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Black Friday muda
rotina do comercio

Com descontos, lojas alteram os horarios hoje para atrair clientes

DAREDAGAO

O dia hoje promete ser de
descontos e ofertas incri-
veis durante a Black Fri-
day, com horarios espe-
ciais em algumas lojas. A
empolgacao atras de oti-
mos precos era tanta que,
ontem a noite, havia esta-
belecimento fechado ja
com fila na porta. Mas é
precisoter atencao!

A diarista Maria Alves
dos Santos, de 66 anos, fi-
cou comaneta Rayane Mar-
ques Marcolino, de 11, das
20h30 até a meia-noite em
frente a umaloja no Gonza-
ga. “Viemos cedo com me-
dodefila. Meu genro desis-
tiu por conta do frio, mas
ficamos para ver o que tem
debom”, disse aavo.

Ja a garota sabia o que
queria. “Quero o light sti-
ck, que é tipo um pirulito
que acende,dabanda BTS.
Ele serve parausar quando
eu estiver em shows”.

HORARIOS ESPECIAIS

O Litoral Plaza, em Praia
Grande, tera horario am-
pliado hoje, das 6 a 1h.
Com descontos de até

VEJAOS CUIDADOS

Atendimento

I EquipesdoProcon-Santos
estardo nasruas parainspecionar
ocomérciodo Centro, Gonzaga,
Boqueirdo e Aparecida. Uma unida-
demdvelnaentrada principal do
Praiamar Shopping, das10as16h,
darasuporte aos consumidores

I JaoProcondePraiaGrande
orientaa populagdo nos terminais
rodoviarios Tude Bastos e Tatico,
hoje, das 8h30 as 16h

Dicas

I Especialistas dizemque é
fundamental checar o historico
de preco para saber se o produto
realmente esta barato

I Nadadecompraremlojasndo
recomendadas ou que vocé ndo
conheca. Procure ao menos a

70% em produtos e condi-
coes facilitadas de paga-
mentos, a expectativa é de
220 mil pessoas circulan-
doaté domingo.

“O horario ampliado per-
mite que todos os consumi-
dorestenham maior flexibi-
lidade e possam realizar as

indicacdo de um amigo

I Evitepagarcomboletoe
deposito. O cartdode crédito

ainda é amaneira mais agilde
confirmar o pagamento. Principal-
mente sendotiver certezasobrea
reputacdo daloja

I Naoclique em links enviados
peloWhatsApp comdicas de 6timas
ofertas. O mensageiro pode ser usa-
do paradistribuir paginasfalsas que
acabamroubando seus dados

I Segureoimpulsode comprar
algo apenas por estarcomum
otimovalor. Isso evitara o seu endivi-
damento. Antesde sair as compras,
facaumalistadoquerealmente
precisaparanao fugirdo foco.

Usar os nomes dos produtosem
alertasde precos pelainternet sdo
uma boasaida

compras com tranquilida-
de no shopping”, explicou a
gerente de marketing do Li-
toral, Jannine Bastos.
Nossupermercados, tam-
bém ha horario especial. As
lojas Assai e Pao de Acucar
abrem as 6h e fecham no
horariopadrao.

ALEXSANDER FERRAZ

Algumas lojas estdo com tudo pronto para abrir mais cedo e receber os clientes com diversas ofertas

VANESSA RODRIGUES

Ontem a noite, Maria Alves e neta Rayane faziam plantdo no Gonzaga

CUIDADOS

Segundo especialistas em
direito do consumidor, é
bom tomar cuidado com
0s pre¢os para nao levar
gato por lebre. “Ha itens
dados como remarcados.
S6 que, na pratica, nao é
exatamenteisso”, diz o ad-
vogado Pablo Machado.
Uma maneira de evitar
desgastes e arrependimen-
tos é nao se deixar levar
porimpulso, alerta a psico-
loga Thaynara Sampaio.
“Antes de comprar algo
por considerar barato,
questione se precisadaqui-
loeseéumaprioridade”.

S{LVIO LUIZ

Baratella defende um maior comprometimento e nocdo do mercado

Especialista orienta profissionais de vendas

IBN Festas, Black Friday e
dinheiro no bolso. A con-
juncao desses fatores resul-
taem oportunidades, prin-
cipalmente para o comér-
cio, segmento que mais
contrata profissionais
com carteira assinada no
Pais. O setor também tem
por habito investir em
mao de obra temporaria
nessa época do ano.

Para se destacar no mer-
cado, bater a concorréncia
e quem sabe agarrar a opor-
tunidade de um emprego,
o vendedor deve se desta-
car. Como fazer isso? O
mentor e acelerador de

vendas Marcelo Baratella
daalgumasdicas.
Segundo ele, é funda-
mental sair da zona de con-
forto, se sentir como “do-
no donegodcio”, possuir co-
nhecimento dos produtos
vendidos, administrar
bem o tempo, ter foco e
praticara “escutaativa’.
Ele explica o termo: “O
profissional deve se fazer
uma primeira pergunta: se-
ra que eu compraria de
mim? Vender é ajudar o
outro a tomar decisoes que
sejam boas paraele”.
Baratella conta ter per-
cebido que os profissio-

nais, em vez de venderem,
estio se defendendo.
“Com isso sefica cego, sur-
do e mudo perante o outro
lado. A dica é sempre nos
colocarmos no lugar do
outro para enxergarmos
osfatos e colocarmos argu-
mentos que vao resolver a
vida do cliente”.

MUDANCAS

O mentor e acelerador de
vendas afirma que o mer-
cado estd em constante
movimento. “E uma pro-
fissdo muito mutante. Ho-
je temos o uso da tecnolo-
gia, mudancas nos proces-

SOS, €em COomo pensam oS
consumidores e a forma
que as pessoas recebem
ainformacao”.

Baratella destaca que os
profissionais nao podem
parar de entender as mu-
dancasedevem seincorpo-
rar a elas. “A tal da zona de
confortonos envolve, € gos-
tosa. Afinal, ja sei como o
cliente se comporta. Mas,
depois (que perde para a
concorréncia), fala: poxa
era meu cliente. Eu per-
gunto para muitos vende-
dores: compraram o
CNPJ do cliente? Entio,
elenaoéseu, estaseu”.




