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‘ CONSUMIDOR

As classificagcbes socioecondmicas sao0 um dos principais meios
que dispomos para entender o publico consumidor. Afinal, as
classes sintetizam aspectos fundamentais para o posicionamento
de marcas, produtos e servicos, como padrao de vida, nivel de
renda, status social e habitos de consumo.

No Brasil, a principal forma de definir as classes socioecondémicas
em pesquisas de mercado é o Criterio Brasil, desenvolvido e
atualizado anualmente pela Associacdo Brasileira de Empresas de
Pesquisa (ABEP).




CRITERIO BRASIL

O Critério Brasil € um sistema de pontuacdo das condicbes do domicilio
onde residem as familias, considerando trés grupos de variaveis:

POSSE
DE BENS

O domicilio recebe pontuacdo pela
quantidade de veiculos, empregados
domésticos, banheiros, computadores e
eletrodomésticos que possuri.

GRAU DE
INSTRUCAO

Para captar aspectos sociais da classe, o
Critério leva em consideracdo a escolaridade
do chefe da familia
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SERVICOS
PUBLICOS

Domicilios sem agua encanada ou rua
pavimentada descem no sistema de
pontuacgo.

Fonte: ABEP (2022)



RENDA

De acordo com a ABEPR, a Classe A
representa apenas 3% da populacido
brasileira. A partir de estatisticas cruzadas
do IBGE, estimamos que em SC essa
pProporcao seja maior que a media
nacional, chegando a 4%.

Na RM de Floriandpolis, a Classe A
representa 13% da populacdo, mas quase
a metade de toda a renda.

No restante do estado, o tamanho da
Classe A cail para 3%, mas a participacdo
na massa de renda segue sendo bastante
expressiva, com 15% do total.

SC1 | Populacéao

6% 3%

38%

43%

SC1 | Renda

176
15%

41%

44%

Classe A

SC2 | Populacao

8% 3%

38%

51%

SC2 | Renda

0,
[ 15%

30%

53%

Classe B Classe C Classe DE

Fonte: IBGE/PNADC/A (2021), a partir das estimativas nacionais da ABEP (2022)
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Estimativa da renda domiciliar per capita (média por morador) em SC

RENDA
PER CAPITA . -

R$ 7.260

Estimamos que as familias catarinenses da R$ 6.785
Classe A tém disponivel uma renda média
de aproximadamente R$ 21 mil por més.

Quando ponderada pelo numero de
componentes das familias, sua renda

média é de aproximadamente R$ 7.3 mil
por morador.

R$ 2.910
Na RM Floriandpolis, cada membro da R$ 2.784

Classe A dispbe, em média, de R$ 8,3 mil R$ 2.210 R$ 2.130
por més, sendo de R$ 8,4 mil o valor na

capital. Nas regiées de cobertura SC2, a R$ 1.070 R$ 1.158 R$ 1.257 RS 1.062
renda domiciliar per capita é de R$ 6,8 mil.
R$ 405 R$ 380 R$ 334 R$ 407
Santa Catarina SC1 Florianopolis SC2
Classe A Classe B Classe C Classe D/E

Fonte: IBGE/PNADC/A - Microdados Rendimento de Todas as Fontes
(2021), com base nas estimativas nacionais da ABEP (2022)




CONJUNTURA

Os ultimos anos foram marcados por
grande mobilidade entre as classes em SC,
seja pelos impactos da pandemia ou pela
forte retomada econdémica observada a
partir da segunda metade de 2021].

O saldo do biénio 2020-2021 foi um
crescimento expressivo da Classe A, que
ganhou 76 mil membros.

Além disso, houve um encolhimento da
classe C, que diminuiu em 210 mil pessoas.
Parte dessa populacdo empobreceu,
migrando para a Classe DE (+119 mil
pessoas). No entanto, o restante melhorou
sua condicdo, progredindo para a Classe B
(+107 mib).

Variacdo do tamanho das classes durante a pandemia em SC (pessoas)

+101 mil

+119 mil
+76 mil

=210 mil

Classe A Classe B Classe C Classe DE

Fonte: IBGE/PNADC - Rendimentos de todas as fontes (2020/1T vs. 2021/4T), adaptacdo
estado das estimativas nacionais da ABEP (2021
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‘ DngglhR Urbanos Rurais

Destaques:

Maior proporgcdo de domicilios urbanos
(971%)

Quase todas as familias da Classe A
vivem em imoveis proprios (97%)

38% das familias possuem 2 carros e
30% tém 3 ou mais carros. E a Unica
classe em que praticamente todas as
familias possuem algum automovel.

3+ automoveis 2 automoveis

Préprio Alugado Outro . ~ .
1T automovel Nao possui




PERFI
INDIVIDU

Destaques:

Maior parte da Classe A é de Baby
Boomers (60+ anos). Em seguida,
aparecem os millenials, todavia com
participacdo inferior a média.

Maior participacao de pessoas com
Ensino Superior completo (48%) e
segunda maior com Ensino superior
incompleto (13%).

Geracao

Grau de instrucao

Baby Boomers (1946-64)

Geracao X (1965-80)

Millenials (1981-96)

Geracao Z (1997+)

Ensino Superior Completo

Ensino Superior Incompleto

Ensino Médio Completo

Ensino Médio Incompleto

Ensino Fundamental

Sem estudos formais

12%

13%

7%

5%

0%

Populacao geral SC

34%

25%

29%

27%

Classe A

48%



ATIVIDADES
RECREATIVAS

Ouvir musica, praticar esportes e ir a
eventos esportivos estao entre as
atividades mais habituais na Classe A

Em comparacdo com as demais classes,
as atividades que mais diferenciam os
membros da Classe A sdo reunir-se com
amiqgos, fazer churrascos e visitar
parques.

Além disso, também é a classe que mais
costuma frequentar shopping centers,
museus e exposicoes.

26%
24%
23%
22%
21%
21%
16%
15%
14%
13%
13%
N%
10%
10%
9%
7%

70()

Populacdo em geral Classe A
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47%
39%
33%
30%

29%
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AFINIDADE POR

SEGMENTO

Comparativamente a média da populacdo, a Classe A consome...

+
N\

% +131% + +95% +85% +72%

Servicos imobiliarios Apostas esportivas Automoveis Tintas, materiais de Servicos de saude Pneus e autopecas
construcdo e reformas privada

Percentuais indicam afinidades. No caso do segmento imobilidrio, por exemplo, a taxa de afinidade é de 235%.
Fonte: Kantar/IBOPE, Target Group Index, individuos, RM Floriandpolis (2022)
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~
I 30%
COMP
19%

17%
16%

Destaques: 1%
1%
30% da Classe A pretende adquirir 0%

notebooks nos préximos 12 meses ’
9%
Também é a classe que mais planeja 9%
adquirir smartphones, smarT\V/s, caixas de -

som e speakers ’

8%

Em geral, possui alta afinidade com
eletronicos de alto valor agregado

7%
5%
5%
4%
3%
3%
2%
2%

2%

Todos os domicilios Classe A
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EREDES SOCIAIS

Destaques:

-« A Classe A lidera o consumo de Facebook WHATSAPP FB MESSENGER TELEGRA
(78%), Instagram (75%), Twitter (25%) e
Youtube (67%)

FACEBOOK INSTAGRA LINKEDIN

TIKTOK| TWITTER YOUTUBE
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