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Lojas dao descontos de 10% a 50%

Fevereiro € morno, mas empresarios prevéem sucesso do Liquida DF, que ocorre pela quarta vez

CAROLINA CASCAO

partir de amanha, mais

de sete mil lojas do Dis-

trito Federal participa-
rdo do Liquida DF, cuja cam-
panha, com o mote Ninguém
vai parar de comprar preten-
de aumentar as vendas em
15% até 12 de fevereiro — o
ultimo dia de promogéo. O DF
conta hoje com aproximada-

mente 22 mil estabelecimen-

tos comerciais.

Este ja é o quarto ano que
a Camara de Dirigentes Lojis-
tas (CDL) promove a campa-
nha. De acordo com o presi-
dente da comissdo do Liquida
DF, Geraldo
Aratjo, fevereiro

participar do Liquida DF, além
de lojas de ruas e de quadras
das Asas Sul e Norte e Entor-
no. Para estimular o comer-
ciante, o Conjunto Nacional
vai premiar com um bénus de
R$ 10 mil em compras, as 10
lojas que se destacarem melhor
no atendimento e as que tive-
rem uma vitrine bem criativa.
De acordo com o gerente de
Marketing do shopping, Jodo
Marcos Mesquita, 200 lojas, de
um total de 320, aderiram &
campanha. "Estimamos que as
vendas aumentem 10%", disse.

A superintendente do Ta-

guatinga Shopping, Elza Fer--

reira, esta animada: "Dos 150
lojistas, 110 ade-
riram a campa-

€ um més morno nha — 20 a mais
para o comércio. "Dos 150 que no ano pas-
"Nosso objetivo é Iojistas, 110 sado". Ela calcula
manter o quadro aderiram a que, durante os
das pessoas que dez dias de pro-
trabalharam no CamPa"ha- mocdo, as vendas
Natal, uma das | S3o 20 a mais aumentem 15%.

melhores datas que no ano O numero de
para a venda de i lojistas que par-
produtos. Nossa passado : ticipam do Li-
proposta  visa . quida DF au-
que as lojas pro- i?emme do mentou 20%, do
porcionem des- Taguatinga Shopping ano passado para

contos entre 10%
e 50%", disse.

Para inovar e melhorar o
atendimento nas lojas que
costumam ficar muito cheias,
a CDL promoveu, no dia 23 de
janeiro, o Show da Convengio
— uma série de cursos e pa-
lestras, com o objetivo de pre-
parar melhor os vendedores e
lojistas, oferecendo-lhes dicas
de marketing, entre as quais,
montar uma vitrine e atender
melhor uma loja cheia de con-
sumidores.

No total, dez shoppings véo

este. Para parti-
cipar, o comerciante tem que
assinar um termo de adesdo e
adquirir kits com material da
campanha: cartazes, faixas de
vitrine, bandeirolas, banners
e etiquetas de precos. Os valo-
res dos kits podem variar en-
tre R$ 150 e R$ 550.

A venda dos kits e a prepa-
racdo da campanha comega-
ram em julho de 2005. Cerca
de nove mil kits foram vendi-
dos. Em investimento de mi-

dia e demais despesas, gas-

tou-se R$ 900 mil.

Segundo o presidente da comissao de campanha, Geraldo Ara(ijo, 7 mil lojas participam do evento

TONINHO TAVARES

Campanha esta nas ruas

A veiculagéo de comerciais
na televisdo comegou ontem.
Em varios pontos do DF, fo-
ram colocados 70 outdoors,
300 cartazes luminosos em
pontos de 6nibus e banners
com chamadas da campanha.

Segundo Aratjo, o Liquida
DF é a terceira melhor data
para o comércio, depois do
Natal e do Dia das Maes. "A
campanha oferece aos consu-

midores promogGes e precos
atrativos, e aos lojistas, a
oportunidade de aumentar as
vendas, durante dez dias do
més de fevereiro", disse. O
primeiro evento ocorreu em
2002, com o nome Liquida Tu-
do, entre os dias 16 e 25 de
agosto daquele ano. Quatro
mil lojistas participaram e re-

~gistraram um aumento de

20% nas vendas.

A segunda edi¢do, em
2004, j& estava batizada com o
nome de Liquida DF e aconte-
ceu entre os dias cinco e 15 de
fevereiro. No periodo, regis-
trou-se 25% no aumento das
vendas e, pelo menos, 4,5 mil
lojistas participaram.

Em 2005, a campanha au-
mentou em 25% as vendas em :
lojas e shoppings que oferece-
ram boas ofertas no periodo.




