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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.

O Nucleo de Pesquisa e Inteligéncia da Fecomeércio MG realizou esta pesquisa com os empresarios do comercio 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,
92,1% dos segmentos do comeércio de Minas Gerais
abordados na pesquisa.

A maioria das empresas (78,0%) observa impacto positivo do inverno nas vendas, com apenas 5,1% reportando impacto negativo.
A expectativa para 2025 ¢é de resultados melhores para 69,8% das empresas, impulsionados pela percepcao de temperaturas
caindo mais cedo (66,3%) e inverno rigoroso (34,2%).

A maior parte das empresas (70,7%) projetam impacto positivo nas vendas, com percentual médio de crescimento entre 10,1% e
40%. "Propagandas e Divulgacao" (32,8%) e "Atendimento diferenciado" (16,4%) sao as acoes prioritarias para atrair
consumidores. Notavelmente, 79,8% das lojas ja estao preparadas para a nova estacao.

A presenca online é forte, com 81,8% das empresas realizando vendas digitais e 98,0% planejando divulgacoes. Instagram
(87,7%), WhatsApp (58,8%) e Facebook (22,8%) sao os principais canais. O ticket medio esperado varia entre R$ 200,00 e R$
300,00.



Perfil das empresas

Quantos funcionarios tém a sua empresa? Ha quanto tempo sua empresa atua no mercado?

74,0% 38,3%

25,6%
23,3%

25,3%
8,6%
0,5% 0,2% 1.5% 1.5% 1.2%
I I e
Até 9 funcionarios De 10 a 49 NR/NS De 49 a 99 De10a20 De5al10 De?20a50 De2a5 Acimade Até 2 anos NR/NS
funcionarios funcionarios anos anos anos anos 50 anos

Segmento

Vestuario e acessorios

Calcados e artigos de viagem 15,2%

Tecidos e artigos de cama, mesa e banho 15,2%



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

3,9% 3,9%
,9 /0

Centro Oeste de Minas 92,5%
Alto Paranaiba 73,2%
Mata 95,1%
Central 92,3%
Norte de Minas 90,0%
Rio Doce 97,5%
Sul de Minas 100,0%
Noroeste de Minas 87,8%
Jequitinhonha/Mucuri 95,0%
Tridngulo 97.7%

@®Sim, impacto positivo
@®Sim, impacto negativo

Nao causa impacto

92,1%

0% 50% 100%

A maioria das empresas (92,1%) dos segmentos abordados observam impacto positivo do periodo de inverno em suas vendas. Apenas 3,9%
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

2026 WV

Em relagao a temporada de frio do ano passado, o(a) sr(a) acredita que as
vendas serao...

Otimismo

59,3%
Esperanca
Diversidade de produtos

Inverno mais rigoroso

32,0%

As temperaturas caem mais cedo
Produtos mais baratos

Aumento do estoque

8,2%

0.5% Consumidor esta comprando mais

. . Data comemorativa
Nao sabe/nao

respondeu

Piores

Melhores

Iguais
Ano passado nao fez frio

Baixo volume de vendas ano passado

Por qual motivo? (PIORES)

Crise econOmica 40,6%

Nao esta frio 25,0%

Cautela do consumidor 18,8%

15,6%

Clima/Tempo 18,8%

Preco alto dos produtos

Falta de dinheiro 9,4%

Por qual motivo? (MELHORES)

—
B 13.4%

B 6.9%

B 3.9%

B 3.4%

| 0.9%
| 0.4%
| 0.4%

% empresas (total nao soma 100%)

Grande parte (59,3%) das empresas esperam resultados melhores
frente ao inverno do ano passado, enquanto 32,0% acreditam que os
resultados serao iguais. Ainda, 8,2% acham que as vendas serao piores.

Diversos motivos foram apresentados para a expectativa de resultados
melhores. O motivo mais frequente, com 62,5%, € o 'Otimismo’, seguido
por 'Esperanca’ (28,9%), 'Inverno mais rigoroso' (18,5%) e 'Diversidade

concorrencia [ 6% de produtos (14,7%).
Nao ha novidades no mercado - 6,3%
Nao realiza vendas on-line 6,3% . . . :
- ’ Entre os motivos que influenciam negativamente nas vendas, para os
Vendas baixas [ 6.3% empresarios, a 'crise economica' se destaca significativamente com
Governo - 3.1% 40,6%. 'Nao esta frio' (25,0%), 'Cautela do consumidor' e 'Clima/tempo’,

. ambos com 18,8%, aparecem em seguida.
% empresas (total nao soma 100%)
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19,0%
17,7%

15,01% a 25,01% a 35,01% a 10,01% a 5,01% a 20,01% a a50,0%

20,0% 30,0%

31.3%

De 15,01% a
20,0%

Investimento

Qual o percentual medio de impacto nas vendas é esperado?

12,9%

40,0%

o,
11,2% 10,3%

15,0% 10,0%

9,9%

III )

3,9%

De De 45,01 De

25,0%

35,0%

30,01% a 50,01% a

3,0%

1.7% 1.7%

Qual o percentual medio de impacto nas vendas e esperado?

21,9%

De 5,01% a
10,0%

15,6%

De 10,01% a
15,0%

9,4%

9,4%

De 20,01% a
25,0%

De 35,01% a
40,0%

09%  0,4%

A maior parte das empresas (70,7%)
projeta um impacto positivo nas
vendas entre 10,1% e 40%.

0.4%

De

45,0%

No cenario de impacto negativo, 56,3%
das empresas preveem uma
desaceleracao de vendas de até 20%.

Até Nao De De 40,01
5,00% sabe/nao 75,01% a a 50,0% 40,01% a
75,0% respon... 100,0%
6,3%
3,1% 3,1%
Nao sabe/nao Até 5,00% De 45,01 a
respondeu 50,0%



Acoes da loja

Quais acoes a loja fara para atrair o consumidor?

32,8%

Propagandas E Divulgacao

Atendimento Diferenciado 16,4%

Promocoes E Liquidacoes 12,6%

Vitrine/Visibilidade Da Loja

8,0%

Novos Produtos 7.1%

Pagamento Facilitado 6,8%

Variedade De Produtos 5,4%

Brindes 3,8%

Nao Ira Adotar 3,5%

Kits Promocionais 1,7%
Sorteio . 0,9%
Nao Sabe/Nao Respondeu . 0,8%
Estao Decidindo I 0,2%
Live Com Interacoes I 0,2%
Lives Com Promocoes I 0,2%

% empresas (total nao soma 100%)

Para atrair consumidores em 2026, as agoes mais proeminentes planejadas pelas lojas sao 'Propagandas e Divulgacao', com 32,8% das
empresas, e 'Atendimento diferenciado', com 16,4%. Em seguida, destacam-se 'Promocoes e Liquidacoes' (12,6%), 'Vitrine/Visibilidade da Loja’
(8,0%) e 'Novos Produtos' (7,1%) como as principais abordagens adicionais.



Acoes da loja

Pretende realizar divulgacoes? Meios de divulgacao dos estabelecimentos e seus produtos

2,0%

Instagram 87,7%

Whatsapp 58,8%
Divulgacoes Facebook
®Sim Boca a boca
® Nao
Influencers

Nao ira realizar

Engenhos de divulgacao

98,0%

Site proprio
Radio

Marketplaces

Google/Bing

trafego pago | 0,3%

% empresas (total nao soma 100%)

Para o periodo de 2026, 98,0% dos estabelecimentos planejam realizar divulgacoes. Dentre os meios de divulgacao, o Instagram continua

sendo o canal predominante, com 87,7% das empresas indicando seu uso. O WhatsApp segue como o0 segundo meio mais utilizado, com

58,8%, e o Facebook com 22,8%. Outros meios, como 'Boca a boca', 'Influencers' e 'Engenhos de divulgacao', ambos com 2,0%, também
sao considerados, embora em menor proporcao.



Investimento

A loja esta preparada para a nova estagao? (ja fez os pedidos, ja recebeu os E os precos cobrados pelos fornecedores, estao...

produtos)

2,0%
79,8%

@® mais altos

Iguais
o) (o)
17,9% 43,7% 52,4% Nao sabe/nao respondeu
- 1,3% 0,8% 0,3% ® mais baixos
Ja esta Ainda nao esta Nao fara Nao realizou os Nao sabe/nao
preparada preparada pedidos pedidos ainda respondeu

(recebeu todas
as encomendas)

Em relagcao ao ano passado, o nimero de unidades pedidas aos fornecedores
fol...

59,3% A maioria das lojas (79,8%) ja se encontra preparada para a nova
estacao, tendo recebido todas as encomendas. Apenas 17,9%
ainda nao estao preparadas e 0,8% nao realizaram os pedidos.

25.6% Em relacao aos precos dos fornecedores, 52,4% das empresas
relatam que os precos estao mais altos. Por outro lado, 43,7%
14,3% consideram que 0S precos permaneceram iguais.

- 0'8%
O numero de unidades solicitadas aos fornecedores este ano foi

Igual Maior Menor Nao Sabe;/“5° igual para 44,2% das empresas, maior para 32,0%, e menor para
respondet 19,8% em comparacdo ao ano anterior.




Perfil de vendas

Em qual periodo espera maior movimento na loja para as vendas de produtos de Qual a forma de pagamento devera sobressair no periodo de frio?
Inverno?
Cartao de crédito, a vista - 11,3%
21,7% 21,5%
Crediario / carné . 4,9%
6.6% Cartao de débito, a vista I 2,3%
0,5% 0,5% o
Dinheiro | 0,3%
Primeira Més de maio Segunda Més de julho Més de Nao
quizena de quizena de agosto sabe/nao Nao sabe/nao respondeu | 0,3%
junho junho quis avaliar

Qual o ticket meédio esperado por consumidor para o periodo?
O periodo de maior movimento esperado para vendas

29,4% de produtos de inverno € a 'Primeira quinzena de
25,3% junho’, indicada por 49,1% das empresas.

32,0%

O 'Cartao de crédito, parcelado' devera ser a forma
de pagamento que sobressaira no periodo de frio,

5,6% 5,1% com 70,3% da preferéncia. O 'Cartao de crédito, a
- - 1,3% 0.5% 0.5% 0.3% vista' aparece como a segunda opgao mais relevante,
- — com 11,3% das indicagoes, seguido por 'PIX' com
De R$ De R$ De R$ De R$ De R$ Nio De R$ De R$ Acima de 10,7%. O ticket medio mais esperado pelos
200,00 a R$ 300,00 a R$ 100,00 a R$ 70,00 aR$ 500,00 aR$ sabe/ndo 30,00 aR$ 50,00aR$ R$ 1.000,00 consumidores para o periodo varia entre R$ 200,00 e

300,00 500,00 200,00 100,00  1000,00 respondeu 50,00 70,00 R$ 300,00 (32,0%).



Previsao de liquidacao

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

34,0%
Nao Ira Adotar 34,0%

Final De Agosto

Inicio De Setembro
Inicio De Agosto

Final De Julho

Nao Sabe/Nao Respon...
Inicio De Julho

Depende Da Demanda

Final De Junho 10,4% 9.9%

8,8%

1.8% 739 739
4.2% 3.1%
o 2,6% o
2,3% 1.6%
N RSl

Faz Liquidacoes Em Ge...

No Meés De Janeiro

Realiza Liquidacoes An... I 0.3%

Se Sobrar Muito Estoque | 0.3%

S Havera Se Nao Aca... | 0,.3% Nao ira De De Nao De De 5,01% De 20,01 De De De Ateé De De 20,1%
adotar 15,01% a 10,01% a 25,01% a sabe/nao 35,01%a a10,0% a25,0% 30,01% a 45,01% a 40,01% a 5,006 50,01%a a30,0%
% empresas (total nao soma 100%) 20,0% 150% 30,0% respon... 40,0% 35,0% 50,0%  45,0% 75,0%

Os periodos mais indicado na pesquisa para as empresas realizarem liquidagoes em 2026 serao o 'Final de Agosto' (19,4%) e o 'Inicio de
Setembro' (17,1%), quando mais proximo ao fim do inverno . E relevante notar que 34,0% das empresas nao pretendem adotar liquidacoes.

Em relacao ao percentual médio de descontos, a faixa de '15,01% a 20,0%' € a mais comum, indicada por 10,4% das empresas. As faixas
de 'De 10,1% a 15,0%' e 'De 25,1% a 30,0%' também sao significativas, com 9,9% e 8,8% respectivamente.



Vendas on-line

Realiza vendas on-line? Por qual meio?
Instagram 46,7%
@ Sim Site proprio 3,5%
® Nido
Facebook 3,2%
Marketplaces I 1,.3%
81,8%

% empresas (total nao soma 100%)

A maioria das empresas (81,8%) realiza vendas on-line, especialmente nos segmentos analisados. Uma parcela menor, 18,2%, nao utiliza
este canal de vendas.



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 04 a 12 de maio de 2026. Foram avaliadas 407 empresas, havendo pelo menos 40 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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