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Gráfico 1 Expectativa do faturamento no Dia dos Pais 2013 comparado ao do ano anterior (%)
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Para 62,6% dos empresários e 
gerentes entrevistados na Região Me-
tropolitana do Recife (RMR), o fatura-
mento do Dia dos Pais de 2013 será 
maior que o obtido em 2012. As pers-
pectivas são melhores nos shop-
ping centers da área analisada, onde 
76,9% esperam vender mais este ano 
em relação ao ano passado, ao passo 
que no comércio tradicional esse per-
centual é de 60,0% e nos serviços é 
de 57,1%. Vale salientar também que, 
para 20,4% dos estabelecimentos 
consultados, o faturamento de 2013 
será pelo menos igual ao obtido em 
2012, percentual que alcança 23,5% 
nos serviços e 21,7% no comércio tra-
dicional, enquanto nos shoppings re-
presenta 12,8% (Gráfico 1).

Essas expectativas se traduzem 
na estimativa de que o crescimento 
do faturamento no Dia dos Pais, em 
comparação a 2012, seja de 10,3% 
no varejo, valor que para os shopping 
centers é de 14,9%, para os serviços 
(alimentação) representa 9,4% e para 
o Comércio Tradicional, 8,9% (Gráfi-
co 2). Os dados evidenciam, portan-
to, que a comemoração do Dia Pais 

terá impacto maior nos estabeleci-
mentos dos shoppings em relação 
aos demais.

Ação proativa predomina em especial 
no comércio. Promoções e realização 
de campanhas publicitárias são as 
iniciativas predominantes 

Para cumprir as expectativas 
de faturamento, 77,7% das empre-
sas adotam pelo menos uma ação 
especial para o Dia dos Pais. As lo-
jas de serviços se destacam: pratica-
mente todas programam estratégias 
de vendas. No comércio tradicional, 
esse percentual deverá ser de 82,2% 
e nos shoppings de 57,1%. Por con-
sequencia, é maior o percentual de 
empresários e gerentes dos estabe-
lecimentos dos shoppings que de-
clararam não adotar nenhuma ação 
específica de vendas (Gráfico 3). 

Entre os estabelecimentos que 
adotam estratégias de venda, é pos-
sível destacar a importância das pro-
moções (36,4%), das campanhas 
publicitárias (23,1%) e do incenti-
vo à equipe (13,5%). Essas estraté-
gias mostram diferenciada relevân-

Gráfico 2 Estimativa média de 
crescimento esperado no faturamento do 
Dia dos Pais ( 2013 em relação a 2012) 
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cia para o comércio e nos serviços. 
No comércio, prevalecem as promo-
ções (37%), seguidas pelas campa-
nhas publicitárias (24,3%) e pelo in-
centivo à equipe (12%). Nos serviços, 
a estratégia prioritária de incremento 
das vendas também é a realização 
de promoções (34,2%); mas as cam-
panhas publicitárias e o incentivo à 
equipe ganham relevância seme-
lhante como ação complementar de 
incremento das vendas, ambas sen-
do mencionadas por 19% dos em-
presários e gestores (Gráfico 4).

 

Maioria dos empresários e gerentes da Região Metropolitana do 
Recife, em especial os do comércio, espera que as vendas do Dia 
dos Pais em 2013 superem as de 2012
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Tabela 1 Pretensão de contratação de mão de obra temporária para o Dia dos Pais  

Pretensão
Comércio Serviços Shopping Total

Quantidade % Quantidade % Quantidade % Quantidade %

Sim 29 16,1 24 20,2 19 24,4 72 19,1

Não 151 83,9 95 79,8 59 75,6 305 80,9

Total 180 100,0 119 100,0 78 100,0 377 100,0

Comercio Tradicional Shopping Centers Serviços Total

Gráfico 5  Principais dificuldades para alavancar as vendas (%)
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Gráfico 4  Estratégias adotadas para o aumento das vendas no Dia dos Pais (%)
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Gráfico 3 Realização de estrátegias para aumentar as vendas no Dia dos Pais (%)
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Realiza Não realiza

Mais de 80% dos empresários e 
gerentes não pretendem recorrer a 
empregos temporários 

Questionados sobre a contra-
tação temporária de mão de obra, a 
grande maioria dos estabelecimen-
tos (80,9%) afirmou não pretender  
oferecer vagas para o Dia dos Pais, 
tanto no comércio tradicional (83,9%) 
como nos serviços (79,8%) e, em me-
nor escala, mas também em propor-
ção elevada, nos shoppings (75,6%). 
Por isso, será contratado para o Dia 
dos Pais na RMR um contingente de 
251 trabalhadores, equivalente a uma 
média de 3,5 empregados por esta-
belecimentos que pretendem con-
tratar. Esse número, para o comércio 
tradicional, equivale a 4,2 trabalha-
dores/estabelecimento contratante; 
para os serviços (alimentação), a 3,5; 
e para os shoppings, 2,4. Do total de 
contratações em regime temporário, 
48,2% delas serão realizadas por es-
tabelecimentos do comércio tradicio-
nal, 33,5% por estabelecimentos de 
serviços e 18,3% pelas lojas dos sho-
ppings (Tabela 1).

 
Ambiente econômico é visto como 
obstáculo a um melhor desempenho das 
vendas no Dia dos Pais 

Quanto às dificuldades decla-
radas pelos empresários e gestores 
para ampliar as vendas no varejo da 
RMR no Dia dos Pais 2013, eles desta-
cam a carga tributária (32,4%), depois 
o endividamento do cliente (28,4%) e a 
inflação (21,5%). Para os empresários 
e gerentes do comércio tradicional, é 
maior a importância relativa do endivi-
damento dos clientes, com 35% das 
respostas, o mesmo ocorrendo nos 
serviços (34,6%). Por outro lado, os es-
tabelecimentos dos shoppings decla-
raram que a carga tributária (36,1%) é 
o fator de maior entrave para impulsio-
nar as vendas (Gráfico 5). 

Expectativa é de vender mais por meio 
de cartões de crédito, especialmente no 
comércio. Mas os shoppings também 
apostam nas vendas à vista  

Em relação à forma de paga-
mento majoritária esperada neste Dia 
dos Pais 2013, é grande a expectati-
va de que os pagamentos sejam efe-
tuados através de cartões de crédito 
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ou de loja (75,6%), principalmente nos 
serviços (91,0%) e no comércio tra-
dicional (81,1%). Também se espera 
receber relativa proporção de paga-
mentos à vista (22,3%), modalidade 
de pagamento mais esperada pe-
los estabelecimentos dos shoppings 
(38,7%), enquanto no comércio tradi-
cional a perspectiva é que 16,1% dos 
pagamentos sejam efetuados des-
sa forma. Nos serviços (alimentação), 
corresponde a 11,5% (Gráfico 6).

Síntese

A maioria dos empresários e 
gerentes da Região Metropolitana do 
Recife (cerca de 83%), em especial 
os dos estabelecimentos dos shop-
pings (que estimam ver suas vendas 

crescerem 14,9%), espera que o Dia 
dos Pais em 2013 seja igual ou me-
lhor que o de 2012. A maioria (62,6%) 
projeta vender mais. 

Em face dessa expectativa po-
sitiva, os empresários e gerentes as-
sumem postura proativa, realizando  
campanhas publicitárias (38,2%), es-
pecialmente nos serviços (57,1%), e 
promoções (23,9%), especialmente 
nos que atuam nos shopping centers 
(27,9%) e no comércio tradicional 
(27,0%). Mas alguns traços do am-
biente econômico são vistos como 
obstáculo a um melhor desempenho 
das vendas no Dia dos Pais, em es-
pecial a carga tributária (32,4%) e o 
grau de endividamento dos consu-
midores, fator destacado por 28,4% 
dos entrevistados. 

Aproximadamente três em cada 
quatro empresários ou gerentes ouvi-
dos na pesquisa  apostam no domínio 
das vendas via cartão de crédito , mas 
nos shoppings os pagamentos à vista 
(cartão de débito ou dinheiro) são es-
perados por 47,1% dos entrevistados.

A criação de empregos tempo-
rários será limitada, pois apenas um 
em cada cinco  entrevistados  deve 
adotará essa estratégia, gerando um 
número médio de 3,5 empregados 
por estabelecimentos que pretendem 
contratar. 

Aspectos metodológicos

Foi realizada na Região Metro-
politana do Recife uma pesquisa dire-
ta com 377 estabelecimentos, 68,4% 
dos quais relacionados ao comér-
cio geral (total de 258 estabelecimen-
tos, sendo 69,8% no comércio tradi-
cional e 30,2% em lojas de shopping 
centers) e 31,6% aos serviços (total 
de 119 estabelecimentos). Nos esta-
belecimentos comerciais, foram pes-
quisados os segmentos de vestuário/
acessórios, calçados/acessórios, ele-
troeletrônicos, perfumarias/cosméti-
cos, informática/celular, revenda de 
bebidas, supermercados, livrarias/ 
papelarias, cine-foto-som/óticas e ar-
tigos esportivos. Nos serviços de ali-
mentação, foram ouvidos bares/Lan-
chonetes e restaurantes/pizzarias. A 
pesquisa foi realizada nos seguintes 
municípios: Abreu e Lima, Cabo de 
Santo Agostinho, Camaragibe, Jabo-
atão dos Guararapes, Olinda, Paulis-
ta, Recife e São Lourenço da Mata.
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Gráfico 6 Formas de pagamento majoritária esperada no Dia dos Pais 2013 (%)
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