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Expectativa de Vendas De Inverno

O inverno € uma estacao de oportunidades para o comércio, em especial, para o varejo de tecidos, vestuario e calcados. E o
momento de aproveitar as necessidades impostas pela queda da temperatura, que alavanca o comeércio por exigir investimentos em
produtos especificos e de maior valor agregado.

A area de Pesquisa e Inteligéncia da Fecomércio MG realizou esta pesquisa com os empresarios do comeércio varejista de vestuario
e acessorios; tecidos, cama, mesa e banho; e calcados e artigos de viagem de Minas Gerais, com o objetivo de identificar como as
empresas se planejam para o periodo e conhecer as expectativas de vendas.

A temporada de frio impacta, de forma
positiva, 77,1% dos segmentos do comeércio de
Minas Gerais abordados na pesquisa.

Das empresas impactadas pela baixa temperatura, 77,1% veem o inverno como um periodo de impacto positivo nas vendas. Alem
disso, 39,0% das empresas esperam resultados melhores em comparacao ao ano anterior, influenciadas por um inverno mais
rigoroso, otimismo e aumento do consumao.

Visando novas oportunidades de negocio, muitas empresas investirao em propaganda, divulgacoes, promocoes, liquidacoes. A
preparacao para o periodo € expressiva, pois 85,5% das empresas ja receberam todas as encomendas necessarias. Junho é
considerado o més de maior movimento por 73% dos entrevistados, com um gasto médio por consumidor entre R$100,00 e

R$300,00.

Ainda, 85,3% das empresas vendem online. As plataformas mais utilizadas sao: WhatsApp (91,7%), Instagram (69,9%) e sites
proprios (9,1%). Apenas 5,8% das empresas possuem lojas em plataformas de e-commerce.
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Impacto nas vendas

A chegada do inverno, causa impacto no volume de vendas da loja? Impacto no volume de vendas por regiao

@® Sim, impacto positivo @Sim, impacto negativo ® Nao causa impacto

17,4%

Centro Oeste de Minas 79,5%
Alto Paranaiba 80,5%
Mata 75,0%
Central 82,5%
Norte de Minas 73,2%
Rio Doce 80,5%
Sul de Minas 81,0%
Noroeste de Minas 72,5%
Jequitinhonha/Mucuri 73.2%
Tridngulo 73,8% 11,9%

5,4%
@®Sim, impacto positivo

@®Sim, impacto negativo

Nao causa impacto

77,1%

0% 50% 100%

A maioria das empresas (77,1%) dos segmentos abordados observam impacto positivo do periodo de inverno em suas vendas. Apenas 5,4%
apontaram que o clima de inverno causa impacto negativo em suas vendas.

Observando o impacto positivo nas amostras das regioes por regiao, em todas, a maioria dos entrevistados apontaram aumento no volume
de vendas devido ao inverno.



Expectativa de Vendas

Em relagao a temporada de frio do ano passado, o(a) sr(a) acredita que as
vendas serao...
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Nao vai ter aumento mto bom

Preco alto dos produtos
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VE
Por qual motivo? (MELHORES)

Inverno mais rigoroso [N 36.6%
otimismo |G 32.1%
Consumidor esta comprando mais |G 13.0%
Diversidade de produtos |GG 10.7%
Esperanca | 10.7%
Novos produtos [ 5.3%
Aumento do estoque [l 4.6%
Novos produtos no mercado [l 4.6%
Acoes da loja |l 3.8%
Produtos mais baratos [l 3.8%
As temperaturas caem mais cedo [} 3.1%
Melhora na economia [} 2.3%
Clima/Tempo ] 1.5%
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59,6% % empresas (total nao soma 100%)

Grande parte (39,0%) das empresas esperam resultados melhores frente

ao inverno do ano passado, enquanto 21,4% acreditam que os resultados
serao iguais. Ainda, 32,4% acham que as vendas serao piores.

Diversos motivos foram apresentados para a expectativa de resultados

melhores. O mais frequente deles € a percepcao de que pode haver um

inverno mais rigoroso, visto que nao teve no ano passado. seguido do
otimismo, consumidor comprando mais, e diversidade de produtos.

Entre os motivos que influenciam negativamente nas vendas, para os
empresarios, para uns o clima nao tao frio, para outros o clima frio, crise
ecOmica, cautela do consumidor e falta de dinheiro sao os que mais se
destacam.
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Investimento

Qual o percentual medio de impacto nas vendas é esperado?
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A parcela que acredita no aumento do
impacto percentual médio de até 10,0% a
30,0% € a que mais se destaca,
representando 39,7%.

Ja a parcela que se destaca na
expectativa de piora das vendas, € a de
empresarios que aguardam
desaceleracao de ate 30,0% (51,9%).



Acoes da loja

Quais acoes a loja fara para atrair o consumidor?

Variedade De Produtos |G 4.7%
Atendimento Diferenciado |GG 4.1%
Sorteio I 4.0%
Vitrine/Visibilidade Da Loja I 3.6%
Pagamento Facilitado [ 2.8%
Nao Sabe/Nio Respondeu I 1.7%
Nao Ira Adotar [l 1.6%
Novos Produtos ] 0.7%
Kits Promocionais ] 0.3%
Mala Direta ] 0.3%
Ampliacdo Da Loja | 0,2%
Cafe Pros Clientes | 0,2%
Caldo | 0.2%
Campanha Mes Que Vem | 0,2%
Cartao Fidelidade | 0,2%
Cashback | 0,2%
Credito Facilitado | 0,2%
Crédito Facilitado | 0,2%
Degustacio | 0,2%
Desconto No Aniversario | 0,2%
0% 10% 20% 30% 40% 50%
% empresas (total nao soma 100%)

Muitas abordagens podem e sao utilizadas pelos empresarios para alavancar as vendas no periodo. As mais utilizadas sao propaganda e
divulgacao, promocoes e liquidagoes, nesta ordem. Ha ainda a oferta de brindes, variedade de produtos e atendimento diferenciado.



Acoes da loja
I

Meios de divulgacao dos estabelecimentos e seus produtos

Pretende realizar divulgacoes?

5.1% Instagram 90,2%
Whatsapp I 67.9%

Facebook [ 41.7%
Radio I 11.3%
Divulgacées S N Tik Tok [l 7.4%
®Sim Engenhos de divulgacio [l 6.0%
® Nio N3o ira realizar |l 5.1%

Site préoprio [l 4.5%

Influencers [ 3.6%

Boca a boca ] 3.3%
04 99, Televisdo | 1.8%
' Marketplaces || 1.5%
Carro de som | 0,9%
Google/Bing | 0,9%
Participacao em eventos | 0,3%
E-mail | 0,3%

Nao sabe/nao respondeu | 0,3%
Panfletos | 0,3%

0% 50% 100%
% empresas (total nao soma 100%)

Apesar de nas acoes para o periodo a divulgacao ter aparecido junto a propagandas, aproximadamente em 50% dos casos, as divulgacoes
serao realizadas por 94,9% dos impactos pelo inverno. Na maioria dos casos (90,2%), sera no Instagram, contudo radio aparece como opgao
para 11,3%.



Investimento

A loja esta preparada para a nova estagao? (ja fez os pedidos, ja recebeu os
produtos)
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5,1%
11,0%
@® mais altos
46,1% Iguais
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® mais baixos
37,8%

Quanto aos estoques, 77,7% das empresas encontravam-se, no
momento da abordagem, preparadas, com todas as encomendas
ja recebidas.

Na percepcao de 46,1% das empresas impactadas pela data, os
precos praticados pelos fornecedores encontram-se mais altos este
ano, enquanto 37,8% consideram que o0s precos estao iguais.

O numero de itens solicitados aos fornecedores este ano foi
menor ao do ano anterior para 34,2% das empresas,para 33,3% 0
numero foi igual e maior para 23,2%.



Perfil de vendas

Em qual periodo espera maior movimento na loja para as vendas de produtos de

iInverno?
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Qual o ticket meédio esperado por consumidor para o periodo?
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maior movimento € na primeir quinzena de junho,
em que deve haver uma busca expressiva devido ao

inicio da estacao.

O crédito parcelado é a forma de pagamento que

devera se sobressair, na opiniao de 62,8% das

empresas e, para 25,6, o preco medio gasto no peri...



Previsao de liquidacao

Periodo que pretende realizar liquidacoes Qual sera o percentual medio de descontos?

Néo Ira Adotar N 29,8% 28.1%
Final De Julho D 17.3%
Final De Agosto [ 15.8% 259%
Inicio De Agosto I 13,1%
Nio Sabe/Nio Respondeu [ 13.1%
Inicio De Setembro [ 5.7% 20%

Inicio De Julho I 3.9%
Final De Junho I 2.7%
Maio W 0,9%
Final De Abril J§ 0,6%
Final De Maio [} 0,6% 0%
Outubro ] 0,6%
Final De Fevereiro | 0,3%
Final De Janeiro | 0,3% 5%
Inicio De Novembro | 0,3%
Novembro | 0,3%
Outubro E Abril | 0,3%

24,5%

I |
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O fim do inverno sera o momento mais propicio para as empresas realizarem liquidacoes, em especial o més de agosto. Contudo, em julho
também deve haver uma oferta expressiva de liquidagoes.

Em media, para 28,1% das empresas os produtos devem ter descontos de 40,0% a 50,0% no periodo de liquidacoes.



Vendas on-line

Realiza vendas on-line? Por qual meio?

Whatsapp 91,7%
@Sim Site proprio - 9,1%
®Nao

® Nao sabe/nao respondeu Facebook - 8,3%

E-commerce . 5,8%

0% 20% 40% 60% 80% 10...
% empresas (total nao soma 100%)

0,2%

As vendas on-line estao presentes na rotina de 85,3% das empresas. Dessas, 91,7% utilizam o Whatsapp para negociar e vender seus
produtos, 69,9% utilizam o Instagram e 9,1% utilizam sites proprios. Apenas 5,8% possui espacos virtuais em plataformas e-commerce.



Metodologia

Pesquisa quantitativa do tipo survey telefonico, baseada em amostra dos segmentos de vestuario do comeércio varejista do estado de
Minas Gerais. A pesquisa foi realizada entre os dias 08 e 20 de maio de 2024. Foram avaliadas 407 empresas, havendo 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 ocasiao da eventual divulgagao das referidas informacdes, mencionar a
Fecomeércio MG como fonte de informacao.
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