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Sondagem de Opinião do Lojista: 
 

Expectativa para o Dia dos Namorados - 2008 
 

 

 
  

A FECOMÉRCIO MINAS, por meio de seu Departamento de Economia, realizou esta 

sondagem com vistas a traçar a tendência, as ações e a percepção dos empresários varejistas 

para o Dia dos Namorados. A data é classificada como a terceira melhor do calendário de 

negócios, com forte apelo emocional e com a peculiaridade de movimentar os segmentos de 

artigos femininos e masculinos de diversas idades e renda. A troca de presentes é uma das 

formas mais usadas para comemorá-la, reforçada pelo forte apelo de mídia. Neste ano a data 

será comemorada na quinta-feira, o que pode levar a estender o período de comemoração até o 

fim de semana, com reflexos positivos no comércio de bens e serviços.  

 

Este trabalho orienta o empresário do varejo na adoção de uma atitude pró-ativa, sendo 

uma ferramenta para garantir a eficácia de suas ações estratégicas. Tradicionalmente, a data 

gera um movimento extra nas atividades que comercializam artigos, tais como: vestuários, 

calçados, adornos pessoais e decoração, eletroeletrônicos, joalherias, floriculturas, CD’s, livrarias, 

artigos esportivos, dentre outros. Além de refletir de forma positiva nos serviços de lazer, como 

bares, restaurantes e na rede hoteleira. Cabe ao empresário se estruturar para melhor aproveitar 

as oportunidades geradas pela data, que fecha o calendário do primeiro semestre.   
  

 
 

 

 

Pesquisa quantitativa baseada em amostra do tipo probabilística sendo estratificada por 

universo as lojas situadas nos principais pontos do comércio varejista de Belo Horizonte: Centro, 

Savassi e Shopping Center´s, onde formam o primeiro estrato da amostra. O estrato seguinte foi a 

atividade principal das lojas entrevistadas subdivididas em: comércio de artigos de vestuário, 

calçados, artigos de perfumaria e higiene pessoal, eletro-eletrônicos, discos e fitas/livrarias, 

joalherias, móveis e decoração, artigos de cama, mesa e banho e malas e bolsas. O método 

utilizado para a seleção das empresas foi o sorteio aleatório sem reposição. No período 02 a 12 
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de maio de 2008 foram entrevistados 100 lojistas. O erro amostral é da ordem de até 7,5 pontos 

percentuais dos resultados para a amostra como um todo e intervalo de confiança de 95%. 

 

Re 

 

A estrutura temática da sondagem abordou: 

 

�  Expectativas de vendas dos lojistas para o Dia dos Namorados; 

�  Estratégias mais utilizadas; 

�  Fatores que podem influir na disposição do consumidor em ir às compras; 

�  Ticket médio por consumidor; e 

�  Impacto do Dia dos Namorados no negócio.  

 

 

 

Expectativas de vendas para o Dia dos Namorados
 em relação a 2007

Melhores
80,8%

Piores
6,8%

Iguais
12,3%

Fonte: FECOMÉRCIO MINAS/ DE

 

Em relação aos patamares de vendas de 2007, cerca de 81% dos lojistas acreditam que 

deverão superá-los neste ano. Isso demonstra um sentimento positivo e de confiança na 

economia e em seus negócios.  
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Outros 12% estimam que as vendas devam empatar e apenas 7% apostam que neste 

ano serão menores do que o ano passado. Como se pode perceber, a expectativa dos lojistas 

com vistas a melhores negócios este ano supera os dois últimos anos (ver gráfico abaixo). Todavia, 

é importante salientar que a heterogeneidade do varejo permite uma percepção diferenciada do 

lojista de acordo com o tipo de ramo de atividade.  

 

Expectativa de vendas melhores para o Dia dos Namorados 
em relação aos anos anteriores

67,4%

78,0%

80,8%

2006 2007 2008
Fonte: FECOMÉRCIO MINAS/ DE

Até 10% De 10% a
30%

De 30% a
50%

De 50% a
70%

De 70% até
90%

Melhores

Piores

80,0%

20,0%
17,3%

40,4%

25,0%

15,4%

1,9%

Estimativa de Vendas para o Dia dos Namorados

Fonte: FECOMÉRCIO MINAS/ DE
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Dentre os lojistas que disseram que as suas vendas para este ano serão melhores do que 

as vendas do ano passado, a maioria (40,4%) respondeu que este aumento será da ordem de 

10% a 30%. Para 25% dos respondentes, as vendas terão um aumento entre 30% e 50%. Para 

17,3% dos respondentes o aumento das vendas será até 10% maior. Uma parcela considerável 

(15,4%) acredita que terá desempenhos entre 50% a 70% acima do ano passado e 1,9% dos 

entrevistados acreditam que o aumento das vendas ficará acima de 70% em relação a 2007. 

 

Dentre os lojistas que disseram suas vendas serão piores do que no ano passado, 80% 

responderam que a queda nas vendas em relação a 2007 deverá ficar em até 10%. Para 20% 

dos respondentes esta queda nas vendas deverá ficar entre 30% e 50% em relação ao ano 

passado. 

 

 

 

 Adotará alguma estratégia para incrementar as suas 
vendas?

Sim
84%

Não
16%

Fonte: FECOMÉRCIO MINAS/ DE
 

 

Os lojistas entrevistados disseram, em sua maioria (84%), que pretendem adotar ou já 

adotaram alguma estratégia visando ao aumento das vendas. Isso comprova a percepção 

positiva do empresário quanto à data, considerada a terceira melhor por muitos, e reforça o 

comportamento pró-ativo do lojista já notada em outras pesquisas realizadas pelo Departamento 

de Economia da FECOMÉRCIO MINAS.  
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3,2%

6,5%

6,5%

12,9%

16,1%

21,5%

33,3%

Preços promocionais

Visibilidade da Loja (Vitrine)

Brindes/ Kits para a data

Opção / Diversidade de mix
de produtos

Crédito Facilitado (Prazo)

Atendimento diferenciado

Uso de propagandas/ Mala
Direta

Quais as estratégias  utilizadas para estimular as vendas no Dia dos 
Namorados?

Fonte: FECOMÉRCIO MINAS/ DE

           Visando a atrair o consumidor para as compras, os lojistas em sua maioria (33,3%) irão 

apostar nos preços atrativos/promocionais. A disputa pela preferência do consumidor será 

agressiva e utilizar o preço com vantagem competitiva será a ação dominante neste ano.  

 

Em seguida, investir na visibilidade da loja (21,5%), ou seja, a vitrine com decoração 

temática será a principal estratégia utilizada para garantir bons negócios. Para a data, a vitrine 

funciona como uma ferramenta ativa para estimular as compras planejadas e as de impulso, com 

forte dose emocional. Brindes/Kits promocionais (16,1%) facilitam a compra das pessoas mais 

“inseguras” e dispostas a comemorar a data sem muito esforço. As lojas, com isso, facilitam o 

relacionamento com o cliente, que garante a combinação de preço-qualidade e agregam valor ao 

produto e à imagem da loja, reforçada pela data comemorativa. O investimento na Diversificação 

do Mix de Produtos também ganha espaço a cada data comemorativa (12,9%).  

 

Todas as estratégias citadas pelos lojistas merecem atenção, pois evidenciam a 

importância e o posicionamento empresarial, dado a oportunidade de negócios gerada pela 

data.   
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1,9%

3,8%

5,8%

22,1%

24,0%

42,3%

Apelo Emocional da Data

Crédito Facilitado

Promoções exclusivas para a
data

Kits e brindes exclusivos

Preços mais baixos

Uso de mídia

Principal fator de estímulo  para as compras do Dia Namorados

Fonte: FECOMÉRCIO MINAS/ DE

 

Dentre os principais fatores que irão levar os consumidores às compras neste Dia dos 

Namorados, a maioria (42,3%) citou que o apelo emocional da data é o que faz com que os 

consumidores se sintam mais dispostos em consumir. Para 24% dos respondentes, o principal 

motivador para as compras será o Crédito facilitado. As promoções também poderão levar o 

consumidor às compras, segundo 22,1% dos entrevistados.  

 

Os Kits e Brindes exclusivos para a data serão, na opinião de 5,8% dos entrevistados, 

fatores de estímulo a mais para os consumidores. O preço mais baixo dos produtos também é 

citado como condicionante de ânimo dos consumidores, na opinião de 3,8% dos respondentes. Para 

1,9% dos entrevistados, propagandas deverão motivar o consumidor a comprar nesta data 

comemorativa.  

 

Nota-se que todos os fatores citados estão diretamente relacionados às ações 

microeconômicas, ou seja, de esforço e criatividade do empresário do comércio.  
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4,5%

12,1%

30,3%

19,7%

33,3%

Até R$ 30,00 De R$ 30,01 a R$
50,00

De R$ 50,01 a R$
100,00

De R$ 100,01 a
R$ 150,00

Acima de R$
150,01

Qual o ticket médio esperado por consumidor?

Fonte: FECOMÉRCIO MINAS/ DE
 

 

A maioria dos entrevistados (33,3%) acredita que o ticket médio por consumidor deva ficar 

acima de R$ 150,01, o que significa uma grande expectativa por parte dos lojistas. Para 30,3%, o 

ticket médio deverá ficar entre R$ 50,01 e R$ 100,00, seguidos dos 19,7% que acreditam que o 

ticket médio deverá ficar entre R$ 100,01 e R$ 150,00. Para 12,1% dos entrevistados, o ticket médio 

deverá ficar entre R$ 30,01 e R$ 50,00 e 4,5% acreditam que o ticket médio deva ficar em até R$ 

30,00. 

 

Estes dados são muito relevantes e demonstram a confiança por parte dos lojistas, 

embora seja preciso se ponderar devido ao fato de o Dia dos Namorados abranger presentes com 

características que outras datas não têm. Isso é, presenteia-se apenas uma pessoa, e o 

investimento por produto aumenta, ao contrário do Natal e Dia das Mães, quando mais pessoas são 
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presenteadas. Além disso, existe o forte apelo afetivo/emocional da data, que potencializa a 

disposição para a compra.  

 

3,8%

12,5%

21,2%

30,8%

31,7%
Movimenta o comércio de itens masculinos e femininos

Maior propensão ao consumo

Foca o público jovem

Coincide com os lançamentos de outono/inverno

Melhores vendas do que no dia das mães

Para o seu negócio, o Dia dos Namorados se destaca por?

Fonte: FECOMÉRCIO MINAS/ DE

 

Nota-se que a força comercial da data está em movimentar o comércio de itens 

masculinos e femininos, o que favorece os lojistas que trabalham com diversidade de itens e 

públicos (32%). A maior propensão ao consumo é importante, pois estimula as compras por 

impulso, sustentadas pelo uso constante de promoções/ofertas. Os lojistas vêm trabalhando 

com linhas de produtos, de fim de estoques, com o objetivo de atrair o consumidor com apelo de 

qualidade-preço-oportunidade. (31%). 

 

A força da data junto ao público jovem também merece destaque e foi a terceira mais 

lembrada pelos lojistas, com cerca de 21%. O jovem é mais sensível à comemoração do Dia dos 

Namorados, portanto, o apelo emocional ganha espaço, favorecendo aos lojistas que trabalham 

direcionados para esse público consumidor.  
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O Dia dos Namorados é uma data forte de vendas para o comércio varejista, considerada 

a terceira melhor. Espera-se um movimento bastante significativo, o que significa mais receita 

de vendas. A sondagem identificou uma postura pró-ativa do lojista com vistas a garantir a 

eficácia dos negócios. As ações estratégicas devem enfatizar a sensibilidade do consumidor à 

data, aliada às opções que agregam condições financeiras, qualidade do mix de produtos e 

humanização na hora das compras, principalmente para o público masculino. 

 Neste ano, a data cai na quinta- feira, garantindo um fim de semana para  o consumidor 

realizar sua compras e que poderá ser estendido.   

O otimismo dos lojistas se expressa diante de um cenário de resultados de vendas 

superiores aos patamares obtidos em 2007, sustentado por uma conjuntura econômica estável. 

 O empresário precisa estar atento a pequenas ações que fazem diferença e trazer os 

consumidores dispostos em gastar.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Realizado pelo Departamento de Economia da FECOMÉRCIO MINAS. 
A REPRODUÇÃO É PERMITIDA DESDE QUE CITADA A FONTE 
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