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Sobre esta pesquisa

A pesquisa tem o objetivo de compreender, analisar e
informar as expectativas e tendéncias dos consumidores
durante esse evento de compras, contribuindo para um
melhor entendimento do comportamento do consumidor e
para aprimorar as estratégias de varejo e as experiéncias
de compra durante as festas de final de ano.




Metodologia

A Pesquisa Intencdo de Consumo para as festas de final de ano dos
residentes de Mato Grosso foi conduzida via entrevistas telefénicas,

entre os dias 11 a 29 de setembro de 2025, em todo o estado de Mato
Grosso. Foram entrevistados 1.128 residentes, maiores de 18 anos, de
Mato Grosso. Para a sondagem utilizou-se a metodologia quantitativa,
com margem de erro de 5% para 95% de confianca.




Uso Interno

Participacao & Intengoes Gerais

A maioria dos mato-grossenses (63%) planeja celebrar pelo
menos uma das festas de fim de ano em 2025.

Desses, um em cada trés (33%) pretende participar das duas
datas: Natal e Ano Novo.

Ja 20% focam apenas no Natal e 10% s6 no Réveillon

Quando comparamos com a intencdo de comemoracao do ano passado, o
cenario se reorganizou. Em 2024, a vontade de celebrar ambas as festas
era maior (52%), enquanto os grupos "s6 Natal" e "s6 Ano Novo" eram
menores. A conclusédo é que, em 2025, a celebracao mista perdeu forcga,
dando espaco para uma escolha mais segmentada entre uma data ou outra.

Olhando esse “vai e vem” entre 2024 e 2025, a matriz de transicdo revela
comportamentos de renovacao na base consumidores, mas também uma
perda relevante que merece atencao:. entre quem nao celebrou no ano
passado (25% do total), 28% devem entrar nas festas em 2025. Do outro
lado, entre quem celebrou em 2024, 25% nao pretendem celebrar em
2025, enquanto 75% permanecem de algum jeito.
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Uso Interno

Participacao & Intencoes Gerais

A pesquisa também buscou saber quem € esse publico que vai celebrar em 2025.

Entre os celebrantes,

Em idade, os destaques Sendo a faixa etaria de 3544
H sao nas faixas entre: anos a mais representativa.
25-54 anos 35-44 anos
57% < 3% :
w . sao mulheres ‘ ‘ sao homens 7% 33%

No clima geral entre quem vai celebrar, o bolso vem pressionado, mas ativo: . -
No humor, prevalece uma combinacao de

'
o/
53% dizem que e dlzeNm 41(y 14%
vao gastar quea;/taa?, _ NO Preocupados
mais do que 24%, 0 mesmo mer?os do Animagao CEMIEE com as finangas
em 2024 que em 2024
v




Observacao: jovens (18-24) sao os mais animados (61%), enquanto 65+
concentram a maior preocupacao financeira (44%). Em género, homens

aparecem mais animados (48%), ¢ mulheres, mais cautelosas (48%).




Participacao & Intencoes Gerais

Em resumo: o publico para 2025 continua majoritariamente presente, mas
recomposto, menos “dupla celebracao” e mais decisdes por apenas uma das datas.
Ha entrada de novos celebrantes, mas também saida de parte de quem celebrou no
ano passado. O bolso aponta intencao de gasto maior, so que com o freio de mao
da cautela puxado por uma parte importante do publico. Isso da pistas claras de que
oportunidade existe, mas ela depende de segmentar bem (por idade e perfil) e

afinar a proposta de valor para converter indecisos e reter quem quase saiu do mapa.



Uso Interno

Participacao & Intencoes Gerais

A ceia de Natal em Mato Grosso promete movimentar valores expressivos.

Entre os que vao No entanto, um dado

celebrar, o gasto medio revela a divisao de perfis: _
com alimentacgéo e metade dos consumidores Enquanto a outra metade, com um orcamento mais
bebida é de planeja gastar até generoso, € a responsavel por elevar a media geral.

R$ 857,00 R$ 700,00

Esse cenario pode indicar a coexisténcia de dois comportamentos: um consumo mais focado e contido, e outro mais abundante e robusto.

No cardapio, o trio classico segue sendo:

21% ~Z 16%
Churrasco/Peixada \ / Lasanha




Uso Interno

Participacao & Intencoes Gerais

A ceia de Natal em Mato Grosso promete movimentar valores expressivos.

Nas bebidas:
D 1 B I\
o o = Qo N PLD o
38% 16% M% - 8% e 8%
- _

Cerveja - Champanhe mm Vinho . Destilados U A Coquetéis
Um sinal importante para o varejo: 18% nao consomem Além da mesa, a celebracao também € movida por
bebidas alcodlicas, um segmento que merece atencao experiéncias: A tradicao do amigo oculto se mostra bastante
com opcodes especificas nas goéndolas € na comunicacao. presente, puxado principalmente:

E para vestir a ocasido, quase metade (46%) pretende
comprar uma roupa ou acessorio novo para as festas,
enquanto 32% ainda consideram a possibilidade.
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Natal: tipo de celebracao e viagem 13

O Natal se mantém como a data mais aguardada pelo publico. Entre os mato-grossenses que vao celebrar em 2025,
53% confirmaram participacao nas comemoracoes natalinas, e o retrato desse grupo € bastante claro: a
preferéncia é por celebragcdées em casa, em um ambiente mais intimo.

Tipos de celebracao

Festa com amigos em casa |_ 14%
Celebracéo religiosa I- 8%

Celebracao em restaurante ou salao de festas |- 7%

Viagem para um destino turistico |- 4%

Evento de grande porte (Ex: desfile de Natal) I. 2%




Natal: tipo de celebracao e viagem

No grupo daqueles que pretendem viajar,

0 destino mais comum é
A duracao tipica fica:

Outro estado do brasil | 50% Entre 4 e 7 dias (54%)

I o
Com viagens curtas de 1a 3 di
Internacional - 9%

N30 decidiram - 5%

Dentro do estado

O gasto sem Aparecem valores Com concentragdo (91%) entre Com uma media
transporte é desde R$ 500,00 de gastos de
bem distribuido: até R$ 15.000,00 R$ 1.000,00 e RS 6.000,00 R$ 3.650,00



Uso Interno

Natal: Presentes - intencao, quantidade, para quem e onde comprar

A intencao de compra de presentes para o Natal revela
um campo aberto para decisoes. Entre quem vai celebrar,

38% ja 35% ainda estao no 28% nao
confirmaram que “talvez”, um publico pretendem
vao presentear a ser conquistado comprar
E quando questionados para quem 5O(y
se destina esses presentes, 0s 0
entrevistados revelaram que: o foco esta na familia

direta (pais, filhos, cénjuge)

Entre os que decidiram presentear,
a estratégia é de carrinho enxuto:

5%

A grande maioria
planeja comprar de
1a 3 presentes

/33%

0 amigo oculto tambeém
tem peso expressivo

'\ -~
16% 8%

Um grupo menor Apenas 8%
deve levar de pretendem comprar
4 a 6 itens 7 presentes ou mais

Enquanto presentear amigos, colegas e
outros aparece com menor relevancia.
Isso reforca que ofertas direcionadas a
familia e opcdes de valor acessivel para
amigo oculto tém espaco garantido.



Uso Interno

Natal: Presentes - intencao, quantidade, para quem e onde comprar

E onde as compras acontecem?

A loja fisica mantém
seu lugar central,
possivelmente puxada

O varejo fisico segue como a principal escolha (42%),
mas o comportamento hibrido, que mistura online e
fisico, € quase tao relevante (39%). Somente o “online”
aparece com apenas M%. Esses numeros destacam
trés movimentos claros:

pela experiéncia e
pela garantia de
disponibilidade
imediata.

O canal hibrido &
decisivo: o consumidor
valoriza a flexibilidade
de pesquisar online e
retirar na loja, com

Ha um nicho para
presentes locais e
artesanais (3,1%),
que pode ser

prazos e trocas explorado como

- diferencial.
facilitadas.




Observacao: Os jovens de 18-24 anos sao 0s mais resistentes, quase metade
(49%) nao pretende presentear. Ja na faixa de 55—64 anos, a indecisao reina (41%

no “talvez”). E entre o publico 65+, ha a maior rejeicao a compra (43% dizem “nao”).




Natal: Presentes - intencao,
quantidade, para quem e onde comprar

Em resumo: O cenario de presentes tem intencao relevante, mas € marcado por
indecisao e foco em poucos itens, majoritariamente para a familia. A janela de
oportunidade esta em facilitar a decisao dos em "talvez", com campanhas
gque reforcem a praticidade e a logistica, alem de valorizar os canais fisico e
hibrido, que, juntos, respondem por mais de 80% das intengcbes de compra.



Uso Interno

Natal: Fatores e influéncia

Na hora de escolher onde comprar, os
fatores decisivos para os consumidores sao:

Variedade de produtos

85%

Atendimento e a experiéncia

42%

Avaliacoes e recomendacoes 25%

Observacao: status da marca tem um peso muito menor (14%),
indicando que o publico esta aberto a marcas menos conhecidas,
desde que a oferta, em produto e atendimento, seja bem estruturada.

Ja sobre o que os influéncia na hora de escolher
0 presente para o natal, quem manda €

Preco 34%

Qualidade do produto

26%

As opinioes de amigos e familiares (7%) tém uma influéncia

limitada, e a marca propriamente dita (1%) € um fator quase
irrelevante na decisao final.

Ou seja, o caminho para conquistar o comprador natalino passa, obrigatoriamente, por um mix diversificado.
O preco € a porta de entrada, mas a qualidade sustenta a decisdo. Emesmo em um ambiente de forte pressao por

valor, a experiéncia na loja e a reputacao online surgem como verdadeiros diferenciais na hora de fechar a venda.



Natal: tipos de presente

O perfil de presentes para o Natal em 2025 € bastante pratico.

/9%

Roupas e acessorios

52%

Brinquedos

34%

Perfumes

31%

Alimentos e bebidas

17%

Eletronicos

12%

Feito a mao

5 % Mas a escolha do presente muda radicalmente dependendo de quem vai recebé-lo.

Livros

Segmentar a oferta e a comunicacao por esse critério € a chave para converter venda.

"’?ﬁg




Natal: Tipos de presente

Para a familia (pais, filhos, conjuge):

83% 61%
Roupas Brinquedos
diversa e com itens
de maior valor. 36% 25%
Perfumes Eletronicos

A cesta de
presentes € mais

Para o amigo oculto:
Aqui, a
praticidade e o

85% 49%
Roupas Brinquedos
preco controlado
mandam. 46% 15%
Alimentos e bebidas Feito a mao

Para colegas de trabalho:

31%

Os presentes s30 61%

Alimentos e bebidas Perfumes

majoritariamente
neutros e de

baixo risco. Q 31% @ 23%

Para amigos:

O perfil é equilibrado. E interessante notar que eletrénicos
nao aparecem, indicando que presentes mais complexos ou
caros sao evitados neste circulo.

50% 42% 42%
Roupas Alimentos e bebidas Brinquedos

Uso Interno



Uso Interno

Natal: Orcamento para presentes

A economia de Mato Grosso deve receber um impulso de aproximadamente R$ 212 milhoes com a compra de

presentes de Natal este ano. Quem planeja presentear estima um gasto médio de R$ 417, com metade dos
consumidores tendo a intengdo de gastar até R$ 300.

Ao cruzar essa linha dos R$ 300, emergem dois perfis de consumo bem distintos convivendo no mesmo mercado:

Na metade de baixo do orcamento: Na metade de cima do orcamento:
O gasto médio cai para cerca de R$ 159, com metade das A realidade € outra. Aqui, o gasto meédio salta para
pessoas gastando até R$ 150. Este € um consumidor mais aproximadamente R$ 674, ¢ metade desse grupo visa
contido, que prioriza praticidade e custo-beneficio. Seu foco desembolsar R$ 500 ou mais. E um publico aberto a investir
esta em categorias como roupas, brinquedos, alimentos e mais, buscando itens premium, kits ou presentes
perfumes. combinados. Eles também se interessam por roupas,

brinquedos e perfumes, mas com um ticket maior e uma
presenca marcante de eletrbnicos na lista.

Em resumo, coexistem dois Natais em Mato Grosso: um mais econéomico e racional e outro mais aspiracional e
aquecido. A estratégia para capturar esse mercado esta em reconhecer essa divisao: € possivel atingir volume com

a base, mas € no publico de maior poder aquisitivo que reside a maior oportunidade de capturar valor.



Réveillon: tipo de celebracao & viagem

Em familia, no aconchego do lar 44%
O Réveillon em Mato Grosso tem endereco certo para a maioria , _
L . Reunir com os amigos 20%
das pessoas: o proprio lar. Quase metade da populagao (44%)
planeja receber o Ano Novo em familia, no aconchego do lar, Celebracoes religiosas 12%
o : . ~
enquanto 20% preferem reunir os amigos para a comemoracao. Blanos de viajar 0%
Outros tradicionais incluem celebracdes religiosas (12%) e jantares
em restaurantes ou saldes (7%). Apenas 7% pensam em ir para SENELES O] [ESEUIENEEl e 7%
- o/ +a :
eventos publicos e 10% tém a viagem como plano. Eventos pblicos .
Para esse grupo que pretende viajar, o perfil da jornada € bastante definido:
67% Duracéo: Investimento:
A viagem tipica leva E aqui que o orgamento da um salto. Com uma média
Destino: de 4 a 7 dias estimada de
21%
Sulies cxEde Ficam pelo Viagens mostrando uma intengao por viajante, a viagem de Ano Novo se consolida

brasileiros Mato Grosso internacionais de aproveitar o recesso. como um item de alto ticket nas financas das festas.

Uso Interno



Percepcoes finais

Como observamos, a pesquisa indica que "o que vender" pode estar diretamente ligado
"para quem” sera o presente. Estrategias que segmentem a vitrine e a
comunicacao por ocasiao (ex.: "Presentes Perfeitos para o Amigo Oculto” ou "Lista da
Familia") tendem a aumentar a conversao, pois falam diretamente com a necessidade
especifica do comprador, reduzindo a indecisao na hora final da compra.

Os dados desenham um cenario de celebracoes ativas e multicanal. O consumo
nao se restringe a comida, mas se distribui por presentes, vestuario e experiéncias
sociais. Com dois perfis de orcamento tao distintos, a estratégia precisa ser tao
segmentada quanto o proprio consumo: oferecer valor tanto para quem busca

praticidade e preco, quanto para quem prioriza abundancia e experiéncia.



Dicas para os Empresarios

1. Antecipe-se e Planeje as Vendas
Comece as promoc¢oes de Natal e Ano Novo com pelo menos 30 dias de antecedéncia.
Use o0 més de novembro para capturar os indecisos (35% ainda nao sabem se vao presentear).

2. Aposte em Kits e Faixas de Preco Segmentadas
Ofereca duas linhas de produtos:
- Econbmicos (até R$ 150) — foco em praticidade e custo-beneficio.
- Premium (acima de R$ 500) — foco em experiéncia e exclusividade.

3. Facilite a Compra
Disponibilize opcoes hibridas (online + retirada na loja).
Destaque trocas simples € formas de pagamento flexiveis.

4. Invista na Experiéncia
42% valorizam o atendimento € a experiéncia de compra.
= Treine sua equipe, personalize o atendimento e cuide da ambientagcao da loja.

5. Use as Redes Sociais
Mostre bastidores, monte sugestdes de presentes e crie conteudos inspiracionais.
=> Aposte em videos curtos com demonstragcdes e mensagens de “ultima chance”.
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