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Nenhum segmento quer ficar de
fora do novo boom da economia
brasileira, que atende pelo nome de
classes C e D. Sao os brasileiros que
ganham entredois e dez saldrios mi-
nimos, que jda superam a classe B
em potencial de consumeo.

A chamada nova classe média
faz girar as mercadorias no balcdo
com mais velocidade. Tem aempur-
rd-la a expansdo do crédito, em es-
pecial o consignado, mas também o
disponibilizado na praga pelos ban-
cos e suas financeiras, em que pese
as altas taxas de juros.

As classes C e D ainda ndo tém
uma nogdo mais precisa da taxa de
juros. A conta é feita pela renda. Se
a prestagdo cabe no saldrio, elas
compram a geladeira. Nao enxer-
gam que, se os juros fossem mais
baixos, com o mesmodinheiroseria
possivel comprar a geladeira e ain-
daomicroondas.

Este publico, antes esquecido, es-
tdem todas as estatisticas. O tiltimo
relatério Economia Brasileira em
Perspectiva, divulgado pelo Minis-

_tério da Fazenda, aponta que 103
milhoes de brasileiros fazem parte
da classe C. Eles podem chegar a
113 milhdes até 2014. S6 a classe C
jd soma, portanto, mais da metade
dos 200 milhoes de brasileiros.

Orankingde capacidadede con-
sumo, elaborado pelo Data Popu-
lar, mostra que a classe D tem R$
381,2 bilhoes para gastar (28% da
massa total de rendimentos - R$
1,380 trilhdo). Acima, portanto, da
classe B, que tem R$ 329,5 bilhdes
(24%) para consumir. O maior po-
tencial de compras, entretanto, é o
da classe C, composta por brasilei-
ros que ganham entre cinco (R$
2.550) edez (R$ 5.100) saldrios mini-
mos: R$ 427,6 bilhoes. Trata-se da
real classe médiado pais.

As estatisticas indicam ainda
que as classes C e D estd@o optando
por comprar das empresas que fa-
bricam marcas regionais desconhe-
cidas, as vezes com embalagens me-
nores e menos sofisticadas, vendi-
das, principalmente, no pequeno
varejo a pregos inferiores aos das
marcas lideres. Mais umavez, o pre-
¢o: do produto ou da prestagao. Ca-
be no bolso, fecha-se a compra, ndo
importaseédesegunda linha.

Também contribui, segundo a
Associagdo Brasileira da indistria
deAlimentos, a queda do desempre-
go. Os consumidores passaram a
comprar com prazos a perder de vis-
ta. Eles estdo mais confiantes de
que continuardao empregados até a
ultima prestagao.



