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Introdugao

O desenvolvimento econbmico dos paises desenvolvidos e em
desenvolvimento desde meados do século XX configura-se sob mudancgas
percebidas na reorganizagdo produtiva industrial e no crescimento do setor de
servigos, este tanto em importancia econédmica como o setor empregador de mao de
obra. O aumento de empregos no setor de servigos ocorreu, principalmente, nos
segmentos tradicionais (como por exemplo, o comércio e o servico doméstico).
Ocasionou, portanto, um fendmeno bastante relevante de absor¢édo de méo de obra
nao qualificada (Cf. MELO, 1998).

Percebe-se que a analise do setor de servicos nédo esta desvinculada das
preocupagdes com o consumo. O segmento de varejo (0o comércio) sofreu
transformagdes relevantes nas ultimas décadas do século XX. O varejo aparece nas
analises de Paul du Gay (1996) como o principal setor impulsionador das mudangas
da economia na Gra-Bretanha nos anos 1980, pois o crescimento deste setor
representou muito mais do que apenas uma multiplicagdo de lojas e shopping
centers; foi um fendmeno que marcou a passagem para uma era pos-fordista. O
comércio varejista passou por mudangas tanto estruturais quanto culturais. Du Gay
percebeu que o setor tornara cada vez mais dominado por grandes empresas, que
ganhavam vantagens competitivas sobre outros tipos de empresas (independentes e
cooperativas). Consequentemente ha a alteracdo da relagdo do varejo com a
manufatura, j& que as empresas varejistas ganham cada vez mais poder. O
surgimento e o rapido crescimento de cadeias nacionais leva a constituicdo de um
conglomerado de varejo que excede seus fornecedores em relagcdo ao volume de
vendas, ativos e capitalizagdo na bolsa, como também cria desvantagens aos

fornecedores sobre o prego e as condicdes de venda, porque os pontos de venda
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para os bens de consumo ficam reduzidos. As mudangas na cultura do varejo estao
ancoradas nas mudangas no mercado, pois a competicdo entre as empresas e a
demanda por um consumo distintivo impulsionaram a segmentagdo do mercado
varejista e o comércio especializado ganhou forga; consequentemente, a cultura no
varejo, que antes percebia o consumidor apenas como numero, passou a lutar por
sua “alma”, através do desenvolvimento da propaganda, do design e das pesquisas
de mercado com a intengao de intervir na subjetividade do consumidor. Paul du Gay,
diante das transformagdes do setor, argumenta o varejo seria um relevante
fendbmeno impulsionador das mudangas sociais, pois pode ser entendido como o
principal produtor e fornecedor de estilos de vida pelo consumo.

Alguns tedricos contemporaneos argumentam que as sociedades ocidentais
configuram-se atualmente como sociedades de consumidores. A passagem de uma
sociedade de produtores, onde havia a administragdo dos corpos para o trabalho
manual na fabrica, para uma sociedade de consumidores, que administra o espirito
e nao mais os corpos (pois tal tarefa fica a cargo do individuo, acdo que é
perpassada pelo individualismo moderno, pela ideologia “faga-vocé-mesmo”) gerou
um novo habitat natural: lojas, shopping center e a rua (Cf. Bauman, 2008). O varejo
estd em locais como shoppings e ruas das cidades. Segundo a perspectiva da
sociologia critica utilizada por Padilha (2003), o shopping hoje representa uma
“alternativa” aos conflitos no espaco urbano, pois sao locais que ndo s6 propiciam ao
consumidor um conglomerado de lojas, como também s&o agradaveis de se estar:
limpos, bonitos e seguros, feitos para atrair o consumidor. O comércio no centro das
cidades, contudo, ndo escapa dos conflitos, da violéncia e da desigualde tipica dos
grandes centros urbanos. Portanto, possivelmente ocorram distintas experiéncias de
compras nesses diferentes locais.

No Brasil encontramos poucos estudos sobre trabalho na area de sociologia
que compreendem atividades ligadas ao setor de servigos, isto é, atividades que nao
estdo diretamente relacionadas ao setor produtivo. Nesse sentido, este estudo
busca contribuir com o olhar sociolégico sobre a atividade de servigos de venda no
varejo de bens duraveis. A pesquisa intitulada Trabalho e Consumo: uma analise
sociologica dos servicos de venda no varejo de bens duraveis esta sendo
desenvolvida no mestrado; portanto os resultados aqui apresentados sao
preliminares. Objetiva-se analisar, sob a o6tica da sociologia do trabalho e do

consumo, a atividade de venda no varejo de bens duraveis. Os objetivos especificos



sdo analisar a identidade no trabalho de vendas, as interagdes entre os
trabalhadores e as interagcdes entre consumidores e trabalhadores nesse subsetor
distributivo, como também identificar como o trabalho €& organizado nos
estabelecimentos pesquisados e analisar as relagdes de género no segmento
varejista de bens duraveis.
Metodologia

O método adotado é o da triangulagédo, que trata da obtencdo de diferentes
informacgdes para delinear um objeto buscando mais de uma dimensao. Podem ser
articuladas diferentes técnicas de um mesmo método ou diferentes técnicas de
métodos diferentes. Concernentemente, investiga-se os bancos de dados da
Relagédo Anual de Informagdes Sociais (RAIS), do Ministério de Trabalho e Emprego
(ou seja, fontes de dados secundarias), que fornece informacbes sobre os
empregados formais de diferentes atividades econdémicas. Realizou-se entrevistas
semi-estruturadas com os consumidores e trabalhadores do varejo de bens
duraveis, localizadas em shopping center e ruas de duas cidades: Campinas (SP) e
Goiania. Pretende-se, portanto, realizar um estudo comparativo, ampliando, assim, o
escopo para a analise. A investigacdo de campo foi possivel porque a pesquisa
compde a proposta de integracdo académica do Programa Nacional de Cooperagao
Académica — Acdo Novas Fronteiras (PROCAD-NF), de 2008, entre o Programa de
Pos-graduacdo em Ciéncias Sociais da Universidade Federal de Goias e o
Doutorado em Ciéncias Sociais da Universidade Estadual de Campinas.

A pesquisa de campo ocorreu em duas empresas de varejo de bens duraveis,
a Empresa A (EA) que possui 112 lojas em cinco estados e no Distrito Federal,
sendo que ha 79 em Goias e 18 em Goiania; e na Empresa B (EB) que possui 350
lojas em cinco estados, sendo que no estado de Sdo Paulo ha 65 lojas e 5 em
Campinas-SP. A pesquisa de campo exigiu um periodo de observagao para registrar
os comportamentos e as interagdes tipicas nesses locais de venda e consumo do
servigo de venda. Em cada empresa foram selecionadas os estabelecimentos para a
observacdo — como também para as entrevistas —, ocorrendo durante sete dias,
sendo que em cada dia visitou-se de duas a trés lojas (sendo que conciliou-se entre
lojas de shopping e de rua), em diferentes horarios.
Resultados e Discussao

No Brasil, o comércio varejista apresentou, desde 2001 até 2003, perdas

significativas em relagdo ao volume de vendas. O momento de recuperagdo do



comércio varejista “diz respeito a ampliagdo dos consumos das familias” e constitui
resultado, segundo Amitrano, da relativa melhora, em 2004, da renda e da
consolidagédo de novos instrumentos de crédito pessoal” (2006, p.255-6). No ano de
2005 o segmento de moveis e eletrodomésticos apresentou o melhor desempenho:
a variagcado do volume de vendas foi positiva e expressiva (16,0 %). Para Amitrano,
os dados confirmam a tese de que as atividades do varejo que comercializam bens
duraveis tiveram como aliada para a sua recuperagao a expansao do crédito.

O comércio € um segmento tradicional dentro setor de servicos, onde
encontramos numeros relevantes de oferta de emprego, juntamente com o servigo
doméstico. A relevancia econdmica do varejo de bens duraveis da-se por duas
razbes: percebe-se a magnitude desse segmento do varejo a respeito da
capacidade de ocupagao empregaticia e as empresas desse ramo estdo, em um
movimento recente, se fundindo e formando gigantes do varejo. Um exemplo no
Brasil foi a criagdo de uma nova empresa, em 2009, através da “associagcao” das
marcas Ponto Frio, Casas Bahia e Extra Eletro’. A previsdo de faturamento gira em
torno de R$ 18,5 bilhdes, com 68 mil funcionarios.

Encontrou-se, através das entrevistas, na funcdo de consultor de vendas
trabalhadores com idades que variam entre 18 até 46 anos. Foram entrevistados
funcionarios com tempo de trabalho curto, médio e longo nas Empresas A e B.
Procurou-se entrevistar pessoas de ambos o0s sexos, tanto nos cargos de consultor
de vendas como no de geréncia. Encontrou-se em ambas as empresas mulheres
ocupando cargos de geréncia, ndo somente homens; sendo que a investigacéo de
suas trajetérias de vida e profissional aliadas aos desejos futuros nessas duas areas
poderdo responder se as representagdes tradicionais de género continuam a
estabelecer desigualdades e padroes comportamentais sexuados (Cf.HIRATA, 2002)

O consumo e desejo de consumo mostram-se distintos quando atenta-se para
a situagcdo de classe dos entrevistados, contudo reclamam pontos semelhantes
quando se perguntou sobre suas expectativas sobre o encontro vendedor-
consumidor.

Conclusoées
Concluiu-se, partindo de uma primeira investida, que os vendedores e

vendedoras que trabalham ha mais tempo nesse ramo desenvolvem estratégias de

'Site UOL de economia <http://economia.uol.com.br/ultimas-noticias/redacao/2009/12/04/pao-de-acucar-e-
casas-bahia-criam-gigante-do-varejo.jhtm>, acessado em 13/12/2010.
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vendas relativamente autbnomas, mesmo quando as empresas investem em
treinamentos ou em frases padrao para a abordagem do cliente. Possivelmente isso
ocorra devido ao fato de que o trabalho no setor de servigos, que requer interagcao
face-a-face, ndo possa ser rigidamente controlado pela administragdo como ocorre
no trabalho na manufatura. Afinal, ha um conflito “natural” de interesses entre quem
vende e quem compra um produto ou servigo; contudo ambas as partes demandam
expectativas quanto o comportamento do outro. Portanto percebeu-se que um
atendimento atencioso e esclarecedor aparece na maioria das repostas dos
entrevistados como requisitos de um bom atendimento, independente da classe do
cliente/consumidor. Contudo, os clientes que entram nas lojas (independente de se
tratar de lojas de bens duraveis) aparentando ter pouco potencial de compra correm
o risco de ver suas expectativas quanto a um bom atendimento nao realizadas.
Finalmente, sobre a questdo de género, uma das hipoteses levantadas é de que as

gerentes tendem a subsumir a vida afetiva-familiar a vida profissional.
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