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34 Consumo O esforgo das empresas para conquistar os compradores da
classe D, os emergentes dos emergentes
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BRASIL consumo

Os emergentes
dos emergentes

Considerados ex-pobres, os 45 milhoes de brasileiros da classe D
surgem como a nova grande noticia do mercado de consumo

Jost Rogerto CAETANO E RENATA AGOSTINI
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oradores da favela Dona Mar-
ta na zonal sul do Rio de Ja-
NEro, o5 carnocas Verdmica
Moura, de 23 anos, e Mircio
Chagas. de 36, viveram uma transforma
cdo em sua vida nos dltimos wés anos.
Com a ajuda de familiares e assumindo
crediirios em lojas, o casal aos poucos
equipou a casa com madveis, geladeira.
foeiao e televisor. Ha um ano, montaram
o quarto do pequeno Gabriel. hoje com
8 meses. Verdnica, assistente social, a-
ntha 9040 reais por més. A renda familiar
€ reforcada por extras conseguidos por
Mircio em trabalhos temporines. como
carregador. porteiro ou ajudante. Além
dos gastos com alimentagio e fraldas
para o bebé. o casal paga mensalmente
TV por assinatura e plano de saude para
o filho. Da aquisicio mais recente da
familia. uma cami de casal, restam qui
tar apenas duas parcelas. O dinheiro que
irid sobrar ja tem destino: a conclusio da
reforma da casa de 40 metros quadrados.
“Economizamos sempre que podemos,
Jd conseguimos montar a casa. Agora, &
fazer melhorias e juntar para a educagio
do Gabriel”, diz Vernica. O controle
estrito dos gastos permitiu que. no més
passado. eles pagassem em dia a primei-
ra conta de luz enviada pela Light. Des-
de fevereiro. a empresa, responsdvel por
parte do abastecimento de energia no
estado do Rio de Janeiro, refer a rede de
distribuicio da favela para iniciar a co-
branca das 1 500 familias que ld vivem
— antes, 20% dos moradores usavam
energia clandestinamente. O programa.
que mcluiv a troca de lmpadas e gela-
deiras, passou no primeiro teste: 75%
dos consumidores pagaram a fatura no
prazo. Além de sair da ilegalidade, as
familias ganharam comprovanie de resi-
déncia, ja que todas as ruas receberam
nome e as casas foram numeradas, Com
a fatura em mios, Veronica pode con-
cluir o cadastro como vendedora da Na
tura e ji comegou a oferecer cosméticos
na comunidade. Ela calcula que. com a
nova fungdo, outros 200 reais reforcario
a renda mensal da familia

Familias como a de Verdnica e Mércio
vém desperiando o interesse de um nd-
mers crescente de empresas de servigos
& bens de consumo. Elas farem parte da

chamada classe D, segmento que con

centra 45 milhdes de brasileiros. o equi-
valente a quase 25% da populagio do
pais. Sua importineia para o mercado
estd na massa de renda gue redne: 256
bilhides de reais por ano. ou 20% do con-
sumo total. Essa fatia jd supera a da clas-
s AL detentora de 16% darenda. Em boa
medida. os integrantes da classe D emer-
giram da [, a faixa da extrema pobreza,
nos dliimos anos, quando a estabilidade
monetin: conguistada com o real em
19494 <¢ combinou com crescimento eco-
NOMICO Mals Vigoroso @ maior oferta de
credito, Em cidades do interior ou na
penfena das metropoles, eles ocupam
fungoes como as de auxiliares adminis-
trativos, empregados domésticos e ope-
rarios da construgdo. Possuem renda
familiarentre 804 e 1 115 rews por més,

A baixa renda valoriza
a qualidade e é fiel as
marcas que oferecem
Doa relacao entre
custo e beneficio

segundo criténio da Fundagio Getulio
Vargas. 50 os ex-pobres. Apesar do
OICAMENTo resinito, sA0 Pessous gue con-
seguem juntar dinheiro e comprar bens
de consumo”, diz Marcelo Nén, chefe
do Centro de Politicas Sociais da Fun-
dagio Gewlio Vargas e autor do estudo
Cansumidares, Produtores e a Nova
Classe Média Brasileira,

A classe D é delimitada por uma fai-
xa estreita de renda. tanto quando com-
parada 4 amphitude da classe E (de zero
a 803 reais) quanto ada Cide 1 116 a
4 80T reais ). Esse estrato foi definido em
2007, quando a FGV iniciou sua classi-
ficagiio, apds verificar que um grande
numero de familias tem rendimentos no
pequeno ntervalo de dois a trés saldrios
mimumos. “E uma faixa de transi¢io, que
esld a um passo da classe média. Uma
pequena promogio ou um segundo em-
prego ja permitem que mudem de pata-
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mar de consumo’, Verbnica,
afirma Nén. Ou seja.  Marcioe o
se1s membros tendem filho, Gabriel:
a subir para o nivel as familias da
economico interme-  classe D sdo
didrioc — s3o uma es-  a bola da vez
pécie de emergentes  NO Processo
dos emergentes. Ape-  de inclusao

Mas o recente periodo
de julho de 2008 a junho de 2009, a clas-
se D exportou” 17.4 milhdes de pessoas
para a C. [sso ndo quer dizer que a subi-
da seja auomatica. Devido aos efeitos
da crise. no mesmo periodo, 7.9 milhoes
cairam da I para a classe E

Para as empresas, o desaho € enten-
der o comportamento e os valores desses
recem-chegados ao consumo e desen-
volver estratéoias para vender a eles
seus produtos e servigos, “Para falar e
ser puvido pela baixa renda € preciso
compreender suas diferengas em relagiio
aos mais ricos . diz Renato Meirelles,
s0c10 da consultona Data Popular, es-
pectalizada em estudos de mercado da
buixa renda. Dona de um banco de da-
dios com 100 (KK entrevistas com con-
sumidores, a Data Popular identificou
que, entre outras caracterisiocas. os in-
tegrantes tipicos da classe D tém aspi-
ragoes realistas, “Eles valonzam a qua-
lidade ¢ a melhor relagdo entre custo ¢
beneficio. porgue para eles o custo de
ermar € alto”, diz Meirelies. "Em com-
pensigdo, retnibuent sendo fidis as mar-
cas gue oferecem isso. Seu objetivo € a
inclusio, nao a exclusividade”

ESSE TIPO DE COMPORTAMENTOD ¢
evidente no mercado imobihiano. que
passou o receber mais compradores da
classe D com a queda das taxas de juro
¢ o alongzamento dos prazos de financia-
mento, 0O chente de baixa renda nédo
fica anabisando alternativas, ele v dire-
to a0 que interessa a ele”. diz Tomas
Salles, diretor de novos negdcios da Lo-
pes, a maor imohilidna do pais, Uma
prova da objetividade — e da avidez —
desses consumidores for dada em setem
bro. Em apenas 8 horas, os corretores da
Lopes venderam as 264 umidades das
duas tomres do conjunto Vitdoa Pirimuba-
Gaivota, localizado na zona nonte de 5ao
Paulo, gerando faturamento de 24 mi
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lhoes de reais. "0s empreendimentos
patra essa faixa de renda sdo os de malor
velocidade de venda hoje”, afirma Sal-
les. “Nos meus 35 anos de mercado,
nunca vi a classe [ ter efetvamente ¢on-
digoes de comprar. Apora, esse mercado
estd explodindo.” Com preco médio de
98 300 reais. os apartamentos de dois
dormitdrios sairam. em empréstimos de
25 anos. por até 300 reais ao més — o
aluguel de uma moradia em favela pode
ser de 500 rews. As vendas foram reali-

T

zadas pela Habitcasa, brago cnado pela
Lopes hd dois anos para atuar na fixa
economica. Para a Lopes. 37% do ni-
mero de unidades vendidas e 15% da
receita jd provém dos imoveis com pre-
co miximo de 180 000 reais. Neste ano,
até agora. a empresa vendeu 3 000 uni-
dades pelo programa Minha Casa. Mi-
nha Vida, langado pelo governo para fi-
nancuar residéneias de agé 130 000 reais,
“Até o final de 2010 venderemos o triplo
do gque jd saiu neste ano”, diz Salles,
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Os estudos da Data Popular apontam
que oulro traco que distingue a classe D,
bem como a E. € a maior imporntincia
que dd aos relacionamentos com fami-
liares e vizinhos. Por isso. criar elos nas
comunidades é um passo fundamental
Os sistemas de venda porta a porta pro-
piciam essa insercio. A Nestlé, com mar-
cas tradicionalmente voltadas para a
elite, recorreu a essa alternativa ha dois
anos e meio. quando langou na periferia
de Sao0 Paulo o programa Nestlé Agé Vo-
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Por que eles atraem atenciao

A classe D. formada por familias com renda entre 804 e 1115 reais,
concentra um de cada quatro brasileiros e representa um mercado
de consumo maior que o da elite do pais

45 4 Mos 12 meses .. aclasse D recebey
9" ¥ milhdes terminados em jurtho,
&0 nimero de brasileiros 3 10 16%
daclasse D — é o segundo de cada dos Integrantes da
maior grupo de pessoas do familias da classe D classe £, ou seja, que
pals, sé inferior & classe C subiram paraaC... sairam da pobreza extrema
ONDE SUA FATIA E MAIOR

A participacio da classe D é mais representativa nas regides Norte e Nordeste
e nas dreas rurais (% na populacio total)

POR REGIDES CIDADE E CAMPO
wore [ i 7o [ -~
Norgeste [ 3%  Cent |
ubancs: I 2
Centro-Oeste [N 2+~
Areas
Sudeste metropolitanas - <
Sul
O PODER DE CONSUMO

A massa total de renda disponivel na classe D supera a da classe &
(em bilrbes de reais)

| roraL 1 275 bilhes de reais |

U‘QUE ELES Aparelho de DVD
TEMEM CASA Lavadora de roupas
Percentual
de domicilios Conta corrente
da classe D p
que possui oupanca
os seguintes  Carta de débito
itens
Cartao de crédito
Carro

Plano de saude

(1) Cidades cor importancia regional que ndo farem parte de metripoles {por exsmplo. Araragquana)
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cé. O sisterna funcio-  Alves e sua

na com mulheres re-  equipe de
crutadas nas comuni-  vendedoras: o
dades pobres para  ponto de apoio
trabalhar em sua vi-  na comunidade
zinhanca coma ven-  évital para

da de kits de compo-  atingir a base
sighes diversas como  da pirdmide

“café da manhad",
“culindrios™ e “lanche”, montados com
produtos da empresa. As entregas sio
feitas em domicilio em camnhos de mao
refrigerados. As mulheres abastecem
seus carrinhos num micromevendedor
— outro ponto de apoio na comunidade.
Apés estender-se imcialmente pelas re-
gibes Sudeste e Sul, o porta a porta che-
gou em junho ao Norte e ao Nordeste,
duas regifes em que a classe D € mais
representativa no total da populagio. O
paranaense Francisco Alves for um dos
primeiros a se tormar micromevendedor
da Mestlé num bairro pobre de Recife.
Ele recebe os ingurtes, os biscoitos € ou-
tros produtos da Nestlé em caixas e os
divide nos kits, Em trés meses, seu qui-
dro de vendedores passoude 12 para 28.
“Quero chegar logo a 100 vendedores™,
diz Alves. Ao todo, a Nestlé ja creden-
ciou 150 microdistribuidores no pais, que
contam com 6 000 vendedores, 2 maioria
mulheres. A empresa faturou | bilhdo de
reais em 2008 com vendas para a baixa
renda, 15% mais que no ano anterior,
Esse crescimento estd levando mais
empresas a investir na produgio voltada
para a classe D A propria Nestlé imau-
gurou, em fevereiro de 2007, uma fdbri-
ca em Feirn de Santana, no interior da
Bahia. A divisdo de alimentos do grupo
Pepsico, dona de marcas como Elma
Chips, Doritos, Toddy e Coqueiro, pla-
neja montar uma fibrica na mesma ci-
dade em 2010, Serd a segunda do grupo
no Nordesie — a prmeira aberia no final
de 2005 em Suape, Pernambuco, traba-
Iha perto do limite da capacidade. “No
Mordesie, nosso negacio cresce tres ve-
zes mais que a média nacional”, diz Or-
to Von Sothen, presidente da divisdo de
alimentos da Pepsico. Para chegar aos
novos consumidores, além de expansio
geogrifica, a Pepsico fez outro movi-
mento. No final de 2007, comprow. por
valor nio revelado, a inddstria paulista
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Inversio na piramide 0 ORGAMENTO
Nos Gltimos anos, dezenas de milhdes de brasileiros ~ PE CADAdli:ﬂ
galgaram faixas de renda mais altas — com isso, Em= ::'Er:iif i

os pobres ja sao menos da metade da populagdo

AND % DE CADA CLASSE NO TOTAL
2003
|

2008

16%

AB + C = 59,6% (maioria da populagan)

ALGUNS A classe média e os ricos Aclasse C As classes Ae B,
DESTAQUES DA (AB +C) passaram a somar aumentou em juntas. cresceram em
MOBILIDADE
SOCIAL lunﬂlhﬁﬁdepﬁmas anﬂhﬁm emiﬂlbu

(1) Do tnizs a5 fonfesvalores atualizados para pregos de dez/2008  Foate: FGVW/CPS
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(renda™ domiciliar em reas)

@ ABAcimade4807 @ D 80421115
@ C 111624807 E Até 803

NUMERQ DE PESSOAS (em milhies)

Aclasse D
diminuiu em

1,5 niao

O nimero de integrantes
da classe E teve queda de

19,3 vinses

Pg: 4/34-39

de salgadinhos Lucky. Trata-se de uma
empresa fundada ha 40 anos por descen-
dentes de japoneses que desenvolveram
um modelo peculiar de negéeio. Sem
contar com vendedores, seus produtos
sio encomendados por telefone. fax e
internet, Os revendedores sio bares,
mercearias ¢ ambulantes. que fazem os
salgadinhos chegar até pontos de dnibus
e estagdes do merd, Esses intermedii-
rios sdo estimulados pela oferta de uma
boa margem de lucro. “Com os produtos
da Lucky, como os salgadinhos Fofura e
Torcida, chegamos a lugares onde difi-
cilmente entrariamos com a Elma
Chips™, afirma Sothen

Na drea de servigos, a classe D estd
impulsionando os negdcios em diversas
frentes. Um exemplo séo as oportunida-
des cniadas pela presenca maior de jo-
vens no total da populacdo do que nos
estralos mais abonados. Enquanto quase
28% dos membros da classe D tém até
I6 anos, a proporgiio na A € inferior a
17%. Os pais dessas criangas e adoles-
centes estdo dando importincia a uma
educacio methor e isso estd abrindo es-
pago para empresas do setor gue forne-
cem ensino a preco acessivel. Em nime-
ros absolutos, ja hd mais criancas de
classe D do que da classe A estudando
em escolas particulares, segundo dados
do institato Data Popular. Dos 5.3 mi-
Ihdes de criangas matriculadas na rede
privada de ensino, 919 000 s3o da classe
D, 79 000 mais que as da elite. Ainda ¢é
MUIto pouco an se considerar que exis-
tem 19 milhdes de criangas nessa faixa
da populacio. Mas os ndmeros indicam
que as familias estao dispostas a investir
em educagio. Os proprios jovens mos-
tram-s¢ mais interessados em estudar
— na classe D, 80% dos que tém até 25
anos responderam em uma pesquisa re-
cente gue a escola € muito il para sua
vida, ante apenas 63% das classes A e B.
O ensino superior ja reflete essa tendén-
cia. Entre os alunos que ingressaram
neste ano na Universidade de S3o Paulo,
17.5% eram da classe D, enquanto 13,5%
eram provenientes das classes A e B. A
oportunidade se espraia em todas as fai-
xas do ensino, O grupo Ometz, rede de
ensino de inglés com 290 escolas no pais.
langou em setembro sua guarta bandeira

de escolas, batizada de You Move. En-
quanto a principal marca do grupo. a
Wise Up, possui mensalidade média de
400 reais. a nova bandeira cobra 150
reais. O prego baixo fez com que 2 000
Pess0as PrOCULASSE O NOVO CUrs nas
32 unidades inauguradas, Para o ano que
vem, estd programada a abertura de ou-
tras 50) escolas You Move e a expectativa
€ qque 40% do faturamento do grupo, de
M) milhoes de reais, venha desse seg-
mento. “Queriamos chegar 4 base da
piramide. Era o empurrio que faltava
para que essas pessoas enirasscimn na si-
la de aula®, diz Flavio Augusto, diretor
do Ometz. Em margo do ano que vem, a
empresa comecard a testar em 70 escolas
do Tocantins um sistema de aulas a dis-
tincia que custard 90 reais por més.

Cativar a classe D

e uma estratégia
para fidelizar futuros
consumidores

da classe média

As oportunidades de negdcios na ba-
se da pirimide s3o amplas e muitas ape-
nas comecaram a ser exploradas, Uma
das vantagens de quem comeca antes é
marcar ponto para o futuro, “A entrada
na classe D € importanie também porque,
quando uma familia opta por um marca,
ela tende a manter esse hébito™, diz Eu-
génio Foganholo, diretor da consultoria
de varejo Mixxer. Ou seja. a marca tem
a chance de acompanhar os consumideo-
res em sua ascensdo ccondmica e social,
processo que, ao gue tudo indica, tem
ainda muito félego no Brasil. “Vimos o
que foi possivel acontecer com o pais
crescendo razoavelmente durante cinco
anos”, diz Marcelo Moura, professor da
escola de negdcios Insper. de Sio Paulo.
"Se mantiver a média de ao menos 4%
de crescimento, em dez anos o Brasil
serd uma grande classe média. Para as
empresas, i ficou para tris o tempo de
atender apenas uma elite” =



