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PRETENSAO DE COMPRAR NO DIA DAS MAES BBCDL
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A QUEM PRESENTEAR NESTE DIA DAS MAES B
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O QUE AS MAES QUEREM GANHAR
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ANTO PRETENDEM GASTAR BCDL
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FORMAS DE PAGAMENTO BCDL
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LIZAR AS COMPRAS  ICDL
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FATORES QUE INFLUENCIAM AS COMPRAS BD¢DL
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CONCLUSAO

Conclui-se que o Dia das Maes de 2026 deve manter uma
trajetoria de crescimento moderado no comércio de Manaus,

com expectativa de alta de 2,8% em relacao a 2025.
A projecao indica uma receita bruta aproximada |
de R$ 159.000.000 (cento e cinquenta e nove milhoes de '
reais), acompanhada de um ticket médio estimado
em R$ 179 (cento e setenta e nove reais).

Esse cenario reforca a relevancia da data para o varejo

local, evidenciando oportunidades para estratégias
comerciais mais assertivas, voltadas a valorizacao da

experiéncia do consumidor e a diversificacao de produtos
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