Fundacao Getulio Vargas Topico: IBRE
27/01/2010
Céamara Portuguesa - SP Editoria: Economia e Negocios Pg: Online

Classe C movimenta consumo e € assediada por bancos

(N&o Assinado)

Industria e comércio dos mais diversos segmentesoidomia se debrucam sobre a classe C que enoengenovo
motor do consumo.

Estéo todos empenhados em entender os hébitosréreifas e necessidades desse publico que, seglmowacao
Getulio Vargas (FGV), j& responde por metade dallagfo brasileira (exatos 49,22%).

Mas por trds da demanda crescente por eletroei@rveiculos, imoveis, entre outros produtosma lista de
desejos sem fim, existem os recursos - e, em uitistancia, a alavanca do crédito. Como sera, paislacao entre a
classe média e o dinheiro?

Um levantamento feito pela Associacdo Comercigb@e Paulo (ACSP) com 800 pessoas em novembro do ano
passado, intitulado "Perspectivas do consumo"egoéeum retrato interessante dessa nova classe (oédiaenda
familiar mensal de R$ 1.116 a R$ 4.807) sob o dsgdewmnceiro.

A estratificacdo da pesquisa por camadas socieébérta com exclusividade para o Brasil Econd6mi@objetivo do
estudo é compreender o papel do crédito para esge de consumidores e, além disso, verificar celas lidam com
a divida.

A classe C se mostra otimista com a economia brasi, por extensdo, com o proprio futuro finarcgduando
questionadas sobre a situagdo econdmica do pafgdamos 12 meses, 67,7% das pessoas da clagseditam que
ela estara melhor.

Da mesma forma, 33,20% estédo confiantes na asceasab para as classes AB nos préximos cinco anos.

Esse nivel alto de confianca tem estimulado asdaoénpras. E o crédito, sem davida, tem possithdiaacesso a
produtos de melhor qualidade. A forma de pagameatis usada €, de longe, a compra a prazo.

Para a aquisicdo de moveis, por exemplo, corregpartd,3%; para a compra de eletrodomésticos 945 &, para a
reforma da casa, a 51,9%.

Mas, a0 mesmo tempo que o otimismo estimula as @gprazo, faz aumentar também o comprometinuentenda
com parcelas que tendem a representar uma faial@o cada vez mais significativa. Ai mora o gera
inadimpléncia.

"Embora a maioria das pessoas mostre disposicaspagslanejar financeiramente, 53,2% dos entrelistadmitem
comprar por impulso”, observa Sandra Turchi, sapemdente de marketing da Associagdo ComerciafideP8ulo.

E preciso que haja, portanto, um trabalho intendevconscientizaco junto a essa classe C quepsa, dassa pela
experiéncia de ter crédito farto na praca. "O siatbancéario ganha ainda mais com juros sobre atraaerta Sandra.

Ela cita o exemplo do valor minimo de pagamentoattéo de crédito. "Ja vi muitos casos de confeséie o valor da
fatura do cartdo e o pagamento minimo que apareaestaque", comenta.

"Essas pessoas estavam acostumadas a comprar ic@ne ¢gio sao orientadas a usar 0S novos meicsydengnto.”
A falta de conhecimento se estende também parara des juros bancérios. De acordo com a pescritsapkela
ACSP, no discurso os juros sao indesejados. Masdguaerguntados sobre 0 que é mais importantetes@ale juro
ou se o valor da parcela cabe no bolso, 51,3% mtosvéstados pertencentes a classe C deram comastaso valor da
parcela.

Além disso, 51,9% néo sabia responder qual ergaadi juro cobrada em suas compras a prazo.

Planejamento financeiro

A boa noticia € que existe, sim, uma vontade gendiinconsumidor em se planejar financeiramenténdsa da
compra, 47,9% das pessoas da classe C informammfasquisa de preco em diversas lojas.



Nas classes DE, todas as familias entrevistadamfaesquisa de preco. Isso porque uma reducacd@d@alor de
uma geladeira, por exemplo, pode representar &téd2bsaléario.

Pechinchar é conduta arraigada na classe médi@%os consultados confirmam a prética antes g De
forma semelhante, 88% das pessoas afirmam levaoesideracéo as dividas atuais nas préximas congvas80%
usam planilha para monitorar os gastos.

"E essencial ter um nivel de endividamento quesada do controle", observa Sandra. "A ideia é camipem para
comprar sempre."



