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ECONOMIA

omércio aquecido

Chegada da ultima sexta-feira de novembro atrai consumidores as lojas do DF em busca de ofertas para o fim de ano.
Expectativa é de que a data injete R$ 155 milhdes na economia local, com 95% dos empresdrios aderindo as promocdes

» LETICIA MOUHAMAD
» HENRIQUE SUCENA®

ojistas do Distrito Fede-

ral estdo em contagem re-

gressiva para a Black Fri-

day de 2024, que deve inje-
tar R$ 155 milhoes na economia
local, segundo pesquisa do Ins-
tituto Fecomércio-DE Naregido,
a maioria dos empresdrios estd
com boas expectativas, visto que
95% pretendem aderir a data. O
indice representa um salto de
13,2% em relacdo a 2023, quan-
do 84,2% dos lojistas planeja-
vam participar da temporada de
precos baixos.

De acordo com o estudo,
61,5% dos entrevistados indica-
ram que o periodo tem grande
importancia para os negocios,
indice mais alto do que os re-
gistrados em 2023 (54,2%) e em
2022 (44%). Para o presidente
do Sistema Fecomércio-DEF José
Aparecido Freire, a Black Friday
se consolidou no Brasil, devido a
adaptacdo com a dindmica do
comércio, ajudando a queimar
mercadoria e renovando os esto-
ques para o Natal. “Em 2023, 96%
dos entrevistados confirmaram
que o periodo de vendas promo-
cionais foi importante parareno-
var os estoques”, destacou.

Este ano, a Black Friday se-
rd em 29 de novembro, mas vd-
rios comércios jd adiantaram
as promocdes. Na Ri Happy, lo-
ja de brinquedos, o més inteiro
€ marcado por precos mais bai-
X0s, ndo s6 na “Happy Friday”,
como é chamada a data para
a loja. Gerente da unidade do
Conjunto Nacional, Maylto Tor-
res afirma que os clientes ja tém
procurado o local em busca de
promogcdes e que a expectativa
€ alta para o estabelecimento na
dltima semana do més.

“Onosso objetivo € buscar um
crescimento comparando com o
resultado do ano anterior. N6s es-
tamos muito preparados. Temos
muita mercadoria, e todo dia che-
ga mais. Temos grandes expecta-
tivas, tanto naloja fisica quanto na
digital”, explica Torres. Ele comple-
menta que o periodo entre o Dia
das Criancas, em outubro, e o Na-
tal, em dezembro, é 0 mais impor-
tante paraa empresa, 0 que contri-
bui para as altas expectativas.

O economista Newton Mar-
ques, membro do Conselho
Regional de Economia do DF
(Corecon-DF) e especialista em
educacdo financeira, concorda
que datas especiais sdo picos
de vendas para lojas de varejo.
“Sempre interessa ao comércio,
em geral, aumentar o seu fatu-
ramento. Assim, qualquer ini-
ciativa, como essa da Black Fri-
day, é sempre desejavel. Por isso,
a adesdo deve ser grande a esse
importante evento de vendas,
somente superado por festejos
de Natal, Pdscoa, Dia das Maes
e dos Pais, e Dia das Criancas.”

Descontos

“Os segmentos de moveis, ele-
trodomeésticos e eletroeletroni-
cos tendem a liderar a intengao
de compra dos consumidores
durante a Black Friday. Esses pro-
dutos, por serem bens durdveis e
de maior valor agregado, geral-
mente motivam os consumido-
res a planejarem suas aquisicoes
e a aguardarem a data em bus-
ca de descontos significativos,
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Samara Couto foi ao Conjunto Nacional a procura de brinquedos

tornando-se grandes atrativos
para o perfodo promocional”,
avaliou José Aparecido Freire.

Essa dindmica reflete, segun-
do o presidente do Sistema Feco-
mércio-DEF a oportunidade que a
Black Friday oferece para que as
familias adquiram itens de maior
impacto financeiro com condi-
¢des mais acessiveis. “Além dis-
so, vestudrio, calgados e acess6-
rios também estardo em alta, j4
que estamos em processo de re-
novacdo de estoque para o Na-
tal”, completou.

Nao é sempre que os clien-
tes acham o que procuram, mes-
mo com muitos itens em des-
conto. O casal Frederico e Sa-
mara Couto foi ao Conjunto Na-
cional buscando presentes pa-
ra as filhas, mas ndo encontrou
brinquedos com pregos baixos
que pudessem agradar as filhas.

O marido revela que as criangas
gostam muito de dinossauros,
mas que os brinquedos do tipo
ndo estavam com valores reduzi-
dos. Apesar da decepcio, Frede-
rico gostou dos precos na drea de
eletronicos e compartilhou seu
desejo de buscar compras do tipo.

Newton Marques afirma que
o comerciante também deve ser
justo com os precos nesta época.
A promessa de descontos sozi-
nha nao € o suficiente para atrair
o publico. Para isso, ele precisa
trazer precos realmente baixos.
“ABlack Friday é um periodo que
atrai consumidores na compra
de roupas e calcados, eletroele-
tronicos, moveis e utensilios de
casa. Até mesmo de automoveis
e acessorios. Se os lojistas forem
bons estrategistas neste momen-
to, deverdo também fazer seus
planejamentos financeiros para

Y

Frederico Couto nao encontrou produtos que pudessem agradar as filhas

que aumentem o giro dos seus
negdcios. Ndo pode ser ganan-
cioso ou fraudulento, achando
que todo consumidor é ingénuo
nas compras da Black Friday”,
aconselha o economista.

Faturamento

Sem citar nimeros exatos,
Maylto Torres prevé que os me-
ses finais de 2024 serdo positi-
vos para a unidade da Ri Happy
que gerencia. Confiante, ele es-
pera que dezembro, com as com-
pras natalinas, traga lucros ainda
maiores para aloja. “Eunao pos-
so falar um nimero que a gen-
te pode alcancar, mas o objetivo
é crescer em resultados e, con-
sequentemente, ter a satisfacao
dos nossos clientes com a nossa
loja e com 0s nossos produtos”,
diz o gerente.

A projecdo da Fecomércio-
DF é de um faturamento médio
mensal de R$ 34,7 mil por em-
presa, representando um cresci-
mento em relacdo ao desempe-
nho de 2023, que foi de R$ 28,6
mil. A maior parte (92,4%) dos
lojistas planeja adotar acdes pa-
ra impulsionar o comércio, en-
tre elas, as promocdes (32,4%),
a divulgacdo em redes sociais
(24,7%) e a diversidade de pro-
dutos (17,2%).

O comércio fisico deve liderar as
vendas, com 98% dos lojistas pre-
vendo o maior volume de compras
nesse canal, conforme pesquisa
da Fecomércio-DE Em relacdo as
formas de pagamento, espera-se
que 68,5% dos consumidores op-
tem pelo crédito, seguidos pelo dé-
bito (17,2%), transferéncia ou Pix
(11,7%) e, em menor escala, paga-
mento em dinheiro (2,6%).

Planejamento

A Black Friday atrai também
os consumidores mais jovens,
cuja geracdo estd mais acostu-
mada com as compras on-line.
E o caso de Saulo de Souza Da-
masceno, que foi com a namo-
rada Karyne Lorrany experimen-
tar roupas novas, querendo com-
binar visuais para um show que
vao assistir. O casal de 20 anos
acabou ndo conseguindo todas
asroupas que queriam, mas con-
seguiu salvar um dinheiro im-
portante na compra de um boné.

O economista Newton Mar-
ques opina que todo consumidor
tem que fazer o seu planejamen-
to financeiro. Ele sugere fazer
anotagoes sobre quais compras
sdo essenciais e quais sao supér-
fluas, além de sua estimativa de
renda familiar para seus meses a
frente. Possiveis truques que po-
dem enganar o cliente, de acor-
do com Marques, incluem pro-
postas tentadoras como “compre
agora e comece a pagar ano que
vem” e comprar produtos proxi-
mos de seus precos originais por-
que a loja subiu os valores antes
de aplicar os descontos.

Para garantir as melhores con-
dicdes de negdcio, ele recomen-
da que o consumidor se faca trés
perguntas antes de pagar: “Te-
nho necessidade de comprar a
mercadoria?”, “Tenho orcamento
ou previsao financeira para com-
prar a mercadoria?” e “Isso tem
que ser comprado agora?”. Caso
as respostas para as trés sejam
positivas, a aquisicdo pode ser
feita sem peso na consciéncia.

Cuidados

Diretor-geral do Programa de
Protecao e Defesa do Consumi-
dor (Procon), Marcelo Nascimen-
to alerta sobre os cuidados que os
compradores precisam ter duran-
te esta época. Para evitar ser en-
ganado, um dos principais conse-
lhos dados pelo representante em
relacdo ao direito do consumidor
é checar os precos com bastante
antecedéncia, para garantir que
os divulgados na Black Friday ndo
sejam “maquiados” com eleva-
coes prévias, de modo que o des-
conto volte aos valores originais.

“Antes de os consumidores
irem as compras neste periodo
daBlack Friday, é importante que
se faca um planejamento pré-
vio. Entdo, o consumidor deve ir
ja pesquisando os produtos que
pretende comprar na ocasido,
0s servigos que pretende adqui-
rir, a fim de que ndo se compre
por impulso, na véspera da data,
e também que se faca ali um or-
camento, saber se aquele gasto
vai caber dentro do bolso, do or-
camento familiar ou individual”,
orienta o diretor-geral.

Ele também alerta sobre o pe-
rigo cada vez mais comum dos
golpes, dizendo que o consumi-
dor precisa estar bastante atento.
A sugestdo do especialista é veri-
ficar a reputacdo da empresa da
qual pretende adquirir produtos,
analisar as condicoes da pdgina
que estd sendo visitada, como os
requisitos de seguranca, se tem
CNP]J, endereco fisico, para evitar
cair num golpe e possa, assim, fa-
Zer uma compra segura neste pe-
riodo promocional.

* Estagidrio sob supervisao
de Eduardo Pinho



