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ECONOMIA

Lojasdo Dlstnto Fedqral vendem mais este ano por causa do farto prazo para pagamento e da
ampliacdo da renda. E o terceiro perfodo seguido de forte crescimento do consumo na capital do pais

endas de Natal aumentam 8,5%

BRENO LOBATO
DA EQUIPE DO CORREIO

s vendas de produtos ele-
troeletronicos foram o car-
ro-chefe deste Natal para
o varejo do Distrito Fede-
ral, que teve crescimento de 8,5%
em relacdo ao mesmo periodo em
2004, segundo levantamento rea-
lizado pelo Sindicato do Comércio
Varejista do DF (Sindivarejista).
No ano passado, o crescimento
havia sido de 9% em relagdo a
2003. No periodo anterior, o au-

daatualmente pelametade do va-
lor praticado no ano passado, e 0
consumidor pode parcelar o pa-
gamento em até 10 vezes. “Esses
produtos contribuiram bastante
para o faturamento do comércio,
pois tém elevado valor”, explica o
presidente do Sindivarejista, An-
tonio Augusto de Moraes.
Apesar de terem sido cam-
pedes em unidades vendidas, os
telefones celulares tiveram de-
sempenho decepcionante na
avaliago dos lojistas. Eles acredi-
tam que o mercado estd satura-

mento foi de 5%. E do, principalmen-
o terceiro ano de te para produtos
ampliacao signifi- baratos, que cus-
cativa das vendas tamentreR$ 1 e
em Brasilia. R$ 90. “Proporcio-

A entidade ou- nalmente, Brasilia
viu lojistas de to- éacapital ondehd
do o DF até o final mais celulares.
de sdbado, dia 24. ; Pesquisas recen-
0 incremento nas dos consumidores tes constatam que
vendas se deve, de pagaram as compras aqui existem pes-
acordo com o Sin- com cartoes de crédito soas com até qua-
divarejista, 2 ex- ou débito tro aparelhos”, diz
pansao do credid- Moraes. Outro
rio, a reducéo dos produtocombom

juros, a antecipagdo dos saldrios
dos servidores do GDF e ao au-
mento dos niveis de emprego e
de renda ao longo deste ano.

Os produtos com maior desta-
que foram os televisores de plas-
ma e de tela plana, que tiveram a
procura aumentada em 30%. A
proximidade da Copa do Mundo,
a reducéo do preco devido a que-
da da cotag@o do délar a partir do
final de 2004 e a expansao do cré-
dito ajudam a explicar o cresci-
mento da demanda pelos apare-
lhos. Uma TV de plasma ¢é vendi-

volume de vendas foi o aparelho
de DVD, explicado pela queda do
preco. “Hoje, vocé compra um de
boa qualidade por R$ 300", obser-
va 0 empresdrio. As pesquisas fei-
tas na internet comprovam esse
ntimeros (leia quadro).

Os cartoes de crédito e débito
represéntaram a forma mais usa-
da para o pagamento dos presen-
tes. Mais da metade dos consumi-
dores (56%) preferiram esta op-
¢do, deixando em segundo plano
o credidrio (19%), o dinheiro vivo
(14%) e os cheques (11%).

FRANCISCA FOI AS COMPRAS: “GASTEI MAIS DO QUE NO ANO PASSADO”

A empregada doméstica
Francisca Mendes pesquisou
bastante os precos antes de
comprar roupas para presentear
a familia. Ela parcelou o paga-
mento em quatro vezes. “Gastei

mais do que no ano passado. As
lojas estao fazendo promocoes e
dividindo em mais vezes”, afir-
ma. J4 a auxiliar de educacao
Adindlia Martins comprou ca-
misetas e sapatos para os filhos,
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! populares no Natal, conforme os
] sites de comparagdo de pregos
1

BuscaPé e Bondfaro

f 1- Consolesdewdeogame

g 124 Celulares
3-Cimeras digiais
4-TocaMP3
5-DVDs
e e
T-Lwos | = &
8 Téms T FilT e
i 9 TVsapamrdelSpolegadas'
| 10— Cartdes de Natal

1 Celular
350D G
3-DVD

4-Cimeradigal
5 Livros

6—Som auiomouvo
- 1 i
{  8-Notebook

i 9 — Home Theater e receiver
L 10— Monitor

mas preferiu dividir o pagamen-
to em duas vezes. “Nao adianta
prolongar um sofrimento. Logo
chegardo outros compromissos
e af o Natal j4 terd sido elimina-
do’, explica.

Troca de presentes

Os lojistas do Distrito Federal esti=!
mam que entre 80 mil a 100 mil
pessoas busquem o comércio a
partir de hoje para a troca dos

n

presentes que ganharam nesse

Natal. O Sindivarejista recomen-
da que o consumidor leve a eti-
queta e a embalagem do produto
que deseja trocar.

O Cédigo de Defesa do Con-
sumidor estabelece prazo de 30
dias para a troca de bens nao-
duréveis e de 90 dias para a tro-
ca de bens duréveis. “O presen-
teado dificilmente chega a loja
com a nota fiscal, pois ndo foi

ele quem fez a compra. Mas |

quando isso acontece, é mais

interessante”, diz Moraes. Ele ,

explica que as lojas estao prepa-

radas para as trocas, seja de mo-
delo, tamanho ou cor. “Quere- |

mos aproveitar o momento pa-

ra agregar vendas complemen-. ,

tares”, acrescenta.

Liquidacdes

Depois do Natal, o varejo prome-
te ndo ficar parado. Os produtos
que nao foram vendidos até a da-
ta mais importante para o co-
mércio ainda poderdo ser deso-
vados — e a pregos mais baixos. A
estratégia comega a ser executa-
da na tltima semana do ano.
Grandes redes como o Extra Hi-
permercados e as lojas Extra Ele-

tro, do Grupo Pao de Acticar, pro- ,

movem a partir de hoje liquida-
¢Oes para atrair os compradores
retardatérios. Os descontos che-
gam a 60% e o pagamento é faci-
litado por longos parcelamentos
e juros competitivos. J
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