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Empregador tem o dever de acomodação razoável em favor dos empregados imunodeficientes
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Sou empregada no controle
de estoque de uma farmácia
e tenho diabetes mellitus ti-
po1.Estou,portanto,nogru-
po de risco em caso de con-
tágio pelo coronavírus. Pos-
so reivindicar para o meu

patrão a alteração do meu
trabalho de presencial para
o teletrabalho? ANÔNIMO

Resposta: Sim, especial-
mente porque parece ser
possível, sem prejuízo para
o negócio, a conversão do
seu trabalho de presencial
para telepresencial. Pois
bem. Em relação aos empre-
gados com imunodeficiên-
cia (entre os quais aqueles
acometidos de doenças au-
toimunes e de moléstias que
danificam o sistema imuno-
lógico, interferindo na ha-
bilidadedoorganismodelu-
tarcontraasinfecções)e,por
extensão conceitual, aos

idosos, haja vista a sua de-
generescência natural, e às
gestantes e lactantes, por
sua condição natural, cabe,
sim, ao empregador o dever
de acomodar o empregado
vulnerável em posto com-
patível com a depreciação de
sua capacidade laborativa,
justamente para evitar o seu
submetimento ao um peri-
go manifesto de mal con-
siderável. Entenda-se, nas
circunstâncias sob exame, a
acomodação razoável como
o dever patronal de contem-
porizar, nos limites de suas
sinceras possibilidades, a si-
tuação do seu empregado
diante das limitações por ele

vividas, sendo disso exem-
plo a aqui analisada aloca-
ção dos trabalhadores imu-
nodeficientes em prestação
de teletrabalho ou, se for o
caso, em espaços físicos re-
servados, afastados, no mais
possível, dos risco de con-
tágio pelo coronavírus. Nes-

sas situações, caberá ao em-
pregado com imunodefi-
ciência a iniciativa de infor-
mar ao empregador a sua
situação pessoal e de de-
monstrar as suas razões de
pedir mediante elementos
demonstrativos da sua vul-
nerabilidade orgânica. Caso
o empregado queria preser-
var a sua intimidade médi-
ca, deverá realizar a sua pos-
tulação de acomodação ra-
zoável diretamente ao mé-
dico da empresa. Se a aco-
modação não for realizada,
o empregado poderá judi-
cializar a questão. O empre-
gador, por seu turno, poderá
defender-se, demonstrando

que tentou acomodar as ne-
cessidades do empregado
imunodeficiente ou que a
acomodação não seria viá-
vel sem que ele fosse sub-
metido a um encargo exces-
sivo na condução de seus ne-
gócios. Seja lá como for, o
empregador que não aco-
modar as necessidades do
empregado imunodeficien-
te desafia o disposto no O §
1º do art. 4º da Lei n.
13.146/2015 que considera
discriminatoria em razão da
deficiência toda forma de
distinção, restrição ou ex-
clusão, por ação ou omissão,
incluindo a recusa de adap-
tações razoáveis.

COVID-19 Setor de vendas e conserto de bicicletas sente impacto da crise, mas
lojas resistem com alta de vendas de alguns itens e inovação para atendimento

Cresce comércio de rolos
para pedalar em casa
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Márcio conta
que procura
por conserto
cresceu 20%

MADSON SOUZA*

O novo coronavírus gerou
uma série de dificuldades
para diversas áreas e no se-
tor de vendas e conserto de
bicicletas a situação não foi
diferente. Pesquisa realiza-
da pela Associação Brasilei-
ra do Setor de Bicicletas
(Aliança Bike) apontou que-
da de 50% no faturamento
de metade das lojas de bike
entre 15 de março e 15 de
abril de 2020. Mesmo com o
movimento de queda algu-
mas peças tiveram um cres-
cimento nas vendas e as ofi-
cinas estão realizando estra-
tégias para lidar com a atual
situação, como o conserto de
bicicletas via “delivery”.

“O mercado está muito re-
siliente apesar dos impactos
negativos”, conta o diretor
executivo da Aliança Bike
Danilo Guth. O que tem aju-
dado as lojas a se manterem
é o crescimento na venda de
rolos, que é uma peça que
permite o uso da bicicleta
estacionada para que se pos-
sa, por exemplo, realizar
exercícios em casa. Porém
explica Danilo: “É natural o
aumento dessa demanda,
mas a peça não tem grande
representatividade para
compensar a queda no fa-
turamento de médias e
grandes lojas. Ele ajuda, mas
não é a salvação”.

Estoque em baixa
Quem notou o aumento da
busca por rolos é Benilio Pe-
reira proprietário da loja
New World Bike. Ele conta
que mesmo com o aumento
de vendas da peça tem tido
um faturamento 20% me-
nor devido aos efeitos da
pandemia de Covid-19. O
empreendedor ainda ressal-
ta que já vendeu a maior
parte do estoque da peça e
não tem capacidade de aten-
der toda a demanda, porque
os distribuidores em São
Paulo estão incapazes de
realizar entregas.

O setor de revisão e me-
cânica também teve um au-
mento na procura e esse sim
representa uma parte fun-
damental no faturamento
das lojas, como dito por Da-
niel Guth. Exemplo disso é o
do empreendedor Márcio
Jampa que é dono da rede de
bicicletas Maisbike e afirma
que teve um faturamento
20% acima do normal no
serviço de conserto de bi-
cicletas.

“As pessoas estão pegando
suas bicicletas que antes es-
tavam paradas e agora as es-
tãousandoparaseexercitar.
Por isso, temos feito muitos
atendimentos buscando
justamente atender esse pú-
blico que quer voltar a pe-
dalar, ou começar a pedalar,
ou realizar alguma ativida-
de física”, aponta Márcio
Jampa. Uma estratégia que o
empreendedor está plane-
jando adotar é a organização
de um drive-thru em seu ne-
gócio. Em que o cliente po-
derá ir até a loja e ser aten-
dido sem ter que adentrar
no espaço.

Já Paulo Vilares proprie-
tário da loja Go Bike apostou
no delivery de bicicleta. A

ideia é que um colaborador
da loja vá até a casa do clien-
te para buscar a bicicleta, em
seguida leve o veículo para a
oficina e o conserte, por úl-
timo, o devolva a casa do
cliente. Outra medida que
foi adotada é digitalizar o
serviço de vendas. Os aten-
dentes da loja passaram a
guiar as vendas pelas redes
sociais por meio delas eles
mandam fotos e vídeos dos
produtos, além de tirar as
dúvidas dos clientes.

“São serviços que não tí-
nhamosefomosobrigadosa
oferecer devido a atual si-
tuação”, diz Paulo Vilares.
Ainda que com o aumento
no faturamento na parte de
serviços da sua loja ele in-
dica que “o nosso negócio de
bicicletas é um que sai mui-
to prejudicado, porque as
pessoas querem experi-
mentar, ver e tocar os pro-
dutos. E essa situação difi-
culta isso. De um cliente, por
exemplo, testar uma roupa
deciclismoouumcapacete”,
explica.

Para Daniel Guth, pelo
menos, a expectativa é bas-
tante positiva para o futuro
do setor. É esperado um au-
mento nas vendas de bici-
cletas de entrada ao fim da
quarentena, tanto por uma
questão de saúde pública ao
se evitar aglomerações com
o transporte público, quanto
pela questão da mobilidade
urbana. Ele também ressalta
medidas que devem conti-
nuar presentes nas lojas de
bicicletas mesmo com o pas-
sar da pandemia da co-
vid-19.

“Os canais de venda on-
line, que muitas lojas cria-
ram devido a pandemia, de-
vem se estabelecer. A pre-
sença das lojas nas redes so-
ciais, como um canal para os
clientes também. O que não
quer dizer que a venda pre-
sencial vai acabar, mas sim
a importância da existência
dos multicanais”, afirma Da-
nilo Guth.
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Percentual de lojas que tiveram aumento na demanda
de produtos e serviços durante a pandemia*
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Paulo apostou no delivery: um funcionário vai até a casa do cliente e pega a bicicleta que precisa de conserto

O empregado
poderá
judicializar
a questão
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