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O Natal é a melhor data de vendas para o comércio varejista. E um periodo de confraternizacdes, mundialmente comemorado com
trocas de presentes. Levados pelo apelo emocional da data, os consumidores sao envolvidos por um clima festivo e de convivio, criando um
momento positivo e de grandes expectativas. A data tem como caracteristica a multiplicacao de efeitos, pois movimenta diversas cadeias
produtivas, cabendo a cada uma oportunizar o seu negdcio.

O Nucleo de Pesquisa e Inteligéncia da Fecomércio MG realizou esta pesquisa, com o objetivo de captar a percepcgao, as estratégias e
as tendéncias a serem adotadas pelos empresarios do estado, com vistas a aproveitar o ambiente de negdcios gerado pelo Natal.

O Natal faz com que 52,0% do comércio varejista tenha
expectativa de melhores vendas

A data impacta 89,0% do comércio varejista do estado. Neste ano, 52,0% dos empresarios esperam melhores resultados frente ao ano
passado. Ainda, 19,2% esperam resultados iguais a 2024, em que 56,3% desses disseram ter ficado satisfeitos e 40,0% insatisfeitos. Entre os
diversos motivos apresentados para as expectativas de melhora nas vendas, os que mais se destacam sdo expectativa/confianca, valor afetivo da
data e aguecimento do comércio.

Contando com a preparacao para a data, 23,5% ja receberam todas as encomendas e 50,4% ja fizeram os pedidos e apenas estdo
aguardando-os chegar. A expectativa de 37,1% dos empresarios € que a maior movimentagao se dé as vésperas da data, na segunda quinzena
de dezembro. Nesse periodo, o pagamento que vai se destacar é o crédito parcelado. Os produtos para compras em lojas fisicas que devem ter
mais saida de acordo os segmentos abordados na pesquisa sdo: roupas, carnes, produtos alimenticios e acessorios, nesta ordem, enquanto nas

vendas on-line roupas aparecem em primeiro lugar, seguido de acessorios e calcados.



Perfil das empresas E

Tempo de atuacao da empresa Numero de funcionarios

26,6% 71,2%

23,3% 23,0%

I I ]

22,1%
5,0% 4,6%
0 4,6%
[ ] [ ]
De21a50 De6a 10 De11a20 De?2ab5anos NR/NS Mais de 50 Até 2 anos Até 9 funcionarios De 10 a 49 NR/NS De 50 a 99 Acima de 100
anos anos anos anos funcionarios funcionarios funcionarios

Segmento de atuacao da empresa

Supermercados, Hipermercados, produtos alimenticios, bebidas e fumo 29,0%

Tecidos, vestuario e calgados 28,5%

Artigos farmacéuticos, médicos, Ortopédicos, de perfumaria e cosméticos 15,1%

Outros artigos de uso pessoal e doméstico 9,1%

Moveis e eletrodomeésticos

6,7%

Combustiveis e lubrificantes 4,6%

2,6%

Equipamentos e materiais para escritorio, Informatica e de comunicagao 4,3%

Livros, jornais, revistas e papelaria



Impacto do Natal na venda da loja 20s

A data gera impacto no seu negocio? Percentual de empresas com impacto da data por segmento

2,9%
8,2%

Moveis e eletrodomésticos 96,4%

Supermercados, Hipermercados, produtos alimenticios, bebidas e fumo 92,6%
@®Sim
@ Nio
@ NR/NS Livros, jornais, revistas e papelaria 90,9%

Tecidos, vestuario e calgados 89,1%
\ 89,0%

Outros artigos de uso pessoal e doméstico

O Natal, sendo a data comemorativa com maior
relevancia para o ano, impacta 89,0% do comércio de
Minas Gerais.

Combustiveis e lubrificantes

Artigos farmacéuticos, médicos, Ortopédicos, de perfumaria e cosméticos

De forma a avaliar, dos entrevistados por segmento,
aqueles que sdao impactados, seja positivamente ou
negativamente pela data, observa-se que todos
apresentados apresentam pelo menos 77,8% de

afirmagdes de impacto. 0% 50% 100%

Equipamentos e materiais para escritério, Informatica e de comunicagdo




Expectativa de vendas pos

Historico da expectativa de vendas em relacao ao ano anterior Expectativa para as vendas em relacao ao ano passado dentre
as empresas impactadas pela data

Iguais @ Melhores © Ndo tem impacto = NR/NS @ Piores

70% 60% 52,0%
61,3%
60% 40%
52,0%
' 19,2% %
) 20% 17,7%
50% 46,2% 8,2%
41,9% 2,9%
0%
40% o Melhores Iguais Piores Nao tem NR/NS
40,0% impacto
30%
22,7% Se IGUAIS, como foram seus resultados?
20% —200%_ 56,3%
o,
11,5% 19.2% 50% 40,0%
10%
4,0%
735 3,8%
0% 2,9% 0% :
(o)
2021 2022 2023 2024 2025 Satisfatorio Insatisfatorio NR/NS

Nesse ano, 52,0% esperam melhores resultados frente ao ano passado
e 17,7% piores. Ainda, 19,2% esperam resultados iguais, dos quais
consideram que no ano passado, esses resultados foram satisfatérios
para 56,3% e 40% disseram ter sido insatisfatorios.

O percentual de empresarios que esperam melhora das vendas de
natal em relagdao ao ano passado, aumentou, passando de 41,9%
para 52,0%.



Expectativa de vendas B
Motivo para vendas melhores Motivo para vendas piores
52,3% ..
22, 7%
Endividamento do consumidor _ 27,4%
19,4%
9.3% Situacdo econdémica do pais _ 27,4%

Expectativa/confianga

Valor afetivo da data

Aquecimento do comércio

Décimo terceiro salario

(Em branco) 8,.8%
Consumidor mais cauteloso - 8,2%
Melhora na economia 6,9%
Ac¢Oes promocionais 4,6% Preco alto dos produtos - 8,2%
Acdes da loja . 3,7% o
¢ ! ° Concorréncia desleal . 4,1%
Taxa menor de desemprego I 1,9%
(Em branco) 1,4%
NR/NS I 0,9%
0% 20% 40% 0% 10% 20% 30% 40%
% de empresas (total ndao soma 100%) % de empresas (total ndao soma 100%)

Dos motivos apresentados para a expectativa de melhores resultados, tem-se que a expectativa/confianca e o valor afetivo da data e
aquecimento do comércio sao os que mais se destacam.

Ja para os motivos que influenciam em expectativa de piores resultados, se opondo ao positivismo, ha o comércio fraco/queda nas vendas,
endividamento do consumidor e situagao econémica do pais.



Acdes para o periodo s

Em relagao aos estoques, a empresa:

Medidas para alavancar as vendas no periodo

Promogdes/liquidacGes 50,4%

. . . 50%
Atendimento diferenciado
Brindes/sorteios/premiacdes
o e . o 40%
N3o ira realizar a¢des

NR/NS

Descontos 30%

23,5%

Diversidade do Mix de produtos

21,7%

Nao Planejaram 20%

Visibilidade da loja

Acdes em periodo prolongado 10%

4,4%

Fez os pedidos mas Recebeu todas as Nao realizou os pedidos NR/NS
ainda ndo recebeu as encomendas ainda
encomendas
No que diz respeito aos estoques diria que a empresa?

Capacitacao de funciondrios

Contratacdo de funciondrios temporarios 0%

Outros

Crédito facilitado

0% 10% 20% 30%

Com o intuito de melhorar os resultados esperados para o periodo, as propagandas e promog¢des/liquida¢des se destacam, com adesdo de 29,5%
dos comerciantes impactados pela data e 29,0% apostarao no atendimento diferenciado. Ha ainda 7,8% que nao irao realizar agdes.

Aproximadamente metade (50,4%) dos empresarios ja fizeram os pedidos, mas ainda ndao receberam as encomendas e 23,5% estao preparados
para as vendas da data e ja receberam todas as encomendas.



Perfil das compras s ]

Quando o consumidor ira as compras? Forma de pagamento mais esperada
49,6%
Cartdo de Crédito - parcelado 37,9%
o | 25.9%
40% o
35,5% Cartdo da loja - parcelado _ 11,7%
Cartdo de crédito - a vista _ 11,2%
Cartdo de Débito - 5,7%
20%
Dinheiro . 2,9%
9,1% o .
Crediario / Carné . 1,8%
3,9% 1,8%
e s ] 1.0%
0% |
As vésperas da data,  Primeira quinzena Realizou/realizara Apos a data, NR/NS Cartéo da loja - a vista I 0,8%
segunda quinzena do més de em novembro esperando
de dezembro dezembro promocgdes 0% 10% 20% 30% 40%

Gasto médio esperado por consumidor
Do periodo de vendas de Natal, 37,1% dos empresarios acreditam que
a segunda quinzena de dezembro tera maior movimentagao. Porém,
35,5% indicaram que as compras devem ocorrer ainda na primeira
115%  110% quinzena do més.

9,4%
57% .
4,4% 3.7%
1.3% / . ’ , ; ge
. - o Ja a forma de pagamento mais aguardada para o periodo é o crédito

[0) QA H ~
DeRS  NRNS  DeRS  DeRS  DeRS  DeRS  DeRS Acmade DeRS At RS (37,9%). Quanto ao gasto médio esperado por compras, ndo houve uma

70,00 a 100,00 a 200,00a 50,00a 300,00a 30,00a R$ 500,00a 30,00 faixa que se destacou.
R$ R$ R$ R$ 70,00 R$ R$ 50,00 1.000,00 R$
100,00 200,00 300,00 500,00 1000,00

20% 18,8% 18,5%

15%

10%

5%

0%



Perfil das compras E

Quais os produtos/presentes acredita que devam ter maior
saida?

N, 17.5%
I, 11,5%
I 10,7%
I 9.9%
I o.1%
I 5.6%

C 66;;’ Com excecao dos produtos atribuidos a linha alimenticia, roupas e
,D 70

I acessorios sao os que devem ter maior saida, na opinido do

I 2.4% empresario.
I 3.9%
I 3.1%
B 23%
B 2.1%
| ALA
B 1.8%
B 1.6%
B 1.6%
B 1.3%
Tecidos [l 1.3%
Bicicletas, patins e afins - 1,0%
Outros - 1,0%
Produtos escolares [JJj 0,8%
Computadores [} 0,5%
Eletrodomésticos [l 0,5%
Livros l 0,5%
Informatica I 0,3%

Roupas

Carnes

Produtos alimenticios
Acessorios

Calgados

Bebidas

Perfumes

Moveis

Produtos farmacéuticos
Cama, mesa e banho
Combustiveis e lubrificantes
Brinquedos

Kit/Cestas de alimentos
Kit/Cestas de presentes
Utensilios domésticos
Eletroeletronicos
Cosmeéticos

Joias e bijuterias

Games

0% 5% 10% 15%



Iguais @ Melhores ® NR/NS @ Piores

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Comparacao expectativa para o ultimo trimestre do ano em

Expectativa para o ultimo trimestredoano  [0s ]

Comparagao expectativa para o ultimo trimestre do ano em relagao ao

relacdo ao ano anterior - acompanhamento ano anterior

50,6%
50%

53.1%

50,6% 25,9%

15,1%
0%
Melhores Iguais Piores NR/NS

25.9% SE IGUAIS, como foram seus resultados do ultimo trimestre do ano

21,2% passado?
78,7%
15,1%
21,3%
3,2%
2024 2025 0%
Satisfatério Insatisfatorio

ANO

Na expectativa para o pultimo trimestre do ano, 50,6% acreditam que sera melhor que o ultimo trimestre do ano passado, resultado estavel
qguando comparado a medicao feita em 2024.

Para os que esperam resultados iguais (25,9%), 78,7% disseram que ano passado obtiveram um fechamento satisfatério e 21,3% insatisfatoério.



Vendas on-line o]

Realiza vendas on-line? Quais os produtos/presentes acredita que devam ter maior saida?

_ 20,1%
—— 11,3%
I 10.3%

0,8%

Roupas

Acessoérios
Calgados

Cama, mesa e banho
®Nao Mobveis
43,9% —

®Sim Perfumes

—55,4% Produtos alimenticios
! ® NR/NS

Carnes

Bebidas

NR/NS

Produtos farmacéuticos
Eletroeletronicos

Qutros

Variagao percentual média esperada das vendas online frente ao
faturamento total da loja

Brinquedos
Cuidados com a pele

Bicicletas, patins e afins

26,2%

24,4% Joias e bijuterias
Kit/Cestas de alimentos

Utensilios domésticos

20%

Das empresas impactadas, 43,9% informaram que realizam vendas
7190 on-line. Para esse modelo de vendas, roupas, acessorios e calgcados se
. 5,4% destacam para os empresarios como os que terao maior saida.

17,9%
16,7% 0% 5% 10% 15% 20%
10%
1.2% 1.2%

o - .
I I Grande parte (50,6%) dos empresarios esperam das vendas online

, variacao percentual de 10,01% a 30% em relacdo ao faturamento total
De 10,01% De 20,01% NR/NS Até 10% De 30,01% De 40,01% De 50,01% De 80,01% , . ,
a20% a30% a40% a 50% a60% a90% de seus negocios no perlodo.

0%



Metodologia 25

Foram aplicados questionarios (survey) por telefone para uma amostra proporcional aos segmentos do comércio varejista do estado de
Minas Gerais. As lojas foram selecionadas com base no cadastro da area de Estudos Economicos do Sistema Fecomércio MG. A pesquisa
foi realizada entre os dias 03 a 10 de novembro de 2025. Foram avaliadas 417 empresas, sendo pelo menos 39 em cada regiao de
planejamento (Alto Paranaiba, Central, Centro-Oeste, Jequitinhonha-Mucuri, Zona da Mata, Noroeste, Norte, Rio Doce, Sul de Minas e
Triangulo). A amostra avaliada perfaz uma margem de erro da ordem de 5,0%, a um intervalo de confianca de 95%.

Este material esta liberado para reproducao, responsabilizando-se o usuario integralmente e a qualquer tempo pela adequada utilizacao das
informacoes, estando ciente de que pode vir a ser responsabilizado por danos morais e materiais decorrentes do uso, reproducao ou
divulgacao indevida, isentando a Fecomércio MG de qualquer responsabilidade a esse respeito.

Por fim, fica o usuario ciente da obrigatoriedade de, por ocasido da eventual divulgacdao das referidas informagdes, mencionar a
Fecomércio MG como fonte de informacgao.

Equipe Técnica

Nucleo Estudos Economicos e de Inteligéncia & Pesquisa

Coordenador CEDES - Centro de Desenvolvimento Econdmico Sustentavel: Jorge Marinho Rolla
Supervisora Estudos Econdmicos: Gabriela Filipe Martins

Analista de economia: Fernanda Caroline Gongalves e Henrique Monteiro Braga

Assistente de economia: Filipe do Nascimento Souza

Supervisor Pesquisa e Inteligéncia: Devid Lima da Silva

Pesquisadores: Daianne Francielle da Silva, Pedro Henrique Mendes Costa e Millena Ketley Nunes Scofield
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