Para o consumidor, a reducdo no preco, quando pago em dinheiro, € uma vantagem. Mas, segundo
o Cédigo de Defesa do Consumidor, o valor ndo pode ser diferente do pagamento feito com cartdo
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esponsdvel por menos

de10% das vendas do co-

mércio varejista do Dis-

trito Federal, o pagamen-
to em dinheiro volta a ganhar a
simpatia dos lojistas. Muitos ofe-
recem descontos para quem qui-
taacompra em espécie, mas,
apesar de beneficiar o consumi-
dor, a prética fere o Cédigo de
Defesa do Consumidor. Pelalei, o
comprador pode receber des-
conto caso adquira o produto a
vista, mas a reducao deve ser da-
da para todas as formas de paga-
mento, isto €, débito automatico,
dinheiro e cheque.

Apesar da regra, muitos lojis-
tas tentam dar um incentivo a
mais para o cliente pagar em di-
nheiro. A psicéloga Dilma Reges,
54 anos, ja chegou a desembolsar
10% menos em um produto sé
por ter optado pelo pagamento

_em espécie. “Nas compras com

“cartao a taxa cobrada da loja € re-
passada ao consumidor, por isso
conseguimos um desconto maior
quando escolhemos cheque ou
dinheiro”, explica a consumidora.

Sabendo da preferéncia das
lojas, Dilma tenta o desconto
sempre que pode, mas ja sabe
onde nio precisa gastar forgas.
“Em loja de rede é muito mais
dificil. Nesses casos ndo adianta
nem mostrar o dinheiro que o
vendedor nao oferece o descon-
to sem a autorizagao do dono”,
ensina. Para garantir a redugao
na compra, Dilma muitas vezes
opta pelo cheque, forma que
nao lhe agrada muito. “E ruim
porque faltam me pedir o tipo
sangiiineo”, brinca. Apesar de se
beneficiar dos descontos, ela
nio concorda com a pratica das
lojas. “Para o bolso é bom, mas
nao acho certo isso ndo estar ex-
plicito na vitrine. Eles tém pelo
menos que assumir que dao o
descont0’, critica.

Até poucos meses, conseguir
uma vantagem pechinchando,
mesmo pequena, era mais dificil.
As lojas insistiam no mesmo pre-
¢o sendo a vista ou a prazo inte-
ressadas na tomada de crédito
pelo consumidor. Além do pro-
duto, os estabelecimentos fatu-
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DILMA REGES DESCOBRIU AS MANHAS PARA CONSEGUIR DESCONTO QUANDO PAGA EM DINHEIRO, MAS NAS LOJAS DE REDE E MAIS DIFiCIL
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ram com a operacao financeira.
Aos poucos, a pratica do descon-
to reaparece.

Avendedora de cosméticos
Talita Prates, 34, adota a mesma
pratica de Dilma. Sempre que
pode pede desconto por pagar
em dinheiro. Na quinta-feira, ao
comprar dois pares de ténis para

seus filhos resolveu usar a tatica
e foi bem-sucedida. Cada par
saiu por R$ 179. Se dividisse todo
ovalor nao ganharia reducao,
mas levaria uma meia de brinde.
“Optei pelo desconto, paguei R$
100 em dinheiro e dividi o res-
tante”, conta Talita, que conse-
guiu R$ 5 de desconto.

do valor do produto é pago s redes de operagao de cartdes de débito

do prego da mercadoria é pago s redes de cartdes de crédito

das vendas do comércio varejista no DF sio feitas com cartdes de débito e crédito

éopreco da manutengao mensal das maquinas de cartoes

é o tempo que s lojistas esperam para receber o dinheiro de uma venda com cartao de crédito

é o prazo no qual os comerciantes recebem o valor de uma venda com cartio de débito

Legislacao

Apesar dos clientes aprovarem
os descontos, as lojas cometem
uma infracdo ao oferecerem a
reducao conforme a forma de
pagamento. “O consumidor po-
de pechinchar e ter areducao no
preco, mas ndo em funcdo da
forma de pagamento”, orienta

Luiz Fernando Moncau, advoga-
do do Instituto Brasileiro de De-
fesa do Consumidor (Idec).

Segundo Karin Veloso Mazor-
ca, advogada da Associacao Bra-
sileira de Defesa do Consumidor
(Pro Teste), o custo operacional
das lojas para a venda com car-
toes ndo pode ser repassado ao
cliente. “Além disso, é importante
que o comprador fique atento
aos precos ditos sem juros por-
que muitas vezes eles tém a taxa
embutida”, alerta Karin.

O gerente da TS Fashion, loja
de calcados em Brasilia, Manoel
Lopes Neto, garante que segue o
Cadigo de Defesa do Consumi-
dor. As compras podem ser divi-
didas em trés vezes no cheque
ou no cartdo. “Se pagar a vista, o
cliente tem desconto, mas nao
importa a forma de pagamento”,
garante Lopes. Ingrid Paula dos

Santos, gerente da Mundo dos
Filtros do Conjunto Nacional,
prefere nio aceitar cheques. “E
muito inseguro, procuramos ao
maximo nao mexer com che-
ques”, afirma. A loja oferece o
preco a vista em até quatro ve-
zes sem juros. “Mas mesmo as-
sim o cliente sempre quer um
desconto quando nao vai parce-
lar”, acrescenta. Para vencer a
concorréncia, a loja costuma
dar descontos de até 15%. “Prin-
cipalmente se a venda € feita em
dinheiro”, diz.

Nas Lojas Mig, aordem é con-
quistar o cliente a qualquer cus-
to. Fabio Alves da Silva, gerente
de uma das casas da rede, ja
concedeu 60% de desconto a
um cliente que pagou a vista.
“Negociamos com os clientes
sempre que possivel. Mas nosso
preco no dinheiro e no cartao é
0 mesmo”, afirma.

Técnicas de vendas
As lojas adotam estratégias para

garantir a venda, mas nem sem-
pre o consumidor fica satisfeito.
Para o pesquisador Rafael Porto,
do grupo Consuma, da Universi-
dade de Brasilia (UnB), o ato de
pechinchar nao é visto com bons
olhos por todos os consumido-
res. “Muita gente acha que nego-
ciar o preco € coisa de gente mais
pobre e, por isso, pessoas que
ndo tém muito dinheiro desistem
de tentar o desconto para nao
deixar transparecer a condicao
econOmica’, argumenta. “Mas
em compensacao, gente que tem
dinheiro pede desconto porque
sabe que consegue”, pondera o
pesquisador.

Segundo Porto, a pratica da
negociacao ¢ uma conseqiiéncia
dos aumentos de precos efetua-
dos pelas lojas. O varejo aumenta
0s precos em época de muita de-
manda por um determinado pro-
duto e faz promocao oferecendo
desconto. Assim, atrai o cliente e
ainda atinge o lucro planejado.
“As lojas oferecem descontos pa-
ra parecerem mais justas. E uma
estratégia de vendas para ganhar
clientes”, afirma. Desde de que
nao desrespeitem as leis, as téc-
nicas de vendas sao vdlidas e ca-
be a cada lojista escolher aquela
que mais lhe agrada.



