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INTENCAO DE PRESENTEAR INTENCAO DE PRESENTEAR POR GENERO
72,3%
INTENCAO DE . AINDA NAO
IM NA
FEMININO 71,8% 17,6% 10,6%
14,8% 12,9%
- - MASCULINO 72,9% 11,4% 15,7%
Sim N3o Ainda nao decidiu Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

P1. Tem intengdo de presentear no Dia das Maes?

A intengao de presentear no Dia das Mdes em 2026 na regional Sul apresenta moderado recuo em relagao a 2025, indicando um ambiente um pouco mais cauteloso para o consumo. Nesse
contexto, 7 em cada 10 consumidores pretendem presentear na data, com o percentual atingindo 72,3% (ante 77,5% no ano anterior). Por outro lado, os que ndo pretendem presentear
recuaram de 16,3% para 14,8%. Em contrapartida, a parcela de indecisos aumentou de 6,2% para 12,9%, sinalizando maior incerteza e possivel posterga¢do da decisdao de compra.

O recorte por género revela diferengas no padrao de comportamento. A intengdo de presentear é mais elevada entre os homens, atingindo 72,9%, em comparag¢do a 71,8% entre as mulheres.
Além disso, o publico feminino apresenta menor nivel de indecisao (10,6% frente a 15,7% entre os homens), e proporgdao bem superior de respostas negativas.

De forma geral, os resultados apontam para um ambiente favoravel ao consumo, sustentado por uma base expressiva de consumidores com decisdo de compra definida. Ao mesmo tempo, a
presenca de indecisos indica potencial adicional de conversdo, condicionado a eficdcia de estratégias de estimulo ao consumo no periodo que antecede a data comemorativa.
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MOTIVO DE NAO PRESENTEAR MOTIVO DE NAO PRESENTEAR POR ANO
PRINCIPAIS
Mae ausente ou falecida _ 48,8%
Nenhum motivo especifico 17,1%

MAE AUSENTE OU FALECIDA 48,8% 58,6%
Situacdo financeira ou desempregado(a) - 171% 1570 270
Mse mora longe - 2 3% MAE MORA LONGE 7,3% 6,9%

SITUACAO FINANCEIRA OU o o
Outro . 4,9% DESEMPREGO 17,1% 13,8%

N&o comemora a data l 2,4% NAO COMEMORA A DATA 2,4% 0,0%

Ainda ndo decidi
indando decidiu - W5 499 NENHUM MOTIVO ESPECIFICO 17,1% 20,7%

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026
Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

P2. Qual o motivo de ndo presentear no Dia das Mades?

Os motivos para nao presentear no Dia das Maes em 2026 apresentam predominancia de fatores estruturais, embora também evidenciem aumento da relevancia das restricdes econémicas. A
principal razdo identificada é a auséncia ou falecimento da mae, mencionada por 48,8% dos entrevistados. Em seguida, destacam-se as dificuldades financeiras, com 17,1%, e a auséncia de
motivo especifico, com 17,1%.

Na analise comparativa com 2025, observa-se crescimento significativo do componente econémico como fator limitante do consumo. A proporc¢do de consumidores que deixaram de presentear
por restrigdes financeiras passou de 13,8% para 17,1%. Em contrapartida, fatores estruturais perderam relevancia, como a auséncia de um motivo especifico, que recuou de 20,7% para 17,1%. Ja
a distancia geografica apresentou leve alta, com a incidéncia de maes que moram longe passando de 6,9% para 7,3%.

Os dados indicam que, fatores estruturais predominam na decisdo de ndo consumo. Esse cendrio destaca a oportunidade de estimular estratégias focadas na oferta e divulgacdo de presentes de
menor valor. Ao trabalhar essa comunicacdo de forma adequada, é possivel atrair consumidores que, em um primeiro momento, ndo pretendiam presentear, ampliando assim o publico-alvo.
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PESQUISA PRECO

Sim

79,3%

FORMA DE PESQUISA

Pessoalmente

35,2%

Pela internet

64,8%
Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

P3. Costuma fazer pesquisa de pre¢o antes de comprar?

e Y =
w SEBRAE Fecomércio PR

Comércio Sesc Senac IFPD

A pesquisa de precos se consolida como uma etapa central no processo de
compra para o Dia das Maes, evidenciando um comportamento mais analitico
por parte dos consumidores. Os dados indicam que 79,3% realizam pesquisa
de pregos antes da compra, enquanto 20,7% nao adotam esse
comportamento.

Entre os consumidores que pesquisam, observa-se predominancia do canal
digital, com 64,8% utilizando a internet como principal meio de consulta,
frente a 35,2% que recorrem a lojas fisicas. Esse padrao evidencia a
centralidade do ambiente online na etapa de comparagao e coleta de
informacdes.

O comportamento observado indica uma jornada de consumo amplamente
digitalizada, na qual o acesso a informacgao e a comparagdo de pregos ocorrem
majoritariamente por meios digitais. Esse contexto tende a pressionar margens
e exige estratégias comerciais mais eficientes, especialmente no ambiente
digital, para garantir competitividade e conversdo de vendas.
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PERfODO DE COMPRA

64,0% O periodo de compra para o Dia das Maes em 2026 apresenta forte
concentragdao em prazos curtos, indicando baixo nivel de planejamento por
parte dos consumidores.

Os dados mostram que 64,0% dos pesquisados realizam a compra até uma
semana antes da data, enquanto 24,3% se antecipam entre 8 e 15 dias,
totalizando 88,3% das compras realizadas com até duas semanas de
antecedéncia.

As compras de ultima hora, realizadas no préprio dia, correspondem a 5,4% do
24,3% total, evidenciando a presenca de um contingente que posterga a decisdo até o
limite do prazo. Por outro lado, a antecipa¢do mais longa é pouco
representativa, com 3,6% das compras ocorrendo entre 16 dias e um més
antes e apenas 2,7% com mais de um més de antecedéncia.

54% 3,6% 2 7% O padrao observado indica forte concentragao das compras nos dias que
' antecedem a data comemorativa, o que aumenta a pressao sobre as operagoes
- _ ] do varejo no curto prazo. Esse cenario exige maior aten¢do a gestdo de
estoques, logistica e execucdo comercial. Diante disso, torna-se fundamental o
Até umasemana De8a15dias Nomesmodia De 16 diasa1 més Maisde 1 més preparo interno das empresas, com refor¢o de equipe e organizagdo da

operagao, para garantir eficiéncia e qualidade no atendimento durante os

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026 7 5
periodos de maior fluxo.

P4. Com qual antecedéncia costuma fazer a compra do presente?
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VALOR DO PRESENTE

31,8%

25,5%

25,5%

9,1%

Até R$100,00 Entre R$101,00 e Entre R$151,00 e  Mais de R$300,00

R$150,00 R$200,00

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

Ticket Médio
R$ 152,50

2026

2025 Ticket Médio

R$ 147,45

P5. Quanto pretende gastar com presente do Dia das Maes?

8,2%

Entre R$201,00 e

R$300,00

Ticket Médio Masculino
R$ 174,00

Ticket Médio Masculino
R$ 160,00
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O padrao de gasto com presentes para o Dia das Maes em 2026 apresenta maior
concentracdo nas faixas de menor valor, indicando predominancia de consumo mais
acessivel. A principal faixa é de até RS 100,00 (31,8%), seguida pelas faixas intermediarias
entre RS 101,00 e RS 150,00 (25,5%) e entre RS 151,00 e RS 200,00 (25,5%). Em
contrapartida, valores mais elevados tém menor representatividade, com 8,2% dos
consumidores indicando gastos entre RS 201,00 e RS 300,00 e 9,1% acima de RS 300,00.

O ticket médio estimado para 2026 é de RS 152,50, superior aos RS 147,45 observados
em 2025, o que representa crescimento de 3,4%. Esse aumento ocorre em ambos os
géneros, com maior variacdo no publico masculino, cujo gasto médio passa de RS 160,00
para RS 174,00. Entre as mulheres, o ticket médio evolui de RS 131,40 para RS 134,58.

Os dados apresentam ampliacdo moderada do valor gasto, mantendo-se, entretanto, a
concentracdo em faixas mais acessiveis. Esse comportamento sugere limitacdes no poder
de compra, ao mesmo tempo em que aponta para ajustes positivos no consumo. Para o
varejo, o cendrio refor¢a a importancia de estratégias alinhadas ao prego, como a criagao
de kits e combinacdes de presentes em diferentes faixas de valor, especialmente nas
categorias mais demandadas. Além disso, ganha relevancia a visibilidade de produtos
mais acessiveis, por meio de exposi¢ao no ponto de venda e divulga¢gdo em canais
digitais.

Ticket Médio Feminino
RS 134,58

Ticket Médio Feminino
RS 131,40

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026
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TIPO DE PRESENTE

Regional Sul

TIPO DE PRESENTE

Roupas/ bolsas/ calcados

Perfumes/ cosméticos

Dinheiro para que ela escolha o que quiser
Flores

Eletrodomésticos/ objetos de decoragao
Joias / bijuterias/ outros acessorios
Lembrancinhas/ artesanato
Eletroeletrénicos

nao sabe/nao decidiu

Viagens e turismo

Comidas ou bebidas

Livros e afins

Servicos

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

P6. Entre as opgdes que uou citar, qual tipo de presente pretende comprar?
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O comportamento de consumo para o Dia das Maes apresenta forte concentragao
em categorias tradicionais de presentes, com destaque para itens de vestuario e
produtos de beleza.

Roupas, bolsas e calcados lideram as inten¢des de compra, com 40,2%, seguidos
por perfumes e cosméticos, que somam 17,9%. Em conjunto, essas duas
categorias representam mais da metade da demanda, evidenciando sua
centralidade no varejo da data.

Outras categorias, como a opc¢do por presentear com dinheiro (9,8%), flores (9,8%)
e eletrodomeésticos (5,4%), aparecem com participacdo intermediaria,
contribuindo para a diversificacdo do consumo, porém com menor peso relativo.

Por outro lado, observa-se baixa representatividade de segmentos como joias e
acessorios (4,5%) e lembrancinhas e artesanatos (4,5%), além de categorias de
maior valor agregado ou que exigem maior planejamento, como eletrénicos e
viagens com 1,8% cada e servicos (0,9%). Esse padrao sugere limitacdo na
disposicao para gastos mais elevados e reforca a predominancia de compras de
menor complexidade e apelo mais imediato.

De forma geral, os dados indicam um perfil de consumo concentrado em bens de
carater simbdlico e pessoal, com menor presenca de categorias de maior
investimento. Para o varejo, o cenario abre oportunidades para estratégias que
ampliem o valor percebido, como a montagem de kits e combina¢des de produtos
complementares, por exemplo, unindo itens de moda e acessérios ou beleza,
facilitando a decisdo de compra e estimulando o ticket médio. Além disso,
parcerias entre negocios locais de diferentes segmentos podem fortalecer a
atratividade das ofertas, ampliando o alcance e diversificando o publico atendido
durante a data.



TIPO DE PRESENTE POR ANO

Regional Sul

2026 2025

ROUPAS, BOLSAS E/OU CALCADOS

40,2%

PERFUME, COSMETICOS

JOIAS, BIJUTERIAS E/OU OUTROS ACESSORIOS

4,5%

8,0%

FLORES

9,8%

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

P6. Entre as opgdes que vou citar, qual tipo de presente pretende comprar?
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A escolha de presentes para o Dia das Maes em 2026 apresenta mudangas
relevantes em relagdo ao ano anterior, com redugdo da participagao de itens
de vestuario e ajustes na composi¢cdo das demais categorias.

Roupas, bolsas e calgados permanecem como principal categoria, com 40,2%
das intengdes de compra, embora em queda frente aos 46,0% registrados em
2025.

Em contrapartida, observa-se crescimento em segmentos complementares.
Perfumes e cosméticos avangam de 13,0% para 17,9%. Enquanto joias,
bijuterias e acessorios passam de 8,0% para 4,5% e flores também apresentam
variagdo negativa, passando de 17,0% para 9,8%, mantendo participa¢do
relevante no conjunto de opgdes.

De forma geral, os dados indicam uma leve diversificacao no perfil de
consumo, com reducdo da concentragdo em uma Unica categoria e maior
distribuicdo entre diferentes tipos de produtos. Esse movimento reforcga a
importancia de estratégias voltadas a ampliacdo do mix de produtos e a
combinacgdo de ofertas no varejo.
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LOCAL DE COMPRA

Regional Sul

LOCAL DE COMPRA

Lojas do centro da cidade 52 50

Internet 30,7%

Lojas de bairro I 5,0%

Nao sabe/nao decidiu I 5,0%
Comércio informal/autdnomo I 4,0%
Shopping I 3,0%

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

P7. Onde pretende comprar?
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A distribuicdo dos locais de compra para o Dia das Maes em 2026 no Parand evidencia a
predominancia do varejo fisico, ainda que acompanhada por avanco relevante do canal
digital. Considerando que o meio digital se refere exclusivamente as compras via
internet, este canal concentra 30,7% das intencdes de compra, enquanto os canais
fisicos, somados, representam 60,4%, com destaque para as lojas do centro da cidade
(52,5%). Lojas de bairro (5,0%) e os shopping centers (3,0%) possuem participacdo mais
reduzida e o comércio informal ou auténomo (4,0%) navega entre os dois ambientes.

Na comparacdao com 2025, observa-se crescimento expressivo do canal digital, que
avancou de 17,5% para 30,7%, um aumento de 13,2 pontos percentuais. Entre os canais
fisicos, as lojas do centro apresentaram retracdo (58,8% para 52,5%), enquanto as lojas
de bairro também registraram queda, passando de 9,3% para 5,0%, os shopping centers
permaneceram praticamente estaveis.

De forma geral, os dados indicam uma reconfiguracdo gradual no comportamento de
consumo, com fortalecimento do e-commerce e manutencdo da relevancia do varejo
fisico. Nesse contexto, o desempenho do varejo tende a depender cada vez mais da
integracao entre canais e da capacidade de adaptacdo as novas dindmicas de consumo.
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FORMA DE PAGAMENTO Os dados indicam uma mudanga significativa no comportamento do
consumidor em relagao as formas de pagamento, com destaque para a
crescente adogao de meios eletronicos e a redugdo do uso do crédito. Entre
2025 e 2026, observa-se uma migragdo consistente para pagamentos a vista,
30,3% que passam de 48,4% para 57,6%, superando os pagamentos a prazo, que
recuam de 51,6% para 42,4%.

Pix

Esse movimento é fortemente impulsionado pelo avango do Pix, que registra

Cartdo de crédito no vencimento 0 maior crescimento entre todos os meios analisados, saltando de 20,0% para

22,2% . . . . .
30,3%. Com isso, o Pix se consolida como o meio de pagamento mais
utilizado.
Cartsio de crédito parcelado 19.2% Além do Pix, outros meios eletrénicos também apresentam desempenho

relevante. O cartao de débito também apresenta leve alta, refor¢cando o
avanco dos instrumentos eletronicos de liquidagdo imediata. Em
contrapartida, o uso do cartdo de crédito no vencimento se manteve estavel e
o parcelado registra queda significativa, indicando menor dependéncia do
crédito.

Cartdo de débito 16.2%

No agregado, observa-se uma substituicao parcial do crédito por meios

Dinheiro 11.15¢ digitais de pagamento a vista, especialmente o Pix. Esse movimento sugere
170 maior preferéncia por liquidez e menor disposi¢cdo ao endividamento.
Do ponto de vista econdmico e do varejo, essa transformagao tem
. L implicagGes diretas. A reducdo do parcelamento pode impactar o valor médio
Carné ou crediario 1.0%

das compras, ao mesmo tempo em que aumenta a importancia de estratégias
comerciais voltadas ao pagamento a vista, como descontos e incentivos
especificos para uso de meios eletronicos. Paralelamente, a consolidagao do
Pix reforca o papel das tecnologias financeiras na redefinicdo das dinamicas
de consumo no pais.

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

P8. Como pretende pagar a compra?
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INFLUENCIA NA COMPRA

Regional Sul

INFLUENCIA NA COMPRA

Preco baixo _ 13,5%
Atendimento do vendedor _ 11,7%
Emocdo da data _ 9,9%
Promocdo _ 9,9%
Desconto

6,3%

Entrega/ frete - 4,5%

Exclusividade do produto . 2,7%

Flexibilidade de pagamento . 1,8%

Preferéncia da presenteada . 1,8%
Facilidade / Praticidade I 0,9%
Fidelidade a loja I 0,9%

Outros I 0,9%

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

P9. O que mais influencia a sua decisdo de compra?
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Os fatores que influenciam a decisdo de compra para o Dia das Mades em
2026 permanecem predominantemente relacionados as caracteristicas do
produto, com destaque para a qualidade, mencionada por 35,1% dos
consumidores, consolidando-se como o principal determinante na escolha do
presente.

Na sequéncia, destacam-se fatores ligados a experiéncia e aos aspectos
comerciais, como pregos baixos (13,5%) e o atendimento do vendedor
(11,7%). Aspectos emocionais vinculados a data e promogdes, aparecem com
igual relevancia (9,9% cada), indicando influéncia moderada no processo
decisorio.

Outros fatores apresentam menor impacto relativo, como descontos (6,3%) e
aspectos operacionais, incluindo entrega/frete (4,5%). Ja atributos como
exclusividade do produto (2,7%) também como, flexibilidade de pagamento e
preferéncia da presenteada (1,8% cada) possuem baixa representatividade,
reforcando que a decisdo estd concentrada principalmente na percepgao de
valor e na experiéncia de compra.

De forma geral, os dados indicam um comportamento orientado pela
avaliacao de custo-beneficio. Para o varejo, esse cenario reforca a
importancia de estratégias focadas na valorizacdo dos atributos dos produtos,
politicas comerciais competitivas e qualificacdo do atendimento como
diferencial no ponto de venda.
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GENERO ESTADO CIVIL FAIXA ETARIA
Casado(a)/ unido estavel _ 58 1% De18a24 - 11,0%
Masculino . De 25a 29 - 8,4%
45,2% /_Feminino 2%
Separado(a)/ divorciado(a) . 9 0% De35a49 _ 33,5%
0 I
o oes00cs N 29,7
Vidvo(a) I 1,9% Mais de 65 l 3.2%
OoCuU PACAO PRINCIPAL ESCOLARIDADE RENDA MENSAL FAMILIAR

Funcionario(a) de empresa privada
Autdnomo(a)

Funcionario(a) publico(a)
Aposentado(a)/pensionista
Empresario(a)

Do lar

Estudante

Desempregado(a)

Profissional liberal

Produtor(a) Rural

I 257

Ensino superior completo _ 32,9%
I s 5

12 90 Ensino médio completo _ 21,3%
- 11,6% Pés-graduacdo / mestrado/ doutorado - 19,4%
=R
c g Ensino superior incompleto - 14,2%
- 8%

Ensino fundamental completo

B 25%
B 32%
B 32%

B 26%

. 5, 2%
l 3,9%
I 3.2%

Ensino médio incompleto

Ensino fundamental incompleto

Mais de 2 a 5 SM

- 20,4%
- 16,3%
- 15,6%
l 6,1%

I 2.0%

Mais de 1 a2 SM

Mais de 5a 10 SM

Até 1 SM

Mais de 10 a 15 SM

Mais de 15 SM
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DESTAQUES

A intencado de presentear no Dia das Maes chega a 72,3% em
2026, registrando leve recuo em relacdao ao ano anterior, o que
sinaliza um ambiente de consumo mais cauteloso. Esse
movimento ocorre em paralelo ao aumento expressivo da parcela
de indecisos.

O crescimento dos indecisos para 12,9% indica maior prudéncia
na decisao de compra, sugerindo possivel postergacao e
sensibilidade as condi¢cdes econdmicas, ainda que a parcela de
consumidores que nao pretendem presentear tenha recuado em
relagao ao ano anterior.

Entre os homens a intengao de presentear é maior (72,9%) do que
entre as mulheres (71,8%), enquanto o publico feminino
concentra maior proporcao de respostas negativas e menor nivel
de indecisao.

A auséncia da mae permanece como principal motivo para nao
presentear (48,8%), seguida pelas dificuldades financeiras (17,1%)
e pela falta de motivo especifico (17,1%), que ganham relevancia
no periodo.
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As restricdes financeiras aumentam significativamente como fator
limitante do consumo, indicando maior impacto das condicdes
econdmicas sobre a decisdo de compra.

A pesquisa de precgos é pratica consolidada, adotada por 79,3%
dos consumidores, reforcando comportamento mais racional e
orientado a custo-beneficio.

A internet é o principal canal de pesquisa (64,8%), evidenciando
uma jornada de compra cada vez mais digital e baseada em
comparacao de informacdes.

A maior parte das compras ocorre na ultima semana (64,0%),
indicando baixo planejamento e forte concentracdao da demanda
no curto prazo.



DESTAQUES

Poucos consumidores realizam compras com maior antecedéncia,
o que reforca desafios logisticos e operacionais para o varejo no
periodo.

O ticket médio em 2026 cresce 3,4%, atingindo RS 152,50, ante
RS 147,45 no ano anterior, sinalizando aumento moderado do
consumo mesmo em ambiente restritivo.

Em ambos os géneros os tickets médios apresentam crescimento,
com maior avanc¢o entre os homens, que atingem RS 174,00,
enquanto entre as mulheres o valor chega a RS 134,58, mantendo
diferenca consistente entre os grupos.

A manutenc¢ao de um ticket mais elevado no publico masculino
sugere maior disposicao de gasto, enquanto o crescimento mais
moderado entre as mulheres reforca um comportamento mais
contido, ainda alinhado a predominancia de consumo em faixas
intermediarias.
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Os gastos permanecem concentrados em faixas intermediarias,
indicando limitacao orcamentaria e preferéncia por compras de
valor moderado.

Vestuario segue como principal escolha (40,2%), seguido por
perfumes e cosméticos (17,9%), concentrando a maior parte da
demanda.

Ha ajuste na composicao das escolhas, com maior concentragao
em vestuario, enquanto segmentos como flores e joias e
acessorios registram queda, indicando redistribuicdao do consumo
sem ampliagao significativa da diversificacao.

Apesar disso, a escolha do presente ainda se mantém concentrada
em itens de apelo mais tradicional e valor intermediario,
enquanto categorias de maior valor agregado, como eletrénicos e
servicos, seguem com baixa representatividade, indicando
preferéncia por presentes de menor complexidade.
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» 0O varejo fisico segue predominante, concentrando 60,4% das
compras, com destaque para lojas de rua, mas o e-commerce
apresenta avanco relevante, alcancando 30,7% de participacao,
indicando mudanca gradual no comportamento de compra.

» Os pagamentos a vista passam a liderar, com 57,6% das
transagdes, impulsionados pelo crescimento do Pix que se destaca
como principal vetor dessa mudanca, enquanto o uso do crédito
perde espaco, indicando maior preferéncia por liquidez e menor
disposicao ao endividamento.

» A escolha do presente é guiada principalmente por qualidade do
produto (35,1%), condicdes comerciais e apelo emocional,
reforcando um comportamento orientado a relagao custo-
beneficio. Elementos como preco, atendimento do vendedor e a
emocao da data também exercem influéncia.
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OBJETIVO DA PESQUISA

A Pesquisa de Intencdo de Compras para o Dia das M3es, realizada pelo Sebrae/PR em parceria com a Fecomércio PR, visa entender o
comportamento de consumo dos paranaenses em relacao a principal data comercial do primeiro semestre do ano.

A pesquisa abrangeu aspectos como intencao de presentear, locais de compra e forma de pagamento mais utilizada, proporcionando
insights valiosos para o planejamento do setor empresarial e do comércio no Parana.

O estudo foi elaborado com o objetivo de identificar o potencial de consumo e as preferéncias dos paranaenses para a data que
comemora o Dia das Maes.

Essas informacgGes servem como subsidio para empresas ajustarem suas campanhas promocionais, gestdao de estoques e planejamento
estratégico para a data.




METODOLOGIA

Periodo de Coleta
A coleta de dados foi realizada entre 16 de marco e 7 de abril de 2026.

Método de Coleta e Instrumento de Pesquisa

A pesquisa foi conduzida por meio de entrevistas telefénicas, baseada no método CATI (Computer Assisted Telephone Interviewing), com um
guestionario estruturado que abordou os seguintes temas: Intencdo de Presentear no Dia das Maes: Perguntas sobre o habito de presentear,
periodo da compra, valor planejado para o presente, tipos de itens desejados, local e forma de pagamento das compras.

Procedimento de Ponderagao

Para garantir que os resultados fossem representativos da estrutura socioecondmica do estado, foi aplicada uma ponderacdo, utilizando a
Populacdo Economicamente Ativa (PEA) de cada regido, conforme dados do Censo de 2010. Essa ponderacdo permite que cada regido contribua
de forma proporcional ao seu peso econdmico, assegurando que os resultados reflitam ndo apenas a distribuicdo populacional, mas também a
relevancia econémica de cada regido.

Em 2026, a metodologia de ponderacdo foi aprimorada, com ajustes técnicos voltados ao aumento da representatividade e a reducdo de vieses.
Esse método revisado foi aplicado retroativamente aos dados de 2025, resultando na atualizacdo das estimativas anteriormente divulgadas.

Tratamento e Anadlise dos Dados

Apds a coleta e ponderagao dos dados, as informagdes foram analisadas por regiao, possibilitando uma visdo segmentada entre as médias
regionais e a média estadual. Foram realizados calculos especificos do tiquete médio planejado para a data, além de segmentagdes por género,
para uma compreensdao aprofundada dos habitos e preferéncias de consumo. Essa anadlise desagregada permite a identificagdao de padrdes
especificos e o desenvolvimento de estratégias comerciais adaptadas a cada perfil regional.
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