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Bem-vindo Editorial

Prezado leitor, prezada leitora da Linux Magazine,

em recente conversa com Jon 'maddog' Hall, explicava a ele que, 

muito embora os computadores do programa PC Conectado gozem 

de melhores condições de comercialização no mercado brasileiro se 

equipados com Software Livre, a empresa Positivo Informática havia 

publicado uma nota em que afirmava que apenas uma fração dos 

computadores populares vendidos por ela haviam sido entregues 

com o Linux pré-instalado. A grande maioria das máquinas é vendida – a um preço 

superior – com o Windows® XP Starter Edition, cujos recursos deixam muito a desejar 

se comparado com o que está disponível atualmente em tecnologia de código aberto.

Como explicar essa distorção? Há três importantes aspectos comerciais a serem 

observados na introdução de um produto, como os que estão sendo comercializados 

sob a chancela do programa PC Conectado, que fogem do simples debate ideológico 

– e mesmo tecnológico – envolvendo a adoção de sistemas de código aberto ou de 

código fechado: o treinamento da equipe de vendas, a motivação da equipe de vendas 

e o custo de aprisionamento da venda em si.

No primeiro deles, o que temos hoje é uma equipe de vendas totalmente despre-

parada para vender sistemas livres. Isso é grave. Não é à toa que se amontoam os 

relatos de casos em que os vendedores, a priori, tentam “desovar” máquinas com o 

sistema proprietário de plantão instalado.

Quando especificamente abordados para vender máquinas com Linux, há casos em 

que os membros das equipes de vendas de grandes lojas demonstram0 má-vontade de 

apresentar o produto. É que a maioria deles trabalha com uma meta de vendas, normal-

mente estabelecida em um esquema de ganho fixo mais comissão, esta última em geral 

calculada como um percentual do que foi auferido no processo de venda. Uma vez que 

sistemas livres são mais em conta e mais “difíceis de vender” que os sistemas dotados de 

seus equivalentes proprietários, a motivação para vendê-los é menor, já que a comissão 

recebida pelo vendedor também o será. É aí que entra o terceiro aspecto comercial da 

venda de PCs dotados de software comercial: o custo de aprisionamento.

Uma vez que um PC é adquirido com software proprietário, vai ser necessário que 

ele seja equipado com o que há de comum nesse mercado: um pacote de aplicativos 

para escritório, aplicativos antivírus e multimídia etc. Assim, quem compra um PC 

com sistema proprietário vai ter, inevitavelmente, que comprar na loja mais alguns 

produtos, desta vez em software. Ou seja, ele está “preso” às necessidades que o 

sistema gera. Uma outra “solução” a que muitos devem infelizmente acorrer no caso 

de uma compra como essa é a banquinha da esquina para comprar o sistema e seu 

conjunto de aplicativos padrão por R$ 20,00.

Como remediar essa situação? O mercado é implacável: com demanda – que só pode 

ser criada por uma oferta atraente e com informação clara sobre as vantagens de sis-

temas de código aberto. Talvez uma abordagem como a que é feita hoje para telefones 

celulares seja uma saída para programas desse tipo. De qualquer modo, se algo não 

for feito para resolver o problema, estaremos travando uma batalha inglória dentro de 

uma realidade em que o software proprietário e a pirataria ainda reinam.

Rafael Peregrino da Silva
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