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Vivian Oswald e Geralda Doca
BRASILIA © RECIFE

ela primeira vez na histdria, a
classe C, cujos lares recebem
entre R$ 1115 ¢ R$ 4507 por
més, passou a representar a
maicr fatia da renda nacional, segundo
dados recémragregados pela Funda-
gao Getulio Vargas (FGV), Correspon-
dem agora a 46% do total de ren-
dimentos das pessoas fisicas, contra
4% do lopo da piramide (AB), Este
exéreito de 91 milhées de brasileiros
esta tornando anacronico o conceito
atal de classe média — baseado em
padries de consumo e culturais — e
métodos basicos de produgao e pu-
blicidlade estin sendo revistos.

Entre 23 — quando a classe C
respondia por 37% da renda nacional
(salirios, beneficios socials e previ-
denclérics. juros e aluguel) — e 2008,
262 milhdes chegaram a este grupo.
Essa migracho em massa alteron o
rumo da divisio historicamente de-
sigual do bolo no Brasil e proporcionou
o sungimento de um grupo com ca-
racteristicas socioculturais proprias.

Sea décadade 199 fol marcada pela
estabilidade e a educagho, o aumento
da renda que marcou 08 anos 20K
permitiu a0 consumidor nao 56 com-
prar, mas escother o produlo com que
mals se identifica. O vice-presidente da
agencia DMSDDB, Alcir Gomes Leite,
garante gue isso fez os profissionais
reverem seus conceitos. O novoe pil-
blico ndio se preocupa SO com pregos:

— Val atras das marcas, lem uma
Identidade prapria, que ¢ diferente
da classe média tradicional. As mar-
cas ja entenderam isso. Nao querem
mais saber o que fazer para tornar o
cliente fiel. Vao atrds do que tém de
fazer para se lornarem fidis a eles.

Também nao adianta anunciar um
produto para a classe AR achando
que o Individue da classe C vai
querer comprar para “ascender”:

— Esse conceito de classe média
foi para o saco.

As grandes empresas 16m concens
trado ao menos 6% das inovagdes no
novo pablico, segundo Alcir. Ja o pre-
sidente da Assoclagho da Indiistria
Textil (Abit), Aguinaldo Diniz Filho,
disse que o setor investiu LS$ B35
milhdes em 208 em designers, mar-
keting e ampliacio da produgio com
feco na nova classe média. O consumo
per capita de tecido no pais € con-
sideracko baixo: 8,2 quilos:

— Com mais gente subindo da clas-
seDparaCedeE para D,
acrescentar mais Cinco quilos.

‘Efeito Viagra' ja
aparece na economia

» Mas a mudanga nao estd sd nas
novas necessidades de quemn com-
pra. A propria estrutura da eco-
nomia esté se alterando. O potencial
de geragio de renda do brasileira
esta crescendo mais depressa do
que a sua eapacidade de consume,

— O brasileiro pode ser na foto
ainda mais cigarra do que lormiga,
mas estamos sofrendo gradual me-
tamorfose em direcio is lormigas —
diz o chefe do Centro de Politicas
Sociais da FGV, Marcelo Neéri, em
referéncla & {Abula de La Fontaine

Néri garante que ascensao de pes-
soas das classes D e E & C se deu ndo
apenas pelos programas de ajuda so-
cial do governo. Mas porque o bra-
sileiro traballou mais, ganhou methor,
se educon, comprou computadones e
celulares e poupou mals.

Segundo a pesquisa. o indice do

Avezdaclasse C

Segmento agora detém maior fatia da renda nacional e cria novo padrdo de consumo

O RETRATO DOS BRASILEIROS

RENDA FAMILIAR: R$ 1.115 a RS 4.807
2003 2008

% da populagdo: % da populagio:
37,56 49,22%
Total: Total:
64,1 milhdes 91 milhoes
de brasileiros de brasileiros
% DA RENDA NACIONAL:

=

% DA RENDA NACIONAL:

Ediforis de date

A representatividade
das outras classes

{om 2008)

CLASSE AB (acima de R$ 4.807)
% da populagio: 10,42%

Te 9.4 milhoes de brasileiros.

CLASSE D (R$ 768 a RS 1.115)
% da populagao: 24,35%

Tetal: 43 milhdes de brasileiros

% da rends nacional:

8%

CLASSE E (até RS 768)

% da populagao: 16.02%

Total: 29,9 mithoes de brasileiros
% da renda nacional;

2%

PERFIL (Participagao da classe C no total)

Computadar em casa: Golota de lixo:

58,87% 53.28%

Forte: CPSIFEN & parth dos imiceodadas s PNATVRGE

,@) Carteira assinada: Frequents escola particulan:
67,89% 57,04%
Funciondrio pablice: Frequenta curso supedion: o Radic:
S o 46.25% &1 50.50%
Contobuigio previdencidria: Rade de esgolo;
37.8% 55.83%

Tedevisao:
49,97%

Geladaira;

51,69%

Freezor:

56,25%

Ea‘ Maquina de lavar:

59,9%
Dais banheiros:

ﬁﬂ 62,64%
Tréss banhairas;
44,84%

ﬁ Gasa pedipria financiada:
5847%

Dissecando o perfil do novo consumidor

Empresas fazem pesquisa antropoldgica para mapear habitos

® BRASILIA. Agéncias de publicidade e grandes em-
presas estao sendo levadas a expedientes inéditos
para entender quem & agora seu maior mercado e
piblice-alvo. A gigante Procter & Gamble, cujo
principal cliente esta na classe C. desenvolveu o
programa “Living it”, em que funciondrios do setor
de marketing se mudam para a casa do consumidor
por até trés dias, Com a ajuda de um antropélogo,
tentam descobrir o que ele compra, come, veste, fala
& como lida com as novidades do mercado.
Também acompanham o consumidor nas com-
pras para identificar as dificuldades de entendi-
mento de embalagens e da prépria utilidade de um
produto, O diflogo com o cliente €

O Grupo Pao de Agicar criou uma nova marca so
para atingir esse estrato, devido & rejeicho das
marcas proprias. Assim surgiram a Qualita (produto
de consuma universal) e a Taeq (linha saudavel).

— As marcas proprias tnham uma qualidade
limite e preos musito baixos. Mas as pessoas, agora,
podem escolher e querem um produto com qua-
lidacle dos lideres nacionais e preqos mais haixos —
diz o vicepresidente executivo do Pao de Aciear,
José Roberto Tambasco.

Aindatendo os “Cs™comoalve, o grupo se prepara
[para crescer no varejo de ndo alimentos. A compra
do Ponto Frio & parte da estratégia, A preocupagdo
com a do meio ambiente também &

— 86 assim descobrimos o motivo que levava o
consumigor a ter a impressio de que a fralda da
concorréncia absorvia mais ¢o que a nossa, o que nao
eraverdade — conta o diretor de Pesquisa da Procter &
Gamble do Brasil, Cesar Benitez. — O material que
estavamos usando era diferente e dava a sensagao de
que a fralda precisava ser trocada antes do tempo.

O execufive destaca que os canais de comu-
nicagao com o cliente também estao mudando, com
maior presenca da TV a cabo, por exemplo. As
pessoas lambém tém mais carres e compram mais
em lojas de conveniéncia.

uma nova demanda, segundo Tambasco, e o pro-
grama de sacolas recicliveis tem sido um sucesso.

Jaa Pepsico preve para 2010 vérios Investimentos no
pais para ampliar os negOCios na Regiao Nordeste, de
olho na nova classe média. A empresa tem uma filial em
Recife com foco na produgio de snacks Elma Chips.

Em 2007, com a compra da Lucky, produtora das
marcas snacks Lucky, Torcidae Folura, a empresa diz
que passou a ter um portfdlio de produlos para
atender o consumidor da classe C, antes mais
restrito aos mercados de 840 Paulo ¢ Rio, em tedo o
pals. ( Vivian Oswaold)

s vt Martoutial
&

consulmidor aumenton 1498% entre WALKIRIA GODOI
20m (8, contra 2862% do indice i
do produtor. O primeiro mede 0 aces- Touidou:leida
s dlas familias a bens de consuma (TV, com a lofinha de
geladeira, DVD), servicos priblicos (i-
0, egoto), condigoes de moradia bijutertas,
(financiamento, nimera de comodos e mentada gragas
banheiros) e tipp de familia,

i o segundo estima o potencial de 0 programa de
geracao de renda pela sua insergao micracrédito

e nivel bem

coma investimentos em capital fisica A nova classe média lem carteira  Maria Clara Violti, 27 ancs, estd po  curse piblico, Com ¢ novo emprego,

(previdéncia piiblica e privada, uso
de tecnologia de informagio e co-
municagioy, capital social (sindica-
1os, estrutura familiar) ¢ capital hu-
mana (frequéncia escolar dos filhos).
Tudo Isso sao athvos que deram ao
trabalhacor produtividade.

assinada, casa prdpria ou grupa das mulheres que

Investiv em celular com Internet ¢

estuda em escolas piblicas ou par-
ticulares, lem previdéncia social ou
privada, computador & celular, Idosos.
mulheres, trabalhadores com carteira
e nordestinos sao exemplos de bra-
sileiros que puxam a transformagao.

mais ancs de estudo e conseguiram
garantir um emprego cor saldrio mais
allo e beneficios socials nos Gltimos
ancs. Asua capacidade de gerar renda
tormouse maior e ele esth mais “for-
miga”, Em 2008, passou em um con-

computacior

— J& ndo da mais trabalhar sem o
celular e o computador — diz.

A renda no Nordeste. segundo Neéri,
teve crescimento chinés: sua economia
expandiv-se, entre 2003 e 2008, a um

ritmo de 7.7% a0 ano. J os idosos t8m
mais dinheiro, viajany, t#m acesso ao
crédita consignado. Com o Viagra, tém
mais disposicho e se casam mais. Os
registros de casamentos de pessoas
com mais de 60 anos cresceram 100
sobre 2004. Se casam, monlam casa.

As mulheres foram & luta, estu-
daram e conguistaram bons em-
pregos. Os salirios delas cresceram
bem mais do que os dos homens
entre 2003 e 2008 — 374 conlra
24.6%, embora eles ainda ganhem
mais do que elas na média,

Computador pessoal
muda identidade

® As redes sociais também tém sido
determinantes como falor de iden-
tidade social desse nove consumidor.
Fles buscam informagdes sobre o que
vilo consumir e isso loi potencializado
pele aumento expressivo de compu-
tadores nas casas da classe média,

— Ele quer ser protagonisla. Dafa
busca pelas redes sociais € o su-
cesso dos reality shows. A elite nao
serve mais como modelo — diz
Alcir, da DMIDDB.

Mée de duasfilhas ¢ como marido
desempregado, a pernambucana
Walkiria Oliveira da Silva Godoi ar-
ranjou em 2002 um biscate que lhe
rendeu R$ 500 Comprou R$ 200 em
comida para a familia e investiu os
R$ 30 que sobraram em bijuterias
que lhe renderam RS 70. Com este
capital iniciou um pequenc comér-
cio na comunidade Bola na Rede, na
Zona Norte de Reclfe:

— Quando estou na cidade, posso
até sentir fome, mas entre gastar R$ 5
com commida na rua e Comprar coisas
para a lofinha, fico com a segunda
opgae. Por exemplo, uma cartela com
12 brincos custa RS 250, Compro
duas e fago R$ 12 — ensina ela

Walkiria encontrou parceria o
Banco do Nordeste do Brasil, me-
diante o programa de microcrédito
Crediamigo, de ande |& tirou cerca
de R$ 20 mil:

— As inslituigdes bancarias con-
vencionais nao nos orientam, nio nos
assistem, 5O pensam no lucro. O BNB,
no entanto, tem consultores gue nos
ensinam a fazer negdcios e nos visitam
quando solicitados — diz ela. — Hoje
prefiro vender R$ | i vistado que R$ 50
figdo, porque a gente éncontra muitos
comR$ I no bolso mas poucos com Ré
100 para gastar. w
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