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RESUMO

Este trabalho pretende levantar os problemas e as técni
cas existentes para a definicao de estratégias na informatizacdo
de empresas de distribuicdo. Um Estudo metodico, levando-se em
conta os diferentes aspectos comerciais de cada empresa, & feito.
O produto final € a elaboracdo de uma classificacdo das empresas
do ramo destacando-se as diferentes necessidades e problemas de
cada uma; a partir desta classificacao discutem-se as estrate-
gias adequadas a cada caso. As estratégias discutidas pretendem
definir os tipos de equipamentos, técnicas e aplicagdes deseja-

vels a cada tipo de empresa.
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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

ments,

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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CAPITULO I

INTRODUCKO

Nosso objetivo foi a elaboracao de um texto basico em
processamento da informagao de ponto de venda, procurando levan
tar os problemas de tais instituicOes, as técnicas atualmente
em uso para o efetivo controle de estoque, os produtos e tecni-

- - . - ~
cas disponiveis bem com a discussao de vantagens e desvanta-
gens no uso de cada um, as perspectivas baseadas no uso das tec
. . - . - -
nicas disponiveis e apresentando como produto final uma classi-
ficagao das empresas quanto ao tipo de processamento requerido
0 que acreditamos vem de encontro a uma necessidade crescente

da empresa de distribuigao.

Num estudo bibliografico notou-se a quantidade de ar-
tigos a cerca de metodologias de desenvolvimento de software, de
estudos a cerca da evolugdo tecnologica, matérias sobre o uso
de tecnicas para coleta de dados bem como discussdes sobre vanta
gens e desvantagens de processamento descentralizado versus cen
tralizado, no entanto faltava as pessoas de vendas um trabalho
que apresentasse um estudo completo a cerca das redes de distri
buigao e que propusesse uma metodologia de trabalho as empresas

que realmente queiram se informatizar.

Assim, o objetivo final deste trabalho & fornecer uma
ferramenta de consulta a cerca das redes de distribuicao como

um todo.



Através do levantamento de problemas e técnicas exis-

tentes propomos a definicdo de estratégias na informatizacao de
empresas de distribuicao. A medida que tais empresas crescem,
torna-se invidvel o controle manual dos produtos vendidos bem
como a avaliacao do estoque existente e a quantificacao dos pro

dutos a adquirir.

A partir destes fatos, o problema € como usar a infor

matica para resolver tais necessidades.

Assim, torna-se desejavel um estudo metddico levando-
se em conta os diferentes aspectos comerciais de cada cadeia.
Tentamos elaborar umaclassificacao das empresas do ramo desta-
cando-se as diferentes necessidades e problemas de cada uma, a
partir desta classificacao discutem-se as estratégias adequadas
a cada caso, definindo-se os tipos de equipamentos, técnicas e

aplicacGes desejaveis a cada tipo de cadeia.

1.1 - LEVANTAMENTO DO PROBLEMA

Uma empresa necessita, para sobreviver, crescer e adap
tar - se as continuas mudancas internas e externas, de um esque-
ma de analise dos dados da realidade. Por outro lado a empresa
precisa otimizar, tornar eficiente o fluxo de informacoes em
sua rede de forma que a analise seja feita em tempo habil e as

decisoes, previsoes ou planejamento, sejam tomados na hora exa-

ta, no momento em que sao requeridos.

Desta forma procuramos levantar problemas ligados a
Marketing focalizando as vendas a varejo em grande escala, ou se
ja, as lojas de departamentos, supermercados, os ''Shopping Cen-

ters' e as cadeias de lojas.



A venda de mercadorias € o objetivo basico e primor-
dial de tais empresas. Comprar, vender, distribuir sao fungoes
que precisam ser executadas no momento exato para que a empresa
possa alcangar um maior lucro e atingir totalmente seu objeti-

VoO.

Estas fungoes no entanto, se tornam complexas a medi-
da que se trata de cadeias de lojas e estas se encontram por ve
zes distanciadas do nlcleo da empresa, o que dificulta o contro

le, a coleta e o gerenciamento da informacao.

Marketing implica em conhecer o que o consumidor ne-
cessita ou deseja; implica estudar a produgao de mercadorias
respondendo a essa necessidade, produzi-las, distribui-las e
vende-las ao consumidor. O que oferecer, quanto oferecer, quan
do oferecer e onde oferecer sao os problemas que relacionam o
Marketing com a oferta. Como despertar o desejo da compra, in-
formar o consumidor sobre a existencia de um produto que satis-
faz uma necessidade: eis os problemas que relacionam o Marke-

ting a procura.

Vejamos algumas das funcgoes de Marketing para que
possamos melhor analisar a importancia do fluxo da informacao

numa rede de lojas.

- ADMINISTRACAO OU GERENCIA DE MARKETING

A tarefa de administrar envolve os conceitos de: pre-
ver-antever acontecimentos, planejar-capacidade de tomar deci-
soes acertadas (obter satisfatorio volume de vendas a custo ra-

zoavel), organizar, comandar, coordenar e controlar.
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Cabe ao gerente de Marketing reduzir, distribuir ou
evitar a perda do valor pecuniario dos produtos durante a sua
comercializacao. Tais perdas podem ocorrer pela obsolescencia,

variacOes na oferta ou na procura ou pelos niveis de precos.

PESQUISA DE MARKETING

E a coleta, registro e analise de todos os fatos refe
rentes aos problemas relacionados com a comercializacao de pro-

dutos.

MERCHANDISING

E o planejamento envolvido em comercializar o produto

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

COMPRA E ESTOCAGEM

A funcgao de compras compreende as seguintes ativida-

des:

- Determinacao do que se tera de comprar

- Determinacao de quanto se tera de comprar

- Determinacao de onde se tera de comprar

- Determinagao de como se tera de comprar

- Determinacao do porque e para que se tera de com-

prar

E evidente que boa compra requer conhecimento da de-
manda; esse conhecimento pode ser adquirido pela pesquisa, medi

ante informacoes seguras de vendas.



As flutuacoes do mercado tem influencia muito grande
sobre as compras. De um lado ha o problema de avaliar o que es-
ta acontecendo no mercado e fazer compras no momento que pare-
cer mais favoravel. De outro lado, existe a possibilidade de
ignorar essas alteracoes e comprar produtos somente quando de-

les se necessita.

0 mais importante problema da estocagem € o ‘controle
de estoques. E através dele que uma firma pode limitar a quan-
tidade estocada de qualquer produto em um nivel desejado. Nao &
facil determinar as quantidades certas de cada produto que se
devem ter em estoque em epocas diferentes. O ideal seria ter a
quantidade exata requerida pelas vendas de uma loja; quanto me-
nor estocagem, menos imobilizacao de capital e menos riscos pa-

ra deteriorizacgao.

A base do controle de estoque €, portanto, a determi-
nacao das quantidades a serem estocadas. A tarefa de determinar
as quantidades de cada produto necessarias de semana a semana
ou de mes a mes, requer cuidadosa analise do plano de Marke-

ting.

Para perfeito controle do estoque devem-se adotar os

seguintes principios:

a) Determinar as quantidades dos varios tipos de pro-
dutos a serem mantidos em estoQue, nas diferentes épocas do ano.
Essas quantidades devem ser as menores possiveis,para evitar a
imobilizacao do capital disponivel, bem como os inconvenientes

de um estoque excessivo.



b) Fazer um inventario permanente das quantidades de
cada produto que se possui em estoque e comparar frequentemente
0os estoques em existencia com a meédia,maxima e minima, para que
as quantidades em deposito fiquem sempre dentro dos limites pre

estabelecidos.

c) Estabelecer no deposito, a organizacdo necessaria

para o manejo dos produtos.

Este Ultimo trabalho inclui o recebimento e a inspe-
cao do produto chegado, o transporte interno, guarda e protecao
do produto até sua remessa para venda, entrega e controle do
produto saido, notificacao ao departamento de compras quando as
quantidades em estoque baixarem a um minimo insuficiente, exi-

gindo novas compras, ou ultrapassarem o maximo estabelecido.

PROMOCAO DE VENDAS

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

ganda. Os objetivos da promocao de vendas sao:

1) Aumentar as vendas.

2) Auxiliar o distribuidor a escoar a mercadoria das
prateleiras.

3) Influir no consumidor final de modo a faze-lo pre-
ferir aquele produto ou aquela marca em detrimento do concorren

te.

0 segundo objetivo podera ser conseguido, cooperando
no arranjo das lojas, de forma a colocar o produto com bastan-
te destaque e, dessa forma, chamar a atencao do comprador quan-

do este entra na loja. Se toda a venda visa ao consumidor fi-
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nal, podemos dizer que a promogao de vendas desempenha o seu
maior papel quando se faz junto a ele, através de: brindes, pre
mios mediante trocas, ofertas especiais, demonstragdes, degusta

goes, amostras, etc.

CONTROLE DAS OPERACOES DE MARKETING

O lucro de uma companhia depende do valor total das
vendas e das despesas feitas para realizar essas vendas. O gran
de problema de Marketing €& vender com lucro. Os dois maiores pro

blemas de controle do Marketing sao:

1) Como obter as informagOes necessarias, para avali-
ar as situagoes e levar a tomar decisoes acertadas.
2) Como conseguir que a acao estabelecida seja execu-

tada a contendo pelo mais apropriado setor da organizacao.

Para levar a termo todas estas fungoes de Marketing de
verao ser levadas em conta algumas variaveis que ocorrem no mer

cado consumidor quando se trata de cadeias de lojas.

1) Distancia das lojas ao escritorio central e ao de-

posito central (se existir).

Existem empresas que preferem ter um estoque por
loja, neste caso os pedidos sao feitos ao fornecedor por loja e
as entregas também. sao por loja, Outras empresas preferem man-

ter um deposito central e de la redistribuem os produtos.
A distancia das lojas ao escritorio central podera
trazer problemas tais como:

- atraso no recebimento de pedidos pelo escritorio

central.



- atraso nas remessas dos produtos as lojas.

- dificuldade de transporte.

Como consequencia tem-se a perda de vendas, isto e, o
produto pode cﬁegar ao ponto de venda no momento em que ja nao
existe mais procura ou esta diminuiu, ou perderam-se fregueses
para um concorrente,

2) Regionalismos

De acordo com a localizacao da ioja podem ocorrer
regionalismos, isto &, produtos especificos para aquela regiao
em consequencia de:

- cultura do povo consumidor

- clima da regiao

- moda local

- poder aquisitivo dos consumidores

3) Existencia de Dados - Informagao

Para que o departamento de Marketing obtenha suces
so na tentativa de otimizar as vendas €& necessaria a gestao de
um sistema de informacao na rede. E necessario que o departamen

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

posta.ao ponto de venda num espaco de tempo habil.

1.2 - SOLUCAO AO PROBLEMA

Controle, comunicacao e conceituacao sao palavras cha
ve para gestao de um plano de vendas pelo departamento de Marke
ting. O uso da tecnologia do computador & imprescindivel no ge-
renciamento de inventario, gerenciamento de compra de mercadori

as quando se trata de cadeias de lojas. Em geral estas empresas
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tem cravada uma reputacdo para rigoroso controie de inventario,
sistemas de distribuic¢ao inovadores, identificacdo rapida e re-
acdo as tendencias do comércio da mercadoria, tudo isto notado
o equilibrio entre o controle da estrutura e a agressividade da

empresa.

O computador ja tem consideravel importancia para al-
gumas das areas de Marketing. Sua maior contribuigdo sera para
o gerente de Marketing, ajudando-o a definir a melhor estrate-
gia de Marketing para as suas mercadorias. Especificamente 0
computador ajudara a dar maior significado ao fluxo de comunica
c¢ao do mercado consumidor para o centro vendedor e deste para
aquele. Esse processo de comunicacdo mitua que hoje se faz com
grande tempo, muita despesa, muitas variaveis e muito desconhe-
cimento tende a aprimorar-se com o uso do desenvolvimento de
computadores, mais especificamente terminais, microprocessado-

res e das facilidades do teleprocessamento.

Vejamos algumas das areas em que o uso de microproces
sadores aliados a computadores centrais e facilidades de tele-

processamento se tornarao de grande valia:
a) TabulacGes mais rapidas de pesquisas e maior varie
dade de combinacoes de dados.

b) Proporcao ideal para os investimentos ' publicitari

0s.

c) Previsao do ciclo de vida das mercadorias e orien

tagao para ampliar as fases do ciclo de venda dos produtos.

d) Medida da eficiéncia relativa dos veiculos de pro-

paganda.
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e) Controle de estoques.
f) Previsao :de vendas.
g) Analise de vendas.
h) Apuracao de custos.

i) Determinacao de roteiros mais economicos para a

distribuicao da mercadoria.

j) Tabulagao completa dos pedidos com a respectiva

baixa nos estoques e a emissao de faturas e duplicatas.

Além disso, o computador torna possivel o desenvolvi-
mento de modelos para simular as condigoes de langamento :de no-

vas linhas de mercadorias.

0 computador fornecera com maior rapidez, os dados
que os homens de Marketing e de compras precisam para decidir

sobre a estratégia a ser seguida..

Em se tratando de cadeias de lojas o controle centra-
lizado € um axioma e a tecnologia do computador um ingrediente
crucial para o crescimento. Comprar e distribuir mercadorias de
vem ser fungOes centralizadas para um vendedor de miltiplas lo-

jas que se espalhamsobre uma grande area geografica.

O comércio varejista € o comércio onde a acdo de ven-
das € realmente um sucesso mas € também um mercado de competi-
cao crescente e ha a necessidade de afiadas técnicas de comér-
cio e operagdes habilidosas nesta atmosfera. O uso eficiente e
habil da informacdo gerada no ponto de venda certamente ajudara
a empresa a manter um crescimento ordenado e a manter um merca-

do crescente de consumidores.
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Os avangos tecnologicos permitiram o desenvolvimento
dos fortes terminais baseados nos microprocessadores de hoje.
Estes terminais permitem capturar os detalhes de um intenso raio
de transagoes no ponto onde elas se originam, seja no andar de
vendas, na caixa do escritorio, na sala de recepcao ou departa-
mento de contabilidade. Eles ndo tornam apenas possivel a cole-
ta de dados, eles sao capazes tambem de fazer cumprir a entra-
da de informacoes requeridas e validar as informagoes como en-

traram.

Considerando alguns dos usos para oS quals oS dados
deveriam ser colocados - atualizacao das contas recebidas e re-
gistro de vendas para uso da informacao em unidades de contro-
le, por exemplo - a importancia da adicional medida de preci-

sao devera ser por si sO evidente.

No entanto, um estudo minucioso de cada tipo de ca-
deia servira para mostrar quais as necessidades de cada uma, me
diante o levantamento de problemas e caracteristicas princi-
pais. A partir deste levantamento pretende-se criar uma classi-
ficacao para as empresas. Assim a partir das caracteristicas de
uma determinada empresa, pode-se concluir quais sao as suas ne-

cessidades, bem como, o processamento de dados adequados.
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" CAPITULO II

LEVANTAMENTO DOS PROBLEMAS DAS REDES DE

DISTRIBUICAO POR TIPO DE PRODUTO

Neste capitulo, € feito um levantamento das necessida
des de cada tipo de cadeia, bem como, os problemas que eventual-
mente precisa transpor, procurando-se identificar as caracteris
ticas mais fortes de cada uma e que tipos de necessidades irao
influenciar mais fortemente no tipo de processamento a ser usa-

do pela empresa.

Os tipos de empresas estudados sao os seguintes:

—
i

Supermercados a varejo e Lojas de Departamentos.
2 - Supermercados Atacadistas.

3 - Lojas de Eletrodomeésticos e grandes Magazines.

4 - Lojas de pecas e Material de Construcgao.

5 - Livrarias e Farmacias

6 - Distribuidores de Petrdleo.

7 - Cadeias de Comércio de Joias.

8 - Imobiliarias.

9 - Agencias de Automéveis.

2.1 - TIPO 1 - SUPERMERCADOS, LOJAS DE DEPARTAMENTOS

E constituido de empresas comerciais cuja rotativida-
de de produtos nas prateleiras €& muito grande e o valor das mer
cadorias € baixo (em média, em torno de meia ORTN). Neste ‘tipo
de redes estao os supermercados e algumas lojas de departamen-

tos mais populares e cujos produtos atendem as maiores necessi-
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dades da populacao (como exemplo de tais produtos temos: bijou-

terias, artigos de perfumaria, papelaria, brinquedos).

Neste tipo de redes o controle no ponto de venda, na
ocasido da venda € muitas vezes dificil de se efetuar em decor-
rencia das vendas serem centralizadas em determinadas horas do
dia, do tipo do produto, da falta de codigos padronizados Nnos
artigos (ex: codigos de barras), das dificuldades de etiqueta-
gem, etc. Em se tratando de supermercados, as vendas sao centra-
lizadas geralmente em determinados dias do més (geralmente nos
primeiros dias) e em geral no periodo que vai das 16 as 22 ho-
ras; no caso de lojas de departamentos o maior volume de vendas
€ realizado na hora que coincide com o horario de almogo comer-
cial e depois do expediente comercial, isto &, das 17 as 19 ho-

ras.

Por outro lado os gastos com etiquetagem, equipamentos
eletronicos, comunicagbes, pessoal especializado, treinamento e
outras requisicoes de menor valor, nem sempre seriam viaveis
comparados com o valor de alguns produtos a serem comercializa-
dos. No entanto, cada departamento devera ser um caso e mere -
cer uma analise; podera acontecer de uma técnica ser viavel para
determinados produtos e muito dispendiosa para outros. Em geral
controles na ocasiao de venda geram confianca para o cliente :e
o mantém fiel a rede e este ponto devera ser considerado na de-

cisao de qual técnica € adequada.

Portanto o maior problema destas redes nao &€ o contro
le no ponto de venda,ja que elas tém uma demanda conhecida, em
geral, pelos responsaveis dos departamentos ou pelos gerentes,

supervisores de cada estabelecimento. O seu maior problema e



-14-

abastecer a loja de forma conveniente e em tempo habil. Assim,
o desejavel seria que o produto chegasse 3 loja com um lapso de
tempo toleravel apds o pedido feito pela pessoa responsavel no

estabelecimento de venda a central de abastecimento.

Em geral tais redes devem dispor de depositos regio-
nais, responsaveis pelo abastecimento de determinadas lojas. Des
ta forma, o problema nao se encontra mais no ponto de venda mas
no deposito centralizado,onde um eficiente gerenciamento devera
providenciar um atendimento eficaz dos pedidos de ponto de ven-

da.

Determinadas redes deste tipo encontram-se espalhadas
dentro de um espaco fisico bem limitado,como seja um estado, as
sim acontece geralmente com os supermercados; este fato facili-
ta a centralizacao dos pedidos e a centralizacao do depdsito com
influéncia positiva na forma da distribuicdo de mercadorias e
na transferencia de mercadorias de loja para loja quando o depo
sito nao pode atender a um pedido. Desta forma todas as deci-
soes poderao ser tomadas e centralizadas na sede da rede tornan
do assim os custos de equipamentos, pessoal e comunicacgoes mais
toleraveis pela alta geréncia; neste caso muitos empresarios con

seguem junto aos fornecedores muitas vantagens,como sejam:

1 - descontos promocionais em toda a rede.

2 - descontos por unidade de compra: como as compras
sao centralizadas conseguem-se descontos no total da compra pe-
lo alto n® de unidades compradas.

3 - distribuigao pelas proprias lojas da rede dos pro-

dutos adquiridos pela central poupando a central:. tempo de dis-
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tribuicdo, custos de distribuicao, espaco para estocagem no de-
posito central.

4 - Arrumacgao nas prateleiras pelos fornecedores; mui-
tos gerentes de lojas demarcam na sua loja espago para determi-
nado produto de determinado fornecedor, cabendo a este a manuten
cao daquele pequeno territdorio através da arrumagao das prate-
leiras, manutencao no local de demonstradoras e etc.

5 - Empacotamento das mercadorias

Muitos empresarios encomendam a seus fornecedores
embalagens especiais, com qualidade e quantidade de unidades de
pendendo da necessidade que as pessoas de vendas sintam.

6 - Confiabilidade do comprador

Normalmente a compra centralizada melhora o con-
trole interno da empresa, gerando confianga, por parte da direto
ria,na pessoa responsavel pelas compras,ja que deve ser uma pes

soa de importancia consideravel, na empresa como um todo.

No entanto muitas redes deste tipo encontram-se —-espa-
lhadas por um territdério maior como seja um pais e as vezes mais
paises (caso mais raro). Os problemas de centralizacao nestes
casos sao bem maiores: a distribuicao para maiores distancias €
mais problematica podendo ocorrer atrasos de grande significado
para a empresa. Por outro lado se dentro de um espaco menor, co-
mo um estado, ja existem diferencas quanto ao publico consumidor,
muito mais deverao existir quando se trata de um espaco fisico
maior (como um pais) em que ocorrem diferencas climaticas, cul-
turais, em que cada regiao tem ou nao produtos sazonais, em que
existem diferengas quanto ao poder aquisitivo nas diferentes re

gides sem contar que a transferéencia de mercadorias entre deter
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minadas lojas & impossivel pois acabaria saindo mais caro que
o lucro conseguido com a venda ou a eventual perda pela nao ven

da.

Neste tipo de redes & desejavel que se mantenham depo-
sitos regionais que sejam responsaveis por um determinado nume-
ro de lojas pertencentes a uma regiao demarcada. Neste caso as
compras poderao ser centralizadas na sede da empresa, gozando as
sim de algumas vantagens ja explicadas, sendo que a entrega das
mercadorias devera ser feita pelos fornecedores a cada deposi-
to, ficando estes responsaveis pela distribuicao pelas lojas de
sua responsabilidade. Assim a loja faz os pedidos ao depositode
sua regiao. Os depdsitos por sua vez baseados nas demandas das

lojas fazem pedidos a sede e esta por sua vez aos fornecedores.

Quanto aos depositos, em ambos os casos deverao ser do
tados de equipamentos responsaveis pelo processamento de gestao
de todo o estoque (emissao de faturas, controle de estoque, emis
sao de pedidos a sede, etc). Seria desejavel que os mesmos pos-
suissem autonomia de processamento local, mas ao mesmo tempo e-
xistisse a comunicagcao com a central para eventuais consultas,
troca de informacgoes de Bancos de Dados, transmissao de pedidos,

etc.

Desta forma, verificamos que este tipo de redes devera
estar equipado com minicomputadores ou microprocessadores nos
depositos, dedicados as tarefas ligadas a gestdao do estoque e

manter comunicacgao com o computador central na sede da empresa.

Uma outra alternativa sera os depdsitos terem autono-

mia para fazer pedidos direto ao fornecedor; ainda assim pode-
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rao gozar de algumas vantagens, tais como:

existéncia de itens locais.

descontos promocionals.

descontos por unidade de compra (talvez em menor va-

lor).

distribuicdo, pelas proprias lojas da regiao, dos
produtos adquiridos.
- arrumacao nas prateleiras pelos fornecedores.

- empacotamento das mercadorias.

Neste caso a sede contera apenas a diretoria e talvez
a contabilidade, ja que cada depo0sito tera seu proprio pessoal de
compras; assim o computador (ou minicomputador) se torna  mais
necessario ainda no depdsito ficando apenas a ligac@o com o com
putador central responsavel pelas informacoes administrativas e

contabeis.

Em qualquer caso relacionado, o uso de processamento
descentralizado € extremamente necessario, assim como os Bancos
de Dados locais e a comunicagao com o computador central, na se
de, o qual sera responsavel pelo processamento geral. Tal pro-
cessamento devera incluir rotinas contabeis, controles genéri-

cos de estoque, contas a pagar, etc.

2.1.1 - Caracteristicas Principais

- alta rotatividade de produtos nas prateleiras.
- valor das mercadorias baixo - em geral abaixo de

meia ORTN.
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- artigos que atendem as principais necessidades da
populacao.

- existéncia de produtos sazonais.

- existéncia de produtos regionais.

- localizacdao das lojas em lugares bem variados e dis
tantes uns dos outros.

- em consequéncia pode-se ter diferencas climaticas e

variagoOes no poder aquisitivo dos consumidores.

2.1.2 - Necessidades Basicas

- abastecer a loja de forma conveniente em tempo ha-
bil.

- depositos regionais responsaveis pelo abastecimento
a cada loja.

- gerenciamento de mercadorias nos depositos, envol-

vendo pedidos, compras e distribuigao.

2.1.3 - Conclusao

Das caracteristicas principais conclui-se que o con-
trole deve residir numa central por regido; responsavel pelo a-
bastecimento as filiais e atendendo assim as necessidades basi-
cas deste tipo de empresa. O tipo de equipamento usado devera
ser um minicomputador, em tais centros, com aplicagoes baseadas
em Bancos de Dados e possivelmente usando facilidades de proces
samento distribuido. De qualquer forma a sede central sera o co
ragao da organizacdo e devera ser 1a que o processamento final

devera ter lugar.
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2.2 - TIPO 2 - ATACADISTAS

Constituido de empresas comerciais cuja caracteristi-
ca principal € abastecer o pequeno comércio varejista, pequenas

clinicas, pequenos escritorios, etc.

A rotatividade de produtos € grande e os precos-valo-

res da mercadoria - sao mais altos que os do TIPO 1.

Os produtos sao constituidos de embalagens contendo
varias unidades e que sO podem ser compradas em conjunto; neste
tipo de lojas sdo comercializados também moveis, eletrodomésti-
cos, roupas, calgados, brinquedos além dos produtos comerciali-

zados por supermercados e lojas de departamentos.

Neste tipo de comércio temos uma outra variavel impor
tante: os fregueses; eles se encontram cadastrados e sao bem co

nhecidos no sistema.

Assim, neste caso € importantissimo um sistema de pon
to de venda para cada loja ("armazem'"); ou seja,os itens vendi-
dos devem ser registrados na hora da venda e processados para
que sua reposigdo na area de venda se efetue o mais rapidamente
possivel. Aqui a falta de um produto na prateleira pode trazer
sérios prejuizos a cadeia pois pode influenciar psicologicamen-

te muito negativamente sobre o publico usuario.

Em geral este plblico usuario € constituido por comer
ciantes que nao dispoem de muito tempo e querem encontrar tudo

que necessitam em um sO6 lugar. .
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Estes armazens atacadistas devem possuir um minicompu
tador com terminais caixas registradoras que além de registrar
a mercadoria vendida, para controle de vendas e futura emissao
de pedidos, emite a fatura do fregués e verifica se o fregues

realmente € cadastrado e tem crédito.

Em geral ap4s o expediente, em que o armazem se encon

tra aberto ao pﬁblico, 0 mini processa rotinas tais como:

- atualizacao do Banco de Dados dos produtos através
do registro das transacoes efetuadas.

- emissao da sujestao de pedidos baseado na baixa do
estoque.

- criacao de uma fita com copia do Banco de Dados lo-
cal para bater com o Banco de Dados do computador central ou
transmissao dessa informacao.

- emissao de mapas de estatisticas sobre os movimen-

tos de vendas do armazem.

Durante o expediente um ou mais terminais deverao fi-

car disponiveis para o registro da recepcao de mercadoria.

Neste caso a eséolha do equipamento a ser usado & de
muita importancia, pois esta em jogo a continuidade do servigo,
a seguranca do Banco de Dados, sem contar que o fregues sera afe
tado diretamente pelo uso do mesmo; certamente devera ser sele-
cionado um equipamento dual para que a seguranca esteja garan-
tida quando um dos sistemas parar, sendo apenas necessario cha-

vear os terminais-caixa de uma CPU para outra.
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Como & usado Banco de Dados, e este contém todas  as
informagoes a cerca da mercadoria e dos fregueses, a operadora
necessitara apenas digitar o codigo do fregués e em seguida os
codigos das mercadorias, contidos nas etiquetas coladas nos pro

dutos, ficando o restante por conta do mini.

Assim, quase todo o conteudo da fatura € copiado do

Banco de Dados.

Empresas deste tipo e que tem sua politica de gerenci
amento de estoque baseada no mini (um sistema dual para cada es
tabelecimento) estimam que necessitariam de 5 vezes o numero de
pessoal existente se nao estivesse implantado este sistema auto

mato de gerenciamento de mercadoria.

Em geral o sistema automato de cada loja devera funci

onar 24 horas por dia em duas etapas assim divididas:

la. etapa: Sistema On-line

Esta etapa tem a ver com o horario em que a loja fica
aberta ao publico, isto &, das 8 as 22 horas. Nesta etapa o sis

tema € responsavel por:

- processar o receblmento de novas mercadorias.
- realizar o faturamento (mercadorias vendidas).
- realizar o efetivo controle de estoque.

- processar a contabilidade da loja.

Za. etapa: Sistema OFF-line

Esta etapa tem a ver com o processamento noturno das
22 horas as 8 horas; horario em que a loja se encontra fechada

ao publico. Nesta etapa o sistema tem as seguintes funcdes basi
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cas:

- simulagao do sistema On-line - este procedimento de
vera ser utilizado quando for perdida alguma informacao e entdo
recupera-se o Banco de Dados a partir do '"Log'" gravado em fita
(imagem das vendas efetuadas); esta € a operacao geralmente cha
mada de Recovery (Recuperacao).

- emissao de relatorios - este procedimento diz res;
peito a emissdo de pedidos, relatorios de vendas e inclusive fi
tas para o sistema central com dados referentes a vendas para
que seja atualizado o Banco de Dados da central.

- atualizacao do Estoque - & nesta fase que o Banco
de Dados da loja realmente € atualizado para o real valor de es
toque que consta do seguinte processo para cada item.

Estoque = Estoque inicial + recebimentos - vendas.

Apesar de todos os controles possiveis sera necessa-
rio a estas empresas realizar balancos (contagem fisica de mer-
cadoria nas lojas) de vez em quando para que o registro de esto

que seja equalizado com o valor real.

Em geral estas empresas nao tem problemas de armazena
mento nem despesas de transporte para distribuicao ja que as lo
jas possuem espaco suficiente para um bom estoque de reserva e
o fornecedor entrega os produtos direto no ponto de venda quase

sempre com o tipo de embalagem pedido pela empresa atacadista.

2.2.1 - Caracteristicas Principais

- abastece o pequeno comércio varejista, pequenas cli

nicas, pequenos escritorios, etc.
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- rotatividade de produtos alta.

- produtos sdo embalagens contendo varias unidades.

- preco por produto (quantidade minima de consumo)
acima de meia ORTN em geral.

- fregueses cadastrados.

- existencia de produtoscustando algumas dezenas de

ORTN's, tais como;moveis e eletrodomésticos.

2.2.2 - Necessidades Basicas

- reposicao de mercadorias imediata.

manter a confiabilidade por parte do publico usua-

rio.

registro das vendas efetuadas a cada fregues (peque

na firma).

verificacao de crédito quanto ao fregueés.

registros eficientes de recepgao de mercadoria e al
teragao de precgos.
- gerenciamento de mercadorias, estoque e pedidos no

proprio local.

2.2.3 - Conclusao

Devido principalmente a caracteristica do tipo de fre
gueses, este tipo de empresa devera optar por processamento lo-
cal, no ponto de venda, e para tanto devera contar com equipa-
mentos de processamento dedicados as tarefas de emissao de fatu-
ras e recebimento de mercadorias: tal equipamento (minicomputa-
dor) devera dispor de Bancos de Dados e comunicagao com o.compu

tador da central.
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2.5 - TIPO 3 - LOJAS DE ELETRODOMESTICOS - MAGAZINES

E constituido por empresas cujos produtos possuem
maior valor monetario, tais como: roupas (femininas, masculi-

nas, infantis), calgados, eletrodomésticos, moveis, etc.

Sao empresas cujo valor de cada produto € superior a

2 ou 3 ORTN's.

Para estes produtos € possivel (viavel economicamente

e fisicamente) fazer um controle de estoque no ponto de venda.

O tipo de controle podera variar de acordo com o tipo

e porte da mercadoria.

Tratando-se de eletrodomésticos, moveis, etc. - produ
tos que deverao ser entregues a domicilio - o ideal € ter-se um
terminal ligado a um mini no deposito central para que consul-
tas sejam feitas a cerca de um produto, tamanho, cor, modelo de
sejados. Apos a consulta podera ser feita a reserva e consequen
te pedido através do mesmo terminal e o mini num processamento
OFF-LINE devera emitir as faturas para que as mercadorias sejam
entregues. Neste tipo de comércio as lojas funcionam apenas co-
como stands de demonstracao de produtos, ficando os mesmos arma-
zenados num depOsito central que devera atender a uma determina

da regiao.

No caso de vestuarios, calcgados e etc que sao produ-
tos de menor valor monetario e sao elementos que precisam estar
presentes no andar de vendas pois as pessoas querem experimen-
ta-los e levar aquele objeto experimentado, o melhor esquema

talvez seja o de etiquetas, cartodes perfurados, tarjas magnéti-
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cas, marcas oticas, etc.; tais etiquetas poderao ser retiradas
da mercadoria para futura digitagao e processamento, poderao
ser lidas (através de um "Wand', "Scanner') ou podera ser usado
um equipamento Stand-alone que recebe os dados digitados e 0S
armazena em fita cassete ou diskette. Estes dispositivos deve-
rao ser enviados mais tarde para o computador central, para fu-

tura atualizacao do estoque e subsequentes pedidos.

Existem casos em que a etiqueta € simplesmente desta-
cada da mercadoria e o fregués nem toma conhecimento de que a
informacdo de vendas esta sendo armazenada; em outros casos &
importante a participacdo do freguées na coleta de informacoes;
toda a vez que a empresa deseja fazer estatisticas de vendas as
informacdes a cerca dos fregueses da loja sao importantes para
as decisoes gefenciais do pessoal de Marketing. De qualquer for
ma o uso de terminais de computador, scanners, leitores magnéti
cos ou quaisquer outro equipamento eletronico devera agir de

forma favoravel as vendas.

Em qualquer tipo de coleta de dados no ponto de ven-
da, dos discutidos acima, deverd existir uma central que € res-
ponsavel pelas decisOes quanto a promocoes, controles de vendas,
analise de estoque, pedidos, contatos com fornecedores e no ca-
so de roupas, calcados seja responsavel pela distribuigao da
mercadoria pelas lojas. Muitas vezes o problema de distribuigao
pode ser repassado ao fornecedor e neste caso ele recebe os pe-
didos enderecados a cada loja,e assim, cada loja precisa de um
pequeno armazém onde devera armazenar a mercadoria antes de ser

etiquetada e passada a area de vendas.
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Este tipo de empresa passa a ter outro grande proble-
ma que € o controle de entregas das mercadorias. Existem empre-
sas que ja fazem uso de Bancos de Dados publicos para tal con-

trole.

2.3.1 - Caracteristicas Principais

- valor das mercadorias € superior a 2 ou 3 ORTN's,
chegando para muitos produtos a dezenas de ORTN's.
- a mercadoria € geralmente entregue a domicilio.

- lojas funcionam como stands de demonstracgao.

2.3.2 - Necessidades Basicas

- consultas ao depdsito a cerca da existéncia de mer-
cadorias.

- controle de entregas.

- controle do estoque do deposito.

- controle de contas a receber pois ocorrem vendas a

prazo.

2.3.3 - Conclusao

Neste tipo de cadeia o uso de terminais de consulta
nos pontos de venda se tornam indispensaveis frente as caracte-
risticas apresentadas. Aqui o processamento devera ser centrali
zado; os terminais deverao ser apenas usados para consultas e
marcacao de pedidos; porém o processamento de pedidos, controle
de estoque, contas a receber e entregas devera ser centralizado
a nivel de depOsito por regiao demarcada (assim para uma dada

regido, provavelmente uma cidade ou aglomerado de cidades proxi
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mas, deverda existir um depdsito - sede responsavel pelo atendi-
mento aos pontos de venda subordinados ao controle do mesmo) .
Quanto ao controle de entregas e controle da ficha cadastral de
clientes, Bancos de Dados Publicos poderao ser consultados e

usados para tais fins, facilitando o processamento.

2.4 - TIPO 4 - PECAS (REVENDEDORES AUTORIZADOS), MATERIAL DE

CONSTRUCAO

E um tipo de empresa bastante popular cujo valor das
mercadorias € muito variavel; vende-se desde um prego de valor
irrisdorio até pecas de louca, pecgas para motores e etc, de valo-

res bastante elevados.

Geralmente estas empresas necessitam ter um bom depo-
sito que supra as lojas. No caso de pecas o controle devera ser
feito na loja, devera haver produtos que devem ser tratados a
lotes (ex:parafusos, porcas, etc) e outros devem merecer trata-

mentos particulares (ex:baterias, pneus, pecas de motores, etc).

Se a cadeia de lojas de pecas € uma cadeia composta
por algumas lojas dentro de uma regiao bem distinta, podera ser
usado um mini contendo um Banco de Dados na central ou no depo-
sito que devera sef consultado quando da falta da peca procura-
da na loja para verificar se existe em outra lojaou no depdsito pa

ra atender a demanda.

Uma outra alternativa € a execugao de uma lista de pe
cas em falta e a digitacao dos pedidos no ponto de venda parafu

turo envio a sede.
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No caso de materiais de construcgao, os pedidos dos fre
gueses poderao ser tomados e como os produtos sao entregues mais
tarde, poderao ser remetidos a um ponto de distribuigao onde se
rd emitida a fatura e posterior entrega, sendo desejavel que
exista no ponto de venda um terminal, para que possam ocorrer
consultas e reservas a cerca dos produtos requeridos. No caso
de procura e falta do produto o mesmo devera ser sinalizado pa-

ra que a compra do produto seja imediatamente efetuada.

Nesta area a automatizagdo ainda € muito restrita a
grandes empresas, mas a medida que as cadeias forem se expandin
do e a concorrencia aumentando entre elas, a necessidade de maior
controle, para que melhores servigos sejam prestados a comunida-

de consumidora, se tornara uma constante.

Cabe ainda a estas empresas avaliar a necessidade, a
razao entre custo e beneficio de se controlar todas as mercado-
rias, ou apenas tratar aquelas de maior porte. Outro tipo de de
cisdo € se a entrega sera feita por conta do vendedor e neste
caso ocorrera a existencia de um maior lapso de tempo para aten
dimento e assim podera ser planejado para o caminhao apanhar a
mercadoria na filial que contenha maior quantidade do produto
procurado ou que fique mais perto do local de entrega, ocorrendo
assim economia de combustivel. De qualquer forma pode-se com-
cluir que a informacdao, comunicagao e combustivel sao ferramen-
tas que andam juntas e o uso apropriado das mesmas pode trazer

para a empresa um razoavel lucro.
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2.4,1 - Caracteristicas Principais

- custo dos produtos variando de fracoes de ORTN ate
algumas dezenas de ORTN.

- compras sao feitas em lotes e geralmente entregas
sao a domicilio.

- pedidos sao encaminhados a um depdosito central.

- lojas (muitas vezes) funcionam apenas como stands
de demonstracao.

- lojas poderao também funcionar com catalogos de
mercadorias (pecas padronizadas, pecas de automdoveis) e neste

caso as mesmas Nao se encontram expostas.

2.4.2 - Necessidades Basicas

- consultas a cerca da existencia de mercadorias no
depdsito.

- controle de entregas.

- controle de contas a receber pois ocorrem vendas a
prazo.

- controle do estoque do depodsito.

2.4.3 - Conclusao

A necessidade de consulta neste tipo de empresa é evi
dente ficando a central responsavel pelo processamento de pedi-

dos, entregas e etc.

0 uso de processamento descentralizado s0 € viavel se
a cadeia € muito grande e as filiais sao divididas por sub-cen-

tros; cada um responsavel por determinado nimero de lojas e nes
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te caso se comunicando com a sede central.

Neste caso, o uso de terminais e minicomputadores é

necessario as requisicOes impostas pelo tipo de comércio.

2.5 - TIPO 5 - LIVRARIAS, FARMACIAS

Livrarias e farmacias sdo tipos de comércio cujo movi
mento € bastante intenso, seus produtos tem precos variaveis, va
riando de fracdes de uma ORTN até uma ou mais ORTN's. O atendi-
mento ao fregués nesta area € muito importante ja que o fregués
leva uma receita a farmacia e pretende que esta seja totalmente
atendida naquele ponto de venda,pois em geral os remédios deve-
rao ser ingeridos no mesmo dia,pois alguns mantém relagdes en-
tre si. Quanto as livrariaso pronto atendimento e o fato da 1li-
vraria conter o livro procurado faz com que esta seja mais pro-
curada pelos fregueses. Tratando-se de cadelas de lojas numa
mesma cidade, por exemplo, a troca de mercadorias entre elas se
~torna mais facil assim como o abastecimento feito através de um
deposito centralizado. Neste tipo de comércio os objetos comer-
cializados sao de pequeno porte, e portanto, qualquer loja tem
capacidade de armazenar alguma quantidade dos mesmos. Muitas
farmacias recebem a receita do fregués para futuro atendimento
e entrega a domicilio; neste caso a mercadoria podera ser encon
trada em outra loja e o atendimento ser perfeitamente atendido;
em outros casos quando a mercadoria n3o € encontrada na loja o
vendedor anota o nome e pede ao fregues para voltar em outra ho

ra ou no dia seguinte, se comprometendo a providenciar a mesma.
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No caso das livrarias o processo € analogo, na falta
do livro procurado € anotada a falta e prometido ao fregues o

atendimento para o dia seguinte ou mais tarde.

Desta forma € necessario para ambos os tipos de empre
sas uma técnica que permita a comunicagao entre as lojas e acen

tral responsavel pelos pedidos.

Assim, um pequeno sistema de coleta de dados na 1loja
(ponto de venda) podera ser o suficiente para que a comunicagao
seja efetivada entre as lojas. Se recursos de comunicacao de da
dos se encontram disponiveis entre as lojas,e a sede, os pedi-
dos poderao ser coletados e mais tarde serem transmitidos para
a sede que decidira as entregas a serem feitas e as possiveis
transferencias de mercadorias entre as lojas, tentando achar um
percurso Otimo, para o caminhdo fazer o caminho minimo. O cami-
nhio podera fazer dois turnos de entregas facilitando assim o

atendimento.

Se recursos de comunicacdo ndo estdo disponiveis  os
dados coletados poderao ser armazenados em algum dispositivo mag
nético que devera ser transportado a sede pelos proprios cami-
nhoes de entrega. Assim, quando o caminhao faz uma entrega rece
be o dispositivo magnético contendo os proximos pedidos, ocor-
rendo assim economia de transporte. Esta claro que esta opcao
de comunicagdo podera ter falhas como a quebra do caminhao no
meio do caminho e a obrigacao de passar em todas as lojas para
verificar se existem pedidos (dados coletados), mesmo quenao exis
tam entregas a serem feitas. No entanto nao se pode esquecer

que a opgao que usa comunicacdes também podera ter falhas como:
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- falhas na linha de transmissao.
- falhas do modem.
- quebras do equipamento no ponto de venda ou do sis-

tema da central.

Tais falhas poderao ser solucionadas se a empresa de-
cidir arcar com os custos mais elevados em troca de seguranca
e continuidade de servicos, usando equipamentos e linhas de

comunicagao duais prevendo a quebra e a opcao de back-up.

Se a empresa for de grande porte e tiver algum tipo
de processamento descentralizado nas lojas, podera ser mantido um
Banco de Dados local para eventuais consultas ou se o equipamen
to estiver ligado ao computador central durante todo o expedien
te poderao ser feitas consultas on-line ou até mesmo pedidos on-
line, sendo este um uso mais sofisticado. Em qualquer caso deve-
ra haver por parte da geréncia um maior cuidado na selecao do
equipamento a ser usado e nas técnicas a serem empregadas toman
do-se as devidas precaugoes com a seguranga do servico proposto
e a continuidade do mesmo, criando-se alternativas para os casos

de falhas.

2.5.1 - Caracteristicas Principais

- custo médio variando de meia ORTN a uma ORTN.

- rotatividade aleatoria de produto nas prateleiras.

- cada loja funciona como pequeno armazem, contendo
seu proprio estoque.

- mercadorias de pequeno volume.
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2.5.2 - Necessidades Basicas

- troca de mercadorias entre filiais quando necessa-
rio.

- comunicagao entre as filiais.

- pronto abastecimento da filial pelo deposito (ou
fornecedor).

- manter a confianga do publico usuario.

2.5.3 - Conclusao

O preco da mercadoria e as demais caracteristicas de-
terminam que um equipamento Stand-alone € o suficiente para re-
gistro das vendas e execugao de pedidos. Nenhuma comunicagao di
reta com a central & requerida para o bom funcionamento da lo-
ja. O importante € a comunicacao entre as lojas para troca de
mercadorias (pois as mesmas sao pereciveis). Terminais e mini-

computadores € uma sofisticacao muitas vezes desnecessaria.

0 uso de microprocessadores no depo6sito e nas lojas
facilitaria muito a comunicacao entre as lojas, podendo as mes-

mas ter um pequeno processamento local.

2.6 - TIPO 6 - DISTRIBUIDORES DE PETROLEO

Numa pesquisa realizada junto a donos de postos veri-
ficou-se que o problema deles € apenas a medida do volume de 11
quido contido nos tanques de combustivel; quanto as pecas, ole-
0s, acessorios e etc, o0 controle & muito simples e realizado por
contagem. Neste sentido haveria a necessidade de um microproces

sador embutido nas bombas e dedicado a contabilizacdo do produ-
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to residente no tanque, o controle & atualmente feito com Te-

guas o que o torna uma tarefa de dificil trato. Este tipo de
tecnologia teria que ser encomendada a alguma inddstria e deve-
ria ser encabecada pelas concessionarias de petrdleo, ja que
elas sao as '"donas' das bombas; no momento ainda nao existem
postos usando qualquer tipo de tecnologia pofém algumas conces-
sionarias comegam a se preocupar com a otimizacao de seus pon-

tos de vendas.

Nas concessionarias existe uma grande otimizacao, além
de que muitos servicos estao descentralizados. Em geral todas as
Bases - pontos de distribuicdo e atendimento a revendedores -
possuem um minicomputador que € responsavel pelo atendimento
aos revendedores daquela regiao, controle do estoque da base,
emissdao de faturas e reportamento a sede do movimento de ven-
das. Assim, em algum momento do dia o minicomputador da base se
conecta com a sede para transferir as informacoes de movimentos

coletadas.

Mediante os movimentos de vendas, estatisticas e estu-
dos sao feitos na sede para a verificagao de existencia ou nao
de areas problemas e se mais propaganda & necessaria em  algum

ponto.

Quanto aos microprocessadores das bombas, poderiam tam
bém ser desenvolvidos pacotes que tivessem como objetivos, além
da contabilizacao do combustivel nos pogos, as seguintes tare-

fas:

- calculo de estatisticas de vendas para uso pelo pes-

soal de Marketing.
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- sugestao de pedidos.

- curva dos movimentos de vendas.

Um outro fator que comeca a preocupar as empresas con
cessionarias € o abastecimento dos caminhOes de entrega; pensa-
se em microprocessadores dedicados que sejam responsaveis pelo
abastecimento bem como pelo controle de estoque dos tanques abas

tecedores.

Assim € um ramo de comércio com bastante movimento de
fregueses mas com problemas bastante conhecidos pela comunidade
usuaria. As empresas concessionarias em geral sao empresas com
orientacao estrangeira e que comecam a responder bem as requisi

coes do mercado fazendo uso da tecnologia disponivel no pais.

Quanto aos pontos de venda, os postos, estes seguem a
orientacdo que lhes & dada pelas concessionarias procurando a-
tender as requisig¢des oriundas dos fregueses. E importante no-
tar que neste tipo de comércio o atendimento, a atencao com que
os fregueses sao atendidos pelos empregados '"frentistas'" influi

muito na decisao das pessoas procurarem um ou outro posto.

2.6.1 - Caracteristicas Principais

- produto de alta rotatividade no ponto de venda.
- produto de consumo geral.
- 0os problemas basicos ficam a cargo das empresas dis

tribuidoras que funcionam como depdsitos.
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2.6.2 - Necessidades Basicas

- Ter o produto no estoque, necessario ao atendimento
do dia.

- controlar os pedidos e consequentes entregas aos pon
tos de vendas.

- controlar contas a receber.

- estatisticas de vendas a serem usadas em Marketing.

2.6.3 - Conclusao

Mediante as caracteristicas do produto comercializado
e as necessidades primordiais de tal tipo de comércio fica ex-
plicito que o uso de processamento local nas Bases responsaveis
pela distribuicao do produto € vital, ficando o restante dos
problemas para o uso de microprocessadores que num futuro proxi
mo se disseminarao tornando-se a solucdo para muitos problemas

de hoje.

2.7 - TIPO 7 - CADEIAS DE COMERCIO DE JOIAS

Este tipo de comércio atende a uma faixa restrita da
populacao e a muitos turistas; as grandes cadeias que comercia
lizam joias também sdo poucas. O preco do produto comercializa-
do € muito alto e viabiliza uma técnica de controle de estoque,
bem como técnicas para transferéncia de mercadorias entre fili-

ais.

Uma cadeia deste tipo devera ter um computador na se-
de, contendo um Banco de Dados com informacGes de suas pedras e

joias, neste banco de dados deverao existir informacoes tais co
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mo ;
- descricao da joia.
- origem e descricao da pedra.
- formasde pagamento.
- relacao de joias que tenham alguma correlacao  com
esta.

Além destas podera existir no Banco de Dados qualquer

outra informacao que a cadeia ache necessaria a sua operacao.

Tal Banco de Dados devera estar disponivel a qualquer
vendedor ou representante nas filiais para que consultas sejam
feitas, pedidos de transferencias de uma loja para outra pos-

sam ser efetivados e pedidos a fabrica sejam realizados.

A automacao € principalmente necessaria quando as lo-
jas tem grande movimento (por exémplo lojas concentradas em pon-
tos onde o afluxo de turistas € grande) e funcionam como stands
de demonstracao, neste caso a requisicao da mercadoria a cen-
tral € uma constante e a rapidez com que isto acontece influi po

sitivamente nas vendas.

Existem casos, mais esporadicos, do recebimento de en
comendas e nestes casos as joalherias funcionam como pequenasin
distrias onde o preco final devera ser calculado pelo vendedor;
neste caso, também os terminais de consulta poderdo ser de gran-

de valia.

Num ramo de comércio como este, todos os produtos sao
muito valiosos e necessitam estar relacionados no estoque; uma

peca que deixa de ser contabilizada pode representar muito pre-
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- - . . - Lnd -
julzo para a empresa, assim como,uma joia que € esquecida em al-

gum ponto da area de demonstracao sem que Seja mostrada aos fre

gueses.

De qualquer forma o mercado consumidor & bastante se-

lecionado e bastante critico e os vendedores terdo que estar bem

armados para poder atender as requisicOes do mesmo.

2.7.1 - Caracteristicas Principais

- valor dos produtos acima de algumas dezenas de ORTN.

- atendimento a uma faixa restrita da populagao e tu-

ristas.

- lojas funcionam muitas vezes como stands de demons-
tracao.

- pequena rotatividade da mercadoria.

- produtos exclusivos.
2.7.2 - Necessidades Basicas

- transferéencia de mercadorias entre filiais.

- 0 produto devera ser comercializado por toda a cadeia
e nao apenas por uma filial.

- controle de contas a receber.

- historico do produto acessivel ao vendedor.

- Conclusao

Terminais de consulta espalhados pelas filiais em co-

nexao com o computador da central serao a requisicao suficiente

para este tipo de comércio ja que o acesso a tal equipamento se
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ra esporadico e rdpido e o processamento sera centralizado.

2.8 - TIPO 8 - COMERCIO DE IMOVEIS - IMOBILIARIAS

Este tipo de comércio & particularmente um dos que
trabalham com maior quantidade de dinheiro. Uma outra particula

ridade € que existem nele 3 variaveis importantes:

- o0 proprietario do imdvel.
- o0 vendedor ou seja o corretor.
- o candidato a compra do imovel ou seja a pessoa que

compra a mercadoria (imovel) - o fregués.

O proprietario estipula o valor de seu imével e esta-
belece algumas condigOes possiveis de pagamento. Assim, o pro-
prietario procura a firma corretora, € cadastrado seu imovel e
em seguida a firma de corretagem procura vender este produto a
fregueses que entram em seus pontos de venda procurando um imo-
vel que possua algumas qualidades por eles definidas, dentro de
um determinado orcamento e em determinada regiao; cabe ao ven-
dedor, corretor, apresentar-lhe os imoveis disponiveis a comer-
cializagao para que no caso de algum deles ser aceito possa se-

guir para a etapa da discusao das condigoes de pagamento.

Assim, conclui-se que qualquer otimizacao do sistema
devera ocorrer nas corretoras que tem varios pontos de venda es
palhados na extensao de uma determinada regiao, de forma que os
fregueses ao entrarem num ponto de venda tenham acesso nao s0
aos imoveis colocados ali a venda como também aos de outros pon

tos de venda. Assim, também os proprietarios ao colocarem um imo

vel a venda, coloquem-no em toda a corretora e nao so naquele
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ponto de venda visitado.

Desejavel seria que a empresa estivesse equipada com
um minicomputador (ou um computador de maior porte se ja dispo-
nivel para outros servigos) na sede (central) e que terminais
estivessem espalhadas pelos pontos de venda para que pudessem
ser consultados quando se fizesse necessario e para que atuali-
zacoes acontecessem num processamento on-line quando do cadas-

tramento de novos imoveis ou da ocorréncia de vendas.

Desta forma quando um proprietario entrar num dos pon
tos de venda, o vendedor fara o cadastramento do imovel com as
informacoes dadas pelo proprietario e dal em diante este imdvel
podera ser comercializado por qualquer um dos pontos de venda,
ja que o produto pertence a empresa como um todo e nao apenas

ao ponto de venda visitado.

Da mesma forma acontecera com os fregueses que entra-
rem em qualquer stand de venda. O vendedor devera consultar 0
Banco de Dados central através do terminal entrando com alguma
informacao que selecione os imoveis para atendimento ao fre=
gues. Assim o fregués podera desejar ver imOveis que atendam a

um ou mais pre-requisitos dos seguintes:

estar localizado em uma determinada regiao.

o valor do imoével ndo ultrapassar determinada quan-

tia.

o valor da entrada nao seja maior que um estipulado

valor.

possuir determinado nimero de comodos e ainda ou-

tras condigOes que as pessoas da area de vendas conhecem bem.
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ApSs a consulta o comprador podera analisar cada  um

deles e optar pelos que deseja ver no local. Em seguida se al-
gum deles foi de agrado do fregues deverao ser estudadas as con
dicoes de pagamento, formas de financiamento, contra-propostas

e etc.

Ainda nesta area o terminal pode ser de grande valia
para consultas a cerca de condigoes de pagamento possiveis- (acei

taveis pelo dono do imovel).

Se o imovel € vendido podera ser registrada esta in-
formacao num procedimento on-line cabendo de agora em diante a

um outro sistema processar a venda efetiva do imovel.

Assim, o imovel deixa de existir no Banco de Dados lo
go que ocorre sua venda, tornando impossivel a venda do me Smo

imovel mais que uma vez.

No entanto, nesta area existem alguns problemas quan-
to a aceitacao do sistema pelas pessoas de vendas que sao pes-
soas de dificil treinamento além de sentirem no terminal um gran

de inimigo para suas transagoes comerciais.

Do ponto de vista do vendedor o terminal lhe traz al-

guns problemas tais como:

- o imovel estara disponivel para venda a qualquer um
dos vendedores da empresa e nao so aquele que recebeu o proprie
tario e tomou nota do imdvel, restringindo assim sua comissao
no caso de venda através de outro vendedor.

- serao mostrados todos os imoveis que atendam ao con
junto de condicOes do comprador e nao s6 aqueles que interessam

aquele vendedor comercializar.
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- a informacao estara agora num Banco de Dados e nao
em fichas de papel que podem ser escondidas, perdidas e estao

disponiveis manualmente.

Desta forma problemas inesperados poderao ocorrer quan
do da implantacao de tal sistema e metodologia de trabalho; pa-
ra evitar tal fato € aconselhavel se prevenir com uma fase im-
portante da implantagao: um treinamento de usuario intenso, pra
tico onde poderao ser usadas varias técnicas disponiveis no mer
cado como sejam: o uso de simulacgOes e o uso de equipamentos de
videotexto além dos proprios Bancos de Dados, servicos de comu-
nicacao, equipamentos eletronicos disponiveis tais como: termi-
nais, modens, minicomputadores e etc. Assim, apds o treinamento,
0 usuario devera estar mais confiante no sistema e oferecendo

menos resisténcia as mudangas.

Para a empresa, a mudanca do esquema de fichas manuse
aveis, que apresentamgrandes falhas para um sistema automatico
de gerenciamento de imoveis a venda, trara certamente grandes
lucros além da influéncia positiva que exercerad sobre os propri
etarios que desejam vender seus imoveis e as pessoas que querem

compra-los transmitindo-lhesconfianca e seguranca.

2.8.1 - Caracteristicas Principais

- custo do produto em torno de milhares de ORTN's.

- vendas a prazo.

- 3 tipos de pessoas envolvidas: o dono do produto, o
vendedor e o comprador.

- o produto nao existe em depdsito, pois € um  imo-

vel.
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- lojas sao stands de vendas e os produtos deverao

ser visitados no ponto de sua localizacao.

2.8.2 - Necessidades Basicas

- 0 produto comercializado devera ser um produto co-
mum a empresa e nao apenas a uma filial.

- manter o cadastramento do produto disponivel a qual
quer vendedor.

- controle da comissao de vendas a ser recebida.

- controle dos produtos a venda, selecionados por cha

ves de acesso.

- manter a confianga do vendedor (dono do produto) e

do comprador no sistema de vendas da empresa.

2.8.3 - Conclusao

Terminais de consulta serao o suficiente para este ti
po de comércio. O computador central sera o responsavel pelo
processamento. No ponto de venda deverao ocorrer consultas, ca-

dastramento de imoveis e registros de vendas.

2.9 - TIPO 9 - AGENCIAS DE AUTOMOVEIS

Neste tipo de comercializagao temos dois produtos bem
distintos: os automoveis novos (vindos de fabrica) e os automo-
veis usados que chegam a loja de vendas aleatoriamente e muitaé
vezes fazendo parte do pagamento de um outro automovel adquiri-

do.
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Em geral, as concessionarias que comercializam tais

produtos fazem uso de fichas onde estao registradas as informa-
¢oes de cada carro. Assim, cada vendedor conhece apenas os pro-
dutos que se encontram no seu ponto de venda nao tendo conheci-
mento se existe um produto procurado pelo cliente em alguma lo-

ja da mesma cadeia em se tratando de carros usados.

Importante notar que tais lojas nao funcionam apenas
como pontos de venda mas também como pontos de compra, sendo ne-
cessiario em cada ponto destes de um avaliador responsavel pélas
avaliacoes de carros usados a serem comprados ou aceitos como

parte de pagamento na compra de outro produto.

Existem cadeias que ja estao operando com minicomputa
dores, os terminais destes sao usados nos pontos de venda pelos
vendedores para fazer consultas a cerca dos produtos disponiveis
para venda, registrar compras ou vendas, verificar condigoes de
financiamento, consultar tabelas de precos para compra de car-

ros usados e etc.

Em se tratando de carros novos o procedimento € mais
simples ja que a chegada de tais produtos € periddica e constan
te, sendo necessario apenas a cadeia manter registro das varia-
veis possiveis tais como: alternativas de cores, acessorios, ti
pos, etc. Mantendo para cada uma das alternativas o prego asso-
ciado bem como as condigdes de financiamento. Porém no trato com
carros novos de fabrica o fregués vé um produto e faz a escolha
das alternativas que lhe interessam mediante catalogos (de co-

res, acessorios) e sua encomenda devera ficar registrada para

ser atendida pela proxima remessa de carros a chegar da fabri-
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ca,nao sendo exigido pelo fregués a vista da mercadoria na hora

da escolha do produto,.

Em se tratando de carros usados o fregues devera ir
ao ponto onde se encontra o automovel, verificar o estado geral
do carro e formular ofertas além de tomar conhecimento das for-
mas de pagamento. Se troca € desejada pelo fregués, o avaliador
devera examinar o produto e apos consultas a cadastros formular

ofertas.

De qualquer forma, em se tratando de grandes cadeias
e levando em consideragao o custo de cada produto comercializa-
do e a margem de lucro trazida para a cadeia através de cada
transacdo devera ser examinado pelos responsaveis a viabilidade
da implantacao de um sistema integrado de compras e vendas a
ser mantido em algum dos minicomputadores disponiveis no merca-

do.

Atraves da manutencao de Bancos de Dados centraliza-
dos estaria se facilitando todo o controle de produtos disponi-
veis bem como a acao das pessoas de pontos de venda tornando-se
possivel o aumento de vendas bem como aumento da rotatividade de

produtos disponiveis.

2.9.1 - Caracteristicas Principais

- custo do produto variando entre algumas centenas de
ORTN's.

- as lojas funcionam como stands de vendas e compras.

- procedimentos com algumas divergencias em se tratan

do de produtos usados ou novos.
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2.9.2 - Necessidades Basicas

- o produto comercializado devera pertencer a toda a
cadeia e nao apenas a filial onde foi posto a venda.

- controle de contas a receber.

- controle de contas a pagar.

- um historico do produto devera estar acessivel  ao

vendedor para eventuals consultas.

2.9.3 - Conclusao

Terminais ligados a um computador central, com Banco
de Dados implantado, sera atecnologia necessaria a este tipo de

comércio; o processamento sera centralizado.

Em cada filial estarao apenas disponiveis: um sistema
de consultas, cadastramento de novos produtos e registros de

vendas.
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CAPITULO III

LEVANTAMENTO DAS TECNICAS EM USO PARA O

CONTROLE DE ESTOQUE EM CADEIAS DE LOJAS

3.1 - NO BRASIL

No Brasil, comeca a despertar nestes Ultimos tempos a
necessidade de um controle de estoque mais eficiente devido ao
crescimento das cadeias, a diversificacado regional, ao cresci-
mento do mercado consumidor e como defesa a concorrencia de ou-

tras cadeias.

Os empresarios comecgam agora a despertar para o proble
ma; Inicia-se uma fase de transicao em que se procura levantar
problemas, criar situaclOes, montar estratégias, analisar o mer-
cado consumidor bem como estudar as técnicas disponiveis, veri-
ficar os avangos da tecnologia nacional e eventualmente procu-
ra-se analisar a politica da informatica no Brasil para que a

escolha seja a mais acertada possivel.

Nos tempos atuais de inflacao alta, os empresarios res
ponsaveis pelo gerenciamento de vendas a varejo olham para a au
tomacdao como uma ferramenta, um meio de aumentar a produtivida-

de (vendas).

Alguma inovacdo tecnoldgica estd sendo aguardada para
os anos da decada de 80, no entanto, os empresarios veem esta
evolugao como uma faca de dois gumes com ganhos e riscos; o gran-

de risco € a obsolescéncia tecnologica.
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A evolugdo tecnoldgica deve influir significantemente
desde a etapa de etiquetagem até a efetivacgdo de pedidos aos for
necedores passando pelo gerenciamento de distribuicao e proces-

samento no ponto de venda.

Para se sentir a real situacao da evolucao em que se
encontra o comércio varejista no Brasil foram feitos alguns es-
tudos em algumas empresas para ser feito um levantamento das téc

nicas usadas.

Na area de supermercados e lojas de departamentos veri
fica-se a preocupacgdo da geréencia em manter uma eficiente dis-
tribuicao de mercadorias entre as lojas; neste caso, ndo €  tao
importante controlar o que esta sendo vendido nos pontos de ven
das, mas o que esta saindo do depdsito para as lojas e assim,
uma automacdo nos depdositos centrais podera ser a chave para o

problema destas empresas.

Para hipermercados atacadistas, o problema da coleta
de informacao no ponto de venda e a atualizacdo do Banco de Da-
dos sao funglOes primordiais pois, a rotatividade das mercadori-
as € muito grande e a reposicdo terd que ocorrer o mais rapida-
mente possivel, o volume de vendas viabiliza o uso de um mini-
computador por cada um destes estabelecimentos e as caixas re-
gistradoras sao entao trocadas por terminais com uma impressora

de faturas acoplada.

O grande problema para estas empresas sao as possiveis
falhas dos equipamentos. Para precaverem-se de tais problemas os
empresarios estdo optando pelo uso de sistemas duais que garan-

tem a continuidade do servigco On-Line. Tais empresas nao tem ti
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do problemas com equipamentos jd que as indlstrias acham-se ap-
tas a atender o mercado consumidor nesta area de automagao; quan
to ao software & facil de ser desenvolvido além de ja existirem

alguns pacotes disponiveis no mercado.

No tratamento de produtos de maior porte tals como: ge-
ladeiras, grupos estofados, moveis e etc.,verificou-se que sao
em geral mantidos num depGsito que atendera as lojas daquela re
giao demarcada. Em cada loja Qxistem terminais ligados ao mini-
computador do deposito e este & usado para consultas (verifica-
cao se existe um determinado produto no estoque) e pedidos de
mercadoria para entregas a domicilio. Empresas que nao dispdem
de tal equipamento operam "jogando com a sorte', isto €, os ven
dedores acreditam que o produto em demonstragao se encontra dis
ponivel para venda no depGsito; em alguns casos de divida o ven
dedor telefona para o depOsito para fazer consultas e possiveis

reservas.

Da mesma forma ocorre com o comércio de automdveis e
pecas, algumas empresas mantem terminais nas lojas que podem ser
usados pelos vendedores para consultas e pedidos, outras empre-
sas possuem microfichas que consultam para verificar pregos, fa
cilidades de pagamento, etc; algumas usam cadernos de relagoes

onde se encontram os pregos e as alternativas de pagamento.

Algumas lojas de automoveis possuem fichas individuais.
para cada veiculo a qual € consultada no caso de interesse pelo

fregues.

Quanto as empresas que comercializam produtos de mais

baixo valor como artigos de vestuario, calcados, roupas de cama,
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mesa e banho a técnica mais usada € a de retirar do produto a
etiqueta para que possa ser processada mais tarde. Este proces-
samento se inicia com a digitacdo do conteldo destas etiquetas
no proprio local de venda em dispositivo magnético que & envia-
do a central com estes dados ou € feita transmissdo de dados u-
sando as facilidades de comunicacdo de dados; o envio das pro-
prias etiquetas para processamento na central € mais raro, mas

existente.

Existem certos ramos de comércio que ainda ndao sentem
a necessidade da automagao por motivo de serem raras as cadei-
as; em geral postos de gasolina e joalherias sdao comércios cu-
jos produtos comercializados sao restritos e em geral cada dono
possui apenas um ponto de venda de forma que o controle se tot-
na facil. Nas companhias concessiondrias da gasolina, o contro-
le do estoque das bases, assim como, pedidos e faturas, sao fei
tos por um minicomputador localizado em cada base e que envia

seus movimentos para a central ao fim do dia.

Cadeias de drogarias em geral usam formularios de pedi
dos de remédios entre as diversas filiais para troca de remédi-
0s; este processo € usado também com relacdo a central; em ge-
ral sao usados os proprios caminhGes que fazem as entregas. Em
cadeias maiores comecam a ser usados pequenos dispositivos de
digitacao local para gravar pedidos em fita cassete que & trans
portada pelos caminhoes, que fazem a entrega de mercadorias de

manha, para o estoque central para atendimento no dia seguinte.

De qualquer forma, sente-se que o comércio varejista es

ta usando controles no ponto de venda quando o movimento e a re
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lagao custo/beneficio tornam viivel o uso de minicomputador, que
se encontra disponivel no mercado com muitas alternativas e fa-
cilidades além da proliferacdo de pacotes de software para esta

area.

Quanto a equipamentos de leitura Otica o mercado brasi
leiro ainda se encontra bastante temeroso e talvez esta alterna

tiva traga grandes despesas na area de etiquetagem.

Uma nova opgao que esta sendo lancada e aguardada com
alguma ansiedade € a entrada no mercado de uma grande variedade
de microprocessadores que poderao tornar viavel muitos contro -
les em determinadas cadeias; no entanto, esta tecnologia ainda
€ demasiadamente cara, ndo existe confianca no mercado por par-
te da geréncia quanto as indUstrias fornecedoras e ainda nao
existe software desenvolvido para as pequenas cadeias que nao
tem mao de obra para desenvolvimento e preferem adquirir paco-

tes prontos.

Desta forma as geréncias olham para o futuro com algu-
ma intranquilidade quanto a técnica correta a ser usada no seu
caso, pois, cada empresa tem uma série de particularidades, se-
jam elas quanto a localizacgao sofrendo problemas de regionalis-
mos, quanto aos produtos vendidos, quanto ao mercado consumidor

ou mercado fornecedor.

3.2 - NO EXTERIOR

Antes que o futuro impussesse transformacoes sem con-
trole ou conveniéncia muitos paises decidiram construir a socie

dade da informagao. Planejar e implantar servicos de infra-estru
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tura tem sido algumas das metas prioritarias de alguns paises.

Sao os paises informatizados dos anos 80 que antecipam um pouco
do que grande parte dos homens da proxima década utilizarao em

seu dia a dia.

Na Franca e Japao foram desenvolvidos sistemas genéri-
cos que usam a televisao doméstica e um telefone (e mais alguns e
lementos que possibilitam o uso das telecomunicagoes). Estes sis
temas, ainda em experiencia, proporcionam aos usuarios uma infi
nidade de servicos e informagoes. O uso destes servigos seraco
brado aos usuarios através de taxas pré-fixadas (como uma conta

de uso do telefone).

A barreira que se esta enfrentando € que o usuario nio

esta acostumado a pagar pela informagao.

Com o advento da TV bidirecional muita energia e com-
bustivel poderdo ser economizados, pois, todas as informacoes
estardo disponiveis no video e até as compras poderdo ser efetu

adas atraves do sistema.

Nos Estados Unidos varias empresas (de diferentes ra-
mos) fazem o controle de estoque no ponto de venda através de

registro da transacao efetuada.

A proposta de um codigo internacional de mercadoria,
viria facilitar, simplificar, baratear e tornar possivel o con-

trole da mercadoria vendida na grande maioria das lojas.

Se este codigo fosse responsabilidade das fabricas (in
distrias) o custo das empresas com etiquetas de codigos seriam

nulos facilitando a implantacdao do sistema. Da mesma forma seriam
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padronizadas as unidades de venda.

A seguir serd feito um levantamento de servigos pres-
tados por redes e técnicas de informatizacdo das redes de dis-

tribuicdo no exterior,

3.2.1 - Teletel - Francga

0 Teletel € um dos mais novos servicos que a Franga de
senvolveu na area de telecomunicacbes e informatica. E a asso-
ciacdo do telefone ao video da televisdo doméstica. Este servi-
co permite que um assinante de servigos telefonicos possa ter
acesso a bancos de dados e desta forma ter orientagao ou rotei-
ro de compras. Até as compras poderdo ser feitas sem sair de ca
sa através do Teletel; € o Electronic Shopping, um servigo de
compras que utiliza cartdes de crédito magnéticos e codigos es-

peciais.

Telefone e televisor sao interligados por um conversor
de sinais que permite a transformacao de sinais digitais em tex
tos, graficos e imagens sem movimento; & facil projetar ofertas
comerciais de produtos no video doméstico. Como o videotexto &
bidirecional,»o assinante pode escolher o que quer, fornecer o
nimero de sua matricula, de seu cartdo de crédito e efetuar a
compra de tudo que lhe interessa. Assim todo o processo de com-

pra € automatico e consequentemente todo o controle de estoque.

3.2.2 - HI-OVIS (Highly Interactive Optical Visual Information

System) - Japao

As casas de Higashi Ikoma no Japdo, foram interligadas
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por cabos de fibras Oticas. Estes filamentos de vidro levam a

informagdo das centrais aos domicilios.

E através desses filamentos que circulam os sinais de

bancos de dados, chamadas a hospitais, aulas, etc.

Através deste servico a reacao humana, a um sistema de

informacao interativo, € testada.

Os assinantes deste servico usamuma televisao a cores
normal, uma caixa preta acoplada que permite a comunicagao bidi
recional, um teclado manual de comando remoto para selecionar

as operacoes.

Este sistema foi recebido com alguma desconfianga por
parte das pessoas que se preocupavam com a violacao da privaci-
dade. Hoje os habitantes de Higashi Ikoma ja se acostumaram a
ter a informacao rapida, confiavel e completa através do video.
A economia de tempo, transportes e combustivel & grande. Eles
nao precisam sair de casa e ficar procurando os produtos mais
baratos; € suficiente verificar a lista de ofertas do dia ou a

relacao de precos das empresas comerciais.

Os Bancos de Dados sdo atualizados diariamente. No fu-
turo a maioria das lojas comerciais aceitara pedidos de entrega
domiciliar e de compra efetiva atraves de pagamento com cartao
magnético que autoriza o desconto da importancia na conta banca

ria.

Experiéncias semelhantes veém se realizando em Columbus
Ohio nos Estados Unidos, através do servico Qube (utiliza cabos

coaxiais de cobre) e em Tama, Japao, através do projeto CCIS
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(Coaxial Cable Information System).

3.2.3 - Comércio de Joias nos Estados Unidos

A coleta dos dados de vendas front-end € necessaria no
‘comércio de jbdias, no entanto, poucas empresas tem tentado POS
ou a automacdo back-office. Em geral, apenas o  escritdrio

central tem equipamento de computacao.

Entre as firmas que comercializam joias, ZALE tem meta
de de suas 1200 lojas com terminais registradores; KAY's e GOR-
DON's nao usam . POS e a central se encarrega de todo o proces

samento.

No comércio de joias o volume de vendas & pequeno e o
nimero de unidades € grande, no entanto, a contabilidade de re-
cebimento e as funcoes de gerenciamento de estoque (inventario)
sao tarefas dificeis para uma cadeia de lojas neste ramo de ne-

gocios.

O desafio € como criar um sistema de gerenciamento de
estoque de joias no qual se cumpram as requesicoes de mercado e
controle e contudo seja possivel e viavel em um meio de proces-

samento de dados eletronico.

A gama de 1tens e precos necessita de um terminal que
possa manusear registros de vendas com o maior numero de . dife-
rentes classificacOes que joias requerem. E muito dificil deter-
minar como contabilizar cada tipo de mercadoria num terminal

POS.

Joalherias conservam seu estoque baixo mas com mecanis
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mos de controle manual, mesmo assim, descobrem que podem adap-

ta-lo 3 reserva de vendas orientadas a POS,

POS deverd permitir que as lojas controlem melhor seu
estoque enviando os artigos com mais sucesso (envio para outra
loja da cadeia). Na falta de determinado item numa loja, o mes-

- .
mo podera ser requerido a outra.

GORDON's usa terminais POS apenas em suas salas de de-
monstracao; nao acham POS aplicavel ao seu tipo de comércio por
que joalheria € uma situagdo do mercado com altos valores, fe-
chado contacto com o fregués e baixo volume de transacdo, além
disso, vem a existéncia de oportunidades para coleta de dados
através de outras formas (registro manual por exemplo, ou entdo

contagem) .

A joalheria J.B. ROBINSON acha POS excelente para for-
necer a informagao com urgencia; terminais NCR 250 em suas lo-
jas, em conjunto com um departamento de processamento de dados
na central liberam os beneficios da informagao em auditoria de

vendas, reportagem financeira e gerenciamento de inventario.

Para o funcionamento deste sistema fungoes de teclado
foram implementadas. Uma chave foi designada para registro de
transagoes, outra chave separada para pagamentos. Pedidos de ven
das entramno POS através de contas a receber para aviso e prepara

gao.

Os terminais s8o quase midquinas remotas de escritura-
cao. Mas projetar um sistema para venda de joias & mais que um

adicionamento de chaves de funcoes. Pode o registro manusear
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cinco e seis digitos de preco? E a meméria adequada para o gran
de nimero de cbddigos de classificacdo dos itens? Pode o sistema
acomodar ajustes a nivel de estoque como atualizacOes (um pro-
blema com itens de ouro em particular?) Estas sao questoes a se
rem levantadas durante a fase de levantamento do = equipamento

(téecnica) a ser usado.

ZALE € uma cadeia com aproximadamente 600 lojas usando
terminais NCR 250. O sistema deve prover analise de vendas, pro
dutividade e funcoes de crédito. Os terminais operam  OFF-LINE
durante o dia e sao ligados a noite para providenciar dados pa-
ra o escritdorio central. Um problema enfrentado € o treinamento
continuo que a troca de pessoal de vendas demanda numa grande
organizagao. Atualmente os dados sao armazenados em cassete e

enviadas para o escritdrio.

A joalheria KINGOFF usa Data Terminal Systens modelo
440 ECRS, mais hardware periférico para manusear inventario e
contas a receber. O andar de vendas envia seu registro de itens
vendidos para o escritdorio para uso em compras centralizadas.
Vendas registradas manualmente nao foram eliminadas porque exis
te um nimero de situacbes onde as informacoes detalhadas das ven

das podem facilitar a transagao para o fregueés e o vendedor.

Finalmente as cadeias de comércio de joias estdo se di
rigindo para o conceito de banco de dados, o qual devera maximi-
zar o potencial da central de compras, mas com diferente hardwa

re e capacidade de processamento em varias lojas centrais

Para vendas de pequenas unidades, caixas registradoras

eletronicas stand-alone, nos estdgios iniciais, devem gradual-
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mente tender a terminais com o crescimento de aplicacdes dedica

das.

3.2.4 - Pesquisa de Mercado Através de SCANNER

Depois que foi iniciada a experiencia com Scanners em
1970, os vendedores descobriram os novos mundos da informacao de
compras do fregues que o uso generalizado deste sistema de com-
putador controlado devera providenciar. No entanto, a esperada
revolucao na pesquisa de mercado - o uso de Scanners os quais
identificam o produto pela leitura otica de um codigo de barras

impresso em cada item - tem sido lenta.

Uma firma de Chicago chamada Information Resources Inc.
resolveu nao esperar que os supermercados instalem Scanner e de
senvolveu um servico que tira proveito da tecnologia Scanner
exatamente como uma sofisticada ferramenta de pesquisa de merca
do. Para iniciar o servigo, chamado BEHAVIORSCAN, a companhia
pagou 2 milhdoes de dolares 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 composicdo demografica de

sua populacao.

BEHAVIORSCAN foi lancado quando Information Resources
recrutou 2000 domésticas em cada um dos mercados de teste e lhes
forneceu cartGes de credito para serem apresentados a cada com-
pra. O cartao alerta o terminal point-of-sale para enviar a con
tabilizagdo de item a item da compra para o computador da Informa
tion Resources em Chicago. Cada produto tem um codigo de produ-

to universal que € lido pelo Scanner, pesquisadores podem defi-
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nir uma familia de compras pelo preco, marca e tamanho, em se-
guida analizar esta informacdo com qualquer estimulo promocio -

nal ao qual essa familia foi exposta.

0 que isto significa € que Information Resources desco
briu um caminho para monitorar as compras de um armazém baseado
num grupo representativo de 4000 domésticas e mediu como estes
fregueses reagiram a tais estratégicas de Marketing como cu-
poes, amostras gratis, ajustamento de precos, comerciais de te-

levisdo, anuncios nos jornais e anincios no ponto de venda.

Mais tarde, sistemas de cabos de televisao foram insta
lados em ambos os mercados para um conjunto de TV. Através des-
te sistema foram feitos testes familiares. As estacoes enviavam
seletivamente comerciais para atingir familias nas bases de ca-

sa a casa.

Esta capacidade permitiu ao pesquisador de mercado
julgar os diferentes pontos sensiveis das selecionadas familias

e comparar as reacgoes de compra.

Embora Information Resources tenha oferecido seu BEHA-
VIORSCAN apenas desde novembro de 1979, ja conseguiu bastantes
clientes, incluindo casas fortes como Procter § Gamble, Quaker

Oats e R.J. Reynolds Industries.

Um executivo de uma grande companhia de armazéns de
produtos que vem fazendo uso do BEHAVIORSCAN diz que este & o
pensamento final para um crescente laboratdrio de controle. Po-
de-se analisar com grande precisao o impacto dos programas pro-

mocionais para produtos existentes. O sistema fornece também
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a oportunidade de langar novos produtos mais cientificamente, e
assim, reduzir o risco de langamento de algum produto nao inte-

ressante aquele mercado consumidor em particular.

Information Resources tem feito varios testes de merca
do usando o sistema BEHAVIORSCAN; o custo de seus servigos e
praticamente o mesmo dos convencionais pesquisadores de mercado

(os quais manipulam menos quantidade de dados).

Information Resources esta 18 meses adiante das outras
empresas de pesquisa de mercado que agora despertam para O USO

da tecnica de scanner.

Varias firmas de pesquisa de mercado como: A.C. Niel-
sen, Time Inc's Selling. Area Marketing e Tele-Research Item Mo-
vement estao se apressando para expandir seus servigos em Scan
ner agora que os supermercados estao comegando a investir em

dispositivos.

3.2.5 - Gerenciamento do Estoque da BROOKS - Cadeia de Lojas de

Vestuario Feminino

Brooks Fashion Stores € uma cadeia de 325 lojas de ves
tuario feminino americano. Como uma das mais tradicionais vende
doras da moda, Brooks tem cravada uma reputagao para eficiente
controle de estoque, sistemas de distribuicao inovadores, iden-
tificagdo de mercadoria rapida e sistema de reacao as tenden-
cias do comércio da mercadoria - tudo dentro de uma  estrutura
controlada, mas expansao agresiva e tudo sem qualQuer armazena-

mento ou central de distribuigao.
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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 operacoes hierarquicas
eram efetivamente gerenciadas através do controle central em
New York até 1980. A partir deste ano um estudo piloto P.0.S.de
vera embutir em toda a cadeia a comunicacao nos dois sentidos
(Loja ; central e central - loja), trazendo eletronicamente, pa
ra a empresa, o controle, a comunicacao e a conceituacgao (e

atraves do conhecimento que se moldam os conceitos).

Quando a introdugdo desta avancada rede eletronica ocor
rer, ela devera simplificar os sistemas mecanicos existentes(cg
mo a leitura magnética, por exemplo) enquanto pfovidencia maior
controle sobre a informacdo, sobre o estoque e a trilha das lo-

jas.

Compras e Distribuigao sao fungoes totalmente centrali
zadas em New York. Através dos meios de comunicacdo socioldgica
existe uma grande semelhanca na moda atraves da extensado do pais
como oposto as diferencas regionais da moda de anos atras e is-

to faz com que nao exista vantagens para descentralizacdao. Tal

como todos os especialistas de vendas a varejo, Brooks opera com

um sistema de gerenciamento de inventario de estoque por loja

para o maior controle possivel.

O ciclo de planejamento comega com um plano inicial de

0 meses desenvolvido por departamento, analisando as diferencgas
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regionais no clima e as diferencas no volume do armazém individual ;
em seguida € desenvolvido um detalhado plano de técnicas de ven
das para cada uma das lojas, usando facilidades de Processamento

eletronico de Dados.

Antes de contar com as técnicas de vendas, um académico
planejamento de compras & realizado. Previsao de moda € 1levada
em consideragao; o processo de planejamento leva em conta qual

o departamento que devera ter maior percentagem de vendas.

Na estimativa de compras para um periodo de seis meses
reflete nao apenas o plano inicial, mas o retorno (feed - back)
das atuais vendas das lojas. Compras de acordo com o plano sao
dirigidas em termos de regiao, classes, itens e custos. Mensal-
mente, resultados de vendas sao comparados com perspectivas de

vendas e as compras e distribuicao sao ajustadas de acordo.

A chave para este controle € a comunicagao. Para aten-
der ao conceito de rigoroso controle de divisas, ordenar por
grupo, vendas e estoque por classe e loja, a conexao € necessa-
ria no sistem de informagao de mercadorias, o qual combina com
Ordens de Compra e sistemas de distribuigao para uma Gnica rede

de controle.

Documentos de recepgcao e tickets magneticos IBM sdo ge
rados para cada loja pelo departamento de processamento de da-
dos. A empresa nao tem dispositivo ou centro de distribuicgao,
os fornecedores sao instruidos para dividir e enviar volumes de
entregas para diferentes lojas. As lojas vao recebendo a merca-
doria paulatinamente e estao capacitadas para etiquetar os arti

gos e os arrumar no andar de demonstracao para imediata venda.
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Os relatbrios de trabalho e os tickets sdao enviados para as lo

jas antes das encomendas de mercadorias.

A alta geréncia da Brooks levanta alguns problemas no

uso de deposito centralizado como:

- Um depdsito nunca & do tamanho correto numa compa-
nhia crescente; com isto, ocorre a perda de flexibilidade e a
necessidade de centros regionais de distribuicao.

- 0 Transporte do depdsito central para as lojas.

- A necessidade de uma organizacao de distribuicao.

Para compensar a falta de deposito central, a Brooks
tera que contar com os beneficios da tecnologia sofisticada pa-
ra que seu comércio ndao venha a sofrer perdas pela competicao de

mercado.

Até 1980 a Companhia contava com a informacdo SKU codi
ficada em etiquetas de preco IBM para feed-back de  vendas.
Tickétes das lojas sao enviados para New York diariamente. Ana-
lises mensais de vendas sdo feitas para verificar as tendencias
de vendas, ajustar as entregas de estoque e fazer transferen-

cias diretas.

No entanto, informacao de vendas devera ser incorpora-
da a rede global POS. O que Brooks pretende € um sistema inte-
grado de informagdo visando o melhor atendimento a requisicao de
cada loja da rede. Os compradores deverao ter informacoes de
vendas da ltima semana, na segunda feira de manhi, preparar en-
tregas ou trocas diretas na segunda a tarde e terca pela manha
as lojas deverao receber estas informacdes, fazer trocas e res-

ponder.
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Uma das maiores preocupacoes da cadeia, no uso de POS
€ o envolvimento do usuirio (os ligados ds técnicas de comércio

e os ligados ds operacles).

Apesar da etiqueta ser a base para o sistema de vendas
corrente, Brooks nao pretende usar wands e tcnologia de leitu-
ra quando POS for instalado nas lojas da cadeia. Sera usado
check-digit SKU, entrando no terminal de registro na hora da
venda; as lojas tem em media 80 vendas por dia o que torna des-

necessario o uso de wands.

0 que Brooks espera do uso de POS € uma engrenagem de
trabalho consciente dos sistemas financeiros e comercial com en
cerramento didrio. Através do uso serdao determinados os parame-
tros otimos, e através destes parametros podera ser determinado
quais das lojas estao abaixo ou acima do estoque. Estoques po-
dem estar fora da média; uma falta de estoque pode significar
uma perda de comércio e estoque demais pode significar artigos

fora de moda.

Os artigos fora de moda e transfereéencias entre lojas
sao dois fatos na vida do comercio de moda que devem ser perma-
nentemente analisados e computados no sistema da Brooks atraves
da instalacao POS. Atraves de programagdo, a companhia devera
no futuro ter a habilidade para resolver os problemas de arti-
gos fora de moda ¢ de desenvolver formulas para mais eficientes

transferencias de mercadorias entre as lojas da cadeia.

Para Brooks a tecnologia POS € a chave para o continuo

crescimento da cadeia.
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3.2.6 - Sistemas de Informacao em Organizacgoes de Vendas

Carter Hawley Hale Stores, Inc. com sede em los Angeles
com lojas de departamentos, lojas de alta moda e especialmente
lojas em varios estados estd interessada no uso de comunicacoes
para os anos 80. As lojas de CHH usam 12 tipos diferentes de
equipamentos P.0.S. e fazem uso de varias facilidades de comuni

cacgoes.

CHH pretende desenvolver um plano integrado em face a
necessidade de um procedimento de modificagao visando a integra

cao de computadores e comunicacgoes.

CHH faz levantamentos sobre redes de voz e dados combi
nados, maquinas de processamento de palavra e se alarmam com a
quantidade de cidades equipadas com os recursos de telecomunica
goes. A partir dos levantamentos a alta gerencia pretende dimen
sionar o equipamento e a tecnologia necessaria para CHH estar

pronta a competir no mercado.

J.C. Penney Companhia de New York suporta sete diferen
tes redes de dados, todas orientadas a aplicagdes. Eles conecta
ram a rede de comunicacgao de dados VISA e a rede de Verificagéo
de crédito TRW. Usam comunicacdo via satélite para lojas no Ha-
val e Alaska. Eles pensam em se preocupa? com alteracgoes nas

proximidades de 1985.

Target Stores, Fridley esta juntando forgas para che-
gar ao desenvolvimento de um integrado sistema de comunicagao
de dados. Target tem 98 lojas e espera ter 175 em 1984. Elas sao
lojas de comércio de massa, auto-servico, e estocam 65000 itens

por loja. Target tem 3000 POS terminais (IBM-3653), 57 POS con-
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troladores (IBM), 38 linhas privadas entre lojas, 3 linhas pri—
vadas compartilhadas, 10 linhas privadas dedicadas a RJE e 12
linhas usadas para voz durante o dia e dados durante a noite.
Ao final de 1985, Target espera ter 5500 terminais POS, 1000
terminais de video e impressora e 90 controladores POS. O traba
lho conjunto que vem sendo executado € para estudar o potencial
econdomico, monitorar progresso e dar direcdes quando necessario.
Target usa minicomputadores regionais na rede para controle re-
gional com total controle da rede em Minneapolis. A Rede de sis
temas de Target funciona muito bem, no entanto, a direcao tenta
atualiza-la com nova tecnologia para acomodar o crescimento da

cadeia.

3.2.7 - Uso de OCR-A em Firmas Americanas

Como diversos vendedores a varejo estdo desenvolvendo mé
todos de utilizacao de OCR-A com sistemas completamente ON-LINE
ou em estudo, também Wolworth-Woolco, contente com OCR-A em suas
27 unidades esta olhando para o uso avancado de OCR na compa-

nhia.

Atualmente os ticketes sdo impressos no formato da pro
pria firma com trés linhas para a leitura. Ticketes duplos sao
usados numa funcdo de Back-room (retaguarda) atraves da leitura

otica de reconhecimento.

As 22 lojas da cadeia '"The Fair' usam varas (canetas,
"wands'') na coleta de dados no ponto de venda. As etiquetas sao
impressas em codigo OCR numa impressora de alta velocidade. The

Fair esta reformulando sua codificagdo de vendas para tirar van
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tagens da pré-marcacdo dos fabricantes ou distribuidores, eli-
minando a repetitiva marcacao e entrada de dados e ganhando in-
formacao.

Higbee's, em Cleveland com 11 lojas esta processando em
batch seus ticketes impressos em OCR-A,mas esta prevendo uma pos-

sivel mistura de um sistema de Ponto de Venda com leitoras Oti-

cas de varredura (wands) no Ponto de Venda.

Estes sistemas diferem no formato e na fungao, sejam
as diferencas ou o formato do OCR, isto em geral € transparente
para o fregues e em muitos casos para o pessoal de vendas. 0
Sistema providencia a informacdo que € lida por pessoas,e provi
dencia a informacdo que €& lida por maquinas e automaticamente
transmitida para ‘outras maquinas, as quais podenm providenciar

informacao para a gerencia e pessoas de vendas.

Como "The Fair'", a qual tem um dos mais primitivos sis
temas de reconhecimento de caracteres oticos, as cadeias plane-
jam uma troca no formato; elas querem estar capacitadas a tirar
vantagens de pré-marcas ou marcas do fornecedor da mercadoria;o
qual indica OCR-A; UVM (marca de vendas universal) € a esperan-
ca de alguns vendedores varejistas para uma sintese de sistemas

e racionalizacgao eletronica.

Ainda que o treinamento de pessoal nao tenha sido um
problema, "The Fair', como outros vendedores a varejo, teve al-
guma resisténcia por parte de alguns empregados acostumados a
velhas rotinas: textos estao atualmente sendo escritos explican
do o conceito de OCR, explicando a marcagao do fornecedor e mos

trando o uso de "Wand'; o sistema de treinamento de lojas esta
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sendo desenvolvido na propria "The Fair'. A principal preocupa-
¢ao € a conservagdo do equipamento para que O mesmo Se torne

operavel continuamente.

Através da revolugdo eletrbnica, a capacidade de pro-
gramacao para servicos financeiros tem alcancado sucesso e tem
ocorrido expansao como o controle das capacidades de venda on-

-line.

Fazendo sua propria marcacao de mercadoria, '"The Fair"
também opera dois 'bureaus de servicos'' os quais comprometem-se
com pequenos vendedores a varejo. Ticketes OCR sao impressos nes
tas instalacoes numa impressora de alta velocidade para o uso

da "The Fair' com seus clientes.

Opinioes diferem quanto a dificuldade de implementar
OCR-A. Um gerente da '"The Fair'" diz: "Isto ndo € tdo simples
quanto as pessoas possanm pensar‘ou achar. Eu nao estou dizendo
que € dificil; & justamente uma destas coisas onde vocé necessi

ta de boas disciplinas de execucao'. (LIPTON).

Disciplinas de execucao na citada cadeia incluem um de
partamento de manuais de sistemas, testados no local de vendas,

operando sob controle do pessoal de processamento de dados.

The Fair vé diversas vantagens no uso de OCR-A com
wands (canetas de leitura). Como 100% da operacao e através das
marcacoes, The Fair usa seu sistema para controle de inventa-

rio.

Até agora, The Fair tem remarcado as pecas marcadas pe

lo fornecedor para completar com seu proprio sistema, porém tro-
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cas estdo sendo realizadas para a criacdo de programas unifor-

mes.

Correntemente reavaliando sua situacao de PDV, The Fair
ainda n3o chegou a uma decisdo. O que estd se tentando fazer ¢
tornar as coisas tdo simples quanto possivel para o pessoal que
tem que interagir com o fregués. Um maior investimento no equi-
pamento requer uma olhada nas capacidades de interface com qual

quer equlpamento novo.

A divisdo de J.Brannam de Woolworth-woolco € totalmente
OCR-A, com wands e registradoras de verificacdo capturando codi
gos de mercadoria nas suas 27 lojas. Para cada 10 registradoras

pbr loja existe um wand.

Em cada loja existe um minicomputador para seu proprio
processamento. Cada um, no entanto esta ligado ao mesmo computa
dor central que manuseia o resto do servigo de Woolworth.- Wool

co, que ja tem planejado um caminho para a implementagao de OCR-A.

Com a aquisigao da organizacao Rockaner em julho de
1980, Woolworth tem um inventario de mobilias on-line com o ni-
vel de woolco. Ticketes OCR permitiram o controle sobre este in
ventario. No entanto com cerca de 30 registradoras por loja e
300 lojas, o custo de uso de wands no PDV estimado por woolco,
acima de $30,000 por loja foi considerado proibitivo para a
quantia de inventario. Portanto Woolco decidiu usar ticketes du
plos e uma operacao off-line de wand para um controle de inven-
tario e posterior atualizagao do Banco de Dados, providenciado

pelo processador central.
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Woolco usou a mobilia como protdtipo para todos os ou-
tros departamentos da companhia. Apesar de estar usando seu pro
prio formato OCR, Woolco esta consciente de UVM. Treinamento
nao tem sido o maior problema para Woolco, ainda que um wand
stand-alone com cassete e uma unidade separada, conectando a 1i
nha de comunicacgdo tenha trazido alguma inconveniéncia no manu-

seio.

0 projeto de Woolworth - Woolco inclui expansao do sis
tema gradualmente, iniciando durante este ano com o departamen-
to de artigos femininos; a medida que forem adicionados os ou-
tros departamentos, espera-se um ponto de quebra onde os stand-
-alone nao poderao mais ser usados e espera-se caminhar para um
projeto de sistemas de PDV onde itens possam ser checados atra-
veés de registradoras de verificacdo. O sistema de controle ge-
ral do grande armazém estd sendo esperado para os anos de 1984

a 1985.

Woolworth-Woolco esta corretamente operando com compu-
tador central em Milwankee e Columbus. A operagao de Milwankee
compreende a contabilizacdo do escritorio central, a maioria do
manuseamento das funcoes de contabilidade, funcoes de PDV e a
operacao de J. Brannaﬁ. Os servicos de columbus compreendem 4
centros de distribuicao com dados centrais em Columbus (eventual

mente este devera ser o centro de informagdes de mercadorias).

Todo o equipamento em ambos os escritdorios € IBM exce-
to para os centros de distribuicgao remota os quais tem equipa-

mentos DEC ligado ao centro em Columbus.
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Higbee's tem ampliado com OCR-A dentro do sistema de
controle. Nenhuma decisdo foi tomada para usar wands no PDV. A
digitacdo veio primeiro e através da andlise das areas de trafi
co criticospossivelmente serdo usados wands nessas areas, no en
tanto nenhuma determinacdo devera ser feita antes de um estudo
completo. A operacao de perfuragdo foi trocada para OCR-A e eco
comias de 50% foram conseguidas. Apesar do treinamento de opera
dores nao ter sido um problema, o treinamento dos operadores
das maquinas de fazer ticketes tem sido mais complexo,porém o

treinamento de operadores de leitura de ticketes € menor.

Os computadores centrais da Higbee's, IBM, estao liga-
dos a um Data General, no depdsito, com transferéncia de informa-

cao ocorrendo uma vez por dia,

Com a instalacao do Data General foi necessario adicio
nar pessoal de processamento de dados, assim nenhuma adicao de
pessoal foi necessaria para a implementacido de OCR-A. Para a im
plementagao de UVM, a programacdo usada requereu mais tempo e

algum trabalho.

Weiner's Houston, uma cadeia de lojas de vestuario olha "
ram para OCR e planejaram o uso de um sistema PDV com wands para
coletar dados. Codificacao OCR esta correntemente caminhando pa
ra faturamento, recebimento automitico, transferéncia de docu-
mentos entre lojas e precos. Testes com o uso de wands no PDV
foram iniciados em julho de 1981. A troca para OCR foi realiza-

da 3 anos atras, completando a implementacdo dois anos depois.

Com 80 lojas e 800 caixas registradoras, 1000 termi-

nais sdo previstos para total implantacao.
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Um programa teste deverd ser sujeito a dificeis anali-
sesestatisticas, com uma loja completamente equipada. Wands co-
nectados a um minicomputador ICL ligado a um computador central
por telefone serdo utilizados. Uma impressora kimball € 1ligada
ao computador para emissao em tempo real de ordens de compra.
Cinquenta e seis mil ticketes duplos sao produzidos diariamen-

te.

Com OCR-A no PDV, vendedores a varejo estao frente a
novos problemas no gerenciamento. Uma porcao de inovagoes com
acomodacoes ds necessidades particulares de cada vendedor a va-

rejo esta disponivel.
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CAPITULO IV

TECNICAS POSSIVEIS PARA O CONTROLE DE ESTOQUE EM CADEIAS

DE LOJAS

4.1 - QUANTO A IDENTIFICACAO DO PRODUTO

4.1.1 - Etiquetas Legiveis por Humanos e Destacaveis

Os artigos sao rotulados atraves de etiquetas, que con
tém o codigo da mefcadoria. Ao serem vendidos os artigos, as
etiquetas sao destacadas e posteriormente sao usadas para dar

baixa no estoque.

As etiquetas podem ser simples ou duplas, se duplas
uma copia da etiqueta fica junto com o artigo em posse do fre-

gueés; neste caso facilitando possiveis trocas.

As etiquetas retidas no momento da venda poderao ser
contabilizadas na propria loja, dando origem a relatorios  que
serdao enviados a central para preparacao de novas ordens de com
pras e/ou remessa ou enviadas a sede onde serao contabilizadas

e tomadas as providéncias necessarias.

O controle de estoque através do registro de vendas nes
te caso € manual, podendo usar recursos de computador mas sao

disponiveis no local de venda.

Este tipo de controle oferece muitos riscos como se-

jam:
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- o lapso de tempo.entre a venda e a remessa das eti-
quetas ao centro de processamento e posterior reposicao.

- a eventual perda das etiquetas o que‘faz cCom que nao
haja baixa no estoque da prateleira e os arquivos (Banco de Da-

dos) de artigos na prateleira nao correspondam a realidade.
Por outro lado, esta tecnica tem vantagens tais como:

- baixo custo.

- nao necessidade de treinamento.

- facilidade de operacao.

- viabilidade em cadeias de lojas proximas ao centro

de processamento de dados. (dentro de uma cidade, por exemplo).

4.1.2 - Etiquetas Legiveis por Humanos e Usadas para Registro

na Hora da Transacao

Da mesma forma que no anterior, os artigos estao rotu-
lados com etiquetas com um codigo de artigo. Esta etiqueta pode
ra ter outras informacoes adicionais tais como o preco unitario,

cor, tamanho e etc.

Estas informacoes adicionais vao depender do sistema de
faturamento que € usado. Se o equipamento a ser usado para o fa
turamento tem disponibilidade de memoria.para conter todo o ca-
dastro de artigos com seus respectivos codigos,custos e quantida
de na prateleira, todo o processamento sera local. O caixa digi-
tara o codigo da mercadoria e a fatura sera processada. Se ha

necessidade de consulta ao computador central, o mesmo esquema
sera utilizado devendo esta propriedade ser transparente para o

fregues que deseja ser atendido o mais rapido possivel.
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Este tipo de controle oferece certos riscos tais como:

- se um codigo € digitado errado a fatura é processada
erradamente e uma baixa no estoque € registrada indevidamente.

- se o computador central & usado e 0 mesmo tem qual-
quer problema (falha, pique de luz, etc) todo o sistema de ven-
das para (nao so o processamento como também as vendas).

- Se.terminais Stand-alone sao utilizados, ha necessi-
dade de algum meio que armazene todas as transacoes do dia e em

algum momento as envie ao computador central para processamento.
As vantagens deste tipo de controle sao:

- Facilidade de uso, nao necessidade de treinamento.
- controle automatico do contetdo das prateleiras
- rapidez do controle.

- emissao da fatura automaticamente.
As desvantagens sao:

- 0 alto custo dos equipamentos necessarios a manuten-
cao da rede.

- a necessidade de equipamentos de Backup.

- a possibilidade de perda de informagoes quando um ter

minal tem qualquer problema e nao € logo detectado.

4.1.3 - Etiquetas Legiveis somente por Maquinas

4.1.3.1 - OCR

Etiquetas especials com caracteres magnéticos oticos

sao usadas nos artigos e estas podem ser lidas através de inter
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faces especiais que permitem o seu reconhecimento e coleta dos

dados necessarios ao processamento, diretamente.

No momento da transacdo ''wands' (canetas leitoras) sao
usadas para ler diretamente das etiquetas dos itens, informa-
¢Ges tais como, a descricdo do produto, numero de produtos que

foram comprados e custo por produto.

0 uso de wands nao € apenas restrito a instalacoes con
vencionais "POS', mas, também em operacoes de "Back-Office'. A-
qui para decrescer os custos de entrada de dados, o tempo de

operador e minimizar erros de entrada.

Alguns destes equipamentos oferecem uma unidade por
tatil que permite ao fregués ver o que esta sendo introduzido -
descricdao do item, prego e total da transacao final - tal como

a informacao foi lida da etiqueta do produto.

Existe uma variedade de equipamentos no mercado que pro
videnciam a criacao dos ticketes OCR num grande raio de forma-
tos, estilos e tamanhos, assim como, tambem existem terminais
dotados das interfaces proprias para reconhecerem estes carac-

teres e 0s armazenarem ou processarem.

Vantagens desta técnica:

- Nao existe a possibilidade de um codigo de artigo
ser lido errado e a fatura consequentemente também errada.

- Facil de manipular.

Desvantagens desta técnica;

- E uma alternativa cara, pois além dos equipamentos

necessarios ao processamento da informagdo e emissdo da fatura,



-77-
existe ainda o custo adicional do equipamento de producao da
etiqueta, do material especial para confeccao da etiqueta e da

inferface responsavel pelo reconhecimento OCR.

4.1.3.2 - Codigo de Barras

Existe uma proposicao que € o cO6digo universal de mer
cadoria. As mercadorias ja sairiam de sua origem (manufaturas,
fabricas, local de producao, local de distribuicao, etc) conten
do um codigo universal. Nos Estados Unidos € usado ja em revis-
tas e em outros artigos o codigo de barras como cddigo: univer-
sal. A distancia entre as barras e a expessura das mesmas iden-

tificam perfeitamente o artigo.

Ja existe equipamento, semelhante ao que € usado para
reconhecimento OCR, que identifica cada codigo de mercadoria

criado desta forma.

Nos Estados Unidos, no entanto, as organizacoes comer
ciais tem sido lentas no uso desta tecnologia, talvez pela difi

culdade de universalizar todos os produtos.

Leitoras de codigo foram desenvolvidas como uma alter
nativa de baixo custo a leitoras de caracteres. Para leitura de
um codigo de barras € necessario menos logica do que a necessa-
ria para ler um cOdigo de caracteres; resultando no baixo custo
do equipamento. Também, para um dado nivel de qualidade, o cddi
go de barras pode ser lido com mais eficiencia que o codigo de

caracteres.
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Uma experiencia foi feita pelo Information Resources
usando codigo de barras e Scanner como ferramentas para investi
gacao de mercado. Foram tomadas 2 mercados para teste e foi dis
tribuido a uma massa de 2000 pessoas, cartdes de crédito para se
rem apresentados em cada supermercado a cada compra. O cartao
alertava o POS terminal para enviar a contabilizacao de item

a item da compra para o computador da Information Resources.

Como cada produto tem um codigo de produto universal
que € lido pelo Scanner, os pesquisadores de mercado podem defi
nir uma familia de compras pelo prego, marca e tamanho e em se-
guida correlacionar esta informacdo com qualquer estimulo promo

cional ao qual a familia foi exposta.

A experiencia teve sucesso, e hoje outras firmas de
pesquisa de mercado vem usando como ferramenta a tecnologia

Scanner.

Vantagens:

- Facilidade de utilizacao.

- 0 custo da impressao do codigo de barras vem do pon
to de origem (o que significa que quem paga € a fabrica ou esta
incluso no produto nao onerando o vendedor).

- Podera ser lido por humanos, pois caracteres podem

ser impressos acima ou abaixo do codigo de barras.

Desvantagens:

- Necessidade de equipamentos Scanner.
- Necessidade de equipamentos de Backup para entrada

manual de dados.
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- Custo de manutencao do sistema.

Risco;

- Falha total do sistema - perda total de controle.

4.2 - QUANTO AO REGISTRO DA INFORMACAO

4.2.1 - Equipamento STAND-ALONE

Sdo terminais POS dotados de alguma capacidade de re-

gistro das informacOes quanto das vendas realizadas. Sao disposi
tivos eletronicos capazes de acumular, reter, coletar os dados
sem no entanto terem a capacidade de os analisar. Os dados sao
retidos para posterior envio a central da organizagao para que

possam ser processados, e decisoes sejam tomadas.

A tecnologia destas maquinas eletronicas e terminais

permite a muitas delas serem usadas em operacgoes ''Back-Room'. Um
vendedor pode usar tantos terminais quantos necessitar no andar
de vendas,para registrar as transacles, enquanto poderd usar ou-
tras unidades do mesmo tipo em operagoes Back-Room. Os mesmos
terminais poderao ser usados no horario noturno para registrar
as mercadorias das prateleiras, ou mercadorias em estoque para
que haja conferencia posterior com o registrado nos bancos de

dados do computador central

Tais terminais podem operar off-line registrando suas

transacoes em fita de papel, K7, diskette, ou em relatorio atra

vés do uso de pequenas impressoras.

A unidade POS da DATATROL aloja um cassete na qual os
dados sao armazenados. Cada um destes terminais funciona inde-

pendentemente, conservando trilhas de suas proprias transacgoées

em seus proprios cassetes.
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No caso da caixa registradora eletronica Stand - Alone
da IBM, dados sao registrados num diskette. Acima de 300 totais
sao disponiveis na maquina, a qual pode isolar vendas por itens,
pessoas e departamentos, se requerido, e produzir um relatorio
de vendas com descricao de itens, nimero de itens na venda, cus

to por item e o valor total da transacao.

Um modelo mais sofisticado de caixa registradora € o
modelo 640 da FIRM, cujas opcoes de 1000 subclassificagoes de
mercadorias, permite aos vendedores que facilmente descubram o
que foi vendido em cada departamento. Em adicao a esta  fungao
este modelo pode ser ligado com uma impressora eletronica para

produzir no papel um registro de transacoes.

Vantagens do STAND-ALONE:

- A informacao de entrada pode ser digitalizada no mo
mento da transacao, no ponto de venda, atraves do uso de etique
tas simples ou entao podera ser o resultado de digitagao Back-
-Room com base em etiquetas duplas recolhidas das vendas anteri-
ormente realizadas; neste segundo caso certamente um menor nume
ro destes terminais sera necessario para realizar todo o servi-
co de registro (este servico podera ser realizado num terceiro
turno). Outra ideia seria usar o mesmo equipamento, de dia no
ponto de venda em departamentos prioritarios e de noite para re
gistro das vendas dos departamentos menos prioritarios.

- Os dispositivos magnéticos que sao usados para le-
var a informacdo coletada no ponto de venda a central, poderao
ser utilizados para trazer informacdes da central para as lo-
jas. Tais informagdes poderdo ser imagens de relatdrios a serem

impressos nas lojas, informacoes gerenciais, informagoes de Mar



-81-

keting (sugestoes de ofertas, pregos especiais, mercadorias que

estdo paradas no deposito central e necessitam de uma campanha

promocional na loja, etc).

- Etiquetas OCR também poderdao ser usadas desde que
estes terminais Stand-Alone tenham a interface com um equipamen
to de reconhecimento OCR.

- A grande vantagem € a modularidade, por ser um equi-
pamento OFF-LINE eé facil aumentar ou diminuir a rede de equipa-
mentos sem que isto traga qualquer mudanca no software usado pa
ra manipular as informagoes coletadas.

- 0 nao uso de comunicacoes faz com que esta alternati
va seja barata. Para o transporte de cassetes ou diskettes po-
dem ser utilizados os malotes que quase todas as organizagoes
mantém entre a central e as suas filiais.

- Esta alternativa permite que diferentes tipos de ter
minais sejam utilizados nas lojas, pois o que importa € o produ
to final; o cassete com as informagoes ou o diskette ou o rela
torio, imagem das vendas do dia.

- Se um terminal falha e etiquetas duplas sao utiliza-
das, basta guarda-las para que possam servir para registro mais

tarde sem que haja perda de informagao.

Desvantagens do STAND-ALONE:

- 0 controle de estoque ndo e processado no momento da
transacao. Entre a venda e o processamento da informagao exis-
te um lapso de tempo de no minimo um dia.

- A informacdo digitalizada podera ndo ser verdadeira,
isto &, o codigo do artigo foi digitado erradamente e consequen

temente baixas no estoque serao indevidas e ocasionarao erros
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que poderﬁo ser fatals tais como, a compra de um artigo fora de
tempo.

- Falta de seguranga, pois os dispositivos magnéticos
tais como, cassetes e diskettes, sdo muito sensiveis a falhas e
danos (mais acentuado se transportados em malote).

- No faturamento se um custo € digitado erradamente,
o mesmo passa desapercebido sendo apenas, verificado dias apo0s
no processamento central quando possivelmente ja sera tarde pa-
ra consertar o erro.

- Necessidade das lojas trabalharem com estoquesadicio

nais para que possam estar abastecidas para os casos em que as

informacoes demorem a serem processadas na central e as remes-

sas dos produtos demorem a chegar ao ponto de venda.

Problema principal: Prazo do ciclo de processamento.

Vantagens principais: Modularidade e versatilidade.

4.,2.2 - DATA-BASE Atualizado em TEMPO REAL

Nesta alternativa temos terminais POS nas lojas, fatu-
rando, colhendo informagoes e interagindo com um computador cen
tral, localizado geralmente na sede da organizacao, o qual con-
tem um Banco de Dados contendo todas as informagdes sobre os ar
tigos. A cada transacdao o computador central & consultado, isto
€, dados sao enviados ao computador central, processados e o re-
sultado do processamento (podera ser apenas uma consulta, uma
consulta e atualizacgao ou apenas uma atualizacao ou ainda pode-
ra ter mais algum processamento adicional) sera enviado ao tér-

mino para que a transacao seja completamente efetivada.
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A organizacao do Banco de Dados & um dos fatores mais
importantes deste método. Sistemas ON-LINE tem problemas que
nao existem (ou existem em menor grau) em sistemas Batch, espe-
cialmente devido ao volume de informagao manuseada integradamen

te.

Um ponto importante a considerar em tais arquivos € a
sua sensibilidade a falhas do sistema. Em operacoes batch as atua
lizagoes sao feitas lendo-se o arquivo velho e construindo-se
o novo, resultante das transacgoes efetuadas. Se o sistema falha
no meio do processamento o servigo pode ser reiniciado, pois o
arquivo velho esta intacto. Num sistema ON-LINE existe apenas
um arquivo e este € alterado a cada transagao de forma que se
ocorre uma falha o arquivo nao se encontra intacto, pois ele

foi modificado e alterado durante o processamento.

Tecnicas de organizacao e acesso a arquivos deverao
ser analisadas na fase de planejamento para que possam assegu-

rar ao Banco de Dados:

- minimizacao do acesso ao arquivo.
- minimizacao do espago requerido pelo arquivo.

- minimizacao da vulnerabilidade a falhas do sistema.

Outro ponto importante a considerar neste método € a
facilidade e a velocidade de operacao. Se o sistema exigir um
treinamento muito sofisticado para o seu operador, devido a gran
de quantidade de teclas do terminal ou possiblidades que ofere-
ce ou dialogos dificeis de assimilar, ocorrera o problema da ne
cessidade de um longo treinamento cada vez que houver troca de

operadores (no presente caso serao os proprios vendedores).
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Um grande problema ocorre quando o programa de aplica
¢ao esta no meio de uma atualizacdo e o sistema falha. Neste ca
so, o usuario pode ficar confuso sobre o estado de sua Ultima

transacao.

Uma solucao € manter um LOG (registro do historico de
entradas processadas pelo sistema e as trocas, atualizagoes rea
lizadas no banco de dados). Assim o proprio sistema podera ter
uma rotina de recuperagao e reprocessar qualquer trabalho perdi
do ou desfazer o erro causado., Alem disso, a rotina podera pro-
videnciar para que assim que o usuario resolver reinicar o seu
trabalho, tenha automaticamente descrito tudo sobre suas ulti-

mas transacoes.

O problema de Seguranca Fisica tambéem merece destaque
nesta analise; deve-se prevenir o acesso nao autorizado a insta
lacdo ou seja, ao Banco de Dados; o ingresso no sistema devera
ser protegido através de identidades, senhas, etc.. Os equipa-
mentos para as estagoes remotas devem ter caracteristicas como:
procedimentos de inicializacao e encerramento de tarefa, verifi
‘cagao da identidade do operador (pelo computador), controle da

sequéncia de mensagens, etc.

Existe ainda a técnica da criptografia que visa prote-

ger as transagoes, os dados, contra monitoragao nao autorizada.

Caso a mensagem nao seja resultado de uma autorizacao
por parte do sistema, o sistema devera estar preparado para rea
gir a estas tentativas de quebra de sigilo, roubo de informa-

cao; as reacoes podem consistir de:
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. Trecusar a mensagem.
. recusar a mensagem € avisar aos responséveis pelo
sistema.

. desconectar a linha.

De qualquer forma € importante haver o registro de um
LOG que registra e informa todos os acessos sendo eles validos
ou nao validos a fim de prever a recuperacdo do sistema em caso
de falha e registrar incidentes no caso de tentativa de quebra

da seguranca do sistema.

E ainda importante frisar que num processamento ON-LI
NE a instalagao € muito importante, pois o usudrio estara sen-
tindo todas as falhas e quebras do sistema, o que nao ocorre no
sistema BATCH. No sistema Batch se o usuario espera um relato-
rio para amanha e o computador para duas horas, o usuario ainda
podera receber seu relatdério dentro do prazo ou com pouco atra-
so e a quebra ficara transparente para ele; porém se o usuario
esta sentado em frente ao terminal e o computador fica parado
durante duas horas, certamente o usuario ficara tenso, impacien
te e comegara a desacreditar da eficieéncia do mesmo, pois ele
estara sentindo a falha e podera deixar de realizar algumas ven-

das por causa desta falha.

E importante manter o usuario a par do ocorrido no
sistema, dando-lhe todas as armas para que possa defender a Or-
ganizagao em que trabalha frente aos fregueses. Deve-se for-
necer todos os subsidios para que possa sair de situacdes de

emergencia preservando assim,a continuidade de seus servigos.
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Atengdo especial devera ser dada ao tipo de colodquio
e linguagem utilizada na conversagdao entre o operador e o siste
nma; quanto mais simples,mais facil serd de aprender e menos pos

sibilidades de erro existirdo,

Um grande problema no uso de Banco de Dados atualiza-

do em tempo real € a atualizacao de pregos.

Esta tarefa pode tornar-se pesada demais para ser exe

cutada em tempo real.

Se os precos oscilam comuma frequencia grande, muito
tempo sera gasto em atualizagGes e podera ocorrer que o Banco
ée Dados ndo se encontre atualizado em tempo habil. Esta técni-
ca tambem dificulta a estratégia (usada em paises da Europa e da
América do Norte) que & a oscilagao de precos durante as dife-
rentes horas do dia para forcar uma redistribuigao do fluxo de
fregueses, evitando assim mau atendimento a fregueses ou falta

de atendimento aos mesmos.

Problemas:

Seguranca

Continuidade do servigo

Custo das linhas de comunicacao e dos terminais PDV

Atualizacao de preco

Vantagens:

- Tempo de resposta
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4.2.3 - MISTO - Uso de Dispositivos de Armazenamento com Uso de

Teleprocessamento (Atualizacao do DATA-BASE em BATCH)

As transagoes vao ocorrendo no ponto de venda e as
mesmas sao gravadas num dispositivo magnético (K7, fita magnéti

ca ou floppy).

Pode-se ter varios destes equipamentos espalhados pe-
los pontos de venda registrando a todo momento as - transacoes
(vendas) ocorridas e neste caso os proprios vendedores seraores
ponsaveis pelo registro da mercadoria vendida. Outra alternati-
va € ter estes equipamentos centralizados no escritorio de cada
loja com pessoas (digitadores), especialmente treinados, para
receber os documentos com registros de vendas e transcreve-los,

digitando-os, para os dispositivos magneticos.

Neste caso, a loja precisara apenas de um equipamento
Data-entry, STAND-ALONE que permita o uso (com facilidade) de

Teleprocessamento.

Em determinada hora do dia, possivelmente num horario
fora do rush (horario noturno) os dados (arquivos) serao trans-
mitidos para o computador central possibilitando assim a atua-
lizagao do Banco de Dados. Desta forma, o sistema podera proces
sar as informacoes e ja no dia seguinte pela manha podera trans
mitir de volta pequenos relatorios (se no equipamento disponi-
vel na loja existir acoplada uma pequena impressora); no entan-
to, se nao existir a impressora poderao ser enviados os Trelato-
rios por malote informando a situacao do Banco de Dados e infor

mando as atualizacoOes e possiveis erros.
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Na maioria dos sistemas deste tipo toda a computacao
e processamento de dados € feita pelo computador central, com 0s
dados transmitidos de dispositivos magnéticos e os resultados
tornam-se disponiveis no equipamento remoto através do uso de
impressoras. Para o usuario, o equipamento remoto aparece COmO
um computador com facilidades de processamento Batch, com pro-
cessamento de entrada/saida e com capacidade de armazenamento.
No entanto, o processamento de dados e a maior parte de armaze-
namento sao providenciados pelo computador central enquanto as
funcoes de entrada/saida sdo providenciadas pelo equipamento re

moto.

Um grande problema neste tipo de atualizacgdo € que o
vendedor ndo sabe se existe uma mercadoria no depdsito disponi-
vel para venda. O que acontece € que muitas vezes o vendedor
efetiva uma venda acreditando que a mercadoria se encontra no
depOsito e quando isto € falso o cliente sofre a consequéncia,
ficando esperando para que a mesma esteja disponivel no depdsi-
to e entao seja transportada para sua casa. Em geral a preocupa
cdo natural do vendedor (vendas em larga escala) € vender o ma-

ximo, pois ele ganha comissao sobre as vendas.

Muitas vezes € feita uma verificacdo através do tele-
fone (razoavel, quando as filiais sao locais ao depodsito cen-

tral).

Tera que ser analisado até que ponto o esquema & via-
vel para a empresa em pauta. O que ela vende? Qual o tipo de
clientela? Pode-se correr o risco de vender algo nao disponivel

no dep6sito? Qual o prazo de entrega do fornecedor? E a descren
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¢a do consumidor, pode-se arcar com esse problema?

Deve ser verificado que para uma empresa que vende a
vista, pequenos objetos de pequeno valor, estes problemas nao a
atingirao, pois s0 serao vendidos os objetos em exposigdo  nas

prateleiras.

Para uma empresa que vende objetos por encomenda com
prazos de entrega curtos estes problemas deverao ser cuidadosa-

mente levantados.

Uma outra alternativa sao os equipamentos que dispoem
de memoria de armazenamento. Ja comecam 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 memoria e do tamanho de uma pequena maquina de calcu
lar. Estes terminais poderao ser usados pelos vendedores (e fa-
cilmente manuseado) durante o expediente e em determinada hora
serem ligados numa linha de Transmissido de Dados para descarre-
gar as informagoes armazenadas durante as transagoes ocorridas.

Estes terminais ja possuem um hardware de comunicacao.

Este tipo de processamento € dito Entrada de Dados re
mota e a transmissao € feita em grandes blocos economizando as-
sim, linhas de comunicagao; a facilidade de uso e a transparen-
cia do que ocorre no computador sao outras caracteristicas des-

ta técnica.

Problemas:

- Tempo de resposta

- Descrenca do comprador na Organizacao
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Vantagens:
- Economia de Linhas de Comunicacdo
- Economia de Equipamentos

- Seguranga

4.2.4 - MINI por Loja - Processamento Local Combinado com Atua-

lizacao do Data-Base Atraves de Teleprocessamento

Em muitas sofisticadas filiais, um minicomputador ou
um microcomputador € incluido para armazenar programas, contro-
lar entrada/saida, para algum pré-processamento, para consulta
a pequenos Bancos de Dados e até para efetivar transagOes nes-
tes Bancos de Dados locais. Em tais instalacoes o uso do mini-
computador reduz a quantidade de dados a fransmitir de e para o
computador central, providenciando flexibilidade no controle,
providenciando facilidades de pré-processamento, critica, emis-

sao de relatorios, formatagao de entrada/saida e etc.

Uma instalacdo com um minicomputador fornece ao usua-
rio praticamente as mesmas facilidades que seriam fornecidas pe
1o computador central. Uma instalacdo deste tipo € viavel quan-
do a filial tem um volume muito grande de vendas e ocupa uma boa
parte do processador com tarefas relativas a transacOes comer-
ciais e ha necessidade de respostas rapidas e providéncias a se
rem tomadas em tempo habil, caso contrario sera grande o prejul
zo da firma (ou melhor a ''perda de lucro') com a perda das ven-

das por nao possuir a mercadoria na hora exata.

Esta técnica comeca a ser usada no Brasil, para fili
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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 varios termi-
nais - caixa (ligados ao minicomputador) que sao capazes de re-
gistrar o c6digb do item vendido, verificar seu preco no cadas-
tro (consulta), dar baixa no cadastro (atualizagao) e emitir a

nota fiscal ao fim da transacao.

Ao final do dia este cadastro e transmitido para 0
computador central e la sao feitas as atualizagdes no cadastro
meior e sao tomadés decisoes a cerca das compras e vendas. Nes-
te caso existe apenas uma ligacao por dia entre o minicomputa-

dor e o computador central.

Outra técnica € manter um cadastro de artigos mais
vendidos no minicomputador e o cadastro completo (todos os arti
ges) no computador central; quando o artigo a ser processado nao
se encontra no cadastro do minicomputador, o mesmo faz uma con-
stlta ao cadastro do computador central tornando a transacao
mais lenta e da mesma forma em algum horario do dia €& feita a
transmissao do mini—cadastro para o computador central para que
sejam tomadas as decisoOes; neste caso havera necessidade de 1li-

gacao permanente com o computador central.

Estes métodos envolvem um processamento ON-LINE na fi
lial, portanto, o Banco de Dados do minicomputador tera que ter
rotinas de recuperacao de informacgao, seguranca de Data-Base e
possivelmente um equipamento de Backup para situacoes de quebra

de equipamento.



-92-

Deverd merecer muita atencdo a organizagao dos arqui

vos, pois com o processamento ON-LINE, o tempo de resposta tera

que ser eficiente a fim de viabilizar as transacgoes.

O custo crescerd devido ao equipamento (mini, perifé
ricos), 3 linha de comunicacdo, a necessidade de desenvolvimen-
to de grandes sistemas de aplicagao para o minicomputador e a
necessidade de pessoas de alto nivel nas filiais junto ao mini-

computador.

uso de microcomputadores, que possuem  facilidades
de armazenamento e processamento, € uma alternativa que comeca
a aparecer para pequenas cadeias de lojas as quais ndo compor-

tam o uso de minicomputadores.

Problemas:

- Custo

- Seguranca do Banco de Dados

Vantagens:
- Eficiencia

- Tempo de resposta
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CAPITULO V

FORMAS DE MANIPULACAO DA INFORMACAO DE VENDAS

5.1 - POR VENDA AO CLIENTE

Existem inumeras formas de manipular, registrar as ven
das de uma determinada empresa; talvez uma das mais usadas seja
através da venda ao cliente. Desta forma deverd existir, no pon
to de venda, equipamentos e técnicas disponfveis ao controle,
que sejam capazes de registrar todos os tipos de transagoes pos
siveis no campo de vendas. Esta técnica deverd estar disponivel
no ponto de venda: vendedor interagindo com o fregués; no entan
to & desejavel que esta técnica ndo traga atrasos ao atendimen-
to, que os vendedores e caixas estejam bastante bem  treinados
no uso das mesmas, que eventuais contratempos (quedas de luz,
quebra de equipamentos, situacoes especiais...) sejam previstos
para que nao causem surpresas quando de sua ocorréncia. A cole-
ta de informacdo devera funcionar discretamente para que o fre-
gués nao tenha constrangimento em fornecer dados pessoais (quan

do requeridos).

Neste tipo de controle a chave do sucesso encontra-se
junto ao vendedor e consequentemente diretamente ligada a‘:efici
ente coleta de dados (informagoes de vendas). A coleta de dados
€ a parte mais importante do sistema; € nela que se determinam

as vantagens e desvantagens do sistema.

A coleta de dados devera ser orientada a finalidade a

que se destina. Se a finalidade € informacdo para Marketing en-
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tao provavelmente as informacles a cerca do fregués serdo  tdo

importantes quanto o fato da venda em si.

Se o objetivo principal € o controle de estoque o Tre-
gistro do evento 'venda' devera ser mais importante e neste ca-
so o fregués podera ate ser excluido da transacdo que envolve o

registro da informacao de venda.

Se as vendas sao controladas por ticketes, etiquetas
(legiveis apenas humanamente) entdo as mesmas deverao SeTr Treco-
lhidas ou separadas para uma contalibilizacado de escritorio lo-
cal, ou para serem enviadas a sede da empresa onde deverao ser
tratadas e tomadas as devidas precaugoes quanto a baixa de esto

que, pedidos, transferencias de mercadorias entre filiais e etc.

Se a empresa € dotada de equipamentos eletrSnicos (mi-
cros, minis, computadores de grande porte) e comunicagoes,as ta
refas descritas poderao ser manipuladas pelas pessoas do estabe

lecimento onde ocorreu a venda.

5.2 - POR CONTAGEM OU MANIPULACAO DA INFORMAGCAO DO ESTOQUE

Se nenhum tipo de informacao € coletado no ponto de
venda no momento da venda, nem rastros de vendas, tais como, eti
quetas destacaveis ou anotacées dos vendedores, estdo disponi-
veis, um controle por contagem, por valor das vendas ou através

da informacgao de mercadorias em estoque centralizado . devera

ser feito.

Muitas empresas comerciails fazem suas compras baseadas

nas saidas do depdsito central (pedidos dos estabelecimentos de
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vendas ao deposito central). Neste caso o dep8sito funciona co-
mo um fornecedor genérico que atende a todos os pedidos da loja
e assim as saidas do deposito sao.registradas como baixa no es-
toque, isto &€, desde que a mercadoria foi para a loja (ponto de

venda) ela €& considerada vendida.

Assim, os pedidos ao fornecedor sao feitos baseados
nas baixas do deposito e para o depdsito; quanto as lojas fazem
seus pedidos baseados em contagem de prateleiras ou na falta

do produto na prateleira.

Em algumas empresas o controle & financeiro ou seja pe
lo valor das vendas; a loja recebe um crédito da sede e pede
aos fornecedores segundo as suas necessidades, isto €, segundo
o que falta nas prateleiras; neste caso € usado também o 'senti
mento'', a pessoa responsavel pelos pedidos no ponto de venda es
tima o que vende bem naquele local e pede. Quanto ao crédito re
cebido. da central vai depender do movimento de suas vendas; es-
te crédito é calculado baseado em estatisticas feitas nos regis

tros de vendas desse estabelecimento e na inflagao.

Em alguns casos, as empresas fazem contagem nas prate-
leiras nos pontos de venda de vez em quando e estes registros
sdo passados a central que entdo decide o que, quanto e quando

devera ser enviado para cada ponto.

Esta contagem geralmente € registrada em mapas e estes
enviados a central para futuro processamento; comecam agora a
aparecer alternativas a este procedimento, como o uso de um ter-
nal ou um micro no ponto de venda e uso de linhas de comunica-

¢ao para a transmissao da informac&o ao computador central ga-
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nhando assim tempo e mantendo a integridade da informacgao.

As pesquisas na drea de Entrada e Saida vocal  também
poderdo representar um grande avango nesta area, ja que atraves
de um dispositivo deste tipo em cada ponto de venda, o resulta-
do da contagem podera ser enviado verbalmente ao computador (a-
través de linhas de comunicagao) podendo inclusive haver confir
macao da contagem, ser chamada a atencao para possiveis discre-
pancias e podendo ocorrer consultas e interacdes com o compu-

tador central.

Outra tecnologia disponivel sdo os terminais moveis
que comecam a aparecer no mercado estrangeiro e interno; sao pe
quenos terminais que cabem numa mdo (parecidos com maquinas de
calcular manuais) dotados de' capacidade de armazenamento que se
prestam a serem usados no registro da contagem das prateleiras
no ponto de venda e bastando conecta-los a uma ''tomada de da-
dos™ (ligacao com o computador central) para que possam ''descar

regar' ou seja transmitir toda a informacgao armazenada.

Nao. se pretende aqui esgotar todas as possibilida-
des de manipulacao da informacao de vendas pois, como se sabe
estas sao vastas e dependem em muito do produto comercializado
e dos interesses da empresa como um todo, no entanto a pratica
nos revela que em geral & usado pelas empresas uma mistura de
duas ou mails técnicas. Esta mistura se deve a absolescéncia das
técnicas, dos equipamentos, as restricdes de importacao, aos
riscos da obsolescéncia tecnoldgica e aos riscos de dependéncia

tecnoldgica.
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Os empresdrios segundo seu ramo e sua area de atuagéo
procuram se precaver contra eventuals erros no dimensionamento
de suas redes de dados criando assim alternativas de usos e apli

cacoes.
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CAPITULO VI

VIABILIDADE DAS TECNICAS

Os avangos tecnoldgicos permitem o desenvolvimento de
fortes terminais baseados em microprocessadores. Estes termi-
nais permitem coletar os detalhes de um extenso raio de transa-
¢oes no ponto onde elas se originam, seja no andar de vendas,
na caixa do escritdrio, no andar de recepgio de mercadorias ou
rno departamento de controle de estoque. Eles nao tornam apenas
possivel a captura de dados, sdao também capazes de fazer cum-
prir a entrada de informacoes requeridas e validar as informa-

goes como entraram.

Considerando alguns dos usos para os quais os dados de-
vem ser usados - atualizacao dos arquivos quanto as mercadorias
recebidas, registro de vendas para uso da informagao em contro-
le de estoque - a importancia da adicional medida de precisdo de

vera ser por si so evidente.

Apesar de muitas vantagens sobre as convencionais cai-
xas registradoras, no entanto, terminais POS tem limitacoes e
estas como também sua capacidade deverdo ser entendidas por al-

gum planejamento de uma instalacao POS (POINT OF SALE).

Para um tipico e pequeno vendedor, a perspectiva de ter
que gastar a quantia requerida para equipar as lojas com termi-
nais POS pode ser desconcertante, pois, existe sempre o receio
que a compra de terminais ndo represente um sensato uso
para os fundos limitados da companhia. Face com a escolha entre

gastar uma boa quantia na construgdo ou remodulacdo de uma loja,
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de um lado, e compra de terminais POS, por outro, muitos dire-

tores poderﬁo optar provavelmente por investimentos em instala-
goes e mercadorias. Individuos ligados ao comércio geralmente
veem o crescente e/ou melhoramento no espago de vendas como um
caminho para obter sucesso. E isto, eles imaginam, deve trans-
formar-se num crescente lucro e num aceitavel retorno de inves-

timento.

Para a obtencao de maximosbeneficios de uma  instala-
cao POS, o diretor devera saber da capacidade dos terminais co-
letarem dados corretamente e eficientemente no ponto de origem.
Neste sentido, alguém devera coletar informagOes gerenciais, no
comegco, quanto as necessidades dos futuros usuarios, disponibi-

lidade dos equipamentos, eficiencia dos dispositivos, etc.

As fontes de cada item de informagao deverao ser exami
nadas para verificar se as transacoes de interesse serao conve-
nientemente registradas nos terminais POS. E importante notar
nesta consideracao, que nem todas as transagoes se prestam a en
trada em POS. Cada tipo de transacao tem caracteristicas uUnicas

que devem ser examinadas cuidadosamente.

Analisemos o tipo de transagao - vendas - dissecando pa

ra ver o significado de cada um de seus elementos de dados:

A - Identificacao do vendedor
Quando vendas sdo registradas ¢ usual que o progra
ma do terminal force a entrada de um nimero do vendedor (exce-
to se o terminal esta localizado num ponto de verificacao, nes-

te caso, o numero do vendedor devera provavelmente entrar no inf
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cio de um turno).

Para certificar-se da digitagao, o nimero do vende
dor devera ter uma verificac@o de check-digit ou uma tabela de
codigos validos pode ser armazenada num arquivo no terminal ou
no minicomputador. Se OCR WANDS estao disponiveis, estas deve-
rao ser usadas nos distintivos dos vendedores para adiconar ve-

locidade na entrada.

A coleta correta dos codigos dos vendedores € im-
portante para calculo de comissao de vendas e propositos de re-

portar produtividade, tanto quanto para treinamento.
B - Codigos de Mercadorias

Todas as transacoes de vendas devem conter alguns
niveis de identificacdo de mercadorias as quais podem ser digi-
tadas, lidas pelo OCR ou etiquetas de codigos de barras. A iden
tificagao da mercadoria € tipicamente composta de cdodigos de de

partamento e classe.

Muitos sistemas POS providenciam validacgao de
ccdigos de departamento e classe. No entanto, no caso em que a
tabela de cOdigos validos esta num minicomputador a validacao &
apenas possivel quando o terminal esta ON-LINE. Sistemas intera
tivos devem acessar o arquivo no minicomputador neste ponto, es
te deve devolver informacoes tais como: o nome do departamento
e o nome da classe para que sejam impressas para verificacao de

vendas.

Validagao da entrada dos codigos de mercadorias no

ponto de venda deve permitir que os dados coletados sejam ali-
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mentados diretamente nas andlises de vendas e aplicacdes das in

formacoes de mercadorias.

Se a validacao € providenciada por um remoto mini-
computador, previsao deve ser feita para a possibilidade de er-
ros no codigo da mercadoria escaparem a detectacao quando o mi-

nicomputador ou a linha de comunicacdao nao esta funcionando.

Leitura otica combinada com verificagdo de digito
de controle em codigo de mercadorias oferecem a melhor - nao ne

cessariamente a mais barata - solucao para este problema.

C - Quantidade e Preco

Na falta do preco a vista, nenhuma transacao sobre
a mercadoria esta completa sem a quantidade e o preco unitario.
Consideracao devera ser feita para a possibilidade de promogdes
em que 3 unidades sao vendidas pelo prego de 2 unidades por

exemplo.

Um dos problemas relativos a quantidade € encontra
do com mercadorias tais como: artigos de cozinha, onde o prego
de um conjunto de panelas € menor que os precos combinados dos
itens individuais do conjunto.Aqui a coordenagao com a aplica-
cdo de unidade de controle e um solido programa de treinamento

desempenham um importante papel.

0 preco de ticketes para scanning OCR & uma prepo-
sigao cara, contudo oferece vantagens. Uma destas vantagens é
que por ter precos lidos mecanicamente o risco de erros € dimi-

nuido.
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Se pregos sdo lidos automaticamente, previsido deve
ser feita para que os precos sejam pré-impressos e fiquem dispo

niveis quando a escolha do preco for autorizada.

O terminal devera permitir sinalizacdo promocional
point-of-sale para que os terminais POS possam coletar os pre
¢os originais e reduzidos, para subsequentes analises pelo compu

tador.

Quando usos nao autorizados sao descobertos, deve-
ra ser possivel descobrir a pessoa de vendas responsavel, assu-
mindo que o nimero das pessoas de vendas € registrado como par-
te das informagoes da transagao. Isto demonstra um importante as
pecto de POS; o papel do treinamento do pessoal de vendas.
Erros de procedimento podem ser detectados pelo computador e re
portados ao supervisor de vendas para investigacao e acao. A
analise periododica de erros do vendedor pode revelar um padrio
consistente, sugestionando a necessidade de providenciar treina

mento no manuseamento de especificas transacoes.

D - Quantia Apresentada

Ao final da transacgao, o total devera ser apresen-
tado. A entrada de uma quantia apresentada devera fazer com que
a gaveta da caixa se abra e a quantia devida ao fregués seja vi

sualizada.

Uma eventual verificacao podera ocorrer se for man
tido no minicomputador um arquivo de restrigoes - falta de cré-
dito, neste caso a aprovacao devera ser ON-LINE. Se um cheque

ou cartao de crédito € apresentado, seu nimero serial devera
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ser registrado juntamente com a transagdo.

E - Ordem de Vendas

Ordem de vendas devem ser:
- aprovadas

- registradas pra entrada em contas a receber.

Nem sempre sistemas POS oferecem capacidade de au-

torizagdo de crédito ON-LINE.

E pouco provavel que lojas isoladas tenham recur-
sos para desenvolver um sofisticado sistema de autorizagao de

crédito.
F - Trocas de Pregos

Para troca de precos, as mais avangadas das 1lojas
(do exterior) transmitem codigos e precos para as lojas via suas
redes POS. Uma pequena loja pode nao ter o equipamento para fa-
zer isto, mas certamente devera considerar ter digitacao de al-
teragcoes nos terminais para eficiencia de tempo. Isto pode ser
feito no escritorio da loja ao invés de ser feito no andar de
vendas. Por outro lado, o computador devera estar capacitado a
guardar pistas de trocas de preco e alertar o gerente da loja
para o fato de que os chefes de departamento nao estao regis-

trando suas trocas de preco no momento oportuno.

G - Inventarios Fisicos

Muitas das pequenas lojas trabalham com resto, com
a aproximagdo de contar e listar. Muitos tem usado POS WANDING
com sucesso moderado. Se terminais nao podem ser transpor-

tados para toda a instalacdo por inviabilidade economica ou de
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qualquer outra natureza e na ausencia de registradores porta-
vels, lojas geralmente removem uma ponta do ticket para proces

samento no computador central.

H - Recepgao de Mercadorias

Colocando um terminal POS no centro de distribui-
cdo, € permitido a loja registrar recepgbes na unidade de contro-
le do sistema de uma forma eficiente. Pode-se dizer que recep-
¢oes de mercadorias ndo devem ser registradas antes de irem pa-
ra o salao de vendas; no entanto, se o caminho do centro de dis
tribuic@o € satisfatSrio e assumindo que se tem terminal dispo-

nivel, isto podera ser feito.

I - Conclusoes quanto a Terminais POS

- Terminais POS ndo sdo os melhores e Gnicos dispo
sitivos de Entrada de Dados do Mundo. Documentos e fitas jornal
devem ser projetados com o pensamento que deverao servir como
meio fonte para eventualidades como queda da linha, perda de ar
quivos, problemas com o computador central e etc.

- 0 terminal POS devera ser visto como um disposi-
tivo para registrar dados para subsequente processamento no com

putador.
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CAPITULO VII

PARALELO COM OUTROS MERCADOS

Qual seriam as consequéncias da queda de uma rede de

TP em uma cadeia de lojas? O que poderia ocorrer com 0S esto-
~ques? Qual a seguranca que se précisa manter quanto aos dados
coletados? Qual o nivel de privacidade que deve ser previsto pa
ra as informagoes? Estas sdo algumas das questoes que devem ser
ponderadas ao se optar por automatizar uma rede de informacgoes
em cadeia de lojas. No entanto, solugoes alternativas devem ser

previstas sem que causem grandes transtornos a central.

Quanto a queda de uma rede de TP, documentos poderao
ser enviados por malote para contabilizacao na sede,ocasionando
um acréscimo no tempo de resposta, porém ndo deixando de aten-

der aos objetivos.

As informacoes coletadas nao necessitam de grande con-
trole de privacidade ja que devem interessar exclusivamente ao

pessoal de compras e marketing da empresa.

Como conclusao temos que a informagao das redes de dis
tribuigao de uma cadeia de lojas preve maiores lucros, maior
controle, etc; no entanto, os dados processados nao requerem
grandes niveis de protecdo e/ou seguranca, pois as informacdes
pcdem ser recuperadas a qualquer momento sem causar maiores da-

neos.

Vejamos como € vista a automatizacgdo de redes de infor

magao em outros mercados,
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7.1 - AUTOMATIZAGAO DE BANCOS

0 que acontece na maioria dos bancos dos Estados Uni-
dos, Japdo e muitos paises da Europa é que quando se trata de
simples consulta - saldo, extrato, etc - o proprio cliente aces
sa o computador através de um terminal mediante um codigo secre
to. Para movimentacdo da conta, € necessario dirigir-se a um
caixa que também faz uso de um terminal para acessar informa
¢oes sobre a conta do cliente. No entanto, o que vem acontecen-
do no Brasil € basicamente o controle manual, isto &, todos os
controles e consultas sdao manuais e s6 ap0s o expediente & que

os documentos sao digitados para processamento geralmente cen-

tralizado, e processamento noturno € realizado para que as lis-

tagens cheguem as agéncias antes do inicio do expediente do dia

seguinte.

Temos aqui um problema sério: a eventual perda destes
documentos. Como seria o funcionamento de um banco na manha se-

guinte sem as listagens atualizadas?

Nao €& dificil imaginar os problemas causados pelo trans

porte de documentos emitidos manualmente aos CPD's.

Considere-se o volume de trabalho e a dispersao geogra
fica das operacgoes. Tem-se problemas de transporte - transito
dificil ou falta de meios de transporte e os defeitos em linhas

de transmissao se usado TP.

0 ideal em processamento bancario € ter pelo menos as

caixas das principais agencias ligadas permanentemente ON-LINE
ao sistema central. Como vantagens teriamos a supressdao do trans
porte do documento ‘até o centro de processamento de dados, eli-

minagao da digitacdo posterior dos documentos, reducao no tempa
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de atendimento a clientes, utilizacao pelos clientes de  qual-
quer uma das agéncias do banco ligadas a4 rede. No entanto exis-
te um principal atrativo, visto pelo ponto de vista global das
instituigOes financeiras, € a redugao ou eliminacdo dos valores
‘em transito nos relatorios bancarios, estes sao recursos trans-
feridos de uma agéncia a outra envolvendo grandes quantias que
ficam por muito tempo dependendo das operacoes manuais nao ren-
dendo nada para a instituicao; este problema seria resolvido com
a transferencia instantanea para a central através de processa-

mento ON-LINE.

Com todas as vantagens aparentes, o Brasil se mantém
prudente quanto aos avancos nesta area em consequéncia do vulto
dos investimentos em equipamentos e em pessoal altamente capéci
tado; ha de ser considerado também o custo e risco da mudanga

de:ium sistema manual para um sistema autOmato.

Outro problema € a seguranca. Com automacgio, a seguran
¢a depende inteiramente do sistema de processamento de dados,
onde os erros se espalham rapidamente expondo a organizacao a

sérios riscos financeiros.

Um grande problema na automacdo bancaria &€ o custo dos
equipamentos; o processamento ON-LINE numa rede bancaria nao sig

nifica comprar alguns equipamentos, mas milhares.

Na formulacdo basica de seus projetos, os bancos tem
duas alternativas fundamentais: centralizar o processamento num
grande computador central ou distribui-lo por pequenos sistemas
interligados utilizando os minicomputadores brasileiros. Se fo-

rem utilizadas experiéncias das instituicOes financeiras mundi-
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ais a escolha predominante serd pelo processamento centraliza-
do, vista a reducao de custos e a vantagem de um cliente ser cli-

ente do banco e nao de uma agencia.

Ainda passara algum tempo até que tenhamos uma automa-
géo‘bancéria completa; mas dois bancos brasileiros - o Itau e o
Bradesco - ja estam dando os primeiros passos nesse sentido. Si
tuagbes, que ocorrem em outrds paises, estarao disponiveis no
BErasil a médio prazo,; para se saber o saldo bancario bastara a-
cionar um aparelho, conectado entre seu telefone e seu aﬁarelho
ce televisao, discar o n® do computador do banco, solicitar a
informagdo através de um teclado e a resposta aparecera no Vi-
deo. Ou, entao fazer uso de um caixa automatico instalado em
qualquer ponto da cidade e através dele fazer as mais variadas
consultas ao banco, movimentar a conta, fazer pagamentose etc.

Para fazer compras, o vendedor através de um terminal, podera

consultar a conta bancaria e verificar o crédito do fregueés.

As perspectivas para alcancar tal nivel de automatiza-
¢ao,nos servigos bancarios, foram abertas com a implantacio do
sistema ON-LINE pelo Itall, com sua primeira agéncia automatiza-

da em margo de 1981 e pelo Bradesco em abril de 1981.

Os terminais revolucionam todo o funcionamento dos ban
cos; desaparecem filas, atendimento mais rapido, menor possibi-
lidade de erros, eliminacao de volumes de papeis, formularios,

listagens.

O sistema do Bradesco foi desenvolvido pela SID (termi
nal de caixa) em convenio com a Fundacdo Bradesco (terminal de

consulta, leitor de cartao e cartao magnetizado) e envolve os se-
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guintes equipamentos:

terminal de consulta

1

terminal de caixa

terminal leitor CMC-7

terminal leitor-gravador

terminal impressor de extrato

Estes equipamentos estao ligados a um minicomputador
instalado na agencia e todos (com excecao do terminal de caixa,

fabricado pela SID) estao sendo industrializados pela DIGILAB.

O Ital preferiu criar a ITAUTEC - Ital Tecnologia S/A,
empresa que desenvolveu todo o projeto (Hardware e Software) e
fabricou os equipamentos. A Itautec além de atender aos objeti-
vos do Itau pretende fornecer equipamentos a terceiros(no merca

do interno e externo).

O sistema On-line da Itautec envolve um terminal de
caixa, terminal administrativo com impressora, terminal adminis
trativo simplificado além de concentrador/processador de termi-
nais e um comutador automatico de linha, ligado ao concentra-

dor. Este projeto € ligado diretamente ao computador central.

O trabalho da ITAUTEC contou com a consultoria tecnolé
gica da Escola Politécnica e do Instituto de Fisica da USP, do

Itat, de Sao José dos Campos e de varios Institutos da UNICAMP.

Os clientes do Itau e os do Bradesco, ndao précisarao
nais se dirigir ao caixa, como ja. vem ocorrendo nas ageéncias onde
74 existe o sistema ON-LINE, para saber informagdes sobre saldo

e outras consultas. Estas perguntas poderao ser respondidas pe-
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lo terminal do cliente, instalado no sagudo da agéncia. Outras
vantagens sdo: a rapidez no atendimento, a partir da introducgao
do terminal de caixa e o rapido acesso a informacéesque antes de

moravam dias para serem respondidas.

Com a ampliacao de sistemas ON-LINE, instalacao de ter
minais em pontos estratégicos ou grandes lojas, o cheque ficara

ultrapassado.

7.2 - RESERVA DE PASSAGENS

0 mais importante numa companhia de aviacdo € o lugar
do passageiro. Por isto, € evidente que o maior uso de computa-
cores em companhias de aviagao foi diretamente ligado.ao fator
ccupacao de lugares. Torna-se evidente que a integracao do in-
ventario - funcdao disponibilidade com passageiro - registro do

nome sao fungOes necessarias para executar o seguinte:

1) assegurar a maxima utilizacdo de espaco disponivel
de voo.

2) providenciar em tempo a informagao correta para pro
vaveis clientes, para passageiros da companhia, para represen-
tantes, para pessoal de operagbes e para a geréncia.

3) aperfeigoar o controle sobre as operacoes do dia
corrente.

4) providenciar estatisticas e dados para planejamento

futuro.

Isto faz com que haja necessidade de um grande volume
de dados e uma alta acessibilidade aos mesmos. Uma transacgao com

um cliente devera ser feita em tempo real dentro de uma Unica
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chamada telefOnica minimizando qualquer chamada de volta ao .cli
ente. Assim, temos a necessidade de ter um banco de dados cen-
tralizado acessivel a todos os agentes de viagens que estarao
ligados em tempo real com o sistema para vender, trocar ou can-
celar qualquer segmento do voo de qualquer ponto do sistema, e
saber que a informacao foi precisa e corrente naquele instante.
Para o agente ser produtivo e o servigo satisfatorio para o cli
ente € necessario que o sistema ofereca um bom tempo de respos-

ta.

Os terminals, as disciplinas de comunicacao e os pro-
gramas terao que estar em acordo para tornar o trabalho dos agen
tes de viagens o mais simples, preciso e eficiente quanto possi
vel. Assim, uma grande parte do mundo do comércio esta centrali
zado num sistema de computacao, a vulnerabilidade deste sistema

a falhas tem direta e substancial significancia monetaria.

O sistema de Reservas de Passagens pode ser dividido
em tres areas: area de terminais dos agentes de viagens, area

das facilidades de comunicacao e area do centro do complexo.

Na operagao o agente € parte integrante do sistema, sua
fungao € converter a requisicdo do cliente para uma inquiticao
ao computador e devolver a resposta do sistema ao cliente. 0
sistema devera estar disponivel quando requerido; respostas de-
vem ser precisas, rapidas e consistentes; as facilidades ofere-
cidas devem ser completas e proveitosas; e o sistema deve ser
facil de ser usado. As implicacdes destas requesicdes envolven

todo o sistema,

A qualquer instante varios agentes podem fazer inquiri
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coes e todas elas devem ser manuseadas de tal forma que as faci

lidades do sistema parecam estar dedicadas a cada um dos agen-

tes.

Através das facilidades de comunicacdo o agente se co-
munica com o sistema. Obviamente estas facilidades devem estar
disponiveis quando requeridas, mas economicamente uma linha de
comunicagao nao pode ser dedicada a cada e todo agente ou termi
nal. Em sistemas de reservas, isto e, resolvido atraves de um
concentrador, operando de tal forma que seja transparente ao

agente.

Quanto a central, a presenca de usuarios  simultaneos
requer que o sistema seja altamente multiprogramado. O limite
devera ser determinado pela capacidade de processamento e capa-

cidade de armazenamento do sistema.

Num sistema como este torna-se evidente a importancia
de que o mesmo nao sofra panes ou que existam previsoes de backup,
para que os clientes nao tomem conhecimento das falhas, os agen-
tes executem seu trabalho sem que os mesmo seja prejudicado pro
vocando dispersdes e ma qualidade de informagles aos passagei-
ros. Uma parada do sistema fara certamente com que a companhia
de aviacao perca um bom nimero de reservas o que causara um
grande prejuizo e perda da confianca dos clientes. Um sistema
em tempo real deste tipo certamente necessita de equipamentos
de backup que assegurem o perfeito funcionamento do sistema co
mo um todo no caso de falhas, Fatores como estes deverao ser
planejados durante o periodo de levantamento do projeto, bem co-

mo durante a fase de simulacao.
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7.3 - AUTOMATIZACAO NOS HOSPITAIS

Em alguns paises mais desenvolvidos, computadores, ter
minais graficos e microprocessadores ja auxiliam os médicos na
andlise do quadro clinico, na preparacdo de diagndsticos e no
levantamento dos medicamentos que poderao ser usados no trata-
mento. No Brasil, isto n8o € comum, no entanto, os computadores
comecam a ser usados nos hospitais para problemas maiores e fi-
xos como o controle de material, a dificuldade para marcacao de

consultas, etc.

Os hospitais brasileiros, principalmente os da rede pu

blica, tem problemas constantes como:

espera para internacao e hospitais com leitos vagos

dificuldade na marcagao de consultas

falta de materiais, medicamentos basicos

inutilizagdo de alguns medicamentos por expiracdo do

prazo de validade

A automatizacao dos servigcos de salude & uma necessida-
de para que os leitos e medicos sejam bem distribuidos e ocupa-
dos nao ficando ociosos. O uso da computacgdo significa para os

hospitais mais eficiéncia e menores custos.

A automatizacao no Brasil, foi iniciada nos hospitais
publicos de Brasilia com o sistema MD8000 da Sisco e com 32 ter
minais espalhados pelos hospitais; pretende-se controlar o pes-
soal, o material, o censo hospitalar e ambulatorial alem disto,
existe o projeto de um sistema de estatisticas para informacdes

epidemiologicas.
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Através deste sistema sera possivel controlar estoque
de medicamentos por hospital e remanejd-lo quando necessario
evitando a inutilizacao (perda) de muitos produtos ainda no es-
toque quando expira o seu prazo de validade. Em troca muitos pa
cientes terdo seus medicamentos na hora necessaria (ndo falta-

rao com tanta freqliéncia materiais basicos).

A grande vantagem sera certamente para o paciente, pois
a partir do sistema do censo hospitalar, o doente sera imediata
mente internado, nao tendo que esperar que um leito vague. O do-
ente ao chegar a um hospital sera removido para outro, que pos-
sua vaga. Assim, também acontecera com os usuarios do ambulatd-

rio.

Um grave problema para um grande ambulatorio € a difi
culdade de organizar as agendas, de forma que as salas estejam
permanentemente ocupadas e sem que haja superposicao de horari-
0s. Esta organizagéo,'gefalmente feita por atendentes, acaba fi
cando ineficiente e as salas de atendimento acabam ficando ocio

sas.

Com uso do computador este servico sera eficiente e
quem precisar de uma consulta sabera imediatamente o dia e a ho
ra e poderda escolher, numa relagdo dos médicos da especialidade,

qual o médico que deseja consultar.

Um importante servigo também € o de medicamentos incom
pativeis. No momento em que muitos doentes sdao tratados por mé-
dicos de diferentes especialidades e que nem sempre, discutem o
caso conjuntamente, € importante que tenham informacao dos medi

camentos ja receitados para que possam tomar cuidado com as in-
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compatibilidades e o paciente nado venha a sofrer uma série de

efeitos colaterais decorrentes da incompatibilidade entre os me

dicamentos.

No Brasil, a automatizagao da histdria clinica dos pa-
cientes ainda esta distante; o computador em geral & usado para
servigcos de contabilidade e pessoal, a parte do.atendimento me -
dico, seguranca no atendimento, melhor aproveitamento de - salas,

leitos e medicamentos ainda nao mereceram a atencgao devida.
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CAPITULO VIII

PRODUTOS E TECNICAS DISPONIVES

Varios fatores favorecem o desenvolvimento de novas

tecnologias, tais fatores sao:

o custo dos microprocessadores cal.
- memoria de semi-condutores e disponivel a baixo cus-
to.

- memOrias de bolhas magnéticas se tornam disponiveis.

maquinas de bolso (que ndo possuiam memdéria durante
os anos 70) ja possuem substancial memoria.

- a geracao dos novos computadores € orientada ao uso
de telecomunicacdes, terminais interativos e unidades de armaze
namento.

- o crescimento do processamento de dados esta relacio
nado a transmissdo de dados.

- pequenas, rapidas e baratas unidades de armazenamen-
to comecam a ficar disponiveis para minicomputadores.

- mais inteligéncia (meméria e logica) €& fornecida aos
terminais.

- muitos terminais tem seus proprios arquivos.

Os sistemas de Processamento de Dados envolvem muitas
vezes, inteligencia distribuida, processamento distribuido, re-
des de multicomputadores, arquivos distribuidos e Bancos de Da-

dos distribuidos.

Em muitas redes ha grandes razdes para centralizacao

dos dados e processamento. Assim, a inddstria procura caminhar



em varios sentidos como; grandes sistemas centralizados, siste-

mas com armazenamento e processamento distribuido, minicomputa-
dores Stand-Alone, rede de minicomputadores e microcomputadores

portaveis.

A conquista de um alto nivel na tecnologia €& consegui-
da através das experiéncias vividas e do processo de transferen

cia e absorcao de tecnologia.

Em paises de economia primaria, a tecnologia industri-
al se resume a Engenharia de manutencdo; através do desenvolvi-
mento ocorre a absorcao das demais engenhariais. Na fase de tran-
sicao ha uma progressiva substituicdo dos produtos importados pe
los nacionais. A partir da aquisicao do Know-how a maturidade
técnica vai sendo atingida e o pais se encontra apto ao desen-

volvimento de novos projetos.

No Brasil, dependendo do tipo de equipamento, encontra
-se a tecnologia industrial em diferentes estagios de amadureci

mento.

8.1 - ENTRADA DE DADOS POR VOZ

Analisando da forma mais simples, o sistema de entrada
de dados por voz & composto de varios elementos basicos: um ana
lisador de espectro divide o sinal acustico do telefone ou mi-
crofone em bandas de frequéncia dentro do espectro Util da fre-
quencia e entao os dados resultantes sdo convertidos para a for
ma digital. A expressdo digitalmente codificada € comparada a
exemplos de um ou mais faladores que tenham sido armazenados

inicialmente. Desta comparacdo a mais identica € considerada co

mo reconhecimento da expressdo e a acao de processamento sera
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tomada.

A maioria dos sistemas que se encontram a venda operam
dependentes do modo do falador. Isto significa que o sistema te
ra que ser treinado para entender a voz individual do falador.
Num modo independente do falador, as expressGes de entrada sao
comparadas para compor padroes de referéncia acumulados; a pre-
cisao destes sistemaé independentes geralmente € mais baixa que

a dos sistemas dependentes do falador.

Muitos sistemas independentes do falador empregam um
método de treinamento transparente, atualizando os padroes de re
feréncia para a duracao da secao de entrada de dados sem que ©
usuario participe disto, aumentando assim a precisao do reconhe

cimento do sistema.

Existirao sempre aplicagoes que poderao requerer siste
mas dependentes do falador, para facilitar a identificacgao da
pessoa que fala usando os padrdes de referencia como tipo de

VOZ impressa.

Muitos sistemas atualmente disponiveis operam como dis
cretos reconhecedores de palavfas e requerem uma forma pontuada
de fala pelo usuario. Velocidades rapidas de entrada de  dados
podem ser obtidas com o minimo de pratica. A fala continua (co-
mum) nao esta disponivel em qualquer produto comercializado atu

almente.

As vantagens de entrada de dados através da voz atin-
gem muitos fatores humanos, produtividade, precisao e seguran-

ca. Por exemplo, entrada de dados por voz pode ser usada com te
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lefones de disco, acrescendo facilidades para uma direta coleta
de dados. Entrada de dados por voz € mais precisa que a entrada
de dados digitada, a qual requer significante coordenacgao do
sistema visual com o sistema de tato. O treinamento do operador
€ simples, ainda que a entrada de dados por voz exija formatos
estruturados para entrada; no entanto, isto esta mais relaciona
do com o protocolo do computador central do que com a forma de
falar. Em geral, a capacidade do vocabulario cobre um raio de 16

a 900 expressOes para um usuario.

Num meio dependente do falador a primeira consideracao
€ que para maiores vocdbulos se necessitam maiores padrdes e is
to val incidir diretamente nas facilidades de armazenamento do

equipamento.

Num meio independente do falador, o tempo de respostae
0s requerimentos do equipamento para manter um padrao para cada

usuario simultaneo deverdo ser consideracdes importantes.

O sucesso do sistema de entrada de dados por voz depen
dente do falador, depende da qualidade da secdo de treinamento;
os padroes de referencia gerados erradamente deverao causar um
impacto negativo nos resultados do reconhecimento. Se a popula-
¢do a ser treinada & grande, o treinamento pode se tornar um

custoso e incomodo processo se ndo for corretamente planejado.

Uma funcgao de incricdo automatica, devera ser um Te-
querimento basico no projeto do sistema. O sistema devera ser
capaz de reconhecer e rejeitar variacGes nao aceitaveis . entre

exemplos da mesma expressao.
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O sistema poderé fazer requisicoes ao faladqr, Apos
acumular padroes do falador o sistema deve fazer testes de voca
buldrio numa sequéncia predeterminada e optar por coletar no-
vas referéncias para a expressio sé o resultado do teste nao for

ceitavel.

Para o individuo que esta treinando o sistema pelo te-
lefone, o retorno disponivel & apenas a resposta audivel. As
pausas, 1intervalos e falta de respostas pelo computador contri

buem para davidas e receios do usulrio.

Um grande problema neste sistema € que muitos usudrios
subconcientemente trocam seus habitos de falar com o computador a
medida que se familiarizam com ele ocorrendo uma deterioracao na
precisao do reconhecimento. Uma solucao efetiva € o desenvolvi-
mento de um mecanismo no sdftware de entrada de dédos para de-
tectar estas trocas na performance do reconhecimento por compa-
ragao da média de resultados de reconhecimento. Quando os resul
tados caem abaixo de um limite preestabelecido, o sistema deve
ra informar ao usudrio que a atualizacao de referéncia devera

ser feita.

Para verificagao, o mais adiantado método disponivel &
o da verificacao visual através de um CRT ou um display de re-
torno. Quando a entrada de dados é por telefone o retorno audi-
tivel & mais desejavel. Este retorno auditivel poderd ser execu
tado por unidades de resposta de voz registrada ou por sinteti-
zadores de fala. A maioria dos dispositivos de resposta por voz
sao compativeis com o sistema de entrada de dados por voz. Sin-

tetizadores de fala ndo sao comuns, mas sdao geralmente mais fle
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xiveis que respostas de voz registradas.

0 mais popular sintetizador € o VOTRAX o qual aceita
frases de comandos do dispositivo de entrada de dados ou do com
putador central e cria sons eletronicamente auditiveis. Progra-
mas diretos também estdo disponiveis permitindo ao usuario ali-
mentar fonemas para o sintetizador do terminal para teste e de-
senvolver mensagens auditiveis; outro servico disponivel & um
servico que desenvolve frases a partir de algumas palavras que
0 usuario pode requerer. A fala soa como a de um robot; no en-
tanto, os fonemas sdao faceis de criar nao requerendo conhecimen

tos especializados de linguistica.

Texas Instruments: possul um dispositivo baseado num
registro humano original o qual € baseado em fonemas basicos de
fala e armazenado num chip de memoria read-only; atualmente 0
vocabulario € limitado mas a qualidade € boa quando  comparada

com a voz humana.

Alguns fabricantes como: Dialog Systems Inc, Instersta
te Electronics Corp, Threshold Technology, Centigram. Corp, Heu-
ristics, NEC, etc, estdo vendendo sistemas automaticos de reco-
nhecimento de voz. Muitos reconhecem palavras isoladas, outros
devem ser separadamente treinados para cada usuario no entanto,
eles estao sendo usados no exterior, estao auxiiiando a ganhar
tempo e eficiéncia em operacGes como distribuigao, rotulacao de

volumes e controle de qualidade.

Nos laboratorios, onde os mais avancados sistemas sao

estudados, dois objetivos sao primordiais.
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Pesquisadores como os da Bell Laboratories estdo esfor

cando-se para expandir a utilidade dos servigos de telefone.

Na IBM, por outro lado, os pesquisadores estao traba-
lhando em direg¢do a automatica transcrigdo:do inglés falado para

tipos de texto (impresso).

O reconhecimento de palavras isoladas € simples. A fa-
la cria variacOes na pressao do ar e isto € traduzido em sinal
elétrico (pelo microfone). Os aspectos do sinal acustico sao

detectados e armazenados. O computador assim rejelta  palavras

cujos aspectos sao diferentes dos padroes armazenados.

Cada um destes passos tem problemas. Por exemplo, numa
alteracao de voltagem, como cancelar ou reduzir o barulho indese

javel? Qual a melhor forma de analisar o sinal?

Tratando-se de fala natural, os problemas sao bem maio-
res. A fala natural nao mostra claramente quando uma palavra
termina e a proxima € iniciada e o problema do alinhamento  de
tempo € mais dificil com voz continua do que com palavras isola

das.

Varios sistemas para reconhecimento de fala  continua

estao sendo estudados. Vejamos alguns:

a) Harpy, desenvolvido no Carnegie - Mellori Universi
ty em Pittsburgh foi um dos primeiros sistemas a demonstrar, em
1976, reconhecimento de fala continua dirigida para regras de

sintaxe e empregando um grande vocabulario.

b) Uma técnica de programagdo dinamica desenvolvida por

Jasuo Kato e coordenada pela Nippon Eletric Co. para vencer va-
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riacOes no comprimento de uma palavra falada em diferentes tem-

pos.

c¢) Um modelo estatistico do processo da fala, uma téc-
nica usada na IBM. O modelo inclui a producao de sentengas, pro
nuncia de um falador e o processamento do sinal da fala por um

processador aclstico.

No entanto, € dificil precisar um modelo de fala. Tal
modelo requer grande capacidade de memdria, com rapido acesso a
ela. A estrutura de dados da memoria humana, como . determinada
por experiénciaspsicofisicas, parece ser associativa. A tecnolo
gia atual nao permite a construcao de grandes e de rapido aces-
so de memOrias associativas. Mesmo que tais dispositivos esti -
vessem disponiveis nao esta claro o que colocar neles ou como

carrega-los.

Segundo os pesquisadores, existem dois caminhos para
reconhecimento de fala continua. Muitos acreditam que o sistema
de reconhecimento de fala continua deve incluir e refletir co-
nhecimento sobre aspectos da linguagem, tais como, acUstica, fo

nética, sintaxe e prosodia.

Outros estao intrigados sobre quanto conhecimento é
essencial para um aceitavel reconhecimento. Outras questdes sao
como representar tal conhecimento e como usa-lo efetivamente no

reconhecimento da fala.

Circuitos integrados poderao reduzir bastante o custo
de armazenamento e processamento. Varias companhias de circui-

tos integrados, tem tido dificuldade em acrescer memoria e for-
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ca aritmética aos microprocessadores, Processamento paralelo eco
nomico e répido tem sido para os pesquisadores um dos  maiores
problemas. Bancos de Dados associativos sao essenciais para o
rapido acesso a palavras acusticamente e foneticamente simila-

res a expressao 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 disponivel comercialmente
que reconhece a fala. Este equipamento permite a qualquer um en
trar com comandos diretamente no computador através do uso nor-

mal da linguagem falada dentro de um raio natural.

Esta comunicacgdo direta homem a maquina aumenta a
velocidade e a precisao de dados de entrada. Uma de suas aplica

coes tipicas € o controle de inventario e depodsito.

b) VOCON 5000

Designado especificamente para uso com Lear Liegler's
ADM-3A (terminal com tubo de raios catddicos - CRT), o VOCON
5000 & um dispositivo de reconhecimento de voz com um limitado
vocabulario. Consiste de um microfone cancelador de ruido e um
teclado de circuito impresso que e compativel com o ADM-3A e fi
ca no gabinete do terminal. A unidade permite controle de vVoz
de qualquer aplicagao para um computador com entrada de um ADM-

-3A.

O microprocessador do VOCON 5000 pode reconhecer ate
64 palavras isoladas ou frases de pessoas treinadas; vocabula-

rio adicional pode ser armazenado no computador e carregado so-
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bre controle de usuirio. Durante a fase de treinamento, o voca-
bulario especifico para a aplicacdo € visualizado na tela com

instrucdes para o usudrio.
O VOCON 5000 & vendido por $2.000.

c) VRM - VOICE RECOGNITION MODULE
Interstate Electronics Corp. - Anaheim, CA.

Uma simples placa de 7 X 12 polegadas, alta preci-
sao OEM, modulo de reconhecimento de voz, o VRM pode manusear
vocabularios de 40, 70 ou 100 palavras. Suportado por ferramen-
tas de desenvolvimento em software e hardware, o modulo baseado
em microprocessador introduzido pela Interstate Electronics
Corp., contém toda logica e interface I/0 necessaria para con-
verter palavras faladas em codigos de computador num simples
cartao, assim € esperado que fabricantes incorporem reconheci-
mento de voz aos computadores. O dispositivo dependente do fala
dor, oferece um fator de precisao de reconhecimento excedendo a
99% independendo do dialeto, linguagem enfase. Uma discrimi-
nagao para rejeitar nao desejadas entradas, € seiecionada ou po-
de ser controlada pelo processador central. O modulo automatica
mente rejeita alteragoes durante o treinamento que nao sao sufi
cientemente parecidas com as alteracoes do exemplo do prévio
treinamento da palavra; isto preve um padrao de referéncia (vo-
cabulario de significantes alteragGes por barulhos fais como,

tosse ou inconsisténcias de fala).

Os indices da primeira e ultima palavra podem ser espe
cificados quando colocando o VRM em modo de reconhecimento, trei

namento ou atualizacao. Consequentemente, qualquer sequencia
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de vocabuldrio contiguo pode ser selecionado para uso com a ope
ragao, uma opgao pritica para certificarﬂse de que apenas res-
postasvilidas sfo aceitas pelo VRM para input no sistema de usu
&rio. Um segundo nivel de sintaxe (vocabulario) permite ao usu-
ario selecionar a segunda contigua sequéncia de palavras do vo-
cabuldario para serem armazenadas para o primeiro conjunto no mo
do reconhecimento. Assim, sem complexas e redundantes estrutu-
ras de Vocabuiéfios, comandos e edicao de palavras podem ser
automaticamente armazenadas no especifico conjunto de palavras

de entrada validas.

Ambas funcoes podem ser selecionadas com o total de vo
cabulario residente na memdria VRM, minimizando a necessidade
de carregar pequenos vocabularios no VRM. O VRM é compativel
com as mais comuns linguagens de alto nivel, tais como, FOR-
TRAN, PASCAL e BASIC, facilitando o trabalho da programacao cen
tral para incorporacao da capacidade de voz. Interfaces seriais
sao selecionadas para RS232-C ou 20-ma loop de corrente. Uma in
terface paralela full-duplex de 8 bits usa TTL para facilitar a
conecgao com o computador central ou com o controle da logica
digital tipica de sistemas de paineis de controle. Uma opcao
troca a interface paralela com o sistema central com uma segun-
da interface que permite completa compatibilidade com a comuni-
cagao standard e software associado. Assim, inclui toda a 106gi-
ca e memOoria necessaria para performar treinamento, reconheci-
mento de palavra e protocolo de comunicacao independente do mo-
do de operacao do usuario. Pode ser usado em modo stand-alone ou

com interface com o processador central.

Suporte do sistema inclui um pacote emulador que serve
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como ferramenta no desenvolvimento de software e definicgao de
vocabuldrio., Baseado em sistemas de entrada de dados por voz in
teligentes da companhia, o emulador permite que sistemas de
software sejam testados sem requerer modificacoes na programa-
cdo ou logica central. Uma programacdo de fabrica na forma de
um intensivo curso de treinamento oferece uma forma de adquirir
a4 necessaria familiaridade com o software e hardware para o uso
do VRM e desenvolvimento de ferramentas de suporte. Um controle
portavel, o VOTERM-I contém toda forga, chaves e indicadores ne
cessarios para uma interface rapida do VRM com o computador cen

tral para produzir desenvolvimento.

Entrada pode ser via microfone ou sinal audio que atra
vessa o pré-amplificador do microfone; este pré-amplificador
transporta a ligacao permitindo entrada direta. A fala de entra
da e analisada por um filtro analisador de espectro e converti-
da para representacao digital de caracteristicas de entrada fa-
lada. Estes dados digitais sao convertidos para um padrdo de tg
manho fixo que preserva o conteudo das informacOes das entradas
faladas enquanto descarta opgoes redundantes. Durante a fase de
treinamento da palavra, estes padroes sao usados para criar de-
rivagoes para cada item do vocabulario, as quais sao usadas no
processo de reconhecimento para comparagao com as palavras fala
das. As variagoOes do vocabulario sdo armazenadas em RAM enquan-
to algoritmos de processamento estao contidos em ROM, operando
em conjunto com um microprocessador. Algumas especificagGes ope
racionals incluem:

- duracao vocal; 1.35 s

- minimo entre pausas vocais: 200 ms
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- tempo de resposta; (50 + 2N) ms - n = tamanho do
vocabulario ativo.
- digital IO - Standard: I/0 paralelo TTL
8 bits de dados de input
8 bits de dados output com

4 controles de linha.

Opcional: dispositivo auxiliar assin
crono serial,
interface, com o host, as-
sincrona serial, em lugar-
da interface standard para

lela.

Com Interface I/0 paralela TTL, um VRM com vocabu-
lario de 40 palavras custa $1650 em quantidades de 1 a 9. Uma

unidade de 70 palavras custa $1815 e com 100 palavras $1980.

d) VOICE DATA ENTRY SYSTEM

Interstate Electronics Corp. - Analeim, CA.

Descrito como intermediario na comunicacgdo do ho-
mem-maquina, o inteligente Voice Data Entry System opera entra-
da de voz natural e elimina os teclados ou cartoes perfurados
dos computadores de entrada de dados. Entrada pode ser via mi-
crofone ou telefone, e o terminal pode comunicar-se em lingua-

gem comum.

0 sistema € basicamente um terminal que opera com

um vocabulario de 800 a 900 palavras ou 200 palavras de vocabu-

lario para cada um dos 4 canais. A precisdo de reconhecimento do
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terminal excede a 99%. Tambem, o processador de sintaxe permite
organizar listas de vocabuldrio para especificas iteragoes; as-
sim um raio de rejeicdo de 90 a 98% de entradas invalidas e ob-

tido, incluindo barulhos estranhos.

Das entradas em linguagem natural, o terminal auto
maticamente codifica a informacao falada em linguagem de compu-
tador no formato que o computador central normalmente usa. Com
um programa de alto nivel no terminal e processador programavel,
o usuario pode escrever seus proprios programas de aplicagao sem
modificacOes no software do computador central. Erros podem ser
descobertos imediatamente e corregoes podem ser feitas na fonte
pelo proprio usudrio do sistema. Como resultado, a integridade
dos dados & maior, e o controlador inteligente pode fornecer
uma analise imediata das tendéncias. O operador pode providenci
ar uma verificacdo visual (usando a estagao de trabalho - dis-
play alfa numérico, um CRT ou um painel de displayj ou por meio

de audio (usando um sintetizador de fala).

Capaz de manusear até 4 estacoOes usuarias simulta-
neamente, o terminal acomoda um numero de features opcionais pa
ra conec¢dao com computador, periféricos de I/0 e armazenamento
de dados. Simples ou multiplexado, a interface de 4 canais permi-
te operacoes completamente interativas com qualquer computador

moderno ou sistema de processamento de informagao.

Compatibilidade com telefone € uma feature opcio-
nal disponivel com o terminal. Ela permite que um telefone stan

dard inicie uma ligacao direta com o computador central.

O terminal programado da Interstate Electronics e
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um grande passo atraves do simples reconhecimento da palavra pa
ra entrada de dadosbpor voz. No mundo da computagao, o terminal
providencia uma tecnologia orientada para eficiencia do custo,
orientada ao operador, fonte de entrada de dados e para indus-
trias com bases em dados computarizados, permite novas catego-

rias de salvar custos.

A simples estacdo terminal custa $18,750, incluin
do software e documentacdo. Numa configuracao em multi-estacao,

o custo € menor que $11,000 por estagdo.

CONCLUSAQ:

Tem-se desenvolvido a comunicagao verbal direta ho-
mem-maquina em todos os tipos de sistemas de reconhecimento de
fala, mas a forma oral de entrada de dados ainda esta fora de
cogitacao, muito mais o uso do computador em interatividade ver

bal.

Ha ainda uma barreira de linguagem que precisa ser
contornada para que os problemas sejam conhecidos pelo sistema
de computacao. Ao contrario do computador, a linguagem do homem
€ uma mistura de informagGes concretas e emocGes, com vocabulos
superfluos, estrutura das frases variavel, timbres e entonacoes.
Assim, a linguagem natural & tipicamente humana, pois o homem

impOe seus sentimentos a comunicacgao oral.

Foram feitas, durante muitos anos, experiéncias com
programas visando a possibilidade do computador entender a lin-

guagem natural.

0 objetivo que se pretende atingir € fazer com que o
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usuario se comunique com o sistema em linguagem comum; possivel
mente, num futuro proximo, serdo usadas entrada de reconhecimen

to de fala e saida geradora de fala.

No didlogo com o usuario, os programas deverao ser ca
pazes de distinguir entre palavras significativas e insignifi-
cantes e através de técnicas de programacdo automatica, o compu

tador deverd gerar um programa para solucionar o problema.

Os resultados da pesquisa neste campo tem sido provisd
rios, experimentais e pouco alentadores. E ainda longo o cami-
nho para alcancar o computador compreensivo, de linguagem co-

mum, natural do futuro.

No entanto, modelos reconhecedores de fala ja se encon
tram no mercado consumidor, como ja visto; associados a esta
técnica planos de Marketing foram anunciados para uma placa de
circuito para um sistema de sintese da voz. A placa (desenvol-

vida por Matsushita Electrical Industrial Co. Ltd - OSAKA, JA-

PAN) deve sintetizar qualquer som incluindo vozes femininas e
masculinas, barulhos de animais e um conjunto de efeitos . de
sons.

A qualidade de som do sintetizadoré criada pela im-
provisacao da resolucao de um filtro digital,o qual trabalha co-
mo um trajeto vocal de 16 bits. A variedade de sons € criada
usando uma RAM (a qual trabalha como cordas vocais) em vez das

convencionalmente usadas ROM's.

0 novo sistema de sintese de voz consiste do sinteti-

zador de voz LSI, um microcomputador de controle de 4 bits (qual
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quer tipo de microcomputador de 8 e 16 bits pode ser usado) e

un comutador de voz/dados ROM.

A tecnologia do sintetizador produz vozes ou sons por
processamento de sinais digitais armazenados numa memoria. Quan
do a tecnologia € aplicada em maquinas conversacionais os produ
tos sao personalizados para os usuarios assim facilitando seu
uso. Para sistemas localizados em lugares publicos, movimenta -
dos tais como pontos de venda, alta qualidade de som & 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 ndo estdo livres de deterioracdo de

fitas e leitores de fitas e sistemas PCM sao grandes e caros.

Este sistema € baseado no sistema PARCOR (PARCIAL AU-
TO-~CORRELACAO), que foi inicialmente desenvolvido pela NIPPON
Telephone e Telegraph Corporation, e aperfeigoado para tecnolo-
gia de processamento por companhias de fala e acUstica para

aplicagoes publicas.

Uma das aplicacoes principais deste sistema € a Tres-
posta verbal automatica permitindo assim, ainteracdao com siste-

mas de reconhecimento de fala nos pontos de venda.

Com a alianca destas duas modernas tecnologias abre-

se um novo caminho para a informatizacao de redes.

8.2 - TERMINAL PDV DA COBRA

Tentando ocupar um espaco até agora explorado apenas

por fabricantes estrangeiros, o de terminais de ponto de venda,
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a Cobra colocara no mercado mais um equipamento; trata-se de um
terminal com 48K de memoria (extensivel até 64K), sendo 16K em
EPROM e 32K em RAM e com a possibilidade de ser simplificado ao
nivel de uma caixa registradora ou configurado para aplicagoes

sofisticadas, dependendo da necessidade do usuario.

O hardware e a primeira vers@o do software, ja se encon
tram prontos desde o inicio de 1981 e o PDV esta em testes  no
Departamento de Sistemas Especiais da Cobra. Sua arquitetura €
a mesma do TD e possui linguagem de alto nivel, o que permite

programagao pelo proprio usuario.

Apesar de estar incluido, pela secretaria Especial de
Informatica, como reserva de mercado para a industria nacional,
o segmento de terminais de ponto de venda & dividido por dois
tradicionais fabricantes extrangeiros - NCR e SWEDA - e ambicio

nado pela IBM, que possui um equipamento bastante sofisticado.

Como argumentos para concorrer com os ja conhecidos e
utilizados equipamentos estrangeiros, a Cobra enumera tres: o}
preco, a versatilidade e o fato de ter sido projetado para aten
der as necessidades do usudrio e as caracteristicas do pais. Os
fatores preco e versatilidade foram resolvidos com um equipamen
to que tendo um porte médio (como a da SWEDA) pode ser simpli-
ficado para ser enquadrado numa faixa mais baixa (como o da NCR)
ou receber funcoes adicionais para atingir uma faixa mais sofis

ticada (como o da IBM).

Para projetar o software, a Cobra fez uma pesquisa no
mercado usuidrio, entrevistando clientes bastante diversifica-

dos; também foi realizado um levantamento junto ao fisco para a
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determinagdo das caracteristicas necessarias de um terminal pa-

ra se adequar a Legislacdo Brasileira.

0 terminal PDV conta com um teclado destacavel, que
permite ao usuario desenvolver varias aplicacGes mediante a tro
ca desse componente. Com o teclado base o equipamento fornece
impressora de recibo e fita detalhe, tendo como opcionals um ga
vetelro, uma.autenticadora que permite emitir nota fiscal e uma

leitora de caracteres oO0ticos (OCR).

Em uma versdo mais sofisticada, o PDV & equipado com
floppy. A rotina de utilizacao neste caso seria: os floppys uti
lizados durante alguns dias seriam enviados a central (por cor-
reio); os dados seriam processados e mais tarde as lojas recebe

riam suas listagens.

Do ponto de vista da Cobra, a versatilidade do termi-
nal permite acompanhar a evolugao da empresa desde as tarefas

mais simples até as operacOes mais sofisticadas.

Este novo terminal da Cobra & baseado em um micropro-
cessador e destina-se a pontos de venda, podendo operar autono-
mamente (stand-alone) ou em conexao com o Cobra 700/2. Neste ca
so configurando um sistema de gestao integrada de vendas em tem

po real.

0 iIndice de nacionalizacdo do terminal caixa registra-
dora girara em torno de 90%. Com este produto, a Cobra espera
atingir uma faixa de mercado compreendida pelas lojas de depar-

tamentos, supermercados e pontos de venda em geral.
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8.3 - TERMINAIS PORTATEIS DE ENTRADA DE DADOS

8.3.1 - Scorepak da TRW computadores

O SCOREPAK &€ um terminal portatil, com memdria  pro-
pria, que permite o armazenamento remoto de dados com eficien-

cla e rapidez.

Este terminal pode ser acoplado a computadores locais
ou mesmo através de ligacdo telefdnica, possibilitando economia

de tempo e dinheiro.

Foi projetado para funcionar ininterruptamente duran-
te um dia de trabalho, € recarregavel através de qualquer toma-
da elétrica e possui sistema. proprio de alarme contra queda de

carga.

Suas principais caracteristicas sdo:

- facil operacdo

- programavel

- portatil

- verificacdo de digito verificador (mod. 10 ou mod.
11)

- memoria MOS com capacidade para 4000, 8000 ou 16000
posicoes.

- transmissdo para o computador, através de diversas

disciplinas e velocidades, em modo local ou remoto.

Suas opgoes sao:

- adaptador interface RS-232

- adaptador acUstico para transmissdo pelo telefone
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-~ carregador de bateria

- leitor de barras tipo caneta "Bar Code"

8.3.2 - LK-3000 da NIXDORF

Este terminal tem basicamente as mesmas opcOes do SCO
REPAK da TRW. No entanto, o LK-3000 nao tem capacidade de arma-
zenamento (possui apenas um buffer de 80 caracteres) e possui

um display de 16 caracteres.

Assim, € necessaria uma ligacdo durante todo o dia pa
ra que os dados digitados sejam enviados ao computador central
enquanto no Scorepak as informacdes poderao ser previamente di-

gitadas e posteriormente transmitidas em lotes.

8.3.3 - MSI/66 da MSI DATA CORP.

MSI Data Corp, vendedor de terminais portaveis esten-
dem sua linha de entrada de dados para incluir um novo nivel de
terminal de entrada, o modelo 66; compativel com as séries 77 e
88 do mesmo vendedor; o modelo 66 € dirigido para aplicagles de
gerenciamento de inventario. Operando com quatro pilhas comuns,
o modelo 66 permite entrada de dados através de seu teclado ou
opcional ‘''caneta varredora otica" (optical wand scanner). O ter
minal tem um display de 12 digitos e € oferecido com 4 KB ou
8 KB de memdria. Pode comunicar-se com o computador central via
moculos de comunicacdo do mesmo vendedor, incluindo um acopla-

dor acustico.

Comunicag¢Oes podem usar codigo ASCII ou cddigos de

cinco bits; a faixa de velocidade € de 300 bps até 1200 bps. Um
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simples modelo 66 com 4 KB de memdria custa $560.

8.3.4 - M55 da UCSL Microsystem

E um dispositivo de entrada de dados portavel com ca-
pacidade para dois caminhos de comunicacao, designado para uma
variedade de aplicagGes programaveis individualmente. Com capaci
dade de memoria, para armazenamento de dados, de 4 a 16 K carac
teres e uma memoOria programavel de 8 a 12 K caracteres, o M55
pode ' comunicar-se com a maioria de computadores centrais e mini
computadores sob conecgoes normais de telefone, por acoplador
acUstico ou modem. Tem um teclado contendo 20 chaves, entrada
alfanumérica como uma opc¢do e um display alfanumérico de 16 ca-

racteres. Usa baterias recarregaveis.

8.3.5 - Data Entry da MS Industria Eletrdonica Ltda.

A MS Industria Eletronica Ltda. esta colocando no mer
cado um programador Eprom (placa de terminal de video) e um ter
minal portatil para entrada de dados, cujos projetos ja foram

aprovados pela SEI.

O terminal Data Entry foi concebido a partir de con-
trato de transferencia tecnologica assinado entre MS e MSI Data
Corporation, dos EUA. Destinado a grandes usuarios nas areas de
vendas - com diversidade de itens elevada - controle de estoque
e demais aplicacgoes decorrentes de rotinas comerciais, o micro-
sistema conta com teclado gravador de pedidos. Ao final de cada
dia, a sua memOria pode ser descarregada num periférico. Os da-
dos podem ainda ser transferidosdiretamente ao computador cen-

tral por via telefonica, interfaciada por acoplador acistico -
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- também produzido pela MS.

8.4 - CAIXAS REGISTRADORAS ELETRONICAS

Estes equipamentos sdo semelhantes as tradicionais cai
Xxas reglstradoras, mas geralmente sao capazes de capturarem (co
letarem, recolherem) mais informacao do que a coletada pelas tra

dicionais caixas registradoras.

A complexidade destas maquinas €& muito variada, assim

como as facilidades que oferecem.

0 modelo da Jay Corporation e uma opcao bem simples,
esta oferece registro automatico, troco e totais de vendas de
20 a 35 subclasses. O modelo 640 da Firm ja mais sofisticado per
mite 1000 subclassificacoes de mercadorias, permitindo que fa-
cilmente seja descoberto o que esta sendo vendido para cada de-
partamento e pode ser ligado a uma impressora eletronica para
gerar um relatdrio descrevendo a transagao. A unidade da Data-
trol permite que as transacoes sejam gravadas em cassetes, fun-
cionando independentemente e conservando as trilhas de suas pro
prias transagoes. Estes cassetes deverdo mais tarde entrar no
processamento central. A caixa registradora eletronica = Stand-
-Alone da IBM permite que a informacao seja registrada em dis-

kette o qual possul interface com o computador; esta maquina

possui cerca de 300 totais disponiveis, pode isolar vendas por
itens, pessoas e departamentos se for desejado e produzir rela-
torios de vendas com descrigao de itens, numero de itens na ven

da, custo por item e o valor total da transacéio.

A caixa registradora eletronica da NCR permite o pro-
cesso de armazenamento ou o uso de um servigo time-sharing (tem

po compartilhado). Esta unidade possui um CRT o qual providen-
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cia o acesso a dados resolvendo assim problemas de ''turnaround"
(tempo de resposta). Através do uso do CRT € eliminado o delay
em processamento de transagdes e através da comunicagao de da-
dos & providenciada uma medida de controle de operacOes em mul-

ti-venda.

Assim, também, a unidade 2001 da TRW possui display
CRT e poderd ter interface com o computador através de comunica

cdo telefonica.

Estas maquinas, especificamente as que possuem CRT, po
derdo ser usadas em operacoes de Back-room (escritorio de loja).
Esta versatilidade da a transacao de vendas: capacidade de :en-
trada, controle de entrada de dados, tanto quanto acesso direto
aos dados via telas CRT. Poderao ser usados tantos terminais
quanto forem necessarios no andar de vendas, para registrar as
transagbes, e usar outras unidades do mesmo tipo no escritorio

para processos analiticos ou contabeis.

O sistema SWEDA 800/80 € outro exemplo de caixa regis
tradora fornecendo eficiencia e precisao em operagoes de ponto
de venda. Este permite programagao, possibilitando o projeto de
registros para cada estacdo e possuindo comunicacao com o siste

ma central,se desejavel.

A Data Terminal Systems oferece varios modelos de cai-
xas registradoras eletronicas stand-alone (modelo 220, 515 e
550); estes oferecem relatérios que aumentam o controle das ven
das da loja. Elas conservam trilha de produtividade, atividades
de caixa e vendas de cada empregado. Ainda fornecem completa

informacdo de inventario incluindo contadores de itens, uma ava
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liacdo de vendas por categoria e relatdrios de pedidos por ven-
dedor. Ainda encontra-se disponivel a trilha de transacdes .de

crédito.

Atualmente, com a adicdo de funcgoes, opgoes de armaze-
namento de informacdo e ligac@o a processadores centrais, estas
maquinas registradoras passam a ser classificadas como termi- -

nais de ponto de venda.

Também ja existem ''pacotes'" de software desenvolvidos

especialmente para processar a informagao coletada.

Assim, tem-se o sistema gerenciador de vendas NCR's
STARCOM que pode isolar a produtividade da pessoa de vendas em
adigdo ao cuidado de contabilizar as contas a receber, inventa-

rio, balango de vendas, etc.

Outro exemplo € o pacote da STS SYSTEMS; este € um sis
tema ON-LINE especialmente projetado para vendedores de tamanho
médio o qual gerencia pedidos de compra, controle de inventa-

rio, etc.

Uma vez que dados tenham sido coletados, programas de
software podem providenciar imediatamente autorizagdo de crédi-
to, checar transacdes de ponto de venda contra inventario ou
analisar a trilha de operacoes comerciais de multi-armazens fa-

zendo, assim, que o vendedor esteja sempre no controle.

§.5 - LEITORAS OTICAS

A entrada de dados representa 25 a 50% do custo opera

cional de processamento de dados. A chave para entrada de dados
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mais barata esta na eliminagfo de transcrigdo de dados pela co-
leta de dados diretamente na fonte. Assim, pode-se reduzir os
custos e acrescer eficiéncia d entrada como também simplificar

o processo de verificacao.

Leitoras oOticas oferecem um meio de realizar esta fun-
cao com a leitura direta de dados impressos, marcados manualmen

te, dados desenhados, etc.

Leitoras oOticas sdo divididas em treés categorias basi-

cas:

1) Leitoras oticas de marcas (OMR), as quais leem mar-
cas manuais.

2) Leitoras oticas de codigo de barras (OBR), as quais
lcem codigos de barras.

3) Leitoras oticas de caracteres (OCR), as quais leem

caracteres impressos, datilografados, ou caracteres preparados
manualmente.

Leitoras de marcas e codigos de barras podem ser consi
deradas subconjuntas de OCR, oferecendo ao usuario do computa-
dor uma alternativa de baixo custo para OCR,atraves da leitura
de dados especialmente preparados consistindo de marcas ou codi

gos de barras para representar caracteres.

Existem dois modos basicos de operacdo do equipamento
OCR. Quando a geracao de dados na fonte pode ser controlada, um
modo de Leitura Direta € usado por meio da leitura OCR direta
dos documentos na fonte. Quando a qualidade de impressao, tama-

nho de documentos, etc, nao pode ser totalmente controlada, um
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modo de re-impressdo € usado e todos os dados da fonte sao re-

impressos em paginas normais usando um tipo apropriado de ma-

triz.

No modo direto de operacgdo, o maior sucesso € obtido
quando documentos vindos das fontes geradoras impoem controle a
forma, formato e tipo da matriz impressora. Estes incluem fita

"jornal" saida de maquinas de somar e caixas registradoras.

No entanto, controlesrestritos a entrada de dados nem

-~ - . . - .
sempre sao possiveis de se realizar (por exemplo, quando o codi
go € o do fabricante), assim o modo de ‘reimpressao foi desen-
volvido para acomodar todos os tipos de documentos. Documentos
originais nao acima do controle de qualidade natural sao comple
tamente Treimpressos em documentos de entrada OCR para maquinas

de leitura normais compativeis com a maquina OCR dada.

A qualidade dos documentos de entrada e dados € impor-
tante para a operagdo correta de uma maquina OCR. Boa performan

ce pode ser atingida quando:

1) Formas pelas quais os dados sao impresos obedecem
rigidamente as especificacoes.

2) Equipamento de impressao de dados em documentos de
entrada € mantido e cuidadosamente ajustado para as especifica-
coes.

3) 0 pessoal que cria o documento de entrada € total-
mente supervisionado para certificar que aderem rigidamente as

rotinas requeridas.

A principal distingdo entre leitoras de caracteres e
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cédigos de barras € que no Ultimo, um c8digo € reconhecido pela
posicao relativa e espessura de cada barra formando um codigo
de caracteres. Além disso, leitoras de codigos de barras utili-
zam linhas espessas ou representacOes em barras de ' caracteres,
uma técnica que limita suas vantagens sobre os sistemas orienta
dos a pessoas, pois, barras ndo podem ser facilmente lidas por

olho humano.

Em adicdo, apenas caracteres numéricos e certos simbo-
los podem ser representados na maioria dos codigos de barra. Lei
toras de codigos de barra sao usadas por algumas companhias de
petrdleo (no exterior), as quais .imprimem cartdes de crédito gra

vando codigos de barras nas faturas no ponto de venda.

Provavelmente a mais generalizada publicidade a cerca
de codigos de barras tem ocorrido nos ultimos anos nos supermer
cados. Isto ocorreu com a introducdo do codigo de Produto Uni-
versal o qual € um cddigo de barras impresso em cada rotulo do
produto pelo fabricante. Desta forma o item do produto pode ser
observado pela leitora de barras na area de verificagdo e poste

rior consulta ao computador para verificar o precgo.

Leitoras de marcas’ 0ticas detetam a posicdo fisica de
marcas no documento, usualmente feitas por lapis, e correlacio
nam as posigoes marcadas para previamente definidos caracteres

ou significados.

Todas as leitoras de caracteres Oticos consistem dos
seguintes elementos basicos:

a) Unidade de Transporte:

A funcao desta unidade € mover os formularios da fi
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la de entrada, passando pela estacio de leitura, para a pilha de

saida.

Existem essencialmente quatro tipos de transportes
para formuldrios, cada um associado com um diferente tipo de

leitura OCR,

Transportes usados para manusear cartoes ou peque-
nos formularios sdo associados a leitoras de documentos. Trans-
portes para manusear formularios de tamanho variavel sdo associ
ados com leitoras de paginas. Transportes para manusear rolos
de formulario continuo (de caixa registradora ou fitas de maqui
nas de calcular) sdo usadas com leitoras de fita jornal. Trans-
portes podem ser usados para manusear microfilme ao invés de pa

pel e fazem parte de uma leitora de filmes.

A unidade de transporte representa o elemento mais

critico e caro de uma leitora.

O tipo de transporte usado na estagao leitora depen
de do método de varredura, leitura (SCANNER). Se o Scanner € fi
Xo, o papel deve mover-se; no caso do documento conter uma 1li-
nha impressa em uma predeterminada posicao, o scanner pode ser
fixo e o transporte pode mover os caracteres através do Scanner
sem meticuloso posicionamento. A desvantagem destas técnicas me
canicas € que o documento ndo pode ser movido e posicionado tdo

rapido quanto € lido.
b) Unidade '"Scanner"

A funcao do scanner & converter os caracteres im-

pressos para sinais elétricos, para andalise pela unidade de Teco
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nhecimento. A varredura Gtica €& baseada nas diferencas entre os

caracteres. O documento e a qualidade de impressao tém um signi
ficante efeito na tarefa de scanner. As habilidades dos scanners
variam em resolucdo, flexibilidade em varrer varias porgdes do
formulario e velocidade de scanning (varredura). Unidades que
leem documentos originais com determinado tipo de formato tais
como OCR-A ou OCR-B reduzem os requerimentos de decisao, portan

to tambem o custo.

Os mais comuns tipos de scanner sao:

b.1) Varredor de disco macanico
Consiste de um sistema de lentes, disco Trota-
cional, abertura fixa na chapa e um foto multiplicador. O siste
ma de lentes dirige a luz refletida dos caracteres atraves da
rotacao do disco para formar exemplos luminosos detectados pelo

fotomultiplicador, o qual converte-os em sinais elétricos.

Vantagem: baixo custo

Desvantagem: relativamente baixa velocidade

b.2) Varredor de pontos voadores
Consiste de um tubo de raios catodicos, siste-
ma de lentes e um fototubo. O tubo de raios catodicos varre o
documento com um raio de luz, o qual & dirigido pelas lentes do

sistema para o fototubo para conversao para sinais eletricos.
Vantagens: flexibilidade para varrer porgoes sele-
cionadas dos documentos; mais rapido que o disco mecanico.

Desvantagens: alto custo, limitada resolucdo, possi

veis distorcoes do tubo de raios catodicos.
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b.3) Varredor Laser
Produz um raio de luz de intensidade monocroma

tica a qual pode ser restrita ao diadmetro do raio.

Vantagem: alta resolugao
Desvantagem: a mais baixa velocidade de todos 0S

varredores.

b.4) Varredor de fotocélulas paralelas
Consiste de uma fila de fotocelulas; caracte-
res sao passados sob as fotocelulas, as quais simultaneamente,
mostram um numero de elementos do caracter e os convertem para
sinais eléetricos. Uma mais cara variacao usa uma completa ma-

triz de fotocélulas para aumentar a velocidade.

Vantagens: alta velocidade; permissao de selecionar
a varredura.

Desvantagens: flexibilidade limitada e alto custo.

b.5) Varredor VIDICON
Caracteres sao projetados num tubo de televi-
sdo com camera VIDICON, varridos por um raio de eletrons e con-

vertidos para sinais eléetricos.

Vantagem: nao necessita movimento dos documentos.
Desvantagem: limita o nUmero de caracteres armazena

dos no tubo e a velocidade.

c) Unidade de Reconhecimento

A unidade de reconhecimento € a peca fundamental de
uma leitora de caracteres Oticos e € a parte que mais diretamen

te afeta a forma de preparagdo de dados e o custo da leitora.
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0 equipamento OCR que 1€ apenas um tipo de documento € mais ba-
rato enquanto as que leem mais que um tipo de documento sdo mais

caras.

Os mais antigos equipamentos OCR tinham a logica de
reconhecimento implementada em hardware, no entanto os mais re-
centes equipamentos OCR empregam combinacoes de hardware e soft
ware. Para minimizar o custo do equipamento basico e decrescer
erros e raios de rejeicao do atual equipamento OCR, tem sido fei
to um esforco no sentido de minimizar o tamanho do conjunto de
caracteres requerido para qualquer aplicacao dada. Em geral con
juntos de caracteres se enquadram em uma das seguintes catego-

rias:

1) Conjuntos Numéricos
Leitoras estritamente numéricas sdo geralmente u
sadas para ler documentos impressos ou fitas "jornal" produzi-
das por impressoras ou caixas registradoras, Os caracteres numé
ricos geralmente representam um estilo fixo e podem incluir cer

tos simbolos de controle em adicdo aos nimeros (de zero a nove).

2) Conjuntos alfanuméricos
Conjunto de dados variados podem ser lidos por
muitas das atuais leitoras de caracteres. Um problema que 0s
atuais usuarios tem enfrentado é a falta de compatibilidade en-

tre os diversos tipos de impressoras.

Muitas unidades de leitura sao restritas a letras
mailsculas. Outras que podem ler letras mailisculas e mindsculas
sao especialmente usadas em aplicacles requerendo o processa-

mento de documentos com campos preparados.
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Literalmente hd centenas de diferentes tipos de
documentos fonte. Por causa disto, muitos fabricantes e usuarios
de OCR estao trabalhando para estabelecer um padrao OCR; eles
estao querendo o padrao OCR-A. A indﬁstria de vendas a varejo
tem encorajado as lojas.de departamentos a adotar o OCR-A. 0
uso de um OCR padronizado deverda eliminar muitos dos problemas

que tem atrasado este método de entrada de dados.

Tecnicas de Reconhecimento

1. Técnica Otica de Comparacao

Esta € uma das mais simples teécnicas; consis-
te de duas mascaras fotograficas para cada caracter. O reconhe-
cimento € realizado pela detectacao da quantidade de luz passa-
da atraves das miscaras e a selecdo da mais igual. As vantagens
sao: o baixo custo, a habilidade para identificar completos con
juntos alfanuméricos. As desvantagens sdo: susceptivel a erros,
nao habilitada para impressdes manuscritas, exige boa qualidade

na formatacao dos caracteres,

2. Tecnicas de Comparacdo por Matriz
Esta tecnica tem sido extremamente popular pe
la sua facilidade de implementagao. Cada caracter na fonte € re
presentado por uma matriz. Caracteres 'varridos' sao comparados
com cada matriz num caminho exaustivo. Miltiplas fontes sao sim
plesmente representadas pelo total de matrizes dos caracteres;
no entanto um grande numero de fontes deve ser mais economica-

mente implementada na técnica de deteccdo por software.

Esta técnica consiste de registros digitais e

matrizes de resistores representando cada caracter de Treconhe-
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Cimento. A saida elétrica do ”Varredor” e armazenada no regis—
tro digital e comparada eletricamente com cada matriz. O reco-
nhecimento & baseado na comparacao relativa das matrizes; pode
também ser implementada através da comparacdo da imagem binaria
de um caracter com imagens armazenadas na memoria. As vantagens
sao: velocidade, flexibilidade para trocar conjuntos de caracte
res e para identificar completos conjuntos de caracteres alfanu
méricos e baixo custo. As desvantagens sao: grande numero de ma
trizes para a leitura de multiplas fontes e € inflexivel  para

caracteres manuscritos.

3. Técnica da Analise do Trago
Consiste de um computador dedicado. Reconheci
mento € baseado na analise do trago ou formato da linha de cada
caracter em comparacgao com informacao armazenada para cada ca-
racter reconhecivel. A vantagem € a habilidade para identificar
completos conjuntos de caracteres alfanuméricos. As desvanta-
gens sao: a baixa velocidade e a incapacidade de reconhecer ca-

racteres manuscritos.

4. Tecnica de Detecgao de Caracteristicas

Para providenciar reconhecimento de caracte-
res manuscritos foi desenvolvido um mais flexivel caminho chama
do desenho da curva. A 1ogica de reconhecimento traca a curva
de cada caracter e identifica as caracteristicas tais como: di-
recao, magnitude, fendas de caracteres, encontros de linhas e
etc. Leitoras atuals empregam desenho de curvas para caracteres
manuscritos e comparagdao de matrizes para material impresso a
maquina. A detectacao de caracteristicas foi uma modificacio da

técnica de desenho da curva. Esta técnica, consiste de implemen
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tagOes de softwafe e hardware para examindr as caracteristicas
cos caracteres lidos. Cada caracter € analisado em seus destin
tos elementos (linha, curvas, etc). A 16gica de reconhecimento
consiste de uma estrutura em arvore invertida, a qual contém e-
lementos significantes dos caracteres. Um caracter € seleciona-
do depois de passar por numerosos testes na arvore e chegar a
um Unico braco representando o caracter. As vantagens sdo: per-
mite a leitura para multiplas fontes, flexivel para manusear ca

racteres degradados. A desvantagem € a baixa velocidade.

Fontes e Conjuntos de Caracteres

Conjunto de caracteres e tipos de fontes tem mui
to significado para o campo OCR, eles ditam a natureza dos meios

de entrada e saida de dados que podem ser usados.

Em geral, os conjuntos de caracteres e tipos de
fontes devem:

1 - representar todos os dados a serem lidos pe-
lo OCR.

2 - reter caracteristicas de leitura OCR além da
degradacao dos documentos fonte.

3 - ser legivel e estéticamente aceitavel para
leitura humana.

\4 - ser reproduzivel por equipamento de impres-

sio, maquinas de somar, miaquinas de impressdo e etc.

Correntes Niveis de Capacidade de Leitura de Fon

tes

Atualmente existem cinco distintos niveis de ca-

pacidade de leitura de fontes:
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1) Leitora de uma simples fonte.

2) Leitora de mGltiplas fontes; léem pequenos
grupos de selecionadas fontes.

3) Leitora de uma variedade de fontes que podem
ser intercaladas,

4) Leitora de qualquer fonte através de um dado
conjunto de caracteres lido imediatamente antes da analise.

5) Leitora de caracteres manuscritos.

Um problema para as leitoras de multifontes & a

variacao nos tamanhos e estilos dos tipos.

O tamanho da area que a letra ocupa necessita
ser definida para determinar todos os aspectos de um individual
grupo, o qual € dificultado quando os tamanhos dos tipos vari-
am. Este problema € encontrado também por leitoras que devem tra

balhar com espacejamento proporcional.

O reconhecimento de caracteres manuscritos, 0
qual data de poucos anos atras, € uma COmum OpCao na maioria
das leitoras recentes. O preparador de dados deve escrever cui-
dadosamente para evitar rejeigOes. Muitos usuarios prepara ma-
nuais de instrucoOes e cursos para a impressao manual. O raio de

rejeicao varia de 3 a 20%, dependendo do controle de dados.

d) '"Controller" (Controlador, superintendente)

Esta funcdo no equipamento OCR varia da logica de
movimentos de formularios e leitura até um minicomputador que
executa verificagdo, edigao e fungoes de validagao. O minicompu
tador e o software associado transformam o dispositivo OCR de

conversor de dados em dispositivo de entrada de dados.
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0 minicomputador permite andlise e rejeicdo de ca-

racteres on-line.

Tipos de Dispositivos OCR

1) Leitoras de Documentos

Leem até 5 linhas por formulario. O uso mais fre
quente tem sido em faturamento. Um pequeno computador gera a fa
tura e esta € enviada ao consumidor; o consumidor faz seu paga-
mento e devolve a fatura e este documento € lido pelo minicompu
tador contra o registro de pagamento. Assim, o numero da conta,
informagao do consumidor, data, quantia do faturamento e etc.
sao geralmente uma pequena quantidade de dados que podem ser im
pressos usualmente em uma Unica linha. Isto significa que o
"varredor" pode ser fixado numa localizacao pré-fixada e os pe-
quenos documentos podem ser lidos a altas velocidades. Muitas
vezes um conjunto de caracters numéricos e uma simples fonte

sao suficientes para manusear a aplicacdo.

A leitora de documentos inclui formas de adicio-

nal entrada de dados por teclado para corregcao de dados.

2) Leitoras de Paginas

Estas leitoras manuseiam uma grande variedade de
tamanhos de formularios e léem aproximadamente 50 linhas por for

mulario.

Uma leitora de paginasé projetada de tal forma a
manusear uma variedade de formularios que podem ser totalmente
impressos com dados em varias localizaces, necessitando para is
to de um scanner ou um transportador capaz de posicionamento.

Além disso, & a capacidade de procura e varredura e as capacida
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des para selecionar leitura que afetam a eficiéncia mais que a

velocidade com a qual € movido o papel.

A leitora de paginas tem sido usada em meios nao
controlados, onde seu alto custo € viavel; tem sido usada para

processamento de ordens de compras e controle de inventario.

3) Leitoras de Fita '"Jornal"

Esta classe de leitoras oOticas nao tem provocado
mudancas no projeto do sistema desde o comeco da década de 70,

apesar da disponibilidade do consideravel mercado.

Estes dispositivos leem as fitas impressas pelas
caixas registradoras ou mdquinas de somar e codificam os dados
em fitas magnéticas, cartoes ou as leem diretamente para o com-

putador.

Muitos dos problemas que existem para as leito-
ras de documentos ou paginas ndo existem para este tipo de lei-
toras, pois, o meio de entrada € um papel continuo, a codifica-
¢do € basicamente numérica, a natureza do meio vem do manuseio
por pessoas inexperientes no campo e o papel € protegido no ca-

so da registradora.

4) Varas (Wands)

As varas (wands) ou varredoras leem etiquetas pe
la passagem manual sobre a linha a ser varrida (examinada). 0
potencial de wand tem sido recentemente explorado pela indas-
tria. A indUstria a varejo foi a primeira a empregar wand em lo
Jas de departamentos, que tinham etiquetas de pre¢o impressas em

caracteres OCR e wands fazem parte da configuracao de suas cai-
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xas de ponto de venda (PDV). Assim, informagdo de inventirio es

ta contida em cada etiqueta e o wand providencia rdpido e novo

controle gerencial.

Com o desenvolvimento do conceito de processamen
to distribuido, foi aumentando o uso de wands na fonte; formuld
rios que requeriam transporte para processamento no sistema OCR
principal da companhia podem agora ser processados remotamente.
E estimado que pequenos wands OCR podem ser instalados em 50

lugares com um mesmo custo de um sistema maior OCR.

Desempenho de Equipamentos OCR

0 desempenho de OCR e expresso pela capacidade da
leitora de processar grandes quantias de dados corretamente e
mais economicamente. Assim, o desempenho depende do tamanho do
formulario, numero de caracteres do formulario, métodos de pre-
paracao, controles de entrada de dados e atual desempenho da

aplicacao como um todo.

Uma outra consideracdo € a rejeicdo e o raio de er-
T0s associados com o equipamento OCR. Enquanto raios de erros
devem ser baixos, menos que 0,5%, os raios de rejeicao devem ser
consideraveis. Raio de rejeicdo refere-se a percentagem de carac-

teres que sao rejeitados pela leitora como irreconheciveis.

Enquanto o baixo custo de dispositivo OCR oferece
uma forma economica de coleta de dados, eles requerem que con-
troles mais fechados sejam colocados no formuliario o qual enca-
rece unidades sofisticadas. O usuario deve aderir a tamanhos de
formuldarios e caracteristicas tdo bem quanto formularios reco-

nheciveis e formas de preparagdo de dados.
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Quando existe controle sobre os documentos  fonte,
OCR trabalha bem., CondigOes de controle existem quando operado-
res sdo experientes, bem treinados quanto as regras de geracao
dos documentos OCR. Estd provado que o fator mais critico afetan
do o desempenho de OCR é a condicdo dos documentos a serem 1i-
dos; este fator devera continuar a ser critico até que o desen-

volvimento de OCR atinja um nivel mais alto.

Uso de OCR-A

Projetos no crescente mundo dos sistemas Oticos on-
-line incluem: programas de treinamento profissional para a im-
plementacao de OCR-A, reavaliacao de todos PDV e rotinas de re-
taguarda (Back-room), crescente atencao ao hardware de interfa-
ce e disponibilidade para crescimento juntamente com novas re-
gras para manutencao do hardware, reparagao e atencdo aos tipos

de pessoal de processamento de dados.

Com o reconhecimento de caracteres Oticos comecga -
através da familiaridade, natural atrito e troca de equipamen
to - uma viavel opcdo para vendedores referente .aos sistemas de
gerenciamento de mercadorias; diversos metodos estao sendo de-
senvolvidos para o uso deste rapido método de descobrimento do

fluxo da mercadoria.

No standard formato OCR-A, oS ticketes alfanumeri-
cos sao lidos por homem ou maquina e podem envolver um raio de
informagoes individuais segundo o estilo do vendedor. Equipamen
tos de alta velocidade podem marcar ticketes por matrizes de pon

tos ou formas mecanicas e podera 1é-los de volta.
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Como. o c6digo universal de marca de vendas (UVM) es
ta sendo implementado por muitos fabricantes, novo  inventario
roderd ser pre-marcado pelo vendedor, para que os vendedores a

varejo escolham equipamentos e software compativel com UVM.

Assim, o processo de automagdo acompanha tanto  as

vendas quanto o fornecimento.

Reconhecimento de caracteres Oticos pode providen-
ciar leitura eletronica de ticketes em PDV ou em Back-room, po-
dem transferir informagdo eletronicamente ou podem reverter pa-

ra informagao humana.

Vantagens de OCR.

1 - Eliminagdo de Digitacao Redundante
Nao existem perfuradoras, caixas registradoras ,
terminais com teclado envolvidos; uma substancial quantia de

trabalho € eliminada.

2 - Eliminacao de Erros de Transcrigao
A fonte mais simples e mais cara dos erros de
dados € a retranscricao. Os operadores de perfuradoras tem um
raio de erros de cerca de 1%. Outros métodos (incluindo termi-

nais com teclados) nao sao melhores.

3 - Reducgao dos Custos de Equipamentos
Em lugares onde leitoras de paginas sao usadas,
os dispositivos de entrada sao impressoras a nivel de departa-

mento e estas deverao existir sempre.

4 - Processamento de Dados Distribuido

No caso de OCR, a responsabilidade da precisao
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e perfeicao dos dados pode ser reportada a origem, onde o pes-

soal mais familiarizado com a informacao pode detectar e corri-

gir erros mais rapidamente.

5 - Tempo de Resposta Reduzido
Isto € desejado em qualquer aplicacdao. E vital
em balcoes de supermercados onde reagdes rapidas devem ter algu

ma correlacdo monetaria.

6 - Eliminacao de Formularios Redundantes
O primeiro exemplo desta vantagem OCR € o uso
de documentos no processamento de pagamento. O mesmo documento
serve como uma fatura, o talao de pagamento e o meio de entrada

para o computador.

7 - Reduzido Treinamento de Operarios
Em aplicacOes com leitoras de paginas, apenas
treinamentos normais sao requeridos para o sistema de entrada,

assim reduzindo os custos de treinamento.

8 - Utilizagao Crescente de Equipamento
Em muitos sistemas pequenos o teclado ¢ o gar-
galo do sistema. O equipamento basico teoricamente pode proces
sar uma grande quantidade de dados, mas & normalmente amarrado
pela entrada de dados por teclado. Uma leitora de paginas permi
te que a impressao seja feita por impressoras e o processamento

pelo processador. O efeito € muito mais produtivo.
9 - Minimizagao dos Custos de Expansao

Utilizando uma leitora de paginas, o custo adi-

cional sera apenas o prego de uma impressora.
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Nenhuma destas vantagens tem igual importancia para
uma determinada aplicacao. Por razoes particulares a cada apli-
cagao, especialidades de tipos de OCR poderao ser altamente de-

sejavels enquanto outros tipos sdo relevantes.

Problemas de OCR:

1 - Baixa Seguranga
No inicio o equipamento OCR ndo foi  conhecido
por leitura correta nem por longos periodos de funcionamento.Nos
ultimos anos, no entanto improvisaram-se técnicas de scanning e
reconhecimento, tanto quanto circuitos de integracao em grande

escala, os quais tem gradativamente improvisado eficiéncia.

2 - Alto Custo do Equipamento
Os mesmos fatores que tem afetado a seguranca
também tem melhorado o quadro do custo. Adicionalmente, tém tor
nado possivel muitos OCR os quais ndo podiam ser implementados

com as tecnologias mais antigas (ex: wands).

5 - Falta de Normalizacao de Matrizes
No comeco, cada fabricante desenhava sua pro-
pria matriz. Para muitas classes esta proliferacdo foi uma es-
tratégia de Marketing. Mas em muitos casos, isto foi simplesmen
te feito para projetar uma Unica matriz para uma aplicagio par-
ticular ou especifico método de reconhecimento. A maioria das

novas aplicacoes sao baseadas em um dos tipos normalizados pela

ANSI, NRMA ou ECMA.

4 - Problemas na Preparacao de Documentos
Os primeiros equipamentos OCR eram altamente

-t - -~ - - - - - -
sensiveis a qualidade da copia, formato da copia, impurezas do
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papel, densidade da tinta e condigdes do documento. Agora, algu

mas inovacdes ténicas tem resolvido muitos desses problemas.

Destes os que restam podem ser persistentes e assim, € Util:

- manutencgao de normas de qualidade minimas em
locais de preparagao de documentos ndo controlados.

- forgar normas de impressdao manual as pessoas.

- preparar pequenas quantidades de documentos es
pecializados em locails descentralizados.

- projetar formularios e matrizes de convenien-
cia do usuario, mais que do equipamento de processamento de da-

dos.

5 - Generalizacao de Projetos

As maquinas OCR iniciais tinham que ser capazes
de resolver muitos problemas do usuario. Assim uma determinada
maquina deveria ler diferentes formularios, paginas, ou documen
tos e deveria ter miltiplas funcGes de rejeigao de documentos.
Deveria também ter uma grande quantia de memoria e  capacidade
computacional para ler varios formatos, para performar varias
verificacOes da precisdo dos dados, e para formatar a saida de
varios tipos de meios do computador. O resultado foi que o cus-
to da maquina ji alto, se elevou ainda mais. Assim, o sistema

passou a ser usado apenas nas salas do sistema principal.

Hoje, no entanto, a tendéncia & ao  contrario.
Existem diversas maquinas disponiveis a baixo custo, as quais
sao periféricos do computador da mesma forma como as impresso-
ras e as leitoras de cartGes. Tais maquinas quando acopladas a
um minicomputador ou microcomputador podem ser muito eficientes

e de baixo custo.
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6 - Espectativas de Usudrios ndo Reais
OCR foi visto, mno inicio, como a resposta a
qualquer requisicao. Deveriam ser supostamente eliminadas 90.0000
perfuradoras e legides de operadores de perfuradoras. Erros de
entrada deveriam ser totalmente extintos e documentos fonte ser

imediatamente ''varridos'.

Depois de muito investimento, esforgo e desapon
tamento, muitos usudrios concluiram prematuramente que OCR havia
falhado. Assim, OCR recebeu uma ma publicidade da qual ainda nio

esta recuperado totalmente.

Qualquer um destes problemas, pode nao determi-
nar os esforcos do gerente de Processamento de Dados, o qual
esta trabalhando para implementar um sistema baseado em OCR. O
gerente de Processamento de Dados deveré estar apto a enfrenta

-los com apropriadas medidas.

O meio de vendas a varejo representa uma das
mais crescentes areas no uso de OCR. Enquanto o NATIONAL RETAIL
MERCHANTS ASSOCIATION (NRMA) tem apoiado o codigo de barras UPC
para uso em etiquetas de supermercados, o uso de OCR-A em mui-
tas outras aplicacgoes parece assegurado porque pode ser lido
por humanos ou maquinas. Velocidade de leitura, precisdo e ime-

diata entrada de dados sdo beneficios desejados nesta aplicacdo.

Sistemas de inventario variam muito e diferen-
tes situagoes requerem diferentes tipos de hardware. Para sim-
ples identificacao de estoque e contabilizacdo, o "scanning"
(varredura) de etiquetas com codigos de barras representa uma

obvia escolha sobre os métodos manuais. O mesmo se aplica a
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"wands' (varinhas) leitoras de OCR manuais.

Nos atuais controles de inventario, muitas ve-
zes o encarregado das vendas deve remover uma pre-impressa eti-
queta ou cartao para deduzir o item do inventdrio. Nestes casos
uma ieitora de documentos € frequentemente mais apropriada. No
entanto, se uma porcdo de informacdo deve ser "varrida' para
leitura (numero do vendedor, codigo do fregues, identificacao
do produto, quantidade, cor, tamanho, etc) uma leitora de pagi-

nas deve ser a requerida.

As varinhas de leitura nao tem seu uso restrito
ans pontos de venda mas também sdo usadas para operacles centra
lizadas para decrescer os custos de entrada de dados e o tempo

do operador.

O uso de "scanners'" esta crescendo em todo mun-
do; estima-se que mais de 100.000 varinhas de leitura estdo sen-

do usadas em operagoes de vendas em todo mundo.

8.5.1 - Exemplos de Impressoras de Etiquetas OCR

8.5.1.1 - SOABAR 510

Etiquetas sao marcadas rapidamente: 200 impressGes por
minuto. A troca de um documento para outro € rapida e simples

tambem.

Poderao ser impressas de 1 a 4 linhas de uma s6 vez;
exlstem menos chances de erros na impressdo de dados quando to-

das as linhas sao marcadas simultaneamente.



-162-

Copias OCR-A s8o impressas por simples marcaclo,a ser
feita pelo operador. Cabecas de gravacao providenciam a impres-
sdao de 1 a 4 linhas de até 10 caracteres OCR-A por linha inclu-

indo todos os cddigos de fungdes comuns.

Os ticketes sdo cortados pela adigdo de uma opcional
e ajustavel lamina. Cortadora de ticketes mUltiplos também esta

disponivel.

Possui como features opcionais um totalizador para
mostrar o numero de documentos marcados e um mostrador que avi-

sa quando a tinta esta faltando.

O preco deste equipamento € em torno de $950.

8.5.1.2 - KODE 310, KODE 431, KODE 610 - KIMBALL SYSTEMS

O KODE 310 permite 3 linhas, 14 caracteres OCR por 1i
nha, € compativel com convencionais sistemas de impressado: assim

a transcricao para OCR € simples e economica.

O KODE 431 € uma codificadora de dados o6ticos, permi-
te 4 linhas até 34 caracteres, permitindo uma completa informa-
¢ao, incluindo a universal marcagao do vendedor. Estdo disponi-

vels 15 cores para serem impressas as informagoes.

O KODE 610 & uma codificadora de documentos OCR permi
tindo 6 linhas de dados com até 10 caracteres OCR e 16 nao OCR
caracteres por linha num raio de 300 tamanhos de documentos e
na velocidade de 900 pequenos documentos por minuto. Esta codi-
ficadora pode imprimir através da automdtica entrada, fazendo a

impressao da etiqueta e rdtulo por produto da ordem de compra.
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0 resultado desta funcdo € a total integracdo da informagdo de
gerenciamento e as etiquetas de inventdrio para mais rapido flu

xo da informac8o e mais rdpidos relatdorios 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 milhoes de horas de operacao, OCR wand da Recognition €
uma tecnologia totalmente testada. Mais de 200 companhias de ven
das a varejo estao usando OCR com tecnologia Recognition para
coletarem informacoes de vendas, instantaneamente e eficiente-

mente.

No entanto, o OCR WAND & apenas parte dos equipamen-

tos da RECOGNITION, vejamos alguns dos equipamentos disponiveis:

a) Input 80B

Leitora de paginas e documentos

- Estilo da impressao: caracteres e marcas

- Uso: OFF-LINE

- Tamanho minimo dos documentos: 4 X 5,75 polega-
das

- Tamanho maximo dos documentos: 14 X 12 polegadas

- Le até 137 caracteres por linha

- Num passo le a pagina (ou documento) inteiro; es
te devera ter até 6 linhas por polegada

- Conjunto de caracteres: 360 (oriundos dos dife-.
rentes estilos de impressdo).

- Armazenamento de saida dos dados: fita magnética
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de 800 ou 1600 bpi.

1

Documentos por minuto: 37 a 300 documentos
Caracteres por segundo: 3600 caracteres
Preco de compra: em torno de 368000 dolares

Preco mensal de aluguel: cerca de 12200 dolares

Input 80C

Leitora de pdginas e documentos

Estilo da impressao: caracteres e marcas

Uso: OFF-LINE

Tamanho minimo dos documentos: 4 X 5,75 polegadas
Tamanho maximo dos documentos 14 X 12 polegadas
L€ até 137 caracteres por linha

Num passo le a pagina (ou documento) inteiro; es

te deverd ter até 6 linhas por polegada

Conjunto de caracteres: 360 (oriundos dos dife-

rentes estilos de impressao)

Armaze namento de saida dos dados: fita magnéti-

ca de 9 trilhas de 800 ou 1600 bpi

c)

Documentos por minuto: 19 a 150 documentos
Caracteres por segundo: 1800 caracteres
Preco de compra: em torno de 269250 dolares

Preco mensal de aluguel: cerca de 9285 dolares

Input 80 C-1, D

Leitora de paginas e documentos

Estilo da impressao: caracteres e marcas

Uso: OFF-LINE

Tamanho minimo dos documentos: 2,9 X 2,75 polegadas

Tamanho maximo dos documentos: 14 X 12 polegadas
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Lé até 137 caracteres por linha

Num passo 1€ a pagina (ou documento) inteiro; es

te devera ter até 6 linhas por polegada

simbolos

Conjunto de caracteres: alfanuméricos mais 0S

Armazenamento de saida dos dados: fita magnética

de 9 trilhas de 800 ou 1600 bpi.

Documentos por minuto: 75 ou 150 documentos
Caracteres por segundo: 2000 ou 4000 caracteres
Preco de compra: de 200000 a 237650 dolares

Preco mensal de aluguel: 6450 a 7790 dolares

d) Trace System

ras

gadas

gadas

407-1, OCR-B e

rentes estilos

Leitora de documentos

Estilo da impressdo: caracteres ou codigo de bar

Uso: ON-LINE e OFF-LINE

Tamanho minimo dos documentos: 2,75 X 4,25 pole-

Tamanho maximo dos documentos: 4,25 X 8,75 pole-

Le de 4 a 10 caracteres por polegada

Le uma ou duas linhas por passo

Tipos de impressao permitidos: 7B, E-13B, OCR-A,
codigo de barras

Conjunto de caracteres: 360 (oriundos dos dife-
de impressao)

Armazenamento de saida dos dados: fita magnética

de 7 ou 9 trilhas e de 800 ou 1600 bpi; comunicacao. com: IBM 360,
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IBM 370, BURROUGHS 3500, BURROUGHS 4700

Documentos por minuto: 1200 a 2400 documentos
Preco de compra: cerca de 318000 délares

Preco mensal de aluguel: 6600 a 23720 dolares

8.5.2.2 - AMER-O-MATIC CORPORATION - ALABAMA

a) AMER-0-MATIC OCR 100

das

das

vera ter ate

7B, 12F, E13B,

b)

Leitora de documentos
Estilo de impressao: caracteres e marcas
Uso: ON-LINE ou ligado a terminal

Tamanho minimo dos documentos: 2,25 X 1,0 polega

Tamanho maximo dos documentos: 9,0 X 6,0 polega-

Le até 85 caracteres por linha

Le uma ou duas linhas por passo e o documento de
linhas por polegada

Tipos de impressao permitidos: OCR-A, OCR-B, 1403,
1428, marcas, impressoes manuais e furos.
Documentos por minuto: 120 documentos

Caracteres por segundo: 200 caracteres

A comunicacao podera ser de 1200 a 19200 bps
Preco de compra: 20000 a 24000 dolares

Preco mensal de aluguel: 650 a 800 dolares

AMER-0O-MATIC OCR 500

Especificagoes semelhantes a OCR 100,s6 que nao

permite ligagao com terminal e possui capacidade para ser usada

OFF-LINE; neste caso armazena as informacdes numa fita magnéti-
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ca de 7 ou 9 trilhas, de 800 ou 1600 bpi; seu prego para compra

e 25000 a 32000 e o preco mensal de aluguel oscila entre 800 e

1100 dSlares,

8.5.2.3 - CAERE CORPORATION - CALIFORNIA

a) OCR eader 610 series

- Leitora de caracteres

- Uso: ligada a terminal

- Transporte: manual

- Caracteres por linha: até 35

- Tipos de impressao permitidos: OCR-A, OCR-B

- Conjunto de caracteres: alfanuméricos e simbolos
especilais

- Documentos por minuto: controle do operador

- Caracteres por segundo: 30 a 130 caracteres

- Preco de compra: cerca de 1500 dolares

- Wand adaptavel a maioria dos terminais PDV, a in

terface RS-232 esta também disponivel

b) OCR eader 710 séries

Caracterisitcas idénticas ao OCR eader 610, sendo que
possul ainda as interfaces: IBM 3277, 3278 e 5251 e o preco pa-

ra compra esta em torno de 1600 dolares.,

c) OCR eader 760 series

Semelhantes ao OCR eader 710,sendo que permite atée
128 caracteres por linha de entrada e seu preco para compra es-

td em torno de 2000 dolares.
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8.5.2.4 - COGNITRONTCS CORPORATION - NEW YORK

a) COGNITRONICS CORP OCR - 71

- Leitora de documentos

- Estilo de impressao dos dados de entrada: carac-
teres, codigo de barras, marcas

- Uso: ON-LINE ou OFF-LINE

- Tamanho minimo dos documentos: 2,75 X 5 polegadas

- Tamanho maximo dos documentos: 4,875 X 9 polegadas

- Caracteres por linha: de 1 a 85

- Le em cada passo 2 linhas

Tipos de impressao permitidos: E-13B, OCR-A, 1428,
1403, 12F, 407E

- Conjunto de caracteres: numéricos e 4 caracteres
alfabéticos

- Armazenamento de saida dos dados: fita magnética
de 7 ou 9 trilhas: de 556, 800 ou 1600 bpi; linha de comunica-
¢ao com velocidade de 9600 bps; interface com o IBM 360/370 e
BURROUGHS B3500/3700.

- Documentos por minuto: 300 a 450

Linhas por minuto: 600 a 900

Caracteres por segundo: 600

Preco para compra: 100000 a 300000 dolares

- Preco mensal para aluguel: 2000 a 7500 dolares

E comercializado pela Optical Recognition Systems

8§.5.2.5 - HEWLETT-PACKARD COMPANY - CALIFORNIA

a) HEDS - 3000

- Leitora de paginas, documentos e rotulos
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Estilos de impressdo dos dados de entrada: codi-

Uso: ON-LINE ou OFF-LINE
Transporte: manual
Tipos de impressao permitidos: codigos de barras

Conjunto de caracteres: alfanuméricos disponi-

Armazenamento dos dados: um grande numero de op-

coes esta disponivel

Preco de compra: cerca de 100 dolares

8.5.2.6 - INPUT BUSINESS MACHINES, INC. - MARYLAND

a) RIT 4000

teres

racteres NRMA

Leitora de etiquetas de mercadorias

Estilo de impressao dos dados de entrada: carac-

Uso: ON-LINE e OFF-LINE

Tamanho minimo dos documentos: 1,2 X 2,5 polegadas
Tamanho maximo dos documentos: 3 X 3 polegadas
Caracteres por linha: 11 caracteres

Linhas por polegadas: 3

Leé a cada passo 4 linhas

Tipos de impressao permitidos: OCR-A

Conjunto de caracteres: um subconjunto dos ca-

Armazenamento de saida de dados: linha de comuni

cagao com interface RS-232C

Documentos por minuto:; 100 documentos



-170-

- Caracteres por segundo: 1000 caracteres

- Prego para compra: cerca de 6500 dolares

8.5.2.7 - INTERFACE MECHANISMS, INC - WASHINGTON

a) Interface Mechanisms 9210/9220

- Leitora de documentos e etiquetas
- Estilo de impressao dos dados de entrada: codigo
de barras

- Uso: ON-LINE

Método de transporte: manual

Tipo de impressao permitido: até 6 codigos de
barras disponiveis

- Armazenamento de saida de dados: linha de comuni
cacao com interface RS-232C com velocidade de até 9600 bps

- Prego de compra: 1000 dolares para o 9210 e 1500
para o 9220

- Estes sao duas 'varinhas leitoras' (WANDS)

b) Interface Mechanisms 9300

Caracteristicas iguais aos anteriores, sendo que
permite até 8 codigos de barras e seu preco para compra & de

1000 dolares.

8.5.2.8 - KEYTRONIC CORPORATION - WASHINGTON

a) M-3 Hand-Held OCR

- Leitora de qualquer tipo de documento
- Estilo de impressao dos dados de entrada: carac-

teres
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Uso: ligado a terminal

Método de Transporte: manual
Caracteres por linha: 170 caracteres
Linhas por polegada: 4 ou 6 linhas
Leé a cada passo 1 linha

Tipos de impressao permitidos: OCR-A, OCR-B, E13B,

Conjunto de caracteres: 0 a 9, mais os simbolos
Linhas por minuto: 100 linhas

Preco para compra: em torno de 6000 dolares
Preco do aluguel mensal: cerca de 180 dolares

Se encontra disponivel com uma variedade de in-

terfaces: DATAPOINT CMC, 3741, RS-232, etc.

teres

E13B

b) MR-10

Leitora de documentos

Estilo de impressao dos dados de entrada: carac-

Uso: ligado a terminal

Tamanho minimo dos documentos: 2 X 2,5 polegadas
Tamanho maximo &os documentos: 11 X 11,5 polegadas
Método de transporte: manual

Caracteres por linha: 100

Linhas por polegada: 3

Lé a cada passo 1 linha

Tipos de impressdo permitidos: OCR-A, OCR-B,

Conjunto de caracteres: 0 a 9,mais os simbolos

Permitido a comunicagdo com terminais a veloci-
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dade de 9600 bps

Documentos por minuto: 30
Linhas por minuto; 30
Caracteres por segundo: até 150 caracteres

Prego para compra: 1500 dolares

&.5.2.9 - KIMBALL SYSTEMS - NEW JERSEY

teres

gadas

gadas

belecidos pela

a) KR 1140

Leitora de etiquetas de mercadoria

Estilo de impressdo dos dados de entrada: carac-

Uso: OFF-LINE

Tamanho minimo dos documentos: 1,125 X 1,5 pole-

Tamanho maximo dos documentos: 1,25 X 3,5 pole-

Metodo de transporte: através de faixa (cinta)
Caracteres por linha: 12 caracteres

Linhas por polegada: 3,6

Le a cada passo 6 linhas

Tipos de impressao permitidos: OCR-A

Conjunto de caracteres: um subconjunto dos esta-
NRMA

Armazenamento dos dados de saida: fita magnética

de 9 trilhas, 800 ou 1600 bpi

Documentos por minuto: 1140 documentos
Preco para compra: 40000 délares

Preco mensal de aluguel: 1995 dolares
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- Este sistema inclui leitora, teclado, video dis-

play e uma unidade de fita de 9 trilhas

8.5.2.10 - SCAN-DATA CORPORATION- PENNSYLVANIA

a) SCAN-DATA 425

- Leitora de docﬁmentos,péginas e fitas jornal
otico.

- Estilo de impressao dos dados de entrada: carac
teres e marcas

- Uso: OFF-LINE

- Tamanho minimo dos documentos: 5 X 3 polegadas

- Tamanho maximo dos documentos: 11 X 14 polegadas

- Caracterés por linha: 100 no maximo

- Linhas por polegada: 6 no maximo

- Linhas permitidas para serem lidas num mesmo
passo: 81 no maximo

- Tipos de impressao permitidos: muitos dos esti-
los existentes, incluindo numéricos escritos a mao

- Conjunto de caracteres: alfanuméricos

- Armazenamento dos dados de saida: fita magnéti-
ca de 7 ou 9 trilhas de 556,800 ou 1600 bpi; permite ligacao
com o DEC PDP-8/E

Documentos por minuto: até 200 documentos

Caracteres por segundo: 800 caracteres

Preco para compra: 300000 a 600000 dolares

Preco de aluguel mensal: 4505 a 7765 dolares
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b) SCAN-DATA 929

- Leitora de documentos

- Estilo de impressao dos dados de entrada: carac
teres e marcas

- Uso: ON-LINE e OFF-LINE

- Tamanho minimo dos documentos: 2,6 X 2,5 polega

das

- Tamanho maximo dos documentos: 4,5 X 3,5 polega
das

- Caracteres por linha: 80 caracteres

- Linhas que podem ser lidas por passo: 1 linha

- Tipos de impressao permitidos: OCR-A, OCR-B, 7B,
12F

- Conjunto de caracteres: alfanumérico.

- Armazenamento dos dados de saida: fita magnéti-
ca de 7 ou 9 trilhas de 800 ou 1600 bpi; permite ligacao com o
computador CDC 1700

- Documentos por minuto: 1200 documentos

- Caracteres por segundo: 2210 caracteres

Preco para compra: cerca de 85000 dolares

Preco mensal de aluguel: 2000 a 3000 dolares
- Este equipamento € 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 impressao dos dados de entrada: carac
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Uso: OFF-LINE

Caracteres por linha: 35

Linhas por polegada: 5

Tipos de impressao permitidos: OCR-A, OCR-B, 407,
7B, N12 e 1F

Conjunto de caracteres: o conjunto completo

Armazenamento dos dados de saida: 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
Preco para compra: 120445 a 135280 dolares
~Preco mensal de aluguel: 3296 a 3760 dolares

Este equipamento pode ler fitas de caixas regis

tradoras, de maquinas de somar, etc.

teres

das

b) Scan-Optics 530

Leitora de documentos

Estilo de impressao dos dados de entrada: carac

Uso: OFF-LINE

Tamanho minimo dos documentos: 2,0 X 2,8 polega

Tamanho maximo dos documentos 6 X 9 polegadas
Caracteres por linha: 85 no maximo

Linhas por polegada: 6 no maximo

Linhas por passo de leitura: 81

Tipos de impressao permitidos: OCR-A, OCR-B, 1403,
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1428, 8 CDC, 121-F, 12F, 7B NOF, E13B, numéricos escritos a mao

- Conjunto de caracteres: conjunto alfanumérico

- Armazenamento dos dados de saida: 7 ou 9 tri-
lhas; 556. 800 ou 1600 bpi: pode ser ligado ao HP 21 MX.

- Documentos vor minuto: 500 documentos

- Caracteres por segundo: 2000 caracteres

- Preco para compra: 178655 a 206290 ddolares

- Prego mensal de aluguel: 4979 a 5751 ddolares
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CAPTTULO TIX

PERSPECTIVAS GERENCTAIS COM COMPUTADORES

A administracao existe desde que foi inventada a conta
gem como necessidade de controle, no entanto, como pratica do
conhecimento global ainda € pouco usada e & privilegio da civi-

lizacao industrial.

A necessidade de inovagao nas empresas comerciais exi-
ge que novos conceitos e tecnicas sejam aplicadas a fim de que

a administracao seja eficiente e produtiva.

Recentemente a informatizacao tem recebido uma grande
dose de atencao por parte dos especialistas em administracdo que
procuram adquirir ou desenvolver novas técnicas administrativas
especificas as atividades da empresa e transferi-las a seus usu

arios finais.

Um problema que os administradores enfrentam e relati-
vo a configuragado particular de cada rede. Cada empresa € um ca
so particular, o que produz sempre novas informagoes que preci-

sam ser analisadas, processadas e disseminadas.

A criacao, a adaptacgdo e o transplante sao metodos a
serem usados pelos administradores nesta fase incial em que pou
ca experiéncia se tem registrada neste campo de automatizagdo.
A medida que as experiéncias individuais forem registradas pode
ra haver uma transferéncia de técnicas facilitando o modelo ex-

perimental.

Um fator importante a ser analisado pela geréncia & a
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sociedade, usudria da rede;em geral a sociedade humana se apre-
senta como uma estrutura movel, com elementos saindo e entran-
do no sistema; com classes sociais, instituicoes, organizacgoes

com culturas e etnias diferentes.

Devera ser cuidadosamente verificado qual a realidade
do mercado consumidor, qual a interacdo necessaria com 0S usua-
rios, que realimentacdo sera necessaria ao sistema, quais 0s

efeitos no mercado.

Atraves da tabulacdo dos resultados, a gerencia devera
fazer uma simulacao do sistema e examinar os resultados mais

apuradamente.

O hardware, software, firmware e comunicacoes determi-
nam atée onde poderdo ir as aplicacOes gerenciais. A escolha do
equipamento € que vai influenciar e determinar a qualidade da
aplicacao (do uso). A gerencia ndo devera estar preocupada com
as tecnicas de ''como fazer'; sua preocupacao principal sao 0s
custos e a eficiencia (medida através dos resultados). O objeti
vo basico & o melhor e mais proveitoso atendimento ao usuario

(comprador) tendo assim o retorno do investimento.

A medida que as ambigdes da geréncia crescem, também
se elevam os problemas como:

1 - manutencao do hardware ‘

2 - capacidade de manutencgad do software

3 - conversao

4 - documentacgao

Se a geréncia esta avida por mais recursos, ela tera
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que arcar com consequéncias como:

1 - crescimento do custo com pessoal,
2 ~ desenvolvimento de mais capacidade, rﬁpido cresci-
mento das configuraclOes.

3 - melhor aproveitamento de memdria.

Nestas linhas, mais que no custo do hardware as deci-
soes do futuro deverao estar baseadas. Atraves do impacto do
VLSI teremos um custo alto para o software e conhecimento e um
baixo preco para o hardware. No entanto, cuidado especial deve-
ra ser dispendido na escolha dos periféricos de entrada/saida e
de armazenamento, pois estes sao baseados na indUistria de semi-

-condutores. As unidades sao ainda mecanicas e caras.

A medida que a configuracao do sistema cresce, as re-
quisicoes se desenvolvem mais rapidamente que oS recursos e nes
te ponto devem ser observadas as falhas e um mecanismo de recu-

peragao deverd ser estabelecido para estar capacitado a fazer:

- restart

- reconfiguracao

Os operadores deverao ser altamente treinados para exe

cutar eficientemente o seu trabalho.

Outros problemas gerenciais envolvem:

problemas com uso de terminais

- conhecimento de como manusear terminais
- problemas de protocolo

- suporte de software para terminais

- variagdes no volume de informacdo, dificultando o ba
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lanceamento do sistema

- servigos heterogéneos no sistema

- falhas do sistema (usuirios ON-LINE)

- desenvolvimento da tecnologia, tornando a que esta
em uso na rede, obsoleta

- desenvolvimento de recursos humanos

Um aspecto importante a ser lembrado € que muitas ma-
quinas sao compradas para resolver um problema e nao o resol-

vem. Os gerentes devem relembrar no momento da escolha que:

1 - A procura de resultados serve para aumentar o tama

nano do problema.

2 - Pessoal melhor treinado € necessario.
3 - Olhar para:
. programacao on-line
. algoritmos de scheduling
. balanceamento de recursos para o problema em pau
ta
4 - Uso de criterios de eficiéncia tais como: tempo de
resposta

5 - Continuidade do servigo

Muitas destas questoes dependem da organizacao e do co
nhecimento que detem. Assim, o conhecimento € o fator limite pa-
ra uma correta decisao. Muitas vezes o tipo de contrato que €
assinado com o fabricante determina o nivel e a qualidade do

servico.

Desenvolvimento de sistemas em estigio experimental tais

CcOomo ;
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- transmissdo via meio Otico

- mala eletronica
- reconhecimento de voz
deverao oferecer incentivos econOmicos para os executivos esco-

lherem os caminhos bdsicos para a informatizacdo de sua rede.

Para eficientemente gerenciar comunicacao - informati-
zacao, uma firma deve olhar para o futuro e em muitos casos um

futuro proximo.
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CAPITULO X

PERSPECTIVAS

Ndo havera papel suficiente para receber as informa-
coes e dados de uma nova sociedade informatizada. A falta de
florestas e de celulose exigira a substituigdo dos registros de
papel por memorias eletronicas (discos, fitas, microcircuitos,
bolhas magnéticas, dispositivos supercondutores, etc). Todas as
informagoes terao que ser digitalizadas e armazenadas em parti-
lares bancos de dados. A conversao de sinal digital para analo-
gico sera provavelmente um processo comum, compreendido pela so
ciedade usuaria dos beneficios seja ela formada por técnicos ou

donas-de-casa.

O equilibrio entre energia, transportes e comunicagoes
constitui a infra-estrutura economica de um pais. E atraves do
uso equilibrado destes tres meios que os planejadores acreditanm
que um pais consiga superar os problemas. Comeca a se despertar
para o uso das comunicagOes como forma de reduzir custos, para
poupar viagens e deslocamentos, para reduzir o consumo de ener-
gla e para racionalizar a producdao e o abastecimento. Como sera
a humanidade quanto a utilizacdo intensiva dos meios de comuni-
cacao e de informagao? Como reagira? Como serd a tecnologia des

sa sociedade informatizada?

10.1 - CRIACAO DE EMPRESAS-PRODUTOS

A medida que a necessidade de informatizagao de uma re

de se torna mais acentuada, mais exigente, se inicia uma era de
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novo desenvolvimento tecnoldgico, uma nova mentalidade na utili
zagdo dos recursos de telecomunicacles aliados & recursos da mi
croeletrSnica. Todas estas necessidades aliadas a queda exponen
cial no prego dos microprocessadores influira na implantagao de
uma tecnologia genuinamente nacional. As caracteristicas dos
equipamentos, necessarios a implantacdo da informatizacio, possi
bilitam uma independencia tecnoldgica. A descentralizacgdo de
servigos computacionais provoca uma simplificagao substancial
dos equipamentos, tornando este tipo de tecnologia acessivel a

curto prazo.

Para a informatizacao de redes precisa-se de terminais

(microprocessadores) dedicados a uma atividade especifica; 0s
periféricos necessarios sdo de baixa velocidade e capacidade
(unidades de video, fitas cassete, disquette, impressoras de

baixa velocidade, leitor de codigo de barras, OCR, etc).

Os periféricos -citados usam uma tecnologia simples e
ja existem experiéncias no sentido de desenvolvimento e fabrica

cao.

Existe uma tendencia no mercado nacional a fabricarenm
terminais de uso especifico (dedicado a alguma atividade), 0
software e hardware destes equipamentos foram desenvolvidos pa-
ra uma determinada fungao especifica; o produto & vendido como

uma caixa preta que realiza determinada tarefa.

A produgao de componentes eletronicos no Brasil foi
sempre prejudicada pela falta de consumo que tornasse interes
sante a fabricacao local das novidades da tecnologia. A capaci-

tagao técnica tende para as dreas mais rentaveis; se existir
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uma procura de equipamentos, técnicas, solugGes para o problema
da informatizacdo de redes comerciais certamente a industria na
cional despertard para a fabricacdo de produtos especificos que
acompanhem a evolucdo tecnoldgica e comecardo a aparecer as Em-
presas - Produtos juntamente com uma crescente concorréncia tor

3 faid - e - .
nando mais acessivels os custos de uma evolucgao tecnologica.

A analise da tendencia do mercado para microprocessado
res mostra que cada produto procura atender a uma faixa de mer-
cado especifica. Assim, os produtos de mesma faixa irao concor-

rer entre si, prevalecendo aqueles que sejam mais versateis.

Alguns ramos industriais brasileiros tem feito da ino-
vagao do produto uma opcgao freqliente e prioritaria para atender

a competigao do mercado.

Muitas empresas originam-se num laboratorio de um ins-
tituto de pesquisas ou de uma universidade onde surge um  novo
produto que oferece boas perspectivas de comercializagao. Des-
teponto em diante para a criacao de uma empresa fica apenas a
questao de iniciativa empresarial. Desta forma caracterizam - se
como principais componentes do sistema de ciencia e tecnologia
(inovacao industrial): a iniciativa empresarial, a universidade

€ a agao governamental.

Como qualquer sistema, .um sistema inovador exige compe

tencia para ser eficaz, funcionar adequadamente.

Certamente, por tras de uma grande empresa existe uma
técnica,:conceito, informacdo ou produto que reformula a forma

como certas colsas eram realizadas, resolvendo um problema ou
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ingressando numa nova era do conhecimento humano.

A universidade € responsavel pela pesquisa fundamental
e pela formacao de recursos humanos; a universidade € o fornece
dor da principal matéria-prima dos institutos de pesquisa e dos

laboratorios industriais.

Desta forma, a universidade, os institutos de pesquisa
2 os laboratorios industriais sao responsaveis pelo desenvolvi-
mento ou aquisigao de novas tecnologias e pela transferencia des

ta tecnologia ao usuario.

Ao governo cabe a funcao de prover os dispositivos le-
gais e financeiros que fornegam o alicerce para o bom funciona-
mento do sistema e gerenciar a politica de protegdo aos interes

s5es locais.

Se uma indUustria investe em pesquisa e desenvolvimen-
to, sua interacdo com o mercado estd em jogo, a sua capacidadede
sobrevivencia a longo prazo estara aumentado e estara trazendo

uma economia de divisas para o pais.

Porém, nem toda empresa pode arcar com 0S CUStOS que
um laboratdorio de Processamento de Dados exige; neste ponto 0
governo tem alguma responsabilidade no sentido de prover recur-
s0s, fazer investimentos com a intencao de aumentar a capacida-
de operativa de alguns institutos ou criar novos. Porem, existe
a preocupacao empresarial que a pesquisa possa tornar-se obsole
ta antes de ser aplicada; assim existem respostas que provem do

plano gerencial e ndo do técnico.

Um outro ponto a analisar sera quanto a - . mdo-de-obra
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usada nestas empresas, Um incentivo fiscal, ou um incentivo a
criacdo de cooperativas de pesquisa deveria ser dado por parte
do governo, para aproximar os institutos de pesquisa das indus-

trias.

O treinamento cabe 3 universidade e este fornece a ba-

se do bom funcionamento do sistema.

Torna-se necessario uma politica de conscientizacao da
importancia do aprendizado bem como o uso dos elementos tecnica
mente preparados em laboratdorios de pesquisa, fazendo com que
deles saia o produto final para atender ao usuario (requisicao

do mercado).

A crescente necessidade de solugoes para os problemas
da atualidade - informatizacgdo das redes - fara com que varias
empresas, pressionadas pela competicao e exigencias dos «clien-
tes, passem a investir na criacdo de laboratorios para que pos-
sam superar a cultura industrial incipiente. Porém, a empresa
brasileira s0 agora comeca a reconhecer a importancia da pesquil
sa. Em geral a empresa procura retornos a curto prazo e tem me-

do de investir em retornos a longo prazo.

As circunstancias = atuais sdo propiciais a instalacio
de uma capacidade local de pesquisa industrial, da mesma forma
que a inovacdo na inddstria tem uma grande dose de responsabili
dade na solucgdao dos problemas relativos a informatizacdo de re-

des.
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10.2 - RISCOS PARA AS REDES DE SE ANTECIPAR/ATRASAR

EM RELACKO AS TECNICAS

0 papel das comunicacGes & claro, porém as empresas nio
se equipam nem se preparam para o uso desta técnica pela falta
de tradicdo; ndo € usado o telefone para as coisas mais sim-
ples - obter informacgoes bancarias, hospitalares, comerciais,
aéreas, etc. Esta € uma mentalidade atrasada das empresas que

dizem: '"mao damos informacoes por telefone'.

O uso generalizado de terminais e processamento distri
buido de dados envolvera aspectos sociais e politicos. Tomemos
o sistema de reserva de passagens a€reas que ja € mais comum, co
mo exemplo de automagao e o analisemos; apesar da infra-estrutu
ra criada (arquivos, terminais, telex, etc) as reservas de pas
sagens ainda sdo precdrias; cancelar um vGo por telefone nio &
permitido e como este outros problemas ocorrem na maioria das
cidades brasileiras. A sorte de cada usuadrio da aviacdo depende
em muito da escolha de uma boa agéncia de viagens que supra as
falhas e omissdes das companhias aéreas. Porém, isto ndo € ex-
clusivo de redes aéreas. Muito, em matéria de comércio e servi-

¢os, poderia ser iniciado pelo telefone - a informacao.

Empresas, redes, que comegam a usar as comunicacoes pa
ra efetivacao de vendas acabam tirando proveito desta facilida

de aumentando suas vendas.

A medida que uma rede comercial comece a fazer uso de
un sistema de informatizacdo, estara muito a frente em termos
de mercadoria, vendas, informagao comercial do que as restantes

do mesmo ramo de negdcios-
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Se a reposiglo de mercadoriasna prateleira € automati-

ca, quase imediata, quanto esta firma estard ganhando a mais? E

a confianca que o cliente deposita nessa empresa?

Quanto se deixa de ganhar por falta de mercadoria ex-
posta nas prateleiras? Quanta mercadoria fica esquecida num can-
to do depdsito até perecer ou se tornar inadequada a época, es-

tacao, tempo...?

Qual o prejuizo de uma rede que nao controla sua merca

doria em exposigao? seu estoque?

Quantas compras inadequadas serao realizadas por falta

de historico a cerca de estatisticas de vendas?

Quantos fregueses serao perdidos pela falta de confian
¢a no sistema de vendas da rede? Por saber que os objetos expos

tos sdo antigos?

E a propaganda de ordem psicoldgica que mostra redes
automatizadas funcionando exclusivamente para o publico consumi

dor?

Qual sera o precgo pago por algumas redes pelo atraso em

relacao as tecnicas de informatizagdo?

Talvez percam vendas, deixem de ganhar, fiquem com seus

produtos desatualizados, percam a confianca de seus clientes.

No entanto existem redes cuja total automacdo € impos-
sivel devido ao custo de seus itens, ao volume de suas vendas,

a localizacdo de suas filiais, etc.
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Outro fator a ser analisado € a antecipacdo por parte
de algumas redes: qual serd o custo de ser a pioneira numa tec-
nica? Qual sera o custo de desenvolvimento, treinamento, mudanga

radical? E quanto ganhard pelo fato de ser a pioneira?

Para cada tipo de rede deverao ser analisadas varia-
veis para se decidir qual a automacgdo viavel, qual o risco a
ser corrido, quanto serd aplicado, qual a estimativa do retor-

no, etc.

Entre essas variaveis, cita-se:

Localizacao das filiais em relacao a sede e depdsi-

tos.

Particularidades dos artigos que sao comercializados.

- Razao social da empresa.

- Concorréncia com outras empresas que comercializam os
mesmos produtos.

- Nivel intelectual dos vendedores.

- Interesse da diretoria, presidencia em ampliar seus
negocios.

- etc.
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CAPTTULO XI

DEFINICAO DE UM PROJETO PDV

Atualmente sistemas de terminais PDV estao tomando a
atencdo dos vendedores a varejo em estagio de planejamento, im-
plantacao, completamente instalados ou preocupados com os bene-
ficios, os executivos de grandes cadeias de lojas a varejo es-

tao imersos em PDV,

E através de um bom planejamento quanto a selecdo e im
plementacao de PDV que os executivos poderao reduzir erros, mi-
nimizar os tempos de implantacao e acrescer eficiencia ao proje
to. A definicdo dos requerimentos e avaliagdo de sistemas € ape
nas uma parte do planejamento, no entanto,um grande nimero de

possibilidades PDV devem ser consideradas, como o seguinte:

- selecao do vendedor - qual equipamento devera ser se
lecionado?

- hardware - quais as opgdes de hardware necessarias?

- implementacao - como implementar o sistema para melhor
funcionamento e maximos beneficios?

- sistemas de vendas - que adicionais ou modificados
sistemas deverao ser requeridos para uso dos coletores de dados
ppV?

- retorno do inventimento - quais sdo os beneficios de

PDV a serem identificados, medidos e gerenciados?

De maior importancia e a educacgao de gerentes no uso
da informagao PDV. Se os dados nao sao utilizados, beneficios

totaisde PDV nado serao alcangados.
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Em recentes levantamentos, companhias americanas que ha
viam convertido seu controle para PDV, falaram a respeito dos
beneficios esperados e dos beneficios realmente alcancados e
dos que nao foram atingidos. Os beneficios ndo atingidos foram
0s que dependiam de outros sistemas para processar a informa-
cao coletada por PDV; a conclusdo tirada € que PDV sozinho nao
¢ suficiente; devem existir outros sistemas e um esclarecido ge
renciamento para dar suporte e utilizar apropriadamente o siste

ma PDV.

0 equipamento e sistema PDV devera coexistir com o hard
ware e sistemas existentes na companhia; um ponto importante
na definicdo de requerimentos e selecdo de um sistema PDV & a
consideragao das funcoes e sistemas existentes. Este passo deve
ra ser prioritario na escolha do sistema PDV e suas capacidades
devem ser compativeis com o hardware do computador central, com
sistemas de autorizacdo de credito, com sistemas manuais ou au-

tomatizados e com rotinas de codificacao.

No levantamento foi verificado que os criterios rela-
cionados com o vendedor do equipamento (suporte, estabilidade
do vendedor) sao mais considerados que os relacionados ao cus-
to, equipamentos e fungGes. Como a indUstria continua a avancar
em PDV, questoes tais como, software e arquitetura do sistema
deverao se tornar mais importantes como decorrencia da obsoles
cencia tecnoldgica, pois uma preocupacdo devera incomodar os exe
cutivos: Serao os sistemaS‘compradoé hoje, adaptaveis as inova-

cOes da década de 907.

Como o PDV € uma parte integrante do sistema de infor-

macdo de vendas a varejo, existe a necessidade de definir os re
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querimentos da companhia a cerca das informacoes de venda an-
tes da etapa da selecdo de um sistema PDV. Na avaliacao e sele-

cdo do sistema as maiores questOes a serem examinadas e avalia-

das sdo:
a) Transacoes de Vendas
Sdo identicas em varios sistemas, assim este aspec-
to pouco contribui na distincao dos diferentes sistemas. Mas

edicao e validacdo dos dados sao requerimentos a serem identi-
ficados e comparados; a escolha devera recair sobre o mais fa-

cil.

b) Coleta de Dados
E uma funcdo basica providenciada pela maioria dos
sistemas, porem, diferencas neste aspecto deverdo ser evidentes
em aspectos tais como: capacidade para processar dados na loja,
capacidade para reportar perda de dados ou falhas no sistema,
quantia de armazenamento disponivel e capacidade para remover

meios de armazenamento.

c) Funcoes Administrativas (nao vendas).
Estas fungoes variam muito entre vendedores e siste
mas; € um aspecto que requer atengdo quanto aos requerimentos,

definicao e avaliacao.

d) Sistemas em Operacdo e Projetos de Sistemas
Os sistemas disponiveis com PDV e as suas relagdes
com os sistemas correntemente operando na companhia sao aspec-

tos a serem avaliados durante a selecdo.

Se o software do sistema PDV & compativel com 0S

sistemas existentes, a implementacao se torna mais simples e
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consequentemente os resultados e beneficios estardo disponiveis

mais rapidamente.

E importante notar que num sistema de PDV o mais impor
tante & coletar os dados requeridos com o mais alto grau de efi

ciéncia, pois o uso destes dados € o maior dos beneficios de PDV.

e) Flexibilidade e Crescimento
O sistema PDV devera 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 tém crescido.

Antes, sistemas PDV foram pouco mais que caixas regis-
tradoras com alguma edicao, 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 sao peque-
nos computadores com alguma capacidade de processamento e flexi
bilidade. Em adigao, uma variedade de componentes de sistemas

poderdao ser incluidos; estes componentes poderdo ser:

a) Terminais
Esta € a unidade basica do sistema no andar de ven-

das.

Os terminais podem ter microprocessadores executan-
do muitas de suas fungdes ou o terminal pode interagir com um

pequeno computador para muitas de suas funcgoes.

b) Wands ou Scanners
Sao dispositivos que podem ser conectados ao siste-

ma, geralmente através do terminal, para leitura de etiquetas
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com informacbes de prego e cddigos de itens.,

c) Coletores ou Concentradores
Sao componentes que armazenam dados de um ou  mais

terminais.

d) Controladores de Armazenamento ou Minicomputadores
Sao componentes que geralmente providenciam coleta
de dados e capacidade de processamento. Estes componentes tem

crescido em capacidade e sofisticacgao.

e) Modens
Sao dispositivos que servem como interface para as
linhas telefonicas do sistema PDV;, & com o uso destes dispositi

vos que se faz a ligacao das lojas a central.

f) Computador Central
E o computador, usualmente localizado na sede, que
& responsavel pelo processamento dos sistemas computarizados da

companhia.

g) Software
Sao 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.

0 nivel de sofisticacdo dos requerimentos vai indicar
0 tipo de sistema necessdrio, varios tipos de sistemas estao

disponiveis.

0 menor nivel de sofisticacdo € uma caixa registradora
eletronica (ECR) a qual ndo pode ser classificada como terminal

ou sistema PDV, pois falta-lhe capaciadade para coletar dados.
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As ECR tem muito mais totais disponiveis que as tradicionais
caixas registradoras para vendas. Muitas ECR tem uma capacidade
limitada de reportar informagdes. Algumas podem armazenar e re-

ter precos dos itens para uma funcdo de verificacao de pregos.

Como continuacao das ECR em capacidade existe o termi-

nal "STORE-AND-FORWARD" (armazena e envia).

Estes sao terminais PDV porque coletam dados em transa
goes. Este terminal em geral tem uma grande capacidade de repor
tar armazenamento sem no entanto ter processamento no terminal

ou opcao de reportar as transmissoes do computador central.

Acima do '"'STORE-AND-FORWARD" esta o sistema on-line
com colecao de dados "STORE-AND-FORWARD'. Neste sistema  dados
sdao coletados para uma transmissao mais tarde para o computador
central, estes sistemas sao mais amplos, a capacidade de repor-
tar armazenamento € expandida com a flexibilidade do softwéré.
Geralmente estes sistemas ou terminais interagem com um computa
dor local ou computador central para funcoes tais como: autori-

zacao de credito,verificacdo de precos e outros.

0 mais sofisticado sistema & o sistema interativo on-
-line com dois niveis: O primeiro nivel on-line com um controla
dor de armazenamento e o segundo devera ser on-line com o compu

tador central.

Estes sistemas possuem transmissao de dados em ambos os

sentidos, de e para o armazenamento.

Em adicao este sistema possui capacidade para executar

fungdes integradas de nao-vendas,
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No entanto, na definicao de um projeto de sistemas PDV,

antes de definir os requerimentos devera ser definido um plano
global de sistemas; este plano devera conter o projeto concei-
tual das aplicagoOes a serem desenvolvidas com o cronograma de

prioridades para a implementacao de cada uma delas.

Com o projeto do sistema PDV e o conceito inicial da
regra de PDV pode-se iniciar a pesquisa e analise dos requeri-
mentos e para dirigir estas atividades devera ser formada uma
equipe para o projeto PDV; esta devera ser formada por represen
tantes das operagoes da loja, financas, treinamento e . divisao

de processamento de dados.

No processo de analise dos requerimentos, primeiramen-
te devera ser realizada uma revisao nas atividades da loja; as-

sim na area de vendas devera incluir-se uma analise de:

a) todas as transacoes de vendas incluindo:

entrada de informacao

tamanho de campos

relatorios

- uso de totais

b) dificuldades no uso do sistema corrente (PDV ou nao)
e levantamento dos pontos e ocasidoes em que erros acontecem com

maior frequencia.
c) formularios usados e autorizagOes requeridas
d) rotinas de fechamento do dia e totais de informacao

atualmente gerados.

Esta analise, nas atividades da loja, devera ser esten

‘
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dida também & area administrativa e devera ser dada enfase ao
entendimento das prioridades da informagao para a perfeita de-

terminacao de quais deverdo ser incluidas no projeto.

Apos a resolucdo desta analise, as aplicagGes no compu
tador central, as quais usam ou devem usar dados de armazenamen
to, sdo as proximas a merecer uma revisdo que devera responder

as seguintes perguntas:
a) Quem usa, que dados e porque

b) Que tipos de edicoes sao realizadas, pelos sistemas

existentes, nos dados
c) Quais os erros mais frequentes

d) quais sao os niveis de prioridade para a informacdo

e quais sao 0s prazos necessarios

Apos estas revisOes € necessario a analise dos requeri
mentos dos equipamentos de PDV. Sera necessario um contacto com
alguns vendedores de equipamentos PDV e o estudo de alguma lite
ratura dos mesmos. A definigao de requerimentos PDV deve ser di

vidida em duas grandes areas como segue:

I - Requerimentos de Transacoes PDV
- Verificagao de transacoes de vendas
- Descrigao de transagoOes de vendas
- Arquivos e tabelas requeridas
- Registro do balango do fim de cada dia
- Totais requeridos
- Descrigao de transacdes administrativas

- Resumo de prioridades de transacgdo
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- Graficos e tabelas

II - Requerimentos Gerais de Sistemas PDV
-~ Interfaces para os sistemas existentes (Hardware
e Software)
- Caracteristicas fisicas (tais como tamanho, ener
gia requerida, temperatura, etc)

Meio de coleta de dados

- ComunicacGes disponiveis (compatibilidades)

- Requerimentos de software

OpcOes de seguranca (tais como senhas e codigos

de seguranca)

Opgoes de terminais (impressoras, tempo de im-
pressao, tempo de resposta, etc)
- Outros dispositivos (wands, scanners, etc)

~ Consideragoes sobre a instalacao

Cada um desses requerimentos devera ser classifi-
cado como sendo de alta, média ou baixa prioridade. Desta forma
os altos terdao que estar disponiveis no vendedor, os médios sdo
os altamente desejados e os baixos sao os agradaveis mas dispen

diosos.

ApOs requerimentos serem definidos, eles deverdo
ser revistos pela equipe do projeto PDV, representantes de ope-
ragoes de loja, distribuicdo, financas e contabilidade, direto-
ria da companhia e processamento de dados. Esta revisdo devera

identificar trocas desejdveis e ajustes nas prioridades.

Se a autorizagfo formal do projeto foi obtida, de
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vera se iniciap a selecdo do vendedor do equipamento PDV; a foz
ma mais simples de obter familiarizacao com os vendedores e
atraves do envio do resumo de seus requerimentos a um grupo de
vendedores e o pedido de que cada um faca uma breve apresenta-
cao do seu equipamento para a resolucao dos requerimentos; apés
as apresentacoes devera haver uma limitagdo aos vendedores com

potencial para a resolucdo 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)
tipb 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 € a se-
cao de requerimentos do vendedor. E através das respostas a es-
te item que se conhece o tipo de servigo do vendedor. Na 1lista

de requerimentos do vendedor sao importantes os seguintes itens:

a) Suporte de Implantacgao
Qual o tipo de assistencia oferecida durante a

implantacao?

b) Treinamento
Que tipo de material de instrucao ou suporte es

ta disponivel para o pessoal de sistemas, gerentes e caixas?

c) Documentacdo
Que manuais e literatura estao disponiveis so-

bre hardware, terminais e sistemas?

Quantas copias de cada um?
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d) Garantias

Que garantias ou protegdo oferece o vendedor?

e) Manutencdao
Onde estao, geograficamente localizados, 0S
representantes do servigo do vendedor, qual o tempo de resposta

para chamadas de servico, quais sao as horas de servigo, etc?

f) Futura Evolucao
Qual a politica do vendedor para futura evolu~
cdo ou implementagoes em hardware e software em termos de atua

lizagao e custos?

g) Referencias
Quais as cadeias de vendas, similares em tama-
nho, localizacao e mercadorias que estao usando o sistema do
vendedor e quem pode ser contactado nestas cadeias para ofere-

cer informagoes a cerca do sistema e vendedor?

A verificacao de referencias € importante porque
pode ajudar a decidir sobre um vendedor. Os maiores enfoques na

discussdo com outros usuarios deve ser:

- suporte de manutencao

- frequencia de problemas nos sistemas

- qualidade do pessoal de suporte e manutengao
- problemas de instalacao

- resposta a problemas de software

- facilidade de uso e troca

- suporte de treinamento e problemas

- flexibilidade
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Estas revisdes de referéncias deverdo ser documen
tadas e conduzidas pela mesma pessoa para assegurar consisten-

cia e uma interpretacdo vdlida da informacgao.

Cada companhia devera desenvolver sua propria ava
liacdo do vendedor e determinar quais dos elementos requeridos em
PDV - tais como performance de PDV, facilidade de uso, flexibi-
lidade, manutencdo, suporte a instalacao e estabilidade do ven-

dedor - sao mais importantes.

Desta forma, a resolucao dos problemas de cada
instalacao requer a compreensao de sﬁas dificuldades potenciais
e a realizagcdo de medidas especificas que indiquem os proble-
mas e as solucdoes ou opglOes desejavels aos empreendimentos da

empresa como um todo.
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CAPITULO XII

CLASSIFICACAO DAS EMPRESAS QUANTO AO TIPO

DE PROCESSAMENTO REQUERIDO

Esta classificacao pretende mostrar o produto final do
levantamento das necessidades de cada empresa, tentando classifi
ca-las por tipo de necessidade e apresentando o tipo de proces-

samentc adequado a cada classe.

Para efeito de comparagdo e conclusdo sera apresentado
ao final um quadro de configuracao de software requerido para
cada classe, e também um quadro de requesitos de hardware para

cada uma.

12.1 - CLASSE 1

Caracteristica Geral:

- 0 prego do produto a ser comercializado & da ordem

de meia ORTN.

Necessidades Basicas:

- Abastecer as prateleiras do ponto de venda de forma
conveniente e em temvo habil.

- DepoOsitos . regionais responsaveis pelo . abastecimen-
to de um determinado numero de lojas de uma regido demarcada.

- Gerenciamento de mercadorias nos depositos, envolven
do pedidos, compra e distribuicao.

- Nos pontos de venda, controle da mercadoria das pra-
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CONFIGURACAO DE HARDWARE
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-FIGURA I -
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teleiras e controle de pedidos efetuados ao depdsito.

Processamento Requerido:

- Um sistema (podendo ser um minicomputador), responsa
vel por todo o gerenciamento de mercadorias, por deposito.

- Bancos de Dados disponiveis nestes sistemas.

- Um computador, na sede central, responsavel pela comu-
nicacdo com os sistemas instalados nos depdsitos, atualizagoes
no Banco de Dados central, processamento de Contas a Pagar e ou
tros sistemas de aplicacgado.

- Nos diferentes departamentos de cada loja, poderao
existir diferentes tipos de controle de mercadorias das prate-

leiras, dependendo do produto a ser comercializado.

Membros da Classe:

- lojas de departamentos
- supermercados
- livrarias

Configuracao de Hardware:

(Ver Figura I)

12.2 - CLASSE 2

Caracteristica Geral;

- A venda € restrita a fregueses cadastrados e alta ro

tatividade dos produtos nas prateleiras.,

Necessidades Basicas:

- Reposicdo imediata de mercadorias,.
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Manter a confiabilidade por parte dos fregueses.

Registro das vendas efetuadas a cada fregues.

Emissdo de faturas no ponto de venda.

Verificacdo do crédito do fregues.

Registros eficientes de recepcao de mercadorias e al
teracoes de precos.
- Gerenciamento de mercadorias, estoque e pedidos no

proprio ponto de venda.

Processamento Requerido:

- Um sistema de pequeno porte por loja com terminais -
caixa responsaveis pela emissao de faturas.

- Comunicacao com a sede,uma vez por dia, para troca de
informacoes de Bancos de Dados.

- Computador central na sede, centralizando todo o con
trole da cadeia.

- Terminais disponiveis nos pontos de venda para provi
denciarem recebimento de mercadorias bem como alteracao de pre-

¢0s, acessando em tempo real o Banco de Dados.

Membros da Classe:

- Cadeias de lojas atacadistas.

- Distribuidores de petrodleo

Configuracao de Hardware:

(Ver Figura II)

12.3 - CLASSE 3

Caracteristica Geral:

- Os pontos de venda sao stands de demonstracao.
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SEDE

COMPUTACOR

CENTRAL

LOJA 2\
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GERENCIADOR

DE MERCADORIAS |
DA LOJA 2

CAIXA J

D= HARDWARE - CLASSE 2

i
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- FIGURA II -
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Necessidades Basicas:

- Consultas ao dep8sito quanto 3 existéncia de mercado
rias disponiveis para venda ao consumidor.

- Controle de entregas.

- Controle do estoque do depodsito.

- Controle de contas a receber.

Processamento Requerido:

- Terminais de consulta, nos pontos de venda,ligados a
um computador central (ou um sistema de menor porte) onde deve-
ra residir um Banco de Dados referente as mercadorias existen-
tes em depodsito.

- Computador central responsavel pelos seguintes siste
nas centralizados: controle de entregas, controle de estoque do
deposito, pedidos a fornecedores e controle de contas a rece-
ber.

- Banco de Dados devera ser uma filosofia de trabalho
bastante explorada para o maximo de eficiéncia.

- Linhas de comunicagdo e redes publicas de comunica-
¢ao de Dados.

- Bancos de Dados publicos estardo num futuro préximo,
disponiveis a utilizacdo pelos usuarios de comunicacao de Dados;
os mesmos poderao ser consultados para efetivagao da verifica-
cdo de crédito dos fregueses da cadeia,bem como pelo sistema de

entregas.

Membros da Classe:

- Lojas de Eletrodomésticos

- Moveis
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CONFIGURACAO DE HARDWARE - CLASST 3
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- Grandes Magazines
- Lojas de Material de Contrucao

- Lojas de pecgas

Configuracao de Hardware:

(Ver Figura III)

12.4 - CLASSE 4

Caracteristica Geral:

- O pronto atendimento ao pedido do fregues, gerando a
necessidade de troca de mercadorias entre filiais mais proxi-

mas.

Necessidades Basicas:

- Troca de mercadorias entre filiais
- Comunicagao entre filiais

- Pronto abastecimento da filial

- Manter a confianga dos fregueses

- Pronto atendimento

Processamento Requerido:

- Equipamentos stand-alone ou microprocessadores deve-
rao neste caso resolver os problemas de tais cadeias.

- Cada loja devera possuir um equipamento capaz de re-
gistrar pedidos (falta de mercadoria) em algum dispositivo mag-
netico para que o mesmo seja enviado a outra filial e a transfe
rencia de mercadoria seja efetivada o mais rapidamente possivel.

- Um pequeno processamento local podera ser necessario,

para controle de prazos de validade do produto bem como emitir
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relatdrios a cerca de mercadorias em falta ou emissao de pedi-

dos 3@ sede.

Membros da Classe:

- Farmacias

- Alguns departamentos de lojas de departamentos ou su

permercados.

Configuracao de Hardware:

(Ver Figura IV)

12.5 - CLASSE 5

Caracteristica Geral:

- Lojas sao stands de atendimento de vendas; os produ-
tos disponiveis a venda pertencem a toda a cadeia e ndao apenas
a um ponto de venda e os produtos na maioria dos casos nao es-

tdo em demonstracao (disponiveis) nos pontos de venda.

Necessidades Basicas:

- 0 produto devera pertencer a toda a cadeia e nao
apenas a um ponto de venda; isto &, devera ser comercializado
ao mesmo tempo em todos os pontos de venda da Organizacgao.

- Controle de Contasa Receber.

- Consultas sobre o Histdorico do produto a ser comer-
cializado.

- Manutencdo de um cadastro de produtos, disponivel a
qualquer vendedor.

- Controle de comissao de vendas a ser recebida pelos

vendedores.
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CONFIGURACAO DE HARDWARE - CLASSE 4

DEPOSITO CENTRAL

SISTEMA
CENTRAL

LOJA 3\\\ LOJA N

-~
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-

- FIGURA IV -
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Processamento Requerido:

- Terminais de consulta em todos os pontos de venda.

- Banco de dados atualizado em tempo real no computa-
dor central.

- Atualizacao do Banco de Dados de Estoque disponivel,
para alguns dos pontos de venda.

- No computador central deverdao ser processados os se-
guintes sistemas: contas a receber e controle de comissGes~ de
vendas.

- Linhas de Comunicacao de Dados.

- Bancos de Dados publicos voderdo ser utilizados (quan
do disponiveis) para verificacdo de crédito dos clientes bem co-

mo para acessar informagoes de interesse geral da ponulacdo tais

cComo seiam:

- entradas disponiveis para um determinado show ou
teatro.
- informacGes a cerca do comercio de bens de consu-

mo de entretenimento gerais.

Membros da Classe:

- Imobiliarias

- Agencias de Automdveis

- Grandes lojas de eletrodoméesticos

- Cadeias de lojas de moveis

- Bilheterias - pontos de venda de ingressos para
shows, teatros, eventos, etc.

- Pontos de consulta a cerca dos eventos, realizaveis
em determinado lugar e data (num futuro préximo podera ser a

propria casa do consumidor do bem).
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Configuracdo de Hardware;

(Ver Figura V)
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CONFIGURAGCAO DE HARDWARE - CLASSE 5
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CAPITULO XIII

CONCLUSADO

No campo das vendas tem-se literalmente uma infinidade
de solugoes, caminhos a seguir, a escolher para que possam ser
processadas as informagdes. Cabe a gereéncia (diretoria) da ca-
deia decidir qual a melhor opcao; a que mais se enquadra no seu
tipo de negdcio; a que mais informacdo vai fornecer para as suas
requisicoes; a que vai maximizar o seu lucro a um custo tolera-

vel pela organizacao.

Cada cadeia pode usar suas prépfias registradoras ele-
tronicas com seus proprios sistemas de coletar dados; pode en-
trar com os dados em seu proprio computador com Seu proprio sis
tema de suporte; pode comprar um pacote completo de hardware e
software designado especificamente para seu comércio; pode usar
terminais para registrar transacoes, recolher dados e alimentar
o computador central através dos mesmos. Finalmente a cadeia de
lojas (a organizagao), a qual decide ter um controle completo so
bre as vendas e a mercadoria em estoque, necessita da manutengao

de uma perfeita e eficiente rede de informacdo (dados).

0 que se verifica e uma grande tendéncia para a unido
de processamento de dados e comunicagées, a qual forma uma rede
de células para suprir as necessidades dos usuarios. O advento
da rede publica de comutacdo de pacotes devera vir tornar via-
veis e aceitaveis muitas redes de informacdo que estdo em proje
to. Um outro advento que devera vir de encontro as necessidades

de tais usuarios (cadeias de lojas) serdo os Bancos de Dados Pu
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blicos que poderdo ser consultados através de servigos ofereci-

dos pelas concessiondrias de Telecomunicacgles.

Hoje, jd se podem imaginar redes de dados e voz combi-
- - o -

nadas, podem-se imaginar maquinas de processamento da - palavra
conversando com outras, microprocessadores de usos variados dis
pondo de interfaces de comunicagio, periféricos, memoria e 1o0gi
ca capazes de crescentes processamentos. Por outro lado, o avan
co da tecnologia de telecomunicacoes equipando as cidades com
melhores servigos vem tornando aceitavel e viavel o uso do ser

vVigo.

A alta direcdo da organizacdo (cadeia) certamente esta
interessada no crescimento da mesma como um todo e este depende
de uma boa politica de planejamento do sistema de informacoes,
para que o mesmo nao se torne obsoleto mesmo antes de estar to-
talmente digerido pela organizacdo. E necessario o estudo do
crescimento da organizacgdo como também o atual desenvolvimento
da tecnologia para que com esta nova tecnologia seja possivel
acomodar e suprir todas as necessidades do crescimento da ca-
deia, acompanhar o potencial economico atendendo as requisicdes
basicas, monitorar o progresso através do uso de técnicas de
marketing baseadas em estatisticas e dar diregOes quando necessa

rio.

Um gerente de tal tipo de empresa devera levantar as
caracteristicas principais de seu tipo de comércio, se conscien
tizar das necessidades bdsicas de sua empresa para que possa, ba
seado em tais informacgoes, concluir quais as necessidades de

processamento requeridase desejaveis.
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0 lema da geréncia de processamento de dados de uma or

ganizac8o de vendas que pretende ter uma rede de informagao efi
ciente e que atenda aos seus requerimentos deverda ser: Planejar

para comprar adequadamente.

A partir deste trabalho algumas conclusoes sobressaem;
uma delas € a constatacdao da existéncia de diferentes opgles pa
ra a efetivagdo da informatizacdao induzindo a viabilidade do
controle de ponto de venda. A existencia de equipamentos adequa
dos e o dominio de técnicas de consolidacdo de redes de informa
gao justificam e incentivam os investimentos no controle adequa

do a cada classe definida.

Com o presente trabalho acreditamos que os gerentes e
responsaveis por desenvolvimento de aplicagles em processamento
da informagao do ponto de venda encontrem os subsidios necessa-
rios para as suas tomadas de decisOes. Através de um estudo de
seu caso (sua empresa), cada gerente tera neste trabalho uma me-
todologia que o apoiara na medida em que serd apenas necessario
identificar em que classe de empresa a sua se enquadra; a par-
tir desta identificacado ja existe uma definigdo do hardware,

software e tecnicas a serem usadas.
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