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METODOLOGIA

Objetivo:

Sondar a expectativa dos
lojistas de Belo Horizonte em
relacao as vendas para o Dia

das Maes 2023.

@ £ N

Informacaoes técnicas:

Pesquisa quantitativa:
Pesquisa via telemarketing

Publico alvo:
Empresérios de Belo Horizonte

Amostra:

Total de 303 entrevistados. Considerando-se uma
amostra aleatoria com intervalo de confianca de 95%,
obtém-se um erro amostral de aproximadamente 5,6%.

Periodo:
Pesquisa realizada entre os dias 31 de marco e 12 de
abril de 2023
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PREVISAO DE FATURAMENTO PARA MAIO/2023
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A previsdo da CDL/BH é
de um crescimento de
1,20% no més de maio
em relacao ao mesmo
periodo do ano anterior,

representando a entrada

de um montante de
R$2,19 bilhdes na
economia da capital.
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Com relacao ao ano passado, qual sua expectativa
para as vendas no Dia das Maes?

64,0%

19,8%
16,2%

Pior Igual Melhor



O volume do seu estoque para o Dia das Maes,
em comparacao ao ano passado, sera:

43,9%

40,9%
14,9%

Muito menor Menor Igual Maior Muito maior




O que voceé acredita que mais pode prejudicar as
vendas do Dia das Maes esse ano?

75,6% 11.6% 5,3%

Aumento do preco Desemprego Aumento da
dos produtos Inadimpléncia

2,3% acreditam gue nada pode
prejudicar as vendas

Nota: outras respostas apresentaram frequéncia inferior a 5%.



Qual sua expectativa de gastos dos consumidores
com as compras para o Dia das Maes deste ano?

36,0%

34,0%

30,0%

Diminuir em relagao a 2022 Ser igual & 2022 Aumentar em relacao a
2022



TOP 9 PRODUTOS COM MAIOR SAIDA

- RESPOSTA MULTIPLA -

* Roupas — 31,0%
180 0

Calcados — 13,9%

Nhopossssssss

? Flores — 12,2%

Acessorios — 8,3%

Tes0se00088

Reldgios, cintos, 6culos, carteiras, etc.

Nota: outras respostas apresentaram frequéncia inferior a 5%.

Produtos de beleza — 8,3%

Y esses80089

Cremes, hidratantes, maquiagens, etc.

Cama, mesa e banho — 7,9%

Artigos de decoragao — 7,3%
\ é

Produtos personalizados — 5,9%

Canecas, garrafas, etc.

= Bolsas e mochilas — 5,6%

Mesooeesses



R$186,63

TICKET MEDIO POR PRODUTO

55%

dos entrevistados
esperam a compra de
1 presente



& R$186.63

TICKET MEDIO POR PRODUTO

ON

¢ Esse valor representa um aumento
de 59,5% no ticket meédio por
produto em relacao a 2022 mas,
COMO neste ano espera-se a
compra de apenas 1 presente,
representa uma reducao de 20,2%
no gasto total.



Das compras
parceladas, espera-se
gue sejam divididas em

4 parcelas.

FORMA DE PAGAMENTO

48 5%
A=1

000
000
000

Parcelado no
cartao de crédito

35,3%

A vista no cartido
de crédito

2,0%

Cartao de
débito



> 47,9

- dos entrevistados
™ investirdo em alguma
acao publicitaria para
aumentar as vendas para
o Dia das Maes




ESTRATEGIAS PARA ATRAIR CONSUMIDORES

- RESPOSTA MULTIPLA -

(3,666 40,6 32,3%

Divulgacao Variedade de Decoracao
dos produtos produtos da loja

25,49 16,8%

Flexibilidade ou Aperfeicoar o
facilidade de atendimento
pagamento

Nota: outras respostas foram “conceder descontos” (3,3%), “oferecer promogdes” (3,3%)”, “nenhuma” (2,3%), “distribui¢do de brindes” (1,7%) e “venda online” (1,3%).



DIVULGACAO DOS PRODUTOS

- RESPOSTA MULTIPLA -

INSTAGRAM FACEBOOK
75,2% 16,5%
WHATSAPP NAO VAI DIVULGAR
45,5% 10,9%

DECORACAO NA VITRINE

: BOCAA BOCA
g 20,1%

4,0%

SITE DA EMPRESA CARRO DE SOM
17,5% —o (0,3%
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64% esperam
vendas melhores
que em 2022

43,9% manterdo

_\/@ 0 mesmo estoque

. que em 2022

/l\

4'7.9% investirdo em
alguma acéo publicitaria
para aumentar as vendas

ﬁ 75,6% acreditam que o
1‘ aumento no preco do produtos
€ 0 que mais prejudicara as
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O Instagram sera o
principal meio de

divulgacéo dos produtos

(75,2%)

vendas

36% esperam aumento dos
gastos dos consumidores

em relacédo a 2022

Roupas serao os

itens de maior saida

R$186,63

TICKET MEDIO POR PRODUTO

Mais da metade dos
entrevistados esperam a
compra de 1 presente

000
000

o
()
o

48,5% esperam
pagamento parcelado
no cartao de crédito



INSIGHTS

Criar estratégias para divulgar os produtos otimizando 0s possiveis custos operacionais. Evite
custos adicionais.

Ampliar e promover o alcance de diversos nichos de consumidores atraves das redes sociais
e canais de comunicacao com o cliente.

Planejar os estogues em consonancia com a demanda esperada de forma mais assertiva
para evitar prejuizos com estoques parados.

Incrementar os espacos da loja com sinalizacao dos precos, totens e promocoes direcionadas
ao publico alvo.

Aproveitar as datas especiais de forma estratégica.

Caprichar no pos-venda (fidelizacao do cliente).

Oferecer um atendimento excelente.

Treinar os colaboradores e criar bonificagcées para alcance de metas de vendas.

Encante o seu cliente e ofereca um atendimento impecavel para que ele volte a comprar na
sua loja.

Sempre conheca o perfil de consumo do seu cliente, use essa informacao a seu favor e boas
vendas!
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