p l e s .  A f a -  

l a  c r i a  v a r i a ç õ e s  na p r e s s ã o  do a r  e  i s t o  é t r a d u z i d o  em s i n a l  

e l é t r i c o  ( p e l o  mic ro fone )  . Os a s p e c t o s  do s i n a l  a c ú s t i c o  s ã o  

d e t e c t a d o s  e  armazenados.  O computador a s s i m  r e j e i t a  p a l a v r a s  

c u j o s  a s p e c t o s  s ã o  d i f e r e n t e s  dos  padrões  armazenados.  

Cada um d e s t e s  p a s s o s  tem p rob lemas .  Por exemplo,  numa 

a l t e r a ç ã o  de vol tagem, como c a n c e l a r  ou r e d u z i r  o  b a r u l h o  i n d e s e  - 

j  ã v e l ?  Qual a  melhor  &orma de a n a l i s a r  o  s i n a l ?  

T r a t a n d o - s e  de f a l a  n a t u r a l ,  o s  problemas  s ã o  bem maio- 

r e s .  A f a l a  n a t u r a l  não m o s t r a  c l a r a m e n t e  quando uma p a l a v r a  

t e r m i n a  e  a  próxima é i n i c i a d a  e  o  problema do a l inhamento  de 

tempo é mais d i f í c i l  com voz c o n t í n u a  do que com p a l a v r a s  i s o l a  - 

das  . 

V á r i o s  s i s t e m a s  p a r a  reconhecimento  de f a l a  c o n t í n u a  

e s t ã o  sendo e s t u d a d o s .  Vejamos a l g u n s :  

a )  Harpy,  d e s e n v o l v i d o  no Carneg ie  - M e l l o r i  U n i v e r s i  - 

t y  em P i t t s b u r g h  f o i  um dos p r i m e i r o s  s i s t e m a s  a  d e m o n s t r a r ,  em 

1976 ,  reconhecimento  de f a l a  c o n t i n u a  d i r i g i d a  p a r a  r e g r a s  de 

sintaxe e  empregando um grande  v o c a b u l á r i o .  

b) Uma t é c n i c a  de programação d inâmica  d e s e n v o l v i d a  por 

J a s u o  Kato e  coordenada  p e l a  Nippon E l e t r i c  Co. p a r a  v e n c e r  va-  



r i a ç õ e s  no comprimento de uma p a l a v r a  f a l a d a  em d i f e r e n t e s  tem- 

p o s .  

c )  Um modelo e s t a t í s t i c o  do p r o c e s s o  da f a l a ,  uma t é c -  

n i c a  u s a d a  na IBM.  O modelo i n c l u i  a  produção de s e n t e n ç a s ,  p r g  

n i h c i a  de um f a l a d o r  e  o  processamento  do s i n a l  da f a l a  p o r  um 

p r o c e s s a d o r  a c ú s t i c o .  

No e n t a n t o ,  é d i f í c i l  p r e c i s a r  um modelo de f a l a .  T a l  

modelo r e q u e r  g rande  capac idade  de memória,  com r á p i d o  a c e s s o  a  

e l a .  A e s t r u t u r a  de dados da memória humana, como de te rminada  

p o r  experiênciaspsicof~sicas, p a r e c e  s e r  a s s o c i a t i v a .  A t e c n o l o  - 

g i a  a t u a l  não  p e r m i t e  a  c o n s t r u ç ã o  de g randes  e  de r á p i d o  a c e s -  

s o  de memórias a s s o c i a t i v a s .  Mesmo que t a i s  d i s p o s i t i v o s  e s t i  - 

vessem d i s p o n í v e i s  não e s t á  c l a r o  o  que c o l o c a r  n e l e s  ou como 

c a r r e g á - l o s .  

Segundo o s  p e s q u i s a d o r e s ,  e x i s t e m  d o i s  caminhos p a r a  

reconhecimento  de f a l a  c o n t í n u a .  Muitos  a c r e d i t a m  que o  s i s t e m a  

de reconhecimento  de f a l a  c o n t í n u a  deve i n c l u i r  e  r e f l e t i r  co -  

nhecimento s o b r e  a s p e c t o s  da l inguagem,  t a i s  como, a c ú s t i c a ,  f o  - 

n e t i c a ,  s i n t a x e  e  p r o s o d i a .  

A 

Out ros  e s t ã o  i n t r i g a d o s  s o b r e  quan to  conhecimento e  

e s s e n c i a l  p a r a  um a c e i t á v e l  r econhec imen to .  O u t r a s  q u e s t õ e s  s ã o  

como r e p r e s e n t a r  t a l  conhecimento e  como u s á - l o  e f e t i v a m e n t e  no 

reconhecimento  da f a l a .  

C i r c u i t o s  i n t e g r a d o s  poderão  r e d u z i r  b a s t a n t e  o  c u s t o  

de armazenamento e  p rocessamen to .  v á r i a s  companhias de c i r c u i -  

t o s  i n t e g r a d o s ,  tem t i d o  d i f i c u l d a d e  em a c r e s c e r  memória e  f o r -  



ça  aritmética aos microproce~sadores~ Processamento paralelo eco - 

nijmico e râpido tem sido para os pesquisadores um dos maiores 

p~oblemas, Bancos de Dados associativos são essenciais para o 

rnpido acesso a palavras acusticamente e foneticamente simila- 

res 2 expressão de entrada, 

Vejamos alguns sistemas de reconhecimento da fala: 

a) DP-100 da NEC AMERICA, INC. 

Este sistema de reconhecimento da fala foi aclamado 

como o primeiro data-entry do mundo disponível comercialmente 

que reconhece a fala. Este equipamento permite a qualquer um en - 

trar com comandos diretamente no computador através do uso nor- 

ma.1 da linguagem falada dentro de um raio natural. 

Esta comunicação direta homem a máquina aumenta a 

velocidade e a precisão de dados de entrada. Uma de suas aplica - 

ções típicas é o controle de inventário e depósito. 

b) VOCON 5000 

Designado especificamente para uso com Lear Liegler's 

ADM-3A (terminal com tubo de raios catódicos - CRT), o VOCON 

5000 é um dispositivo de reconhecimento de voz com um limitado 

vocabulário. Consiste de um microfone cancelador de ruído e um 

teclado de circuito impresso que é compatível com o ADM-3A e fi - 

ca no gabinete do terminal. A unidade permite controle de voz 

de qualquer aplicação para um computador com entrada de um ADM- 

-314. 

O microprocessador do VOCON 5000 pode reconhecer até 

64 palavras isoladas ou frases de pessoas treinadas; vocabulá- 

rio adicional pode ser armazenado no computador e carregado so- 



b r e  c o n t r o l e  de u s u g r i o ,  Durante  a  f a s e  de t r e i n a m e n t o ,  o  voca-  

b u l á r i o  e s p e c T f i c o  p a r a  a  a p l i c a ç ã o  e v i s u a l i z a d o  na  t e l a  com 

i n s t r u ç õ e s  p a r a  o  u s u â r i o  . 

O VOCON 5000 6 vendido  p o r  $2 .000.  

C )  VRM - VOICE RECOGNITION MODULE 

I n t e r s t a t e  E l e c t r o n i c s  Corp.  - Anaheim, CA.  

Uma s i m p l e s  p l a c a  de 7 X 1 2  p o l e g a d a s ,  a l t a  p r e c i -  

s ã o  OEM,  módulo de reconhecimento  de v o z ,  o  VRM pode manusear 

v o c a b u l á r i o s  de 4 0 ,  7 0  ou 100 p a l a v r a s .  Supor t ado  p o r  fe r ramen-  

t a s  de desenvolv imento  em s o f t w a r e  e  ha rdware ,  o  módulo baseado 

em m i c r o p r o c e s s a d o r  i n t r o d u z i d o  p e l a  I n t e r s t a t e  E l e c t r o n i c s  

C o r p . ,  contém t o d a  l ó g i c a  e  i n t e r f a c e  I/O n e c e s s á r i a  p a r a  con-  

v e r t e r  p a l a v r a s  f a l a d a s  em cód igos  de computador num s i m p l e s  

c a r t ã o ,  a s s i m  é e s p e r a d o  que f a b r i c a n t e s  incorporem r e c o n h e c i -  

mento de voz a o s  computadores .  O d i s p o s i t i v o  dependente  do f a l a  - 

dor ,  o f e r e c e  um f a t o r  de p r e c i s ã o  de reconhecimento  excedendo a 

9 3  % independendo do d i a l e t o ,  l inguagem ê n f a s e .  Una d i s c r i m i -  

a 

n.sção p a r a  r e j e i t a r  não d e s e j a d a s  e n t r a d a s ,  e  s e l e c i o n a d a  ou po- 

de s e r  c o n t r o l a d a  p e l o  p r o c e s s a d o r  c e n t r a l .  O módulo a u t o m á t i c a  - 

mente r e j e i t a  a l t e r a ç õ e s  d u r a n t e  o  t r e i n a m e n t o  que não s ã o  s u f i  - 

c i e n t e m e n t e  p a r e c i d a s  com a s  a l t e r a ç õ e s  do exemplo do p r é v i o  

t r e i n a m e n t o  da p a l a v r a ;  i s t o  p r e v ê  um padrão  de r e f e r ê n c i a  (vo- 

c a b u l á r i o  de s i g n i f i c a n t e s  a l t e r a ç õ e s  p o r  b a r u l h o s  t a i s  como, 

t o s s e  ou i n c o n s i s t ê n c i a s  de f a l a ) .  

O s  i n d i c e s  da p r i m e i r a  e  Úl t ima p a l a v r a  podem s e r  e s p e  - 

c i f i c a d o s  quando colocando o  VRM em modo de r econhec imen to ,  t r e i  - 

namento ou a t u a l i z a ç ã o .  Consequentemente,  q u a l q u e r  s e q u ê n c i a  



de v o c a b u l $ r i o  c o n t í g u o  pode s e r  s e l e c i o n a d o  p a r a  uso  com a  ope - 

r a ç ã o ,  uma opç2o p r â t i c a  p a r a  c e r t i f i c a r - s e  de que apenas  r e s -  

p o s t a s v â l i d a s  s2o  a c e i t a s  p e l o  VRN p a r a  i n p u t  no s i s t e m a  de usu  - 

á s r i o .  Um segundo n ? v e l  de s i n t a x e  ( v o c a b u l á r i o )  p e r m i t e  ao usu-  

á r i o  s e l e c i o n a r  a  segunda c o n t í g u a  s e q u ê n c i a  de p a l a v r a s  do vo- 

c a b u l á r i o  p a r a  serem armazenadas p a r a  o  p r i m e i r o  c o n j u n t o  no mo - 

do reconhec imen to .  Assim, sem complexas e  r e d u n d a n t e s  e s t r u t u -  

r a s  de v o c a b u l á r i o s ,  comandos e  e d i ç ã o  de p a l a v r a s  podem s e r  

au tomát icamente  armazenadas no e s p e c í f i c o  c o n j u n t o  de p a l a v r a s  

de e n t r a d a  v á l i d a s .  

Ambas funções  podem s e r  s e l e c i o n a d a s  com o  t o t a l  de vo - 

c a b u l á r i o  r e s i d e n t e  na memória VRM, minimizando a  n e c e s s i d a d e  

de c a r r e g a r  pequenos v o c a b u l á r i o s  no VRM. O VRM é compa t íve l  

com a s  mais  comuns l i n g u a g e n s  de a l t o  n í v e l ,  t a i s  como, FOR- 

TFAN, PASCAL e  BASIC, f a c i l i t a n d o  o  t r a b a l h o  da programação cen  - 

trai p a r a  i n c o r p o r a ç ã o  da c a p a c i d a d e  de voz .  I n t e r f a c e s  s e r i a i s  

s ã o  s e l e c i o n a d a s  p a r a  RS232-C ou 20-ma l o o p  de c o r r e n t e .  Uma i n  - 

t e r f a c e  p a r a l e l a  f u l l - d u p l e x  de 8 b i t s  u s a  TTL p a r a  f a c i l i t a r  a  

conecção  com o  computador c e n t r a l  ou com o  c o n t r o l e  da l ó g i c a  

d i g i t a l  t í p i c a  de s i s t e m a s  de p a i n e i s  de c o n t r o l e .  Uma opção 

t r o c a  a  i n t e r f a c e  p a r a l e l a  com o  s i s t e m a  c e n t r a l  com uma segun- 

da i n t e r f a c e  que p e r m i t e  comple ta  c o m p a t i b i l i d a d e  com a  comuni- 

cac;ão s t a n d a r d  e  s o f t w a r e  a s s o c i a d o .  Assim, i n c l u i  t o d a  a  l ó g i -  

c a  e memória n e c e s s á r i a  p a r a  p e r f o r m a r  t r e i n a m e n t o ,  r e c o n h e c i -  

mento de p a l a v r a  e  p r o t o c o l o  de comunicação independen te  do mo- 

do de ope ração  do u s u ã r i o .  Pode s e r  usado em modo s t a n d - a l o n e o u  

com i n t e r f a c e  com o  p r o c e s s a d o r  c e n t r a l .  

S u p o r t e  do s i s t e m a  i n c l u i  um p a c o t e  emulador  que s e r v e  



como f e r r a m e n t a  no d e s e n v o l v i ~ e n t o  de  s o f t w a r e  e  d e f i n i ç ã o  de  

v o c a b u l á r i o ,  Baseado em s i s t e m a s  d e  e n t r a d a  d e  dados p o r  voz i n  

í ~ e l i g e n t e s  da companhia,  o  emulador p e r m i t e  que  s i s t e m a s  d e  

s o f t w a r e  se j am t e s t a d o s  sem r e q u e r e r  m o d i f i c a ç õ e s  na  programa- 

cão ou l Õ g i c a  c e n t r a l .  Uma programação de  f á b r i c a  na forma de  

um i n t e n s i v o  c u r s o  de  t r e i n a m e n t o  o f e r e c e  uma forma de  a d q u i r i r  

a n e c e s s á r i a  f a m i l i a r i d a d e  com o  s o f t w a r e  e  hardware  p a r a  o  uso 

do VRM e  desenvolv imento  d e  f e r r a m e n t a s  d e  s u p o r t e .  Um c o n t r o l e  

p o r t á v e l ,  o  VOTERM-I contém t o d a  f o r ç a ,  chaves  e  i n d i c a d o r e s  ne  - 

c . e s s á r i o s  p a r a  uma i n t e r f a c e  r á p i d a  do VRM com o  computador cen  - 

t r a l  p a r a  p r o d u z i r  desenvo lv imen to .  

E n t r a d a  pode s e r  v i a  mic ro fone  ou s i n a l  a u d i o  que a t r a  - 

v-essa o  p r é - a m p l i f i c a d o r  do m i c r o f o n e ;  e s t e  p r é - a m p l i f i c a d o r  

t r a n s p o r t a  a  l i g a ç ã o  p e r m i t i n d o  e n t r a d a  d i r e t a .  A f a l a  de e n t r a  - 

da é a n a l i s a d a  p o r  um f i l t r o  a n a l i s a d o r  de  e s p e c t r o  e  c o n v e r t i -  

da p a r a  r e p r e s e n t a ç ã o  d i g i t a l  d e  c a r a c t e r í s t i c a s  de  e n t r a d a  f a -  

l a d a .  E s t e s  dados d i g i t a i s  s ã o  c o n v e r t i d o s  p a r a  um padrão  de  t a  - 

manho f i x o  que p r e s e r v a  o  conteúdo das  informações  das  e n t r a d a s  

f a l a d a s  enquanto  d e s c a r t a  opções r e d u n d a n t e s .  Durante  a  f a s e  de  

t r e i n a m e n t o  da  p a l a v r a ,  e s t e s  padrões  s ã o  usados  p a r a  c r i a r  de-  

r i v a ç õ e s  p a r a  cada  i t e m  do v o c a b u l á r i o ,  a s  q u a i s  s ã o  usadas  no 

p r o c e s s o  de  reconhecimento  p a r a  comparação com a s  p a l a v r a s  f a l a  - 

d a s .  A s  v a r i a ç õ e s  do v o c a b u l á r i o  s ã o  armazenadas em RAM enquan- 

t o  a l g o r i t m o s  d e  processamento  e s t ã o  c o n t i d o s  em ROM, operando 

em c o n j u n t o  com um m i c r o p r o c e s s a d o r .  Algumas e s p e c i f i c a ç õ e s  ope - 

r a c i o n a i s  i n c l u e m ;  

- duração  v o c a l  ; 1 . 3 5  s 

- mínimo e n t r e  pausas  v o c a i s :  200 m s  



- tempo d e  r e s p o s t a ;  (-50 t 2N) ms - n  = tamanho do 

v o c a b u l ã r i o  a t i v o .  

- d i g i t a l  I 0  - S t a n d a r d ;  1 / 0  p a r a l e l o  TTL 

8  b i t s  d e  dados d e  i n p u t  

8  b i t s  de  dados o u t p u t  com 

4 c o n t r o l e s  d e  l i n h a .  

Opc iona l :  d i s p o s i t i v o  a u x i l i a r  a s s i n  - 

trono s e r i a l ,  

i n t e r f a c e ,  com o  h o s t ,  a s -  

s i n c r o n a  s e r i a l ,  em l u g a r  

da i n t e r f a c e  s t a n d a r d  p a r a  - 

l e l a .  

Com I n t e r f a c e  1 / 0  p a r a l e l a  TTL, um VRM com vocabu- 

l á - r i o  de  40  p a l a v r a s  c u s t a  $1650 em q u a n t i d a d e s  de 1 a  9 .  Uma 

un idade  d e  70 p a l a v r a s  c u s t a  $1815 e  com 100 p a l a v r a s  $1980. 

d)  VOICE DATA ENTRY SYSTEM 

I n t e r s t a t e  E l e c t r o n i c s  Corp. - Analeim,  CA.  

D e s c r i t o  como i n t e r m e d i á r i o  na comunicação do ho- 

mem-máquina, o  i n t e l i g e n t e  Voice Data E n t r y  System o p e r a  e n t r a -  

da d e  voz n a t u r a l  e  e l i m i n a  os  t e c l a d o s  ou c a r t õ e s  p e r f u r a d o s  

dos computadores  de  e n t r a d a  d e  dados .  En t rada  pode s e r  v i a  m i -  

c r o f o n e  ou t e l e f o n e ,  e  o  t e r m i n a l  pode comunicar -se  em l i n g u a -  

gem comum. 

O s i s t e m a  é bas icamen te  um t e r m i n a l  que ope ra  com 

um v o c a b u l ã r i o  de  800 a  900 p a l a v r a s  ou 200 p a l a v r a s  d e  vocabu- 

l á r i o  p a r a  cada  um dos 4 c a n a i s ,  A p r e c i s ã o  d e  reconhecimentodo 



t e r m i n a l  excede  a  9 9 % ,  Tambem, o  p r o c e s s a d o r  de s i n t a x e  p e r m i t e  

o r g a n i z a r  l i s t a s  de v o c a b u l á r i o  p a r a  e s p e c í f i c a s  i t e r a ç õ e s ;  a s -  

sim um r a i o  de r e j e i ç ã o  de 9 0  a  9 8 %  de e n t r a d a s  i n v á l i d a s  é ob- 

t i d o ,  i n c l u i n d o  b a r u l h o s  e s t r a n h o s .  

Das e n t r a d a s  em l inguagem n a t u r a l ,  o  t e r m i n a l  a u t o  - 

maticamente c o d i f i c a  a  informação f a l a d a  em l inguagem de compu- 

t a d o r  no formato  que  o  computador c e n t r a l  normalmente u s a .  Com 

um programa de a l t o  n í v e l  no t e r m i n a l  e  p r o c e s s a d o r  programável ,  

o  u s u á r i o  pode e s c r e v e r  s e u s  programas de a p l i c a ç ã o  sem 

modi f i cações  no s o f t w a r e  do computador c e n t r a l .  E r r o s  podem s e r  

d e s c o b e r t o s  imedia tamente  e  c o r r e ç õ e s  podem s e r  f e i t a s  na f o n t e  

p e l o  p r ó p r i o  u s u á r i o  do s i s t e m a .  Como r e s u l t a d o ,  a  i n t e g r i d a d e  

dos dados é m a i o r ,  e  o  c o n t r o l a d o r  i n t e l i g e n t e  pode f o r n e c e r  

um43 a n á l i s e  i m e d i a t a  das  t e n d ê n c i a s .  O o p e r a d o r  pode p r o v i d e n c i  - 

a r  uma v e r i f i c a ç ã o  v i s u a l  (usando a  e s t a ç ã o  de t r a b a l h o  - d i s -  

p l a y  a l f a  numér ico ,  um C R T  ou um p a i n e l  de d i s p l a y )  ou p o r  meio 

de aud io  (usando um s i n t e t i z a d o r  de  f a l a ) .  

Capaz de manusear a t é  4 e s t a ç õ e s  u s u á r i a s  s i m u l t a -  

neamente,  o  t e r m i n a l  acomoda um número de f e a t u r e s  o p c i o n a i s  pa - 

r a  conecção com computador ,  p e r i f é r i c o s  de 1/0 e  armazenamento 

de dados. Simples  ou m u l t i p l e x a d o ,  a  i n t e r f a c e  de 4 canais permi-  

t e  ope rações  completamente i n t e r a t i v a s  com q u a l q u e r  computador 

moderno ou s i s t e m a  de processamento  de in fo rmação .  

C o m p a t i b i l i d a d e  com t e l e f o n e  é uma f e a t u r e  o p c i o -  

nal. d i s p o n í v e l  com o  t e r m i n a l .  E la  p e r m i t e  que um t e l e f o n e  s t a n  - 

d a r d  i n i c i e  uma l i g a ç ã o  d i r e t a  com o  computador c e n t r a l .  

4 

O t e r m i n a l  programado da I n t e r s t a t e  E l e c t r o n i c s  e  



um grande  p a s s o  a t r a v é s  do s i m p l e s  reconhecimento  da p a l a v r a  pa - 

r a  e n t r a d a  de dados p o r  voz ,  No mundo da computação,  o  t e r m i n a l  

p r o v i d e n c i a  uma t e c n o l o g i a  o r i e n t a d a  p a r a  e f i c i ê n c i a  do c u s t o ,  

o r i e n t a d a  ao o p e r a d o r ,  f o n t e  de e n t r a d a  de  dados e  p a r a  indús -  

t r i a s  com b a s e s  em dados computa r i zados ,  p e r m i t e  novas c a t e g o -  

r i a s  de s a l v a r  c u s t o s .  

A s i m p l e s  e s t a ç ã o  t e r m i n a l  c u s t a  $ 1 8 , 7 5 0 ,  i n c l u i n  - 

do s o f t w a r e  e  documentação. Numa c o n f i g u r a ç ã o  em m u l t i - e s t a ç ã o ,  

o  c u s t o  é menor que $11,000 p o r  e s t a ç ã o .  

CONCLUSAO: 

Tem-se desenvo lv ido  a  comunicação v e r b a l  d i r e t a  ho- 

mem-máquina em todos  o s  t i p o s  de s i s t e m a s  de reconhecimento  de 

f a l a ,  mas a  forma o r a l  de e n t r a d a  de dados a i n d a  e s t á  f o r a  de 

c o g i t a ç ã o ,  mui to  mais  o  uso  do computador em i n t e r a t i v i d a d e  v e r  - 

b a l .  

HZ a i n d a  uma b a r r e i r a  de l inguagem que p r e c i s a  s e r  

c o n t o r n a d a  p a r a  que o s  problemas se j am conhec idos  p e l o  s i s t e m a  

de computação. Ao c o n t r á r i o  do computador ,  a  l inguagem do homem 

é uma m i s t u r a  de informações  c o n c r e t a s  e  emogões,  com vocábulos  

s u p é r f l u o s ,  e s t r u t u r a  das  f r a s e s  v a r i á v e l ,  t i m b r e s  e  en tonações .  

A s s i m ,  a  l inguagem n a t u r a l  é t i p i c a m e n t e  humana, p o i s  o  homem 

impõe s e u s  s e n t i m e n t o s  à comunicação o r a l .  

Foram f e i t a s ,  d u r a n t e  mui tos  a n o s ,  e x p e r i ê n c i a s  com 

programas v i s a n d o  a  p o s s i b i l i d a d e  do computador e n t e n d e r  a  l i n -  

guagem n a t u r a l .  

O o b j e t i v o  que s e  p r e t e n d e  a t i n g i r  é f a z e r  com que o  



u s u á r i o  s e  comunique coa  o  s i s t e m a  em l inguagem comum; p o s s i v e l  

mente ,  num f u t u r o  s e r a o  u s a d a s  e n t r a d a  de reconhecimen - 

t o  de f a l a  e  s a l d a  g e r a d o r a  de  f a l a .  

No d i a l o g o  com o  u s u á r i o ,  o s  programas deverão  s e r  c a  - 

p a z e s  de d i s t i n g u i r  e n t r e  p a l a v r a s  s i g n i f i c a t i v a s  e  i n s i g n i f i -  

c a n t e s  e  a t r a v é s  de t é c n i c a s  de  programação a u t o m á t i c a ,  o  compu - 

t a d o r  deve rá  g e r a r  um programa p a r a  s o l u c i o n a r  o  problema.  

0s  r e s u l t a d o s  da p e s q u i s a  n e s t e  campo tem s i d o  provisó - 

r i o s ,  e x p e r i m e n t a i s  e  pouco a l e n t a d o r e s .  É a i n d a  longo o  cami- 

nho p a r a  a l c a n ç a r  o  computador compreens ivo ,  de l inguagem co-  

mum, n a t u r a l  do f u t u r o .  

No e n t a n t o ,  modelosreconhecedores  de f a l a  j á  s e  encon - 

t r am no mercado consumidor ,  como j á  v i s t o ;  a s s o c i a d o s  a  e s t a  

t é c n i c a  p l a n o s  de Market ing  foram anunc iados  p a r a  uma p l a c a  de 

c i r c u i t o  p a r a  um s i s t e m a  de s i n t e s e  da voz .  A p l a c a  (desenvo l -  

v i d a  p o r  M a t s u s h i t a  E l e c t r i c a l  I n d u s t r i a l  Co. L t d  - OSAKA, J A -  

PA.V) deve s i n t e t i z a r  q u a l q u e r  som i n c l u i n d o  vozes  f e m i n i n a s  e  

m a s c u l i n a s ,  b a r u l h o s  de a n i m a i s  e  um c o n j u n t o  de e f e i t o s  de 

s011s. 

A q u a l i d a d e  de som do s i n t e t i z a d o r é  c r i a d a  p e l a  i m -  

p rov i sação  da r e s o l u ç ã o  de um f i l t r o  d i g i t a l ,  o  q u a l  t r a b a l h a  co-  

mo um t r a j e t o  v o c a l  de 16 b i t s .  A v a r i e d a d e  de s o n s  6 c r i a d a  

usa.ndo uma RAM ( a  q u a l  t r a b a l h a  como c o r d a s  v o c a i s )  em vez  das  

convencionalmente  u s a d a s  R O M ' s .  

O novo s i s t e m a  de s i n t e s e  de voz c o n s i s t e  do s i n t e t i -  

zador  de voz LSI,  um microcomputador  de c o n t r o l e  de 4 b i t s  (qual - 



quer tipo de microcomputador de 8 e 16 bits pode ser usado) e 

um comutador de voz/dados ROM. 

A tecnologia do sintetizador produz vozes ou sons por 

processamento de sinais digitais armazenados numa memória. Quan - 

do a tecnologia 6 aplicada em máquinas conversacionais os produ - 

tos são personalizados para os usuários assim facilitando seu 

uso. Para sistemas localizados em lugares públicos, movimenta - 

dos tais como pontos de venda, alta qualidade de som é requeri- 

da para conviver com o barulho. Sistemas convencionais usam fi- 

ta magnética e geradores de voz PCM em tais lugares; no entanto, 

sistemas de fita magnética não estão livres de deterioração de 

fitas e leitores de fitas e sistemas PCM são grandes e caros. 

Este sistema 6 baseado no sistema PARCOR (PARCIAL AU- 

TO-CORRELAÇÃO) , que foi inicialmente desenvolvido pela NIPPON 

Telephone e Telegraph Corporation,e aperfeiçoado para tecnolo- 

gia de processamento por companhias de fala e acústica para 

aplicações públicas. 

Uma das aplicações principais deste sistema é a res- 

posta verbal automática permitindo assim, ainteração com siste- 

mas de reconhecimento de fala nos pontos de venda. 

Com a aliança destas duas modernas tecnologias abre- 

se um novo caminho para a informatização de redes. 

8.2 - TERMINAL PDV DA COBRA 

Tentando ocupar um espaço ate agora explorado apenas 

por fabricantes estrangeiros, o de terminais de ponto de venda, 



a  Cobra c o l o c a r á  no mercado mais  um e q u i p a v e n t o ;  t r a t a - s e  de  um 

t e r m i n a l  com 48K de memória ( - e x t e n s i v e l  a t é  64K),  sendo 16K em 

EPROM e  32K em RAM e  com a  p o s s i b i l i d a d e  de s e r  s i m p l i f i c a d o  ao 

n í v e l  de uma c a i x a  r e g i s t r a d o r a  ou c o n f i g u r a d o  p a r a  a p l i c a ç õ e s  

s o f i s t i c a d a s ,  dependendo da n e c e s s i d a d e  do u s u á r i o .  

O hardware  e  a  p r i m e i r a  v e r s ã o  do s o f t w a r e , j á  s e  encon - 

t r a m  p r o n t o s  desde  o  i n i c i o  de  1981 e  o  PDV e s t á  em t e s t e s  no 
* 

Departamento de S i s t emas  E s p e c i a i s  da Cobra.  Sua a r q u i t e t u r a  e  

a  mesma do TD e  p o s s u i  l inguagem de a l t o  n í v e l ,  o  que p e r m i t e  

programação p e l o  p r ó p r i o  u s u á r i o .  

Apesar  de  e s t a r  i n c l u í d o ,  p e l a  s e c r e t a r i a  E s p e c i a l  de  

~ n f o r m á t i c a ,  como r e s e r v a  de  mercado p a r a  a  i n d ú s t r i a  n a c i o n a l ,  

o  segmento de  t e r m i n a i s  de  ponto  de  venda é d i v i d i d o  por  d o i s  

t r a d i c i o n a i s  f a b r i c a n t e s  e x t r a n g e i r o s  - NCR e  SWEDA - e  ambicio - 

na.do p e l a  IBM, que p o s s u i  um equipamento b a s t a n t e  s o f i s t i c a d o .  

Como argumentos p a r a  c o n c o r r e r  com o s  j á  conhecidos  e  

u t i l i z a d o s  equipamentos e s t r a n g e i r o s ,  a  Cobra enumera t r ê s  : o  

p r e ç o ,  a  v e r s a t i l i d a d e  e  o  f a t o  de  t e r  s i d o  p r o j e t a d o  p a r a  a t e n  - 

d e r  às n e c e s s i d a d e s  do u s u á r i o  e  a s  c a r a c t e r í s t i c a s  do p a í s .  O s  

f a t o r e s  p r e ç o  e  v e r s a t i l i d a d e  foram r e s o l v i d o s  com um equipamen 

t o  que t endo  um p o r t e  mêdio (como a  da SWEDA) pode s e r  s i m p l i -  

f i c a d o  p a r a  s e r  enquadrado numa f a i x a  mais  b a i x a  (como o  da  NCR) 

ou r e c e b e r  funções  a d i c i o n a i s  p a r a  a t i n g i r  uma f a i x a  mais s o f i s  - 

t i c a d a  (como o  da IBM) . 

P a r a  p r o j e t a r  o  s o f t w a r e ,  a  Cobra f e z  uma p e s q u i s a  no 

mercado u s u â r i o ,  e n t r e v i s t a n d o  c l i e n t e s  b a s t a n t e  d i v e r s i f i c a -  

d o s ;  tambêm f o i  r e a l i z a d o  um levan tamen to  j u n t o  ao  f i s c o  p a r a  a  



de te rminação  das  c a r a c t e r ? s t i c a s  n e c e s s á r i a s  d e  um t e r m i n a l  pa- 

r a  s e  adequar  5 Leg i s l açZo  B r a s i l e i r a ,  

O t e r m i n a l  PDV c o n t a  com um t e c l a d o  d e s t a c á v e l ,  que 

p e r m i t e  ao  u s u á r i o  d e s e n v o l v e r  v á r i a s  a p l i c a ç õ e s  med ian te  a  t r o  - 

ciI d e s s e  componente.  Com o  t e c l a d o  b a s e  o  equipamento f o r n e c e  

i m p r e s s o r a  d e  r e c i b o  e  f i t a  d e t a l h e ,  t endo  como o p c i o n a i s  um ga - 

v e t e i r o ,  uma a u t e n t i c a d o r a  que  p e r m i t e  e m i t i r  n o t a  f i s c a l  e  uma 

l e i t o r a  de  c a r a c t e r e s  Ó t i c o s  (OCR) . 

Em uma v e r s ã o m a i s  s o f i s t i c a d a ,  o  PDV é equipado com 

f l o p p y .  A r o t i n a  de  u t i l i z a ç ã o  n e s t e  c a s o  s e r i a :  o s  f l o p p y s  u t i  - 

l i z a d o s  d u r a n t e  a l g u n s  d i a s  s e r i a m  env iados  à c e n t r a l  (po r  c o r -  

r e i o )  ; o s  dados s e r i a m  p r o c e s s a d o s  e  mais t a r d e  a s  l o j a s  r e c e b e  - 

r i am s u a s  l i s t a g e n s .  

Do pon to  de  v i s t a  da Cobra ,  a  v e r s a t i l i d a d e  do t e r m i -  

n a l  p e r m i t e  acompanhar a  evo lução  da empresa desde  a s  t a r e f a s  

mais s i m p l e s  a t é  a s  ope rações  mais s o f i s t i c a d a s .  

E s t e  novo t e r m i n a l  da Cobra é baseado em um micropro-  

c e s s a d o r  e  d e s t i n a - s e  a  pon tos  d e  v e n d a ,  podendo o p e r a r  au tono-  

mamente ( s t a n d - a l o n e )  ou em conexão com o  Cobra 7 0 0 / 2 .  Neste  c a  

s o  conf igurando  um s i s t e m a  d e  g e s t ã o  i n t e g r a d a  d e  vendas em tem - 

po r e a l .  

O í n d i c e  de  n a c i o n a l i z a ç ã o  do t e r m i n a l  c a i x a  r e g i s t r a -  

d o r a  g i r a r á  em t o r n o  de  9 0 % .  Com e s t e  p r o d u t o ,  a  Cobra e s p e r a  

a t i n g i r  uma f a i x a  d e  mercado compreendida p e l a s  l o j a s  de  depa r -  

t a m e n t o s ,  supermercados  e  pon tos  de venda em g e r a l .  



8 . 3  - TERMINAIS P O R T ~ T E I S  DE ENTRADA DE DADOS 

8 . 3 . 1  - Scorepak da TRW computadores  

O SCOREPAK é um t e r m i n a l  ~ o r t á t i l ,  com memória p ró -  

p r i a ,  que p e r m i t e  o  armazenamento remoto de dados com e f i c i ê n -  

c i a  e  r a p i d e z .  

E s t e  t e r m i n a l  pode s e r  acop lado  a  computadores  l o c a i s  

ou mesmo a t r a v é s  de l i g a ç ã o  t e l e f ô n i c a ,  p o s s i b i l i t a n d o  economia 

de tempo e  d i n h e i r o .  

Foi  p r o j e t a d o  p a r a  f u n c i o n a r  i n i n t e r r u p t a m e n t e  duran-  

t e  um d i a  de  t r a b a l h o ,  6 r e c a r r e g á v e l  a t r a v é s  de q u a l q u e r  toma- 

da e l é t r i c a  e  p o s s u i  s i s t e m a  p r ó p r i o  de a la rme c o n t r a  queda de 

c a r g a .  

Suas p r i n c i p a i s  c a r a c t e r í s t i c a s  s ã o :  

- f á c i l  ope ração  

- programável  

- p o r t á t i l  

- v e r i f i c a ç ã o  de d i g i t o  v e r i f i c a d o r  (mod. 10 ou mod. 
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- memória MOS com c a p a c i d a d e  p a r a  4000,  8000 ou 16000 

p o s i ç õ e s .  

- t r a n s m i s s ã o  p a r a  o  computador ,  a t r a v é s  de d i v e r s a s  

d i s c i p l i n a s  e  v e l o c i d a d e s ,  em modo l o c a l  ou remoto.  

Suas opções  s ã o :  

- a d a p t a d o r  i n t e r f a c e  RS-232 

- a d a p t a d o r  a c ú s t i c o  p a r a  t r a n s m i s s ã o  p e l o  t e l e f o n e  



- c a r r e g a d o r  de b a t e r i a  

- l e i t o r  de b a r r a s  t i p o  c a n e t a  "Bar Code" 

E s t e  t e r m i n a l  tem bas icamen te  a s  mesmas opções do SCO - 

REPAK da TRW. No e n t a n t o ,  o  LK-3000 não tem c a p a c i d a d e  de arrna- 

zenamento ( p o s s u i  apenas  um b u f f e r  de 80 c a r a c t e r e s )  e  p o s s u i  

um d i s p l a y  de 16 c a r a c t e r e s .  

Assim, é n e c e s s á r i a  uma l i g a ç ã o  d u r a n t e  todo  o  d i a  pa - 

r a  que o s  dados d i g i t a d o s  se jam env iados  ao  computador c e n t r a l  

enquan to  no Scorepak a s  in fo rmaç6es  poderão  s e r  p rev iamen te  d i -  

g i t a d a s  e  p o s t e r i o r m e n t e  t r a n s m i t i d a s  em l o t e s .  

8 . 3 . 3  - MSI/66 da MSI DATA CORP. 

MSI Data Corp ,  vendedor  de t e r m i n a i s  p o r t á v e i s  e s t e n -  

dem s u a  l i n h a  de e n t r a d a  de dados p a r a  i n c l u i r  um novo n í v e l  de 

t e r m i n a l  de e n t r a d a ,  o  modelo 6 6 ;  compa t íve l  com a s  s é r i e s  7 7  e  

8 8  do mesmo vendedor ;  o  modelo 66 é d i r i g i d o  p a r a  a p l i c a ç õ e s  de 

gerenciarnento de i n v e n t á r i o .  Operando com q u a t r o  p i l h a s  comuns, 

o  modelo 66 p e r m i t e  e n t r a d a  de dados a t r a v é s  de s e u  t e c l a d o  ou 

o p c i o n a l  " c a n e t a  v a r r e d o r a  Ó t i c a "  ( o p t i c a l  wand s c a n n e r )  . O t e r  - 

mirial tem um d i s p l a y  de 1 2  d i g i t o s  e  é o f e r e c i d o  com 4 KB ou 

8 KB de memoria. Pode comunicar -se  com o  computador c e n t r a l  v i a  

móiulos  de comunicação da mesmo vendedor ,  i n c l u i n d o  um a c o p l a -  

dor  a c ú s t i c o .  

Comunicações podem u s a r  cód igo  ASCII ou cód igos  de 

c i n c o  b i t s ;  a  f a i x a  de v e l o c i d a d e  6 de 300 bps  a t ê  1200 bps .  Um 



s i m p l e s  modelo 66 com 4 KB de memória c u s t a  $560. 

8.3.4 - M55 da UCSL Microsys tem 

É um d i s p o s i t i v o  de e n t r a d a  de dados p o r t á v e l  com ca -  

pac idade  p a r a  d o i s  caminhos de comunicação,  des ignado  p a r a  uma 

v a r i e d a d e  de a p l i c a ç õ e s  programáveis  i n d i v i d u a l m e n t e .  Com c a p a c i  - 

dade de memória, p a r a  armazenamento de dados ,  de 4 a  16 K c a r a c  - 

t e r e s  e  uma memória ~ r o ~ r a r n á v e l  de 8 a  1 2  K c a r a c t e r e s ,  o  M55 

pode '  comunicar -se  com a  m a i o r i a  de computadores  c e n t r a i s  e  min i  - 

computadores  sob  conecções  normais  de t e l e f o n e ,  p o r  a c o p l a d o r  

a c ú s t i c o  ou moden. Tem um t e c l a d o  contendo 20 c h a v e s ,  e n t r a d a  

a l f a n u m é r i c a  como uma opção e  um d i s p l a y  a l f a n u m é r i c o  de 16 c a -  

r a c t e r e s .  Usa b a t e r i a s  r e c a r r e g á v e i s .  

8.3.5 - Data  E n t r y  da MS I n d ú s t r i a  E l e t r ô n i c a  L tda .  

A MS ~ n d ú s t r i a  E l e t r ô n i c a  L tda .  e s t á  co locando no mer - 

ca.do um programador Eprom ( p l a c a  de t e r m i n a l  de v í d e o )  e  um t e r  - 

mina1 p o r t á t i l  p a r a  e n t r a d a  de  dados ,  c u j o s  p r o j e t o s  j á  foram 

aprovados  p e l a  SEI. 

O t e r m i n a l  Data E n t r y  f o i  concebido  a  p a r t i r  de con- 

t r a t o  de t r a n s f e r ê n c i a  t e c n o l õ g i c a  a s s i n a d o  e n t r e  MS e  MSI Data 

C o r p o r a t i o n ,  dos EUA.  Des t inado  a  g randes  u s u á r i o s  nas  á r e a s  de 

ve.ndas - com d i v e r s i d a d e  de i t e n s  e l e v a d a  - c o n t r o l e  de e s t o q u e  

e  demais a p l i c a ç õ e s  d e c o r r e n t e s  de r o t i n a s  c o m e r c i a i s ,  o  micro-  

s i s t e m a  c o n t a  com t e c l a d o  g r a v a d o r  de p e d i d o s .  Ao f i n a l  de cada  

d i a ,  a  s u a  memória pode s e r  d e s c a r r e g a d a  num p e r i f é r i c o .  0s  da- 

dor; podem a i n d a  s e r  t r a n s f e r i d o s  d i r e t a m e n t e  ao computador cen-  

t r a l  p o r  v i a  t e l e f ô n i c a ,  i n t e r f a c i a d a  p o r  a c o p l a d o r  a c ú s t i c o  - 



- também produz ido  p e l a  MS, 

8 .4  - CAIXAS REGISTRADORAS ELETRQNICAS 

E s t e s  equipamentos s ã o  semelhan tes  às t r a d i c i o n a i s  c a i  - 

xas  r e g i s t r a d o r a s ,  mas g e r a l m e n t e  s ã o  capazes  de  cap tu ra rem (co 

l e t a r e m ,  r eco lhe rem)  mais informação do que  a  c o l e t a d a  p e l a s  t r a  - 

d i c i o n a i s  c a i x a s  r e g i s t r a d o r a s .  

A complexidade d e s t a s  máquinas é muito  v a r i a d a ,  a s s im 

como a s  f a c i l i d a d e s  que  oferecem.  

O modelo da  J a y  C o r p o r a t i o n  é uma opção bem s i m p l e s ,  

e s t a  o f e r e c e  r e g i s t r o  a u t o m á t i c o ,  t r o c o  e  t o t a i s  d e  vendas d e  

20 a  35 s u b c l a s s e s .  O modelo 640 da Firm j á  mais s o f i s t i c a d o  per - 

m i t e  1000 s u b c l a s s i f i c a ç õ e s  de  m e r c a d o r i a s ,  p e r m i t i n d o  que f a -  

c . i lmente  s e j a  d e s c o b e r t o  o  que  e s t á  sendo vendido  p a r a  cada  de-  

pa r t amen to  e  pode s e r  l i g a d o  a  uma i m p r e s s o r a  e l e t r ô n i c a  p a r a  

g e r a r  um r e l a t ó r i o  descrevendo a  t r a n s a ç ã o .  A un idade  da Data- 

t r o l  p e r m i t e  que  a s  t r a n s a ç õ e s  se jam g r a v a d a s  em c a s s e t e s ,  fun -  

c ionando independentemente  e  conservando a s  t r i l h a s  de  s u a s  p ró  - 

p r i a s  t r a n s a ç õ e s .  E s t e s  c a s s e t e s  deve rão  mais t a r d e  e n t r a r  no 

processamento  c e n t r a l .  A c a i x a  r e g i s t r a d o r a  e l e t r ô n i c a  S tând-  

- i i lone da IBM p e r m i t e  que a  informação s e j a  r e g i s t r a d a  em d i s -  

k e t t e  o  q u a l  p o s s u i  i n t e r f a c e  com o  computador ;  e s t a  máquina 

p o s s u i  c e r c a  de 300 t o t a i s  d i s p o n í v e i s ,  pode i s o l a r  vendas por  

i t e n s ,  p e s s o a s  e  depa r t amen tos  s e  f o r  d e s e j a d o  e  p r o d u z i r  r e l a -  

t a r i o s  de vendas com d e s c r i ç ã o  de i t e n s ,  número de i t e n s  na  ven 

d a ,  c u s t o  p o r  i t e m  e  o  v a l o r  t o t a l  da t r a n s a ç ã o .  

A c a i x a  r e g i s t r a d o r a  e l e t r ô n i c a  da  NCR p e r m i t e  o  p r o -  

c e s s o  de armazenamento ou o  uso  d e  um s e r v i ç o  t i m e - s h a r i n g  ( tem - 

po c o m p a r t i l h a d o ) .  E s t a  un idade  p o s s u i  um CRT o  q u a l  p r o v i d e n -  



c i a  o  a c e s s o  a  dados r e s o l v e n d o  a s s i m  problemas  de " turnaround"  

(tempo de  r e s p o s t a ) .  ~ t r a v ê s  do u s o  do CRT é e l i m i n a d o  o  d e l a y  

em processamento  de t r a n s a ç õ e s  e  a t r a v ê s  da comunicação de da-  

dos ê p r o v i d e n c i a d a  uma medida de c o n t r o l e  de o p e r a ç õ e s  em mul- 

t i - v e n d a .  

Assim, também, a  un idade  2001 da TRW p o s s u i  d i s p l a y  

CRT e  poderá  t e r  i n t e r f a c e  com o  computador a t r a v é s  de comunica - 

ção  t e l e f ô n i c a .  

E s t a s  máquinas ,  e s p e c i f i c a m e n t e  a s  que possuem CRT, pg  

d e r ã o  s e r  u s a d a s  em operações  de  Back-room ( e s c r i t ó r i o  de l o j a ) .  

E s t a  v e r s a t i l i d a d e  dá à t r a n s a ç ã o  de v e n d a s :  capac idade  de L en-  

t r a d a ,  c o n t r o l e  de e n t r a d a  de d a d o s ,  t a n t o  quan to  a c e s s o  d i r e t o  

a o s  dados v i a  t e l a s  CRT. Poderão s e r  usados  t a n t o s  t e r m i n a i s  

quan to  forem n e c e s s â r i o s  no a n d a r  de v e n d a s ,  p a r a  r e g i s t r a r  a s  

t r a n s a ç õ e s ,  e  u s a r  o u t r a s  u n i d a d e s  do mesmo t i p o  no e s c r i t ó r i o  

p a r a  p r o c e s s o s  a n a l í t i c o s  ou c o n t á b e i s .  

O s i s t e m a  SWEDA 800180 é o u t r o  exemplo de c a i x a  r e g i s  - 

t r a d o r a  fo rnecendo  e f i c i ê n c i a  e  p r e c i s ã o  em o p e r a ç õ e s  de ponto  

de venda .  E s t e  p e r m i t e  programação,  p o s s i b i l i t a n d o  o  p r o j e t o  de 

r e g i s t r o s  p a r a  cada  e s t a ç ã o  e  possu indo  comunicação com o  s i s t e  - 

ma c e n t r a l ,  s e  d e s e j á v e l .  

A Data Terminal  Systems o f e r e c e  v á r i o s  modelos de c a i -  

x a s  r e g i s t r a d o r a s  e l e t r ô n i c a s  s t a n d - a l o n e  (modelo 220, 515 e  

5 5 0 ) ;  e s t e s  o fe recem r e l a t ó r i o s  que  aumentam o  c o n t r o l e  das  ven - 

das  da l o j a .  E l a s  conservam t r i l h a  de p r o d u t i v i d a d e ,  a t i v i d a d e s  

de c a i x a  e  vendas  de cada  empregado. Ainda fornecem comple ta  

informação de i n v e n t á r i o  i n c l u i n d o  c o n t a d o r e s  de i t e n s ,  uma ava  - 



l i a ç ã o  de vendas  p o r  c a t e g o r i a  e  r e l a t ô r i o s  de ped idos  p o r  ven- 

dedor .  Ainda e n c o n t r a - s e  disponTve1 a  t r i l h a  de t r a n s a ç õ e s  de 

c r é d i t o ,  

Atua lmen te ,  com a  adiçZo de f u n ç õ e s ,  opções de armaze- 

namento de informaçZo e  l i g a ç ã o  a  p r o c e s s a d o r e s  c e n t r a i s ,  e s t a s  

máquinas r e g i s t r a d o r a s  passam a  s e r  c l a s s i f i c a d a s  como t e r m i -  

n a i s  de ponto  de venda .  

Também j á  e x i s t e m  "paco tes"  de s o f t w a r e  desenvo lv idos  

e s p e c i a l m e n t e  p a r a  p r o c e s s a r  a  informação c o l e t a d a .  

Assim, tem-se o  s i s t e m a  g e r e n c i a d o r  de vendas N C R ' s  

STARCOM que pode i s o l a r  a  p r o d u t i v i d a d e  da pessoa  de vendas em 

a d i ç ã o  ao cu idado  de c o n t a b i l i z a r  a s  c o n t a s  a  r e c e b e r ,  i n v e n t á -  

r i o ,  b a l a n ç o  de v e n d a s ,  e t c .  

Outro exemplo é o p a c o t e  da STS SYSTEMS; e s t e  é um s i s  

tema ON-LINE e s p e c i a l m e n t e  p r o j e t a d o  p a r a  vendedores  de tamanho 

médio o  q u a l  g e r e n c i a  ped idos  de compra, c o n t r o l e  de i n v e n t á -  

r i o ,  e t c .  

Uma vez  que dados tenham s i d o  c o l e t a d o s ,  programas de 

s o f t w a r e  podem p r o v i d e n c i a r  imedia tamente  a u t o r i z a ç ã o  de c r é d i -  

t o ,  c h e c a r  t r a n s a ç õ e s  de ponto  de venda c o n t r a  i n v e n t á r i o  ou 

a n a l i s a r  a  t r i l h a  de operações  c o m e r c i a i s  de mul t i -a rmazens  f a -  

zendo,  a s s i m ,  que o  vendedor e s t e j a  sempre no c o n t r o l e .  

8 . 5  - LEITORAS ~ T I C A S  

A e n t r a d a  de dados r e p r e s e n t a  25 a  50% do c u s t o  o p e r a  - 

c.iona1 de processamento  de dados.  A chave p a r a  e n t r a d a  de dados 



mais b a r a t a  e s t á  na  e l i m i n a ç ã o  de  t r a n s c r i ç ã o  d e  dados p e l a  co-  

l e t a  de dados d i r e t a m e n t e  na  f o n t e .  Assim, pode-se  r e d u z i r  os  

c u s t o s  e  a c r e s c e r  e f i c i ê n c i a  5 e n t r a d a  como também s i m p l i f i c a r  

o  p r o c e s s o  de  v e r i f  i c a ç s o  ,, 

L e i t o r a s  - Ó t i c a s  oferecem um meio de  r e a l i z a r  e s t a  fun -  

ção  com a  l e i t u r a  d i r e t a  de  dados i m p r e s s o s ,  marcados manualmen - 

t e ,  dados desenhados ,  e t c .  

L e i t o r a s  Ó t i c a s  s ã o  d i v i d i d a s  em t r ê s  c a t e g o r i a s  b á s i -  

1 )  L e i t o r a s  Ó t i c a s  de  marcas (OMR), a s  q u a i s  lêem mar- 

c a s  manuais .  

2 )  L e i t o r a s  Ó t i c a s  d e  c ó d i g o  de  b a r r a s  (OBR), a s  q u a i s  

lzem cód igos  d e  b a r r a s .  

3) L e i t o r a s  Ó t i c a s  de  c a r a c t e r e s  (OCR), a s  q u a i s  lêem 

c a r a c t e r e s  i m p r e s s o s ,  d a t i l o g r a f a d o s ,  ou c a r a c t e r e s  p repa rados  

manualmente.  

L e i t o r a s  d e  marcas e  c ó d i g o s  de b a r r a s  podem s e r  c o n s i  - 

d e r a d a s  s u b c o n j u n t a s  de  O C R ,  o f e r e c e n d o  ao u s u á r i o  do computa- 

d o r  uma a l t e r n a t i v a  de b a i x o  c u s t o  p a r a  OCR, a t r a v é s  da l e i t u r a  

de  dados e s p e c i a l m e n t e  p r e p a r a d o s  c o n s i s t i n d o  de  marcas ou c ó d i  - 

gos d e  b a r r a s  p a r a  r e p r e s e n t a r  c a r a c t e r e s .  

Existem d o i s  modos b á s i c o s  d e  ope ração  do equipamento 

O C R .  Quando a  g e r a ç ã o  de dados na f o n t e  pode s e r  c o n t r o l a d a ,  um 

modo de L e i t u r a  D i r e t a  é usado p o r  meio da l e i t u r a  OCR d i r e t a  

dos documentos na f o n t e .  Quando a q u a l i d a d e  de  i m p r e s s ã o ,  tama- 

nho d e  documentos,  e t c ,  não pode s e r  t o t a l m e n t e  c o n t r o l a d a ,  um 



modo de r e - impressão  é usado e  t o d o s  o s  dados da f o n t e  s ã o  r e -  

impressos  em p á g i n a s  normais  usando um t i p o  a p r o p r i a d o  de ma- 

t r i z .  

No modo d i r e t o  de o p e r a ç ã o ,  o  ma io r  s u c e s s o  é o b t i d o  

quando documentos v i n d o s  das  f o n t e s  g e r a d o r a s  impõem c o n t r o l e  a  

forma,  fo rma to  e  t i p o  da m a t r i z  i m p r e s s o r a .  E s t e s  inc luem f i t a  

".jornal", s a í d a  de máquinas de somar e  c a i x a s  r e g i s t r a d o r a s .  

No e n t a n t o ,  c o n t r o l e s  r e s t r i t o s  à e n t r a d a  de dados nem 

sempre s ã o  p o s s í v e i s  de s e  r e a l i z a r  ( p o r  exemplo,  quando o  c ó d i  - 

go 6 o  do f a b r i c a n t e ) ,  a s s i m  o  modo de r e i m p r e s s ã o  f o i  desen-  

v o l v i d o  p a r a  acomodar t o d o s  o s  t i p o s  de documentos.  Documentos 

o r i g i n a i s  não acima do c o n t r o l e  de q u a l i d a d e  n a t u r a l  s ã o  comple - 

t amente  r e i m p r e s s o s  em documentos de e n t r a d a  OCR p a r a  máquinas 

de l e i t u r a  normais  c o m p a t ~ v e i s  com a  máquina OCR dada .  

A q u a l i d a d e  dos documentos de e n t r a d a  e  dados é impor- 

t a n t e  p a r a  a  ope ração  c o r r e t a  de uma máquina O C R .  Boa per forman - 

c e  pode s e r  a t i n g i d a  quando:  

1 )  Pormas p e l a s  q u a i s  o s  dados s ã o  impresos  obedecem 

r i g i d a m e n t e  ãs  e s p e c i f i c a ç õ e s .  

2) Equipamento de impressão  de dados em documentos de 

e n t r a d a  6 mant ido  e  cu idadosamente  a j u s t a d o  p a r a  a s  e s p e c i f i c a -  

çcjes . 
3) O p e s s o a l  que c r i a  o  documento de e n t r a d a  6 t o t a l -  

- 
mente s u p e r v i s i o n a d o  p a r a  c e r t i f i c a r  que aderem r i g i d a m e n t e  a s  

r o t i n a s  r e q u e r i d a s .  

A p r i n c i p a l  d i s t i n ç z o  e n t r e  l e i t o r a s  de c a r a c t e r e s  e  



cÔdigos de b a r r a s  ê que no u l t i m o ,  um cÔdigo ê r econhec ido  p e l a  

p o s i ç ã o  r e l a t i v a  e  e s p e s s u r a  de cada  b a r r a  formando um cód igo  

de c a r a c t e r e s .  ~ l ê m  d i s s o ,  l e i t o r a s  de cÕdigos de b a r r a s  u t i l i -  

zam 1 i n h a s  e s p e s s a s  ou r e p r e s e n t a ç õ e s  em b a r r a s  de c a r a c t e r e s ,  

uma t ê c n i c a  que l i m i t a  s u a s  v a n t a g e n s  s o b r e  o s  s i s t e m a s  o r i e n t a  - 

dos a  p e s s o a s ,  p o i s ,  b a r r a s  não podem s e r  f a c i l m e n t e  l i d a s  p o r  

o l h o  humano. 

Em a d i ç ã o ,  apenas  c a r a c t e r e s  numéricos e  c e r t o s  símbo- 

l o s  podem s e r  r e p r e s e n t a d o s  na  m a i o r i a  dos cód igos  de b a r r a .  Lei 

t o r a s  de cód igos  de b a r r a  s ã o  u s a d a s  p o r  algumas companhias de 

p e t r ó l e o  (no e x t e r i o r ) ,  a s  q u a i s  imprimem c a r t õ e s  de c r é d i t o  gra - 

vando cód igos  de b a r r a s  n a s  f a t u r a s  no pon to  de venda .  

Provavelmente  a  mais  g e n e r a l i z a d a  p u b l i c i d a d e  a  c e r c a  

de c ó d i g o s  de b a r r a s  tem o c o r r i d o  nos Úl t imos  anos nos supermer - 

cados .  I s t o  o c o r r e u  com a  i n t r o d u ç ã o  do cód igo  de Produto  Uni- 

v e r s a l  o  q u a l  é um cód igo  de b a r r a s  impresso  em cada  r ó t u l o  do 

p r o d u t o  p e l o  f a b r i c a n t e .  Des ta  forma o  i t e m  do p r o d u t o  pode s e r  

observado p e l a  l e i t o r a  de b a r r a s  na á r e a  de v e r i f i c a ç ã o  e  p o s t e  - 

r i o r  c o n s u l t a  ao computador p a r a  v e r i f i c a r  o  p r e ç o .  

L e i t o r a s  de marcas '  Ó t i c a s  d e t e t a m  a  p o s i ç ã o  f í s i c a  de 

marcas no documento, usua lmente  f e i t a s  p o r  l á p i s ,  e  c o r r e l a c i o  - 

nam a s  p o s i ç õ e s  marcadas p a r a  p rev iamen te  d e f i n i d o s  c a r a c t e r e s  

ou s i g n i f i c a d o s .  

Todas a s  l e i t o r a s  de c a r a c t e r e s  Ó t i c o s  c o n s i s t e m  dos 

s e g u i n t e s  e l emen tos  b á s i c o s :  

a )  Unidade de T r a n s p o r t e :  

A função  d e s t a  un idade  6 mover o s  f o r m u l á r i o s  da f i  - 



l a  de e n t r a d a ,  passando p e l a  e s t a ç ã o  de l e i t u r a ,  p a r a  a  p i l h a  de 

s a l d a .  

Exis tem e s s e n c i a l m e n t e  q u a t r o  t i p o s d e  t r a n s p o r t e s  

p a r a  f o r m u l â r i o s ,  ca'da um a s s o c i a d o  com um d i f e r e n t e  t i p o  de 

l e i t u r a  OCR, 

T r a n s p o r t e s  usados  p a r a  manusear c a r t õ e s  ou peque- 

nos f o r m u l á r i o s  s ã o  a s s o c i a d o s  a  l e i t o r a s  de documentos.  Trans-  

p o r t e s  p a r a  manusear f o r m u l á r i o s  de tamanho v a r i á v e l  s ã o  a s s o c i  - 

ados com l e i t o r a s  de p á g i n a s .  T r a n s p o r t e s  p a r a  manusear r o l o s  

de f o r m u l á r i o  c o n t í n u o  (de c a i x a  r e g i s t r a d o r a  ou f i t a s  de máqui - 

n a s  de c a l c u l a r )  s ã o  usadas  com l e i t o r a s  de f i t a  j o r n a l .  T rans -  

p o r t e s  podem s e r  usados  p a r a  manusear mic ro f i lme  ao i n v é s  de pa - 

p e l  e  fazem p a r t e  de uma l e i t o r a  de f i l m e s .  

A un idade  de t r a n s p o r t e  r e p r e s e n t a  o  e lemento  mais 

c r i t i c o  e  c a r o  de uma l e i t o r a .  

O t i p o  de t r a n s p o r t e  usado na e s t a ç ã o  l e i t o r a  depen - 

de do método de v a r r e d u r a ,  l e i t u r a  (SCANNER). Se o  Scanner  é f i  

x o ,  o  p a p e l  deve mover-se ;  no caso  do documento c o n t e r  uma li- 

nha impressa  em uma p rede te rminada  p o s i ç ã o ,  o  s c a n n e r  pode s e r  

f i x o  e  o  t r a n s p o r t e  pode mover os  c a r a c t e r e s  a t r a v é s  do Scanner  

sem m e t i c u l o s o  pos ic ionamento .  A desvantagem d e s t a s  t é c n i c a s  me - 

c â n i c a s  é que o  documento não pode s e r  movido e  pos ic ionado  t ã o  

r a p i d o  quan to  é l i d o .  

b )  Unidade "Scanner" 

A função do s c a n n e r  ê c o n v e r t e r  os  c a r a c t e r e s  i m -  

p:ressos p a r a  s i n a i s  e l é t r i c o s ,  p a r a  a n a l i s e  p e l a  un idade  de r e c o  - 



n h e c i n e q t o ,  A v a r r e d u r a  Ó t i c a  6 baseada  n a s  d i f e r e n ç a s  e n t r e  o s  

c a r a c t e r e s .  O documento e  a  q u a l i d a d e  de  impressão  têm um s i g n i  - 

f i c a n t e  e f e i t o  na t a r e f a  de s c a n n e r .  A s  h a b i l i d a d e s  dos scanners 

va r i am em r e s o l u ç ã o ,  f l e x i b i l i d a d e  em v a r r e r  v á r i a s  po rções  do 

f o r m u l â r i o  e  v e l o c i d a d e  de  s c a n n i n g  ( v a r r e d u r a )  . Unidades que 

lêem documentos o r i g i n a i s  com de te rminado  t i p o  d e  formato  t a i s  

como OCR-A ou OCR-B reduzem o s  r e q u e r i m e n t o s  d e  d e c i s ã o ,  p o r t a n  - 

t o  também o  c u s t o .  

O s  mais  comuns t i p o s  de  s c a n n e r  s ã o :  

b .1 )  V a r r e d o r  de d i s c o  macânico 

C o n s i s t e  de  um s i s t e m a  d e  l e n t e s ,  d i s c o  r o t a -  

c i o n a l ,  a b e r t u r a  f i x a  na  chapa e  um f o t o  m u l t i p l i c a d o r .  O s i s t e  - 

ma de  l e n t e s  d i r i g e  a  l u z  r e f l e t i d a  dos c a r a c t e r e s  a t r a v é s  da 

r o t a ç ã o  do d i s c o  p a r a  formar  exemplos luminosos  d e t e c t a d o s  p e l o  

f o t o m u l t i p l i c a d o r ,  o  q u a l  c o n v e r t e - o s  em s i n a i s  e l é t r i c o s .  

Vantagem: b a i x o  c u s t o  

Desvantagem: r e l a t i v a m e n t e  b a i x a  v e l o c i d a d e  

b.2)  Var redor  de pon tos  voadores  

C o n s i s t e  de um tubo de  r a i o s  c a t ó d i c o s ,  s i s t e -  

ma d e  l e n t e s  e  um f o t o t u b o .  O t ubo  de  r a i o s  c a t ó d i c o s  v a r r e  o  

documento com um r a i o  d e  l u z ,  o  q u a l  é d i r i g i d o  p e l a s  l e n t e s  do 

s i s t e m a  p a r a  o  f o t o t u b o  p a r a  conver são  p a r a  s i n a i s  e l é t r i c o s .  

Vantagens :  f l e x i b i l i d a d e  p a r a  v a r r e r  po rções  s e l e -  

c j o n a d a s  dos documentos;  mais r á p i d o  que  o  d i s c o  mecânico.  

Desvan tagens ;  a l t o  c u s t o ,  l i m i t a d a  r e s o l u ç ã o ,  p o s s í  - 

v e i s  d i s t o r ç õ e s  do tubo  d e  r a i o s  c a t ó d i c o s .  



b.3) Varredor Laser 

Produz um raio de luz de intensidade mosocromá - 

tica a qual pode ser restrita ao diâmetro do raio. 

Vantagem: alta resolução 

Desvantagem; a mais baixa velocidade de todos OS 

varredores. 

b.4) Varredor de fotocélulas paralelas 

Consiste de uma fila de fotocélulas; caracte- 

res são passados sob asfotocélulas, as quais simultaneamente, 

mostram um número de elementos do caracter e os convertem para 

sinais elétricos. Uma mais cara variação usa uma completa ma- 

triz de fotocélulas para aumentar a velocidade. 

Vantagens: alta velocidade; permissão de selecionar 

a varredura. 

Desvantagens: flexibilidade limitada e alto custo. 

b.5) Varredor VIDICON 

Caracteres são projetados num tubo de televi- 

sao com câmera VIDICON, varridos por um raio de elétrons e con- 

vertidos para sinais elétricos. 

Vantagem: não necessita movimento dos documentos. 

Desvantagem; limita o número de caracteres armazena - 

dos no tubo e a velocidade. 

c) Unidade de Reconhecimento 

A unidade de reconhecimento 6 a peça fundamental de 

uina leitora de caracteres Óticos e ê a parte que mais diretamen - 

te afeta a forma de preparaç20 de dados e o custo da leitora. 



O equipamento OCR que l ê  apenas  um t i p o  de documento é mais ba-  

r a t o  enquanto  a s  que lêem mais  que um t i p o  de documento s ã o  mais 

c a r a s .  

O s  mais  a n t i g o s  equipamentos OCR t inham a l ó g i c a  de 

reconhecimento  implementada em ha rdware ,  no e n t a n t o  o s  mais  r e -  

c e n t e s  equipamentos OCR empregam combinações de hardware e  s o f t  - 

ware .  Pa ra  min imiza r  o  c u s t o  do equipamento b á s i c o  e  d e c r e s c e r  

e r r o s  e  r a i o s  de r e j e i ç ã o  do a t u a l  equipamento OCR, tem s i d o  f e i  - 

t o  um e s f o r ç o  no s e n t i d o  de min imiza r  o  tamanho do c o n j u n t o  de 

c a r a c t e r e s  r e q u e r i d o  p a r a  q u a l q u e r  a p l i c a ç ã o  dada.  Em g e r a l  con  - 

j u n t o s  de c a r a c t e r e s  s e  enquadram em uma das  s e g u i n t e s  c a t e g o -  

r i a s  : 

1 )  Conjuntos  ~ u m ê r i c o s  

L e i t o r a s  e s t r i t a m e n t e  numér icas  s ã o  g e r a l m e n t e  u - 

s a d a s  p a r a  l e r  documentos impressos  ou f i t a s  " j o r n a l "  p r o d u z i -  

das  p o r  i m p r e s s o r a s  ou c a i x a s  r e g i s t r a d o r a s ,  O s  c a r a c t e r e s  numé - 

r i c o s  ge ra lmen te  r e p r e s e n t a m  um e s t i l o  f i x o  e  podem i n c l u i r  c e r  - 

t o s  s ímbolos  de c o n t r o l e  em a d i ç ã o  a o s  números (de z e r o  a  nove). 

2 )  Conjuntos  a l f a n u m é r i c o s  

Conjunto de dados v a r i a d o s  podem s e r  l i d o s  p o r  

m u i t a s  das  a t u a i s  l e i t o r a s  de c a r a c t e r e s .  Um problema que  os  

a t u a i s  u s u ~ r i o s  tem e n f r e n t a d o  6 a f a l t a  de c o m p a t i b i l i d a d e  en-  

t r e  o s  d i v e r s o s  t i p o s  de i m p r e s s o r a s .  

Mui t a s  u n i d a d e s  de l e i t u r a  s ã o  r e s t r i t a s  a  l e t r a s  

n a i ú s c u l a s .  O u t r a s  que podem l e r  l e t r a s  m a i ú s c u l a s  e  minúscu las  

s a o  e s p e c i a l m e n t e  u s a d a s  em a p l i c a ç 8 e s  requerendo o p r o c e s s a -  

mento de documentos com campos p r e p a r a d o s .  



L i t e r a l m e n t e  há cen tenas  de d i f e r e n t e s  t i p o s  de 

documentos f o n t e .  Por  causa  d i s t o ,  mui tos  f a b r i c a n t e s  e  iisuários 

6.e OCR e s t ã o  t r aba lhando  p a r a  e s t a b e l e c e r  um padrão OCR; eles 

e s t ã o  querendo o  padrão OCR-A. A i n d k t r i a  de vendas a  v a r e j o  

tem encora jado a s  l o j a s  de departamentos a  a d o t a r  o  OCR-A. O 

uso de um OCR padronizado deverá  e l i m i n a r  mui tos  dos problemas 

que tem a t r a s a d o  e s t e  método de e n t r a d a  de dados.  

Técn icas  de Reconhecimento 

1. Técnica  O t i ca  de Comparação 

E s t a  é uma das  mais s imples  t é c n i c a s ;  c o n s i s -  

t e  de duas mâscaras f o t o g r á f i c a s  p a r a  cada c a r a c t e r .  O reconhe- 

cimento é r e a l i z a d o  p e l a  d e t e c t a c ã o  da quan t idade  de l u z  Dassa- 

da a t r a v é s  das m ~ s c a r a s  e  a  s e l e ç ã o  da mais i g u a l .  A s  vantagens 

s ã o :  o  ba ixo  c u s t o ,  a  h a b i l i d a d e  p a r a  i d e n t i f i c a r  completos con - 

j un to s  a l f anumêr i cos .  A s  desvantagens  s ã o :  s u s c e p t í v e l  a  e r r o s ,  

não h a b i l i t a d a  p a r a  impressões  m a n u s c r i t a s ,  ex ige  boa qua l i dade  

na formatação dos c a r a c t e r e s .  

2 .  Técnicas  de Comparação por  Mat r i z  

E s t a  t é c n i c a  tem s i d o  extremamente popu la r  pe - 

l a  sua  f a c i l i d a d e  de implementação. Cada c a r a c t e r  na f o n t e  é r e  - 

presen tado  por  uma m a t r i z .  Ca rac t e r e s  "va r r i dos "  s ã o  comparados 

com cada ma t r i z  num caminho exaus t i vo .  ~ Ú l t i p l a s  f o n t e s  s ão  s i m  - 

plesmente  r e p r e s e n t a d a s  p e l o  t o t a l  de m a t r i z e s  dos c a r a c t e r e s ;  

no en t an to  um grande número de f o n t e s  deve s e r  mais economica- 

mente implementada na t é c n i c a  de de tecção  por  so f twa re .  

E s t a  t ê c n i c a  c o n s i s t e  de r e g i s t r o s  d i g i t a i s  e  

m a t r i z e s  de r e s i s t o c e s  represen tando  cada c a r a c t e r  de reconhe- 



c imen to .  A s a z d a  e l ê t r i c a  do " v a r r e d o r "  é armazenada no r e g i s -  

t r o  d i g i t a l  e  comparada e l e t r i c a m e n t e  com cada  m a t r i z .  O r eco -  

nhecimento baseado na  comparação r e l a t i v a  das  m a t r i z e s ;  pode 

tambêm s e r  implementada a t r a v é s  da comparação da imagem b i n á r i a  

de um c a r a c t e r  com imagens armazenadas na  memória. A s  van tagens  

s ã o :  v e l o c i d a d e ,  f l e x i b i l i d a d e  p a r a  t r o c a r  c o n j u n t o s  de c a r a c t e  - 

r e s  e  p a r a  i d e n t i f i c a r  comple tos  c o n j u n t o s  de c a r a c t e r e s  a l f a n u  - 

mer icos  e  b a i x o  c u s t o .  A s  desvan tagens  s ã o :  grande  número de ma - 

t r i z e s  p a r a  a  l e i t u r a  de m ú l t i p l a s  f o n t e s  e  é i n f l e x í v e l  p a r a  

c a r a c t e r e s  m a n u s c r i t o s .  

3 .  Técn ica  da A n á l i s e  do Traço  

C o n s i s t e  de um computador ded icado .  Reconheci - 

mento é baseado na a n a l i s e  do t r a ç o  ou fo rma to  da l i n h a  de  cada  

c a r a c t e r  em comparação com informação armazenada p a r a  cada  c a -  

r a c t e r  r e c o n h e c í v e l .  A vantagem é a  h a b i l i d a d e  p a r a  i d e n t i f i c a r  

comple tos  c o n j u n t o s  de c a r a c t e r e s  a l f a n u m é r i c o s .  A s  d e s v a n t a -  

gens s ã o :  a  b a i x a  v e l o c i d a d e  e  a  i n c a p a c i d a d e  de  r e c o n h e c e r  c a -  

r a c t e r e s  m a n u s c r i t o s .  

4 .  Técn ica  de Detecção de C a r a c t e r í s t i c a s  

Pa ra  p r o v i d e n c i a r  reconhecimento  de c a r a c t e -  

r e s  m a n u s c r i t o s  f o i  desenvo lv ido  um mais  f l e x í v e l  caminho chama - 

d.o desenho da c u r v a .  A l ó g i c a  de reconhecimento  t r a ç a  a  c u r v a  

d.e cada  c a r a c t e r  e  i d e n t i f i c a  a s  c a r a c t e r í s t i c a s  t a i s  como: d i -  

r e ç ã o ,  magn i tude ,  f e n d a s  de c a r a c t e r e s ,  e n c o n t r o s  de l i n h a s  e  

e t c .  L e i t o r a s  a t u a i s  empregam desenho de c u r v a s  p a r a  c a r a c t e r e s  

m a n u s c r i t o s  e  comparação de m a t r i z e s  p a r a  m a t e r i a l  impresso  a  

máquina ,  A detectação de c a r a c t e r i s t i c a s  f o i  uma m o d i f i c a ç ã o  da 

t é c n i c a  de desenho da c u r v a .  E s t a  t é c n i c a ,  c o n s i s t e  de implemen - 



t a ç õ e s  de s o f t w a r e  e  hardware  p a r a  examinar  a s  c a r a c t e r í s t i c a s  

6.0s c a r a c t e r e s  l i d o s .  Cada c a r a c t e r  ê a n a l i s a d o  em s e u s  d e s t i n  - 

t o s  e l emen tos  ( l i n h a ,  c u r v a s ,  e t c )  . A l Ô g i c a  de reconhecimento  

c o n s i s t e  de uma e s t r u t u r a  em a r v o r e  i n v e r t i d a ,  a  q u a l  contém e -  

lementos  s i g n i f i c a n t e s  dos c a r a c t e r e s .  Um c a r a c t e r  é s e l e c i o n a -  

do d e p o i s  de p a s s a r  p o r  numerosos t e s t e s  na  á r v o r e  e  c h e g a r  a  

um Único b r a ç o  r e p r e s e n t a n d o  o  c a r a c t e r .  A s  v a n t a g e n s  s ã o :  p e r -  

m i t e  a  l e i t u r a  p a r a  m ú l t i p l a s  f o n t e s ,  f l e x í v e l  p a r a  manusear c a  - 

r a c t e r e s  degradados .  A desvantagem é a  b a i x a  v e l o c i d a d e .  

t o  s i g n i f i c a d o  

Fon tes  e  Conjuntos  de C a r a c t e r e s  

Conjunto  de c a r a c t e r e s  e  t i p o s  de f o n t e s  tem mui - 

p a r a  o  campo O C R ,  e l e s  d i t a m  a  n a t u r e z a  dos meios 

de e n t r a d a  e  s a í d a  de  dados que podem s e r  u s a d o s .  

Em g e r a l ,  o s  c o n j u n t o s  de c a r a c t e r e s  e  t i p o s  de 

f o n t e s  devem: 

1 - r e p r e s e n t a r  t o d o s  o s  dados a  serem l i d o s  pe- 

l o  OCR.  

2 - r e t e r  c a r a c t e r í s t i c a s  de l e i t u r a  OCR além da 

degradação  dos  documentos f o n t e .  

3 - s e r  l e g í v e l  e  e s t é t i c a m e n t e  a c e i t á v e l  p a r a  

l e i t u r a  humana. 

4 - s e r  r e p r o d u z í v e l  p o r  equipamento de impres-  

s ã o ,  máquinas de somar ,  maquinas de impressão  e  e t c .  

C o r r e n t e s  Níve i s  de Capacidade de L e i t u r a  de Fon 

Atualmente  e x i s t e m  c i n c o  d i s t i n t o s  n í v e i s  de c a -  

p a c i d a d e  de l e i t u r a  de  f o n t e s :  



1 )  L e i t o r a  de uma s i m p l e s  f o n t e .  

2 )  L e i t o r a  de m ú l t i p l a s  f o n t e s  ; lêem pequenos 

grupos  de s e l e c i o n a d a s  f o n t e s .  

3) L e i t o r a  de uma v a r i e d a d e  de f o n t e s  que podem 

s e r  i n t e r c a l a d a s ,  

4 )  L e i t o r a  de  q u a l q u e r  f o n t e  a t r a v é s  de um dado 

c o n j u n t o  de c a r a c t e r e s  l i d o  imedia tamente  a n t e s  da a n á l i s e .  

5 )  L e i t o r a  de c a r a c t e r e s  m a n u s c r i t o s .  

Um problema p a r a  a s  l e i t o r a s  de m u l t i f o n t e s  é a  

v a r i a ç ã o  nos  tamanhos e  e s t i l o s  dos t i p o s .  

O tamanho da á r e a  que  a  l e t r a  ocupa n e c e s s i t a  

s e r  d e f i n i d a  p a r a  d e t e r m i n a r  t o d o s  o s  a s p e c t o s  de  um i n d i v i d u a l  

g rupo ,  o  q u a l  é d i f i c u l t a d o  quando o s  tamanhos dos t i p o s  v a r i -  

am. E s t e  problema é e n c o n t r a d o  também p o r  l e i t o r a s  que d e v e m t r a  - 

b a l h a r  com espace jamen to  p r o p o r c i o n a l .  

O reconhecimento  de c a r a c t e r e s  m a n u s c r i t o s ,  O 

q u a l  d a t a  de poucos anos a t r á s ,  é uma comum opção na  m a i o r i a  

d a s  l e i t o r a s  r e c e n t e s .  O p r e p a r a d o r  de dados deve e s c r e v e r  c u i -  

dadosamente p a r a  e v i t a r  r e j e i ç õ e s .  Muitos  u s u á r i o s  p r e p a r a  ma- 

n u a i s  de i n s t r u ç õ e s  e  c u r s o s  p a r a  a  impressão  manual.  O r a i o  de 

r e j e i ç ã o  v a r i a  de  3  a  2 0 1 ,  dependendo do c o n t r o l e  de dados .  

d) " C o n t r o l l e  r"  ( C o n t r o l a d o r ,  s u p e r i n t e n d e n t e )  

E s t a  função  no equipamento OCR v a r i a  da l ó g i c a  de 

movimentos de f o r m u l ~ r i o s  e  l e i t u r a  a t é  um minicomputador  que 

e x e c u t a  v e r i f i c a ç i l o ,  e d i ç ã o  e  funções  de  v a l i d a ç ã o .  O minicompu - 

t a d o r  e  o  s o f t w a r e  a s s o c i a d o  t ransformam o  d i s p o s i t i v o  OCR de 

c o n v e r s o r  de dados em d i s p o s i t i v o  de e n t r a d a  de dados .  



O minicomputador  p e r m i t e  a n a l i s e  e  r e j e i ç ã o  de c a -  

r a c t e r e s  o n - l i ~ e .  

T ipos  de D i s ~ o s i t i v o s  OCR 

1 )  L e i t o r a s  de Documentos 

~ ê e m  a t e  5 l i n h a s  p o r  f o r m u l á r i o .  O uso  mais f r e  - 

q u e n t e  tem s i d o  em f a t u r a m e n t o .  Um pequeno computador g e r a  a  f a  - 

t u r a  e  e s t a  é e n v i a d a  ao consumidor ;  o  consumidor f a z  s e u  paga- 

mento e  devo lve  a  f a t u r a  e  e s t e  documento é l i d o  p e l o  minicompu - 

t a d o r  c o n t r a  o  r e g i s t r o  d e  pagamento. Assim, o  número da c o n t a ,  

in formação do consumidor ,  d a t a ,  q u a n t i a  do f a t u r a m e n t o  e  e t c .  

s ã o  g e r a l m e n t e  uma pequena q u a n t i d a d e  de dados que podem s e r  i m  - 

p r e s s o s  usua lmente  em uma Única l i n h a .  I s t o  s i g n i f i c a  que o  

" v a r r e d o r "  pode s e r  f i x a d o  numa l o c a l i z a ç ã o  p r é - f i x a d a  e  o s  pe- 

quenos documentos podem s e r  l i d o s  a  a l t a s  v e l o c i d a d e s .  Mui tas  

v e z e s  um c o n j u n t o  de c a r a c t e r s  numéricos e  uma s i m p l e s  f o n t e  

s s o  s u f i c i e n t e s  p a r a  manusear  a  a p l i c a ç ã o .  

A l e i t o r a  de documentos i n c l u i  formas de a d i c i o -  

n a l  e n t r a d a  de dados p o r  t e c l a d o  p a r a  c o r r e ç ã o  de dados .  

2 )  L e i t o r a s  de  Pág inas  

E s t a s  l e i t o r a s  manuseiam uma grande  v a r i e d a d e  de 

tamanhos de f o r m u l á r i o s  e  lêem aproximadamente 5 0  l i n h a s  p o r  f o r  - 

mil l á r io .  

Uma l e i t o r a  de p á g i n a s é  p r o j e t a d a  de t a l  forma a  

manusear uma v a r i e d a d e  de f o r m u l á r i o s  que podem s e r  t o t a l m e n t e  

impressos  com dados em v á r i a s  l o c a l i z a ç õ e s , n e c e s s i t a n d o  p a r a  i s  - 

t o  de um s c a n n e r  ou um t r a n s p o r t a d o r  capaz de pos ic ionamento .  

Além d i s s o ,  é a  c a p a c i d a d e  de p r o c u r a  e  v a r r e d u r a  e  a s  c a p a c i d a  - 



d.es p a r a  s e l e c i o n a r  l e i t u r a  que a f e t a m  a  e f i c i ê n c i a  mais que a  

v e l o c i d a d e  com a  q u a l  é movido o  p a p e l ,  

A l e i t o r a  de p á g i n a s  tem s i d o  usada  em meios não 

c o n t r o l a d o s ,  onde s e u  a l t o  c u s t o  é v i â v e l ;  tem s i d o  usada  p a r a  

processamento  de  o r d e n s  de compras e  c o n t r o l e  de i n v e n t á r i o .  

3)  L e i t o r a s  de F i t a  " J o r n a l "  

E s t a  c l a s s e  de l e i t o r a s  Ó t i c a s  não tem provocado 

niudanças no p r o j e t o  do s i s t e m a  desde  o  começo da década de 7 0 ,  

a p e s a r  da  d i s p o n i b i l i d a d e  do c o n s i d e r á v e l  mercado. 

E s t e s  d i s p o s i t i v o s  lêem a s  f i t a s  i m p r e s s a s  p e l a s  

c:aixas r e g i s t r a d o r a s  ou maquinas de somar e  c o d i f i c a m  o s  dados 

em f i t a s  m a g n é t i c a s ,  c a r t õ e s  ou a s  lêem d i r e t a m e n t e  p a r a  o  com- 

p u t a d o r .  

Muitos  dos problemas que e x i s t e m  p a r a  a s  l e i t o -  

r a s  de documentos ou p á g i n a s  não e x i s t e m  p a r a  e s t e  t i p o  de  l e i -  

t o r a s ,  p o i s ,  o  meio de e n t r a d a  é um p a p e l  c o n t í n u o ,  a c o d i f i c a -  

qão é bas icamen te  numér ica ,  a  n a t u r e z a  do meio vem do manuseio 

p o r  p e s s o a s  i n e x p e r i e n t e s  no campo e  o  p a p e l  é p r o t e g i d o  no c a -  

s o  da r e g i s t r a d o r a .  

4 )  Varas  (Wands) 

A s  v a r a s  (wands) ou v a r r e d o r a s  lêem e t i q u e t a s  pe  

1.a passagem manual s o b r e  a  l i n h a  a  s e r  v a r r i d a  (examinada) . O 

p o t e n c i a l  de wand tem s i d o  r ecen temen te  e x p l o r a d o  p e l a  i n d ú s -  

t r i a .  A i n d f i s t r i a  a  v a r e j o  f o i  a  p r i m e i r a  a  empregar  wand em 10 - 

; a s  de d e p a r t a m e n t o s , q u e  t inham e t i q u e t a s  de p r e ç o  i m p r e s s a s  em 

c a r a c t e r e s  OCR e  wands fazem p a r t e  da c o n f i g u r a ç ã o  de s u a s  c a i -  



x a s  de  ponto  d e  venda (.PDY). Assim, informação d e  i n v e n t á r i o  e s  - 

t a  c o n t i d a  em cada  e t i q u e t a  e  o  wand p r o v i d e n c i a  r â p i d o  e  novo 

c o n t r o l e  g e r e n c i a l .  

Com o  desenvo lv imen to  do c o n c e i t o  d e  processamen - 

t o  d i s t r i b u í d o ,  f o i  aumentando o  uso  de  wands na  f o n t e ;  fo rmulá  - 

r i o s  que r eque r i am t r a n s p o r t e  p a r a  processamento  no s i s t e m a  OCR 

p r i n c i p a l  da companhia podem a g o r a  s e r  p r o c e s s a d o s  remotamente.  

É es t imado  que pequenos wands OCR podem s e r  i n s t a l a d o s  em 5 O 

l u g a r e s  com um mesmo c u s t o  de  um s i s t e m a  maior  O C R .  

Desem~enho d e  E a u i ~ a m e n t o s  OCR 

O desempenho de  OCR é e x p r e s s o  p e l a  c a p a c i d a d e  da 

l e i t o r a  de  p r o c e s s a r  g r a n d e s  q u a n t i a s  de  dados c o r r e t a m e n t e  e  

mais  economicamente.  Assim, o  desempenho depende do tamanho do 

f o r m u l á r i o ,  número de  c a r a c t e r e s  do f o r m u l á r i o ,  métodos de  p r e -  

p a r a ç ã o ,  c o n t r o l e s  d e  e n t r a d a  d e  dados e  a t u a l  desempenho da 

a p l i c a ç ã o  como um t o d o .  

Uma o u t r a  c o n s i d e r a ç ã o  é a  r e j e i ç ã o  e  o  r a i o  de e r -  

r o s  a s s o c i a d o s  com o  equipamento OCR.  Enquanto r a i o s  de  e r r o s  

devem s e r  b a i x o s ,  menos que 0 , 5 % ,  o s  r a i o s  d e  r e j e i ç ã o  devem ser  

cons ide ráve i s .  Raio d e  r e j e i ç ã o  r e fe re - se  5 percentagem d e  c a r a c -  

t e r e s  que s ã o  r e j e i t a d o s  p e l a  l e i t o r a  como i r r e c o n h e c í v e i s .  

Enquanto o  b a i x o  c u s t o  de  d i s p o s i t i v o  OCR o f e r e c e  

unia forma econômica de  c o l e t a  de d a d o s ,  e l e s  requerem que con- 

t r o l e s  mais  f echados  se jam c o l o c a d o s  no f o r m u l á r i o  o  q u a l  enca-  

r e c e  u n i d a d e s  s o f i s t i c a d a s ,  O u s u á r i o  deve a d e r i r  a  tamanhos d e  

f o r m u l ã r i o s  e  c a r a c t e r í s t i c a s  t ã o  bem quan to  f o r m u l á r i o s  r e c o -  

n f i e c í v e i s  e  formas  de  p r e p a r a ç ã o  de  dados .  



Quando e x i s t e  c o n t r o l e  s o b r e  os  documentos f o n t e ,  

OCR t r a b a l h a  bem, Condições de  c o n t r o l e  e x i s t e m  quando operado-  

r e s  s ã o  e x p e r i e n t e s ,  bem t r e i n a d o s  quan to  5s r e g r a s  de ge ração  

dos documentos O C R .  ~ s t á  provado que  o  f a t o r  mais  c r í t i c o  afetan - 

do o  desempenho de OCR a  condiç2o dos documentos a  serem l i-  

d o s ;  e s t e  f a t o r  d e v e r á  c o n t i n u a r  a  s e r  c r í t i c o  a t é  que o  desen-  

vo lv imen to  de OCR a t i n j a  um n í v e l  mais a l t o .  

Uso de OCR-A 

P r o j e t o s  no c r e s c e n t e  mundo dos s i s t e m a s  ó t i c o s  on- 

-1.ine inc luem:  programas de t r e i n a m e n t o  p r o f i s s i o n a l  p a r a  a  i m -  

pl-ementação de OCR-A,  r e a v a l i a ç ã o  de t o d o s  PDV e  r o t i n a s  de r e -  

t a g u a r d a  (Back-room), c r e s c e n t e  a t e n ç ã o  ao hardware de i n t e r f a -  

ce  e  d i s p o n i b i l i d a d e  p a r a  c r e s c i m e n t o  juntamente  com novas r e -  

g r a s  p a r a  manutenção do ha rdware ,  r e p a r a ç ã o  e  a t e n ç ã o  aos  t i p o s  

de p e s s o a l  de processamento  de dados .  

Com o  reconhecimento  de c a r a c t e r e s  Ó t i c o s  começa - 

a t r a v é s  da f a m i l i a r i d a d e ,  n a t u r a l  a t r i t o  e  t r o c a  de equipamen - 

tcl - uma v i á v e l  opção p a r a  vendedores  r e f e r e n t e  .aos s i s t e m a s  de 

gerenciamento  de m e r c a d o r i a s  ; d i v e r s o s  métodos e s t ã o  sendo de-  

s e n v o l v i d o s  p a r a  o  uso d e s t e  r á p i d o  método de descobr imento  do 

f l u x o  da m e r c a d o r i a .  

No s t a n d a r d  fo rma to  OCR-A, o s  t i c k e t e s  a l f a n u m é r i -  

c o s  s ã o  l i d o s  p o r  homem ou máquina e  podem e n v o l v e r  um r a i o  de 

informações  i n d i v i d u a i s  segundo o  e s t i l o  do vendedor .  Equipamen - 

t o s  de a l t a  v e l o c i d a d e  podem marcar  t i c k e t e s  p o r  m a t r i z e s  de pon - 

t o s  ou formas mecânicas  e  poderá  l ê - l o s  de v o l t a .  



Como o  cÔdigo u n i v e r s a l  de marca de vendas  (UV?!) e 2  

t a  sendo inplerqentado p o r  m i t o s  f a b r i c a n t e s ,  novo i n v e n t á r i o  

poder; s e r  pre-marcado p e l o  vendedor,  p a r a  que o s  vendedores  a  

v a r e j o  escolham e q u i y a x e n t o s  e  s o f t w a r e  compa t íve l  com UVM. 

A s s i m ,  o  p r o c e s s o  de  automação acompanha t a n t o  a s  

vendas quan to  o  f o r n e c i m e n t o .  

Reconhecimento de c a r a c t e r e s  Ó t i c o s  pode p rov iden-  

c i a r  l e i t u r a  e l e t r ô n i c a  de t i c k e t e s  em PDV ou em Back-room, po- 

dem t r a n s f e r i r  in formação e l e t r o n i c a m e n t e  ou podem r e v e r t e r  pa-  

r a  informação humana. 

Vantagens de  OCR 

1 - El iminação  de  D i g i t a ç ã o  Redundante 

Não e x i s t e m  p e r f u r a d o r a s ,  c a i x a s  r e g i s t r a d o r a s  , 

t e r m i n a i s  com t e c l a d o  e n v o l v i d o s ;  uma s u b s t a n c i a l  q u a n t i a  de 

t r a b a l h o  é e l i m i n a d a .  

2 - El iminaçzo  de E r r o s  de T r a n s c r i ç ã o  

A f o n t e  mais s i m p l e s  e  mais c a r a  dos e r r o s  de 

dados é a  r e t r a n s c r i ç ã o .  0 s  o p e r a d o r e s  de p e r f u r a d o r a s  tem um 

r a i o  de  e r r o s  d e  c e r c a  de 1%. Outros  métodos ( i n c l u i n d o  t e r m i -  

n a i s  com t e c l a d o s )  não s ã o  me lhores .  

3 - Redução dos Cus tos  de  Equipamentos 

Em l u g a r e s  onde l e i t o r a s  de p á g i n a s  s ã o  u s a d a s ,  

0.5 d i s p o s i t i v o s  de  e n t r a d a  s ã o  i m p r e s s o r a s  a  n í v e l  de d e p a r t a -  

mento e  e s t a s  deve rão  e x i s t i r  sempre.  

4 - Processamento  de  Dados D i s t r i b u í d o  

No c a s o  de  OCR, a  r e s p o n s a b i l i d a d e  da p r e c i s ã o  



e perfeição dos dados pode ser reportada 2 origem, onde o pes- 

soal mais familiarizado com a informação pode detectar e corri- 

gir erros mais rapidamente, 

5 - Tempo de Resposta Reduzido 
Isto desejado em qualquer aplicação. Ê vital 

em balcões de supermercados onde reações rápidas devem ter algu - 

ma correlação monetária. 

6 - Eliminação de ~ormulários Redundantes 

O primeiro exemplo desta vantagem OCR é o uso 

de documentos no processamento de pagamento. O mesmo documento 

serve como uma fatura, o talão de pagamento e o meio de entrada 

para o computador. 

7 - Reduzido Treinamento de operários 

Em aplicações com leitoras de páginas, apenas 

treinamentos normais são requeridos para o sistema de entrada, 

assim reduzindo os custos de treinamento. 

8 - Utilização Crescente de Equipamento 

Em muitos sistemas pequenos o teclado é o gar- 

galo do sistema. O equipamento básico teoricamente pode proces - 

sar uma grande quantidade de dados, mas é normalmente amarrado 

pela entrada de dados por teclado. Uma leitora de páginas permi - 

te que a impressão seja feita por impressoras e o processamento 

pelo processador. O efeito é muito mais produtivo. 

9 - Minimização dos Custos de Expansão 

Utilizando uma leitora de páginas, o custo adi- 

cional será apenas o preço de uma impressora. 



Nenhuma destas vantagens tem igual importância para 

uma determinada aplicaç20, Por razões particulares a cada apli- 

cação, especialidades de tipos de OCR poderão ser altamente de- 

sejdveis enquanto outros tipos são relevantes. 

Problemas de OCR: 

1 - Baixa Segurança 

No inicio o equipamento OCR não foi conhecido 

por leitura correta nem por longos períodos de funcionamento.Nos 

últimos anos, no entanto improvisaram-se técnicas de scanni,ng e 

reconhecimento, tanto quanto circuitos de integração em grande 

escala, os quais têm gradativamente improvisado eficiência. 

2 - Alto Custo do Equipamento 

0s mesmos fatores que têm afetado a segurança 

também têm melhorado o quadro do custo. Adicionalmente, têm tor - 

nado possível muitos OCR os quais não podiam ser implementados 

com as tecnologias mais antigas (ex: wands). 

3 - Falta de Normalização de Matrizes 
4 

No começo, cada fabricante desenhava sua pro- 

pria matriz. Para muitas classes esta proliferação foi uma es- 

tratégia de Marketing. Mas em muitos casos, isto foi simplesmen - 

te feito para projetar uma Única matriz para uma aplicação par- 

ticular ou específico método de reconhecimento. A maioria das 

novas aplicações são baseadas em um dos tipos normalizados pela 

ANSI , NRMA ou ECMA. 

4 - Problemas na Preparação de Documentos 

0s primeiros equipamentos OCR eram altamente 

sensí'veis 5 qualidade da cópia, formato da cópia, impurezas do 



p a p e l ,  dens idade  da t i n t a  e  cond iç9es  do documento. Agora,  a l g u  - 

mas inovações  t ê n i c a s  tem r e s o l v i d o  m u i t o s  d e s s e s  problemas .  

D e s t e s  o s  que r e s t a m  podem s e r  p e r s i s t e n t e s  e  a s s i m ,  é Ú t i l :  

- manutenção de  normas de  q u a l i d a d e  minimas em 

l o c a i s  de p r e p a r a ç ã o  de documentos não c o n t r o l a d o s .  

- f o r ç a r  normas de impressão  manual às p e s s o a s .  

- p r e p a r a r  pequenas q u a n t i d a d e s  d e  documentos es - 

p e c i a l i z a d o s  em l o c a i s  d e s c e n t r a l i z a d o s .  

- p r o j e t a r  f o r m u l á r i o s  e m a t r i z e s  de convenien-  

c i a  do u s u á r i o ,  mais  que do equipamento de processamento  de da-  

5 - G e n e r a l i z a ç ã o  de P r o j e t o s  

A s  máquinas OCR i n i c i a i s  t inham que s e r  capazes  

de r e s o l v e r  mui tos  problemas do u s u á r i o .  A s s i m  uma de te rminada  

má.quina d e v e r i a  l e r  d i f e r e n t e s  f o r m u l á r i o s ,  p á g i n a s ,  ou documen - 

t o s  e  d e v e r i a  t e r  m ú l t i p l a s  funções  de  r e j e i ç ã o  de documentos.  

Dever i a  também t e r  uma g r a n d e  q u a n t i a  de memÕria e  capac idade  

computac ional  p a r a  l e r  v á r i o s  f o r m a t o s ,  p a r a  pe r fo rmar  v á r i a s  

v e r i f i c a ç õ e s  da p r e c i s ã o  dos d a d o s ,  e  p a r a  f o r m a t a r  a  s a í d a  de 

v á r i o s  t i p o s  de  meios do computador .  O r e s u l t a d o  f o i  que  o  c u s -  

t o  da maquina j â  a l t o ,  s e  e l e v o u  a i n d a  m a i s .  Assim, o  s i s t e m a  

passou  a  s e r  usado apenas  nas  s a l a s  do s i s t e m a  p r i n c i p a l .  

Ho je ,  no e n t a n t o ,  a  t e n d ê n c i a  é ao c o n t r á r i o .  

Exis tem d i v e r s a s  máquinas d i s p o n í v e i s  a  b a i x o  c u s t o ,  a s  q u a i s  

são p e r i f é r i c o s  do computador da mesma forma como a s  impresso-  

r a s  e  a s  l e i t o r a s  de  c a r t õ e s .  T a i s  maquinas quando a c o p l a d a s  a  

um rninicomputador ou microcomputador  podem s e r  mui to  e f i c i e n t e s  

e  de b a i x o  c u s t o .  



6 - E s p e c t a t i v a s  de u s u á r i o s  não R e a i s  

OCR f o i  v i s t o ,  no i n i c i o ,  como a  r e s p o s t a  a  

q u a l q u e r  r e q u i s i ç ã o ,  Deveriam s e r  supos tamen te  e l i m i n a d a s  90.0009 

p e r f u r a d o r a s  e  l e g i õ e s  de o p e r a d o r e s  de p e r f u r a d o r a s .  E r r o s  de 

e n t r a d a  dever iam s e r  t o t a l m e n t e  e x t i n t o s  e  documentos f o n t e  s e r  

imed ia t amen te  " v a r r i d o s " .  

Depois de  mui to  i n v e s t i m e n t o ,  e s f o r ç o  e  desapon - 

t amen to ,  mui tos  u s u á r i o s  c o n c l u í r a m  prematuramnte que  OCR h a v i a  

f a l h a d o .  Assim, OCR r ecebeu  uma má p u b l i c i d a d e  da q u a l  a i n d a  não 

e s t á  r ecuperado  t o t a l m e n t e .  

Qualquer  um d e s t e s  p rob lemas ,  pode não d e t e r m i -  

n a r  o s  e s f o r ç o s  do g e r e n t e  de Processamento  de  Dados, o  q u a l  

e s t á  t r a b a l h a n d o  p a r a  implementar  um s i s t e m a  baseado em O C R .  O 

g e r e n t e  de Processamento  de Dados d e v e r á  e s t a r  a p t o  a  e n f r e n t a  - 

-10s com a p r o p r i a d a s  medidas .  

O meio de vendas  a  v a r e j o  r e p r e s e n t a  uma d a s  

mais  c r e s c e n t e s  á r e a s  no uso d e  OCR.  Enquanto o  NATIONAL RETAIL 

MIERCHANTS ASSOCIATION (NRMA) tem apo iado  o  cód igo  de b a r r a s  UPC 

p a r a  uso em e t i q u e t a s  de supe rmercados ,  o  uso  de OCR-A em mui- 

t a s  o u t r a s  a p l i c a ç õ e s  p a r e c e  a s s e g u r a d o  porque  pode s e r  l i d o  

p o r  humanos ou máquinas .  Ve loc idade  de l e i t u r a ,  p r e c i s ã o  e  ime- 

d : i a t a  e n t r a d a  de dados s ã o  b e n e f í c i o s  d e s e j a d o s  n e s t a  a p l i c a ç ã o .  

S i s t emas  de  i n v e n t á r i o  va r i am mui to  e  d i f e r e n -  

t e s  s i t u a ç õ e s  requerem d i f e r e n t e s  t i p o s  d e  ha rdware .  P a r a  s i m -  

p l e s  i d e n t i f i c a ç ã o  de e s t o q u e  e  c o n t a b i l i z a ç ã o ,  o  "scanning"  

( v a r r e d u r a )  de  e t i q u e t a s  com c õ d i g o s  de b a r r a s  r e p r e s e n t a  uma 

o b v i a  e s c o l h a  s o b r e  o s  metodos manuais .  O mesmo s e  a p l i c a  a  



"wands" ( -var inhas)  l e i t o r a s  de  OCR manua i s ,  

Nos a t u a i s  c o n t r o l e s  de i n v e n t â r i o ,  m u i t a s  ve-  

zes  o  enca r regado  das  vendas  deve remover uma p r e - i m p r e s s a  e t i -  

q u e t a  ou c a r t ã o  p a r a  d e d u z i r  o  i t e m  do i n v e n t á r i o .  Nes tes  c a s o s  

uma l e i t o r a  de documentos é f r e q u e n t e m e n t e  mais  a p r o p r i a d a .  No 

e n t a n t o ,  s e  uma porção  de in fo rmação  deve s e r  " v a r r i d a "  p a r a  

l e i t u r a  (número do vendedor ,  cód igo  do f r e g u ê s ,  i d e n t i f i c a ç ã o  

do p r o d u t o ,  q u a n t i d a d e ,  c o r ,  tamanho, e t c )  uma l e i t o r a  de  p á g i -  

nas  deve s e r  a  r e q u e r i d a .  

A s  v a r i n h a s  de l e i t u r a  não tem s e u  uso r e s t r i t o  

aos  pon tos  de venda mas também s ã o  u s a d a s  p a r a  ope rações  c e n t r a  - 

l i z a d a s  p a r a  d e c r e s c e r  o s  c u s t o s  de e n t r a d a  de dados e  o  tempo 

do o p e r a d o r .  

O USO d e  " s c a n n e r s "  e s t á  c r e s c e n d o  em t o d o  mun- 

d o ;  e s t i m a - s e  que  mais  de  100.000 v a r i n h a s  de l e i t u r a  e s t ã o  s e n -  

do usadas  em o p e r a ç õ e s  de vendas  em t o d o  mundo. 

8 . 5 . 1  - Exemplos de I m p r e s s o r a s  de E t i q u e t a s  OCR 

8 . 5 . 1 . 1  - SOABAR 510 

E t i q u e t a s  s ã o  marcadas r a p i d a m e n t e :  200 impressões  por 

minuto .  A t r o c a  de  um documento p a r a  o u t r o  é r á p i d a  e  s i m p l e s  

também. 

Poderão s e r  i m p r e s s a s  de  1 a  4 l i n h a s  de uma s ó  v e z ;  

e x i s t e m  menos chances  de  e r r o s  na  impressão  de  dados quando t o -  

d a s  a s  l i n h a s  s ã o  marcadas s imul t aneamen te .  



Cópias  OCR-A s s o  i m p r e s s a s  p o r  s i m p l e s  marcação,  a  s e r  

f e i t a  p e l o  o p e r a d o r ,  Cabeças de  g ravação  p rov idenc iam a  impres-  

s ã o  de 1 a  4 l i n h a s  de  a t é  1 0  c a r a c t e r e s  OCR-A p o r  l i n h a  i n c l u -  

indo  t o d o s  os  cód igos  d e  f u n ç õ e s  comuns. 

O s  t i c k e t e s  s ã o  c o r t a d o s  p e l a  a d i ç ã o  de uma o p c i o n a l  

e  a j u s t á v e l  l â m i n a .  C o r t a d o r a  de t i c k e t e s  m ú l t i p l o s  também e s t á  

d i s p o n í v e l .  

P o s s u i  como f e a t u r e s  o p c i o n a i s  um t o t a l i z a d o r  p a r a  

m o s t r a r  o  número de  documentos marcados e  um m o s t r a d o r  que a v i -  

s a  quando a  t i n t a  e s t á  f a l t a n d o .  

O p r e ç o  d e s t e  equipamento é em t o r n o  de  $950. 

8 . 5 . 1 . 2  - KODE 310,  KODE 431,  KODE 610 - KIMBALL SYSTEMS 

O KODE 310 p e r m i t e  3  l i n h a s ,  14 c a r a c t e r e s  OCR p o r  li - 

n:ha, é compa t íve l  com c o n v e n c i o n a i s  s i s t e m a s  de impressão  ; assim 

a  t r a n s c r i ç ã o  p a r a  OCR é s i m p l e s  e  econômica. 

O KODE 431 6 uma c o d i f i c a d o r a  de  dados Ó t i c o s ,  permi-  

t e  4  l i n h a s  a t é  34 c a r a c t e r e s ,  p e r m i t i n d o  uma comple ta  informa-  

ç 5 0 ,  i n c l u i n d o  a  u n i v e r s a l  marcação do vendedor .  E s t ã o  d i s p o n í -  

v e i s  1 5  c o r e s  p a r a  serem i m p r e s s a s  a s  i n f o r m a ç õ e s .  

O KODE 610 é uma c o d i f i c a d o r a  de  documentos OCR permi -- 

t : indo 6  l i n h a s  de  dados com a t é  10 c a r a c t e r e s  OCR e  16 não OCR 

c a r a c t e r e s  po r  l i n h a  num r a i o  de 300 tamanhos de documentos e  

na v e l o c i d a d e  de  900 pequenos documentos p o r  minu to .  E s t a  c o d i -  

f i c a d o r a  pode impr imi r  a t r a v ê s  da a u t o m á t i c a  e n t r a d a ,  f azendo  a  

impressão  da e t i q u e t a  e  r ó t u l o  p o r  p r o d u t o  da ordem de  compra. 



C) resultado desta funçzo ê a total integraçáo da informação de 

gerenciamento e as etiquetas de inventário para mais rápido flu - 

xo da informação e mais rápidos relatõrios de gerenciamento. 

8.5.2 - Exemplos de Leitoras de OCR 

8.5.2.1 - Recognition Equipament, Inc. - Dallas, Texas 

Com cerca de 65.000 unidades em funcionamento e mais 

que 100 milhões de horas de operação, OCR wand da Recognition é 

uma tecnologia totalmente testada. Maisde 200 companhias de ven - 

das a varejo estão usando OCR com tecnologia Recognition para 

coletarem informações de vendas, instantaneamente e eficiente- 

mente. 

No entanto, o OCR WAND é apenas parte dos equipamen- 

tos da RECOGNITION, vejamos alguns dos equipamentos disponíveis: 

a) Input 80B 

- Leitora de páginas e documentos 
- Estilo da impressão: caracteres e marcas 

- Uso: OFF-LINE 

- Tamanho mínimo dos documentos: 4 X 5,75 polega- 

das 

- Tamanho máximo dos documentos: 14 X 12 polegadas 
- Lê até 137 caracteres por linha 
- Num passo 16 a página (ou documento) inteiro; es - 

te deverá ter até 6 linhas por polegada 

- Conjunto de caracteres: 360 (oriundos dos dife- 

rentes estilos de impressáo). 

- Armazenamento de saída dos dados: fita magnética 



de  9  t r i l h a s  de  800 ou 1600 b p i .  

- Documentos p o r  minu to :  37 a  300 documentos 

- C a r a c t e r e s  p o r  segundo:  3600 c a r a c t e r e s  

- Preço  de compra: em t o r n o  de 368000 d ó l a r e s  

- Preço  mensal  de a l u g u e l :  c e r c a  de 12200 d ó l a r e s  

b )  I n p u t  80C 

- L e i t o r a  de p ã g i n a s  e  documentos 

- E s t i l o  da i m p r e s s ã o :  c a r a c t e r e s  e  marcas 

- Uso: OFF-LINE 

- Tamanho mínimo dos documentos:  4  X 5 , 7 5  polegadas 

- Tamanho mãximo dos documentos 14 X 1 2  po legadas  

- Lê a t é  137 c a r a c t e r e s  p o r  l i n h a  

- Num p a s s o  l ê  a  p á g i n a  (ou documento) i n t e i r o ;  e s  - 

t e  d e v e r á  t e r  a t é  6  l i n h a s  p o r  po legada  

- Conjunto  d e  c a r a c t e r e s :  360 ( o r i u n d o s  dos d i f e -  

r e n t e s  e s t i l o s  de  impressão)  

- Armaze namento d e  s a í d a  dos d a d o s :  f i t a  magnét i -  

c a  de  9  t r i l h a s  de  800 ou 1600 b g i  

- Documentos p o r  minu to :  19 a  150 documentos 

- C a r a c t e r e s  p o r  segundo:  1800 c a r a c t e r e s  

- Preço  de compra: em t o r n o  de 269250 d ó l a r e s  

- Preço  mensal  de  a l u g u e l :  c e r c a  de  9285 d ó l a r e s  

c )  I n p u t  80 C-1, D 

- L e i t o r a  de e  documentos 

- E s t i l o  da i m p r e s s ã o :  c a r a c t e r e s  e  marcas 

- Uso: OFF-LINE 

- Tamanho mínimo dos documentos : 2,9 X 2,75 polegadas 

- Tamanho máximo dos documentos: 14 X 1 2  po legadas  



- Lê a t e  137 c a r a c t e r e s  p o r  l i n h a  

- Num p a s s o  l ê  a  p á g i n a  (ou documento) i n t e i r o ;  e s  - 

t e  d e v e r a  t e r  a t é  6 l i n h a s  p o r  po legada  

- Conjunto  de c a r a c t e r e s :  a l f a n u m é r i c o s  mais O S  

s ímbo los  

- Armazenamento de  s a í d a  dos d a d o s :  f i t a  magné t i ca  

de 9 t r i l h a s  de 800 ou 1600 b p i .  

- Documentos p o r  minu to :  7 5  ou 150 documentos 

- C a r a c t e r e s  p o r  segundo:  2000 ou 4000 c a r a c t e r e s  

- Preço  de compra: de 200000 a  237650 d ó l a r e s  

- Preço  mensal  de a l u g u e l :  6450 a  7790 d ó l a r e s  

d)  T r a c e  System 

- L e i t o r a  de documentos 

- E s t i l o  da i m p r e s s ã o :  c a r a c t e r e s  ou código  de b a r  - 

- Uso: ON-LINE e  OFF-LINE 

- Tamanho mínimo dos documentos: 2 ,75  X 4 , 2 5  p o l e -  

gadas  

- Tamanho máximo dos documentos:  4 , 2 5  X 8 , 7 5  p o l e -  

gadas  

- L$ de  4  a  10 c a r a c t e r e s  p o r  po legada  

- L$ uma ou duas l i n h a s  p o r  p a s s o  

- Tipos  de impressão  p e r m i t i d o s :  7 B ,  E-13B, OCR-A, 

4O7-1 ,  OCR-B e  cód igo  de b a r r a s  

- Conjunto de  c a r a c t e r e s :  360 ( o r i u n d o s  dos d i f e -  

r e n t e s  e s t í l o s  de impressão)  , 

- Armazenamento de  s a í d a  dos d a d o s ;  f i t a  magné t i ca  

de 7 ou 9  t r i l h a s  e  de 800 ou 1600 b p i ;  comunicação com: IBM360, 



I:BM 370, BURROUGHS 3500, BURROUGHS 4700 

- Documentos por minuto; 1200 a 2400 documentos 

- Preço de compra; cerca de 318000 dólares 
- Preço mensal de aluguel: 6600 a 23720 dólares 

8.5.2.2 - AMER-O-MATIC CORPORATION - ALABAMA 

a) AMER-O-MATIC OCR 100 

- 

verá ter até 6 

- 

713, 12F, E13B, 

- 

Leitora de documentos 

~ s t í l o  de impressão: caracteres e marcas 

Uso: ON-LINE ou ligado a terminal 

Tamanho mínimo dos documentos : 2,25 X 1 ,O polega - 

Tamanho mâximo dos documentos : 9,O X 6,O polega- 

Lê até 85 caracteres por linha 

Lê uma ou duas linhas por passo e o documento de - 

linhas por polegada 

Tipos de impressão permitidos : OCR-A, OCR-B, 1403, 

1428, marcas, impressões manuais e furos. 

Documentos por minuto: 120 documentos 

Caracteres por segundo : 200 caracteres 

A comunicação poderá ser de 1200 a 19200 bps 

Preço de compra: 20000 a 24000 dólares 

Preço mensal de aluguel: 650 a 800 dólares 

b) AMER-O-MATIC OCR 500 

Especificações semelhantes a OCR 100,sÓ que não 

permite ligaçzo com terminal e possui capacidade para ser usada 

OFF-LINE; neste caso armazena as informações numa fita magnéti- 



c a  de 7 ou 9 t r i l h a s ,  d e  800 ou 2600 b p i ;  s e u  p r e ç o  p a r a  compra 

é 25000 a 32000 e  o  p r e ç o  mensa l  de  a l u g u e l  o s c i l a  e n t r e  800 e  

8 . 5 . 2 . 3  - CAERE CORPORATION - CALIFORNIA 

a )  OCR e a d e r  610 s é r i e s  

- L e i t o r a  de c a r a c t e r e s  

- Uso: l i g a d a  a  t e r m i n a l  

- T r a n s p o r t e ;  manual 

- C a r a c t e r e s  p o r  l i n h a :  a t é  35 

- Tipos  d e  impressão  p e r m i t i d o s :  OCR-A, OCR-B 

- Conjunto  de c a r a c t e r e s :  a l f a n u m é r i c o s  e  s ímbolos  

e s p e c i a i s  

- Documentos p o r  m i n u t o :  c o n t r o l e  do ope rador  

- C a r a c t e r e s  p o r  segundo:  30 a  130 c a r a c t e r e s  

- Preço  de compra: c e r c a  de  1500 d ó l a r e s  

- Wand a d a p t á v e l  a  m a i o r i a  dos t e r m i n a i s  PDV, a  i n  - 

t e r f a c e  RS-232 e s t á  também d i s p o n í v e l  

b )  OCR e a d e r  710 s é r i e s  

~ a r a c t e r í s i t c a s  i d ê n t i c a s  ao OCR e a d e r  610, sendo que 

p o s s u i  a i n d a  a s  i n t e r f a c e s :  IBM 3277,  3278 e  5251 e  o  p r e ç o  pa-  

r a  compra e s t á  em t o r n o  de 1600 d ó l a r e s .  

c )  OCR e a d e r  760 s e r i e s  

Semelhantes  ao OCR e a d e r  710,sendo que p e r m i t e  a t é  

128 c a r a c t e r e s  p o r  l i n h a  de  e n t r a d a  e  s e u  p r e ç o  p a r a  compra e s -  

t a  em t o r n o  de  2000 d ó l a r e s .  



8 .5 .2 .4  - COGNITRONICS CORPORATTON - NEW YORK 

a )  COGNITRONICS CORP OCR - 7 1  

- L e i t o r a  de  documentos 

- E s t i l o  de impress50  dos dados de e n t r a d a :  c a r a c -  

t e r e s ,  cód igo  de  b a r r a s ,  marcas 

- Uso: ON-LINE ou OFF-LINE 

- Tamanho mínimo dos documentos: 2 ,75  X 5  polegadas 

- Tamanho máximo dos documentos:  4 ,875  X 9  polegadas 

- C a r a c t e r e s  p o r  l i n h a :  de  1 a  85 

- Lê em cada p a s s o  2 l i n h a s  

- Tipos  de  impressão  p e r m i t i d o s :  E-13B, OCR-A,1428, 

1403 ,  12F,  407E 

- Conjunto de  c a r a c t e r e s :  numéricos e  4 c a r a c t e r e s  

a l f a b é t i c o s  

- Armazenamento de s a í d a  dos dados :  f i t a  magnét ica  

de 7 ou 9  t r i l h a s :  de  556 ,  800 ou 1600 b p i ;  l i n h a  de comunica- 

ção com v e l o c i d a d e  de  9600 b p s ;  i n t e r f a c e  com o  IBM 360/370 e  

BURROUGHS B3500/3700. 

- Documentos p o r  minu to :  300 a  450 

- Linhas  p o r  minu to :  600 a  900 

- C a r a c t e r e s  p o r  segundo:  600 

- Preço  p a r a  compra: 100000 a  300000 d ó l a r e s  

- Preço  mensal  p a r a  a l u g u e l :  2000 a  7500 d o l a r e s  

- É c o m e r c i a l i z a d o  p e l a  O p t i c a l  R e c o g n i t i o n  Systems 

8 . 5 . 2 . 5  - HEWLETT-PACKARD COMPANY - CALIFORNIA 

a )  HEDS - 3000 

- L e i t o r a  de ~ ã g i n a s ,  documentos e  r õ t u l o s  



- E s t i l o s  de  impressão  dos dados de  e n t r a d a ;  c ó d i -  

go de b a r r a s  

- Uso: ON-LINE ou OFF-LINE 

- T r a n s p o r t e :  manual 

- Tipos  de  impressão  p e r m i t i d o s :  cód igos  de  b a r r a s  

- Conjunto  d e  c a r a c t e r e s :  a l f a n u m é r i c o s  d i s p o n í -  

v e i s  

- Armazenamento dos d a d o s :  um grande  número de op- 

ç õ e s  e s t á  d i s p o n í v e l  

- Preço  de  compra: c e r c a  de 100 d ó l a r e s  

8 . 5 . 2 . 6  - INPUT BUSINESS MACHINES, INC. - MARYLAND 

a )  RIT 4000 

- L e i t o r a  de e t i q u e t a s  de  m e r c a d o r i a s  

- E s t i l o  de  impressão  dos dados de e n t r a d a :  c a r a c -  

- Uso: ON-LINE e  OFF-LINE 

- Tamanho mínimo dos documentos : 1 , 2  X 2 , s  polegadas 

- Tamanho máximo dos documentos:  3  X 3  p o l e g a d a s  

- C a r a c t e r e s  p o r  l i n h a :  11 c a r a c t e r e s  

- Linhas  p o r  p o l e g a d a s :  3  

- Lê a  cada  p a s s o  4 l i n h a s  

- Tipos  de  impressão  p e r m i t i d o s :  OCR-A 

- Conjunto  de c a r a c t e r e s :  um subcon jun to  dos c a -  

r a . c t e r e s  NRMA 

- Armazenamento de  saTda de d a d o s :  l i n h a  de comuni - 

cação  com i n t e r f a c e  RS-232C 

- Documentos p o r  m i n u t o ;  100 documentos 



- C a r a c t e r e s  p o r  segundo;  1000 c a r a c t e r e s  

- Preço  p a r a  compra; c e r c a  de 6500 d ó l a r e s  

8 . 5 . 2 . 7  - INTERFACE MECHANISMS, INC - WASHINGTON 

a )  I n t e r f a c e  Mechanisms 9210/9220 

- L e i t o r a  de documentos e  e t i q u e t a s  

- E s t i l o  de impressão  dos dados de e n t r a d a :  cód igo  

de b a r r a s  

- Uso: ON-LINE 

- ~ é t o d o  de t r a n s p o r t e :  manual 

- Tipo de  impressão  p e r m i t i d o :  a t é  6  cód igos  de  

b a r r a s  d i s p o n í v e i s  

- Armazenamento de s a í d a  de d a d o s :  l i n h a  de  comuni - 

cação  com i n t e r f a c e  RS-232C com v e l o c i d a d e  de a t é  9600 bps  

- Preço  de compra: 1000 d ó l a r e s  p a r a  o  9210 e  1500 

p a r a  o  9  220 

- E s t e s  s ã o  duas " v a r i n h a s  l e i t o r a s "  (WANDS) 

b) I n t e r f a c e  Mechanisms 9300 

c a r a c t e r í s t i c a s  i g u a i s  aos  a n t e r i o r e s ,  sendo que 

p e r m i t e  a t é  8  cód igos  de  b a r r a s  e  s e u  p r e ç o  p a r a  compra é de 

1000 d ó l a r e s .  

8 . 5 . 2 . 8  - KEYTRONIC CORPORATION - WASHINGTON 

a )  M-3 Hand-Held OCR 

- L e i t o r a  de q u a l q u e r  t i p o  de  documento 

- E s t i l o  de impressão  dos dados de e n t r a d a :  c a r a c -  

t e r e s  



- Uso; ligado a terminal 

- ~ ê t o d o  de Transporte: manual 

- Caracteres por linha: 170 caracteres 

- Linhas por polegada: 4 ou 6 linhas 
- Lê a cada passo 1 linha 

- Tipos de impressão permitidos: OCR-A, OCR-B, E13B, 

- Conjunto de caracteres: O a 9, mais os símbolos 

- Linhas por minuto: 100 linhas 

- Preço para compra: em torno de 6000 dólares 

- Preço do aluguel mensal: cerca de 180 dólares 

- Se encontra disponível com uma variedade de in- 

terfaces: DATAPOINT CMC, 3741, RS-232, etc. 

Leitora de documentos 

Estilo de impressão dos dados de entrada: carac- 

Uso: ligado a terminal 

Tamanho mínimo dos documentos: 2 X 2 , s  polegadas 

Tamanho máximo dos documentos : 11 X 11 , 5  polegadas 

Mêtodo de transporte: manual 

Caracteres por linha: 100 

Linhas por polegada: 3 

Lê a cada passo 1 linha 

Tipos de impressão permitidos: OCR-A, OCR-B , 

- Conjunto de caracteres; O a 9,mais os símbolos 

- Permitido a comunicação com terminais a veloci- 



dade de 9600 bps 

- Documentos p o r  minuto :  30 

- Linhas  p o r  m i n u t o ;  30 

- C a r a c t e r e s  p o r  segundo:  a t é  150 c a r a c t e r e s  

- Preço  p a r a  compra: 1500 d ó l a r e s  

8 .5 .2 .9  - KIMBALL SYSTEMS - NEW JERSEY 

- L e i t o r a  de e t i q u e t a s  de m e r c a d o r i a  

- ~ s t i l o  de impressão  dos dados de e n t r a d a :  c a r a c -  

t e r e s  

- Uso: OFF-LINE 

- Tamanho mínimo dos documentos : 1 , 1 2 5  X 1 , 5  p o l e -  

gadas  

gadas  

- Tamanho máximo dos documentos:  1 , 2 5  X 3 , 5  p o l e -  

- ~ é t o d o  de t r a n s p o r t e :  a t r a v é s  de  f a i x a  ( c i n t a )  

- C a r a c t e r e s  p o r  l i n h a :  1 2  c a r a c t e r e s  

- Linhas  p o r  p o l e g a d a :  3 , 6  

- ~ ê  a  cada  p a s s o  6 l i n h a s  

- Tipos  de impressão  p e r m i t i d o s :  OCR-A 

- Conjunto de c a r a c t e r e s :  um s u b c o n j u n t o  dos e s t a -  

b e l e c i d o s  p e l a  NRMA 

- Armazenamento dos dados de s a í d a :  f i t a  magné t i ca  

de 9  t r i l h a s ,  800 ou 1600 b p i  

- Documentos p o r  m i n u t o :  1140 documentos 

- Preço  p a r a  compra: 40000 d ó l a r e s  

- Preço  mensal  de  a l u g u e l :  1995 dÔla res  



- E s t e  s i s t e m a  i n c l u i  l e i t o r a ,  t e c l a d o ,  vfdeo d i s -  

p l a y  e  uma un idade  de f i t a  de  9 t r i l h a s  

8.5.2.10 - SCAN-DATA CORPORATTON- PENNSYLVANIA 

a)  SCAN-DATA 425 

- L e i t o r a  de  documentos, p á g i n a s  e  f i t a s  j o r n a 1  

ó t i c o .  

- E s t i l o  de impressão  dos dados de e n t r a d a :  c a r a c  - 

t e r e s  e  marcas 

- Uso: OFF-LINE 

- Tamanho mínimo dos documentos: 5  X 3  po legadas  

- Tamanho máximo dos documentos : 11 X 1 4  polegadas 

- C a r a c t e r e s  p o r  l i n h a :  100 no máximo 

- Linhas  por  p o l e g a d a :  6  no máximo 

- Linhas p e r m i t i d a s  p a r a  serem l i d a s  num mesmo 

p a s s o  : 8 1  no máximo 

- Tipos  de impressão  p e r m i t i d o s :  mui tos  dos e s t i -  

l o s  e x i s t e n t e s ,  i n c l u i n d o  numéricos e s c r i t o s  a  mão 

- Conjunto de c a r a c t e r e s  : a l f a n u m é r i c o s  

- Armazenamento dos dados de s a í d a :  f i t a  magnét i -  

c a  de 7 ou 9 t r i l h a s  de 556,800 ou 1600 b p i ;  p e r m i t e  l i g a ç ã o  

com o  DEC PDP-8/E 

- Documentos por  minu to :  a t é  200 documentos 

- C a r a c t e r e s  p o r  segundo:  800 c a r a c t e r e s  

- Preço p a r a  compra: 300000 a  600000 d ó l a r e s  

- Preço de a l u g u e l  mensa l :  4505 a  7 7 6 5  d ó l a r e s  



b) SCAN-DATA 9 29 

- Leitora de documentos 

- Estilo de impressão dos dados de entrada: carac - 
teres e marcas 

- Uso: ON-LINE e OFF-LINE 

- Tamanho mfnimo dos documentos : 2,6 X 2,s polega - 

das 

das 

- Tamanho máximo dos documentos: 4,s X 3,s polega - 

- Caracteres por linha: 80 caracteres 

- Linhas que podem ser lidas por passo: 1 linha 

- Tipos de impressão permitidos: OCR-A, OCR-B, 7B, 

- Conjunto de caracteres: alfanumérico 

- Armazenamento dos dados de saída: fita magnéti- 
ca de 7 ou 9 trilhas de 800 ou 1600 bpi; permite ligação com o 

computador CDC 1700 

- Documentos por minuto: 1200 documentos 

- Caracteres por segundo: 2210 caracteres 

- Preço para compra: cerca de 85000 dólares 

- Preço mensal de aluguel: 2000 a 3000 dólares 

- Este equipamento é formalmente fabricado pela 

Control Data Corporation 

8.5.2.11 - SCAN-OPTICS, INC - EAST HARTFORD 

a) Scan-Optics 501 

- Leitora de fita jormal 

- Estilo de impressão dos dados de entrada: carac - 



teres 

- USO; OFF-LINE 

- Caracteres por linha; 35 
- Linhas por polegada: 5 
- Tipos de impressão permitidos : OCR-A, CKR-B, 407, 

1428, 12F, NOF, 7B, N12 e 1F 

- Conjunto de caracteres: o conjunto completo 

- Armazenamento dos dados de saída: fita magnéti- 

ca de 7 ou 9 trilhas, 556, 800 ou 1600 bpi; pode ser ligado ao 

HP 21 MX. 

- Linhas por minuto: 2000 linhas 

- Caracteres por segundo: 2000 caracteres 

- Preço para compra: 120445 a 135280 dólares 

- Preço mensal de aluguel: 3296 a 3760 dólares 

- Este equipamento pode ler fitas de caixas regis - 
tradoras, de máquinas de somar, etc. 

b) Scan-Optics 530 

- Leitora de documentos 

- Estilo de impressão dos dados de entrada: carac - 

teres 

- Uso: OFF-LINE 

- Tamanho mínimo dos documentos: 2,O X 2,8 poleva 
0- 

das 

- Tamanho mãximo dos documentos 6 X 9 polegadas 

- Caracteres por linha: 85 no máximo 

- Linhas por polegada: 6 no máximo 

- Linhas por passo de leitura: 81 

- Tipos de impressão permitidos : OCR-A, OCR-B, 1403, 



1428 ,  8  CDC, 121-F,  12F,  7 B  N O F ,  E 1 3 B ,  numér icos  e s c r i t o s  2 mão 

- Conjunto  de c a r a c t e r e s ;  c o n j u n t o  a l f a n u m ~ r i c o  

- Armazenanento dos dados de  s a z d a :  7 ou 9  t r i -  

l h a s ;  556. 800 ou 1600 b p i ;  uode s e r  l i g a d o  a o  HP 2 1  MX. 

- Documentos n o r  minu to :  500 documentos 

- C a r a c t e r e s  u o r  secundo :  2000 c a r a c t e r e s  

- Preço  p a r a  compra: 178655 a  206290 d ó l a r e s  

- Preço  mensal de  a l u g u e l :  4979 a  5751 d ó l a r e s  



PERSPECTIVAS GERENCTAIS COM COMPUTADORES 

A administração existe desde que foi inventada a conta - 

gem como necessidade de controle, no entanto, como prática do 

conhecimento global ainda é pouco usada e é privilégio da civi- 

lização industrial. 

A necessidade de inovação nas empresas comerciais exi- 

ge que novos conceitos e técnicas sejam aplicadas a fim de que 

a administração seja eficiente e produtiva. 

Recentemente a informatização tem recebido uma grande 

dose de atenção por parte dos especialistas em administração que 

procuram adquirir ou desenvolver novas técnicas administrativas 

especificas 2s atividades da empresa e transferi-las a seus usu - 

ários finais. 

Um problema que os administradores enfrentam é relati- 

vo a configuração particular de cada rede. Cada empresa é um ca - 

so particular, o que produz sempre novas informações que preci- 

sam ser analisadas, processadas e disseminadas. 

A criação, a adaptação e o transplante são métodos a 

serem usados pelos administradores nesta fase incial em que pou - 

ca experiência se tem registrada neste campo de automatização. 

A medida que as experiências individuais forem registradas pode - 
-. 

ra haver uma transferência de técnicas facilitando o modelo ex- 

perimental. 

Um fator importante a ser analisado pela gerência é a 



s o c i e d a d e  u s u â r i a  da r ede ;em g e r a l  a s o c i e d a d e  humana s e  a p r e -  

s e n t a  como uma e s t r u t u r a  móvel ,  com e lemen tos  s a i n d o  e  e n t r a n -  

do no s i s t e m a ;  com c l a s s e s  s o c i a i s ,  i n s t i t u i ç õ e s ,  o r g a n i z a ç õ e s  

com c u l t u r a s  e  e t n i a s  d i f e r e n t e s .  

Deverá s e r  cu idadosamente  v e r i f i c a d o  q u a l  a  r e a l i d a d e  
A 

do mercado consumidor ,  q u a l  a i n t e r a ç ã o  n e c e s s á r i a  com o s  usua-  

r i o s ,  que r e a l i m e n t a ç ã o  s e r á  n e c e s s á r i a  ao s i s t e m a ,  q u a i s  o s  

e f e i t o s  no mercado. 

A t r a v é s  da  t a b u l a ç ã o  dos r e s u l t a d o s ,  a  g e r ê n c i a  deve rá  

f ' aze r  uma s imulação  do s i s t e m a  e  examinar  o s  r e s u l t a d o s  mais 

apuradamente.  

O ha rdware ,  s o f t w a r e ,  f i rmware  e  comunicações d e t e r m i -  

nam a t é  onde poderão  i r  a s  a p l i c a ç õ e s  g e r e n c i a i s .  A e s c o l h a  do 

equipamento é que  v a i  i n f l u e n c i a r  e  d e t e r m i n a r  a  q u a l i d a d e  da 

a p l i c a ç ã o  (do u s o ) .  A g e r ê n c i a  não deve rá  e s t a r  preocuvada  com 

a s  t é c n i c a s  d e  "como f a z e r " ;  s u a  preocupação  p r i n c i p a l  s ã o  o s  

c u s t o s  e  a  e f i c i ê n c i a  (medida a t r a v é s  dos r e s u l t a d o s )  . O o b j  e t i  - 

]TO b á s i c o  é O melhor  e  mais p r o v e i t o s o  a t end imen to  ao u s u á r i o  

(comprador) t endo  as s im o  r e t o r n o  do i n v e s t i m e n t o .  

Ã medida que  a s  ambições da  g e r ê n c i a  c rescem,  

s e  elevam o s  problemas como: 

1 - manutenção do hardware  I 

2 - c a p a c i d a d e  de  manutençãb do s o f t w a r e  

3 - conver são  

4 - documentação 

Se a  g e r ê n c i a  e s t á  á v i d a  p o r  mais  r e c u r s o s ,  e l a  

t amb ém 

t e r á  



que  a r c a r  com consequênc ias  coma: 

1 - c r e s c i m e n t o  do c u s t o  com p e s s o a l ,  

2 - desenvolv imento  d e  mais  c a p a c i d a d e ,  r á p i d o  c r e s c i -  

mento d a s  c o n f i g u r a ç õ e s .  

3 - melhor  ap rove i t amen to  de  memória. 

Nes ta s  l i n h a s ,  mais  que  no c u s t o  do hardware  a s  d e c i -  

s õ e s  do f u t u r o  deve rão  e s t a r  b a s e a d a s .   través do impacto do 

VLSI teremos um c u s t o  a l t o  p a r a  o  s o f t w a r e  e  conhecimento e  um 

b a i x o  p r e ç o  p a r a  o  hardware .  No e n t a n t o ,  cu idado  e s p e c i a l  deve- 

r á  s e r  d i s p e n d i d o  n a  e s c o l h a  dos p e r i f é r i c o s  de e n t r a d a / s a í d a  e  

de armazenamento, p o i s  e s t e s  s ã o  baseados  na  i n d ú s t r i a  de semi-  

- c o n d u t o r e s .  A s  u n i d a d e s  s ã o  a i n d a  mecânicas  e  c a r a s .  

A medida que a  c o n f i g u r a ç ã o  do s i s t e m a  c r e s c e ,  a s  r e -  

q u i s i ç õ e s  s e  desenvolvem mais  r ap idamen te  que  o s  r e c u r s o s  e  nes  - 

t e  pon to  devem s e r  o b s e r v a d a s  a s  f a l h a s  e  um mecanismo de  r e c u -  

pe ração  d e v e r a  s e r  e s t a b e l e c i d o  p a r a  e s t a r  c a p a c i t a d o  a  f a z e r :  

- r e s t a r t  

- r e c o n f i g u r a ç ã o  

O s  operado, res  deve rão  s e r  a l t a m e n t e  t r e i n a d o s  p a r a  exe  - 

c u t a r  e f i c i e n t e m e n t e  o  s e u  t r a b a l h o .  

Out ros  problemas g e r e n c i a i s  envolvem: 

- problemas com uso de  t e r m i n a i s  

- conhecimento de  como manusear t e r m i n a i s  

- problemas d e  p r o t o c o l o  

- s u p o r t e  de s o f t w a r e  p a r a  t e r m i n a i s  

- v a r i a ç õ e s  no volume de  in fo rmação ,  d i f i c u l t a n d o  o  ba - 



lanceamento do sistema 

- serviços heterogêneos no sistema 
- falhas do sistema [usuârios ON-LINE) 
- desenvolvimento da tecnologia, tornando a que está 

em uso na rede, obsoleta 

- desenvolvimento de recursos humanos 

A 

Um aspecto importante a ser lembrado é que muitas ma- 

quinas são compradas para resolver um problema e não o resol- 

vem. 0s gerentes devem relembrar no momento da escolha que: 

1 - A procura de resultados serve para aumentar o tama - 

nho do problema. 

2 - Pessoal melhor treinado é necessário. 

3 - Olhar para: 

. programação on-line 

. algoritmos de scheduling 

. balanceamento de recursos para o problema em pau - 

4 - Uso de critérios de eficiência tais como: tempo de 

resposta 

5 - Continuidade do serviço 

Muitas destas questões dependem da organização e do co - 

nhecimento que detem. Assim, o conhecimento é o fator limite pa- 
A 

ra uma correta decisão. Muitas vezes o tipo de contrato que e 

assinado com o fabricante determina o nível e a qualidade do 

serviço. 

Desenvolvimento de sistemas em estâgio experimental tais 

como : 



- transmissão via meio Ôtico 

- mala eletrônica 

- reconhecimento de voz 
deverão oferecer incentivos econômicos para os executivos esco- 

lherem os caminhos bzsicos para a informatização de sua rede. 

Para eficientemente gerenciar comunicação - informati- 

zação, uma firma deve olhar para o futuro e em muitos casos um 

futuro próximo. 



C P P ~  TULO Y 

PERSPECTIVAS 

Não haver;  p a p e l  s u f i c i e n t e  p a r a  r e c e b e r  a s  informa-  

ç õ e s  e  dados de  uma nova s o c i e d a d e  i n f o r m a t i z a d a .  A f a l t a  de  

f l o r e s t a s  e  de c e l u l o s e  e x i g i r á  a  s u b s t i t u i ç ã o  dos r e g i s t r o s  d e  

p a p e l  p o r  memórias e l e t r ô n i c a s  ( d i s c o s ,  f i t a s ,  m i c r o c i r c u i t o s ,  

b o l h a s  m a g n é t i c a s ,  d i s p o s i t i v o s  s u p e r c o n d u t o r e s ,  e t c ) .  Todas a s  

in fo rmações  t e r ã o  que  s e r  d i g i t a l i z a d a s  e  armazenadas em p a r t i -  

l a r e s  bancos d e  dados .  A conversão  de  s i n a l  d i g i t a l  p a r a  a n a l ó -  

g i c o  s e r á  provavelmente  um p r o c e s s o  comum, compreendido p e l a  s o  - 

c i e d a d e  u s u á r i a  dos  b e n e f í c i o s  s e j a  e l a  formada p o r  t é c n i c o s  ou 

donas-  de- c a s  a .  

O e q u i l í b r i o  e n t r e  e n e r g i a ,  t r a n s p o r t e s  e  comunicações 

c o n s t i t u i  a  i n f r a - e s t r u t u r a  econômica d e  um p a í s .  É a t r a v é s  do 

uso e q u i l i b r a d o  d e s t e s  t r ê s  meios que  o s  p l a n e j a d o r e s  a c r e d i t a m  

que um ~ a í s  c o n s i g a  s u p e r a r  o s  p rob lemas .  Começa a  s e  d e s p e r t a r  

p a r a  o  uso d a s  comunicações como forma de r e d u z i r  c u s t o s ,  p a r a  

poupar  v i a g e n s  e d e s l o c a m e n t o s , p a r a  r e d u z i r  o  consumo de  e n e r -  

g i a  e  p a r a  r a c i o n a l i z a r  a  produção e  o  a b a s t e c i m e n t o .  Como s e r á  

a  humanidade q u a n t o  à u t i l i z a ç ã o  i n t e n s i v a  dos meios de comuni- 

cação  e  de in fo rmação?  Como r e a g i r á ?  Como s e r á  a  t e c n o l o g i a  des  - 

s a  s o c i e d a d e  i n f o r m a t i z a d a ?  

1 0 . 1  - CRIAÇÃO DE EMPRESAS-PRODUTOS 

A medida que a n e c e s s i d a d e  de  i n f o r m a t i z a ç ã o  de  uma r e  - 

d e  s e  t o r n a  mais a c e n t u a d a ,  mais  e x i g e n t e ,  s e  i n i c i a  uma e r a  de  



novo desenvolvimento tecnolÔgico, uma nova mentalidade na utili - 

zação dos recursos de telecomunicações aliados 5 recursos da mi - 

c:roeletrÔnica. Todas estas necessidades aliadas 5 queda exponen - 

cial no preço dos microprocessadores influirá na implantação de 

uma tecnologia genuinamente nacional. As características dos 

e q u i p a m e n t o s , n e c e s s ~ r i o s  a implantação da informatização, possi - 

bilitam uma independência tecnolõgica. A descentralização de 

serviços computacionais provoca uma simplificação substancial 

dos equipamentos, tornando este tipo de tecnologia acessível a 

curto prazo. 

Para a informatização de redes precisa-se de terminais 

(microprocessadores) dedicados a uma atividade específica; os 

periféricos necessários são de baixa velocidade e capacidade 

(unidades de vídeo, fitas cassete, disquette, impressoras de 

baixa velocidade, leitor de código de barras, OCR, etc) . 

Os perifêricas.citados usam uma tecnologia simples e 

já existem experiências no sentido de desenvolvimento e fabrica - 

ção . 

Existe uma tendência no mercado nacional a fabricarem 

terminais de uso específico (dedicado a alguma atividade), O 

software e hardware destes equipamentos foram desenvolvidos pa- 

r3 uma determinada função específica; o produto é vendido como 

uma caixa preta que realiza determinada tarefa. 

A produção de componentes eletrônicos no Brasil foi 

sempre prejudicada pela falta de consumo que torn.asse interes - 

snnte a fabricação local das novidades da tecnologia. A capaci- 

tação técnica tende para as áreas mais rentãveis; se existir 



uma procura de equipamentos, técnicas, soluções para o problema 

da informatização de redes comerciais certamente a indústria na - 

cional despertara para a fabricacão de produtos específicos que 

acom~anhem a evolução tecnolÔgica e começarão a aparecer as Em- 

presas - Produtos juntamente com uma crescente concorrência tor 

nando mais acessíveis os custos de uma evolução tecnológica. 

A análise da tendência do mercado para microprocessado - 

res mostra que cada produto procura atender a uma faixa de mer- 

cado específica. Assim, os produtos de mesma faixa irão concor- 

rer entre si, prevalecendo aqueles que sejam mais versáteis. 

Alguns ramos industriais brasileiros tem feito da ino- 

vação do produto uma opção frequente e prioritária para atender 

2. competição do mercado. 

Muitas empresas originam-se num laboratório de um ins- 

tituto de pesquisas ou de uma universidade onde surge um novo 

produto que oferece boas perspectivas de comercialização. Des- 

teponto em diante para a criação de uma empresa fica apenas a 

questão de iniciativa empresarial. Desta forma caracterizam -se 

como principais componentes do sistema de ciência e tecnologia 

(:inovação industrial): a iniciativa empresarial, a universidade 

e a ação governamental. 

Como qualquer sistema, um sistema inovador exige conpe - 

tência para ser eficaz, funcionar adequadamente. 

Certamente, por trás de uma grande empresa existe uma 

técnica,.conceito, informação ou produto que reformula a forma 

como certas coisas eram realizadas, resolvendo um problema ou 



ingressando numa nova era do conhecimento humano. 

A universidade responsável pela pesquisa fundamental 

e pela formação de recursos humanos; a universidade é o fornece - 

dor da principal matéria-prima dos institutos de pesquisa e dos 

LaboratÕrios industriais. 

Desta forma, a universidade, os institutos de pesquisa 

e os laboratórios industriais são responsáveis pelo desenvolvi- 

inento ou aquisição de novas tecnologias e pela transferência des - 

ta tecnologia ao usuário. 

Ao governo cabe a função de prover os dispositivos le- 

gais e financeiros que forneqam o alicerce para o bom funciona- 

men-to do sistema e gerenciar a política de proteção aos interes - 

ses locais. 

Se uma indústria investe em pesquisa e desenvolvimen- 

to, sua interação com o mercado esta em jogo, a sua capacidadede 

sobrevivência a longo prazo estará aumentado e estará trazendo 

rJma economia de divisas para o país. 

porém, nem toda empresa pode arcar com os custos que 

um laboratório de Processamento de Dados exige; neste ponto o 

governo tem alguma responsabilidade no sentido de prover recur- 

sos, fazer investimentos com a intenção de aumentar a capacida- 

de operativa de alguns institutos ou criar novos. Porém, existe 

a preocupação empresarial que a pesquisa possa tornar-se obsole - 

ta antes de ser aplicada; assim existem respostas que provêm do 

plano gerencial e não do técnico. 

Um outro ponto a analisar será quanto 5 mão-de-obra 



usada nestas empresas, Um incentivo fiscal, ou um incentivo a 

criação de cooperativas de pesquisa deveria ser dado por parte 

do governo, para aproximar os institutos de pesquisa das indús- 

trias. 

O treinamento cabe à universidade e este fornece a ba- 

se do bom funcionamento do sistema. 

Torna-se necessário uma política de conscientização da 

importância do aprendizado bem como o uso dos elementos tecnica - 

mente preparados em laboratórios de pesquisa, fazendo com que 

deles saia o produto final para atender ao usuário (requisição 

do mercado). 

A crescente necessidade de soluções para os problemas 

da atualidade - informatização das redes - fará com que várias 

empresas, pressionadas pela competição e exigências dos clien- 

tes, passem a investir na criação de laboratórios para que pos- 

sam superar a cultura industrial incipiente. Porém, a empresa 

brasileira só agora começa a reconhecer a importância da pesqui - 

sa. Em geral a empresa procura retornos a curto prazo e tem me- 

do de investir em retornos a longo prazo. 

As circunstâncias atuais são propiciais ã instalação 

de uma capacidade local de pesquisa industrial, da mesma forma 

que a inovação na indústria tem uma grande dose de responsabili - 

dade na solução dos problemas relativos a informatização de re- 

des. 



1 0 . 2  - RISCOS PARA AS REDES DE SE ANTECIPAR/ATRASAR 

EM RELACAO Ás T~CNICAS 

O p a p e l  d a s  comunicações 6 c l a r o ,  porém a s  empresas não 

s e  equipam nem s e  preparam p a r a  o  u s o  d e s t a  t é c n i c a  p e l a  f a l t a  

de t r a d i ç ã o ;  não é usado o  t e l e f o n e  p a r a  a s  c o i s a s  mais  s i m -  

p l e s  - o b t e r  in fo rmaçôes  b a n c á r i a s ,  h o s p i t a l a r e s ,  c o m e r c i a i s ,  

a e r e a s ,  e t c .  E s t a  é uma m e n t a l i d a d e  a t r a s a d a  das  empresas  que  

d izem:  "não damos in fo rmações  p o r  t e l e f o n e " .  

O u s o  g e n e r a l i z a d o  de t e r m i n a i s  e  processamento  d i s t r i  - 

bu ido  de dados e n v o l v e r á  a s p e c t o s  s o c i a i s  e  p o l í t i c o s .  Tomemos 

o  s i s t e m a  de r e s e r v a  de  passagens  a é r e a s  que j á  é mais  comum, co - 

mo exemplo de  automação e  o  a n a l i s e m o s ;  a p e s a r  da  i n f r a - e s t r u t u  - 

r a  c r i a d a  ( a r q u i v o s ,  t e r m i n a i s ,  t e l e x ,  e t c )  a s  r e s e r v a s  de  pas  - 
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s a g e n s  a i n d a  s ã o  p r e c â r i a s ;  c a n c e l a r  um vôo p o r  t e l e f o n e  não e  

p e r m i t i d o  e  como e s t e  o u t r o s  problemas ocorrem na  m a i o r i a  d a s  

c i d a d e s  b r a s i l e i r a s .  A s o r t e  d e  cada  u s u á r i o  da a v i a ç ã o  depende 

em mui to  da e s c o l h a  de  uma boa a g ê n c i a  d e  v i a g e n s  que s u p r a  a s  

f a l h a s  e  omissões  das  companhias a é r e a s .  porém, i s t o  não é ex- 

c l u s i v o  de  r e d e s  a é r e a s .  Mui to ,  em m a t é r i a  d e  comérc io  e  s e r v i -  

ç o s ,  p o d e r i a  s e r  i n i c i a d o  p e l o  t e l e f o n e  - a  in fo rmação .  

Empresas ,  r e d e s ,  que  começam a  u s a r  a s  comunicações pa - 

r a  e f e t i v a ç ã o  de  vendas  acabam t i r a n d o  p r o v e i t o  d e s t a  f a c i l i d a  - 

de  aumentando s u a s  vendas .  

A medida que uma r e d e  c o m e r c i a l  comece a  f a z e r  uso  d e  

um s i s t e m a  de  i n f o r m a t i z a ç ã o ,  e s t a r á  mui to  a  f r e n t e  em termos 

de m e r c a d o r i a ,  v e n d a s ,  in formação c o m e r c i a l  do que a s  r e s t a n t e s  

do mesmo ramo de  n e g õ c i o s .  



Se a  r e p o s i ç 3 0  d e  mercador i a sna  p r a t e l e i r a  é a u t o m á t i -  

c i q q u a s e  i m e d i a t a ,  quan to  e s t a  f i r m a  e s t a r 2  ganhando a  ma i s?  E 

a  c o n f i a n ç a  que o  c l i e n t e  d e p o s i t a  n e s s a  empresa? 

Quanto s e  d e i x a  d e  ganhar  p o r  f a l t a  de  mercador i a  ex- 

p o s t a  n a s  p r a t e l e i r a s ?  Quanta m e r c a d o r i a  f i c a  e s q u e c i d a  num can-  

t o  do d e p ó s i t o  a t e  p e r e c e r  ou s e  t o r n a r  inadequada  à época ,  e s -  

t a ç ã o ,  tempo ... ? 

Q u a l  o  ~ r e j u í z o  de uma r e d e  que não c o n t r o l a  s u a  merca - 

d o r i a  em e x p o s i ç ã o ?  s e u  e s t o q u e ?  

Quantas  compras inadequadas  s e r ã o  r e a l i z a d a s  p o r  f a l t a  

de  h i s t ó r i c o  a  c e r c a  d e  e s t a t í s t i c a s  d e  vendas?  

Quantos f r e g u e s e s  s e r ã o  p e r d i d o s  p e l a  f a l t a  de  c o n f i a n  - 

ça no s i s t e m a  de  vendas  da r e d e ?  Por s a b e r  que  o s  o b j e t o s  expos - 

t o s  s ã o  a n t i g o s ?  

E a  propaganda de  ordem que m o s t r a  r e d e s  

a u t o m a t i z a d a s  func ionando  e x c l u s i v a m e n t e  p a r a  o  p ú b l i c o  consumi 

d o r ?  

Qual s e r á  o  p r e ç o  pago p o r  algumas r e d e s  p e l o  a t r a s o e m  

r e l a ç ã o  às t é c n i c a s  d e  i n f o r m a t i z a ç ã o ?  

Ta lvez  percam v e n d a s ,  deixem de  g a n h a r ,  f iquem com seus 

p r o d u t o s  d e s a t u a l i z a d o s ,  percam a  c o n f i a n ç a  de  s e u s  c l i e n t e s .  

No e n t a n t o  e x i s t e m  r e d e s  c u j a  t o t a l  automação é impos- 

s í v e l  dev ido  ao c u s t o  d e  s e u s  i t e n s ,  ao volume de s u a s  v e n d a s ,  
- 
a  l o c a l i z a ç ã o  de  s u a s  f i l i a i s ,  e t c .  



Outro  f a t o r  a  s e r  a n a l i s a d o  6 a  a n t e c i p a ç ã o  por  p a r t e  

de algumas r e d e s :  q u a l  s e r á  o  c u s t o  d e  s e r  a  p i o n e i r a  numa t é c -  

n i c a ?  Qual s e r á  o  c u s t o  de desenvo lv imen to ,  t r e i n a m e n t o ,  mudança 

r s d i c a l ?  E q u a n t o  ganhará  p e l o  f a t o  de  s e r  a  p i o n e i r a ?  

P a r a  cada  t i p o  d e  r e d e  deve rão  s e r  a n a l i s a d a s  v a r i á -  

v e i s  p a r a  s e  d e c i d i r  q u a l  a  automação v i á v e l ,  q u a l  o  r i s c o  a  

s e r  c o r r i d o ,  q u a n t o  s e r á  a p l i c a d o ,  q u a l  a  e s t i m a t i v a  do r e t o r -  

n o ,  e t c .  

E n t r e  e s s a s  v a r i á v e i s ,  c i t a - s e :  

- L o c a l i z a ç ã o  das  f i l i a i s  em r e l a ç ã o  à s e d e  e  d e p ó s i -  

t o s .  

- P a r t i c u l a r i d a d e s  dos a r t i g o s  que  s ã o  c o m e r c i a l i z a d o s .  

- Razão s o c i a l  da empresa.  

- c o n c o r r ê n c i a  com o u t r a s  empresas que c o m e r c i a l i z a m o s  

mesmos p r o d u t o s .  

- ~ í v e l  i n t e l e c t u a l  dos vendedores .  

- I n t e r e s s e  da d i r e t o r i a ,  p r e s i d ê n c i a  em a m p l i a r  s e u s  

n e g ó c i o s .  

- e t c .  



D E F I N I C Ã O  DE UM PROJETO PDV 

Atualmente  s i s t e m a s  de  t e r m i n a i s  PDV e s t ã o  tomando a  

a t e n ç ã o  dos vendedores  a  v a r e j o  em e s t á g i o  de p l a n e j a m e n t o ,  i m -  

p l a n t a ç ã o ,  completamente i n s t a l a d o s  ou preocupados com os  bene- 

f í c i o s ,  os  e x e c u t i v o s  de  g randes  c a d e i a s  de  l o j a s  a v a r e j o  e s -  

t á o  imersos  em PDV, 

É a t r a v é s  de um bom p lane jamento  quan to  a  s e l e ç ã o  e  i m  - 

plementação de  PDV que  o s  e x e c u t i v o s  poderão  r e d u z i r  e r r o s ,  m i -  

n i m i z a r  os  tempos de  implan tação  e  a c r e s c e r  e f i c i ê n c i a  ao p r o j e  - 

t o .  A d e f i n i ç ã o  dos r equer imen tos  e  a v a l i a ç ã o  d e  s i s t e m a s  é ape  - 

n a s  uma p a r t e  do p l a n e j a m e n t o ,  no en tan to ,um grande  numero de 

p ~ s s i b i l i d a d e s  PDV devem s e r  c o n s i d e r a d a s ,  como o  s e g u i n t e :  

- s e l e ç ã o  do vendedor - q u a l  equipamento deverá  s e r  s e  - 

l e c i o n a d o ?  

- hardware  - q u a i s  a s  opções de hardware n e c e s s á r i a s ?  

- implementação - como implementar o s i s t e m a  p a r a  melhor 

funcionamento e  máximos b e n e f í c i o s ?  

- s i s t e m a s  d e  vendas - que a d i c i o n a i s  ou modif icados  

s i s t e m a s  deverão  s e r  r e q u e r i d o s  p a r a  uso  dos c o l e t o r e s  de  dados 

P DV? 

- r e t o r n o  do i n v e n t i m e n t o  - q u a i s  s ã o  o s  b e n e f í c i o s  de 

PDV a  serem i d e n t i f i c a d o s ,  medidos e  g e r e n c i a d o s ?  

De maior  i m p o r t â n c i a  é a  educação de  g e r e n t e s  no uso  

da  informação PDV, Se os dados não s ã o  u t i l i z a d o s ,  b e n e f i c i o s  

to t a i s  de PDV não s e r ã o  a l c a n ç a d o s .  



Em recentes levantamentos, companhias americanas que ha - 

viam convertido seu controle para PDV, falaram a respeito dos 

benefícios esperados e dos benefícios realmente alcançados e 

dos que não foram atingidos. Os beneffcios não atingidos foram 

os que dependiam de outros sistemas para processar a informa- 

ção coletada por PDV; a conclusão tirada 6 que PDV sozinho não 

6 suficiente; devem existir outros sistemas e um esclarecido ge - 

renciamento para dar suporte e utilizar apropriadamente o siste - 

ma PDV. 

O equipamento e sistema PDV deverá coexistir com o hard 

bpare e sistemas existentes na companhia; um ponto importante 

na definição de requerimentos e seleção de um sistema PDV é a 

consideração das funções e sistemas existentes. Este passo deve - 

r ã  ser prioritário na escolha do sistema PDV e suas capacidades 

devem ser compatíveis com o hardware do computador central, com 

sistemas de autorização de crédito, com sistemas manuais ou au- 

tomatizados e com rotinas de codificação. 

No levantamento foi verificado que os critérios rela- 

cionados com o vendedor do equipamento (suporte, estabilidade 

do vendedor) são mais considerados que os relacionados ao cus- 

to, equipamentos e funções. Como a indústria continua a avançar 

em PDV, questões tais como, software e arquitetura do sistema 

deverão se tornar mais importantes como decorrência da obsoles - 

cência tecnológica, pois uma preocupação deverá incomodar os exe - 

cutivos: Serão os sistemas comprados hoje, adaptáveis às inova- 

ções da dêcada de 9 0 P  

Como o PDV 5 uma parte integrante do sistema de infor- 

mação de vendas a varejo, existe a necessidade de definir os re - 



quer imen tos  da  companhia a  c e r c a  d a s  informações  d e  venda an-  

t e s  da e t a p a  d a  s e l e ç ã o  d e  um s i s t e m a  PDV. Na a v a l i a ç ã o  e  s e l e -  

ção do s i s t e m a  a s  ma io res  q u e s t 8 e s  a  serem examinadas e  a v a l i a -  

das  s ã o  : 

a )  Transações  d e  Vendas 

São i d ê n t i c a s  em v ã r i o s  s i s t e m a s ,  a s s i m  e s t e  a spec -  

t o  pouco c o n t r i b u i  na d i s t i n ç ã o  dos d i f e r e n t e s  s i s t e m a s .  Mas 

e d i ç ã o  e  v a l i d a ç ã o  dos dados s ã o  r e q u e r i m e n t o s  a  serem i d e n t i -  

f i c a d o s  e  comparados;  a  e s c o l h a  d e v e r á  r e c a i r  s o b r e  o  mais f á -  

c i l .  

b)  C o l e t a  d e  Dados 

I! uma função  b á s i c a  p r o v i d e n c i a d a  p e l a  m a i o r i a  dos 

s i s t e m a s ,  porém, d i f e r e n ç a s  n e s t e  a s p e c t o  deve rão  s e r  ev identes  

em a s p e c t o s  t a i s  como: c a p a c i d a d e  p a r a  p r o c e s s a r  dados na l o j a ,  

c a p a c i d a d e  p a r a  r e p o r t a r  p e r d a  de dados ou f a l h a s  no s i s t e m a ,  

q u a n t i a  d e  armazenamento d i s p o n í v e l  e  c a p a c i d a d e  p a r a  remover 

meios de armazenamento. 

c )  Funções A d m i n i s t r a t i v a s  (não vendas)  . 
E s t a s  funções  va r i am mui to  e n t r e  vendedores  e  s i s t e  - 

mas; é um a s p e c t o  que r e q u e r  a t e n ç ã o  quan to  aos  r e q u e r i m e n t o s ,  

d e f i n i ç ã o  e  a v a l i a ç ã o .  

d)  S i s t e m a s  em Operação e  P r o j e t o s  de  S i s t emas  

O s  s i s t e m a s  d i s p o n í v e i s  com PDV e  a s  s u a s  r e l a ç õ e s  

com o s  s i s t e m a s  c o r r e n t e m e n t e  operando na  companhia s ã o  a s p e c -  

t o s  a  serem a v a l i a d o s  d u r a n t e  a  s e l e ç S o .  

Se o  s o f t w a r e  do s i s t e m a  PDV é compa t íve l  com o s  

s i s t e m a s  e x i s t e n t e s ,  a implementaç70 s e  t o r n a  mais  s i m p l e s  e  



consequentemente os resultados e benefícios estarão disponiveis 

mais rapidamente. 

E importante notar que num sistema de PDV o mais impor 

tante 6 coletar os dados requeridos com o mais alto grau de efi - 

ciência, pois o uso destes dados é o maior dos beneficias dePDV. 

e) Flexibilidade e Crescimento 

O sistema PDV deverá estar preparado para aceitar 

crescimento e permitir troca de requerimentos. 

Desde que os sistemas PDV apareceram (durante a década 

de 70) a capacidade e flexibilidade têm crescido. 

Antes, sistemas PDV foram pouco mais que caixas regis- 

tradoras com alguma edição, controle e com um meio improvisado 

de coleta de dados (fitas magnéticas ou diskettes ao invés de 

fitas de papel). Hoje os mais sofisticados sistemas são peque- 

nos computadores com alguma capacidade de processamento e flexi - 

bilidade. Em adição, uma variedade de componentes de sistemas 

poderão ser incluídos; estes componentes poderão ser: 

a) Terminais 

Esta é a unidade básica do sistema no andar de ven- 

das. 

Os terminais podem ter microprocessadores executan- 

do muitas de suas funções ou o terminal pode interagir com um 

pequeno computador para muitas de suas funções. 

b) Wands ou Scanners 

São dispositivos que podem ser conectados ao siste- 

ma, geralmente através do terminal, para leitura de etiquetas 



com informações de preço e c6digos de itens. 

c) Coletores ou Concentradores 

São componentes que armazenam dados de um ou mais 

terminais. 

d) Controladores de Armazenamento ou Minicomputadores 

São componentes que geralmente providenciam coleta 

de dados e capacidade de processamento. Estes componentes tem 

crescido em capacidade e sofisticação. 

e) Modens 

São dispositivos que servem como interface para as 

linhas telefônicas do sistema PDV; 6 com o uso destes dispositi - 

vos que se faz a ligação das lojas a central. 

f) Computador Central 

É o computador, usualmente localizado na sede, que 

.- 
e responsável pelo processamento dos sistemas computarizados da 

companhia. 

g) Software 

São os programas residentes nos componentes da loja 

e no computador central para o processamento dos dados, para re - 

portar ou controlar a entrada de dados. 

O nível de sofisticação dos requerimentos vai indicar 

o tipo de sistema necessário, vários tipos de sistemas estão 

disponíveis. 

O menor nível de sofisticação uma caixa registradora 

eletrônica (ECR) a qual não pode ser classificada como terminal 

ou sistema PDV, pois falta-lhe capaciadade para coletar dados. 



As ECR tem muito mais totais disponíveis que as tradicionais 

caixas registradoras para vendas, Muitas ECR tem uma capacidade 

limitada de reportar informações. Algumas podem armazenar e re- 

ter preços dos itens para uma função de verificação de preços. 

Como continuação das ECR em capacidade existe o termi- - 

na1 "STORE-AND-FORWARD" (armazena e envia). 

Estes são terminais PDV porque coletam dados em transa 

çoes. Este terminal em geral tem uma grande capacidade de repor - 

ti11 armazenamento sem no entanto ter processamento no terminal 

ou opção de reportar as transmissões do computador central. 

Acima do "STORE-AND-FORWARD" está o sistema on-line 

com coleção de dados "STORE-AND-FORWARD". Neste sistema dados 

sZo coletados para uma transmissão mais tarde para o computador 

central, estes sistemas são mais amplos, a capacidade de repor- 

tar armazenamento é expandida com a flexibilidade do software. 

Geralmente estes sistemas ou terminais interagem com um computa - 

dor local ou computador central para funções tais como: autori- 

Z ~ L Ç ~ O  de crédito, verificação de preços e outros. 

O mais sofisticado sistema é o sistema interativo on- 

-1ine com dois níveis: O primeiro nível on-line com um controla - 

dc~r de armazenamento e o segundo deverá ser on-line com o compu - 

tador central. 

Estes sistemas possuem transmissão de dados em ambos os 

sentidos, de e para o armazenamento. 

Em adição este sistema possui capacidade para executar 

funçoes integradas de não-vendas. 



No e n t a n t o ,  na d e f i n i ç ã o  de  um p r o j e t o  d e  s i s t e m a s  PDV, 

a n t e s  d e  d e f i n i r  o s  r e q u e r i m e n t o s  d e v e r á  s e r  d e f i n i d o  um p l a n o  

g l o b a l  d e  s i s t e m a s ;  e s t e  p l a n o  d e v e r á  c o n t e r  o  p r o j e t o  c o n c e i -  

t u a 1  das  a p l i c a ç õ e s  a  serem d e s e n v o l v i d a s  com o  cronograma de  

p r i o r i d a d e s  p a r a  a  implementação de  cada  uma d e l a s .  

Com o  p r o j e t o  do s i s t e m a  PDV e  o  c o n c e i t o  i n i c i a l  da 

r e g r a  d e  PDV pode-se  i n i c i a r  a  p e s q u i s a  e  a n á l i s e  dos r e q u e r i -  

mentos e  p a r a  d i r i g i r  e s t a s  a t i v i d a d e s  d e v e r á  s e r  formada uma 

e q u i p e  p a r a  o  p r o j e t o  PDV; e s t a  d e v e r á  s e r  formada por  r e p r e s e n  - 

t a n t e s  d a s  o p e r a ç õ e s  da  l o j a ,  f i n a n ç a s ,  t r e i n a m e n t o  e  d i v i s ã o  

d e  processamento  d e  dados .  

No p r o c e s s o  d e  a n á l i s e  dos r e q u e r i m e n t o s ,  pr imeiramen- 

t e  d e v e r á  s e r  r e a l i z a d a  uma r e v i s ã o  nas  a t i v i d a d e s  da l o j a ;  a s -  

s i m  n a  á r e a  d e  vendas  d e v e r á  i n c l u i r - s e  uma a n á l i s e  d e :  

a )  t o d a s  a s  t r a n s a ç õ e s  d e  vendas  i n c l u i n d o :  

- e n t r a d a  d e  informação 

- tamanho d e  campos 

- r e l a t ó r i o s  

- uso  d e  t o t a i s  

b )  d i f i c u l d a d e s  no uso  do s i s t e m a  c o r r e n t e  (PDV ou não) 

e l evan tamen to  dos p o n t o s  e  o c a s i õ e s  em que  e r r o s  acontecem com 

maior  f r e q u e n c i a .  

c )  f o r m u l á r i o s  usados  e  autorizac,ões r e q u e r i d a s  

d) r o t i n a s  d e  fechamento do d i a  e  t o t a i s  d e  informação 

a t u a l m e n t e  g e r a d o s ,  

E s t a  a n a l i s e ,  nas  a t i v i d a d e s  da l o j a ,  d e v e r á  s e r  e s t e n  - 



dida tambêm à área administrativa e deverá ser dada enfase ao 

entendimento das prioridades da informação para a perfeita de- 

terminação de quais deverão ser incluidas no projeto. 

APÓS a resolução desta análise, as aplicações no compu 

tador central, as quais usam ou devem usar dados de armazenamen - 

t ~ ,  são as ~róximas a merecer uma revisão que deverá responder 

as seguintes perguntas: 

a) Quem usa, que dados e porque 

b) Que tipos de edições são realizadas,pelos sistemas 

existentes, nos dados 

c) Quais os erros mais frequentes 

d) quais são os níveis de prioridade para a informação 

e quais são os prazos necessários 

 pós estas revisões é necessário a análise dos requeri - 

mentos dos equipamentos de PDV. Será necessário um contacto com 

alguns vendedores de equipamentos PDV e o estudo de alguma lite 

ratura dos mesmos. A definição de requerimentos PDV deve ser di - 

vidida em duas grandes áreas como segue: 

I - Requerimentos de Transações PDV 

- Verificação de transações de vendas 

- Descrição de transações de vendas 

- Arquivos e tabelas requeridas 

- Registro do balanço do fim de cada dia 

- Totais requeridos 

- Descrição de transações administrativas 
- Resumo de prioridades de transação 



- ~râficos e tabelas 

I1 - Requerimentos Gerais de Sistemas PDV 

- Interfaces para os sistemas existentes (Hardware 

e Software) 

- ~aracteri"sticas físicas (tais como tamanho, ener - 

g ia requerida, temperatura, etc) 

- Meio de coleta de dados 

- Comunicações disponíveis (compatibilidades) 

- Requerimentos de software 

- Opções de segurança (tais como senhas e códigos 

de segurança) 

- Opções de terminais (impressoras, tempo de im- 

p;ressão, tempo de resposta, etc) 

- Outros dispositivos (wands , scanners , etc) 

- Considerações sobre a instalação 

Cada um desses requerimentos deverá ser classifi- 

cado como sendo de alta, média ou baixa prioridade. Desta forma 

os altos terão que estar disponíveis no vendedor,os médios são 

os altamente desejados e os baixos são os agradáveis mas dispen - 

dj.osos. 

 pós requerimentos serem definidos, eles deverão 

ser revistos pela equipe do projeto PDV, representantes de ope- 

rações de loja, distribuição, finanças e contabilidade, direto- 

ria da companhia e processamento de dados. Esta revisão deverá 

identificar trocas desejãveis e ajustes nas prioridades. 

Se a autorizaçZo formal do projeto foi obtida, de - 



verá se iniciar a seleçzo do vendedor do equipamento PDV; a for - 
A 

ma mais simples de obter familiarização com os vendedores e .  

através do envio do resumo de seus requerimentos a um grupo de 

vendedores e o pedido de que cada um faça uma breve apresenta- 

ção do seu equipamento para a resolução dos requerimentos; após 

as apresentações deverá haver uma limitação aos vendedores com 

potencial para a resolução dos problemas apresentados. 

Em seguida enviara estes vendedores o Pedido de 

Proposta; este documento formal apresenta em detalhes todos os 

seus requerimentos de PDV, assim vai mostrar aos vendedores o 

tipo da companhia, quais as necessidades, requerimentos e o que 

a companhia espera do vendedor de PDV e do equipamento de PDV. 

O maior componente do Pedido de Proposta é a se- 

ç30 de requerimentos do vendedor. É através das respostas a es- 

te item que se conhece o tipo de serviço do vendedor. Na lista 

de requerimentos do vendedor são importantes os seguintes itens: 

a) Suporte de Implantação 

Qual o tipo de assistência oferecida durante a 

implantação? 

b) Treinamento 

Que tipo de material de instrução ou suporte es - 

ta disponível para o pessoal de sistemas, gerentes e caixas? 

c) Documentação 

Que manuais e literatura estão disponíveis so- 

bre hardware, terminais e sistemas? 

Quantas cÔpias de cada um? 



d) Garantias 

Que garantias ou proteção oferece o vendedor? 

e) Manutençzo 

Onde estão, geograficamente localizados, OS 

representantes do serviço do vendedor, qual o tempo de resposta 

para chamadas de serviço, quais são as horas de serviço, etc? 

f) Futura Evolução 

Qual a política do vendedor para futura evolur 

ção ou implementações em hardware e software em termos de atua - 

lização e custos? 

g) Referências 

Quais as cadeias de vendas, similares em tama- 

nho, localização e mercadorias que estão usando o sistema do 

vendedor e quem pode ser contactado nestas cadeias para ofere- 

cer informações a cerca do sistema e vendedor? 

A verificação de referências é importante porque 

pode ajudar a decidir sobre um vendedor. Os maiores enfoques na 

discussão com outros usuários deve ser: 

- suporte de manutenção 

- frequência de problemas nos sistemas 

- qualidade do pessoal de suporte e manutenção 

- problemas de instalação 
- resposta a problemas de software 

- facilidade de uso e troca 

- suporte de treinamento e problemas 
- flexibilidade 



Estas revisões de referências deverão ser dacumen - 

tadas e conduzidas pela mesma pessoa para assegurar consistên- 

cia e uma interpretação válida da informação. 

Cada companhia deverá desenvolver sua própria ava - 

liação do vendedor e determinarquais dos elementos requeridos em 

PDV - tais como performance de PDV, facilidade de uso, flexibi- 

lidade, manutenção, suporte a instalação e estabilidade do ven- 

dedor - são mais importantes. 

Desta forma, a resolução dos problemas de cada 

instalação requer a compreensão de suas dificuldades potenciais 

e a realização de medidas específicas que indiquem os proble- 

mas e as soluções ou opções desejáveis aos empreendimentos da 

empresa como um todo. 



CLASSIFICAÇAO DAS EMPRESAS QUANTO AO TIPO 

DE PROCESSAMENTO REQUERIDO 

Esta classificação pretende mostrar o produto final do - 

levantamento das necessidades de cada empresa,tentando classifi - 

cá-las por tipo de necessidade e apresentando o tipo de proces- 

camentc adequado a cada classe. 

Para efeito de comparação e conclusão será apresentado 

ao final um quadro de configuração de software requerido para 

cada classe, e também um quadro de requesitos de hardware para 

cada uma. 

12.1 - CLASSE 1 

Característica Geral: 

- O preço do produto a ser comercializado é da ordem 

de meia ORTN. 

~ecessidades Básicas : 

- Abastecer as prateleiras do ponto de venda de forma 

conveniente e em t e m ~ o  hábil. 

- ~ep~Ósitos - regionais responsáveis pelo abastecimen- 

to de um determinado número de lojas de uma região demarcada. 

- Gerenciamento de mercadorias nos depósitos, envolven - 

do pedidos, compra e distribuição. 

- Nos pontos de venda, controle da mercadoria das pra- 
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teleiras e controle de pedidos efetuados ao depôsito, 

Processamento Requerido ; 

d 

- Um sistema (-podendo ser um minicomputador), responsa - 

vel por todo o gerenciamento de mercadorias, por depósito. 

- Bancos de Dados disponíveis nestes sistemas. 

- Um computador,na sede central,responsável pela comu- 

nicação com os sistemas instalados nos depósitos, atualizações 

no Banco de Dados central, processamento de Contas a Pagar e ou - 

tros sistemas de aplicação. 

- Nos diferentes departamentos de cada loja, poderão 

existir diferentes tipos de controle de mercadorias das prate- 

leiras,dependendo do produto a ser comercializado. 

Membros da Classe: 

- lojas de departamentos 

- supermercados 

- livrarias 

Configuração de Hardware: 

(Ver Figura I) 

1 . 2 . 2  - CLASSE 2 

~aracterís tica Geral : 

- A venda é restrita a fregueses cadastrados e alta ro - 

tatividade dos produtos nas prateleiras. 

Necessidades ~ásicas: 

- Reposição imediata de mercadorias. 



- Manter a  c o n f i a b i l i d a d e  por  p a r t e  dos f r e g u e s e s .  

- R e g i s t r o  das  vendas e f e t u a d a s  a  cada  f r e g u ê s .  

- Emissáo de f a t u r a s  no ponto  de  venda.  

- V e r i f i c a ç ã o  do c r é d i t o  do f r e g u ê s .  

- R e g i s t r o s  e f i c i e n t e s  de  r ecepção  de mercador ia s  e  a 1  - 

t e r a ç õ e s  de  p r e ç o s .  

- Gerenciamento de  m e r c a d o r i a s ,  e s t o q u e  e  pedidos  no 

p r ó p r i o  pon to  de  venda.  

Processamento  Requer ido:  

- Um s i s t e m a  de pequeno p o r t e  por  l o j a  com t e r m i n a i s  - 

- c a i x a  r e s p o n s á v e i s  p e l a  emissão de f a t u r a s .  

- Comunicação com a  sede,uma vez  por  d i a , p a r a  t r o c a  de 

informações  de Bancos de  Dados. 

- Computador c e n t r a l  na s e d e ,  c e n t r a l i z a n d o  todo o  con - 

t r o l e  da  c a d e i a .  

- Termina i s  d i s p o n í v e i s  nos pon tos  de  venda p a r a  p r o v i  - 

denciarem receb imen to  de  mercador ia s  bem como a l t e r a ç ã o  de  p r e -  

( ;os ,acessando em tempo r e a l  o  Banco de  Dados. 

Membros da  C l a s s e :  

- Cadeias  de  l o j a s  a t a c a d i s t a s .  

- D i s t r i b u i d o r e s  de p e t r ó l e o  

c o n f i g u r a ç ã o  de Hardware: 

(Ver F i g u r a  11) 

1 2 . 3  - CLASSE 3 

C a r a c t e r T s t i c a  G e r a l :  

- 0 s  pon tos  de venda s ã o  s t a n d s  d e  demonst ração .  
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Necess idades  ~ â s i c a s ;  

- C o n s u l t a s  ao  d e p ô s i t o  quan to  â e x i s t ê n c i a  d e  mercado - 

r i a s  d i spon i ' ve i s  p a r a  venda ao  consumidor.  

- C o n t r o l e  de  e n t r e g a s ,  

- C o n t r o l e  do e s t o q u e  do d e p ó s i t o .  

- C o n t r o l e  d e  c o n t a s  a  r e c e b e r .  

Processamento  Requerido : 

- Termina i s  de c o n s u l t a , n o s  pon tos  d e  v e n d a , l i g a d o s  a  

um computador c e n t r a l  (ou um s i s t e m a  d e  menor p o r t e )  onde deve-  

r á  r e s i d i r  um Banco d e  Dados r e f e r e n t e  2s m e r c a d o r i a s  e x i s t e n -  

t e s  em d e p ó s i t o .  

- Computador c e n t r a l  r e s p o n s á v e l  p e l o s  s e g u i n t e s  s i s t e  

n a s  c e n t r a l i z a d o s :  c o n t r o l e  de  e n t r e g a s ,  c o n t r o l e  d e  e s t o q u e  do 

d e p ó s i t o ,  ped idos  a  f o r n e c e d o r e s  e  c o n t r o l e  d e  c o n t a s  a  r e c e -  

h e r .  

- Banco d e  Dados d e v e r á  s e r  uma f i l o s o f i a  d e  t r a b a l h o  

b a s t a n t e  e x p l o r a d a  p a r a  o  máximo d e  e f i c i ê n c i a .  

- Linhas d e  comunicação e  r e d e s  p ú b l i c a s  de  comunica- 

5;ão d e  Dados. 

- Bancos d e  Dados p ú b l i c o s  e s t a r ã o  num f u t u r o  próximo,  

d i s p o n í v e i s  2 u t i l i z a ç ã o  p e l o s  u s u á r i o s  de  comunicação d e  Dados; 

o s  mesmos poderão  s e r  c o n s u l t a d o s  p a r a  e f e t i v a ç ã o  da v e r i f i c a -  

~ ã o  de c r é d i t o  dos f r e g u e s e s  da c a d e i a ,  bem como p e l o  s i s t e m a  de 

e n t r e g a s .  

Membros da C l a s s e :  

- Lojas  d e  Ele t rodomêst i .cos  

- ~ Õ v e i s  
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- Grandes Magazines 
- Lojas de Material de Contruçáo 

- Lojas de peças 

Configuração de Hardware: 

(Ver Figura 111) 

1.2.4 - CLASSE 4 

característica Geral: 

- O pronto atendimento ao pedido do freguês,gerando a 

necessidade de troca de mercadorias entre filiais mais próxi- 

mas. 

Necessidades Básicas : 

- Troca de mercadorias entre filiais 

- Comunicação entre filiais 

- Pronto abastecimento da filial 

- Manter a confiança dos fregueses 

- Pronto atendimento 

Processamento Requerido : 

- Equipamentos stand-alone ou microprocessadores deve- 

rão neste caso resolver os problemas de tais cadeias. 

- Cada loja deverá possuir um equipamento capaz de re- 

gistrar pedidos [falta de mercadoria) em algum dispositivo inag- 

nético para que o mesmo seja enviado a outra filial e a transfe - 

rência de mercadoria seja efetivada o mais rapidamente possível. 

- Um pequeno processamento local poderá ser necessário, 

para controle de prazos de validade do produto bem como emitir 



r e l a t ô r i o s  a  c e r c a  de  m e r c a d o r i a s  em f a l t a  ou emissão  de  p e d i -  

dos ã s e d e .  

Membros da C l a s s e ;  

- ~ a r m â c i a s  

- Alguns depa r t amen tos  de  l o j a s  d e  depa r t amen tos  ou s u  - 

permercados .  

Conf iguração  de  Hardware: 

(Ver F i g u r a  I V )  

1.2.5 - CLASSE 5 

c a r a c t e r í s t i c a  G e r a l :  

- Lojas  s ã o  s t a n d s  d e  a t end imen to  d e  v e n d a s ;  o s  produ-  

t o s  d i s p o n í v e i s  2 venda per tencem a  t o d a  a  c a d e i a  e  não apenas  

a um pon to  d e  venda e  o s  p r o d u t o s  na m a i o r i a  dos c a s o s  não e s -  

t ã o  em demonst ração  ( d i s p o n í v e i s )  nos pon tos  d e  venda .  

Necess idades  B ~ S  i c a s  : 

- O p r o d u t o  d e v e r á  p e r t e n c e r  a  t o d a  a  c a d e i a  e  não 

apenas  a  um ponto  d e  venda ;  i s t o  é ,  d e v e r á  s e r  c o m e r c i a l i z a d o  

ao  mesmo tempo em t o d o s  o s  pon tos  de  venda da  Organização .  

- C o n t r o l e  de  Contas a  Receber .  

- C o n s u l t a s  s o b r e  o  ~ i s t ó r i c o  do p r o d u t o  a  s e r  comer- 

c i a l i z a d o  . 
- Manutenção d e  um c a d a s t r o  d e  p r o d u t o s , d i s p o n í v e l  a  

q u a l q u e r  vendedor .  

- C o n t r o l e  d e  comissão  d e  vendas  a  s e r  r e c e b i d a  p e l o s  

vendedores .  



~ONFIGLJRAÇAO DE HARDWARE - CLASSE 4 

S I S T E M A  

C E N T R A L  

FQUIPAMENTO DE REGISTRO 

I STAND - ALONE OU 

WIICROPROCESSADOR 

- FIGURA I V  - 



Processamento Requerido: 

- Terminais de consulta em todos os pontos de venda. 

- Banco de dados atualizado em tempo real no computa- 

dor central. 

- Atualizacão do Banco de Dados de Estoque disponível, 

para alguns dos pontos de venda. 

- No computador central deverão ser processados os se- . 
guintes sistemas: contas a receber e controle de comissões de 

vendas. 

- Linhas de Comunicação de Dados. 

- Bancos de Dados vúblicos ~oderão ser utilizados (quan - 

do disponíveis) para verificação de crédito dos clientes bem co- 

mo para acessar informações de interesse geral da ponulaçãotais 

como seiam: 

- entradas disponíveis para um determinado show ou 

teatro. 

- informações a cerca do comércio de bens de consu- 

mo de entretenimento gerais. 

Membros da Classe: 

- Imobiliárias 

- Agências de Automóveis 

- Grandes lojas de eletrodomésticos 

- Cadeias de lojas de móveis 

- Bilheterias - pontos de venda de ingressos para 

shows, teatros, eventos, etc. 

- Pontos de consulta a cerca dos eventos, realizáveis 

em determinado lugar e data (num futuro próximo poderá ser a 

própria casa do consumidor do bem). 



~ o n f i g u r a ç Z o  de Hardware:  

(-Ver F i g u r a  V) 



CONFIGURAÇAO DE HARDWARE - CLASSE 5 

S E D E  

COMPUTADOR 

CENTRAL 

f 

COMPUTADOR 

CENTRAL 

TERMINAIS DE 
CONSULTA E 

- FIGURA V - 



C
L

A
S

S
E

 
1
 

/ 
C

L
A

S
S

E
 

2 
C

L
A

S
S

E
 

5 
C

L
A

S
S

E
 

3
 

C
L

A
S

S
E

 
4 

-
 

S
E

D
E

 
CO

M
 

A
S

 
L

O
JA

S
 

S
E

D
E

 
CO

M
 

A
S

 
L

O
JA

S
 

SO
FT

W
A

R
E

 
D

E 
C

O
M

U
N

IC
A

Ç
Ã

O
 

N
A

0 
R

E
Q

U
E

R
ID

O
 

B
A

N
C

O
 

D
E 

D
A

D
O

S 

S
E

D
E

 
CO

M
 

DE
PO

SI
TO

 

I M
E

R
C

A
D

O
R

IA
S 

M
E

R
C

A
D

O
R

IA
S 

I F
R

E
G

U
E

S
E

S
 

S
E

D
E

 
CO

M
 

A
S

 
L

O
JA

S
 

M
E

R
C

A
D

O
R

IA
S 

I 

M
E

R
C

A
D

O
R

IA
S

 
M

E
R

C
A

D
O

R
IA

S 

N
Ã

O
 

R
E

Q
U

E
R

ID
O

 
B

A
N

C
O

 
D

E 
D

A
D

O
S 

PU
BL

IC
O 

R
E

Q
U

E
R

ID
O

 
PA

R
A

 
C

O
N

T
R

O
L

E
 

D
E 

E
N

T
R

E
G

A
 

N
A

0 
R

E
Q

U
E

R
ID

O
 

N
A

0 
R

E
Q

U
E

R
I D

O
 

R
E

Q
U

E
R

ID
O

 
PA

R
. 

C
O

N
T

R
O

L
E

 
D

E 
E

N
T

R
E

G
A

 

S
IS

T
E

M
A

 
C

O
N

T
A

S 
A

 
PA

G
A

R
 

I 
S

E
D

E
 

S
E

D
E

 
S

E
D

E
 

S
E

D
E

 
S

E
D

E
 

-
 

-
-
 

N
EM

 
S

E
M

P
R

E
 

É
 

R
E

Q
U

E
R

ID
O

 
S

E
D

E
 

S
IS

T
E

M
A

 
D

E 
P

E
D

ID
O

S
 

S
E

D
E

 
S

E
D

E
/D

E
P

~
S

IT
O

 
S

E
D

E
 

N
Ã

O
 

R
E

Q
U

E
R

ID
O

 

S
IS

T
E

M
A

 
D

E 
A

L
O

C
A

Ç
Ã

O
 F

ÍS
IC

A
 

D
A

 
M

E
R

C
A

D
O

R
IA

 
N

O
S 

D
E

P
~

S
IT

O
S

 

E
Y

 
G

E
R

A
L

 
N

A
0 

R
E

Q
U

E
R

ID
O

 

N
O

S 
D

E
P

Q
S

IT
O

S
 

N
A

0 
R

E
Q

U
E

R
ID

O
 

NA
 

S
E

D
E

 

R
E

Q
U

E
R

ID
O

 
N

Ã
O

 
R

E
Q

U
E

R
ID

O
 

SO
FT

W
A

R
E

 
PA

R
A

 
E

M
IS

S
Ã

O
 

D
E 

FA
T

U
R

A
S 

NA
 S

ED
E 

N
A

 
S

E
D

E
 

N
A

 
S

E
D

E
 

N
A

0 
R

E
Q

U
E

R
ID

O
 

N
A

0 
R

E
Q

U
E

R
ID

O
 

N
Ã

O
 

R
E

Q
U

E
R

ID
O

 
C

O
N

T
R

O
L

E
 

D
A

S 
V

E
N

D
A

S 
D

E
L

O
JA

S
 

N
Ã

O
 

R
E

Q
U

E
R

ID
O

 
NA

 
S

E
D

E
 

NO
 S

 
D

E
P

~
S

IT
O

S
 

NO
 

L
O

C
A

L
 



C
O
N
F
I
G
U
R
A
Ç
A
O
 
D
E
 S
O
F
T
W
A
R
E
 

C
L
A
S
S
E
 
4
 

C
L
A
S
S
E
 
1
 

-
 

C
L
A
S
S
E
 
5
 

S
O
F
T
W
A
R
E
 P
A
R
A
 

E
M
I
S
S
Ã
O
 
D
E
 

F
A
T
U
R
A
S
 
NO
 

P
O
N
T
O
 
D
E
 V
E
N
D
A
 

C
L
A
S
S
E
 
2 

C
L
A
S
S
E
 
3
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

1 
NA
 
L
O
J
A
 

A
S
 V
E
Z
E
S
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
 D
O
 

G
E
R
E
N
C
I
A
M
E
N
T
O
 

D
O
 E
S
T
O
Q
U
E
 D
A
 

L
0
 J
A
 

N
Â
O
 

R
E
Q
U
E
R
I
 D
O
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
 D
O
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

NA
 
L
O
J
A
 

S
I
S
T
E
M
A
 
D
E
 

C
O
N
T
R
O
L
E
 
D
E
 

E
S
T
O
Q
U
E
 
D
O
 

OE
PO

SI
TO

 

N
Ã
O
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

NA
 

S
E
D
E
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

NO
 
DE

PO
SI

TO
 

N
A
 

S
E
D
E
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
 D
O
 

NA
 

S
E
D
E
 

S
I
S
T
E
M
A
 
D
E
 

CO
NT
AS
 A
 R
EC
EB
ER
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
 D
O
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

NA
 

S
E
D
E
 

S
I
S
T
E
M
A
 
D
E
 

C
O
N
T
R
O
L
E
 
D
E
 

S
N
T
R
E
G
A
S
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

N
A
 

S
E
D
E
 

NA
 

S
E
D
E
 

NA
 

S
E
D
E
 

S
I
S
T
E
M
A
 D
E
 

C
O
M
I
S
S
O
E
S
 D

E
 

V
E
N
D
A
S
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
 D
O
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

N
A
 

S
E
D
E
 

SI
 S
T
E
M
A
S
 O
N-
LI
NE
 

D
E
 A
T
U
A
L
I
Z
A
Ç
A
O
 

DE
 
BA
NC
OS
 D
E 
DA
DO
: 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

N
A
 
L
O
J
A
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

NA
 

S
E
D
E
 

N
Ã
O
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

L
O
J
A
-
S
E
D
E
 

S
I
S
T
E
M
A
 
D
E
 

C
O
N
S
U
L
T
A
S
 

N
Ã
O
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

N
A
0
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

R
E
Q
U
E
R
I
D
O
 

1 
N
A
 
L
O
J
A
 

-
-
 -
 

L
O
J
A
-
S
E
D
E
 

C
O
N
T
I
 NU- 

L
O
J
A
-
S
E
D
E
 



K
E

ü
ü

IS
I'

i'
u

S
 U
E
 

H
A

R
D

W
A

R
E 

A
 
- 

NA
 

C
E

N
T

R
A

L
 

D
E 

D
IS

T
R

IB
U

IÇ
Ã

O
 

(D
E

P
Ó

S
IT

O
, 

DE
PO

SI
TO

-S
ED

E)
 

C
L

A
S

S
E

 
1
 

C
L

A
S

S
E

 
2 

E
SP

A
Ç

O
 

EM
 

D
IS

C
O

 

IM
P

R
E

S
S

A
0 

T
E

M
PO

 
D

E 
R

E
S

P
O

S
T

A
 

EM
 

TO
R

N
O

 
D

E 
2

0
0

 
a 

1
0

0
0

 M
b 

N
o 

D
E 

T
R

A
N

SA
Ç

Õ
E

S 
D

IA
RI

A
S 

EM
 

T
O

R
N

O
 

D
E 

1
0

0
0

 M
b 

PA
R

A
 

E
M

IS
S

Ã
O

 
D

E 
P

E
D

ID
O

S
 

T
E

R
M

IN
A

IS
 

PA
R

A
 

E
M

IS
S

Ã
O

 
D

E 
P

E
D

ID
O

S
 

N
A

0 
D

IS
P

O
N

IV
E

L
 

I NA
0 

R
E

L
E

V
A

N
T

E
 

N
A

0 
D

IS
P

O
N

~
V

E
L

 

N
Ã

O
 

R
E

L
E

V
A

N
T

E
 

C
L

A
S

S
E

 
3
 

C
L

A
S

S
E

 
4 

C
L

A
S

S
E

 
5 

PA
RA

 R
EC

EB
IM

EN
TO

 
DE

 
M

ER
CA

D
O

R1
 A

S,
 

EM
IS

SÃ
O

 D
E 

N
O

TA
S 

F
IS

C
A

IS
 

D
E 

1
0

0
 A

 
EM

 
T

O
R

N
O

 
EM

 
T

O
R

N
O

 
3

0
0

 M
b 

1 D
E 

2
0

0
M

b
 

1 D
E 

2
0

0
k

íb
 

PA
R

A
 

D
ES

EN
V

O
LV

IM
EN

TO
 

PA
R

A
 

E
M

IS
S

Ã
O

 
PA

R
A

 
E

M
IS

S
A

O
 

PA
R

A
 

E
M

IS
S

Ã
O

 
D

E 
P

E
D

ID
O

S
 

D
E 

P
E

D
ID

O
S

 
D

E 
FA

T
U

R
A

S 
FA

T
U

R
A

S 
P

E
D

ID
O

S
 

O
R

D
EM

 
D

E 
N

Ã
O

 
O

R
D

EM
 

D
E 

G
R

A
N

D
E

Z
A

: 
1

0
4

 
D

IS
P

O
N

IV
E

L
 

G
R

A
N

D
E

Z
A

: 
1

0
4

 

3
 

S
E

G
. 

N
Ã

O
 

1 D
IS

P
O

N
IV

E
L

 1 
3 

S
E

G
. 

PA
R

A
 

PA
R

A
 

PA
R

A
 

D
ES

EN
V

O
LV

IM
EN

TO
 

D
ES

EN
V

O
LV

IM
EN

TO
 

D
ES

EN
V

O
LV

IM
EN

TO
 





No campo das  vendas  tem-se l i t e r a l m e n t e  uma i n f i n i d a d e  

de  s o l u ç õ e s , c a m i n h o s  a  s e g u i r ,  a  e s c o l h e r  p a r a  que  possam s e r  

p r o c e s s a d a s  a s  in fo rmações .  Cabe à g e r ê n c i a  ( d i r e t o r i a )  da c a -  

d e i a  d e c i d i r  q u a l  a  melhor  opção ;  a que  mais  s e  enquadra  no s e u  

t i p o  de n e g ó c i o ;  a  que mais  informação v a i  f o r n e c e r  p a r a  as suas 

r e q u i s i ç õ e s ;  a  que  v a i  maximizar  o  s e u  l u c r o  a  um c u s t o  t o l e r á -  

v e l  p e l a  o r g a n i z a ç ã o .  

Cada c a d e i a  pode u s a r  s u a s  p r ó p r i a s  r e g i s t r a d o r a s  e l e -  

t r ô n i c a s  com s e u s  p r ó p r i o s  s i s t e m a s  de  c o l e t a r  d a d o s ;  pode en-  

t r a r  com o s  dados em s e u  p r ó p r i o  computador com s e u  p r ó p r i o  s i s  - 

t.ema d e  s u p o r t e ;  pode comprar um p a c o t e  comple to  de hardware  e  

s o f t w a r e  des ignado  e s p e c i f i c a m e n t e  p a r a  s e u  comérc io ;  pode u s a r  

t . e rmina i s  p a r a  r e g i s t r a r  t r a n s a ç õ e s ,  r e c o l h e r  dados e  a l i m e n t a r  

o computador c e n t r a l  a t r a v é s  dos mesmos. F ina lmen te  a  c a d e i a  d e  

l o j a s  ( a  o r g a n i z a ç ã o ) ,  a  q u a l  d e c i d e  t e r  um c o n t r o l e  comple to  s o  - 

t ) r e  a s  vendas  e  a  mercador i a  em e s t o q u e , n e c e s s i t a  da  manutenção 

d e  uma p e r f e i t a  e  e f i c i e n t e  r e d e  d e  informação ( d a d o s ) .  

O que s e  v e r i f i c a  é uma g rande  t e n d ê n c i a  p a r a  a  u n i ã o  

d e  processamento  de dados e  comunicações ,  a  q u a l  forma uma r e d e  

de  c é l u l a s  p a r a  s u p r i r  a s  n e c e s s i d a d e s  dos u s u á r i o s .  O adven to  

d a  r e d e  ~ ú b l i c a  de comutação de p a c o t e s  d e v e r á  v i r  t o r n a r  v i s -  

v e i s  e  a c e i t á v e i s  m u i t a s  r e d e s  d e  informação que e s t ã o  em p r o j e  - 

t o .  Um o u t r o  adven to  que d e v e r á  v i r  de e n c o n t r o  a s  n e c e s s i d a d e s  

d e  t a i s  u s u á r i o s  ( c a d e i a s  de  l o j a s )  s e r ã o  o s  Bancos d e  Dados PÚ - 



b l i c o s  que poder20 s e r  c o n s u l t a d o s  a t r a v é s  d e  s e r v i ç o s  o f e r e c i -  

dos p e l a s  c o n c e s s i o n á r i a s  d e  TelecomunicaçÕes,  

Ho je ,  j â  s e  podem imag ina r  r e d e s  d e  dados e  voz combi- 

n a d a s ,  podem-se imag ina r  maquinas d e  p rocessamen to  da p a l a v r a  

conversando com o u t r a s ,  m i c r o p r o c e s s a d o r e s  d e  usos  v a r i a d o s  d i s  - 

pondo d e  i n t e r f a c e s  d e  comunicação,  p e r i f é r i c o s ,  memória e  l ó g i  - 

c a  capazes  d e  c r e s c e n t e s  p rocessamen tos .  Por  o u t r o  l a d o ,  o  avan  - 

(;o da t e c n o l o g i a  de  t e l ecomunicações  equipando a s  c i d a d e s  com 

melhores  s e r v i ç o s  vêm t o r n a n d o  a c e i t á v e l  e  v i á v e l  o  uso  do s e r  - 

v i ç o .  

A a l t a  d i r e ç ã o  da o r g a n i z a ç ã o  ( c a d e i a )  c e r t a m e n t e  e s t á  

i n t e r e s s a d a  no c r e s c i m e n t o  da mesma como um t o d o  e  e s t e  depende 

d e  uma boa p o l í t i c a  de  p lane jamen to  do s i s t e m a  d e  informações ,  

p a r a  que  o  mesmo não s e  t o r n e  o b s o l e t o  mesmo a n t e s  de  e s t a r  t o -  

t a l m e n t e  d i g e r i d o  p e l a  o r g a n i z a ç ã o .  E n e c e s s á r i o  o  e s t u d o  do 

c r e s c i m e n t o  da  o r g a n i z a ç ã o  como também o  a t u a l  desenvo lv imen to  

da t e c n o l o g i a  p a r a  que  com e s t a  nova t e c n o l o g i a  s e j a  p o s s í v e l  

acomodar e  s u p r i r  t o d a s  a s  n e c e s s i d a d e s  do c r e s c i m e n t o  da c a -  

d e i a ,  acompanhar o  p o t e n c i a l  econômico a tendendo à s  r e q u i s i ç õ e s  

b á s i c a s ,  m o n i t o r a r  o  p r o g r e s s o  a t r a v é s  do uso  de t é c n i c a s  de  

~ n a r k e t i n g  baseadas  em e s t a t í s t i c a s  e  d a r  d i r e ç õ e s  quando n e c e s s á  - 

r i o .  

Um g e r e n t e  d e  t a l  t i p o  d e  empresa d e v e r á  l e v a n t a r  a s  

c a r a c t e r í s t i c a s  p r i n c i p a i s  d e  s e u  t i p o  d e  comérc io ,  s e  c o n s c i e n  - 

í t i z a r  d a s  n e c e s s i d a d e s  b â s i c a s  d e  s u a  empresa p a r a  que  p o s s a , b a  - 

seado  em t a i s  i n f o r m a ç õ e s ,  c o n c l u i r  q u a i s  a s  n e c e s s i d a d e s  de  

p rocessamen to  r e q u e r i d a s  e d e s e j  ãve i s .  



O lema da g e r ê n c i a  d e  processamento  d e  dados de  uma o r  - 

g a n i z a ç ã o  d e  vendas  que  p r e t e n d e  t e r  uma r e d e  de  informação e f i  - 

c l ien te  e  que  a t e n d a  a o s  s e u s  r e q u e r i m e n t o s  d e v e r á  s e r :  P l a n e j a r  

p a r a  comprar adequadamente.  

A p a r t i r  d e s t e  t r a b a l h o  algumas c o n c l u s õ e s  sobressaem;  

uma d e l a s  é a  c o n s t a t a ç ã o  da e x i s t ê n c i a  d e  d i f e r e n t e s  opções pa 

r a  a  e f e t i v a ç ã o  da i n f o r m a t i z a ç ã o  induz indo  a  v i a b i l i d a d e  do 

c o n t r o l e  de ponto  d e  venda .  A e x i s t ê n c i a  d e  equipamentos adequa - 

dos e  o domínio d e  t é c n i c a s  d e  c o n s o l i d a ç ã o  d e  r e d e s  d e  informa - 

O ~ O  j u s t i f i c a m  e  i n c e n t i v a m  o s  i n v e s t i m e n t o s  no c o n t r o l e  adequa - 

do a  cada  c l a s s e  d e f i n i d a .  

Com o  p r e s e n t e  t r a b a l h o  a c r e d i t a m o s  que  o s  g e r e n t e s  e  

r e s p o n s á v e i s  po r  desenvo lv imen to  de  a p l i c a ç õ e s  em processamento  

da informação do ponto  de  venda encontrem o s  s u b s í d i o s  n e c e s s á -  

r i o s  p a r a  a s  s u a s  tomadas d e  d e c i s õ e s .  A t r a v é s  de  um e s t u d o  d e  

s e u  c a s o  ( s u a  empresa) ,  cada  g e r e n t e  t e r á  n e s t e  t r a b a l h o  uma me- 

t o d o l o g i a  que o  a p o i a r á  na medida em que  s e r á  apenas  n e c e s s á r i o  

i d e n t i f i c a r  em que c l a s s e  d e  empresa a  s u a  s e  enquadra ;  a  p a r -  

t i r  d e s t a  i d e n t i f i c a ç ã o  j á  e x i s t e  uma d e f i n i ç ã o  do ha rdware ,  

s o f t w a r e  e  t é c n i c a s  a  serem u s a d a s .  
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