Fundagdo Getulio Vargas

Topico: FGV Social

Pagina: 8

Veiculo: Hoje em Dia - MG

POR QUE 0 CREDITO PARA A BAIXA RENDA

TRANSFORMA UMA SOCIEDADE?

DENIS CORREIA

0 mercado de crédito se transformou nos Glti-
mos 20 anos. O velho e famoso camé e o
cheque pré-datado deram espago ao cartdo
de crédito, que se tornou um dos meios de
pagamento mais utilizados pelos brasileiros
apos o fim da inflacdo, com o Plano Real, no
final da década de 1990.

A chegada da tecnologia nas décadas se-
guintes trouxe grandes avangos para o siste-
ma financeiro, incluindo o acesso a esse tipo
de ferramenta pela populacao de baixa ren-
da. Por outro lado, o contingente gue se encai-
Xa nesse cendrio nao para de crescer. De acor-
do com a pesquisa A Nova Classe Média, feita
pelo Centro de Politicas Sociais da FGV, pela
primeira vez, mais da metade da populacao
brasileira esta na classe C (51,89%), cerca de
100,5 milhdes de pessoas.

Essa deficiéncia abriu espaco para outras
empresas do mercado financeiro olharem
com aten¢do para essa demanda. Conhecen-
do bem o publico, é possivel transformar os
"“piores clientes” para os bancos tradicionais
nos melhores para outras instituicdes financei-
ras, fazendo valer a premissa de que toda his-
téria merece crédito.

Ha ainda alguns pontos que valem refle-
xdo: em meados dos anos 2000, houve um
boom das commodities e, para alavancar o
PIB, a estratégia adotada na época foi incenti-
vara concessdo de crédito, principalmente pa-
raabaixarenda. Chegamos a ver concessiona-
rias vendendo veiculos sem entrada, com até
72 meses para o pagamento. Os financiamen-
tos imobilidrios também ganharam prazos
maiores, assim como os parcelamentos nos
cartdes de crédito.

No entanto, a ressaca chegou e cobrou a
conta. Hoje, o cendrio é assustador: das 110
milhdes de pessoas economicamente ativas
no Brasil, cerca de 65 milhdes estdo com o
nome restrito por conta de problemas com
inadimpléncia. Mas enxergo esse quadro de
forma diversa: ndo acredito que essas pes-
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soas sdo mas pagadoras. Em geral, durante
esse percurso houve grande perda de renda, o
que dificulta saldar esses compromissos.

Nos tltimos 20 anos, varias empresas passa-
ram a lidar diariamente com esse publico, o
que envolve uma andlise de risco constante.
Para garantir a operacdo, é preciso sempre ter
margem de seguranca no que diz respeito a
inadimpléncia. Uma das estratégias mais efi-
cientes é trabalhar fortemente o lado de cobran-
¢a, nao com intuito de colocar o cliente em situa-
cdo desconfortavel, mas sim ajuda-lo da me-
Ihor forma possivel a resolver o seu problema.

Durante a cobranca, é possivel encontrar
pessoas contando que tiveram que parar de
pagar a fatura do cartao por conta das despe-
sas como a morte de um ente querido, a perda
do emprego que garantia o sustento da casa,
entre tantas outras histdrias. £ preciso pensar
em novas formas de auxilia-los a resolver o
seu problema, seja por meio de acordos ou
parcelamento de faturas.

Sao pessoas que usam o cartdo de crédito
nado para adquirir um bem mais caro, como
uma TV ou geladeira, mas sim para colocar
comida dentro de casa. Sao sonhos basicos,
que vao desde a possibilidade de compra de
um bolo de RS 70 para cantar parabéns para o
filho, como a compra de insumos para produ-
zir bolos caseiros para venda.

Acredito que ainda temos longo caminho a
percorrer. O brasileiro precisa de crédito para
impulsionar seus sonhos, seus negdcios e sua
vida - e o parcelamento sem juros, por exem-
plo, é algo que s6 existe no Brasil. Vamos assis-
tir ainda um grande avanco do Pix, com o Pix
parcelado chegando como mais uma alternati-
va para ajudar essa camada da populacdo. A
tecnologia ird trazer novas transformacdes pa-
ra a forma de analisar o crédito e isso trara
ainda mais inclusao.
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