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Pesquisa Intencdo de
Compras do Consumidor
para as Compras de Natal
2025

Pesquisa realizada com 1.145 consumidores
do Comércio Varejista de Manaus, nos dias
08 e 09 de outubro de 2025



A Fecomércio AM, através do Instituto Fecomércio de Pesquisas Empresariais do Amazonas (Ifpeam), realizou em outubro de
2025 a Pesquisa de Intengdo de Compra do Consumidor para as Compras de Natal 2025.

DESTAQUES:

A grande maioria dos consumidores 94% (1.080 pessoas) planejam presentear no Natal, enquanto 6% (65 consumidores) das pessoas
entrevistadas ndo pretendem presentear no Natal.

A Maioria Compra com Antecedéncia (55%): Mais da metade dos entrevistados prefere realizar as compras de Natal com,
no minimo, duas semanas de antecedéncia.

1. Principais presenteados no Natal: O Foco Principal é a Familia Nuclear (M3e e Filhos): As categorias Mae (22%) e
Filhos/afilhados/enteados (22%) estdo empatadas no topo das intencdes.

2.  Quantos presentes: Maioria Presenteia Multiplas Pessoas (77%): A esmagadora maioria dos entrevistados (mais de
trés quartos) planeja comprar mais de um presente.

3. Quanto pretendem gastar com o presente: O volume de vendas do Natal tende a ser puxado pelo grupo que
investe mais de RS 400,00 (38%), e pelo grupo de consumo moderado (RS 101 a RS 300) 46%.

4. Opgoes de compras mais lembradas: Vestudrio sozinho representa quase um terco das intencdes (32%).
Perfumaria e Cosméticos (18%) e Acessorios (9%) somam 27%. Juntas, essas categorias representam 59% das
intencGes de compra, indicando que o Natal é o periodo de maior pico para o setor de Fast Fashion, vestuario e
beleza. Seguidos por Brinquedos (17%)

5.  Onde pretendem comprar os presentes: Dominancia Absoluta da Loja Fisica (94%): A intencdao de compra no Dia
de Natal (25 de dezembro) é massivamente focada em estabelecimentos fisicos.

6. Para o comércio, o fator mais importante para atrair o comprador de Natal é a oferta de prego (promogoes). No
entanto, para reter ou converter esse cliente, a qualidade do produto e um bom atendimento sdo quase tdo .~
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Publico Alvo

Consumidores do comércio
varejista, homens e
mulheres com idade igual
ou maior que 18 anos de
todas as classes
econdmicas, residentes em
Manaus.

Método de Coleta

Pesquisa realizada por meio de
entrevistas pessoaqis presenciais
com apoio de formuldrio
eletronico em formato Google
Forms.

Tamanho Amostral

da Pesquisa

Num universo de 1.145
consumidores consultados em
todas as zonas de Manaus.
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GENERO FAIXA ETARIA

18 a 24 anos
21,8%
45 a 59 anos
34,5%
Masculino
Feminino
61,0%
25 a 34 anos
35 a 44 anos 32.7%
10,9%
ESCOLARIDADE
ZONAS DA CIDADE 6s-graduacio
Centro 3,0%
11,0% Ensino Fundamental
21,0%
Zona Leste
Zona Norte 32.0%
13,0%
Ensino Médio
55,0%
Ensino Superior
Zona Oeste 21,0%
19,0%
Zona Sul
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RENDA FAMILIAR MENSAL

Acima de R$ 5.500,00
6,0%

De R$ 4.501 a R$ 5.500
14,0%

Até R$ 1.518,00
7,0%

6,0% 7,0%

De R$ 1.519 a R$ 3.500
39,0%

De R$ 3.501 a R$ 4.500
34,0%
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PRETENSAO DE PRESENTEAR NO NATAL DESTE ANO

Esta pergunta refere-se a intencdo de
presentear no Natal deste ano (2025, no
contexto em que estamos)..

Sim: 94% das pessoas entrevistadas
pretendem presentear no Natal.

Ndo: 6% das pessoas entrevistadas nao

pretendem presentear no Natal.
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MOTIVOS PARA NAO PRESENTEAR NO NATAL

Analise principal: A razdo mais citada é
"Endividado/sem dinheiro" (29%), seguida
de perto por "Outras prioridades" (28%) e
significativamente por "Desempregado"
(17%). Isso sugere que a principal barreira
para presentear é a restricdo or¢camentaria
ou a situacdo financeira instavel.

Foco em Quitar Dividas e Contas: Embora
menor (3%), a mengdo especifica a "Pagar
dividas ou pagar contas de comec¢o de ano"
reflete uma estratégia de prudéncia
financeira, priorizando a estabilidade de
longo prazo em vez do gasto de curto prazo
com presentes.

Soma das Principais Razdes Financeiras: endividado/sem Outras Desempregado Outros motivos Pagar dividas
. dinheiro prioridades ou pagar contas

Somando Endividado (29%), Desempregado de comego de

(17%) e Pagar Dividas/Contas (3%), temos ane

49% dos entrevistados que explicitamente

ndo presenteardo por razdes financeiras ¢
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INTENCAO DE TEMPO PARA REALIZAR AS COMPRAS DE NATAL

A Maioria Compra com Antecedéncia (55%): Mais
da metade dos entrevistados prefere realizar as

60

compras de Natal com, no minimo, duas semanas
de antecedéncia. Isso sugere um consumidor que
busca evitar a correria, ter mais op¢des de escolha
e, possivelmente, aproveitar melhores pregos ou
ofertas antecipadas (como as da Black Friday, que
costumam ocorrer no final de novembro).

Quase Quatro em Cada Dez Deixam Para a Ultima
Hora (37%): Uma parcela significativa (mais de um
terco) opta por comprar na semana do Natal. Esses
sdo os compradores que movimentam o comércio
nos dias que antecedem a data, muitas vezes por
receberem o 132 saldrio nesse periodo ou por

adiarem a decisdo de compra. Com antecedéncia Na semana da data Na véspera No Dia de Natal
(No minimo 2 comemorativa

Os Compradores de Ultima Hora (Véspera e Dia do sErmdnasanes)

Natal) Representam 8%: embora pequena, mas

relevante para o comércio, que precisa manter

equipes e estoques preparados para atender a esse
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QUANTIDADE DE PRESENTES que as pessoas pretendem comprar no Natal

Maioria Presenteia Multiplas Pessoas (77%): A
esmagadora maioria dos entrevistados (mais de
trés quartos) planeja comprar mais de um 1 presente

presente. Isso indica que o ato de presentear é 23,0%
compartilhado com diversos membros da familia,

amigos ou colegas (em contextos como amigo
secreto/oculto).

Quase Um Quarto Presenteia Apenas Uma Pessoa
(23%): Uma minoria, mas ainda expressiva, foca
em comprar apenas um presente. Isso pode ser
motivado por:

e Foco em uma pessoa especifica (como

mais de 1 presente
77,0%

um conjuge ou filho).

° Participacdo em apenas um amigo
secreto.

®  Restricdo orcamentaria que limita o
gasto a um unico item, geralmente de
valor mais alto.

Em resumo, a inten¢do de compra é majoritariamente voltada para multiplos presentes, indicando um alto P
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QUEM PRETENDE PRESENTEAR NESTE NATAL

O Foco Principal é a Familia Nuclear (Mae e Filhos): As categorias Mae (22%) e Filhos/afilhados/enteados (22%)
estdo empatadas no topo das intengdes. Isso confirma que o Natal é fortemente centrado na familia imediata e nos
lacos parentais mais proximos. Relacionamentos Amorosos sdo Prioridade (17%): O Namorado(a) / Conjuge
ocupa a terceira posicdo, mostrando a importancia do parceiro(a) nas trocas de presentes. Prioridade Invertida
entre Pai e Mde: Enquanto a Mae tem 22%, o Pai aparece com apenas 9%. Esta é uma diferenca notdvel na
intencdo de presentear entre os pais.

25

Méae Filhos/afilhados/enteados Namorado (a) / Conjuge Irmaos/Sobrinhos Pai Avos/Neto A si mesmo Amigos Outros

=
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QUANTO AS PESSOAS PRETENDEM GASTAR NESTE NATAL

A maior parcela dos entrevistados (38%)
pretende gastar acima de R$ 400,00 no total
de presentes. Isso sugere que, embora haja

Até R$ 100,00
5,0%

preocupacdes financeiras, o consumidor que
decide presentear geralmente aloca um

or¢camento significativo para a data. entre R$ 101,00 a R$ 200,00

24,0%

Acima de R$ 400,00
38,0%

Se somarmos as duas faixas intermediarias
de menor valor (R$ 101 a R$ 200 com 24% e
RS 201 a RS 300 com 22%), temos 46% dos
entrevistados. Este grupo representa quase
metade dos consumidores e indica um
esforco para presentear gastando um valor
moderado.

entre R$ 201,00 a R$ 300,00
22,0%

A pesquisa aponta para um cenario de intengao

. entre R$ 301,00 a R$ 400,00
de gasto robusto, com a maior parte dos 7oy

consumidores pretendendo gastar acima de R$
400,00 ou em faixas que somadas chegam perto
desse patamar. O volume de vendas do Natal
tende a ser puxado pelo grupo que investe
mais de RS 400,00 e pelo grupo de consumo Fecomérdo aM  IEPEAM
moderado (RS 101 a RS 300). s e




FORMAS DE PAGAMENTOS MAIS USADA NO DIA DE NATAL

Quando se trata de pagar os presentes para o Natal. A pesquisa mostra que o cartao de crédito é a
forma mais comum, com 50% dos consumidores. O Pix vem logo em seguida, sendo a escolha de
40% das pessoas. Formas de pagamento como credidrio, carné ou cartao de loja representam
uma parcela menor, sendo utilizadas por apenas 10% dos consumidores.

Crediario/proépria loja
10,0%

Cartao de Crédito
50,0%

a vista (Cartao de Débito,dinheiro, PIX)
40,0%
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ONDE as pessoas que compram no DIA DE NATAL pretendem realizar

dsS compras

Dominancia Absoluta da Loja Fisica (94%): A
intencdo de compra no Dia de Natal (25 de
dezembro) é massivamente focada em
estabelecimentos fisicos.

Légica do Prazo e Emergéncia: Esta
tendéncia é totalmente esperada, pois o Dia
de Natal é o ultimo momento possivel para a
entrega imediata do presente. Comprar
online nessa data ndo garante a entrega a
tempo, enquanto a loja fisica (se estiver
aberta, como em shoppings ou centros
comerciais em certas localidades) oferece a
satisfacdo imediata do item.

Em resumo, para o consumidor que deixou a
compra para o ultimo segundo (o préprio dia 25
de dezembro), a loja fisica é a Unica alternativa
viavel para garantir o presente a tempo.

COMPRAS PRESENCIAIS X COMPRAS ONLINE

Nao sabe

2.0%
Compras online

4.0%

Compras fisicas
94.0%
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ONDE PRETENDE COMPRAR

A pesquisa mostra uma forte preferéncia dos Z
pesd P COMERCIO PRESENCIAL

consumidores por compras presenciais para

o Natal. Hipermercado
3,0%

Lojas de bairro

40% dos entrevistados afirmaram que

. 20,0%
preferem comprar em Shoppings Centers. '
Shopping Centers
37% preferem o Centro da Cidade 40,0%
20% Preferem as Lojas de Bairro.
3% Preferem os Hipermercados.
Centro da Cidade
37,0%
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ONDE PRETENDE COMPRAR

COMPRAS ONLINE

Instagram/WhatsApp
26,0%

Sites/lojas Virtuais
74,0%

=
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INTENCAO DE COMPRA POR CATEGORIA DE PRODUTO PARA PRESENTES NESTE
NATAL.

As categorias de presentes mais populares sdao claramente ligadas a moda, beleza e itens pessoais de menor valor agregado:
Vestuario sozinho representa quase um tergo das inten¢des (32%). Perfumaria e Cosméticos (18%) e Acessoérios (9%)
somam 27%. Juntas, essas categorias representam 59% das intengdes de compra, indicando que o Natal é o periodo de
maior pico para o setor de Fast Fashion, vestuario e beleza. Itens de maior valor, como Eletrodomésticos/Eletroportateis
(4%), Celular/Eletroeletronicos/Games (4%) e Viagens e passeios (4%), tém intengdo de compra menor e similar. Embora possam
representar um alto ticket médio, o volume de consumidores que os escolhem é menor, provavelmente devido ao custo. Em
resumo, a intengao de compra para o Natal se concentra esmagadoramente em presentes pessoais, principalmente roupas e
produtos de beleza, seguidos por brinquedos.

)

Vestuario Perfumaria e Brinquedos Acessorios Eletrodomésti lagem/p i Méveis e Cama, Mesa e Artigos Joias / Semijdias Celular/ Games e Jogos Néo sabe
(Calgados, Meias, C (Cintos, Bolsas, e Eletroportateis Decoragées Banho esportivos Smartphone/
etc) etc.) Eletroeletronicos

recomeniuo A
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PRINCIPAIS FATORES QUE INFLUENCIAM NA ESCOLHA DO LOCAL DE COMPRA DO
PRESENTE DE NATAL

O Preco é o Fator Decisivo (34%): A categoria "PromocOes e ofertas" é, de longe, o principal fator que atrai o consumidor para um
determinado local de compra. Isso reforca a sensibilidade do consumidor ao preco, especialmente em um periodo de grande volume de
gastos como o Natal. Para o comércio, o fator mais importante para atrair o comprador de Natal é a oferta de pre¢o (promocgdes). No
entanto, para reter ou converter esse cliente, a qualidade do produto e um bom atendimento s3o quase tdo cruciais quanto o preco.

40

Promogdes e Qualidade e Atendimento Variedades
ofertas confianga
dos frete

produtos

Localizagdo Experiéncia Facilidade de Pronta

Condigées Climatizagao
de produtos e Seguranga de Compra pagamento

entrega especiais de




PRINCIPAIS FATORES QUE FAZEM O CONSUMIDOR DESISTIR DE UMA COMPRA

O Atendimento é o Maior Vilao (40%): De longe, o principal motivo de desisténcia é o "Atendimento ruim" (40%). Isso é um dado critico
gue aponta a importancia do fator humano e da qualidade do servico na conversao final da venda. Um bom atendimento ndo apenas
atrai, mas evita a perda do cliente. Prego é o Segundo Fator (23%): Embora o preco alto seja o fator mais importante para atrair o
consumidor (conforme a pergunta anterior), ele é o segundo maior motivo para desistir da compra. O consumidor tem um orcamento

fixo e desiste se o preco estiver acima de suas possibilidades.

40
30
20

10

Falta de Dificil troca
Sites nao informagbes ou politica de

confiaveis dos produtos devolugao
ruim

Atendimento Pregos alto Produtos ou Loja mal Falta de Fretes Lojas ou
ruim ou fora do Servigos de localizada seguranga elevados e
orcamento ma qualidade publica no demora na

local entrega
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