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Além da inflação, do alto 
custo do dinheiro e da res-
trição de crédito — que le-
varam o comércio a adotar 
medidas rigorosas de con-
tenção de custos e estoques 
—, os comerciantes terão de 
aprender a lidar, neste se-
gundo semestre, com uma 
forte e irrefutável variante: 
a realidade aquisitiva do 
consumidor que, a cada dia, 
o afasta de produtos cuja 
decisão de compra possa 
ser adiada. 

Esta opinião, de Leonel 
Tinoco Netto, diretor da as-
sessoria econômica da Fe-
deração do Comércio do Es-
tado de São Paulo, repre-
senta o consenso de empre-
sários e executivos do setor. 
E a ela se soma ainda a cer-
teza de que é muito pouco 
provável que ocorram mu-
danças significativas na 
conjuntura no curto prazo, 
reduzindo, assim, o ímpeto 
de qualquer avanço mais 
ambicioso neste semestre. 

Tinoco Netto não acredita 
que o comércio saia deste 
ano com algum resultado 
positivo. E certo, pondera 
ele, que, de um crescimento 
negativo da ordem de 21% 
no acumulado de janeiro a 
maio, o comércio reagiu e 
conseguiu reduzir essa taxa 
ao nível dos 19% no mês de 
julho, devido à brusca que-
da da temperatura que be-
neficiou o escoamento, so-
bretudo, de mercadorias do 
ramo "mole", como vestuá-
rios, tecidos e aquecedores. 
Mas dai para o otimismo 
exacerbado, observa, é 
muito perigoso. "A poupan-
ça continua ainda a exercer 
maior fascínio sobre as pou-
cas economias dos consumi-
dores." 

Mesmo que os resultados 
se aproximem de longe dos 
tímidos 0,3% de incremento 
real observados no ano pas-
sado, os comerciantes te-
rão, segundo Tinoco Netto, 
de exercitar um ágil jogo de 
cintura. "O grau de incerte-
za de venda é muito grande 
e, a continuar o quadro re-
cessivo, os comerciantes 
deverão adaptar-se de mo-
do muito rápido à nova rea- 

lidade aquisitiva do País", 
afirma. A adaptação, no ca-
so, adianta ele, significa 
fundamentalmente "com-
prar pouco em maior núme-
ro de vezes e apenas produ-
tos de menor custo unitário 
e de maior rotatividade". 

O grupo Pão de Açúcar já 
vem adotando medidas co-
mo essas há algum tempo. 
De acordo com Sylvio Luiz 
Bresser Pereira, diretor-
executivo da área comer-
cial, no caso dos supermer-
cados, a adaptação é mais 
rápida. Es tão logo se notou a 
vizinhança de uma possível 
mudança no hábito de con-
sumo, "simplesmente redu-
zimos as compras de produ-
tos de preços unitários mais 
elevados e aumentamos a 
participação das mercado-
rias de custos finais mais 
acessíveis em nossas lo-
jas". 

O setor de supermerca-
dos, por sinal, apresentou 
um comportamento inco-
mum no primeiro semestre 
deste ano. Vendeu entre 7 e 
9% a menos do que no pri-
meiro semestre de 1980. 
Mas isso não significa —
mesmo que 80% do grosso 
do faturam ento do setor se-
ja proveniente da venda de 
produtos alimentícios —, se-
gundo Bresser Pereira, que 
seu consumidor habitual es-
teja "passando fome". O 
que ocorre, explica ele, é 
que, pressionados pelos pro-
blemas de renda salarial e 
pela insegurança em rela-
ção à manutenção do em-
prego, os consumidores es-
tão fazendo economia onde 
podem. E é aí, no seu enten-
der, nas prateleiras dos su-
permercados que encon-
tram as condições ideais pa-
ra praticarem o exercício. 

"Se a economia de com-
bustível, por exemplo, sig-
nifica ter de rodar menos de 
carro, no caso dos super-
mercados economizar não 
significa necessariamente 
comer menos, basta que o 
consumidor mude sua com-
posição de compra", desta-

' ca ele. Apesar disso, acres-
centa, o setor deverá regis-
trar nesta segunda metade 
do ano alguma melhora em 
relação ao primeiro semes-
tre. Melhora, todavia, bem  

pouco significativa. "Che-
garemos ao fim do ano com 
uma queda real de cerca de 
5% em comparação com o 
ano passado." 

Marcel Domingos Soli-
meo, diretor do Instituto de 
Economia Gastão Vidigal, 
órgão da Associação Co-
mercial de São Paulo, tam-
bém acredita que o segundo 
semestre não será fácil. 
Mesmo considerando os 
efeitos positivos das safras 
e da devolução do Imposto 
de Renda, ele afirma que o 
comerciante terá de usar da 
imaginação para atrair um 
razoável fluxo de clientes às 
lojas. Possivelmente usar  

de expedientes utilizados 
em larga escala no início do 
ano, como promoções e 
ofertas de preços nas áreas, 
por exemplo, de televisores 
e aparelhos de som. "Num 
momento de muita dificul-
dade, é preferível sacrificar 
a margem para não perder 
a posição relativa no mer-
cado", define Solimeo. 

Para ele, o desempenho 
melhor dependerá, funda-
mentalmente, de um só fa-
tor, que considera o mais 
sério: estabilização emocio-
nal dos consumidores frente 
à "psicose" do desemprego. 
"Quem está desempregado 
reduz naturalmente o volu- 

me de compra e quem está 
empregado também se re-
trai diante de uma indefini-
ção oficial a respeito do as-
sunto", sintetiza. 

O mercado, de fato, está 
desaquecido. De acordo 
com o termômetro de ven-
das do Clube dos Lojistas, 
de São Paulo, na área dos 
bens de consumo duráveis 
registrou-se uma variação 
real negativa, entre janeiro 
e junho, da ordem de 11,5%. 
Os setores que mais se res-
sentiram, depois dos auto-
móveis (com cerca de 36% 
negativos), foram as jóias,, 
óticas e relógios (-18,2%), 
móveis e artigos de decora- 

ção (-10,6%) e eletroeletrô-
nicos domésticos (-10%). 

"Sequer as promoções em 
conjunto com as indústrias 
conseguiram evitar que o 
comércio chegasse ao final 
do primeiro semestre com 
desempenho negativo na 
área dos eletroeletrônicos 
domésticos", observa Car-
los Alberto Pereira, presi-
dente da entidade. E justifi-
ca: "São itens de preços 
unitários elevados, cujas 
vendas — normalmente efe-
tuadas através de financia-
mentos — não se concretiza-
ram em grande parte devi-
do às altas taxas de juros 
praticadas no mercado". 

Os bens de consumo durá-
veis, acrescenta Pereira, 
registram um incremento 
da ordem de 4,4%. E isso se 
explica, no seu entender, 
pela ajuda do frio (princi-
palmente na área de confec-
cões e tecidos, com 6,7%) e 
ao ágil esforço de adapta-
ção de alguns setores, no 
sentido de manter seus pro-
dutos dentro do orçamento 
dos consumidores. Um bom 
exemplo, segundo ele, é o 
setor de calçados (25,2%) 
que lançou produtos em 
plástico e em lona, de pre-
ços mais acessíveis. 

Ainda de acordo com o 
termômetro de vendas do 

Clube, o movimento de con-
sultas do Serviço de Prote-
ção ao Crédito (SPC) caiu 
cerca de 9,8% em relação ao 
primeiro semestre do ano 
passado. O que, sem dúvi-
das, representa uma 
sensível melhora sobre os 
12,5% negativos observados 
nos primeiros cinco meses 
do ano, evidenciando redu-
ção no volume de compras a 
crédito no comércio lojista 
de São Paulo. As consultas 
ao SPC somaram 611,7 mil 
em maio, número que já re-
velava uma leve tendência 
ao desempenho positivo de 
crédito em relação às 555 
mil consultas de abril. 


