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Com altanarenda, classe C vira"realeza" para grandes empresas
(Fernando Scheller e Paula Leite)

Coca-Cola e Nestlé vendem produtos de porta era parperiferia.
Grandes companhias reinventam produtos para aatasse média.

A doceira Claudia Reis, que frequenta o ShoppingggeLimpo (Foto: Paula
.| Leite/G1)

Para conquistar o consumidor emergente brasieicbamada classe C, grandes

| companhias tém ido a campo e desenvolvido estestégipecificas para “falar a
lingua” deste publico. Nas mais diversas areadidhs, alimentos, varejo e cartdes
de crédito, por exemplo —, multinacionais abandoaaproximacao tradicional com
0 publico e tratam a “nova classe média” como ffaate.

Segundo a Fundacao Getulio Vargas (FGV), a claggm€entra hoje mais de 50%
das familias brasileiras e compreende familias imorda entre R$ 1,1 mil e R$ 4,6

mil. Para atender este publico amplo, grandes cohigsa levam em conta aspectos da
realidade econd6mica das periferias das grandedasdaomo a forte dependéncia do
crédito e a importancia da renda informal paraaaslfas.

De acordo com Waldir Quadros, economista da Unidade Estadual de Campinas
(Unicamp), a classe C “engordou” nos ultimos aegundo ele, o aumento da renda e do crédito kattia poder
aquisitivo. “Quem era miseravel foi guem mais suliuarenta por cento dos que eram da classe Dadsam
trabalhadora, subiram para a classe C de 2003&,2Mi@ Quadros.

A ascenséo se deu principalmente por conta daéoride empregos formais, segundo o especialistao@mista
alerta, porém, que suas pesquisas mostram quersascsocial se da principalmente so até a clas$afa a classe A
e B h& muito pouco dinamismo”, afirma ele. Mesmgiraso acesso de mais pessoas ao mercado de COASLsO
como positivo por ele: “Isso atende necessidadepessoas, gira a economia, aumenta o mercadodhter

Para André Torretta, proprietario da agéncia A €ontltada para a “nova classe média”, a aumentertia nessa
populacao fez com que um numero cada vez maiomgeesas "acordassem" para o que companhias corasas C
Bahia, recentemente comprada pelo Pao de AcucaBradesco ja sabiam: "Ha dinheiro ali.”

"E um novo conceito de classe média, que leva emtaguem esta no meio entre 0s mais ricos e ospuhigs. Ele
leva em conta a renda, e ndo a posse. Ndo € a oshia que se vé na televisao, que ainda tem tAmp&o
americano. [Uma renda de] R$ 5 mil nunca foi clasédia para o Brasil", diz Torretta.

Representante da Nestlé: venda nos bairros (Fotalgacao)
De porta em porta

Na multinacional de alimentos Nestlé, foi criadaauthiretoria que
atende especificamente a nova classe média. Alex&@uasta, diretor de
regionalizacdo e base da piramide da empresaudiesfe publico esta
interessado em consumir produtos de qualidademportante é
desenvolver estratégias que possibilitem seu acesks.

H& trés anos, a Nestlé iniciou por S&o Paulo urtnatégia de venda de
kits de produtos da marca de porta em porta. Erf,200enda direta em bairros chegou a todo o Basih 7 mil
revendedores cadastrados e 190 microdistribuideretodo o pais. De acordo com Costa, o crescinmgento
especialmente forte no Nordeste, onde o objetivektlé é chegar a 4 mil revendedores ainda em. 2009

Para oferecer os produtos diretamente nas casgesissas, a Nestlé desenvolveu uma série de déite-eles o de
café da manh4, de produtos light, da linha Maggi&tmedida que o contato com as classes C e Draome
entretanto, a companhia viu a necessidade de jrequnit os distribuidores montassem as cestas ada@acom as
necessidades dos clientes.

Além disso, como a composicdo de renda da classeda tem muitos componentes de “bicos” ou ativedadformais,



a Nestlé da prazo para as pessoas pagarem pslo€&iho as necessidades variam muito de familafparilia, ndo
hé regra fixa. “Trabalhamos conforme o dinheiro glee[o cliente] tem disponivel, de acordo com exsessidades
individuais”, diz.

Novos mercados

Na regido Nordeste, a empresa Coca-Cola Guarardiabsicante da Coca-Cola para Pernambuco, Pagdilmate da
Bahia — criou o programa “Coca-Cola vai até votéitialmente planejado para quatro bairros do Redifiniciativa se
espalhou para toda a regido de atuacdo da comp&dinikombis com equipes de trés pessoas que anuani
alto-falantes a venda de refrigerantes.

Para oferecer o produto a precos mais baixos, aesafressuscitou” o casco. Um litro de Coca-Colar&ido por R$
1,49 nos bairros (mais o investimento de R$ 0,50/asilhame, na primeira compra). Segundo Cathaviaehado
Ferreira, gerente de marketing da Coca-Cola Guyagara litros do refrigerante em embalagem Peplgtico) custam
R$ 3,20, em média, na regiéo.

Em outra iniciativa, a Coca-Cola Femsa, de SdooRauh Coca-Cola Guararapes, do Recife, oferecesnsde
capacitacdo para o varejo e de empreendedorisragqeens de 17 a 25 anos em bairros da perifesaldas capitais.
Apelidado de “Coletivo”, o programa é desenvolviao parceria com ONGs (organizacdes nao-governaispgte
atuam nas comunidades.

Em Sao Paulo, de acordo com Gabriella Affonso,rgerde marketing da Coca-Cola Femsa, cerca deo88ag ja
sairam dos cursos nas regides de ParaisépolisB¥akilandia, Ermelino Matarazzo. Eles s&o inclaidm um banco de
empregos, com taxa de contratagcdes da ordem de@G@%ba iniciativa, a empresa quer aumentar a rdadagido — o
que, por consequéncia, terd impacto positivo era geadas.

Entrada do Shopping Campo Limpo (Foto: Paula L@&it¢/
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—+ Centro de compras

O shopping Campo Limpo é um dos locais em Séo Rpudatende aos
s anseios da “nova classe média”. Encravado em umolgaie mistura

% sobrados, morros com casas de alvenaria sem rebm@alios
residenciais novos, ao lado da estagdo Campo Ldapoetro, da linha 5
(Largo Treze — Capao Redondo), o centro comemmlitma Casas
Bahia a poucos metros de uma Marabraz; as lojasdMarC&A

ocupam pontas opostas do mesmo andar. O cinemasgueartas-feiras
oferece ingressos a R$ 5, mostra 0s sucessos “ava’e “2012” em versao dublada.

A doceira Claudia Reis diz que vem “todos os das'Shopping Campo Limpo, desde que ele foi inawguridla mora
a 200 metros do local. “Antes eu ia ao Ibirapuseras ficava longe, tinha que pegar 6nibus ou cadia’ela, que gosta
de comprar na Marisa e C&A. A situacao da donaated.ourdes Cunha é similar: ela também vem coguémcia ao
shopping, sempre a pé. “Gosto da C&A, da Marisapjaprei vestido de festa aqui. Compro bijutertassinhas de
mulher”, conta ela, que também faz supermercadoaad.

O local do shopping foi escolhido em parte por aat# expansao imobilidria na regido, segundo DiBamnith Jr.,
diretor adjunto de operagOes da Sonae Sierra Bgasiladministra o centro comercial. O centro caraktem cerca de
700 mil clientes por més, diz Benith, que vém ppabknente dos bairros do entorno: Campo Limpo, G&pédondo,
Jardim S&o Luiz. De acordo com o diretor, a regiflta uma caréncia de varejo de melhor qualidadie lazer.



