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INTENCAO DE PRESENTEAR POR ANO INTENCAO DE PRESENTEAR POR GENERO

61,3% g FEMININO B MASCULINO

43,3% - 63,4% 59,5%

Pretendem presentear Pretendem presentear
18,0% 18,00  20.7%
Nado 11,3% Nao 24,1%
- Ainda néo decidiu  25,4% Ainda néo decidiu  16,5%
Sim Nao Ainda nao decidiu
Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026
2025 m2026

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

P1. Tem intencao de presentear no Dia das Criancas?

A intengdo de presentear no Dia das Criangas na Regional Norte em 2026 apresenta avango expressivo em relacdo ao ano anterior, sinalizando forte melhora no ambiente de consumo para a data
comemorativa. O percentual de consumidores que pretendem comprar presentes sobe de 43,3% em 2025 para 61,3% em 2026. Em contrapartida, observa-se forte reducdo da parcela dos que ndo
pretendem presentear, que recua de 38,7% para 18,0%. Ja os indecisos apresentam leve alta, passando de 18,0% para 20,7%.

O recorte por género mostra a intencdo de presentear relativamente proxima entre os publicos na Regional Norte, com 63,4% entre as mulheres e 59,5% entre os homens, diferenca de 3,9 pontos
percentuais. Os homens concentram propor¢do bem maior de respostas negativas, com 24,1% contra apenas 11,3% entre as mulheres. Ja em relacdo a indecisdo, o publico feminino se destaca, com 25,4%
ainda ndo decididas, a maior parcela de indecisGo entre os géneros observada nas regides analisadas, contra 16,5% entre os homens.

De forma geral, os resultados indicam um cenario de consumo bastante favorauvel para o Dia das Criancas na Regional Norte, com avango expressivo da intengdo de compra em ambos os géneros. Esse
cenario reforca a importancia de estratégias comerciais que reforcem a conuversdo do pulblico feminino, ainda com elevada parcela de indecisas, sem deixar de dialogar com o publico masculino, que
concentra maior resisténcia a compra, como promogdes, sugestoes de presentes, kits de produtos, facilidades de pagamento e comunica¢do segmentada.
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MOTIVO DE NAO PRESENTEAR

Regional Norte

MOTIVO DE NAO PRESENTEAR

NdGo tem crianca para presentear

60,0%

Situacgado financeira ou desempregado(a)

21,8%

Nenhum motivo especifico

10,9%

Ndo comemora a data

7,3%

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

P2. Qual o motivo de nado presentear no Dia das Criangas?
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COMPARATIVO 2025 X 2026

PRINCIPAIS motivos para ndo presentear

. NAO TEM CRIANCA PARA
“"% PRESENTEAR

fG] NAO COMEMORA A DATA

$ SITUACAO FINANCEIRA OU
DESEMPREGO

O NENHUM MOTIVO
< ESPECIFICO

Fonte: Sebroe/PR e Fecomércio PR - 2026
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2025
58,3%

2025
8,3%

2025
15,5%

2025
17,9%

Na Regional Norte, o principal motivo para ndo presentear em 2026 é a auséncia de crianca para presentear, resposta mencionada por 60,0% dos consumidores que ndo pretendem realizar a compra,
percentual em leve alta frente aos 58,3% registrados em 2025. Em seguida, aparece a situagdo financeira ou o desemprego, com 21,8% das respostas, motivo que apresenta o maior crescimento entre os

avaliados, avancando dos 15,5% observados no ano anterior.

Entre as razdes que apresentaram queda, destaca-se a auséncia de motivo especifico, que recua de 17,9% em 2025 para 10,9% em 2026. A parcela dos que ndo comemoram a data também diminui,

passando de 8,3% para 7,3%.

Os dados indicam que, embora a auséncia de crianga para presentear continue sendo o principal fator, ganha relevancia a dimensdo financeira como motivo de ndo compra na Regional Norte, com a
situagdo financeira ou desemprego apresentando forte crescimento entre as respostas. Esse mouvimento sugere espaco para estratégias comerciais que reduzam a barreira de custo, como parcelamento,
descontos progressivos e opg¢des de menor ticket médio, ampliando o potencial de conuersdo desse publico.
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PESQUISA DE PRECO

Regional Norte

PESQUISA DE PRECO ANTES DA COMPRA

78,3%

000 Pesquisam precos antes de

':-CQ comprar.

21,7% nado pesquisam.

FORMA DA PESQUISA DE PRECO

Pela Internet T

73,6% 6]

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

P3. Costuma fazer pesquisa de preco antes de comprar?

Pessoalmente

26,4%
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Na Regional Norte, a pesquisa de pregos é comportamento amplamente disseminado
entre os consumidores, evidenciando elevada sensibilidade ao custo e busca por
melhor relagdo custo-beneficio. Os dados mostram que 78,3% dos entrevistados
afirmam realizar pesquisa de precos antes da compra, enquanto 21,7% declaram nao
adotar esse habito.

Entre os consumidores que pesquisam precos, o ambiente digital concentra ampla
predomindncia. A internet é utilizada por 73,6% dos entrevistados como principal
meio de comparagdo, enquanto 26,4% realizam a pesquisa presencialmente nas lojas
fisicas. O resultado reforca o papel de destaque dos canais digitais como instrumento
de decisdo de compra e consulta de precos, mesmo quando a aquisicdo final pode
ocorrer no varejo fisico.

Os dados indicam um consumidor mais racional e atento as condigdes comerciais,
especialmente em um contexto de maior cautela no consumo. A predomindncia da
pesquisa online amplia a competitividade entre empresas, aumenta a transparéncia
de pregos e reforca a importéncia de estratégias digitais, presenca em plataformas
online e agdes promocionais integradas para atragdo e conversao de consumidores.
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PERIODO DE COMPRA

Regional Norte

dos consumidores

@ 71 7% compram até 15 dias

antes da data.

@ No mesmo dia o 9,8%

Compras por impulso ou de Gltima hora.

04—, Até uma semana 45 7%
7

A maioria concentra a decisédo na reta final.

o6 De 8 a 15 dias 26 .1%
7

Consumidor ja inicia o planejamento.

.e
see
ses

De 16 dias a 1 més 12 0%
7

Planejamento antecipado, mas ainda préximo ao periodo.

@ Mais de um més 6.5%
oo ,

Antecedéncia mais longa.

Fonte: Sebroe/PR e Fecomércio PR - 2026

P4. Com qual antecedéncia costuma fazer a compra do presente?
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O periodo de compra para o Dia das Criancas na Regional Norte em 2026 apresenta
concentrac¢do relevante em prazos curtos, indicando baixo nivel de antecipacdo e
comportamento de consumo préximo a data comemorativa. Os dados mostram que
71,7% dos consumidores realizam a compra com até 15 dias de antecedéncia,
reforcando a predominancia de decisées tomadas no curto prazo.

A maior parcela dos entrevistados concentra suas compras até uma semana antes da
data, percentual que representa 45,7% do total. Ja as aquisi¢des realizadas entre 8 e
15 dias antes correspondem a 26,1%, evidenciando que parte relevante do publico ja
inicia algum planejamento. As compras efetuadas no proéprio dia somam 9,8%,
evidenciando presenca relevante de consumo por impulso ou decisdes de Gltima hora.

Em contrapartida, o planejamento de mais longo prazo apresenta participacdo um
pouco mais relevante do que em outras regides: 12,0% dos consumidores realizam as
compras entre 16 dias e um més antes da data, enquanto 6,5% antecipam a aquisi¢éo
em mais de um més, a maior parcela de planejamento de longo prazo entre as regides
analisadas.

Os dados reforcam a importdncia de estratégias comerciais concentradas nas
semanas que antecedem o Dia das Criancas, periodo em que se intensifica o fluxo de
consumidores e a tomada de decisGo de compra. Esse comportamento exige das
empresas planejamento operacional mais eficiente, com atengdo especial a gestdo de
estoques, organizacdo logistica e preparagdo interna das equipes para atender ao
aumento da demanda. Nesse contexto, torna-se fundamental reforcar a capacidade
de atendimento, garantir disponibilidade de produtos e manter padrdes elevados de
agilidade e qualidade no relacionamento com o consumidor, fatores que podem
influenciar diretamente a conuversdo das vendas e a experiéncia de compra durante a
data comemorativa.
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VALOR DO PRESENTE

Regional Norte

FAIXA DE VALOR DOS PRESENTES

23,9% 22.8%

Até R$100,00 Entre R$101,00 e
R$150,00
Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

21,7%

17,4%

14,1%

Entre R$151,00 e
R$200,00

Entre R$201,00 e Mais de R$300,00
R$300,00

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

TICKET MEDIO GERAL

8,

RS 177,45

2025: R$ 197,22

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

TICKET MEDIO MASCULINO

R$ 170,21

2025: R$ 219,35
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O padrdo de gasto com presentes para o Dia das Criancas na Regional Norte apresenta
distribui¢do relativamente equilibrada entre as faixas de valor em 2026. A maior parcela dos
consumidores pretende gastar até R$ 100,00, faixa que concentra 23,9% das intencdes de
compra, seguida de perto pelas faixas entre R$ 101,00 e R$ 150,00 (22,8%) e entre R$ 151,00 e
R$ 200,00 (21,7%). As faixas mais elevadas apresentam participagdo um pouco menor, com
17,4% dos entrevistados indicando gastos entre R$ 201,00 e R$ 300,00 e 14,1% afirmando
intengdo de desembolso superior a R$ 300,00.

O ticket médio geral estimado para 2026 na Regional Norte é de R$ 177,45, valor inferior aos R$
197,22 registrados em 2025, retracdo de aproximadamente 10,0%. O comportamento, porém, é
bastante distinto entre os géneros: entre os homens, o ticket médio cai fortemente, de R$ 219,35
para R$ 170,21, redugdo de cerca de 22,4%. Ja entre as mulheres, observa-se avanco, de R$
175,78 para R$ 185,00, alta de aproximadamente 5,2%, padrdo oposto ao observado na maioria
das demais regides do estado.

Os dados indicam forte retragdo no gasto médio geral entre os consumidores do sexo masculino,
ao passo que as mulheres ampliam o valor destinado aos presentes na Regional Norte, tornando-
se o publico com maior ticket médio na regido. O cendrio reforca a importéncia de estratégias
voltadas ao custo-beneficio para o publico masculino, como criagdo de kits e combinagdes de
presentes em diferentes faixas de preco, ao mesmo tempo em que reforca a relevdncia de
explorar o potencial de gasto crescente entre as mulheres, com produtos de maior valor
agregado e experiéncias diferenciadas.

L

TICKET MEDIO FEMININO
R$ 185,00

2025: R$ 175,78




— , A~
W SEBRAE Fecomercio PR

Comércio Sesc Senac IFPD

TIPO DO PRESENTE




TIPO DE PRESENTE

Regional Norte

TIPO DE PRESENTE

Brinquedos

Roupas/ calcados

Jogos educativos
Eletroeletrénicos

Livros e afins

Acessorios

Ndo sabe/ ndo decidiu
Dinheiro para escolher o que quiser
Doces e guloseimas
Lembrancinhas/ artesanato
Perfumes/ cosméticos
Outros

Passeio recreativo

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

59,8%

31,5%

28,3%

B 6%
B s
B 3%
B 3%
| EEZ
| EEZ
| EEZ
B 3%

| 11%

| 1,19

Nota: Resposta multipla. Soma total pode exceder 100%.

P6. Qual ou quais presentes pretende comprar?
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O comportamento de consumo para o Dia das Criangas na Regional Norte
apresenta forte concentracdo em categorias tradicionais de presentes, com amplo
destaque para brinquedos, seguidos por itens de vestuario e cal¢ados.

Brinquedos lideram as inten¢des de compra, com 59,8% das mencdes, enquanto
roupas e cal¢ados aparecem na segunda posi¢cdo, com 31,5%. Jogos educativos
também apresentam participacdo relevante, com 28,3%. Juntas, essas trés
categorias concentram a maior parte das respostas, evidenciando sua centralidade
no uarejo voltado a data na regido.

Outras opgbes apresentam participacdo mais distribuida, como eletroeletrdnicos
(6,5%), livros e afins (5,4%) e acessorios (4,3%). Chama ateng¢do que passeio
recreativo aparece com apenas 1,1%, a menor participagdo entre as regides
analisadas para essa categoria.

O percentual de citagdes pelos consumidores que ainda ndo sabem ou ndo
decidiram o que comprar (4,3%) é relativamente alto, assim como o de dinheiro
para a crianca escolher o que quiser, doces e guloseimas, lembrancinhas e
artesanato e perfumes/cosméticos, todos empatados com 3,3% cada.

De forma geral, os dados indicam um perfil de consumo concentrado em
brinquedos e vestuario, com participacdo relevante de jogos educativos. Para o
varejo, o cendrio reforca a importancia de garantir variedade de modelos,
tamanhos e faixas etarias em brinquedos e roupas infantis, além de manter boa
oferta de jogos educativos. A criagdo de kits tematicos, sugestdes por faixa etaria e
acoes de venda combinada pode facilitar a decisdo de compra e contribuir para
elevar o valor final das vendas.



TIPO DE PRESENTE POR ANO

Regional Norte

2026

géé\ BRINQUEDOS
{é) ROUPAS,
oh  CALCADOS
foemos
ﬁ’g LIVROS E AFINS

Fonte: Sebroe/PR e Fecomércio PR - 2026
Nota: Resposta miultipla. Soma total pode exceder 100%.

P6. Qual ou quais presentes pretende comprar?

2025
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A composicao das intengoes de compra para o Dia das Criangas na Regional Norte em
2026 indica leve reacomodacdo entre as principais categorias de presentes.
Brinquedos permanecem na lideranca folgada, com participacdo praticamente
estauel, recuando de 61,5% em 2025 para 59,8% em 2026, redugdo de 1,7 ponto
percentual. A categoria continua concentrando a maior parte das mengdes e mantém
ampla vantagem em relagdo as demais opgodes.

Roupas e calcados apresentam o maior avanco entre as categorias analisadas,
subindo de 27,7% em 2025 para 31,5% em 2026, alta de 3,8 pontos percentuais.
Jogos educativos permanecem praticamente estaueis, de 27,7% para 28,3%. Ja livros
e afins apresentam a maior retracdo entre as categorias, caindo de 9,2% para 5,4%,
queda de 3,8 pontos percentuais. Esses movimentos sugerem ampliacdo do interesse
por vestuario infantil, em detrimento de livros.

Para o empresario do comércio na Regional Norte, os dados reforcam a importancia
de manter brinquedos como eixo central das campanhas, sem deixar de investir no
crescimento de roupas e calgados infantis. O avanco dessa categoria cria
oportunidades para ampliar a variedade de produtos e desenuvolver Rits combinando
brinquedos com vestuario. |G a retracao de liuros e afins sugere necessidade de acdes
promocionais especificas para reverter essa tendéncia, reforcando a importdncia de
exposic¢do estratégica de produtos e comunicacdo voltada a experiéncia da criancga.
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LOCAL DE COMPRA

Regional Norte

ONDE PRETENDE COMPRAR

Lojas do centro da cidade _ 36,0%
Shopping - 25,6%
Comércio informal/auténomo - 16,3%
—_—

YUYV
Lojas de bairro . 8,1% riﬁ
COMERCIO DE RUA
I L, 2%
3,5%

Lojas do centro da
cidade + lojas de bairro’

Hipermercados

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026
Nota: Resposta multipla. Soma total pode exceder 100%.

P7. Onde pretende comprar?
"Por ser multipla escolha, o indicador considera respondentes (inicos e héo a soma das categorias.
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Os dados sobre local de compra para o Dia das Criancas na Regional Norte em 2026
indicam forte crescimento da internet e do comércio informal, enquanto o comércio
de rua consolidado apresenta leve retracdo, mouvimento distinto da maioria das
demais regides do estado.

A internet amplia a lideranca, saltando de 44,8% em 2025 para 55,8% em 2026, o
maior crescimento entre os canais nesta regido. As lojas do centro da cidade recuam
leuemente, de 37,9% para 36,0%, enquanto os shopping centers avancam, de 22,4%
para 25,6%.

O comércio informal ou autdnomo apresenta forte crescimento, avancando de 5,2%
em 2025 para 16,3% em 2026. Os hipermercados também avancam, de 1,7% para
3,5%. Ja as lojas de bairro permanecem praticamente estaueis, com leve recuo de
8,6% para 8,1%.

Ao consolidar lojas do centro da cidade e lojas de bairro em um UGnico indicador de
comércio de rua, descontando as duplicidades de respostas dos entrevistados que
citaram ambas as opgbes dentro do mesmo grupo, o percentual recua de 46,6% em
2025 para 44,2% em 2026, retragdo de 2,4 pontos percentuais. Diferente da maioria
das demais regides, na Regional Norte o comércio de rua perde espaco, com
deslocamento de parte das compras para a internet e o comércio informal.

De forma geral, os resultados indicam consumidor cada vez mais digital na Regional
Norte, com a internet consolidando a lideranca entre os canais de compra. Para o
comércio de rua local, o cenario reforca a importéncia de fortalecer a experiéncia de
compra presencial e investir em integracdo com canais digitais, sem deixar de
acompanhar o avang¢o do comércio informal e dos shopping centers.
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FORMA DE PAGAMENTO

Regional Norte

COMO PRETENDE PAGAR

34,5%
Cartdo de crédito parcelado
22,4%
Cartao de débito
24,1%
Pix
24,1%
Cartao de crédito no vencimento
8,6%
Dinheiro
1,7%
Carné ou crediario
0,0%
2025 m 2026

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026
Nota: Resposta multipla. Soma total pode exceder 100%.

P8. Como pretende pagar a compra?
"Por ser multipla escolha, o indicador considera respondentes Gnicos e ndo a soma das categorias
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MODALIDADE DE PAGAMENTO'

Za, A vista Parcelado
K 61,38% El  44,9%

2025: 48,3% 2025: 53,4%

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026
Nota: Resposta miultipla. Soma total pode exceder 100%.

Os dados sobre forma de pagamento para o Dia das Criancas na Regional Norte em
2026 indicam padrdo distinto do observado na maioria das demais regides: o cartéo
de crédito parcelado permanece como a forma mais citada, ainda que em recuo,
passando de 34,5% em 2025 para 30,3% em 2026. O cartdo de débito avanca e se
aproxima da lideranga, de 22,4% para 29,2%, enquanto o Pix sobe de 24,1% para
28,1%, sem assumir a primeira posicdo.

O cartdo de crédito no vencimento permanece praticamente estGuel, de 24,1% para
23,6%. O uso de dinheiro também avanca, de 8,6% para 10,1%, enquanto carné ou
crediario praticamente desaparece, recuando de 1,7% para 0,0%.

Ao consolidar os indicadores de modalidade de pagamento, descontando as
duplicidades de respostas dentro do mesmo grupo, os pagamentos a vista saltam de
48,3% para 61,8% das intengcdes em 2026. Ja as compras parceladas recuam de
53,4% para 44,9%, sinalizando preferéncia pela liquidagdo imediata entre os
consumidores da regido.

Para o varejo, os resultados reforcam a importancia de manter suporte ao cartdo de
crédito parcelado, ainda predominante na Regional Norte, sem deixar de investir em
solugdes digitais como Pix e cartdo de débito, que ganham espaco rapidamente. A
diversidade de meios de pagamento segue essencial para atender aos diferentes perfis
de consumidores da regido.
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INFLUENCIA NA COMPRA

Regional Norte

O QUE MAIS INFLUENCIA A DECISAO DE COMPRA

Qualidade do produto 19,6%

Preco baixo

18,5%

Custo-beneficio

16,3%

Promocado

10,9%

Desconto

9,8%

Preferéncia da crianca

8,7%

Atendimento do vendedor

Exclusividade do produto - 3,3%
Entrega/ frete . 2,2%

Flexibilidade de pagamento . 2,2%

7,6%

Credibilidade da loja/empresa I 1,1%

Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026

P9. O que mais influencia a sua decisdo de compra?
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Os fatores que mais influenciam a decisdo de compra para o Dia das Criangas na
Regional Norte estdo concentrados na percepgdo de qualidade e nas condi¢oes
financeiras oferecidas pelo varejo. A qualidade do produto aparece como o principal
atributo decisério, mencionada por 19,6% dos consumidores, seguida pelo prego
baixo, com 18,5%, e pelo custo-beneficio, com 16,3% — o maior peso desse fator
entre as regides analisadas.

Além da qualidade, do preco e do custo-beneficio, a promog¢do aparece com 10,9%
das respostas, seguida pelo desconto, com 9,8%. A preferéncia da crianca aparece
com 8,7%, evidenciando que a opinido do presenteado também tem peso relevante na
decisdo de compra, seguida pelo atendimento do vendedor, com 7,6%.

Outros fatores apresentam menor influéncia relativa, como exclusividade do
produto, com 3,3%; entrega ou frete e flexibilidade de pagamento, com 2,2% cada; e
credibilidade da lojaJempresa, com 1,1%. Para esta data comemorativa, observa-se
maior peso de critérios ligados a qualidade, ao preco e ao custo-beneficio na Regional
Norte.

Para o empresario do comércio, os resultados reforcam a importancia de estratégias
que associem qualidade de produto e vantagem financeira, com destaque especial
para a comunicagdo do custo-beneficio, fator de maior peso nesta regiGo do que nas
demais. A exposi¢do clara dos atributos dos produtos, acompanhada de precos
competitivos, pode ampliar significativamente a atratividade das ofertas na Regional
Norte.
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CARACTERISTICAS DA INTENCAO DE % SEBRAE Fecomércio PR
PRESENTEAR

Comércio Sesc Senac IFPD
Regional Norte

CRIANCAS QUE PRETENDE PRESENTEAR
46,7%

QUEM ESCOLHERA O PRESENTE

Vocéea

crianca
25,3%
15,2% 0 14,1%
13,0/0 ! Y 10,9%
64,8% A crianca
1 crianga 2 criangas 3 criangas 4 criancas Mais de 4 criancas 9,9%
Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026
PARENTESCO COM A CRIANCA Fonte: Sebrae/PR e Fecomércio PR - 2026
47,8%
38,0%
20,7%
13,0%
6,5% 5,4%
I v L
pai [ mae tio [ tia padrinho [ madrinha avd [ auvd ndo tem grau de
Fonte: Sebroe/PR e Fecomércio PR - 2026

primo [ prima irmao [ irma outro grau de
parentesco
Nota: Resposta miiltipla. Soma total pode exceder 100%.

parentesco
P27. Quantas criangas pretende presentear?
P28. Quem escolhera o presente?

P29. Qual o parentesco com a crianga?
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PERFIL DOS PARTICIPANTES
DO ESTUDO
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Regional Norte

ESTADO CIVIL FAIXA ETARIA

De18a24 [ 10.7%

De25a29 [ 2.3%

36,7% De30a3s [ 10.0%
De35a49 |G 23.0%

1.6% De50a 65 |G 257

5 4% Mais de 65 [ 15.3%

Feminino

Casado(a)/ unido estauvel 48,3%

47,3%

Solteiro(a)

Separado(a)/ divorciado(a)

Viavo(a)

OCUPACAO PRINCIPAL ESCOLARIDADE RENDA MENSAL FAMILIAR

Autonomo(c) - | NN 25.7% ensino médio completo . | 0> oc20ssv [N .7
Funcionario(a) de empresa privada _ 23,3% Ensino superior completo _ 24,7%
De1a2SM - 21,5%

Funcionario(a) publico(a) _ 13,3% Ensino superior incompleto - 12,0%
Aposentado(a)/pensionista 0 Até1SM - 17,8%
P (alfe - .3% P6s-graduacdo [ mestrado/ doutorado - 9,3% ?
Desempregado(a) - 8,7%
Ensino fundamental incompleto - 8,7% De5a10 SM . 12,6%

Empresario(a) - 8,0%
Do lar . 4,0%
Estudante I 2,0% Ensino médio incompleto . 2, 7% De 10 a 15 SM I 1 5%

Produtor(a) Rural | 0,7% Sem escolaridade formal I 0,7%

Ensino fundamental completo - 6,0% Mais de 15 SM I3’O%
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PERFIL FINANCEIRO DAS FAMILIAS /W SEBRAE Cecomerde,
// COMPROMETIMENTO DA RENDA MENSAL COM DiVIDAS E CONTAS

Endividamento e comprometimento de renda.
Regional Norte
éz_l .'. Considerando a renda mensal total da sua familia, aproximadamente qual
percentual estd comprometido com o pagamento de dividas e contas?

! ) o

bl 1% S

19,2%

D‘as. familias possuem B . 60 50% e
dividas em atraso

$—| pe 519% a 80% 28,0%

> L] ’ .
dividas em atraso ¢ : Mais de 80% 15,2%

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

O perfil financeiro das familias da Regional Norte revela um cenario de aten¢do para o comércio na temporada do Dia das Criangas. Do total de familias entrevistadas, 44,1% possuem dividas em atraso,
um dos maiores percentuais entre as regides analisadas, o que representa parcela relevante do piblico consumidor com algum grau de comprometimento imediato de renda, fator que tende a impactar
diretamente a decisdo de compra e o valor destinado a presentes.

Em relagdo ao comprometimento da renda mensal com dividas e contas, o dado mais expressivo mostra que 37,6% das familias destinam de 11% a 50% da renda para esse fim, faixa que caracteriza a
maior parte dos consumidores. Chama atencao, porém, que 43,2% das familias (somando as faixas de 51% a 80% e mais de 80%) comprometem mais da metade da renda mensal com dividas e contas, o
maior percentual entre as regides analisadas, evidenciando um espaco mais restrito para gastos além do essencial, como presentes. Apenas 19,2% das familias possuem baixo comprometimento (até
10%), o que indica menor liberdade financeira nesse grupo especifico.

Para o comércio, esses dados reforcam a importancia de estratégias de precificacdo acessiveis, parcelamento e condi¢des facilitadas de pagamento, uma vez que grande parte do publico consumidor da
Regional Norte ja conuive com algum nivel de restricGo orcamentaria, o que pode influenciar diretamente o ticket médio e a decisdo de compra no periodo do Dia das Criangas.
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DESTAQUES




DESTAQUES

Regional Norte

A intencdo de presentear no Dia das Criangas na Regional Norte chega a
61,3% em 2026, avanco expressivo em relacdo aos 43,3% registrados
em 2025.

A parcela dos que ndo pretendem presentear recua fortemente de 38,7%
em 2025 para 18,0% em 2026, enquanto os indecisos apresentam leve
alta, de 18,0% para 20,7%.

A intencdo de presentear é relativamente proxima entre os géneros, com
63,4% entre as mulheres e 59,5% entre os homens. As mulheres
apresentam a maior indecisdo entre as regides analisadas (25,4%).

NGo ter crianca para presentear é o principal motivo para ndo
presentear (60,0%, ante 58,3% em 2025), seguido pela situagao
financeira ou desemprego (21,8%, ante 15,5%), que registra o maior
crescimento entre os motivos.

A pesquisa de pregos é pratica consolidada, adotada por 78,3% dos
consumidores, reforcando comportamento mais racional e orientado ao
custo-beneficio.
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A internet é o principal meio de pesquisa de precos (73,6%),
evidenciando uma jornada de compra fortemente digital.

A maior parte das compras ocorre com até 15 dias de antecedéncia
(71,7%), sendo 45,7% até uma semana antes, indicando concentragdo da
demanda no curto prazo.

O planejamento de longo prazo &€ o mais relevante entre as regides
analisadas: 6,5% dos consumidores compram com mais de um més de
antecedéncia.

O ticket médio em 2026 recua 10,0% na Regional Norte, passando de
R$ 197,22 para R$ 177,45.

O comportamento por género é Unico entre as regides: o ticket médio
masculino despenca de R$ 219,35 para R$ 170,21 (-22,4%), enquanto o
feminino avanca de R$ 175,78 para R$ 185,00 (+5,2%), tornando as
mulheres o publico de maior ticket médio na regiao.



DESTAQUES

Regional Norte

Os gastos se distribuem de forma relativamente equilibrada entre as
faixas, com 23,9% dos consumidores dispostos a gastar até R$ 100,00 e
22,8% entre R$ 101,00 e R$ 150,00.

Brinquedos seguem como a principal escolha de presente (59,8%,
praticamente estduel ante 61,5% de 2025), seguidos por roupas e
cal¢ados, categoria com o maior crescimento (31,5%, ante 27,7%).

A maioria dos consumidores pretende presentear mais de uma crianga:
46,7% pretendem presentear 2 criangas, o maior percentual entre as
regides analisadas.

Pais e mades sdo o principal elo de parentesco com a crianca presenteada
(47,8%), seguidos por tiosftias (38,0%) e padrinhos/madrinhas (20,7%),
categoria com participacdo bem acima da média das demais regides.

A internet amplia a lideranca como canal de compra na Regional Norte,
saltando de 44,8% para 55,8%, o maior crescimento entre os canais
analisados.
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Diferente da maioria das regides, o comércio de rua (lojas do centro da
cidade e de bairro) recua de 46,6% para 44,2%, com deslocamento de
parte das compras para a internet e o comércio informal.

O cartdo de crédito parcelado permanece como a forma de pagamento
mais citada (30,3%, ante 34,5% em 2025), a frente do cartdo de débito
(29,2%) e do Pix (28,1%), que ndo assume a lideranca nesta regido.

Os pagamentos a vista avancam de 48,3% para 61,8% das intencdes,
enquanto as compras parceladas recuam de 53,4% para 44,9%.

A escolha do presente é guiada principalmente pela qualidade do
produto (19,6%), pelo preco baixo (18,5%) e pelo custo-beneficio
(16,3%), o maior peso desse fator entre as regides analisadas.

A escolha do presente é majoritariamente feita pelo préprio comprador:
64,8% afirmam que decidirdo sozinhos, enquanto 25,3% dividirdo a
escolha com a crianca e apenas 9,9% deixardo a decisdo inteiramente a
cargo dela.
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OBJETIVO DA PESQUISA

A Pesquisa de Intengcdo de Compras para o Dia das Criancgas, realizada pelo Sebrae/PR em parceria com a Fecomércio PR, visa
entender o comportamento de consumo dos paranaenses em relagdo a uma das datas comerciais do segundo semestre do ano.

A pesquisa abrangeu aspectos como intencdo 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 Criangas.

Essas informagcdes 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 17 de agosto e 3 de setembro de 2026.

Método de Coleta e Instrumento de Pesquisa

A pesquisa foi conduzida por meio de coletas via redes sociais, com um questionario estruturado que abordou os seguintes temas:
Intencdo de Presentear no Dia das Criangas: 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 ponderacao,
utilizando a Populagdo Economicamente Ativa (PEA) de cada regido, conforme dados do Censo de 2010. Essa ponderagdo 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.

Tratamento e Analise dos Dados

Apds a coleta e ponderagao dos dados, as informag¢des 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
segmentacdes por género, para uma compreensao aprofundada dos habitos e preferéncias de consumo. Essa andlise desagregada
permite a identificagdo de padrdes especificos e o desenvolvimento de estratégias comerciais adaptadas a cada perfil regional.
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dos direitos autorais (Lei n. 9.610).
Equipe Técnica - Fecomércio PR

Unidade de Gestdo Estratégica - Sebrae/PR Cristiane Adami
Geréncia: Agnaldo Gerson Castanharo Lucas Lautert Dezordi
Rodrigo Schmidt
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Analia Victoria Soares da Silva
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Duvidas, sugestdes e melhorias deverdo ser encaminhadas ao e-mail pr-nic@pr.sebrae.com.br
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