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Fonte: Relatório de compras sazonais da Simon-Kucher Latam 2025

Compras de fim de ano de 2025: resumo das tendências LatAm

Tendências
em gastos

Comportamento
de compra

Preferências
de produto

Preferências
de canal

Tendências
geracionais

▪ Os consumidores planejam 
participar de menos eventos 
promocionais do que no ano 
passado.

▪ Aqueles que planejam 
comprar este ano pretendem 
gastar entre 5% e 22% a 
mais do que no ano passado 
(+17% no Brasil).

▪ Os brasileiros declaram que, 
tanto para produtos 
essenciais quanto para não 
essenciais, estão mais 
dependentes de eventos 
promocionais para fazer suas 
compras.

▪ Embora os pagamentos com 
cartão de crédito, débito e 
digitais estejam ganhando 
força, o dinheiro continua 
forte, com uma adoção 
declarada de 44%. 

▪ A maioria dos clientes espera 
descontos de no máximo 
25%. 

▪ As ofertas relâmpago 
aparentemente são 
impopulares (exceto no 
Brasil); a maioria dos 
compradores parece não se 
importar com elas ou 
simplesmente as rejeita.

▪ Os varejistas precisam 
adaptar seu mix de 
promoções às preferências 
de cada mercado, já que as 
categorias-objetivo variam 
fortemente entre os países.

▪ A relevância dos descontos 
como impulsionadores de 
compra varia 
significativamente entre 
categorias e países.

▪ Enquanto a maioria dos 
clientes espera descontos de 
até 25%, espera-se que as 
categorias de moda, viagens 
e experiências tenham 
descontos maiores.

▪ A Geração Z considera as 
lojas de departamento 
menos úteis, preferindo as 
redes sociais e os sites das 
marcas. 

▪ A web continua sendo a 
opção mais popular para a 
seleção de presentes, 
mesmo para a Geração Z. 

▪ 50% da G. Z e da G. Y 
afirmam que os influencers 
afetam suas compras. 

▪ A adoção da IA é ~35% maior 
para a G. Z vs. gerações mais 
velhas; a percepção de falta 
de autenticidade é a 
principal razão para 
não usá-la.

▪ Marketplaces e lojas de 
departamento são destinos 
vistos como completos; isto 
é, úteis para descobrimento 
e também para a compra.

▪ IA x Compras de fim de ano: 

− +60% dos compradores 
usam IA, sendo os 
brasileiros os maiores 
adeptos; os argentinos e 
chilenos concentram a 
rejeição.

− Encontrar os melhores 
preços e receber 
recomendações 
personalizadas são os 
principais  motivadores 
dos usuários de IA.
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Tendências nos gastos

Simon-Kucher | Relatório sobre compras natalinas na América Latina | Insights do verão de 2025
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▪ Os compradores planejam participar de menos eventos promocionais em 
comparação com o ano passado. As liquidações de verão estão ganhando 
força, enquanto o Natal e a Black Friday mostram leve desaceleração.

▪ Entre quem planeja comprar este ano, a expectativa é de um aumento de 5% 
a 22% nos gastos em relação a 2024; no Brasil, a projeção é de aumento de 
17%.

▪ Os brasileiros declaram que, tanto para produtos essenciais quanto para não 
essenciais, estão mais dependentes de eventos promocionais para fazer suas 
compras.



O Natal continua sendo o evento mais relevante, embora esteja perdendo força em relação a outras promoções de verão (assim como a Black Friday).
No Brasil, o Natal e a Black Friday apresentam uma queda na intenção de participação, mas ainda assim seguem muito relevantes para o consumidor.
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Participação em eventos em 2025 em comparação com 2024

Simon-Kucher | Estudio Compras de fin año | Insights 2025

Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Indique sua participação nos seguintes eventos promocionais e/ou liquidações (para 2024 e 2025)

Os compradores estão planejando participar menos dos eventos promocionais deste ano 
em comparação com os de 2024

Evento

Natal

Liquida de verão

Cyber Monday

Black Friday

Outros eventos

50%

52%

40%

43%

47%

Participação em 2025 

1

2

3

4

5

Argentina Brasil Chile Colômbia México Peru

72%

47%

23%

71%

60%

62%

60%

64%

44%

0%

57%

60%

36%

61%

0%

57%

34%

68%

42%

51%

52%

60%

55%

0%

8%

Estável ∆YoY ∆YoY Acima de +5% ∆YoY Abaixo de -5%



Enquanto na Argentina, no Chile e na Colômbia os consumidores participam, em média, de dois grandes eventos de vendas por ano ou até menos, no 
Brasil eles tendem a participar de 2,5 e no Peru, de mais de 3.
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Orçamento declarado pelos consumidores para a temporada de descontos

Simon-Kucher | Relatório de compras natalinas | Verão 2025 Insights

Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Qual é a sua melhor estimativa do que você gastou no ano passado e do que você gastará este ano durante a temporada de compras natalinas, no geral e por pessoa? Qual é a sua melhor estimativa do que sua família gastou no ano passado em comparação com o que você já gastou/planeja gastar durante os 
principais eventos de vendas anuais, no geral e por evento? 

Entre quem planeja comprar este ano, a expectativa é de um aumento de 5% a 22% nos 
gastos em relação a 2024; no Brasil, a projeção é de aumento de 17%

+22%

+17%

+5%

+5%

+9%

+7%

Renda Baixa Renda Média NSE Alto

Média por NSE (Nível Socioeconômico) em USDVs. ano anteriorMédia de gastos por participante (USD)

153

181

109

74

247

180

163

380

231

188

439

221

Argentina

Brasil

Chile

Colômbia

México

Peru

163

505

234

185

405

251

180

747

306

199

643

322
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Como seu comportamento de compras de fim de ano mudou nos últimos 1-2 anos como resultado da inflação?

Os compradores estão recorrendo a promoções e focando em categorias de produtos 
essenciais à medida que a inflação reduz os orçamentos

Como a inflação tem impactado a forma como você faz suas compras nos últimos anos?

Principais insights

Aproximadamente 70% dos 
compradores estão gastando 
menos em itens não essenciais em 
geral ou dependem mais de 
promoções para obtê-los, devido à 
inflação.

Os chilenos e argentinos estão 
chegando ao ponto de reduzir a 
frequência de suas compras.

Os brasileiros declaram que, tanto 
para produtos essenciais quanto 
para não essenciais, estão mais 
dependentes de eventos 
promocionais para fazer suas 
compras.

Gasto menos em 
produtos não
essenciais

Dependo mais dos
eventos promocionais 

para produtos 
não essenciais

Dependo mais dos 
eventos promocionais
para os meus produtos
essenciais

Compro com menos
frequência

Não há mudanças no 
meu comportamento
de compras

35%

33%

30%

24%

13%

39% 29% 39% 36% 34% 35%

36% 36% 29% 31% 38% 31%

26% 33% 29% 26% 29% 32%

28% 23% 32% 21% 19% 21%

12% 13% 14% 14% 15% 13%

Argentina Brasil Chile Colômbia México Peru

Valor das respostasResposta

Resultados 

Legenda: Desvio da média geralAcima da média Abaixo da média



Simon-Kucher | Relatório de compras natalinas | Verão 2025 Insights

Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Como você reduz especificamente os gastos na temporada de compras de fim de ano?

A inflação reforça o foco dos consumidores em promoções em toda a região

Como você reduz os gastos especificamente durante as compras de fim de ano?

Principais insights

Descontos e promoções seguem 
como a principal estratégia de 
economia, sobretudo no Brasil e no 
Chile.

As lojas de descontos também 
desempenham um papel 
importante na contenção de gastos 
dos clientes. A Colômbia lidera 
essa tendência, onde os hard 
discounters já fazem parte das 
compras diárias de alimentos.

Na Argentina, os consumidores 
estão mais seletivos quanto a 
quem presentear.

Valor das respostasResposta

50% 83% 77% 59% 56% 46%

28% 40% 54% 71% 26% 45%

39% 33% 35% 71% 40% 43%

61% 33% 44% 24% 32% 20%

17% 55% 21% 24% 22% 25%

11% 28% 16% 29% 34% 23%

17% 18% 9% 12% 10% 7%

Argentina Brasil Chile Colômbia México PeruResultados

63%

43%

40%

34%

28%

24%

11%

Comprar produtos
em promoção

Comprar em lojas ou
sites de descontos

Comprar apenas em 
dias/eventos  de ofertas

Reduzir a quantidade de 
pessoas a quem compro 
presentes

Procurar códigos de
desconto online

Esperar um desconto para o 
meu carrinho de  compras

Configurar alertas para
descontos em produtos

Legenda: Desvio da média geralAcima da média Abaixo da média
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Fonte: Relatório de compras natalinas da Simon-Kucher para a América Latina, verão de 2025 Insights 
P: Você sabe quanto planeja gastar nesta temporada de festas (em presentes e outras despesas festivas/sazonais)? Quando você planeja começar suas compras nesta temporada de compras natalinas? 

~80% dos compradores já começaram ou começarão a comprar em Novembro

Planejamento de orçamento e início das compras de fim de ano

Principais insights

Como esperado, quem inicia as 
compras mais cedo costuma 
planejar melhor e controlar com 
mais rigor o orçamento total.

Eles têm um 
orçamento?

Sim

Tenho uma faixa em 
mente

Não, vou planejar o 
orçamento mais
adiante

Não, vou procurar ofertas/ 
comprarei o que me parecer
certo no momento

37%
25% 25%

45% 49% 34%

8%
18% 25%

10% 8%
16%

Novembro DezembroJá começaram

21%

57%
22%

8

Momento em que os consumidores iniciam as compras
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Comportamento de compra

Simon-Kucher | Relatório sobre compras natalinas na América Latina | Insights do verão de 2025
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▪ Cartões de crédito e de débito seguem como os meios de pagamento mais 
relevantes na América Latina. No Brasil, o Pix já supera o cartão de débito 
como forma de pagamento declarada.

▪ A maioria dos clientes espera descontos de no máximo 25% em todas as 
faixas de preço; para itens mais caros, a maioria dos clientes espera 
descontos de até 40%.

▪ Além de conseguir as melhores ofertas, os compradores se preocupam em 
encontrar o presente ideal e manter as tradições, mais do que com a 
sustentabilidade ou o apoio aos negócios locais.

▪ As ofertas relâmpago geram uma mudança positiva em menos de 30% dos 
clientes nos diferentes países (exceto no Brasil). Na maioria dos mercados, os 
clientes parecem não se interessar por elas ou até mesmo rejeitá-las 
diretamente.
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Como você planeja pagar pelos presentes de Natal?

Embora o crédito, o débito e os pagamentos digitais estejam ganhando espaço, o 
dinheiro continua relevante, com adoção de 44% na América Latina

Como você planeja pagar pelos presentes nas diferentes ocasiões?

Principais insights

Os cartões de débito e crédito 
continuam sendo o método mais 
relevante em toda a América 
Latina, especialmente no Chile 
(débito) e no Brasil (crédito).

No Brasil, o Pix já supera o cartão 
de débito como forma de 
pagamento declarada.

As carteiras digitais e os códigos 
QR são os métodos que mais 
crescem, especialmente na 
Argentina e no Peru

Valor das respostasResposta

39% 41% 86% 53% 56% 46%

47% 65% 56% 52% 54% 35%

40% 24% 43% 72% 49% 49%

- 81% 21% 26% 15% 60%

27% - 14% 27% 15% 15%

47% - - - - 11%

18% 6% - - 13% -

(+3%)

(+4%)

(-1%)

(+21%)

(+3%)

(+26%)

(+8%)

Argentina Brasil Chile Colômbia México PeruDelta %General

55%

52%

44%

38%

14%

7%

6%

Cartão de débito

Cartão de crédito

Dinheiro

Carteira virtual

Transferência

Código QR

Outros/Pix no
Brasil

Legenda: Desvio da média geralAcima da média Abaixo da média
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Quais são as suas expectativas em relação aos descontos durante a temporada de compras deste fim de ano?

A maioria dos clientes espera um desconto de até 25%

Principais insights

Em geral, quanto mais alto o preço 
regular, maior a porcentagem de 
desconto esperada

iStock/Edwin-Tan

Baixo Médio Alto

Menos de 10% 29 19 16

10%-25% 40 39 30

26%-40% 19 27 29

41%-60% 9 12 17

Mais de 60% 3 3 8
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Intervalo de preços
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Quais dos seguintes fatores são importantes para você quando se trata de compras de fim de ano?

Além de buscar boas ofertas, consumidores de fim de ano valorizam o presente ideal e 
preservar tradições, mais do que a sustentabilidade ou o apoio a negócios locais

Motivos de compra (em geral e por país)

Principais insights

As ofertas, a qualidade do produto 
e a personalização se destacam 
como fatores mais determinantes 
na decisão de compra.

Os compradores do Brasil e da 
Colômbia se comportam de 
maneira diferente dos demais 
países; eles se importam 
relativamente mais com 
simplicidade do processo de 
compra, sustentabilidade e apoio a 
empresas locais.
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Valor das respostasResposta

55% 61% 57% 60% 59% 59%

42% 52% 53% 52% 50% 45%

36% 52% 46% 49% 44% 43%

44% 43% 42% 51% 43% 35%

38% 40% 45% 43% 41% 39%

25% 27% 26% 39% 25% 25%

11% 27% 18% 26% 19% 20%

12% 19% 13% 26% 15% 9%

Obter a melhor oferta

Encontrar o presente 
perfeito

Manter as tradições

Simplificar o processo de 
compra

Comprar presentes para 
todos, sem sair do orçamento

Fazer melhorias na 
minha casa

Fazer compras 
sustentáveis

Apoiar pequenas empresas 
e negócios locais

58%

49%

45%

42%

41%

27%

20%

15%

Legenda: Desvio da média geralAcima da média Abaixo da média

General Argentina Brasil Chile Colômbia México Peru



Acho interessantes, mas não alteram 
meu comportamento de compra.

Eu as procuro ativamente para 
conseguir boas ofertas.

Sinto pressão para comprar 
rapidamente e costumo evitá-las.

Não presto muita atenção.

Adiciono itens ao meu carrinho, mas
desisto da compra quando vejo o
preço final ou a pressão do contador
regressivo

Desanimo por causa delas ou deixo de 
comprar quando as vejo
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: O que você acha das promoções relâmpago que estão disponíveis apenas por um curto período (por exemplo, limite de 1 hora) ou terminam rapidamente devido a mensagens de urgência de “estoque baixo”?

As ofertas relâmpago geram uma mudança positiva em < 30% de consumidores (exceto no 
Brasil). A maioria dos mercados demonstra pouco interesse ou até rejeita esse tipo de ação

30%

26%

21%

11%

6%

6%

Percepção

1

2

3

4

5

6

Argentina

Simon-Kucher | Relatório sobre compras natalinas na América Latina | Insumos do verão de 2025

Todos os países Brasil Chile Colômbia México Peru

32%

13%

23%

18%

8%

6%

33%

34%

17%

8%

6%

3%

39%

21%

20%

12%

5%

4%

21%

30%

24%

11%

6%

7%

26%

28%

24%

10%

5%

7%

28%

24%

23%

9%

8%

9%

Positivo Neutro Negativo
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Preferências de produto

Simon-Kucher | Relatório sobre compras natalinas na América Latina | Insights do verão de 2025
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▪ Os varejistas internacionais precisam ajustar suas promoções de acordo com 
as preferências locais, pois as categorias-alvo dos compradores variam 
significativamente entre os mercados.

▪ A relevância dos descontos para impulsionar as compras varia 
consideravelmente de acordo com a categoria e o país (por exemplo, 35% 
para viagens e experiências na Argentina contra 14% para móveis no Brasil).

▪ Enquanto a maioria dos clientes espera descontos de até 25%, espera-se que 
os produtos de moda e as viagens e experiências tenham descontos mais 
elevados.



5%

17%

10%

22%

13%

15%

15%

14%

19%

16%

24%

14%

17%

11%

14%

12%

13%

9%

14%

17%

17%

15%

13%

16%

17%

18%

14%

19%

16%

19%

17%

19%

19%

17%

Serviços

Livros e revistas

Móveis e decoração

Jogos de vídeo

Consumo doméstico

Cartões-presente

Produtos para animais de…

Artigos domésticos duráveis

Moda e acessórios

Jardinagem e ferramentas

Beleza e cuidados pessoais

Viagens e experiências

Brinquedos para crianças

Eletrodomésticos grandes

Produtos de moda

Eletrônicos

Pequenos eletrodomésticos

% total de respostas

4%

10%

8%

14%

15%

11%

3%

10%

22%

12%

19%

11%

26%

7%

23%

18%

26%

10%

6%

13%

11%

15%

14%

20%

15%

15%

20%

16%

20%

18%

19%

18%

18%

24%

9%

9%

23%

21%

11%

6%

13%

18%

23%

16%

14%

14%

19%

18%

17%

22%

14%

6%

9%

19%

9%

19%

11%

16%

16%

21%

7%

18%

11%

24%

15%

28%

20%

16%
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Participação por categoria e país (% de consumidores), 2025

Simon-Kucher | Relatório de compras natalinas na América Latina | Insights do verão de 2025

Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025 |  P: Quanto você planeja gastar no total em cada uma das seguintes categorias de produtos durante a temporada de compras natalinas de 2025? 

Os varejistas internacionais devem adaptar as promoções às preferências locais, pois as 
categorias-alvo dos compradores variam significativamente entre os mercados

15

Total Colômbia México PeruChile

17%

19%

18%

14%

15%

17%

22%

18%

10%

11%

16%

20%

10%

23%

16%

17%

13%

BrasilArgentina



▪ Bens de consumo e produtos duráveis para o lar são altamente sensíveis a descontos, sobretudo na Argentina, no Chile e no Peru.

▪ No Brasil e na Colômbia, produtos de beleza e cuidados pessoais são menos impulsionados por descontos: fatores como qualidade e marca pesam mais 
na decisão de compra.

13%

20%

18%

27%

32%

35%

28%

29%

33%

26%

27%

28%

25%

29%

28%

29%

25%

Serviços
Cartões-presente

Livros e revistas
Jardinagem e…

Consumo doméstico
Viagens e experiências
Produtos para animais…

Jogos de vídeo
Artigos domésticos…

Móveis, decoração, etc...
Pequenos…

Eletrodomésticos de…
Moda e acessórios
Beleza e cuidados…
Produtos de moda

Eletrônicos
Brinquedos para crianças
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% dos entrevistados que mencionam os descontos como o principal motivo de compra, por categoria e país, 2025

Simon-Kucher | Relatório de compras natalinas na América Latina | Insights do verão de 2025

Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Abaixo está uma lista de fatores que você pode levar em consideração ao fazer compras nas seguintes categorias durante a próxima temporada de compras natalinas. 

A relevância dos descontos para incentivar as compras varia de acordo com a categoria e 
o país (Ex.: 35% para viagens e experiências na Argentina contra 14% para móveis no Brasil)

18%

20%

23%

21%

25%

24%

21%

17%

23%

14%

29%

22%

23%

18%

27%

29%

26%

23%

31%

24%

29%

32%

22%

29%

23%

29%

23%

23%

20%

29%

27%

27%

28%

24%

22%

17%

22%

25%

20%

28%

20%

24%

29%

14%

24%

19%

27%

18%

25%

25%

31%

20%

18%

25%

19%

21%

24%

16%

28%

29%

27%

21%

25%

30%

25%

26%

25%

28%

31%

21%

22%

25%

32%

18%

24%

30%

27%

20%

21%

26%

23%

20%

25%

24%

29%

Argentina Brasil Colômbia México PeruChile

% do total de entrevistados que compraram motivados por “descontos oferecidos e preço final” Relativamente elástico Em média Relativamente menos elástico



28%

26%

26%

25%

22%

21%

20%

19%

19%

19%

19%

18%

18%

17%

17%

14%

10%

44%

32%

34%

38%

35%

29%

33%

42%

36%

39%

47%

40%

34%

32%

38%

30%

34%

19%

24%

21%

20%

23%

28%

29%

22%

33%

24%

25%

22%

31%

30%

29%

37%

26%

7%

15%

14%

14%

13%

16%

15%

12%

10%

12%

7%

17%

12%

16%

13%

15%

15%

3%

4%

5%

2%

7%

6%

3%

5%

2%

6%

2%

3%

6%

4%

3%

4%

16%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Acessórios

Brinquedos para crianças

Grandes Eletrodomésticos

Pequenos Eletrodomésticos

Livros e revistas

Consumo para o lar

Serviços

Móveis e decoração

Eletrônicos

Gift cards

Produto para pets

Bens duráveis para o lar

Beleza e cuidado pessoal

Videogames

Jardinagem e ferramentas

Viagens e experiências

Produtos de moda

< 10% 10% - 25% 26% - 40% 41% - 60% > 60%
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Quais são as suas expectativas em relação aos descontos durante a temporada de compras natalinas deste ano?

Embora a maioria dos clientes espere descontos de até 25%, categorias como moda, 
viagens e experiências concentram expectativas mais altas de desconto

Desconto médio esperado por categoria de produto, 2025

Principais insights

Varejistas devem calibrar os níveis 
de desconto conforme a dinâmica 
de cada categoria e as 
expectativas do público.
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Preferência por canais
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4

▪ Os marketplaces e as lojas de departamento se consolidam como destinos 
completos de compra: da pesquisa até a compra, embora existam diferenças 
de acordo com o mercado (por exemplo, menor preferência por grandes 
armazéns na Argentina e por marketplaces no Peru).

▪ IA vs. Compras de fim de ano:

− Mais de 60% dos consumidores já usam inteligência artificial no processo 
de compra, sendo os brasileiros os maiores adeptos; argentinos e chilenos 
concentram a rejeição (50% afirmam não utilizá-la).

− As principais motivações para o uso da IA são encontrar os melhores 
preços e receber recomendações personalizadas.
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Quais canais você costuma visitar para pesquisar (informar sua decisão de compra) e quais para realmente fazer a compra durante a temporada de compras de fim de ano? 

Existe uma correlação clara entre os canais para comprar e pesquisar produtos: os 
marketplaces e lojas de departamento se destacam por ser end-to-end

Canais usados para pesquisar e comprar produtos durante as compras de fim de ano

Principais insights

Os marketplaces e as lojas de 
departamento são os principais 
destinos e2e, os demais cumprem 
papéis mais específicos ao longo 
da jornada.  

As boutiques independentes, os 
clubes de compras e o live 
shopping têm um papel menor nas 
compras de fim de ano

Utilizado para pesquisar
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são úteis para todo o 
processo de compra, 
desde a exploração até 
a aquisição

Clube de compras

Compras a partir de casa

Drug store
Lojas de descontos

Boutiques independentes

Loja outlet da marca

Supermercado

Lojas especializadas

Loja da marca

Hipermercado
Lojas de descontos

E-Commerce multi-marca

Plataformas de redes sociais

Site da
marca

Lojas de departamento

Marketplace

E2E / Jornada completaPagar e levar

Pesquisar e compararNenhum



20Simon-Kucher | Relatório de compras natalinas na América Latina | Verão 2025 Insights

Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Quais canais você costuma visitar para pesquisar (informar sua decisão de compra) e quais para realmente fazer a compra durante a temporada de compras de fim de ano? 

Os marketplaces são amplamente populares, exceto entre os compradores peruanos. 
O canal é ligeiramente mais popular entre consumidores de renda mais alta

Uso de marketplaces durante as compras de fim de ano por país, geração e faixa de renda

Principais insights

Os marketplaces são o formato 
mais popular para as compras de 
fim de ano na América Latina 
(exceto no Peru).

Em todos os níveis 
socioeconômicos, observa-se uma 
maior preferência por esse canal 
nos segmentos A/B.
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Argentina Brasil Chile Colômbia México Peru

66% 59% 56% 58%
41% 35%

45% 43%
60% 58%

20% 18%

Utilizado para pesquisar

Utilizado para comprar

Gen Z Millenial Gen X Baby Boomer

40% 43% 48% 44% 49% 44% 43%
37%

País

Geração

Faixa de 
renda

A B C D/E

56% 55% 52% 46% 45% 45% 41% 38%
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Quais canais você costuma visitar para pesquisar (informar sua decisão de compra) e quais para realmente fazer a compra durante a temporada de compras de fim de ano? 

A popularidade das lojas de departamento varia de acordo com o país, a geração 
e a faixa de renda

Utilização de lojas de departamento durante a temporada de compras natalinas por país, 
geração e faixa de renda Principais insights

As lojas de departamento são 
amplamente utilizadas para 
comprar e explorar produtos na 
América Latina, embora seu uso 
varie de acordo com o país (por 
exemplo, menos populares na 
Argentina e mais no Chile)

Esse formato é mais popular entre 
os entrevistados mais velhos e 
com maior nível econômico
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Argentina Brasil Chile Colômbia México Peru

14% 11%

45% 47%
54% 54%

46% 47%
41%

34%
41% 42%

Utilizado para pesquisar

Utilizado para comprar

Gen Z Millenial Gen X Baby Boomer

32% 31%
43% 42%

48% 47% 43%
49%

País

Geração

Faixa de 
renda

A B C D/E

51% 54%
47% 44% 39% 41% 39% 36%



Encontrar o melhor preço disponível
entre vários varejistas

Obter presentes personalizados
ou recomendações de produtos

Rastrear ofertas e criar alertas
quando os preços baixarem

Criar listas de compras com base no
no orçamento e nas preferências

Resumir avaliações de produtos 
para tomar decisões mais rápidas

Receber conselhos sobre estilo ou
compatibilidade de produtos (ex.:
o que combina ou funciona bem junto)

Conversar com um assistente de IA
para atendimento ao cliente ou
informações sobre produtos

Criar meu cartão de felicitações 
para a temporada de compras

Não utilizo IA para comprar
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Como você usa a IA para suas compras na temporada de festas? 

Encontrar o melhor preço disponível e receber recomendações personalizadas de produtos 
são os principais fatores que impulsionam o uso da IA para as compras de fim de ano

36%

9%

13%

15%

19%

20%
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27%
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Encontrar o melhor preço disponível
entre vários varejistas

Obter presentes personalizados
ou recomendações de produtos

Rastrear ofertas e criar alertas
quando os preços baixarem

Criar listas de compras com base no
no orçamento e nas preferências

Resumir avaliações de produtos 
para tomar decisões mais rápidas
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Conversar com um assistente de IA
para atendimento ao cliente ou
informações sobre produtos
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Como você usa a IA para suas compras na temporada de festas? 

Mais de 60% dos compradores utilizam IA, sendo os brasileiros os maiores adeptos; 
argentinos e chilenos concentram a rejeição (50% afirmam não utilizá-la)
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Tendências geracionais
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5

▪ A Geração Z considera as lojas de departamento menos úteis e, em vez disso, 
prefere plataformas de redes sociais e sites de marcas.

▪ A navegação online continua sendo a opção mais popular para a seleção de 
produtos/presentes em geral, inclusive entre a Geração Z.

▪ 50% da Geração Z e da Geração Y afirmam que os influenciadores afetam 
suas decisões de compra.

▪ A penetração da IA nas compras de fim de ano é aproximadamente 35% 
maior na Geração Z em comparação com os compradores mais velhos.

▪ A autenticidade dos presentes é a principal razão para não usar IA. Barreiras 
variam por geração: Gen Z considera as sugestões genéricas; os mais velhos 
ainda desconfiam da tecnologia



Site da marca

Marketplace

Comércio eletrônico multimarcas

Lojas de departamento

Hipermercado

Lojas de descontos

Redes sociais

Site da marca

Marketplace

Comércio eletrônico multimarcas

Loja da marca
Lojas de departamento

Hipermercado

Lojas de descontos

Redes sociais
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Quais canais você costuma visitar para pesquisar (informar sua decisão de compra) e quais para realmente fazer a compra durante a temporada de compras de fim de ano? 

A Geração Z utiliza menos as lojas de departamento e, em vez disso, prefere as 
plataformas de redes sociais e os sites das marcas

Canais utilizados para navegar e comprar produtos durante a temporada de compras

Principais insights

Na América Latina, a Geração Z 
usa as redes sociais 
principalmente para pesquisar, 
mas não para comprar.

Se as tendências de “vendas 
sociais” se intensificarem na 
região, como ocorreu em outros 
mercados, os varejistas terão que 
adaptar sua estratégia de canais
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Geração Z Baby Boomer e Geração X

52% 63

38 45

33 32%

27 33%

29% 18

25 25

17 13%

56%

39%

31%

30%

23%

23%

17%
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Como você costuma encontrar ideias para presentes e decidir o que comprar?

A navegação online continua sendo a opção mais popular para a seleção de produtos / 
presentes, mesmo entre a Geração Z

Seleção de presente Principais insights

Todas as gerações procuram as 
promoções disponíveis como parte 
do seu processo de compra  

Perguntar diretamente às pessoas 
o que elas querem é mais comum 
entre as gerações mais velhas, 
especialmente na Argentina e no 
Chile

Embora existam diferenças 
relevantes entre as gerações, a 
navegação nas redes sociais ainda 
está longe de ser a principal fonte 
de inspiração na América Latina
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Navego pelas ofertas
/ promoções e compro se 
algo me interessar

Pergunto às pessoas o que 
elas querem

Escolho presentes com base 
no que eu pessoalmente 
gostaria de receber

Procuro produtos 
específicos que já estão na 
minha lista de compras

Navego nas redes sociais em 
busca de recomendações de 
tendências

Procuro listas de ideias para 
presentes online/em revistas

Pré-encho meu carrinho de 
compras online para estar 
pronto para comprar nos 
dias de promoções



Eu obtenho inspiração e ideias 
deles

Gosto de ofertas exclusivas, 
brindes, etc.

Confio no seu julgamento

Eu me identifico com o estilo 
de vida deles

Sinto-me emocionalmente 
conectado a eles

Sinto que estou perdendo algo 
se não comprar deles
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P1: As recomendações de influenciadores ou celebridades afetam sua decisão de compra? | P2: Por que as recomendações de influenciadores são (ou não) importantes para você? 

Os influenciadores têm influência? 
50% da Geração Z e dos Millennials afirmam que influenciam sua decisão de compra

Relevância dos influenciadores para a Geração Z e os Millennials

Principais insights

No Brasil e no México, cerca de 
60% da Geração Z e dos 
Millennials afirmam ser 
influenciados por criadores de 
conteúdo.

Sua influência se concentra na 
descoberta de produtos e na 
comunicação de promoções.

A principal barreira é a percepção 
de falta de autenticidade devido a 
parcerias pagas.

61%

46%

34%

20%

15%

7%

Estou ciente de que se tratam 
de parcerias pagas

Não acredito que sejam 
honestas ou objetivas

Não acredito que conheçam o 
produto suficientemente bem

Sinto-me sobrecarregado com a 
quantidade de promoções de 
influenciadores

67%

48%

35%

12%
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Sim, fazem

Não afetam

Afetam a sua 
decisão de compra?

México

62%50%

Geral

43%

Argentina Brasil

38%

Chile Colômbia

44%

Peru

47%

Razões para confiar nos influenciadores Razões para não confiar nos influenciadores

60%



Geração Z Millennials
Geração X + Baby 

Boomers

27% 29% 25%

25% 24% 22%

23% 22% 20%

25% 19% 16%

21% 20% 16%

18% 15% 13%

17% 11% 13%

9% 10% 8%

28% 32% 47%

Encontrar o melhor preço disponível 
em vários varejistas

Obter presentes personalizados
ou recomendações de produtos

Rastrear ofertas e criar alertas
quando os preços baixarem

Criar listas de compras com base 
no orçamento e nas preferências

Resumir as avaliações dos produtos 
para tomar decisões mais rápidas

Obter dicas sobre estilo ou
compatibilidade de produtos 
(por exemplo: o que combina bem)

Conversar com um assistente de IA
para atendimento ao cliente ou
informações sobre produtos

Criar meu cartão de felicitações
para a temporada de compras

Não utilizo IA para fazer 
compras

Mulheres Homens

26% 28%

23% 23%

21% 22%

20% 18%

19% 20%

15% 15%

13% 12%

10% 8%

35% 37%
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% de uso de IA por geração e gênero

Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Como você usa a IA para suas compras na temporada de festas? 

A penetração da IA é 35% maior para a Geração Z em comparação com os compradores 
mais velhos. Não há diferenças relevantes no tipo de uso por geração

36%

9%

13%

15%

19%

20%

21%

23%

27%
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Geração Z Geração X + Baby Boomers

69% 53%

33% 13%

7% 16%

12% 20%

10% 14%

3% 6%

3% 2%

57%

16%

13%

14%

14%

4%

1%
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Fonte: Relatório de compras de fim de ano da Simon-Kucher 2025
P: Por que você não usaria ferramentas de IA para compras de fim de ano? Selecione todas as opções aplicáveis.

Autenticidade dos presentes é a principal razão para não usar IA. 
Gen. Z considera as sugestões genéricas; os mais velhos ainda desconfiam da tecnologia

Principais insights

A personalização dos presentes é a 
principal barreira para confiar na 
IA, especialmente para os 
compradores mais jovens.

Ainda há uma falta de confiança e 
compreensão da IA entre as 
gerações mais velhas

Prefiro personalizar a 
experiência de presentear 
eu mesmo

Acho que as sugestões 
seriam genéricas demais 
para serem úteis

Não sei como usar a IA

Não confio na IA

Acho que as respostas 
seriam patrocinadas por 
marcas ou imparciais

Não sei o que é ou o que 
faz a IA

A IA é cara

29

Razões para a rejeição da IA



Unlocking Better Growth: 
Simon-Kucher é a consultoria líder global em temas de crescimento

Experiência no setor

▪ Temos uma prática global dedicada ao 
varejo – trocamos experiência, tendências, 
casos e soluções entre geografias

▪ Conhecemos profundamente os diferentes 
tipos de varejo – trabalhamos com 
dezenas de marcas de varejo alimentar, 
conveniência, materiais de construção, 
decoração, moda e acessórios, 
departamentais, …

▪ Aplicamos analítica avançada (AI / ML), 
combinando diferentes fontes de dados, 
para solucionar desafios práticos dos 
varejistas

Presença global, pegada local

✓ 7 Eleven

✓ Adidas

✓ Auchan

✓ Boticário

✓ Carrefour

✓ Centauro

✓ Coppel

✓ Dia

✓ Dufry

✓ Galeries Lafayette

✓ GPA

✓ Leroy Merlin

✓ Metro

✓ Nike

✓ Privalia

✓ Tambo

✓ Walmart

✓ …

▪ 46 escritórios em 31 países, incluindo 
México, Santiago, São Paulo 

▪ +500 projetos na América Latina e 
projetos recorrentes em +80 países

Seleção de clientes:
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Líderes em crescimento

Classificada por executivos do mundo 
todo como líderes em Pricing, Marketing 
e Vendas. +70% de projetos de 
recomendação e repetição

Financial Times
One of UK’s Leading 
Management Consultants, 
2025.

Forbes
One of America's
Best Management 
Consulting Firms
ten years in a row, 
2025.

…
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Vamos discutir sua estratégia comercial! 

Guilherme Nami
Partner

guilherme.nami@simon-kucher.com

+56 9 9336 0497

Caroline Reis
Director

caroline.reis@simon-kucher.com

+55 11 9 7233 3506

Teddy Mann
Partner

teddy.mann@simon-kucher.com

+55 11 9 9678 9805
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Isenção de responsabilidade

Sobre o material

Esta apresentação e os serviços associados (“Materiais”) foram preparados pela
entidade Simon-Kucher especificada nos Materiais (“Simon-Kucher”) para o
destinatário identificado nos Materiais (“Destinatário”).

Finalidade dos materiais

Os Materiais destinam-se apenas a facilitar a discussão e devem ser considerados
incompletos sem uma explicação verbal acompanhante. Os Materiais não devem ser
considerados como documentação independente. Os Termos e Condições Padrão da
Simon-Kucher (uma cópia está disponível mediante solicitação) ou qualquer acordo
existente entre a Simon-Kucher e o Destinatário serão aplicáveis a estes Materiais.

Natureza informativa

Os Materiais, e qualquer conselho contido neste documento, são exclusivamente para
fins informativos. Não constituem aconselhamento jurídico, contábil, fiscal ou qualquer
outra forma de aconselhamento profissional. O Destinatário é responsável por obter
aconselhamento independente sobre tais assuntos.

Confiabilidade e declarações

A Simon-Kucher se esforçou para incorporar informações e análises confiáveis, atuais e
completas, salvo disposição em contrário em um acordo entre a Simon-Kucher e o
Destinatário. Sem qualquer verificação independente, a Simon-Kucher confiou e
assumiu a exatidão e integridade de todas as informações utilizadas na preparação dos
Materiais. Quaisquer declarações prospectivas ou projeções financeiras ilustrativas
baseiam-se em projeções, estimativas e suposições relativas ao futuro, e as incertezas
podem afetar sua realização. Portanto, os resultados reais podem diferir e não há
garantia de que os resultados projetados serão alcançados. A Simon-Kucher não tem
qualquer obrigação de atualizar os Materiais após a data atual, sem prejuízo da

possibilidade de informações obsoletas ou imprecisas.

Responsabilidade e garantias

Na medida máxima permitida pela lei aplicável, nem a Simon-Kucher nem qualquer
acionista, diretor, agente ou funcionário assumirá responsabilidade ou dever de cuidado
pelas ações ou omissões do Destinatário, com base nas informações contidas nos
Materiais. Os Materiais são fornecidos sem garantias explícitas ou implícitas de
precisão, integridade ou pontualidade. A Simon-Kucher não garante nem assegura
resultados específicos ou desempenho decorrentes do uso dos Materiais.

Divulgação a terceiros

Os Materiais não podem ser compartilhados com nenhuma outra parte que não seja o
Destinatário ("Terceiro"). Nenhum terceiro pode confiar nos Materiais para qualquer
finalidade. A Simon-Kucher isenta-se de responsabilidade perante qualquer Terceiro
por perdas, danos ou despesas decorrentes dos Materiais ou de sua utilização.

Propriedade intelectual e confidencialidade

Salvo acordo em contrário por escrito com o Destinatário, a Simon-Kucher detém todos
os direitos de propriedade intelectual sobre os Materiais. Os Materiais são confidenciais
e propriedade da Simon-Kucher. Destinam-se exclusivamente ao uso do Destinatário,
conforme estabelecido nos Materiais ou conforme acordado mutuamente por escrito
pela Simon-Kucher e pelo Destinatário. Os Materiais, ou qualquer parte deles, não
podem ser reproduzidos, transmitidos, distribuídos ou divulgados a terceiros sem o
consentimento prévio por escrito da Simon-Kucher.


