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1. Introducao

O Dia das Criancas representa uma das datas mais expressivas do
calendario comercial brasileiro, mobilizando tanto o setor varejista quanto
os consumidores em torno da compra de presentes e experiéncias voltadas
ao publico infantil.

Mais do que um simples evento de consumo, trata-se de uma ocasiao
em que se entrelacam fatores culturais, econdmicos e sociais, que moldam
as escolhas das familias e dos individuos. A relevancia dessa data esta nao
apenas na movimentagdo financeira que proporciona, mas também na
capacidade de revelar tendéncias de mercado, preferéncias coletivas e
dindmicas sociais presentes no cotidiano urbano.

Nesse contexto, compreender os padroes de consumo associados ao
Dia das Criancas no municipio de Campina Grande adquire importancia
estratégica. A cidade, reconhecida por sua diversidade socioecon6mica e
por sua relevancia regional como polo de comércio e servigos, constitui um
espaco privilegiado para observar como diferentes grupos sociais planejam
e realizam suas compras em um periodo de forte apelo simbdlico e
mercadoldgico.

Mapear tais comportamentos permite, por um lado, tracar um retrato
mais preciso das intencdes e decisdes dos consumidores; por outro, fornece
informacgdes valiosas que podem subsidiar estratégias comerciais, orientar
iniciativas empresariais e até mesmo apoiar politicas publicas voltadas ao
fortalecimento da economia local e ao estimulo da atividade produtiva.

O presente relatério apresenta os resultados de uma pesquisa de
campo realizada junto aos moradores de Campina Grande no periodo que
antecedeu o Dia das Criancas de 2025, tendo como objetivo central
compreender de maneira aprofundada os habitos de consumo relacionados
a essa data comemorativa.

O estudo focaliza ndao apenas o comportamento de compra e as
preferéncias de consumo, mas também os multiplos fatores que influenciam
tais decisoes — desde a renda e o setor de atuagao profissional até variaveis
como faixa etaria, escolaridade e género. Esse recorte permite identificar
tanto padroes gerais quanto diferencgas significativas entre distintos grupos
da populacao, contribuindo para uma leitura mais nuancada do mercado
local.

A relevancia da pesquisa também se manifesta na oportunidade de
captar informacdes em momento estratégico, ou seja, poucos dias antes da
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data comemorativa, quando as intencdes de compra ainda estao em
processo de consolidacao. Esse aspecto garante maior fidedignidade e
atualidade aos dados, ao mesmo tempo em que possibilita compreender
como consumidores transformam expectativas em decisdoes efetivas de
consumo.

Para facilitar a leitura e a interpretacdo dos resultados, o relatério
esta estruturado em quatro secdes, além desta introducdo, que
contextualiza a pesquisa. A segunda secao descreve o método adotado para
a coleta e andlise dos dados. A terceira reune os resultados obtidos,
organizados de forma a evidenciar padrdes, tendéncias e perfis de
consumo. Por fim, a quarta segao apresenta as consideragoes finais,
destacando as principais implicacdes praticas dos achados para o mercado,
para o poder publico e para a sociedade local.

2. Método

2.1 Estratégia e procedimentos de pesquisa

A presente pesquisa foi realizada com o intuito de possibilitar a
compreensao dos habitos de consumo dos moradores de Campina Grande
no periodo do Dia das Criancas, identificando comportamentos de compra,
preferéncias de consumo e fatores que influenciam as decisbes dos
consumidores nessa data comemorativa.

Para tanto, realizou-se um levantamento de campo aplicado de forma
hibrida, entre os dias 25 e 29 de setembro de 2025. A estratégia assincrona
de preenchimento do instrumento de coleta ocorreu mediante o envio, em
grupos de moradores da cidade, do /ink para acesso ao formulario. Ja a
estratégia sincrona foi conduzida em locais de grande movimentacao de
pedestres, onde pesquisadores de campo abordaram os transeuntes e
aplicaram as perguntas do instrumento. Importa destacar que, em ambas
as estratégias, foi utilizado o mesmo questionario.

A coleta de dados foi conduzida por trés pesquisadores devidamente
preparados para a atividade. Antes do inicio do trabalho de campo, eles
participaram de um processo de capacitacdo que abordou aspectos
essenciais, como a padronizacao da abordagem, a manutencgao de conduta
ética, a garantia do consentimento dos participantes e o correto
esclarecimento de eventuais duvidas acerca do questionario.

A opcao pelo periodo da coleta se deu em funcao de trés motivos
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principais. Primeiramente, considerou-se a proximidade com a data
comemorativa do Dia das Criangas, o que permitiu captar percepgoes atuais
e decisdes de consumo ainda em processo de planejamento. Esse aspecto
foi relevante, pois respostas coletadas muito antecipadamente poderiam
nao refletir as intencdes reais dos consumidores, enquanto a coleta posterior
ao evento tenderia a capturar apenas resultados ou lembrancas ja filtradas,
0 que poderia enviesar os dados.

Em segundo lugar, o intervalo adotado foi selecionado por contemplar
um periodo imediatamente anterior a intensificacdo das compras,
possibilitando identificar tendéncias de comportamento de consumo em
fase de definicdao. Dessa forma, as informagoes obtidas se aproximaram da
realidade do processo decisorio, preservando maior fidedignidade das
intengoes.

Por fim, a escolha também esteve relacionada a critérios operacionais,
como a disponibilidade de equipe de campo, a viabilidade logistica para
realizar abordagens presenciais em locais de grande fluxo e o tempo
adequado para consolidar os dados antes da data comemorativa. Cabe
destacar, ainda, que a coleta nesse periodo possibilitou que os resultados
da pesquisa sejam divulgados em tempo oportuno para o mercado local,
permitindo que empresas e comerciantes possam utilizar as informagoes
disponibilizadas para realizar ajustes de Uultima hora em estratégias de
divulgacao, precificacdo ou reposicao de estoque, o que amplia a relevancia
pratica do estudo.

Acerca do publico-alvo, o formulario foi aplicado a individuos maiores
de 18 anos, por se considerar que essa faixa etaria possui autonomia legal
e capacidade de decisdao de compra. Além disso, estabeleceu-se como
critérios de inclusdao que os respondentes residissem em Campina Grande
no periodo de realizagdo da pesquisa, de modo a garantir a
representatividade local dos dados coletados, e que ja tivessem adquirido
ou tivessem a intengao de adquirir algum presente para o Dia das
Criancas, assegurando, assim, que as respostas refletissem experiéncias e
percepcoes efetivamente relacionadas ao objeto investigado.

A selecao dos participantes ocorreu de forma nao
probabilistica, por conveniéncia, considerando a acessibilidade dos
respondentes nos espacos presenciais de circulacdo e a adesao voluntaria
no formato on-line. O tempo médio de aplicacdao do questionario foi de
aproximadamente seis minutos, o que favoreceu a participacao e minimizou
possiveis desconfortos associados a duracao da pesquisa.

Na sequéncia, apresenta-se a estrutura do instrumento de coleta, de
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modo a evidenciar como as variaveis de interesse foram contempladas no
guestionario.

2.2 Instrumento de coleta

O instrumento de coleta foi elaborado para contemplar diferentes
dimensdes relacionadas ao perfil dos respondentes e aos habitos de
consumo especificos do Dia das Criangas.

O questionario foi composto por blocos tematicos organizados da
seguinte forma:

Perfil sociodemografico: questdes sobre género, faixa etaria,
bairro de residéncia, naturalidade, escolaridade, ocupacao e
renda familiar.

Perfil dos presentes e presenteados: perguntas sobre o vinculo
do respondente com a crianca a ser presenteada, o tipo de
presente pretendido e a influéncia das redes sociais no processo
de escolha, identificando também quais plataformas digitais
mais impactam a decisao de compra.

Perfil de gastos: questdes sobre o valor total previsto para os
presentes, planejamento financeiro, comparagao com 0s gastos
do ano anterior, forma de pagamento e fatores determinantes
da escolha do local de compra. Também foram abordadas as
diferencas entre compras presenciais e virtuais, incluindo a
identificacdo dos principais sites utilizados e os critérios que
orientam a decisao.

Habitos de consumo mediados por redes sociais: perguntas
sobre a frequéncia de compras originadas de anuncios ou
postagens de influenciadores digitais, o uso de links clicaveis e
as plataformas utilizadas para pesquisar precos e ideias de
presentes.

Encerramento: campo opcional para registro de e-mail,
destinado aos respondentes interessados em receber o relatério
final da pesquisa.

2.3 Questoes éticas

A aplicacao do formulario foi precedida pela apresentacao do Termo
de Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE), que garantiu a participacao
voluntaria e informada dos respondentes. O termo descreveu os objetivos
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da pesquisa, as formas de participagao — presencial, com apoio da equipe
de campo, ou de maneira autbnoma, via preenchimento on-line — e o tempo
estimado de resposta, de aproximadamente seis minutos.

Também foram explicitados os possiveis riscos e desconfortos,
como cansaco durante o preenchimento, sensagao de exposicao ao refletir
sobre habitos de consumo pessoais, dificuldade de lembrar
determinadas informacoes ou problemas técnicos no caso de acesso
on-line. Ressaltou-se que, diante de qualquer desconforto, o participante
poderia interromper a atividade sem prejuizo. Foram indicados ainda os
beneficios potenciais, como subsidiar empresas e comerciantes na
definicdo de estratégias mais adequadas, apoiar o poder publico no
planejamento de acdes voltadas ao fortalecimento da economia local,
favorecer a comunidade por meio da geracdo de informagdes Uteis e
fortalecer o ambiente académico e técnico, valorizando pesquisas aplicadas
a realidade regional.

O TCLE também assegurou os direitos dos participantes, reforcando
gue a adesao era voluntaria, que seria possivel desistir a qualquer
momento, e que todas as informacdes coletadas seriam analisadas de forma
conjunta, sem identificacao individual. Além disso, garantiu-se que os dados
seriam utilizados exclusivamente para fins de pesquisa, em conformidade
com a Lei Geral de Protegao de Dados Pessoais (Lei n® 13.709/2018).

2.4 Caracterizacao técnica

O levantamento contou com a participagao de 288 respondentes,
numero que garante a consisténcia das analises realizadas. Os resultados
foram estimados considerando um nivel de confianca de 95% e uma margem
de erro de 6%.

Cabe destacar que, em funcao da natureza da pesquisa — de carater
aplicado, voltada para um universo heterogéneo e sazonal — admite-se uma
margem de erro relativamente superior aquela observada em pesquisas
censitarias ou de larga escala. Ainda assim, o nivel de significancia adotado
de 5% assegura robustez estatistica as inferéncias, permitindo a
generalizagao dos resultados dentro dos limites amostrais estabelecidos.

Outro aspecto relevante refere-se ao poder amostral, entendido como
a capacidade de identificar efeitos reais ou diferencas significativas entre
grupos de consumidores. No presente estudo, o numero de observacoes
obtidas mostrou-se suficiente para assegurar um poder estatistico
adequado, reduzindo o risco de erros do tipo II (falha em detectar diferencas
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existentes).

Assim, o0s resultados podem ser considerados tecnicamente
confidveis, configurando um retrato consistente dos habitos de consumo da
populacao de Campina Grande no periodo do Dia das Criancas e oferecendo
subsidios para analises estratégicas do mercado e para o planejamento de
politicas publicas voltadas a economia local.

3. Perfil amostral

A amostra da pesquisa foi composta por 288 respondentes, todos
residentes em Campina Grande e maiores de 18 anos, respeitando os
critérios de inclusdo estabelecidos. Esse quantitativo de pessoas atende ao
numero necessario para representar o universo de habitantes da cidade,
garantindo a consisténcia das analises subsequentes e permitindo delinear
um perfil sociodemografico confidvel do publico que participou do
levantamento.

3.1. Género

Em relagcdo ao género, observa-se uma predominancia feminina, com
223 mulheres (77,4%) e 65 homens (22,6%). Essa assimetria indica que a
percepcao registrada reflete, em maior medida, as perspectivas das
mulheres, grupo que historicamente exerce papel central nas decisdes de
compra em datas comemorativas. Este dado é relevante para a
interpretacao dos habitos de consumo, considerando que tais decisdes
podem ser mediadas por fatores culturais, sociais e econd6micos associados
a participacao feminina no nucleo familiar.

Grafico 1 — Género dos respondentes da pesquisa

223

o

Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

3.2. Faixa etaria
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A distribuicdo etaria revela maior concentracao de participantes nas
faixas de 26 a 35 anos (77 respondentes) e de 36 a 45 anos (78
respondentes), seguidas pela faixa até 25 anos (62 respondentes). Ha ainda
44 individuos entre 46 e 55 anos e 27 acima de 56 anos. Essa composicao
evidencia que o levantamento alcancou, majoritariamente, adultos em idade
economicamente ativa, publico que costuma desempenhar papel decisivo
nas compras familiares.

Grafico 2 — Faixa etaria dos respondentes da pesquisa
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.
3.3. Localidade de residéncia

Em relacdo a localidade, a maior parte dos respondentes reside na
Zona Oeste (37,8%) e na Zona Sul (31,6%), seguidas pela Zona Norte
(13,9%) e Zona Leste (7,3%). Além disso, 4,5% dos entrevistados residem
no centro urbano e outros 4,8% sdo provenientes de areas rurais. Essa
concentracgao espacial reforga a relevancia de compreender as dinamicas de
consumo na cidade de Campina Grande, que apresenta perfis
socioecondmicos distintos.

Grafico 3 — Local de residéncia dos respondentes da pesquisa
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37,8%
Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

3.4. Escolaridade

Quanto ao nivel de escolaridade, observa-se predominancia de
entrevistados com ensino médio completo (28,1%) e ensino superior
incompleto (20,5%). Também se destacam aqueles com ensino superior
completo (14,9%) e pds-graduagao (15,3%).

Em menor proporgao, encontram-se individuos com ensino
fundamental completo (9,4%), fundamental incompleto (5,6%), médio
incompleto (5,2%) e, por fim, trés participantes sem instrucdo formal
(1,0%). Nota-se, assim, uma amostra heterogénea, mas com concentracao
significativa em niveis médios e superiores de escolaridade, o que contribui
para a compreensao de praticas de consumo vinculadas a diferentes
trajetdrias educacionais.

Grafico 4 — Nivel de escolaridade dos respondentes da pesquisa

-11 -
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Ensino Fundamental completo 9.4%
Ensino Fundamental incompleto 5,6%
Ensino Médio completo 28,1%
Ensino Médio incompleto 52%
Ensino Superior completo 14,9%
Ensino Superior incompleto 20,5%
Pds-graduacéo 15,3%

Sem instrucéo formal 1,0%
Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

3.5. Setor de atuagao

A distribuicdo dos respondentes por setor de atuacao evidencia
predominancia de trabalhadores vinculados ao comércio (24,3%) e ao
trabalho auténomo ou informal (17,4%). Esses segmentos representam
uma parcela significativa da forca de trabalho de Campina Grande e podem
influenciar diretamente os padroes de consumo, especialmente em datas
comemorativas, devido a flexibilidade ou a variabilidade de renda.

O setor publico e os servicos também apresentam participagao
relevante, 10,8% e 8% respondentes, respectivamente, indicando presenca
de profissionais com vinculos formais, estabilidade e potencial maior de
poder aquisitivo, fatores que podem afetar o comportamento de compra e a
preferéncia por determinados produtos ou canais de aquisigao.

Setores especificos como educagao (7,6%) e saude (5,2%) aparecem
de forma moderada, representando grupos com formacao especializada. A
categoria “estudantes” (11,8%) mostra um publico ainda em formacao, que
pode exercer influéncia nas decisbes de consumo familiar ou pessoal,
especialmente considerando a intencao de compra de presentes para
criancas préximas.

Outros segmentos incluem industria/agroindistria (4,2%),
agricultura/pecuaria/pesca (1%) e construcao civil (0,7%), representando
parcelas menores, mas relevantes para compreender a diversidade
ocupacional da cidade. Além disso, 7,3% dos respondentes nao trabalham,
estao aposentados ou desempregados, evidenciando que o estudo abrange
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também individuos que, embora sem vinculo formal ativo, podem participar
do processo de compra de presentes em contexto familiar.

Por fim, 1,7% dos respondentes foram classificados na categoria
“outros”, incluindo profissdes como auxiliar de cozinha, trabalhador do setor
privado, fotografo e telemarketing, evidenciando a presenca de setores de
atuacao minoritarios ou ndo especificados que completam o panorama geral
da amostra.

Essa diversidade reforca que a pesquisa abrangeu diferentes perfis
profissionais, permitindo analisar os habitos de consumo sob multiplas
perspectivas, considerando variaveis como renda, estabilidade laboral e
participacao no mercado formal ou informal.

Grafico 5 — Setor de ocupacao dos respondentes da pesquisa

Agricultura / Pecuéria / Pesca . 1,0%

Auténomo / Trabalhador informal 17,4%

Comércio 24.,3%

Construcéo civil 0,7%

Educacéo
Estudante

Industria / Agroindistria [EERP

N&o trabalha / Aposentado(a) / Desempregadol(a) 7.3%
QOutros 1,7%
Salde 5,2%
Servicos 8,0%
Setor Publico 10,8%

Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

3.6. Renda familiar

No que se refere a renda, prevalecem os entrevistados com
rendimentos de até um saldrio minimo (39,9%), seguidos por aqueles
situados entre um e dois saldarios minimos (18,8%) e entre dois e trés salarios
minimos (17,7%). Faixas mais elevadas também estdo representadas, como
de trés a cinco salarios minimos (11,1%), de cinco a dez salarios minimos
(9,0%) e acima de dez salarios minimos (3,5%). O predominio de familias de
baixa renda, ainda que acompanhado por segmentos de maior poder
aquisitivo, fornece subsidios importantes para compreender diferencas nas
estratégias de consumo entre camadas sociais distintas.

-13-
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Grafico 6 — Nivel de renda dos respondentes da pesquisa

3,5%

m Até 1 salario minimo
m Dela?2salarios minimos
m De 2 a 3 salarios minimos

De 3 a b salarios minimos
De 5 a 10 salarios minimos

Mais de 10 salarios minimos

Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

3.7. Consideracoes gerais sobre a amostra

A andlise preliminar da amostra evidencia diversidade
sociodemografica e ocupacional, refletindo perfis representativos da
populacao economicamente ativa de Campina Grande. A heterogeneidade
observada possibilita avaliar habitos de consumo sob multiplas dimensdes,
género, idade, escolaridade, renda e setor de atuacao, oferecendo base
sOlida para interpretacdes estratégicas sobre o comportamento dos
consumidores no periodo do Dia das Criancgas.

4. Resultados

A presente secdo apresenta os achados empiricos da investigacao
realizada com os moradores de Campina Grande, evidenciando padroes e
tendéncias de consumo no periodo do Dia das Criangas. Para dar ritmo e
clareza a leitura, os resultados foram organizados em quatro eixos
principais: perfil das criangas e dos presentes, as escolhas de consumo, as
influéncias digitais e os segmentos de consumo a partir de cruzamentos
demograficos. Mais do que descrever numeros, busca-se oferecer uma
leitura interpretativa, capaz de apontar caminhos e oportunidades tanto



DUO
PESQUISAS

para o mercado quanto para a gestao publica local.

As informagdes disponibilizadas permitem aos comerciantes
identificar preferéncias de compra, faixas de gasto e canais mais utilizados,
possibilitando ajustes em estoques, estratégias de divulgacdo e formas de
pagamento que dialoguem melhor com o consumidor local. Para o poder
publico, os dados fornecidos oferecem subsidios para compreender como as
familias se organizam economicamente nesse periodo, reconhecendo
praticas que podem orientar politicas de incentivo ao comércio e apoiar
acoes de fortalecimento da economia local.

O ponto de partida dessa analise é o perfil dos presentes e dos
presenteados, uma vez que identificar quem recebe os presentes e quais
sao os itens mais procurados € essencial para entender a Idgica que orienta
as decisdes de compra dos moradores de Campina Grande no Dia das
Criangas.

4.1. Perfil das criancas e dos presentes

Para compreender os habitos de consumo relacionados ao Dia das
Criangas, torna-se essencial, em primeiro lugar, delinear o perfil daqueles que
recebem os presentes. Esse recorte inicial permite visualizar os vinculos
afetivos que orientam e, muitas vezes, determinam as decisdes de compra.
Os dados revelam que os sobrinhos ocupam a primeira posicao entre os mais
presenteados, seguidos por filhos e, em terceiro lugar, por netos.

Observa-se, contudo, que a relacdo entre vinculo familiar e valor do
presente ndo € homogénea. Embora os sobrinhos aparecam como o grupo
mais lembrado — citados por cerca de 34% dos respondentes —, sao 0s
filhos que concentram os presentes de maior valor. Quase metade (42%) dos
gastos destinados aos filhos situa-se entre R$ 101 e R$ 200, e 25% entre R$
201 e R$ 499, além de 11% na faixa acima de R$ 500, revelando o peso do
nucleo familiar direto na alocagao de recursos.

Em contrapartida, os netos, ainda que representem parcela
expressiva dos presenteados, tendem a receber presentes de menor valor
unitario. Entre eles, predominam as faixas de R$ 51 a R$ 100 (41,5%) e R$ 21
a R$ 50 (23,1%), o que pode ser explicado pelo fato de muitos avés
presentearem varios netos ao mesmo tempo, diluindo o orgamento
disponivel.

Os sobrinhos, por sua vez, configuram um perfil intermediario.
Embora sejam os mais lembrados, seus presentes concentram-se sobretudo
na faixa de R$ 51 a R$ 100 (39%), seguidos pela faixa de R$ 101 a R$ 200
(25%), o que sugere um padrao de gasto moderado, nem tao alto quanto

-15-
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o dos filhos, nem tao baixo quanto o dos netos.

Esse panorama evidencia que o critério afetivo convive com o critério
econdmico: quanto mais préxima a relacdo, maior tende a ser o
investimento no presente; enquanto vinculos mais amplos, ainda que
importantes, recebem atencao marcada pela quantidade, mas nao
necessariamente pelo valor.

Grafico 7 - Criancas presenteadas

Filhos 92
Irmaos 24

Enteados | 1

Sobrinhos 97
Netos 45
Primos 10
Amigos @ 2
Afilhados 46

Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Quando perguntados sobre a quantidade de presentes comprados para
a mesma crianga, 33% dos respondentes afirmaram que costumam adquirir
mais de um item, enquanto 67% preferem limitar-se a um Unico presente.
Entre aqueles que optam por mais de um presente, 48% declararam preferir
comprar em locais distintos, 32% concentrar as compras em um mesmo
local, e 20% nado apresentaram preferéncia.

Esses dados podem indicar que, para parte dos consumidores, a busca
por variedade e comparacao de precos motiva a escolha de diferentes
pontos de venda, o que pode fragmentar o consumo e diluir as
oportunidades de fidelizacao. Ao mesmo tempo, o grupo que concentra suas
compras em um Unico estabelecimento sugere espaco para estratégias de
cross-selling e promocoes internas, capazes de incentivar a aquisicao de
multiplos presentes no mesmo local.

O entendimento desse comportamento pode ser util tanto para o
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comércio varejista, que pode criar acdes especificas para atrair
consumidores que diversificam suas compras, quanto para o planejamento
de campanhas promocionais, que podem explorar a conveniéncia de reunir
diferentes opgdes em um sé lugar, ampliando o ticket médio de cada cliente.

A fim de ilustrar essa distribuicao entre os que compram um ou mais
presentes para a mesma crianga, apresenta-se a seguir a proporgao obtida
entre os respondentes.

Grafico 8 — Quantidade de presentes comprados para a mesma crianca

Mais de um presente por crianga

m Um presente por crianca

66,7%

Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

A partir desses resultados, observa-se que, embora a maioria opte
por apenas um presente, hda um grupo expressivo de consumidores que
compra mais de um item para a mesma crianca. Esse dado reforca a
importancia de compreender quais categorias de produtos se destacam, ja
que a diversidade de escolhas reflete diferentes estratégias de consumo.

Na analise dos tipos de presentes pretendidos, os brinquedos
aparecem em posicao de destaque, concentrando quase metade das
intencdes de compra (49,8%). Em seguida surgem as roupas (12,2%) e os
eletronicos (7,3%), além de opgdes como brinquedos esportivos,
experiéncias e livros. Essa distribuicdo mostra a centralidade dos brinquedos,
mas também indica espaco relevante para produtos complementares,
especialmente em segmentos como vestuario, tecnologia e lazer.

Grafico 9 — Tipos de presente para o Dia das Criancas
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

A leitura desse grafico permite destacar alguns pontos relevantes. Em
primeiro lugar, a forga dos brinquedos confirma a tradicao cultural associada
ao Dia das Criancgas, reforgando esse segmento como prioridade para
consumidores e como setor estratégico para lojistas.

Em segundo lugar, o crescimento de categorias como roupas e
calcados sugere que parte das familias busca presentes de carater mais
pratico e duradouro, ampliando o leque de consumo para além do
entretenimento imediato. J& os eletronicos, embora em menor proporcao,
revelam o impacto da tecnologia no wuniverso infantil e indicam
oportunidades de nicho para varejistas que atendem camadas de maior
poder aquisitivo.

Por fim, a presenca de experiéncias (como passeios e eventos) entre as
opcdes, mesmo que ainda minoritaria, sinaliza uma tendéncia emergente: a
valorizacdo de momentos de lazer e convivéncia como forma de presentear.
Esse dado pode ser explorado por setores ligados ao turismo, a cultura e ao
entretenimento, que encontram ai um espaco para reposicionar suas ofertas
no calendario de consumo do Dia das Criangas.

4.2. As escolhas de consumo

Apés identificar quem sdo os presenteados e os tipos de presentes
pretendidos, torna-se necessario compreender como se estruturam as
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escolhas de consumo. Esse olhar envolve o orcamento destinado as
compras, a existéncia ou nao de planejamento financeiro, as formas de
pagamento adotadas, os critérios que orientam a decisdo de compra e os
locais escolhidos para efetivar as aquisigoes.

4.2.1 Orcamento e planejamento

No que se refere ao orcamento destinado as compras do Dia das
Criancas, a maior parte dos consumidores concentra seus gastos nas faixas
intermediarias. Aproximadamente um terco dos respondentes declarou
investir entre R$ 51 e R$ 100, enquanto pouco mais de um quarto situou-se na
faixa de R$ 101 a R$ 200. Ja os valores mais elevados, acima de R$ 200,
foram apontados por uma parcela menor, com destaque para 18,1% que
pretendem gastar entre R$ 201 e R$ 499 e apenas 6,6% que afirmaram
ultrapassar a marca de R$ 500. Nas faixas mais baixas, 15,3% indicaram
valores entre R$ 21 e R$ 50 e apenas 2,8% declararam gastar até R$ 20,
confirmando que, embora exista diversidade de perfis, prevalece um padrao
de consumo moderado.

Grafico 10 — Faixa de gastos pretendidos

28%

m AtéR$ 20,00
De R$ 21,00 a R$ 50,00
m De R$ 51,00 AR$ 100,00
® DeR$101,00 aRs$ 200,00
m DeR$ 20100 aR$ 499,00
Acima de R$ 500,00

Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Esse perfil evidencia uma espécie de “classe média do consumo” no
Dia das Criancas: as familias evitam tanto o gasto minimo, que pode ser
percebido como presente simbdlico, quanto os valores muito altos, que
pressionariam o orcamento doméstico. O predominio das faixas
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intermediarias sugere que o consumo é orientado por equilibrio e cautela,
especialmente em um cenario de custos de vida elevados, mas sem abrir
mao de um gasto considerado significativo para marcar a data.

Quando se observa o planejamento financeiro, esse aspecto se
confirma. A pesquisa mostra que 59,4% dos consumidores nao se
planejaram previamente para a data, enquanto apenas 40,6% reservaram
recursos de forma antecipada. O fato de a maioria ndo planejar indica que a
compra tende a ser espontanea e guiada pelo momento, o que aumenta o
peso de promogdes de ultima hora, condicdes facilitadas de pagamento e
campanhas de comunicacao que despertem urgéncia.

Grafico 11 - Planejamento financeiro (sim/nao)

40,6%

Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Ao comparar o gasto previsto com o realizado no ano anterior, 0 quadro
se torna ainda mais claro. Embora 35,4% afirmem que irdo gastar o mesmo
valor, ha uma proporgao significativa de consumidores que se mostram mais
conservadores: 23,6% gastarao menos, contra apenas 16,3% que gastarao
mais.

Além disso, um quarto dos respondentes n3ao comprou no ano
passado, o que pode sinalizar tanto instabilidade econdmica quanto
seletividade no consumo de datas comemorativas. Esse conjunto de
respostas aponta para um comportamento de estabilidade com viés de
retracdo, no qual as familias procuram manter os gastos sob controle e
restringem aumentos de orcamento a situagdes muito especificas.

Grafico 12 — Comparacao do gasto com o ano anterior
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Esse panorama indica que o Dia das Criancas mobiliza despesas
relevantes, mas dentro de limites bem definidos, sustentados por uma logica
de equilibrio entre desejo de consumo e restricdes financeiras. Para o
comércio, isso significa que a competicao pelo orcamento familiar é intensa:
os consumidores tém recursos reservados apenas até certo ponto e a decisao
final dependera de fatores que oferecam valor percebido adicional, como
qualidade, confianga e conveniéncia.

4.2.2 Estratégias e preferéncias de consumo

Na sequéncia, buscou-se compreender quais seriam as aspiracdes de
consumo caso as familias dispusessem de um orcamento um pouco maior
para a data. Os resultados revelam que as roupas de grife surgem como
principal desejo, mencionadas por 131 respondentes. Em seguida aparecem
as experiéncias especiais, como passeios ou viagens (65 mengoes), e os itens
de tecnologia (50 mengodes).

Grafico 13 — Preferéncias de consumo em caso de maior orcamento

-21-




DUO
PESQUISAS

Experiéncias especiais (viagem, passeio, show) 65
Itens personalizados ou artesanais 28
Produtos tecnologicos 50
Roupas e acessorios de grife 131
Outros 22

Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Esses dados evidenciam que, em Campina Grande, o consumo nao
se restringe apenas ao universo tradicional dos brinquedos. Quando tém
margem para ampliar o gasto, os consumidores demonstram inclinagao
para bens associados a status (grifes), para a valorizagcao do lazer e
convivéncia (experiéncias) e para a modernidade e inovacao
(tecnologia). Trata-se de uma sinalizacdo importante para o comeércio
local, que encontra nesses desejos pistas para diversificar suas ofertas
e dialogar com um consumidor que, embora moderado no gasto real,
guarda aspiragdes mais sofisticadas.

No que diz respeito as formas de pagamento, predomina a
preferéncia por recursos imediatos. O uso de dinheiro e Pix foi o mais
citado, seguido pelo cartdao de crédito a vista. O parcelamento, embora
ainda presente, nao figura como a principal escolha.

Grafico 14 — Meios de pagamento escolhidos para a compra
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Esse comportamento indica uma forte adesdao a meios rapidos e
sem intermediacao, em linha com a crescente difusao do Pix no
comércio campinense, especialmente no centro da cidade e em feiras
populares. Ao mesmo tempo, o fato de uma parcela ainda optar pelo
parcelamento mostra que existe espaco para estratégias promocionais
que facilitem a compra de itens de maior valor, sobretudo no varejo
formal, como shoppings e grandes lojas.

A pesquisa também investigou os critérios de decisdao que
orientam a escolha do local de compra. Como fator principal, o preco
aparece em primeiro lugar, seguido por critérios como qualidade e
promocgoes. Ao serem convidados a indicar um segundo fator relevante,
0s respondentes voltaram a mencionar a qualidade, acompanhada por
aspectos como atendimento e conveniéncia.

Grafico 15 — Critérios que influenciam a escolha do local de compra

-23 -




DUO
PESQUISAS

Agilidade na entrega
Atendimento

Comodidade
Disponibilidade do produto
Facilidade de acesso
Novidade

Preco

Promocgoes

Qualidade

Variedade

Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Em Campina Grande, esse resultado reflete a prdopria configuracao
do mercado local: o comércio de rua mantém seu protagonismo ao
competir fortemente pelo preco, enquanto os shoppings buscam se
diferenciar por atributos como conforto, seguranca e servicos agregados.
Essa combinagao sugere que os consumidores fazem escolhas
pragmaticas, ponderando custo, mas também fatores que agreguem
confianca e experiéncia a compra.

Por fim, em relagao ao local onde pretendem realizar a compra, os
dados confirmam o comércio de rua como principal canal, seguido por
shoppings e compras pela internet.

Grafico 16 — Locais de compra pretendidos
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Esse resultado reforca a centralidade do Centro de Campina
Grande como polo comercial, sobretudo em datas comemorativas, mas
também sinaliza um processo de transformacdo: o crescimento do e-
commerce e a forgca dos shoppings revelam que ha segmentos de
consumidores dispostos a buscar conveniéncia, variedade e seguranca.
Para os lojistas, isso indica a necessidade de articular estratégias hibridas,
que unam o apelo popular do comércio de rua a expansao de canais
digitais e ao ambiente mais estruturado dos centros comerciais.

Em sintese, as preferéncias de consumo no Dia das Criancas em
Campina Grande mostram-se pautadas por um equilibrio delicado:
gastos moderados, pouca margem para grandes investimentos, forte
influéncia do preco e predominio das compras a vista. No entanto, sob a
superficie, emergem sinais de mudanca: aspiracdoes por status,
experiéncias e tecnologia, além da abertura crescente para compras em
shoppings e ambientes digitais. Para o mercado, compreender esse
duplo movimento — entre a tradicdo do consumo popular e as novas
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demandas — é chave para desenhar estratégias que ndo apenas
atendam ao presente, mas antecipem os rumos do comportamento de
compra local.

4.2.3 Influéncias e canais digitais

Os resultados da pesquisa desvelam que o comportamento de
compra para o Dia das Criancas em Campina Grande nao se explica
apenas pelo vinculo familiar e pelo orgamento, mas também pela forma
como o0s consumidores interagem com o0s canais digitais e sao
impactados por influéncias externas.

No que diz respeito a influéncia dos canais digitais no processo de
compra, embora apenas 13,5% dos respondentes tenham declarado a
intengao de realizar suas compras pela internet, quase metade (47,6%)
afirmou utilizar as redes sociais como fonte de inspiracao ou
comparagao de pregos.

Esse contraste sugere que, em Campina Grande, as redes sociais
cumprem sobretudo um papel de “vitrine digital”, funcionando como
ponto inicial da jornada de compra, mas nao necessariamente como
canal de conversao imediata. Entre os sites mais mencionados para a
efetivacao da compra on-/ine, a Amazon lidera com ampla vantagem
(51,3%), seguida pela Shopee (23,1%) e pela Magazine Luiza (12,8%),
enquanto outros players, como Mercado Livre e Netshoes, aparecem de
forma residual. Esse resultado evidencia a confianca depositada nos
grandes marketplaces nacionais, tanto pela variedade de produtos
guanto pela logistica de entrega.
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Grafico 17 - Principais sites utilizados para compra on-line
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Quando analisados os critérios que influenciam a compra pela
internet, dois aspectos se destacam: frete gratis e preco (ambos com
35,9%). Em seguida aparecem a rapidez da entrega (10,3%) e as
avaliagdes de outros consumidores (10,3%). A énfase no custo reflete a
forte sensibilidade ao preco do consumidor campinense, mas a mengao
a prazos e reputacao dos vendedores indica que a decisdo também é
moldada por fatores de confianca e eficiéncia. Para o comeércio local,
esses dados sugerem oportunidades de diferenciagao ao oferecer
entregas rapidas dentro do municipio e programas de fidelizacdao que
compensem a auséncia de escala dos grandes e-commerces.
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Grafico 18 - Fatores que mais influenciam a compra on-/ine
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Outro ponto relevante refere-se ao planejamento das compras on-
line: 51,3% realizam as compras entre 15 e 29 dias antes da data, 33,3%
até 7 dias antes e 12,8% com mais de 30 dias de antecedéncia. Apenas
2,6% deixam para a semana da celebracao. Esse dado mostra que, no
ambiente digital, o consumidor de Campina Grande tende a ser
antecipado e cauteloso, buscando garantir que os presentes cheguem a
tempo. Para as empresas, isso indica que campanhas promocionais
digitais precisam ser planejadas e divulgadas com pelo menos um més
de antecedéncia, acompanhando o ciclo real de decisao.

Grafico 19 — Antecedéncia das compras on-line

Mais de 30 dias - 12,8%

Na semana do Dia das Criangas I 2,6%

Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Esses resultados sugerem um comportamento distinto entre os
ambientes digital e fisico. No digital, o consumidor campinense tende a
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adotar uma postura mais planejada e preventiva, antecipando suas
compras para reduzir riscos com prazos de entrega. Ja no comércio
fisico, historicamente prevalece uma légica de aquisicdes mais proximas
as datas comemorativas, favorecida tanto pela conveniéncia de levar o
produto imediatamente para casa quanto pela tradicao cultural de
frequentar o Centro da cidade e os shoppings em vésperas festivas. Essa
distincdo sugere duas légicas complementares: no ambiente on-line, a
eficacia depende de agcdes promocionais antecipadas, enquanto no fisico
ganha forca a aposta em estratégias de urgéncia, como liquidacdes-
relampago, reforco de estoques e ativacdes em pontos de grande
circulagao.

Nesse contexto, a pesquisa evidencia que o papel das redes sociais
no processo de compra também merece destaque. Entre os que utilizam
essas plataformas no processo de decisao, o Instagram lidera (36,5%),
seguido pelo TikTok (28,1%) e pelo Facebook (15,3%), enquanto
YouTube (10,8%), Pinterest (3,9%), WhatsApp (2,0%), Google (1,5%)
e outros (2,0%) aparecem de forma mais pontual. Essa configuragcao
aponta para a forca do conteldo visual e de curta duragdo como
principal forma de engajamento do publico. Para as marcas locais, isso
significa que campanhas digitais devem ser pensadas para ambientes
altamente visuais e dinamicos, capazes de competir com a estética
dominante das redes sociais.
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Grafico 20 - Redes sociais usadas para pesquisar presentes
36,5

281

15,3

10,8

20 15 39 2,0

00 ua@Outros

Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Contudo, ainda ha um hiato entre influéncia digital e conversao
efetiva. Apenas 20,1% afirmaram ja ter comprado presentes indicados
em anuncios ou postagens de influenciadores digitais, e a compra direta
por links em redes sociais é rara: 58,3% nunca fizeram isso, enquanto
apenas 7,3% o fazem sempre ou frequentemente. Esse resultado
evidencia que, embora os consumidores campinenses sejam impactados
pelas redes, eles ainda preferem finalizar a compra em canais mais
consolidados, como o comércio fisico ou e-commerces de grande escala.

Grafico 21 - Frequéncia de compras realizadas por links e anlncios em redes sociais
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Em sintese, os dados demonstram que, em Campina Grande, o
digital ja ocupa papel central como espago de pesquisa e influéncia, mas
ainda nao substitui os canais tradicionais na concretizacao da compra.
As redes sociais atuam como uma vitrine poderosa, orientando
preferéncias e ampliando o repertdrio de opgdes, enquanto o comércio
fisico e os grandes marketplaces nacionais continuam a deter a maior
parte das transacoes. O desafio para o mercado local estda em
transformar essa presenca digital em conversao efetiva, aproveitando a
proximidade geogrdafica e a confianca das relacdes presenciais para
integrar, de forma estratégica, o fisico e o digital.

4.3 Segmentos de consumo e perfis demograficos

O cruzamento entre perfil demografico e padrdoes de compra revela
gue o consumo no Dia das Criancas em Campina Grande nao é uniforme,
mas marcado por diferencas significativas de renda, idade, género e até
forma de pagamento. Esses recortes permitem identificar perfis
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predominantes de consumidores e apontam caminhos estratégicos para
a segmentacao do mercado.

No que diz respeito a renda familiar, verifica-se que o comércio de
rua concentra mais de metade (55%) dos consumidores com até dois
salarios minimos, reforcando seu papel como espaco popular e
acessivel. Por outro lado, os canais digitais e os shoppings atraem uma
proporcao maior de consumidores de renda média a alta: entre aqueles
que ganham de cinco a dez salarios minimos, cerca de 30% optam pelo
e-commerce e pelo shopping, ao passo que apenas 3% permanecem no
comércio de rua. Esse padrao indica que, a medida que cresce o poder
aquisitivo, ha uma migracao para canais, possivelmente, associados a
conveniéncia, variedade e status.

Grafico 22 - Distribuicdo da renda por canal de compra
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

As diferencas se reforcam quando se observa a faixa etdria. O
comércio de rua mostra perfil intergeracional, mas com destaque para
adultos entre 26 e 45 anos, que somam quase 60% dos compradores. Ja
o0 shopping concentra consumidores de 26 a 35 anos (cerca de 40% de
seus clientes), segmento em ascensao profissional e com maior renda
disponivel. O e-commerce, por sua vez, € mais forte entre adultos de
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36 a 45 anos (44%), enquanto as lojas em redes sociais apresentam
equilibrio, mas com presenca relevante de jovens até 25 anos (31%).
Essas distincdes sugerem que a idade opera como fator-chave na escolha
do canal: os mais jovens exploram o digital de forma mais intensa,
enquanto adultos maduros associam o shopping e a internet ao
planejamento de compras.

Grafico 23 - Distribuicao etaria por canal de compra
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

O cruzamento com os valores de gasto reforca esses perfis. No
comércio de rua, sete em cada dez consumidores destinam até R$ 100
aos presentes, consolidando-o como espago de consumo popular. O
shopping apresenta um padrao oposto: 60% de seus compradores
gastam entre R$ 101 e R$ 499, evidenciando disposicao para
investimentos médios e altos. J& no comércio eletrénico, quase 40%
planejam gastar acima de R$ 200, mostrando que a internet é buscada
para itens de maior valor agregado. Essa segmentacao demonstra que
o canal escolhido esta diretamente relacionado ao ticket médio, o que
deve orientar estratégias diferenciadas de precificacggo e mix de
produtos.
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Grafico 24 — Gasto médio por canal de compra
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

O género também aparece como variavel importante. As mulheres
representam ampla maioria em todos os canais, chegando a 81% no
comércio de rua e 71% no shopping. Esse resultado sugere que a
compra de presentes no Dia das Criangas €, em grande medida, uma
atribuicao feminina em Campina Grande, o que tem implicagdes diretas
para a comunicacao do varejo. Campanhas com apelos emocionais,
linguagem pratica e valorizacdo da conveniéncia podem dialogar de
maneira mais eficaz com esse publico predominante.
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Grafico 25 — Distribuicdo de género por canal de compra
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

As formas de pagamento refletem o contraste entre canais. No
comércio de rua, o dinheiro em espécie responde por quase metade
(48%) das transacdoes, mas o Pix ja aparece com peso expressivo
(23%), confirmando sua consolidacdo como alternativa agil e confidvel.
Nos shoppings e no e-commerce, a realidade é distinta: o cartdo de
crédito parcelado chega a 41% das compras on-line e 27% nas compras
em shopping, evidenciando que o crédito é o grande viabilizador dos
presentes de maior valor. Essa diferengca mostra como os canais nao se
diferenciam apenas pelo local fisico ou digital, mas também pelo modelo
financeiro que sustentam.
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Grafico 26 — Formas de pagamento por canal de compra
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Outra diferenca relevante diz respeito ao numero de presentes por
crianca. No comércio de rua, dois tercos dos consumidores compram apenas
um presente. ]Ja nas redes sociais, o padrao se inverte: seis em cada dez
consumidores afirmam comprar mais de um presente, o que pode estar
associado a diversidade de ofertas e promogdes que estimulam a aquisicao
de itens complementares. Além disso, ao relacionar essa variavel com a
renda, percebe-se que familias com rendimentos mais altos apresentam
maior probabilidade de comprar multiplos presentes, indicando que a
abundancia na oferta acompanha a capacidade de gasto.
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Grafico 27 — Quantidade de presentes por canal e renda familiar
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Fonte: Duo Pesquisas, 2025.

Finalmente, a anadlise do tipo de presente por canal evidencia
especializacOes claras: o comércio de rua concentra 66% das intencdes
em brinquedos, os shoppings lideram em roupas (47% dentro do canal)
e o comércio eletronico ganha destaque nos eletronicos (21%). Esse
padrao confirma que cada canal ocupa um nicho simbdlico e
mercadoldgico: a rua como espaco do ludico popular, o shopping como
polo da moda e da marca, e o digital como vitrine tecnoldgica.
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Grafico 28 — Tipo de presente por canal de compra
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Em sintese, os resultados revelam que o consumo para o Dia das
Criancas em Campina Grande se organiza em segmentos claros: o
consumidor popular, de renda mais baixa, centrado no comércio de rua,
ticket médio reduzido e pagamentos imediatos; o consumidor
aspiracional, de renda intermediaria, concentrado nos shoppings,
disposto a investir em qualidade e status; e o consumidor digital
planejado, de maior renda, com ticket médio mais alto e forte uso do
crédito no ambiente on-line. Para o mercado, compreender esses perfis
significa poder personalizar estratégias, desde campanhas e promocoes
até mix de produtos e meios de pagamento, aproveitando ao maximo
as especificidades de cada publico e canal.

5. Consideracoes finais

A pesquisa realizada pela Duo Pesquisas sobre os habitos de consumo
dos moradores de Campina Grande para o Dia das Criancas de 2025 oferece
um retrato consistente e multifacetado do comportamento local, revelando
tanto permanéncias quanto sinais de mudanca.

Em primeiro lugar, o estudo mostrou que o consumo é guiado por
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vinculos afetivos: filhos recebem os presentes de maior valor, enquanto
sobrinhos sao os mais lembrados e netos tendem a ser contemplados com
itens de menor custo, muitas vezes em maior quantidade. Esse padrao
confirma que as decisdes de compra transitam entre a logica do afeto e as
limitagcdes orcamentarias das familias.

No aspecto financeiro, destacou-se uma clara classe média do
consumo: a maioria dos consumidores concentra seus gastos entre R$ 51
e R$ 200, evitando tanto os valores muito baixos quanto os muito elevados.
Apesar da relevancia da data, o comportamento é marcado por equilibrio e
cautela — 59% nao se planejaram financeiramente e 35% pretendem
repetir o gasto do ano anterior, o que reforca o peso das promocoes e
condicdes de pagamento para atrair clientes.

No que tange as estratégias e canais de compra, o comércio de rua
permanece protagonista, especialmente entre familias de baixa renda, mas
divide espaco com os shoppings, preferidos por consumidores aspiracionais,
e com o e-commerce, cada vez mais buscado por perfis de renda mais alta
e comportamento planejado. O cruzamento dos dados evidenciou trés perfis
predominantes: o consumidor popular (baixo ticket médio, forte presenca
no comércio de rua), o consumidor aspiracional (renda intermediaria,
presenga nos shoppings e disposicao para gastar mais) e o consumidor
digital planejado (maior renda, ticket médio elevado, planejamento
antecipado e forte uso do crédito).

A pesquisa também revelou a importancia crescente das redes sociais
como vitrine digital. Embora apenas 13,5% pretendam realizar compras on-
line, quase metade dos respondentes utiliza plataformas digitais para
buscar ideias e comparar pregos, com destaque para Instagram e TikTok.
Esse dado sugere que, em Campina Grande, o digital funciona mais como
espaco de influéncia e inspiracdao do que como canal de conversao direta.
Para as marcas locais, trata-se de uma oportunidade de transformar
engajamento em vendas, aproveitando a proximidade geografica e a
confianca das relagdes presenciais.

As implicagdes desse estudo sdo diretas. Para o mercado local, os
dados apontam caminhos para segmentar estratégias: pregcos competitivos
e facilidades de pagamento para o consumidor popular; mix de produtos de
maior valor agregado e experiéncias diferenciadas para o publico
aspiracional; campanhas digitais antecipadas e logisticas eficientes para o
consumidor on-line. Ja para o poder publico, compreender a forca do
comércio de rua, a centralidade dos shoppings e a expansao do e-commerce
pode orientar politicas de incentivo, investimentos em infraestrutura urbana
e estratégias de apoio ao comércio digital, fortalecendo a economia da
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cidade em uma de suas principais datas sazonais.

Ao elaborar este levantamento, a Duo Pesquisas reafirma seu
compromisso em produzir dados de qualidade voltados a realidade regional,
contribuindo para que empresas e gestores publicos tenham acesso a
informacdes seguras e aplicaveis. Mesmo em seus primeiros passos, a Duo
demonstra que, com método consistente e foco no contexto local, é possivel
gerar conhecimento estratégico que ultrapassa a simples coleta de
numeros, transformando-os em insumos para decisdes assertivas e de
impacto. Este relatdrio marca, assim, um passo importante na construcao
de uma atuacdo voltada a fortalecer o comércio, apoiar politicas publicas e
valorizar a dinamica econdmica de Campina Grande em uma de suas
principais datas comemorativas
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