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RESUMO

Esta dissertagcdo analisa o comportamento do codsuntoso de baixa renda em
seus habitos de lazer a partir da analise de estgddizados pelo Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica - IBGE e pelo LaboratéeoEstudo da Pobreza da UFC - LEP. O
exame parte de uma pesquisa bibliografica dos temagjuestdo, perpassando por uma
pesquisa realizada com 100 pessoas idosas derbadka - residentes da zona metropolitana
de Fortaleza/CE - para consolidacdo da pesquisecde® analise dos dados primarios e
secundarios extraidos destas pesquisas serviu gsadelecer uma reflexdo entre os
conceitos definidos cientificamente e o arquétipddibso compreendido pelo senso comum
das pessoas. A principal suposi¢cdo deste trabaliterga-se na idéia de que o idoso de modo
geral possui uma forte necessidade de socializag#ityenciando fortemente seu
comportamento de consumo. Quando visto na perspedid poder de compra — mais
precisamente o de baixa renda — esta necessidadec@iizacdo os estimulando a se
reunirem em grupos para realizarem suas atividddelazer. De outro modo, o trabalho
também se propde a produzir um discurso de valfizgpara este segmento e revelar
algumas oportunidades mercadoldgicas a serem exjal®mpelas empresas que investem em

sustentabilidade e responsabilidade social.

Palavras-chave:Comportamento do consumidor, consumidor de baxrada, Formacdo de

clas.
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INTRODUCAO

O processo de globalizacdo que se estabeleceuomareia mundial nas trés
Gltimas décadas e todas as turbuléncias e consagsigror este fenbmeno acarretadas, sejam
elas positivas ou negativas, fizeram-se sentirrdeatds fronteiras nacionais. Dentre elas, uma
seria a de maior interesse as economias domeéstwasumento da competicdo

internacional.

Empresas procuram maneiras alternativas de seréomnanais produtivas,
melhores prestadoras de servigcos, entre outrasae8ps que lhes garantam em meio a
competitividade um posicionamento sustentavel nescados. Contudo, os mercados se
saturam e - de maneira mais intensa - a sociedasm@ am posicionamento responsavel e
comprometido com o aspecto social das comunidaaies|uais estas empresas se inserem. A
sociedade sabe que as empresas continuaréo ayperselyicro nas operacdes de suas
unidades, mas também entende que estas mesmasasngegem contribuir para melhorar a
qualidade de vida dos consumidores de seus prodeiteervicos, fazendo disso um

prolongamento de suas missdes organizacionais.

A saturagcdo dos mercados impulsiona as empresapraender novas iniciativas
que precisam ir além da segmentacao destes emsniohiateresse na elaboragcéo de estudos
de estratégias combinado ao interesse de contrdbeiivamente para uma transformacéo
social fez com que C. K. Prahalad, renomado autorarea de estratégia de negdcios,
propusesse uma nova linha de raciocinio estratégieocontemplasse a enorme parcela de
consumidores subatendidos. Convencionou-se chassar reova abordagem estratégica de
capitalismo inclusivo, termo cunhado pelo profegsa designar as solugdes inventivas que
constroem uma relagdo sustentavel entre empresagsemidores de baixa renda, gerando

negocios lucrativos para as empresas, além de acrelade mais justa e humana para todos.

Prahalad expbe a apreciacdo das empresas e de dgdeks que lideram
atividades empreendedoras a idéia de que a crilg&m mercado centrado nas necessidades

dos pobres pode converter a pobreza em uma iraatesgportunidade de negdcios.



Isso tudo se constitui como um forte processo ddamga no relacionamento
tradicional de empresas e consumidores, atravegjudd os consumidores da Base da
Piramidé passam a receber reconhecimento, respeito e &atanjusto e as empresas
vislumbram o desenvolvimento de um mercado potedeid bilhdes de pobres desatendidos
no mundo. Desse ponto em diante, sempre que aiaffeBP surgir, 0 texto estari se
referindo a expressao Base da Piramide.

DEFINICAO DO PROBLEMA

Qualidade de vida tornou-se um assunto corriguesodias de hoje. Pessoas de
todas as idades estdo em busca de equilibrio em wWdas pessoais e profissionais.
Consecutivamente, estas pessoas buscam - atravésataatividades de lazer - interagir com
aqueles outros que compartilham interesses, idéssracoes e valores em comuns. As
empresas estdo atentas a essa mudanca no compaotaloe consumidores de seus produtos

e servicos, buscando oferecer alternativas queiapeon seus clientes deste ideal.

Cresce 0 numero de pessoas que se envolvem eduadtsi de lazer em conjunto,
normalmente para a pratica esportiva. Existem el@hfue vao desde as corridas ecoldgicas
(competicdes que se realizam em meio a naturegasatrilhas realizadas por comboios de
veiculos. Ja se vé até mesmo comunidades quersanfoao redor de determinados produtos
e de suas marcas, existentes ja ha algum tempgranades capitais do pais e do mundo. Mas
nao é somente ao redor do esporte que as pessoamsel. Existe também a formacéo de
grupos para a realizacdo de viagens de turismo @ mais variadas classificacdes
(ecoldgico, religioso, cultural e de aventura),ni@o de pessoas para a leitura e a apreciacao
de poesias e filosofia, grupos virtuais para reghp de jogos on-line com varios

participantes, além de muitas outras atividadessguealizam em conjunto.

! BP — Base da Piramide: 4 bilhdes de pobres no mupe vivem com menos de US$ 2,00 por dia.
Washington: IFC, 2007.



Tudo isso € o conhecimento que se tem a respe#tatiddades de lazer das
classes mais favorecidas. Mas pouco se fala, &zsedra entender melhor os habitos de lazer
do mercado de baixa renda. Talvez pela idéia poednda de que este mercado ndo seja uma
alternativa rentavel. A avaliacdo disto € aindasnt@implicada quando partimos para uma
andlise mais detalhada da terceira idade pertenaesntlasses C e D (renda média familiar de
R$ 1.194,53 — C1, R$726,26 — C2 e R$ 484,97 — peivamenté)

E sabido que a expectativa de vida do brasileiraemtiou nestes Gltimos anos.
Também é conhecido que os idosos de hoje em dia esiis ativos e que a procura por
socializacdo tornou-se uma aspiracdo para esteo,grdgerentemente daqueles que
antigamente consumiam-se em seus lares ou — pida a quando eram abandonados em
casa de repousos pelos seus familiares. Contutlta aBo poucas as iniciativas empresariais
gue contemplam esta parcela do mercado. O maismateuse ver hoje em dia é o trabalho
de instituicdes financeiras que realizam empréstipaa esta classe desatendida e o trabalho
de ONGs que buscam melhorar a vida das pessoas faest de idade. Mas tudo parece
ainda estar em sua fase inicial. P6e-se, entats leisa de raciocinio, a seguinte questéao a se

investigar:

Qual o comportamento dos consumidores de baixa eend terceira idade em

suas atividades de lazer?

JUSTIFICATIVA

N&o é estranho, hoje em dia, encontrar noticidadah pelos érgaos de imprensa
das diversas naturezas jornalisticas - televisdkeirbnicas, entre outras - anunciando o
namero crescente de idosos que sustentam suasatarmdm a renda da aposentadoria.
Muitos desses idosos s&@o chefes de familias cors dei3 membrdse alguns deles até

retomam suas atividades profissionais para gamastistento de seus entes queridos.

2 Fonte: ABEP - Associacao Brasileira de Empresa@eadgjuisa - 2008 - www.abep.org. Dados com base no
Levantamento Sé6cio Econdmico - 2005 — IBOPE.

® IBGE, Diretoria de Pesquisas, Coordenacéo de TakeRendimento, Pesquisa de Orcamentos familiares
(POF) 2002-2003.



Geralmente, o rendimento médio mensal das fantligspessoa de referéncia do
domicilio € alguém com mais de 60 anos é baixo% 8@ssas familias receberam cerca de
R$ 800,00 em 20d3sendo que em mais da metade dos domicilios -uenogesponsavel é

um idoso - também residem pessoas na condicathde 6u enteados.

Segundo dados divulgados recentemente pela ONUrenelatorio da divisao de
populacéo das Nacdes Unitametade da populacdo mundial tera, em 2050, neai® cinos,
principalmente em raz&o da baixa natalidade e deeato da esperanca de vida. J& no Brasil,
de acordo com o IBGE, a expectativa de vida vemeatamdo cada vez mais e pode chegar a

quase 80 anos em 2630

Ainda com relacdo ao envelhecimento da populacABQE afirma que os
grupos etarios de 0 a 14 anos e maiores de 65 smagualardo em 2050, passando a
representar 18% da populacdo brasileira, cada Ues.dBor conta disso, o referendado
instituto sugere que se dé maior atencédo a criagdesenvolvimento de politicas publicas

relativas a previdéncia, bem como de politicasatdels voltadas para a terceira idade.

A queda combinada das taxas de fecundidade e madal vem ocasionando
uma mudanca na estrutura etaria, com a diminuigktiva da populacdo mais jovem e o
aumento proporcional dos idosos. Estes indicaddeesograficos abrem os olhos daquelas
empresas e profissionais que visam manter-se dlishaom as tendéncias do mercado,

sobretudo com aquele identificado como a “teraeiade”.

Como contribuicdo deste estudo, a investigacaoedhdade vivenciada pelos
idosos das classes C e D - em nivel local, buseglarede maneira mais aprofundada o
comportamento deste consumidor em seus habitoszéde IO trabalho também se propde a
produzir um discurso de valorizacdo para esta e€lasgevelar algumas boas oportunidades

mercadoldgicas para as empresas.

* IBGE, Diretoria de Pesquisas, Coordenacéo de TralaRendimento, Pesquisa de Orgamentos familiares
(POF) 2002-2003.

® Projecdes sobre a Populacdo Mundial — Revisdo. ZDR6).

® Revisdo 2004 da Projecdo de populacéo do IBGE.



OBJETIVOS

Geral

O objetivo geral deste estudadéscrever como as pessoas de baixa renda da
terceira idade se organizam para terem acesso aozé, visando gerar novos
conhecimentos a respeito do comportamento do cadsurde um nicho de mercado tao

especifico que pode constituir-se como uma opatawld de negaocio.

Especificos

Avaliar a parcela de renda que é destinada ao petes idosos deste segmento.

Levantar quais as necessidades e 0s desejos naldo® as atividades de lazer

praticadas pelos idosos de baixa renda.

METODOLOGIA

A elaboracdo do estudo se assenta em pesquisagbdiica de autores
especializados em mercado de baixa renda e em c@mmamto do consumidor, bem como
em uma pesquisa documental de dados secundariadogea partir de estudos feitos pelo
IBGE e pelo LEP — Laboratério de Estudo da PobazaJFC. Realizou-se também uma
pesquisa de natureza aplicada com forma de abardggali-quantitativa. Seu objetivo foi
explicativo e utilizou um levantamento de dadosdipde uma amostragem de conveniéncia

como procedimento técnico.

Como instrumento de coleta de dados, utilizou-sequestionario de opinido e
observacéo participante para validacdo da pesde®ica. Estabeleceu-se que a amostra
corresponderia a 100 entrevistas com pessoas ckiréeidade (idade maior ou igual a 60
anos) pertencentes as classes econémicas C, briéeEp ABEP, na cidade de Fortaleza/CE

e regido metropolitana.



No entanto, devido a um erro de controle no trabdid campo, ocorreu que 22
idosos pertencentes as classes econémicas maiguaua B2 (Renda média familiar igual
ou superior a R$ 2.012,67) foram entrevistados. &absse grupo de pessoas nao fosse alvo
de investigagcdo no inicio deste estudo, acabowaajentamento destes individuos compds
um grupo de controle util a realizacdo de analsmaparativas e a averiguacdo de fatores

aspiracionais pertinentes ao grupo de pessoasajiepem as classes econémicas C, D, e E.

ESTRUTURA DO TRABALHO

Além da presente introducdo — primeiro capituldinde&adora da relevancia e

atualidade do tema, a dissertacado esta assim pagkni

No segundo capitulo consta o referencial tedricoedtudo. Abordaremos os
temas Mercado de Baixa Renda, Terceira ldade e Compontamnedo consumidor
procurando identificar sua conceituacdo, seu deba@mento e os beneficios que a aplicacao
pratica deste conhecimento possa proporcionamaddduos isoladamente, a sociedade e aos
setores da economia que se valem desta nova opladede mercado.

No terceiro capitulo consta a pesquisa aplicadajergiando a metodologia
empregada, a analise e a interpretacdo dos dadosegelam como ocorre a dindmica de

relacionamento em grupo - das pessoas idosas e@asaguirem acesso ao lazer.

Por fim, as conclusdes do estudo desenvolvido nigstartacao.



2. REFERENCIAL TEORICO

A modernizacdo passa antes pela cabeca das pegsoasuas competéncias para
chegar posteriormente as maquinas, equipamentdsdoss processos, produtos e servicos.
Isto é a consequéncia da modernizagdo: o produdb diela e ndo a sua origem. O impulso
alavancador da modernizagéo esta nas pessoasjasakabilidades e conhecimentos, na sua

criatividade e inovacgao, na sua inteligéncia euzgacompeténcia.

2.1. MERCADO DE BAIXA RENDA

Prahalad (2005, p. 15) ao abordar o tema mercad@as@ da piramide, explicita
gue se nés deixassemos de olhar os pobres comardmdocial ou vitimas e passassemos a
percebé-los como empreendedores criativos e conssiele valor, um novo mundo de
oportunidades se abriria. “Quatro bilhdes de polpadem ser a forca motriz da proxima

etapa global de prosperidade econdmica.” (PRAHALAD5, p. 15).

Atender os consumidores da BP exige solucdes imogadem tecnologia,
produtos/servicos e modelos de negocios que supsaracessidades destes consumidores. Se
bem elaboradas e executadas, essas iniciativasdpogerar boas parcerias entre empresas e
organizacdes da sociedade civil, além de promownpreendedorismo por meio da criagao
e do desenvolvimento de pequenos negocios pelatasses C e D da populacdo. Sendo
assim, diminuir a pobreza mundial pode ser umaiativ@a compartilhada entre grandes
empresas privadas e empreendedores locais da aadenicujos propdsitos conjuntos de

fazer recuar o nimero de pessoas pobres no murdmdeer reais e sinceros.

2.1.1. Crencas sobre a Base da Piramide

Embora ja existam iniciativas organizacionais deesso ocorridas em algumas
partes do mundo - inclusive no Brasil, 0 pensamdatoinante de que a base da piramide néo
se constitui como um mercado viavel economicamignpede que mais iniciativas possam

lograr éxito neste nicho de mercado.



A respeito da BP, os pressupostos existentes eas tosl setores da economia
(publico e privado) restringem a capacidade de pgogo de novas possibilidades

mercadoldgicas.

Segundo Prahalad (2005, p. 24), a crenga prinéiatie que o pobre nao possui
poder de compra. Esta afirmacdo € inegavel se gampas individualmente o poder de
compra de um pobre com o poder de compra de um Tmdavia, 0 poder de compra do
pobre estd em seu conjunto, esta na forca combidadgrande nimero de pobres que
existem. Normalmente, o poder de compra da class®@ robustecido quando se considera
o total da renda familiar, somadas as rendas ithdiais de cada membro da familia. Essa
combinacédo de esforcos financeiros gera um montgméepode ser bem atrativo para a

iniciativa privada.

Outra crenca é a dificuldade relacionada ao aceskstribuicdo nos mercados de
baixa renda. E verdade que o custo de acesso ansurcimlores pode variar
significativamente quando se objetiva atender a & algumas empresas desenvolveram
boas experiéncias em busca de eficiéncia na digiib de bens e servicos para 0s
consumidores de baixa renda, vide o caso da AvdBrasil que — através do arregimento de
800 mil vendedoras — conseguiu distribuir seus ytaxlaté as regides mais remotas do pais.
“As areas urbanas tornaram-se um ima para os pdbrgs densidade desses assentamentos
urbanos — cerca que 15 mil pessoas por hectarerecefa grandes perspectivas em matéria
de distribuicdo.” (PRAHALAD, 2005, p. 24-25).

Presume-se também que pobres ndo tém consciénciarda. Prahalad (2005, p.
25) ressalta o contrario. Além da consciéncia decapas pobres tém consciéncia de valor.
Marcas fazem parte das pretensdes dos pobres, giesdadas estejam disponiveis a precos e

a formas de pagamentos que eles possam se comeromet

Outra crenca presente no imaginario da sociedadeeéos pobres estariam
isolados do mundo. Mas isso néo € verdade. Qu&¥® tids residéncias do Brasil possuem
aparelhos de televisdo e a base de clientes comllapscelulares ja ultrapassou o numero de
aparelhos fixo nas residéncias. Os consumidoresad@pidamente tecnologias avancadas e
fazem uso destas para estabelecer novos limiteomenicacdo com a sua comunidade e

com 0 mundo.



Existe no mercado da base da piramide uma necdssldiente de melhoria de
vida. Este fator aspiracional implica na adocéotatta aquela tecnologia que venha a
contribuir para o seu bem estar pessoal e famikara isso, as empresas precisam
desenvolver modelos de negdécios inclusivos quditéani aos pobres o acesso as tecnologias

mais avancgadas.

Esses pressupostos aqui apresentados por Pral2088) (constituem uma
consideravel barreira a transformacéo dos pobresa@mumidores. Todavia se superados
estes obstaculos conceituais, poder-se-ia obterfio@s relevantes tanto para as empresas
como para os consumidores, desde que ambos estivessvolvidos realmente com o
processo. O que precisa ser feito para criar coadigle consumo para os pobres € sair da
abordagem tradicional e desenvolver novas formasrdar acessiveis 0os produtos e servicos.
Prahalad (2005) defende a logica de que o atenttindsnnecessidades do consumidor da BP

se baseia em trés principios simples. Séo eles:

1. Capacidade de compraNovas modalidades de compra (preco e tamanho) que
favorecam a aquisicdo dos produtos sem prejuizudidade e eficiéncia,;

2. Acesso -Produtos e servigos devem estar proximos de osigelares vivem e
formatados conforme seus padrdes de ocupacao.

3. Disponibilidade —Os pobres ndo tém como adiar sua decisdo de compra
porque esta € quase sempre baseada no dinheianigdispem determinado
momento do dia. Portanto, produtos e servigos t@enegtar disponiveis para o

consumo imediato.

O que torna desafiador atender o mercado da BRatbale que a obtencao de
renda destes consumidores ndo € constante ao ttmgno. As empresas podem explorar
bem este nicho e converté-lo em bons resultadakedpse criem alternativas comerciais que
contemplem a variabilidade de renda destes conswesdMas ndo somente isso, também &
preciso criar e desenvolver novos produtos quedataeras necessidades destas pessoas sem
gue a qualidade seja negligenciada. Agir dessaafdam com que os consumidores se sintam
respeitados e reconhecidos, bem como impulsion@amgsesas que se preocupam com 0
mercado de baixa renda a desenvolver tecnologienbecimento que as mantenham bem

posicionadas no mercado atraves da criacao defenemitial competitivo.
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Todos os fatores até agora relacionados, trazemigmomm polido discurso de
valorizagdo para as classes menos favorecidaset8dbr demonstram também uma nova
oportunidade de negocios para as empresas do ntoddo Todavia, para que toda essa
mudanca ocorra de fato e para que todos os bersefejam obtidos com amplitude, se faz
necessario desenvolver uma relacao fidedigna estegnpresas e os clientes. A aproximacgao
das empresas a este publico-alvo deve ser a m#igwa possivel, visto que — neste tipo de
ambiente mercadologico — € fundamental que seast@buma relacdo através da qual as

duas partes sejam favorecidas.

Os dois lados do negécio tém que obter vantagenbasadas em profunda
confianca. As empresas devem entender que — de gevdb— 0s pobres procuram preservar
suas honras, evitando relacionarem-se a fatos eunleamn a denegrir a idoneidade de seus
nomes, praticamente o ativo pessoal de maior yai@ este grupo. Esta afirmativa se baseia
principalmente nos indices de inadimpléncia ergrpabres que — em muitos casos — € abaixo
dos indices registrados entre os clientes do tepgairdmide. Mas o0 consumidor também tem
que fazer seu papel. Embora pareca complicadogd@spr que os clientes acreditem nas
Iniciativas organizacionais que visam conciliarpmssabilidade social e lucro. De modo
geral, quando as empresas preocupam-se com eptEsjpoode maneira sincera e real, seus
consumidores desenvolvem profundo apreco por etagiee ocorre € o surgimento de uma

relacédo de profunda parceria entre os dois.

2.1.2. Adaptacéo as Oportunidades na Base da Pirade

Ja vimos que a iniciagdo das empresas no mercadPdequer inovacdo de
produtos e servicos. Isso se faz necessario sdorgiorque a abordagem existente nos
mercados ocidentais ndo se presta com eficaciagpamder o mercado de baixa renda. Para
atender o mercado de baixa renda é preciso queesenwblvam modelos de negécios
adaptaveis as infra-estruturas e a cultura de lcadh Estas iniciativas devem contemplar as
condicOes insatisfatorias e incipientes dos resugs@-existentes, engendrando solucfes

praticas e a custo baixo que viabilizem um retdimenceiro vantajoso.
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Prospectar o mercado da BP ndo é somente uma quiestéelhorar a qualidade
de vida das populagBes menos favorecidas, é tarab@maneira nova de realizar negdcios
e de obter bons lucros para as empresas. Nessosasinovacdes propostas ao mercado da
BP devem priorizar principalmente uma adaptacanifggtiva as condicbes existentes. A
partir de dados colhidos em pesquisa, Prahalad5(200 37) identificou 12 principios,
detalhados no quadro 1, que constituem as basasapaovacao nos mercados da BP. Ele
esclarece que tais principios ndo sdo aplicaveisgdas as modalidades de negocios do
mercado de baixa renda. E preciso que os gerengggeautivos das empresas selecionem
aqueles principios de maior serventia, desafiangensamento estabelecido para obtengéo de
resultados positivos na BP.

Desempenho de pre¢o novas relacdes entre precos e desempenho de @sodut

Hibridos: Novas tecnologias para novos ambientes de negécios

Escala das operacde Margens de lucro suportadas por grandes volumesritas

Desenvolvimento sustentave ecologicamente correto

Identificagéo dduncionalidade diferente de produtos e servi¢os para a BP

Inovacgao de processo adequacao de produtos e servicos para 0 acespolies

Desespecializacdo do trabalh atividades concebidas considerando a baixa queg#io
profissional na base da piramide.

Educacao dos cliente: instrucdo do consumidor de baixa renda

Interface: tecnologia pratica e util que facilite e melhonada dos pobres

Projeto de produto e servigos para unfea -estrutura hostil

Distribuicdo: acesso através de multiplos canais

O rompimento dos paradigmas existente investir contra os modelos tradicionais

Quadro 1 - Os doze principios para a inovagdo nos merad@bsse da piramide.
Fonte: Elaboracéo propria

O primeiro principio diz respeito atesempenho de pre¢aO principio propala a
idéia de que as empresas devem inovar a relac@o/gpesempenho de seus produtos e
servigos. Nao se trata necessariamente de redecaedos, mas sim de oferecer produtos e
servicos de qualidade sem perda de desempenhanepaego que torne a operacéo rentavel
para as empresas. Resumidamente, seguir essepjarimoplica em criar modalidades de
negocios que se orientem pelas oportunidades delgralume de vendas, baixo risco e alto

retorno de capital empregado.
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Segue o segundo principidribridos. Suprir o mercado da BP implica no
desenvolvimento de solugfes tecnoldgicas combinaslasfra-estruturas existentes. Nao se
trata de aproveitar versdes obsoletas de tecnoldijzadas nos paises desenvolvidos, mas
sim de desenvolver novas solu¢cbes que atendamcassmdades do consumidor de baixa

renda.

O terceiro principio trata descala das operacde€omo as margens de lucro sao
pequenas, a base para o retorno de investimentmkime. As operacdes das empresas que
atuam na BP dever ser de tal forma que a produg@nwega do servigo possa ser feita em
grande quantidade e que possa ser possivel realizesinsferéncia de tecnologia entre

diferentes regides geogréaficas.

Quarto principio: desenvolvimento sustentavel e ecologicamente cowet
Atender o mercado da BP implica em um risco murende para o meio-ambiente. Se as
empresas criarem solugcdes com os mesmos padraggizicdo de recursos existentes nos
paises desenvolvidos, muito em breve se exaursa@@irsos naturais do mundo que — de

outro modo - ja estdo em fase de esgotamento.

A identificacdo da funcionalidade diferente de produts e servigos para a BP
€ 0 quinto e um dos mais importantes principiogmndaacdo. A funcionalidade exigida pelo
mercado da BP pode ser bem diferente da funciausicexigida de produtos e servicos
disponiveis em mercados desenvolvidos. As necelsddos pobres sdo muito especificas e
— algumas vezes — bem diferentes das exigénciascadécde funcionalidade do topo da
piramide. Essas exigéncias adicionais muitas vexistem apenas no nivel da BP e obrigam
as empresas e profissionais empreendedores destadmea investir tempo e esforco no
entendimento detalhado das necessidades dessasnodmi®s e — ainda Sim — encontrar

solucdes que estejam acessiveis a eles em termp@eder de compra.

Sexto principioinovacao de processosSemelhante ao principio dos hibridos, a
inovagdo de processos consiste na redefinicdoamssos que se adaptem a infra-estrutura
existente no mercado de baixa renda. Objetivamentesiste em adequacado dos processos
utilizados visando tornar produtos e servicos deceiss aos pobres. Tal principio visa
aproveitar a infra-estrutura existente e - a pddia - inovar um modo de operar que facilite e

melhore a vida dos pobres.



13

Desespecializacdo do trabalhoAinda segundo o que Prahalad (2005, p. 38)
expbe, 0 sétimo principio trata da escassez ded®dibra especializada na maioria dos
mercados da BP. Como na maior parte do mercadaida benda existe baixa qualificacéo
profissional, & preciso desenvolver métodos dealinabque simplifiguem a realizacdo do
servico e/ou a venda e entrega dos produtos. @ipiinda desespecializagcéo do trabalho da
cuidado a tornar genérico e amplo a realizacddatatas pelos profissionais que atendem a

base da piramide.

Como consequéncia do principio anterior, o oitaviocfpio — educacao dos
clientes — visa instruir o consumidor da BP para que est&sg usufruir das vantagens
ofertadas em produtos e servicos especificos apesély de modo a compensar a deficiéncia

existente em infra-estrutura e promover o uso a@dp de todos os beneficios oferecidos.

Nono principio:Projeto de produto e servi¢cos para uma infra-estrutra hostil.
Tais projetos devem levar em conta que as condig@esxistentes nos mercados de baixa
renda sdo bem hostis e ndo favorecem a implan@edafra-estrutura para o andamento
normal dos processos de comercializagéo de proéwuesvicos. Sendo assim, As empresas e
seus lideres - bem como empreendedores autbnordegem se preparar para trabalhar em
condicdes insatisfatorias gerando satisfacdo pasauws clientes.

Temos alnterface, o décimo principio. Segundo Pierry Lévy (1993152),
interface € o conjunto de programas e aparelhosriaiat que possibilitem a comunicacao
entre o homem e a maquina. Pierre Lévy (1993) eefer a grande influéncia que as

tecnologias exercem sobre nosso modo de agir epaosfirmar que:

Diversos trabalhos desenvolvidos em psicologia itivgra partir dos anos sessenta
mostraram que a deducdo ou a inducdo formais ést@® de serem praticadas
espontaneamente e corretamente por sujeitos reduafenas aos recursos de seus
sistemas nervosos (sem papel, nem lapis, nem pinkgile de discusséo coletiva).
Lévy (1993, p.152).

A palavra também define o ponto de contato entreswario e um sistema
eletronico. Ou seja, 0 que ele visualiza em uma para interagir com um software de

computador ou de um telefone celular.
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Sistemas projetados para a base da piramide dewemiderar a pouca
experiéncia de seus usuarios com este tipo de ltggapbem como respeitar o nivel de
aprendizado da maioria dos clientes deste merdasiozezes, oportunidades de inovacdo
podem gerar boas surpresas relativamente a veflacidaa facilidade com que novas
tecnologias sdo aceitas e assimiladas pelos codstgside baixa renda. Tudo € uma questao
de tornar pratica e Util a tecnologia que seraaat#opor essas pessoas.

Distribuicdo: o décimo primeiro principio. Inovar em distribaa; € tdo crucial
quanto inovar em produtos e processos. De nadatadianovacao em produtos e servigos na
BP se os pobres néo tiverem acesso aos mesmosciopaprimorar o entendimento deste
mercado para que se permita acesso atraves delorlltianais. Se o produto ndo estiver
disponivel — quando e onde o cliente precisar dgfiejlmente tera sucesso no mercado da
BP. Estes canais devem levar em conta o fator nieti@edo do mercado, o nivel de servico, a
variedade ofertada, a promoc¢ao, o desenvolvimeatmtligéncia de mercado.

Por fim, o décimo segundo principi@:rompimento dos paradigmas existentes
No inicio desta explanacao ja haviamos destacap@oto é desafiador atender o mercado da
base da piramide. Ao mesmo tempo, torna-se uméatateativa porque impulsiona as
empresas a pensar e a agir diferentemente dos esddadicionais. Esta atitude de desraigar-
se dos paradigmas atuais de inovacdo e fornecinumtprodutos e servigos favorece o

desenvolvimento da viabilidade dos mercados nadagparamide.

Isso tudo traz ainda um outro beneficio para asesap. Desafiar o pensamento
vigente pode constituir-se como uma vantagem cativyaepara as corporacdes que desafiam
as crencas na BP. Em sua prépria constituicdoc@ssa de empresas na base da piramide as
desvincula dos pressupostos atuais, combinando fordea criativa - tecnologia, preco,
viabilidade e ganho de escala para a criacdo endalsenento de mercados. Mais a frente, o
exemplo pratico do Banco Grameen demonstrara cosnengpresas que possuem este
diferencial competitivo pode propagéa-lo para outmsrcados de outras partes do mundo,
estabelecendo-o como um novo padrdo de atuacamersidos ja desenvolvidos. Isto tudo
funciona como se a BP fosse um grande laboratée® abrporacdes do mundo todo,
desafiando o reexame de pressupostos sobre forfugttipnalidade, canais e custos de
distribuicdo para o melhoramento de seus resultdo@sceiros, bem como dos seus

processos de administracao interna.
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2.1.3. Interesse Crescente das Empresas na BasdPd@mide

Quando se fala em “base da piramide”, rapidameotsegue-se imaginar 0s
beneficios sociais e de desenvolvimento que tabciegpode gerar a sociedade. Todavia,
alguns questionamentos impelem os entusiastas da jB§tificar o esfor¢co gerencial que é
necessario para que se explore esta iniciativatoMig questiona sobre quanto os mercados
da BP sdo promissores; se vale a pena desafiagiaa ldominante e se até os beneficios
sociais e de desenvolvimento de tal negocio saufis@tivos o suficiente para a priorizacéo

desta abordagem por parte das ONGs e organizag@esitarias.

Em face ao exposto, apresentaremos aqui algunsnarngos e dados — tanto
globais como locais — que justifiquem o investinet® tempo e energia na compreensao e

suprimento dos mercados da BP.

A principio, por meio de um estuddivulgado em marco de 2007 pelo Banco
Mundial através de uma empresa do seu grupo -emétional Financial Corporation (IFC),
apresentam-se dados que justificam a concretizdestas iniciativas por parte das empresas
multinacionais, bem como aquelas de atuacao nd@daabém local.

O relatdrio revela dados relativos ao tamanho desseado e a definicdo de uma
estratégia clara de negécios para atingir a baspir@mide. A analise da empresa esta
fundamentada na estratégia de insercdo da baséddade na economia formal como sendo
primordial para a geracao de renda e crescimenbosino. Como parametro, a IFC considera
como sendo BP pessoas com renda anual inferior$a3Ussil em moeda local — cerca de R$
6,2 mil por ano na época de divulgacdo do relatfvlarco de 2007). Ainda segundo o
mesmo relatério, o poder de compra mundial dosgsofira em torno de US$ 5 trilhdes,
sendo que - desse total - o mercado brasileiroesponde a uma parcela de US$ 181,9

bilhdes. Em moeda local, esse valor representa ckr&$ 376 bilhdes.

"BANCO MUNDIAL. The Next 4 Billion. Washington: IFC, 2007.
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Em relacdo ao mercado brasileiro, ainda segundsiugi@ do IFC, cerca de 124
milhdes de pessoas vivem com menos de US$ 3,38i@oApds a alimentacdo, os itens de
maiores gastos nos orgcamento dos pobres sdo eletésticos e transporte. Abaixo, listamos
o ranking de gastos por setor na base da piraromdorme percentual de participacdo no

orcamento total.

TABELA 1 — Base da piramide brasileira: gastos posetor em bilhées de dolares

Setor Total US$ Milhdes % Orgamento
Alimentacao 55,28 30,4%
Despesas com o lar 25,96 14,3%
Transporte 19,52 10,7%
Energia 12,15 6,7%
Saude 11,98 6,6%
Moradia 9,53 5,2%
Comunicacgéo e tecnologia 5,52 3,0%
Educacao 2,36 1,3%
Agua 1,63 0,9%
Outros 38,1( 20,9%

Fonte: Adaptado de LUCAS, MbdnicBaixa Renda no Pais é Mercado de US$ 181,9 Bilhdé&xario do
Nordeste, Fortaleza, 25 Mar. 2007. Caderno de Negdg. 6.

Segundo a analise da IFC, concentrar esforcos mis pobres fara com que a
estratégia do governo e empresas ocorra de maassistencialista e caridosa. Em comum
com o pensamento de Prahalad, a IFC defende addéjae a estratégia deva ser moldada de
forma criativa e em um ambiente que favoreca dzeegdlo de negdécios. A instituicdo faz
algumas propostas em seu relatério. Concesséao aeamédito, financiamento ao consumo,
estimulo ao empreendedorismo, associacdo com o péhbdlico e ONGs, bem como a
remocao de barreiras para que micro e pequenasesasppossam funcionar e entrar na
formalidade sdo algumas das medidas que — se adotain presteza de compreensao —
poderdo gerar bons negocios para as empresasredava mobilidade social das classes C,
DekE.

Ainda com relagdo a analise da IFC, os mais pajstam pouco com educacao.
Todavia, na medida em que a renda das familiagset@snbém aumentam os gastos com
educacao e caem o0s gastos com alimentacéo, quedsinibuidos para o consumo de itens

de transporte e comunicacao.
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J& em relacdo a energia, os brasileiros da bap&é&aide representam a maioria
do mercado (57,8% do gasto nacional com energiraarcado doméstico cabem aos 70% de
brasileiros mais pobres). O Brasil tem ainda um wohasores mercados de transportes do
mundo e o mais forte entre os 9 paises analisadog\mérica Latina. Concentrados
principalmente entre os brasileiros com rendimemtoial na faixa de US$ 2.500 (R$
5.175,00) a US$ 3.000 (R$ 6.200,00), a época dalesb gasto de US$ 613 per capita ao
ano é um dos mais altos do mundo. Em relacéo & sa(mbrcentagem desses gastos chega a

ser maior nas camadas mais pobres e cai aos pseieoenda sobe.

Merecem destaque as dificuldades de acesso édiséido nos mercados da BP.
As diferencas no acesso em areas urbanas e ruais diferentes camadas de gastos. Em
média, um domicilio urbano gasta 289% a mais coengén do que um rural. Noventa e sete
por cento (97%) do consumo de informacdo e comgaca urbano e sai mais barato. O
gasto anual médio dos domicilios urbanos (US$ 208&te vezes maior do que nos lares
rurais. Em relacédo a saude o mercado urbano é maid,5 vezes. Prahalad (2005) destaca
que as concentracdes urbanas sdo um problema skpaveito diferente daquele existente
nas comunidades rurais. O custo de acesso porroadmupode variar significativamente no
mundo todo. Muitos dos mercados rurais ndo recetieais de audio e televisdo. Por conta
disso os pobres das areas rurais carecem ndo sdeatesso aos produtos e servicos, mas
também de informacao relativas aos recursos gaest§ disponiveis e a maneira de utiliza-
los. Prahalad (2005) propala a idéia de que a s&owada conectividade sem fio entre os
pobres é uma forma de amenizar esse problema. &egisionalmente fora do alcance das
empresas podem ser alcancadas por meio de digpesgiem fio que permitem acesso a
informac&o sobre produtos e servicos. Todavia @ssativa ainda € um processo em

evolucdo em poucos paises.

Conclusivamente, o relatério do banco mundial pragim discurso de que o setor
privado deva desempenhar um papel maior no desemaito de negdcios com a base da

piramide e com o0 engajamento na reducao da pobreadial.
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Até agora foram analisados dados relativos a BRamiito mundial e nacional.
Parte-se agora para uma analise local da pobreZastamlo do Ceara. Apresentam-se as
informacfes de uma pesquisa do laboratorio de estacbobreza (LEP), da Pos-Graduacao
em Economia da Universidade Federal do Ceara (O&€)/ com base em indicadores de
pobreza e desigualdade social entre 2002 e 20@&.pesquisa incorporou informagdes da
Pesquisa Nacional de Amostra de Domicilios (Pnad)ndtituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE). Como parametro de estudo, uefiea a linha da pobreza em R$
154,36/més e a linha de indigéncia em R$ 77,18/a@s referéncia: 2005). A linha da
pobreza foi delimitada tendo como referéncia fatate corre¢cdo do Instituto de Pesquisa
Econbmica aplicada (Ipea). Ja a linha de indigéadceametade desta. O valor de R$ 77,18
contabiliza o montante financeiro necessario paraliwiduo adquirir uma cesta de consumo

calérico minimo/meés.

Assim o estudo do LEP obteve varias conclusdesiirkipal delas foi a de que
h& um movimento pouco percebido em curso nos Udtidods anos: a dispersao entre 0s mais
pobres. Enquanto as pessoas que estdo mais proainnasa da pobreza véem sua renda
aumentar, os individuos que recebem menos de R8 pér més véem sua remuneracao cair.
Houve uma reducéo de 1,02% entre a distancia dg eipobres nos ultimos dois anos, indice
este que estiq acima das médias nacional e regdeamo assim, entre as 27 unidades da
Federacdo, o Ceara esta né [2@sicdo no ranking dos Estados mais ricos do paisdo o
indice de Girt como base e aplicado apenas entre os pobres ma, Pescebeu-se uma alta
da desigualdade de 5,88%. O fato da distancia eitve e pobres ter diminuido, mas a
distancia entre pobres e indigentes ter aumenfadoa equipe do LEP acreditar que essa
diminuicdo de desigualdade se deu entre os nad@®obu seja, pessoas com renda acima da
linha da pobreza. A hipotese se confirma se lewadaonsideragcdo que nos ultimos quatro
anos a reduc¢ao da indigéncia foi mais aceleradguda da pobreza. Todavia se considerado
apenas o periodo de 2004 a 2005, essa tendéntigeseeu. Em quatro anos a reducdo na
indigéncia foi de 2,64% em numero de pessoas, etggae a pobreza sé decresceu apenas
0,60%. Porém, entre 2004 e 2005, o numero de intigereduziu 4,45% enquanto que o

namero de pobres reduziu 5,61%.

® O Coeficiente de Ginié uma medida de desigualdade desenvolvida pedtistisio italiano Corrado Gini, e
publicada no documento “Variabilita e mutabilita/afiabilidade e mutabilidade), em 1912. E comumente
utilizada para calcular a desigualdade de disgiude renda mas pode ser usada para qualquéruiisto. Ele
consiste em um nimero entre 0 e 1, onde O corrdspreompleta igualdade de renda (onde todos tf@esma
renda) e 1 corresponde a completa desigualdade (ond pessoa tem toda a renda, e as demais ngda tém
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Esse aumento de desigualdade entre pobres e iteBgenacompanhado de uma
evolucdo da renda familiar total apropriada pela BmR 2002, os 10% mais pobres se
apropriavam de 0,56% da renda gerada, enquantoogiuE0% mais ricos ficavam com
45,37%. Em 2005, esse numero subiu para 0,60%imzipp grupo e caiu para 43,61% no
segundo. No entanto houve um retrocesso na pag&ip dos individuos que estdo nas
camadas mais baixa da base da piramide, onde akzémo os indigentes. As razdes que

levaram a essas desigualdades dentro da mesma sk&xs® objetos de outras pesquisas
futuras do LEP.

Outros dados da pesquisa do laboratério de estagmireza da UFC valem ser
salientados. O Ceara tem um dos maiores indiceshiteza do Pais: & E&stado em nimero
de pobres. Existem 4,57 milhdes de individuos \deeoom menos de R$ 154,36 por més.
Este numero representa 56,3% da populagédo nesda&g&@onO numero de indigentes também
€ expressivo, sdo mais de 2,38 milhdes de pessoasendimento mensal de no maximo R$
77,18. Segundo o estudo do LEP, a renda média @me$ cearenses foi de R$ 76,08 em
2005. O estudo atenta e conclui que — na meédiapelmes cearenses sao indigentes. Dentro
da pesquisa realizada pelo LEP foi possivel tragarperfil do pobre no Estado. A tabela
abaixo demonstra como estdo divididos 0s pobr&3eana.

TABELA 2 — Perfil da Pobreza no Estado do Ceara

Sexo % | Faixa Etaria | % | Atividade % | Raca % | Regido %
Masculino 48,47 0 a 15 anos 41,67 Agricola 21,39 Branco 29,68 Metropolitana 31,89
Feminino 51,53 15 a 60 anos 55,07 Inddstria de Transformagdo 6,70 Negro 2,60 Urbana 38,85
Mais de 60 anos 3,24 Comércio e Reparacao 5,52 Pardo 67,27 Rural 29,26
Servigos Domésticos 4,30 indio 0,17
Construgao 2,72  Amarelo 0,28
N&o Aplicavel 56,72

Fonte: Adaptado de LABORATORIO DE ESTUDO DA POBREZAma breve andlise da evolugdo dos

indicadores de pobreza e desigualdade no Ceara: pedo 2002 a 2005CAEN-UFC, Fortaleza, 22 Mar.
2007.

Ao perfilar os pobres do Estado do Ceara, constatajne - na sua maioria - 0
pobre cearense € mulher mestica, entre 15 e 6Q gnesmora na zona urbana e que ndo
possui ocupacao alguma. A pobreza também impadtaria a juventude visto que ela
representa quase 42% dessa camada social. Segestalo, embora o numero de mulheres

pobres seja maior, a pobreza atinge quase 60%othosI1s.
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Do mesmo modo, apesar dos pardos serem a ma@riesd uma situacao critica
por grupo de racas. Quase 73% dos indios sdo pdbegs ainda, 66,03% dos amarelos séo
pobres, acompanhados de 59,69% dos negros e 4&8d8%rancos. Entretanto, embora o
maior nimero de pobres esteja na regido urbanabr@za castiga quase 72% dos habitantes

da zona rural.

Em outra pesquisa que trata do consumo nd,dfai& e divulgada em Marco de

2007 pela financeira Cetelem em parceria com atubstipsos, resultados demonstram que —
dentre os 12 itens pesquisados — a intencédo deraesmp Nordeste aumentou em 11 deles. A
pesquisa ouviu 1200 familias no fim de 2006 emid@des de todo pais. Apenas a regiao Sul
apresentou otimismo comparavel ao do nordestinato¥112 itens de consumo apresentaram
forte crescimento de intencdo de compra nesta aedi¥o Sudeste apenas 7 e no
Norte/Centro-Oeste somente 5. Entre 2005 e 2006tieacdo de compra do nordestino
apresentou elevacdo da seguinte forma (conformeemieral sobre o nimero de familias
pesquisado): moéveis — de 29% para 35%, Eletrodacosst—- de 27% para 33%,
Lazer/Viagem — de 17% para 26%, Celular — de 14fa4 p8%, TV e Video — de 13% para
18%, decoracdo — de 13% para 15%, computador pae-cde 7% para 15%, ferramentas
para trabalhos gerais — de 8% para 12%, moto Yapaa 10%, propriedades — de 6% para
10% e equipamentos esportivos - de 6% para 8%.aspentem “carros” reduziu a intengao

de compra, caindo de 8% para 6%.

Segundo a avaliagdo de analistas do Data Popugunsa fatos foram de
fundamental importancia para que a vontade e achgme de consumir do nordestino
aumentasse. O aumento do salario minimo, os pregram governo para a transferéncia de
renda (ex: bolsa familia) e as facilidades de pagéondas compras e oferta de crédito vém
beneficiando principalmente a baixa renda do NaedeBambém em consequéncia disto,
pesquisas¥ realizadas por bancos e operadoras de cartad@ditocrevelam que a baixa renda

esta impulsionando o mercado de cartdes no BpasiGipalmente no Nordeste.

° Fonte: SCALIOTTI, Oswaldo. Consumo maior e maiisticado. O Povo, Fortaleza, 1 Abr. 2007. Cadeteo
Economia, p. 31.

1% Fonte: SCALIOTTI, Oswaldo. Mercado de cartdesgpumento de 22,1%. O Povo, Fortaleza, 1 Abr7.200
Caderno de Economia, p. 32.
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As estimativas das pesquisas realizadas pelos $anoperadoras de cartdao de
crédito demonstram que a movimentacdo dessa faixaopulacdo pode ter chegado a R$
10,7 bilhdes em 2007. Apesar do consumidor de h&mda representar apenas 15% (11,5
milhdes) de todos os cartdes em circulacdo e ser&t do faturamento do setor (fatura
média de R$ 47), € no Nordeste que estda a mai@mentlacdo na faixa de renda entre R$
151,00 e R$ 499,00 por més, com 21% dos cartoés @ofaturamento na regido. No Brasil,
apenas 22% das pessoas enquadradas pelos banamshaixa renda possuem cartdo de

crédito.

Pesquisas conduzidas pelo Data Poptilde S&o Paulo demonstram que é
crescente o interesse de grandes empresas emreatugatencialidades de consumo do
Nordeste, que € sobretudo de baixa renda. Entremigsinteressadas esta a Nestlé, o BIC, a
Mastercard e o Banco Italu. Na opinido de analdtamstituto, avangar sobre o mercado de
baixa renda do Nordeste é uma questdo de sobreiavéncompetitividade empresarial. A
regido possui 28% da populacdo brasileira (cercddenilhdes de pessoas) e 14,1% do
Produto Interno Bruto (PIB) do Brasil. Um outro &wamento da empresa de pesquisa
ACNielsen divulgou que 12% do potencial de consdm®ais estdo nos estados nordestinos.
Mesmo com uma populacdo de baixo poder aquisitvblordeste representa um mercado
com muito espaco a ser explorado.

O consumo da populacdo de baixa renda no Brasitewemais que o dobro dos
ricos, entre 2003 e 2006, conforme divulga o ingiile pesquisa LatinPanel ligado ao lbope.
Enquanto as classes A e B (renda acima de 10asldinimos) aumentaram seu consumo
em apenas 5%, as classes D e E (renda familiarang@sté 4 salarios minimos) tiveram seu
consumo elevado em 11%. No mesmo periodo, a dagsendimento familiar mensal entre
4 e 10 salarios minimos) aumentou seu consumo enA\gsquisa também demonstra que —
além de maior - o consumo de baixa renda ficou safisticado. A cesta basica nos lares
desse segmento saltou de 21 para 27 itens. Essmtude 29% entre 2003 e 2006 foi maior
gue a expansao de 18% (de 28 para 33 itens) e&l#ina classe C e dos 20% registrados nas
familias de classe A e B (de 26 para 31) no mesniogo. Itens como sucos em po, massas
instantaneas, extrato de tomate, salgadinhos |dgit@ vida e maionese passaram a integrar a

cesta basica da classe D e E.

! Fonte: SCALIOTTI, Oswaldo. Poder aquisitivo aunaen® Povo, Fortaleza, 1 Abr. 2007. Caderno de
Economia, p. 32.
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Em outros dados recentemente publicados pelo {BGEe 2003 para 2004,
somente as regides Norte e Nordeste ganharamipacto no PIB do pais. A regido Norte
saiu de 5% para 5,3% e o Nordeste de 13,8% pat&l4eara junto aos estados da Bahia,
Maranh&o, Piaui e Sergipe apresentaram os melinesettados. Neste bom desempenho,
Cearéa e Nordeste tiveram crescimento econdmicaisu@® da média nacional. No periodo
de 1985 a 2004, o PIB cearense acumulou alta d&1%0,contra 63,85% do Nordeste e
63,07% do Brasil (dados do Instituto de pesquiBateatégia Econdmica do Ceara — IPECE).

Fortes Investimentos entre as décadas de 80 e®®oe a construgdo de portos,
aeroportos e estradas - incentivaram o turismataml cearense que elevou a geracdo de
empregos formais no Estado. Os estados nordestspenderam por 20% dos empregos
formais criados entre 1986 e 2004, segundo dadb®rldos pelo Ministério do Trabalfio
Paralelo a isso, 0s governos dos estados procuraegtar novos investimentos com
programas agressivos de incentivos fiscais. O artigavoravel de infra-estrutura em
desenvolvimento, mé&o-de-obra barata e terrenos wealores acessiveis, bem como os
incentivos fiscais oferecidos pelo Estado, tornava@eara bastante atrativo para as empresas
dos setores calcadistas, téxteis e de energiaaedtito movimentou a economia local e
propiciou a geragédo de emprego e renda para aeslasnos favorecidas.

Contudo, ndo somente as areas de servicos e iRdssiesenvolveram em nosso
estado. Grandes investimentos de redes varejigtdaram a alavancar os ganhos do setor
comercial cearense. Gigantes como Wal-Mart, LojaseAcanas, Drogaria Sédo Paulo,
Riachuelo e Renner investiram milhdes de reais emasilojas e reformas dos seus pontos
comerciais no Estado. A expansdo destes empreemmisnacelerou o ritmo de crescimento
do comércio cearense, principalmente entre os coidsues de baixa renda que passaram a

usufruir de melhores e maiores condigbes de comgmpagamentos.

12 Fonte: SCALIOTTI, Oswaldo. Cresce a renda na meg@ Povo, Fortaleza, 1 Abr. 2007. Caderno de
Economia, p. 35.
¥ Fonte: SCALIOTTI, Oswaldo. Cresce a renda na meg@ Povo, Fortaleza, 1 Abr. 2007. Caderno de
Economia, p. 35.
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Por fim, percebe-se que as empresas comecam desesgar aos poucos pelo
mercado da BP. A base da piramide pode ser uma fdatinovacdo para modelos de
negocios que serdo Uteis para o topo da pirameta,domo ultrapassar os mercados locais.
Estas inovacbes podem encontrar aplicacbes em aosrga desenvolvidos e até mesmo
influenciar as praticas gerenciais de empresasagoAs empresas podem ajudar ao mercado
da BP se desenvolver e podem aprender com ele tanibé suma, segundo Prahalad (2005,
p.69), a participacdo ativa do setor privado nelgeenvolvimento pode ser uma enorme

conquista para as proprias empresas privadas, ¢ gara os consumidores da BP.

Em Bangladesh, um dos paises mais pobres do munddps primeiros e bons
exemplos de iniciativa pessoal e organizacional esmm a lograr éxito ha trinta anos.
Comovido pela penuria a qual o povo de seu paisasnobs meados dos anos setenta,
Muhammad Yunus - chefe do departamento de econdanianiversidade de Chittagong -
firmou o propdsito consigo mesmo de aprender adm@sobre a realidade da pobreza. Sua
intencdo era tornar-se mais Util aos semelhantesudenacédo que eram menos favorecidos

pelas estruturas financeiras locais.

Yunus promoveu uma revolucao social em seu pats raundo inteiro devido a
um discernimento proprio que confrontava o mod@elesar conservador da economia e o
senso estabelecido. Seus principios humanistaditorasn uma estratégia de combate a
pobreza sem grandes riscos para o financiador egcantdes beneficios para os pobres. Por
trinta anos o banco Grameen - criado pelo profeganus - vem garantindo empréstimos aos
pobres (em particular as mulheres), tornando pelssivnicio de pequenos negdcios como

forma de sair da miséria por meio de seu propaioatho.

Em 2006, o professor Yunus e o banco Grameen -egeptados de maneiras
distintas como pessoas fisica e juridica, dividimprémio Nobel da Paz daquele ano. Yunus
e seu banco provaram que a vontade de querer fdger € uma grande forca de
transformacdo. E que a remocdo das barreiras wstgifpode fazer com que uma classe
social a parte do contexto humano consiga desesv@w maximo suas capacidades e

transformar o mundo por meio de seus esfor¢cos @ugns e sociais.
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2.2. TERCEIRA IDADE NO BRASIL

Em 23 de Setembro de 2003, a Comissédo Diretoraedad® Federal brasileiro
apresentou a redacéo final do Projeto de Lei daa@anfi 57. Em £ de outubro de 2003 o
Projeto torna-se a Lei de® 10741, que dispde sobre o Estatuto do Idoso e uti@aso
providéncias. O Estatuto do Idoso foi instituidaapaegular os direitos assegurados as
pessoas com idade igual ou superior a 60 anosner@aderno avanco na base da legislacéo

federal do Brasil, tal qual também o € o cédigaeiesa do consumidor.

2.2.1. Estatuto do ldoso

O artigo 2° do Estatuto dispbe sobre os direitosldmentais inerentes a pessoa
idosa, assegurando-lhe, por lei e por outros mejos forem necessarios, todas as
oportunidades e facilidades para a preservacaoudesaude fisica e mental e 0 seu

aperfeicoamento moral, intelectual, espiritual @apem condi¢cdes de liberdade e dignidade.

O artigo 3° assim determina:

E obrigacdo da familia, da comunidade, da sociedadi® Poder Publico assegurar
ao idoso, com absoluta prioridade, a efetivacdoduleito a vida, a saude, a
alimentacdoa educacaoa cultura, ao esporte, ao lazerao trabalho, a cidadania,
a liberdade, a dignidade, ao respeito e a conviaéfamiliar e comunitaria.
(BRASIL. Lei n’ 10741, de 1° de outubro de 2003. Dispbe sobreailfs do Idoso
e dé& outras providénciaSongresso Nacional do BrasjlBrasilia, DF, 1 jan. 2004,

grifo nosso).

Em seu paragrafo unico, o artigo 3° também ressali@bilizacdo de formas
alternativas de participacdo, ocupacdo e convividddso com as demais geracoes, bem
como prevé o estabelecimento de mecanismos queetara a divulgacdo de informacdes de

carater educativo sobre os aspectos biopsicossaganvelhecimento.
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Qualquer ameaca ou violagao aos direitos do idesm, como todo atentado aos
seus direitos, seja por acdo ou por omissdo, sen&@@ na forma da lei, conforme o
estabelecido pelo artigo 4°. E assim, consoantpadgrevé o artigo 5°, a inobservancia das
normas de prevencao importara em responsabilidede para a pessoa fisica quanto para a
juridica. Cabera ao Conselho Nacional dos Diraitm$doso (CNDI) zelar pelo cumprimento
dos direitos do idoso, definido pela L&i10741.

Em seu artigo 10° o Estatuto do ldoso da relewabrigacdo do Estado e da
sociedade em assegurar a pessoa idosa o direiterdade, ao respeito e a dignidade,
garantidos na Constituicdo e na lei como pessoahara sujeito de direitos civis, politicos,
individuais e sociais. Ja o paragrafo 1°, do merado artigo 10°, abrange como um direito a
liberdade, entre outros aspectagyratica de esportes e de divers6e® paragrafo 2°, a sua
vez, garante a inviolabilidade da integridade &sipsiquica e moral, abrangendo a
preservacdo da imagem, da identidade, da autonaieiajalores, idéias e crencas, dos

espacos e dos objetos pessoais; inteirando o deuwedos zelarem pela dignidade do idoso.

O capitulo V do Estatuto do ldoso, que se ocupgptetamente do artigo 20° até
0 artigo 25°, real¢a o direto do idoso a educag@unytura, ao esporte e ao lazer. O artigo 20°
determina que educacao, cultura, esporte, lazeersdies, espetaculos, produtos e servigcos
devem respeitar a peculiar condicdo de idadaldso. Ainda no que concerne o capitulo V
do estatuto, em seu artigo 24°, os meios de corgancdeverdo manter espacos ou horarios
especiais voltados aos idosos, com finalidade nmftiva, educativa, artistica e cultural, e ao
publico geral sobre o processo de envelhecimento.

O capitulo VII, que dispde sobre a previdénciaapdestaca que os beneficios de
aposentadoria e pensdo do Regime Geral da Preiadgacial observaréo - na sua concessao
- critérios de calculos que preservem o valor iz salarios sobre os quais incidiram
contribuicdo, nos termos da lei vigente. Ja o paféaginico do artigo 29° determina que os
valores dos beneficios sejam reajustados na meataadd reajuste do salario minimo, com
base em percentual definido em regulamento, obdesvas critérios estabelecidos pela fei n
8213, de 24 de julho de 1991.
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No que alude a assisténcia social, o capitulo 86lEstatuto do ldoso prevé que
aos idosos, a partir de 65 anos, que ndo possuars pea prover sua subsisténcia, nem de
té-la provida por sua familia, é assegurado o l@nefensal de 1 salario-minimo (artigo
34°). E ainda, todas as entidades de longa permian&u casa-lar, sdo obrigadas a firmar
contrato de prestacdo de servigcos com a pessaa atbogiada. Porém, é facultada a cobranca
de participacdo do idoso no custeio da entidad® easa seja filantropica ou casa-lar (artigo
35°). Todavia esta participacdo ndo podera exceder0% de qualquer beneficio
previdenciario ou de assisténcia social recebido p®so. Sendo o idoso incapaz, cabe ao

seu representante legal firmar o contrato a quefeee o artigo 35°.

Vale ressaltar novamente que as medidas de prosegddoso sao aplicaveis
sempre que os direitos reconhecidos nesta Lei faemacados ou violados por acdo ou
omissao da sociedade ou Estado; por falta, ommsaduso da familia, curador ou entidade
de atendimento ou em razao da sua condi¢cao pessnfdyme 0 que reza o artigo 43°.



27

2.2.2. Indicadores Sociais

Dados da Pesquisa Nacional de Domicilios realizpelm IBGE em 2005
demonstram o crescente aumento de importanciacdo ida familia da sociedade brasileira.
Entre 1995 e 2005, o numero de idosos no Brasieaton em mais de 5 milhdes de pessoas.
A pesquisa indica que o niumero de pessoas comdaai® anos é superior a 18 milhdes,
correspondendo a quase 10% da populacédo. Denidlesms, 0 segmento que mais cresce € 0
grupo de pessoas com mais de 80 anos de idadenéntuda longevidade do brasileiro tem
como fatores geradores os avancos médicos e asmneelstruturas sociais que geram ganho
de sobrevida.

Em valores absolutos, segundo a PNAD de 2005 (2&)eh populacéo residente
total de pessoas com 60 anos ou mais de idadeeei®.i93.915, representando 9,9% da
populacdo total de 184.388.620 pessoas. A regidoadonde estava concentrado o maior
contingente de idosos era o sudeste, com 8.646E428.soma representa 47,5% do total de
idosos do pais. Em segundo lugar destacava-sadestey com 25,9% da populacéo idosa do
Brasil (4.719.729 de pessoas). Em valores relgta®segides que mais contavam com idosos
eram o sudeste (11% da populacéo da regido), ¢18i1% da populacdo da regido) e o
nordeste (9,2% da populacdo da regiao). Ainda mosgurefere aos indicadores relativos, a
cidade de Fortaleza possuia 274.128 idosos, queatigm a 8,2% de sua populacdo total
(3.354.962 de habitantes).

O grupo formado por pessoas acima de 80 anos alc@y milhdes em 2005. As
regides nordeste e sudeste sdo aquelas que vaelatite — apresentavam o maior nimero de

idosos em comparacéo ao seu total de habitan®% g total para ambas).

Deste ponto em diante, dado o foco da pesquisasedar maior énfase aos
indicadores sociais pertinentes a regidao Nordestd&stado de Ceara e a zona metropolitana
de Fortaleza. Mesmo assim, para fins de comparégdas as tabelas a seguir ddo conta de
todas as regides, unidades federativas e zonaspuktanas do pais.
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TABELA 3 - Populagédo residente total e de 60 anosionais de idade, total e respectiva
distribuicdo percentual, por grupos de idade, seguio as Grandes Regides, Unidades da

Federacéo e Regides Metropolitanas - 2005

Grandes Regiges, Unidades da Federa@g’oopulat;éo Populacéo res_ide_ntg d~e 60 anos ou mais de idade _
¢ Regides Metropolitanas residente Total _ Distribui¢&o percentual, por grupos de idddé ( _
total Absoluto | Relativo] 60a64 65a69 70 a 74 75alf9  80aiEm

Brasil 184 388620 18193915 9.9 3,0 2,4 1,8 13 13
Regido Norte 14 726 059 914023 6,2 2,0 1,6 1,1 0,7 0,7
Estado do Para 6 983 042 449 633 6,4 2,2 1,6 1,1 0,7 0,8
Regido Metropolitana de Belém 2 046 003 146 290 7,2 2,3 1,6 1,3 0,9 1,0
Regi&o Nordeste 51065275 4719729 9,2 2,7 2,3 1,6 1,2 1,4
Estado do Ceara 8106 653 789 229 9,7 2,7 2,5 1,5 15 1,6
Regiéo Metropolitana de Fortaleza 3354 962 274 128 8,2 2,3 2,0 13 1,3 12
Estado de Pernambuco 8 420 564 768 805 9,1 2,7 2,4 1,6 1,1 1,3
Regido Metropolitana de Recife 3602 867 316 015 8,8 2,6 2,3 1,6 1,1 1,3
Estado da Bahia 13 825 883 1277 962 9,2 2,7 2,3 1,6 12 14
Regido Metropolitana de Salvador 3351 569 229 209 6,8 2,3 1,8 1,1 0,9 0,8
Regido Sudeste 78557264 8646720 11,0 34 2,7 2,1 1,5 1,4
Estado de Minas Gerais 19 256 395 2019 093 10,5 3,2 2,6 1,9 14 14
Regido Metropolitana de Belo Horizonte 4 879 213 452 861 9,3 29 2,2 1,6 1,4 1,2
Estado do Rio de Janeiro 15 397 366 2079 350 13,5 4,0 3,3 2,7 19 1,7
Regiao Metropolitana do Rio de Janeiro 11 580 041 1619 843 14,0 4,0 3,4 2,8 1,9 1,8
Estado de S&o Paulo 40 490 757 4 263 139 10,5 3,2 2,6 2,0 1,3 1,3
Regido Metropolitana de S&o Paulo 19 424 923 1890 742 9,7 3,0 2,4 1,9 1,2 1,2
Regiao Sul 26999776 2892818 10,7 3.4 2,6 2,1 1,3 1,3
Estado do Parana 10 271 864 1023 412 10,0 3,1 2,5 1,9 1,2 1,2
Regido Metropolitana de Curitiba 3147 710 285 097 9,1 2,7 2,3 1,8 13 0,9
Estado do Rio Grande do Sul 10 854 343 1330034 12,3 3,8 2,9 2,4 1,6 1,5
Regido Metropolitana de Porto Alegre 4 036 126 425066 10,5 3,4 2,4 2,0 15 1,2
Regido Centro-Oeste 13040246 1020625 7,8 2,7 2,1 1,4 0,9 0,8
Distrito Federal 2337078 149 559 6,4 2,1 1,7 11 0,8 0,7

Fonte: Adaptado da Pesquisa nacional por amostilamilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBGE)6. 1 CD-ROM.

Ainda segundo os dados da PNAD de 2005, a razée emtimero de homens e
de mulheres idosos no Brasil era de 78 homensqaata 100 mulheres. O Nordeste era a
regido do pais que possuia a terceira maior ragdsexio com 81,7 idosos para cada 100
idosas. A pesquisa indica uma concentracédo femimasagrandes centros urbanos. Fortaleza
era a segunda maior regido metropolitana do paisefo de sexo das pessoas de 60 anos ou

mais de idade. Sao 70,5 homens idosos para cadadlféres idosas.
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Ja no que concerne estritamente ao grupo de idmsns80 anos ou mais de
idade, a predominancia feminina é ainda mais reptava. O Nordeste possuia uma razéo
de 74,1 para 100, O Ceara 74,6 para cada 100 e dltpoo — Fortaleza com 60,5 idosos

homens para cada 100 mulheres idosas.

No que diz respeito as mudancas ocorridas no midetacional da populacéo
idosa entre 1995 e 2005, as regibes que apresentasamaiores melhorias foram —
respectivamente — o Nordeste e o0 Sudeste. O IBGhedesta melhoria como uma
consequéncia, em longo prazo, de politicas antgaso a constituinte de 1946 que
estabeleceu o ensino primario (quatro anos) oldrigaeé gratuito nas escolas publicas.

Apesar do enorme avanco, as diferencas regionaisiveeam o Nordeste com
proporgdes superiores a 50% dos idosos sem insteicAenos de 1 ano de estudo. Apesar
disso, no periodo de 1995 a 2005, ocorreu um aunexqressivo de idosos com mais de 9
anos de estudo. No Nordeste, a proporcéo de idasogste nivel de escolaridade dobrou. O
IBGE destaca que o aumento do numero de faculgadeiEas e principalmente particulares
- ocorrido a partir da década de 70 - facilitoucesso ao ensino superior. Neste mesmo
indice, Fortaleza possuia 18,1% de sua populagia idom 9 anos ou mais de estudo. J4 o
Estado do Ceard situava-se em 7,5%, abaixo domeateda regido Nordeste que era de

8,5% de sua populacao (Tabela 4).
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TABELA 4 - Pessoas de 60 anos ou mais de idade dlo¢ respectiva distribuicao
percentual, por grupos de anos de estudo, segund® @randes Regides, Unidades da

Federacéo e Regides Metropolitanas - 2005

Pessoas de 60 anos ou mais de idade
Grandes Regides, Unidades da Federacaq. Distribui¢do percentual, por grupos de anos dedestth)
e Regides Metropolitanas Sem instrugéo .
1 a 3 anos 4 a 8 anos| 9 anos ou mais
menos de 1 ano

Brasil 18 193 915 35,2 21,0 30,3 13,5
Regido Norte 914 023 46,0 23,0 21,6 9,2
Estado do Para 449 633 42,6 24,8 22,4 10,0
Regido Metropolitana de Belém 146 290 18,5 21,7 36,8 282
Regido Nordeste 4719 729 55,0 18,9 17,6 8,5
Estado do Ceara 789 229 54,7 20,5 17,2 7,5
Regido Metropolitana de Fortaleza 274 128 35,5 19,9 6,52 18,1
Estado de Pernambuco 768 805 48,9 18,1 20,6 12,3
Regido Metropolitana de Recife 316 015 29,8 15,9 31,1 23,2
Estado da Bahia 1277 962 55,4 18,6 17,6 8,3
Regido Metropolitana de Salvador 229 209 21,2 17,9 534 26,4
Regido Sudeste 8 646 720 26,4 20,5 36,2 16,8
Estado de Minas Gerais 2019 093 36,7 24,1 29,0 10,0
Regido Metropolitana de Belo Horizonte 452 861 24,1 18,5 36,5 20,5
Estado do Rio de Janeiro 2 079 350 16,4 19,0 40,1 24,4
Regido Metropolitana do Rio de Janeiro 1619 843 6 13, 17,6 42,0 26,7
Estado de Sao Paulo 4 263 139 25,8 19,4 38,5 16,2
Regido Metropolitana de S&o Paulo 1890 742 21,6 15,3 44,0 18,9
Regido Sul 2892 818 23,5 25,0 38,0 13,4
Estado do Parana 1023412 32,9 25,4 29,0 12,7
Regido Metropolitana de Curitiba 285 097 19,7 25,7 ,535 19,1
Estado do Rio Grande do Sul 1330 034 18,9 22,0 44,0 15,0
Regido Metropolitana de Porto Alegre 425 066 13,3 ,519 43,8 23,4
Regido Centro-Oeste 1 020 625 41,1 22,1 24,3 12,6
Distrito Federal 149 559 24,3 15,3 31,2 29,1

Fonte: Adaptado da Pesquisa nacional por amostlardieilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBGE)6. 1 CD-ROM.

Em setembro de 2005 - més de referéncia da PNADetagno - o salario
minimo no Brasil era de R$ 300,00. Considerou-se galor para o calculo dos rendimentos
em salarios minimos dos idosos, cuja investigacdocdndicdo de atividade e das

caracteristicas de trabalho teve como semanae@nefa do dia 19 ao dia 25 de setembro.

A relacdo entre o rendimento total dos moradoresddmicilio — ou dos
componentes da familia — e o numero de pessoasmitio — ou da familia — recebe o
nome derendimento per capitaE importante salientar que — para a PNAD — a sdosa
rendimentos mensais dos moradores do domicilioasucdmponentes da familia exclui os

pensionistas, os empregados domésticos ou os esudmempregados domeésticos.
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TABELA 5 - Pessoas de 60 anos ou mais de idade,idemtes em domicilios particulares
permanentes, total e respectiva distribuicdo percenal, por classes de rendimento médio
mensal familiar per capita, segundo as Grandes Regides, Unidades da Federacao e

Regides Metropolitanas — 2005

Pessoas de 60 anos ou mais de idade, residentsnainilios particulares permanentes

Grandes Reg_iﬁes, Unidade_s da Federa(;éloTotal Distribui¢éo percentual, por classes de rendimemdio mensal familiar per capita (salario minints) (

e Regibes Metropolitanas Até 1/4 Mais,de Mais de Mais de Mais de Mais de Mais de 5

1/4 até 1/2 1/2al laz2 2a3 3ab

Brasil 18 186 683 1,7 9,9 31,9 28,4 9,8 7,8 8,0
Regido Norte 913 790 3,0 14,4 39,3 26,3 6,7 5,4 3,3
Estado do Para 449 633 2,8 13,5 39,7 26,7 5,9 5,6 3,6
Regido Metropolitana de Belém 146 290 2,7 10,4 26,9 27,5 10,2 10,0 7,5
Regido Nordeste 4717498 35 17,4 446 21,4 4,2 3.4 37
Estado do Ceara 789 229 2,6 16,7 46,2 21,3 3,7 3,2 3,3
Regido Metropolitana de Fortaleza 274 128 2,2 15,1 33,3 25,1 6,1 6,8 7,6
Estado de Pernambuco 768 805 3,3 17,0 43,0 20,8 4,5 4,4 4,5
Regido Metropolitana de Recife 316 015 29 16,4 33,4 20,2 6,9 7,7 9,6
Estado da Bahia 1276534 3,4 15,6 46,3 20,6 4,7 3,8 3,5
Regido Metropolitana de Salvador 229 209 4,0 11,7 26,0 25,6 9,0 9,2 12,2
Regido Sudeste 8643673 08 6,5 253 31,0 12,5 10,0 10,4
Estado de Minas Gerais 2019 093 1,0 9,4 36,9 28,6 8,7 6,2 6,8
Regido Metropolitana de Belo Horizonte 452 861 0,8 59 25,3 30,2 10,8 9,6 12,2
Estado do Rio de Janeiro 2 078 094 0,9 5,8 21,3 29,9 12,1 10,5 14,1
Regido Metropolitana do Rio de Janeiro 1 618 587 0,9 55 19,5 29,2 12,5 10,8 15,3
Estado de Sao Paulo 4 261 348 0,6 53 21,2 32,8 14,7 11,6 10,3
Regido Metropolitana de Sdo Paulo 1888 951 0,7 4,2 17,5 32,2 14,8 12,9 12,4
Regigo Sul 2891435 08 6,3 27,0 33,6 12,6 9,2 8,9
Estado do Parana 1022 819 1,0 8,5 31,1 32,0 10,3 8,0 8,0
Regido Metropolitana de Curitiba 285 097 0,4 7,9 22,3 33,3 13,3 9,7 11,2
Estado do Rio Grande do Sul 1329 244 0,9 53 24,2 34,0 13,1 10,1 10,8
Regido Metropolitana de Porto Alegre 424 855 0,6 4,1 19,5 30,2 14,1 11,6 16,6
Regido Centro-Oeste 1020 287 23 10,4 36,8 255 7,7 7.3 8.4
Distrito Federal 149 559 3,1 6,0 19,7 19,0 10,1 13,6 23,9

Fonte: Adaptado da pesquisa nacional por amostdaihicilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBGE)6. 1 CD-ROM.

Para fins de parametro deste trabalho, adotamosriiério cuja utilizacdo é
aquele de maior uso pelas empresas de pesquisaisioEpn vista as comparacdes que se
fazem necessarias na primeira fase deste estuthocdr®o a realizacdo de uma pesquisa de
opinido que seguira no decorrer deste trabalhojtedos o CCEB (Critério de Classificacao
Econdmica Brasil) da associacéo brasileira de esaprde pesquisa — ABEB — como critério
de definicdo das grandes classes que atendem éssitlecles de segmentacédo (por poder

aquisitivo) da grande maioria das empresas.

Entretanto, é obvio que este critério — como qualquitro — ndo pode satisfazer
todos os usuéarios em todas as circunstancias. gomsalcasos, 0 universo de pessoas
pesquisado inclui individuos com renda mensal admad)S$ 30.000,00. Nestes casos, 0

pesquisador deve procurar outros critérios de &elgge ndo o CCEB.
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Para os fins especificos deste trabalho, o crideimonstrou bastante serventia
pois o0 estudo trata — essencialmente — de pessgobaixh renda. A ABEP esclarece que a
funcdo do CCEB é estimar o poder de compra dasgessfamilias urbanas, abandonando a
pretensdo de classificar a populacdo em termodasdses sociais. A divisdo de mercado
definida abaixo é exclusivamente de classes ecaaSmA versdo 2008 do CCEB entrou em
vigor somente a partir de 1° de Janeiro de 2008.34t de Dezembro de 2007 continuou
valida a versdo de 2003. Entretanto, para estall@bjulgou-se mais adequado utilizar a

versao de 2008, sobretudo porque o0 ano base coadidé o mesmo da PNAD: 2005.

O CCEB é um critério baseado em um sistema de paqnie leva em conta a
posse de itens (televisdo em cores, radio, banhaitomdével, empregada mensalista,
maquina de lavar, videocassete e/ou DVD, geladeiraezer) e o grau de instrucdo do chefe

de familia. Os cortes do critério Brasil e a refafailiar por classes estdo assim definidos

ivalores '|é referentes a nova reviséol conformeaniﬁ exEresso abaixo:

Al 42-46 9.773,47 0,9
A2 35-41 6.563,73 4,0
Bl 29-34 3.479,36 9,0
B2 23-28 2.012,67 15,7
C1 18-22 1.194,53 20,8
C2 14-17 726,26 21,8
D 8-13 484,97 25,5
E 0-7 276,70 2,5

Quadro 2 — Cortes do criterio Brasil e renda familiar passes.
Fonte: Adaptado de ABEPCritério de Classificacdo Econdmica Brasil 2008Disponivel
em: <http://www.abep.org/codigosguias/Criterio_Hra008.pdf>. Acesso em: 1 de maio de
2008.

Em Comparacéo realizada entre os dados da Taleetaduadro 2, considerado o

valor do salario minimo de R$ 300,00 em vigor ncsrdé referéncia da PNAD de 2005,
obteve-se a seguinte qualificagdo por classesngegu rendimento per capita médio familiar
dos idosos brasileiros, a saber:

Até Y4 salario minimo Classe Econdmida.

Mais de Y4 até Y2 salario minim&lasse Econémida.

Mais de Y2 até 1 salario minimdentre as Classes Econdmiéa& D.
Mais de 1 até 2 salarios minimpEntre as Classes Economiéag. C2.
Mais de 2 até 3 salarios minimpEntre as Classes Economi¢ziz & C1.

Mais de 3 até 5 salarios minimpEntre as Classes Econdomick & B2.

N o g M wDd e

Mais de 5 salarios minimoda Classe Econdmid32 acima.
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Em face desta determinacdo de categorias, bem camandlise cruzada dos
dados apresentados pela PNAD de 2005 e o novoiarité classificacdo econémica Brasil

da ABEP — em vigor a partir de janeiro de 2008gah@se as seguintes inferéncias, a saber:

TABELA 6 - Pessoas de 60 anos ou mais de idade,idemtes em domicilios
particulares permanentes, total e respectiva distbuicao por classes econdmicas C,D e E

(relativa e absoluta), segundo as Grandes Regife2005

Pessoas de 60 anos ou mais de idade, residentisnainilios particulares permanentes
Distribui¢éo por classes econdmicas C, D e E (vela absoluta)

Grandes Regides Total

Até 1/4 Mais de Mais de Mais de Mais de Total até 3| Total até 3
1/4 até 1/2 1/2al la2 2a3 Relativo Absoluto
Salario minimo de R$ 300,00 -
alério minimo de RS 300, 0AT75 75A150 150 A300 300A600 600 A 900 0 A 900
setembro de 2005
CCEB - ABEP / 2008 E E E/D DIC2 ca2ic1 E/DIC
Brasil 18 186 683 1,7 9,9 31,9 28,4 9,8 81,7 14 858 520
Regido Nordeste 4717498 35 17.4 44,6 21,4 42 91,1 4297 641
Estado do Ceara 789 229 2,6 16,7 46,2 21,3 3,7 90,5 714 252
Regido Metropolitana de Fortaleza 274 128 2,2 15,1 33,3 25,1 6,1 81,8 224 237
Regido Norte 913790 3,0 14,4 39,3 26,3 6.7 89,7 819 670
Regido Centro-Oeste 1020287 2,3 10,4 36,8 25,5 7.7 82,7 843 777
Regigo Sul 2891435 0,8 6,3 27,0 33,6 12,6 80,3 2321822
Regido Sudeste 8 643 673 0,8 6,5 25,3 31,0 12,5 76,1 6577 835
|

Fonte: Adaptado da Pesquisa nacional por amostlam&ilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBGE)6. 1 CD-ROM.

No que concerne restritivamente a unidade federatdCeara, o Estado possui
90,5% de sua populacéo idosa situada classes C, D e EFequivalendo &14.252de um
total de789.229idosos (Tabela 6).

Oitenta e um virgula sete por cento dos idosos biigsros (81,7%) pertencem
as classes econbmic@sD & E, perfazendo um total det.858.520ndividuos. A regidao do
pais com o maior percentual de idosos pertenceérstesdasses econdomic&€s D & E é o
Nordeste com91,1% da sua populacéo idos&ste valor equivale 4.297.641de um total
de4.717.498ndividuos.
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TABELA 7 - Pessoas de 60 anos ou mais de idade,idesites em domicilios
particulares permanentes, total e respectiva distbuicao por classes econdmicas C,D e E

(relativa e absoluta), segundo as Unidades da Fedego - 2005

Pessoas de 60 anos ou mais de idade, residentisnainilios particulares permanentes
Distribui¢éo por classes econdmicas C, D e E (vala absoluta)

Unidades da Federacdo Total Até 1/4 Mais de Mais de Mais de Mais de Total a}té 3| Total até 3
1/4 até 1/2 1/2al la?2 2a3 Relativo Absoluto
Sam”‘;gé:'q?%igﬁgg 0,00 - 0A75 75A150 150 A300 300A600 600 A 900 0 A 900
CCEB - ABEP / 2008 E E E/D DIC2 C2/C1 E/DIC
Estado do Maranhao 472 269 4,6 23,5 45,6 21,6 1,9 97,2 459 045
Estado de Alagoas 261943 8,6 25,1 38,3 18,9 2,9 93,8 245 703
Estado de Rond6nia 95 202 2,0 14,8 42,0 26,9 7,7 93,4 88 919
Estado de Tocantins 111 572 5,5 17,4 40,7 24,7 5,1 93,4 104 208
Estado da Paraiba 362 955 2,0 16,5 44,4 23,6 54 91,9 333 556
Estado do Piaui 304 015 2,4 16,5 43,5 23,9 5,6 91,9 279 390
Estado da Bahia 1276 534 3,4 15,6 46,3 20,6 4,7 90,6 1 156 540
Estado do Ceara 789 229 2,6 16,7 46,2 21,3 3,7 90,5 714 252
Estado do Amazonas 170 791 2,6 14,2 36,2 28,4 9,0 90,4 154 395
Estado do Mato Grosso 188 073 3,2 10,4 42,1 26,2 7,7 89,6 168 513
Estado do Rio Grande do Norte 297 083 3,9 16,1 44,0 21,3 4,2 89,5 265 889
Estado do Acre 38 455 1,7 11,3 44,6 23,6 8,2 89,4 34 379
Estado do Para 449 633 2,8 13,5 39,7 26,7 59 88,6 398 375
Estado de Pernambuco 768 805 3,3 17,0 43,0 20,8 4,5 88,6 681 161
Estado de Sergipe 184 665 3,0 13,6 41,7 24,2 52 87,7 161 951
Estado de Goias 480 571 1,8 11,0 39,8 26,5 7.1 86,2 414 252
Estado do Mato Grosso do Sul 202 084 2,1 12,1 37,4 27,3 7,2 86,1 173 994
Estado de Minas Gerais 2019 093 1,0 9,4 36,9 28,6 8,7 84,6 1708 153
Estado do Parana 1022 819 1,0 8,5 31,1 32,0 10,3 82,9 847 917
Estado do Amapa 29 876 2,6 18,0 32,0 21,3 8,5 82,4 24 618
Estado de Santa Catarina 539 372 0,2 4,5 26,1 35,8 15,7 82,3 443 903
Estado de Roraima 18 261 2,7 19,5 35,4 19,8 4,5 81,9 14 956
Estado do Espirito Santo 285 138 0,8 8,6 32,1 29,8 7,9 79,2 225 829
Estado do Rio Grande do Sul 1329 244 0,9 5,3 24,2 34,0 13,1 77,5 1030 164
Estado de S&o Paulo 4261 348 0,6 5,3 21,2 32,8 14,7 74,6 3178 966
Estado do Rio de Janeiro 2078 094 0,9 5,8 21,3 29,9 12,1 70,0 1 454 666
Distrito Federal 149 559 3,1 6,0 19,7 19,0 10,1 57,9 86 I595

Fonte: Adaptado da Pesquisa nacional por amostlamilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBGE&)6. 1 CD-ROM.

As quatro unidades da federacdo que apresentanaiases) populacdes idosas
pertencentes aslasses econdémicas C, D e £ em valores relativos — sdo o Estado do
Maranhd&o com 97,2%, de Alagoas com 93,8%, e deRonddnia e Tocantinscom 93,4%
para ambos(Tabela 7) Em valores percentuais, as quatro unidades daagdieique menos
possuem idosos natasses econémicas C, D e 40 oDistrito Federal (57,9%), oRio de
Janeiro (70%),Sao Paulo(74,6%) e dRio Grande do Sul(77,5%).
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TABELA 8 - Pessoas de 60 anos ou mais de idade,idesites em domicilios
particulares permanentes, total e respectiva distbuicao por classes econdmicas C,D e E

(relativa e absoluta), segundo as Regifes Metroplnas - 2005

Pessoas de 60 anos ou mais de idade, residentimngioilios particulares permanentes
Distribuicdo por classes econdmicas C, D e E {valat absoluta)

Regides Metropolitanas Total

Até 1/4 ‘ Mais de Mais de Mais de Mais de Total gté 3| Totalaté 3
1/4 até 1/2 1/2al la?2 2a3 Relativo Absoluto
Salario minimo de ;)%:00’00 - setembro de 0AT75 75A150 150 A300 300A600 600 A 900 0 A 900
CCEB - ABEP / 2008 E E E/D D/IC2 C2/C1 E/D/C

Regido Metropolitana de Fortaleza 274128 2,2 15,1 33,3 25,1 6,1 81,8 224 237
Regiéo Metropolitana de Recife 316 015 2,9 16,4 33,4 20,2 6,9 79,8 252 180
Regido Metropolitana de Belém 146 290 2,7 10,4 26,9 27,5 10,2 77,7 113 667
Regido Metropolitana de Curitiba 285 097 0,4 7,9 22,3 33,3 13,3 77,2 220 095
Regi&o Metropolitana de Salvador 229 209 4,0 11,7 26,0 25,6 9,0 76,3 174 886
Regido Metropolitana de Belo Horizonte 452 861 0,8 59 25,3 30,2 10,8 73,0 330 589
Regido Metropolitana de S&o Paulo 1888951 0,7 4,2 17,5 32,2 14,8 69,4 1310932
Regido Metropolitana de Porto Alegre 424 855 0,6 4,1 19,5 30,2 14,1 68,5 291 026
Regi&o Metropolitana do Rio de Janeiro 1618 587 0,9 55 19,5 29,2 12,5 67,6 1094 165

Fonte: Adaptado da Pesquisa nacional por amostiamieilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBGE)6. 1 CD-ROM.

Dentre as nove regibes metropolitanas do Brasilelagque percentualmente
possui mais idosos pertencentescémsses C, D e E Fortaleza com 81,8% de sua

populacao idosa, equivalendo a um tota?@4.237individuos.

Quinze virgula oito por cento dos idosos brasilei pertencem as classes
econbmicasMaiores ou igual a B2 equivalendo a um total d&873.496individuos. Em
valores percentuais postos hierarquicamente, &egegque possuem mais idosos pertencentes
as classes econdmichaiores ou igual a B2sédo: Sudestecom 20,4%, Sul com 18,1%,

Centro-Oestecom15,7%, Norte com8,7% e Nordestecom7,1% (Tabela 9)
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TABELA 9 - Pessoas de 60 anos ou mais de idade,identes em domicilios

particulares permanentes, total e respectiva distbuicdo por classes econdmicas maiores

ou igual a B2 (relativa e absoluta), segundo as Grdes Regides — 2005

Pessoas de 60 anos ou mais de idade, residentisndinilios particulares permanentes

Distribui¢do por classes econdmicas maiores ou B2 (relativa e absoluta)

Grandes Regides Total Vais de
3a5 Mais de 5 Total de 3 a 5 Relatiyo Total de 3 a 5 Aliso
Salario minimo de R$ 300,00 -
setembro de 2005 900 A 1500 > 1500 900 A > 1500
CCEB - ABEP / 2008 C1/B2 >= B2 Cl/ >=B2

Brasil 18 186 683 7.8 8,0 15,8 2873496
Regido Sudeste 8643 673 10,0 10,4 20,4 1763 309
Regi&o Sul 2891 435 9,2 8,9 18,1 523 350
Regido Centro-Oeste 1020 287 73 8,4 15,7 160 185
Regido Norte 913 790 5,4 33 8,7 79 500
Regido Nordeste 4 717 498 3,4 3,7 7.1 334 942
Estado do Ceara 789 229 3,2 3,3 6,5 51 300
Regido Metropolitana de Fortaleza 274 128 6,8 7,6 14,4 39474

Fonte: Adaptado da Pesquisa nacional por amostilameilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBGE)6. 1 CD-ROM.

Com relacao ao Estado @eara, 6,5% (51.300) do total de sua populacéo idosa

pertencem aslasses econdémicaslaiores ou igual a B2(Tabela 10). Esse indice o coloca

em 5° lugar entre os Estados que menos possueosidaslasses econdmicas Maiores ou

igual a B2.

Em valores absolutofprtaleza € asegunda menor populacédddosa situada nas

classes Maiores ou igual a B439.474) e &exta maior populagdonasclasses econdmicas

C, D e E(224.237).
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TABELA 10 - Pessoas de 60 anos ou mais de idadesideentes em domicilios
particulares permanentes, total e respectiva distbuicdo por classes econdmicas maiores

ou igual a B2 (relativa e absoluta), segundo as Wades da Federacao - 2005

Pessoas de 60 anos ou mais de idade, residentisnginflios particulares permanentes
Distribuigdo por classes econdbmicas maiores ou iyB2 (relativa e absoluta)

Unidades da Federagéo Total

M;'; ;je Mais de 5 Total de 3 a 5 Relatiyo Total de 3 a 5 Aliso
Sala”igg;:g%%iiﬁ:g 0,00 - 900 A 1500 > 1500 900 A > 1500
CCEB - ABEP / 2008 C1/B2 >= B2 Cl/ >=B2
Distrito Federal 149 559 13,6 23,9 BIAS 56 085
Estado do Rio de Janeiro 2 078 094 10,5 14,1 24,6 511 211
Estado de Sé&o Paulo 4 261 348 11,6 10,3 21,9 933 235
Estado do Rio Grande do Sul 1329 244 10,1 10,8 20,9 277 812
Estado do Espirito Santo 285 138 8,1 10,9 19,0 54 176
Estado do Parana 1022 819 8,0 8,0 16,0 163 651
Estado do Amapa 29 876 11,8 3,7 15,5 4 631
Estado de Santa Catarina 539 372 9,1 6,2 15,3 82 524
Estado de Minas Gerais 2 019 093 6,2 6,8 13,0 262 482
Estado de Goias 480 571 6,3 6,4 12,7 61 033
Estado do Mato Grosso do Sul 202 084 6,1 6,3 12,4 25 058
Estado de Sergipe 184 665 4,3 6,4 10,7 19 759
Estado do Rio Grande do Norte 297 083 51 5,2 10,3 30 600
Estado do Mato Grosso 188 073 5,8 3,7 9,5 17 867
Estado do Para 449 633 5,6 3,6 9,2 41 366
Estado do Amazonas 170 791 51 4,1 9,2 15713
Estado do Acre 38 455 54 3,6 9,0 3461
Estado de Pernambuco 768 805 4.4 45 8,9 68 424
Estado de Roraima 18 261 8,9 0,0 8,9 1625
Estado da Paraiba 362 955 31 4,8 7,9 28 673
Estado do Piaui 304 015 2,2 5,6 7,8 23713
Estado da Bahia 1276 534 3,8 3,5 7,3 93 187
Estado do Ceara 789 229 3,2 3,3 6,5 51 300
Estado de Rondénia 95 202 3,9 2,4 6,3 5998
Estado de Tocantins 111 572 3,7 2,2 5,9 6 583
Estado de Alagoas 261 943 2,0 29 4,9 12 835
Estado do Maranhéo 472 269 1,5 0,2 1,7 8 029

Fonte: Adaptado da Pesquisa nacional por amostlamilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBGE)6. 1 CD-ROM.

O IBGE (2006) destaca que o numero de idosos npaibwes, com rendimento
per capita meédio familiar de até % do salario miisofreu uma queda expressiva tanto no
Nordeste quanto no Sudeste entre 1995 e 2005, sgredos ganhos foram mais expressivos
nesta ultima regido. Por outro lado, o niumero deilfas de idosos com renda per capita
superior a cinco salarios minimos manteve-se cotesteo Sudeste e aumentou no Nordeste.
O IBGE acredita que esses resultados mais favargy@ilem ser decorréncias do nivel

educacional mais elevado destas areas.
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TABELA 11 - Pessoas de 60 anos ou mais de idadesideentes em domicilios
particulares permanentes, total e respectiva distbuicdo por classes econdmicas maiores

ou igual a B2 (relativa e absoluta), segundo as Régs Metropolitanas - 2005

Pessoas de 60 anos ou mais de idade, residentisnginilios particulares permanentes
Distribui¢do por classes econdmicas maiores ou @B2 (relativa e absoluta)

Regibes Metropolitanas Total Mais de . .
3a5 Mais de 5 Total de 3 a 5 Relatiyo Total de 3 a 5 Aliso

Salario minimo de;}%goo,oo - setembro de 900 A 1500 > 1500 900 A > 1500

CCEB - ABEP / 2008 C1/B2 >= B2 Cl/ >=B2
Regido Metropolitana de Porto Alegre 424 855 11,6 16,6 28,2 119 809
Regido Metropolitana do Rio de Janeiro 1618 587 10,8 15,3 26,1 422 451
Regido Metropolitana de S&o Paulo 1888 951 12,9 12,4 25,3 477 905
Regido Metropolitana de Belo Horizonte 452 861 9,6 12,2 21,8 98 724
Regido Metropolitana de Salvador 229 209 9,2 12,2 21,4 49 051
Regido Metropolitana de Curitiba 285 097 9,7 11,2 20,9 59 585
Regido Metropolitana de Belém 146 290 10,0 7.5 17,5 25 601
Regido Metropolitana de Recife 316 015 7,7 9,6 17,3 54 671
Regido Metropolitana de Fortaleza 274 128 6,8 7,6 14,4 39474

Fonte: Adaptado da Pesquisa nacional por amostdamilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBGE)6. 1 CD-ROM.

Segundo a definicdo do IBGE (2006), pessoa de émdea € aquela pessoa
responsavel pela familia ou assim considerada mEogsis membros. Em 2005, 65,3% dos
idosos eram considerados pessoas de referéncamilgaf Esta proporcado € semelhante para
as unidades da federacao e para as regides mé@tnops! Fortaleza apresenta uma proporcao
de 62,5% da sua populacao idosa considerados cessogs de referéncia na familia, abaixo
do percentual do Estado do Ceara e da Regidao Nerdeg possuem 64,4% e 66,1% -

respectivamente - de sua populacéo idosa consalecado pessoas de referéncia na familia.

As regibes Norte (70,5%) e Nordeste (68,3%) aptasam as maiores
proporcdes de idosos que coabitam com filhos eosytarentes. Esta caracteristica € um
indicador de regides com familias com menor podgrisitivo. O arranjo familiar mais
freqiente nos domicilios que possuem idosos comsidengtes € o “casal com filhos e/ou
outros parentes”. Trinta e cinco virgula seis penta dos idosos brasileiros (35,6%)
formavam um casal cujos filhos moravam com elesité/e seis virgula dois por cento
(26,2%) formavam um casal que morava sozinho skwsfi Vinte e quatro virgula seis por
cento dos idosos (24,6%) residiam com filhos efmm outros parentes. E treze virgula trés

por cento dos idosos brasileiros (13,3%) moravarmkos.
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No Ceard, 68% do total de idosos coabitavam cdmdik outros parentes, sendo
que 26% do total de idosos do Estado moravam dbosfe/ou outros parentes e expressivos
42% dos idosos formavam um casal cujos filhos maram eles. As residéncias unipessoais
onde o idoso mora sozinho perfazem um total de?d@a populacdo geral de idosos do
Estado. Vinte virgula sete por cento dos idosoCdara (20,7%) formavam casais que
moram sozinhos sem filhos. Em Fortaleza os numemsequivalem aos do Estado.
Entretanto, Fortaleza era a regido metropolitan®msil que possua a maior proporcédo de
idosos que formavam casais cujos filhos moravam etem (41%). Trinta e dois virgula
guatro por cento dos idosos da cidade (32,4%) raanrasom os filhos e/ou outros parentes,
9,1% moravam sozinhos e 17,1% formavam casais morsem filhos.

A proporcédo de aposentados no Brasil corresponéi, 226 da populacéo idosa
total do pais. Dentre as grandes regifes, o Nardast aquela com maior propor¢do de
aposentados — 72,2%. Segundo o IBGE, este fato ggdexplicado pela aposentadoria rural
que é bastante representativa nesta regido. OdEdtacCeara € o sexto maior do pais em
namero de aposentados relativamente ao total dpauaacao idosa — 73,8%. Fortaleza €

terceira maior regido metropolitana em proporcaamsentados (60,4%).

Segundo o IBGE (2006), entre 1995 e 2005, a prépode aposentados homens
manteve-se constante tanto no Nordeste quanto destu Entre as mulheres, o Sudeste
apresentou avangco na proporcdo de aposentadas,dibuingresso destas no mercado de
trabalho nas décadas passadas. Entretanto, o Mordesesentou um decréscimo na
proporgcao de aposentadorias femininas.
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TABELA 12 - Pessoas de 60 anos ou mais de idaddate proporcao de aposentadas
e/ou pensionistas, mulheres, segundo as Grandes Reg, Unidades da Federacéo e

Regides Metropolitanas — 2005

Pessoas de 60 anos ou mais de idade, por sexo
Proporcéo de aposentadas e/ou pensionistas Mullié)es

Grandes Regides, Unidades da Federa@ﬁoTotal
e Regides Metropolitanas

Aposentadas | Pensionistas | Aposentadas e pensiodiptas (
Brasil 10 214 690 42,8 21,9 11,4
Regigo Norte 467 563 54,3 14,5 7,2
Estado do Para 236 989 53,3 14,6 9,8
Regido Metropolitana de Belém 86 833 43,2 21,1 8,1
Regido Nordeste 2598 182 54,6 14,7 10,9
Estado do Ceara 434 334 56,1 13,7 10,6
Regido Metropolitana de Fortaleza 160 764 41,4 19,0 8,7
Estado de Pernambuco 437 559 40,6 22,6 9,5
Regido Metropolitana de Recife 197 902 31,7 28,9 51
Estado da Bahia 706 571 54,7 14,6 9,4
Regido Metropolitana de Salvador 143 171 44,2 21,7 7,0
Regido Sudeste 4978 080 36,2 26,9 10,6
Estado de Minas Gerais 1134910 42,0 23,9 12,0
Regido Metropolitana de Belo Horizonte 280 810 39,6 23,2 12,0
Estado do Rio de Janeiro 1235283 34,3 28,8 10,6
Regido Metropolitana do Rio de Janeiro 976 056 34,5 29,0 9,3
Estado de Sao Paulo 2 448 903 34,0 27,7 9,8
Regiéo Metropolitana de Sao Paulo 1 124 950 32,6 27,4 9,6
Regigo sul 1632 050 42,6 20,0 17,7
Estado do Parana 565 657 39,4 23,6 11,7
Regido Metropolitana de Curitiba 165 368 33,7 25,4 9,9
Estado do Rio Grande do Sul 764 790 46,2 17,6 20,4
Regido Metropolitana de Porto Alegre 256 939 41,9 18,9 19,1
Regido Centro-Oeste 538 815 37.7 23.3 7.2
Distrito Federal 85 826 33,8 20,1 5.9

Fonte: Adaptado da Pesquisa nacional por amostiamieilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBGE)6. 1 CD-ROM.
(1) Pessoas que acumulam tanto aposentadoria cemséq

No Brasil, a propor¢ao de idosos que acumulam @pbsentadoria como pensao
era de 7,3%. A proporcdo de homens que sdo pestsisrera muito pequena, 1,9% contra
11,4% de mulheres nesta mesma condicdo. O numermueeres que acumulavam
aposentadorias e pensdo cresceu entre 1995 e &0@5no Sudeste quanto no Nordeste,
sendo mais expressivo nesta Ultima. O Nordesta seggunda maior regido em propor¢ao de
idosas que acumulavam aposentadoria e pensao aoonmesipo — 10,9% do total de sua
populacdo idosa feminina. Fortaleza era a sextarmagido metropolitana neste mesmo
indice, apresentando uma proporcédo de 8,7% decgudggao total de idosas (13.986 de um
total de 160.764) que acumulam pensdo e aposeigadonultaneamente, abaixo do
percentual do Estado do Ceara que era de 10,6@3@16e um total de 434.334 de idosas).
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Sessenta e cinco virgula dois por cento das pe&dosas do Nordeste (65,2%)
eram aposentadas. Tal valor faz com que esta regjaoa maior em proporgcédo de pessoas
com 60 anos ou mais de idade que sdo aposentamtagtupos de idade, o Nordeste era a
segunda maior nos grupos de 60 a 64 anos (52,0%pE&Eentados) e de 70 anos ou mais
(71,2% sé&o aposentados), além de ser a maior jgépaonsiderando o grupo de 65 a 69
anos (69,4%). O Ceara € o quinto Estado neste miestioe de proporcao - 67%.

Em uma analise especifica, Fortaleza era a regiétoopolitana do Brasil que
mais aposentados possuia em relacdo ao total do geupessoas idosas com idade igual ou
superior a 70 anos. Traduzindo a informacdo em miBndescobre-se que 64,3% das pessoas
de Fortaleza com idade igual ou maior de 70 arer® @posentadas. A maior proporcao é de
homens. Oitenta e nove virgula oito por cento doedns de Fortaleza (89,8%) com 70 anos

ou mais de idade eram aposentados, frente a sodigB8 das mulheres.

Na semana de referéncia da PNAD de 2005, entréaeslé e 25 de setembro, a
pessoa com trabalho durante parte ou toda aguelanse- ainda que afastada por motivo de
férias, licenca, falta ou greve - foi consideradanc sendo uma pessoa ocupada. Naquela
oportunidade, 18,9% das pessoas do Brasil com @0amgianos de idade eram aposentadas e
ocupadas simultaneamente. Entre as grandes regidesdeste apresentava a segunda maior
proporcao — 25,1% — atrds somente da regido Sul2&B% da sua populagcédo idosa como

sendo aposentada e ocupada em concomitancia (Ti)ela

Esta ordem se mantém quando realizamos uma aratisgificada por grupos de
idade. Sul e Nordeste alternam primeiros e seguhdymes — entre as grandes regides —
quando consideradas as proporcdes de pessoas @jmssentadas e ocupadas por grupos.
Entre 60 e 64 anos, a regiao Sul aparece em 1°doga30,7% de sua populacéo idosa como
sendo aposentada e ocupada em simultaneidade, acloada pelo Nordeste em 2° lugar com
27,6%. A situacao se inverte no grupo de pessaasidade entre 65 e 69 anos. O Nordeste
apresenta-se em primeiro com 31,0% e o Sul em degtom 30,2%. J& entre o grupo de
pessoas com 70 anos ou mais de idade, novamenterevBla-se na primeira posicado com

21,4% e o Nordeste em segundo com 20,5%.
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No geral, considerando-se a proporcdo da populaifa que é aposentada e
ocupada em simultaneidade, o Estado do Ceara sobrevn 4° |lugar dentre todas as
unidades federativas do Brasil (29,9%). O Ceanh&etéem nesta mesma posicao para todos
0s grupos de idade. As proporcdes ficam assim adde; conforme a porcentagem de

pessoas aposentadas e ocupadas por grupos deadatber:

1. 60 a 64 anosRio Grande do Sul — 35,2%, Santa Catarina — 335%yi —
39,1% e Ceara — 32,1%;

2. 65 a 69 anosPiaui — 46,5%, Tocantins — 39,6%, Rio Grande do-35,9% e
Ceara—-37,7% e

3. 70 anos ou maisPiaui — 31,6%, Maranhdo — 29,5%, Tocantins — 29%3%
Ceara — 24,4%.

TABELA 13 - Proporcao das pessoas de 60 anos ou ke idade, aposentadas e
ocupadas na semana de referéncia, por grupos de kg segundo as Grandes Regides,

Unidades da Federacao e Regifes Metropolitanas -

Proporgéo das pessoas de 60 anos ou mais de agmdentadas e ocupadas na semana de referéncia, por
Grandes Regides, Unidades da Federpcédo sexo e grupos de idade (%)
e RegiBes Metropolitanas Total
Total \ 60 a 64 anos | 65 a 69 anos | 70 anos ou mais

Brasil 18,9 21,3 22,7 15,1
Regido Norte 20,7 19,3 27,9 17,1
Estado do Para 20,6 18,3 29,5 17,2
Regido Metropolitana de Belém 11,6 8,9 15,8 11,5
Regido Nordeste 251 27.6 310 205
Estado do Ceara 29,9 32,1 37,7 24,4
Regido Metropolitana de Fortaleza 14,8 12,1 23,2 12,1
Estado de Pernambuco 19,5 23,5 23,8 14,2
Regido Metropolitana de Recife 8,7 10,4 12,5 54
Estado da Bahia 24,0 26,1 27,8 20,6
Regido Metropolitana de Salvador 9,7 10,8 14,2 59
Regido Sudeste 13,3 16,1 15,7 10,1
Estado de Minas Gerais 21,8 24,7 25,3 17,9
Regido Metropolitana de Belo Horizonte 14,7 17,0 15,3 12,6
Estado do Rio de Janeiro 8,6 11,6 9,9 6,0
Regido Metropolitana do Rio de Janeiro 8,3 11,3 9,7 57
Estado de Séo Paulo 11,1 13,7 13,5 8,1
Regido Metropolitana de S&o Paulo 10,6 13,1 13,2 7,2
Regido Sul 26,5 30,7 30,2 21,4
Estado do Parana 23,0 23,3 25,0 21,7
Regido Metropolitana de Curitiba 15,7 14,0 19,7 14,6
Estado do Rio Grande do Sul 29,4 35,2 35,9 21,8
Regido Metropolitana de Porto Alegre 15,5 18,9 20,2 10,6
Regido Centro-Oeste 14.2 12.3 17.9 13.5
Distrito Federal 11,0 13,0 10,5 9,6

Fonte: Adaptado da Pesquisa nacional por amostdameilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBGE)6. 1 CD-ROM.
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Entretanto, a situag&o varia um pouco quando desars regides metropolitanas.
No total, é a regido metropolitana de Curitiba #ugie apresentava a maior proporgédo de
idosos aposentados e ocupados ao mesmo tempo % 6, Total de sua populagcédo idosa
com idade acima ou igual a 60 anos. Na sequéraeampanham Porto Alegre com 15,5% e

Fortaleza com 14,8%. Entre os grupos por idadepsarseguinte classificacéo, a saber:

1. 60 a 64 anosPorto Alegre — 18,9%, Belo Horizonte — 17,0% eitha —
14,0%;

2. 65 a 69 anosFortaleza — 23,2%, Porto Alegre— 20,2%, e Curiildi®,7% e

3. 70 anos ou mais Curitiba — 14,6%, Belo Horizonte — 12,6% e Fodale-
12,1%.

TABELA 14 - Proporcao das pessoas de 60 anos ou mdie idade, ocupadas na semana
de referéncia, por grupos de idade, segundo as Graes Regides, Unidades da Federacao

e Regibes Metropolitanas - 2005

Proporgao das pessoas de 60 anos ou mais de adag@das na semana de referéncia, por sexo e grupos
Grandes Regides, Unidades da Federacéo de idade (%)
e Regibes Metropolitanas Total
Total \ 60 a 64 anos | 65 a 69 anos | 70 anos ou mais

Brasil 30,2 46,7 31,7 17,9
Regido Norte 38,5 59,5 39,7 20,7
Estado do Para 37,8 58,8 38,3 20,1
Regido Metropolitana de Belém 27,9 47,5 25,3 14,8
Regido Nordeste 356 531 388 228
Estado do Ceara 39,6 55,6 45,6 27,0
Regido Metropolitana de Fortaleza 27,6 43,5 34,8 14,1
Estado de Pernambuco 30,4 47,8 33,0 17,5
Regido Metropolitana de Recife 18,9 32,0 24,3 7,2
Estado da Bahia 35,2 53,8 35,4 23,3
Regido Metropolitana de Salvador 23,3 39,3 22,6 10,2
Regido Sudeste 23,8 39,6 24,3 12,9
Estado de Minas Gerais 33,1 47,9 35,9 21,7
Regido Metropolitana de Belo Horizonte 25,0 38,8 25,3 15,1
Estado do Rio de Janeiro 18,8 35,9 18,5 8,1
Regido Metropolitana do Rio de Janeiro 18,4 35,2 18,6 7,9
Estado de Sao Paulo 211 36,4 211 10,7
Regido Metropolitana de Sdo Paulo 20,8 35,8 21,0 10,2
Regido Sul 371 52,5 39,5 245
Estado do Parana 35,6 48,5 36,9 25,4
Regiéo Metropolitana de Curitiba 27,7 37,7 32,8 17,8
Estado do Rio Grande do Sul 39,6 57,0 44,6 24,8
Regido Metropolitana de Porto Alegre 26,1 40,8 30,3 13,2
Regido Centro-Oeste 319 48.8 311 17.6
Distrito Federal 25,0 43,0 21,6 13,1

Fonte: Adaptado da Pesquisa nacional por amostdameilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBGE)6. 1 CD-ROM.
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Entre o grupo dos homens, Fortaleza era a regidmpaditana do Brasil que
possuia a maior propor¢do de idosos ocupados. Qaavégula um por cento (40,1%) da
populacdo idosa masculina da capital cearenseaestaypada na semana de referéncia da
PNAD de 2005.

Até entdo, o que se pretendeu realizar aqui foiadeonhecer o perfil do idoso
brasileiro, sobretudo aquele residente na regidaddéte, Estado do Cearda e -
especificamente — na cidade de Fortaleza. Progeaevelar e demonstrar a importancia
desse publico em particular, comparativamente aa®otegides, Estados e cidades do Brasil.
Oportunamente, podde-se verificar que tanto a pgpualadosa de Fortaleza - quanto as
populacdes idosas do Estado do Ceara e da regidles$te - possuem enorme relevancia no

contexto nacional.

Presentemente, na sequéncia deste estudo, daalbgoreho tamanho e ao poder
de compra do mercado de idosos serdo apresentadojpe se construam fundamentos
consistentes a respeito de uma boa oportunidadsadwoégica. Especificamente, desvendar-
se-a a situacao da populacéo idosa de baixa ren@adade de Fortaleza que — de outro modo
— pode ser avaliada por meio de um outro pontoista que a aproveite como ensejo para a

realizagdo de novos negdécios atraentes economitamen
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2.2.3. Mercado dos ldosos: tamanho e poder de congpr PNAD 2005

Conforme o que se viu até entdo, a apresentacadaardos indicadores sociais
em nivel de Brasil, Grandes Regifes, Unidades darkedo e Municipios das Capitais dédo a
conhecer o papel relevante do idoso na socieda$#idira. Tanto em termos quantitativos
como em termos qualitativos, pode-se perceber gdeso brasileiro vem obtendo — ano ap6s
ano — um maior destaque frente as transformacOematle#eza demografica, sociais e

econdmicas do nosso pais.

O crescimento da populacdo idosa - em numeros wbsoé relativos - € um
fendmeno mundial que esta ocorrendo a um nivelmesedentes. Segundo o IBGE (2002),
vem se observando um crescimento da populacdo ak$arma acentuada nos paises em
desenvolvimento, embora este contingente ainda lsgja inferior comparativamente ao
encontrado nos paises desenvolvidos. Todavia, tendwista a seqiéncia deste estudo, &
preciso medir o tamanho e o poder de compra doadericloso brasileiro, sobretudo aquele

que € o foco central deste trabalho: a regido pelitana de Fortaleza.

Em julho de 2000, com o salario minimo fixado em B3#,00, o rendimento
nominal médio das pessoas de 60 anos ou mais de, id@sponsaveis pelo domicilio e
residentes na cidade de Fortaleza, corresponde$ ®1R,00. Esse rendimento meédio
superava 0s valores encontrados para as areassamrasil (R$ 739,00), do Nordeste (R$
474,00) e do Ceara (R$ 493,00).

De maneira analoga, sdo duas as maneiras pelas podemos pensar a
influéncia exercida pelos idosos sobre a repda capita das familias as quais estes
pertencem. A primeira delas: o idoso é um membiciawl na familia e — como tal — reduz
a sua rendaer capita De outro modo, na medida em possuem sua praardar contribuem
para a renda familiar elevando a remua capitae reduzindo o grau de pobreza. Tudo

dependera da renda média do idoso ser superiofernior & rendger capitafamiliar.
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Caso a renda média do idoso seja maior que a neadaapitafamiliar, sua
presenca determinard um aumento na rgrulecapitada familia, reduzindo a probabilidade
ou intensidade da pobreza da mesma. Em resumajidarem que os idosos contribuem para
aumentar ou reduzir a pobreza de suas familiagie@ender — em dltima instancia — da

relacdo entre a renda do idoso e a renda dos demeaibros da familia.

Caracteristicas como produtividade e empregabgiddeclinam com a idade a
partir de um determinado momento do ciclo de vida gm geral ocorre em torno dos 60
anos. Com dificuldades de obter renda por meioraleatho, os idosos passam a depender
significativamente de outras fontes de renda comendimento dos demais moradores da
familia e — principalmente — da aposentadoria. MisTos idosos tendem a apresentar maior
volatiidade em sua estrutura de gastos e na relwhaiciliar per capita Essa maior
volatilidade decorre — quase sempre — do surgimgmtgastos elevados, principalmente com
a saude. J4 a volatilidade da renda famg&rcapitadecorre do fato das familias com idosos
serem menos numerosas, fazendo com que a rendaildondependa da situacdo de um

namero menor de pessoas.

O Instituto de Pesquisa Econdomica Aplicada - IPEf) estudos que séo
divulgados em textos para discussao, demonstranpa de analises estatisticas que — em
geral, considerando somente a populacédo de pobneais — a renda media dos idosos é mais
elevada que a rendzer capitados domicilios a que eles pertencem. Barros (1p93®)
revela que o grau de pobreza entre os idosos ériferior ao dos ndo-idosos. Estimativas
realizadas por ele revelam que tanto os idosos @mueles que vivem em domicilios com

idosos dependem fundamentalmente da renda destes.

Em suma, como a renda média dos idosos é em geiskhevada que a rengar
capitados domicilios a que pertencem, a sua presencarteimpacto positivo na reducéo de
pobreza de seus domicilios. Dito de outro modalawsicilios com idosos seriam mais pobres
caso estes constituissem domicilios separadosaarffmria presenca de idosos, em vez de ser
uma das razfes para um maior grau de pobrezacnt@o-idosos, na verdade é responsavel
por reduzir o seu grau de pobreza. Conclusivam&ateps (1999, p. 28) afirma que a baixa
incidéncia da pobreza entre os idosos € mais dtadsudo seu préprio nivel de renda do que

do fato de pertencerem a domicilios que, indepdrdente deles, ndo seriam pobres.
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Esta breve explicagcédo anterior serviu apenas péoecar 0 argumento de que 0s
idosos constituem fator de contribuicdo importamde rendimentos obtidos pelas familias
brasileiras, sobretudo aquelas de baixa renda @&uéoso deste estudo. Todavia, na analise
mais ampla a que este trabalho se propde, é preado o tamanho deste mercado definido
aqui como consumidor idoso de baixa renda. Compsi@isito, novamente utilizou-se em
conjunto a PNAD 2005 e o CCEB de 2008. Ressaltaags uma vez que ambas as pesquisas
tem como base o ano de 2005, lembrando que a v@@@® do critério padrdo de
classificacdo econdmica Brasil da ABEP entrou egorvsomente a partir de 1° de janeiro de
2008.

Utilizando-se das classes de rendimento médio rhéasaliar per capita dos
idosos residentes em domicilios particulares peemias (Tabela 5 - PNAD 2005), e do
critério de classificacdo econdmica Brasil (Qua2iroCCEB 2008), realizou-se um célculo
aproximado daquilo que se convencionou chamar resttelo de mercado idoso de baixa
renda. Para tanto, convém explicar que esta estansed baseia em um calculo aproximado,
ja que os dados apresentados pela PNAD 2005 egtépaalos por classes de rendimentos
em salarios minimos (até %, mais de ¥4 até %2, Maig @ 1, Mais de 1 a 2, Mais de 2 a 3,
Mais de 3 a 5 e Mais de 5), e ndo de maneira iddalizada — idoso a idoso — como seria 0
ideal.

De outro modo o célculo encontra-se subestimadtg gue - pelo mesmo motivo
citado anteriormente — excluiu-se de forma delid@ra parcela de idosos que se situam na
classe de rendimento entre 3 e 5 salarios minid®®$ 900,00 a R$ 1.500,00). E certo que
nao se dispde dos dados individuais dos idosobadstados entre R$ 900,00 e R$ 1.194,53
para afericdo exata do seu poder de compra (R%,53€ o limite maximo de renda média
familiar para a classe C1, a primeira abaixo daselsseguinte B2, segundo o CCEB 2008).
Devido a isso, resolveu-se considerar - para efigitcalculo deste ensaio - somente as classes
de rendimento familiar entre 0 e 3 salarios mininpoass é sabido que - nesta faixa de renda -
todos os idosos obrigatoriamente se enquadrantlaases econémicas C, D e. Rinda
assim, um outro ajuste é necessario. E precisaidefin valor base de célculo para a renda
familiar de cada classe de rendimento. Somentemasgiossivel definir um valor em reais do
poder de compra das classes econémicas C, D edad#e Regido, Unidade Federativa e

Regido Metropolitana.
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Mais uma vez, devido a auséncia de dados pormedaszpara cada individuo
idoso, procurou-se um critério que se aproxima-sgarimo possivel de um valor médio de
rendimento. A medida escolhida foi a mediana. Emtistica, mediana € uma medida de
tendéncia central, um namero que caracteriza aarnaggHes de uma determinada variavel de
tal forma que este nimero (a mediana) - de um gdepdados ordenados - separa a metade
inferior da amostra, populacdo ou probabilidadeddé&ribuicédo, da metade superior. Mais
concretamente, 1/2 da populacdo tera valores amésyiou iguais a mediana e 1/2 da
populacao tera valores superiores ou iguais a madEm casos de populacbes de numeros
(n) impares, a mediana sera o elemento central)/th+Rara os casos de populagcbes de

nameros (n) pares, a mediana sera o resultado dia siples dos elementos n/2.

No caso especifico deste estudo, a mediana seg@e@nvalor central entre os
valores de limite inferior e superior para cadastade rendimentb Em sintese, constréi-se

0 seguinte quadro:

Classes de rendimento médio ., Mais de Mais de Mais de Mais de Mais de .
. . Até 1/4 . Mais de 5
familiar per capita- PNAD 2005 V4ael/2 1/2al la? 2a3 3a5b
CCEB - ABEP / 2008 E E E/D D/C2 C2/C1 C1/B2 >=Bp
Salario minimo de R$ 300,0 i
seterrbro de 2005 0A75 75A150| 150A300 300A600 600A900 900 A 1500> 1500
MEDIANA 37,50 112,50 225,00 450,00 750,00 1.200,00 3.750,00

Quadro 3 - Mediana das classes de rendimento médio farpiéiacapita — PNAD 2005.
Fonte: Elaboracé&o propria.

Frente a definicdo das classes econOGmicas detatasina partir de um
enquadramento segundo o CCEB de 2008, bem comoed&ama cujo célculo se operou
tendo como base os valores minimos e maximos dedtaslse de rendimento médio familiar
per capitada PNAD 2005, utilizou-se dos dados percentuaiesantados na Tabela 5
(pagina 31) para se atingir o valor estimado ers neara cada faixa de renda da populacao

idosa.

Em termos simples, aplicou-se o percentual apradenem cada coluna das
classes de rendimento médio familia@r capita (Tabela 5) sobre o niamero absoluto da
populacdo de cada grande regido, unidade da fémeegegido metropolitana, para — em
seguida — multiplicar o valor encontrado pelas aeas$ calculadas e apresentadas no quadro

3. Findado estes calculos, obteve-se a nova tabekher:

“Na classe de rendimento “Mais de 5”, adotamos .B$0500 como o limite maximo para essa faixa ddaen
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TABELA 15 — Tamanho e poder de compra em Reais dgessoas de 60 anos ou mais de
idade, residentes em domicilios particulares permamtes, distribuidas por classes
econdmicas,segundo as Grandes Regides, Unidades da Federac&egides

Metropolitanas — 2005

Tamanho e poder de compra em reais das pesso@sate$ou mais de idade,
Grandes Regides, Unidades da residentes em domicilios particulares permanedissipuidas por classes econdémicas
Federacédo e Regifes Metropolitanas . Mais de Mais de Mais de Mais de Mais de )
. T‘:ta' . AL | e 12 12a1 1a2 2a3 3a5 Mais de 5
Salario minimo de R$ 300,00 - soluto da
setermbro de 2005 Populagdo| O0A75 75 A 150 150 A 300 300 A 600 600 A 900 900 A 1500 > 1500
MEDIANA 37,5 1125 225 450 750 1200 3750 (1)
CCEB - ABEP / 2008 E E E/D D/C2 C2/C1 C1/B2 >= B2

Brasil 18186683 11594010 202554182 1305349172 4238087 1336721201 1702273529 5 456 004 900
Regido Norte 913790 1028014 14803398 80 801 881 108 2770 45917 948 59 213 592 113 081 513
Estado do Para 449 633 472115 6 828 801 40 163 468 54 023 405 19 896 260 30 215 338 60 700 455
Regido Metropolitana de Belém 146 290 148 119 1711593 8 854 202 18 103388 1191 185 17 554 800 41 144 063
Regido Nordeste 4717498 6101716 92345023 473400924 450895 148601187 192473918 654 552 848
Estado do Ceara 789 229 769498 14 827 640 82 040 355 75 647 600 21 901 105 30 306 394 97 667 089
Regido Metropolitana de Fortaleza 274128 226 156 4 656 749 20 539 040 30 962 758 12 541 356 22 368 845 78 126 480
Estado de Perambuco 768 805 951396 14 703 396 74 381 884 71 960 148 25 947 169 40 592 904 129 735 844
Regido Metropolitana de Recife 316 015 343 666 5830 477 23 748 527 28 725 764 16 353 776 29 199 786 113 765 400
Estado da Bahia 1276534 1627581 22403172 132 982 929 11878234 44 997 824 58 209 950 167 545 088
Regido Metropolitana de Salvador 229 209 343 814 3016 963 13 408 727 26 404 877 15 471 608 25 304 674 104 863 118
Regido Sudeste 8643673 2593102 63206859 492041086 1205388 810344344 1037240760 3371032470
Estado de Minas Gerais 2019 093 757160 21351 908 167 635 196 252897 131 745818 150 220 519 514 868 715
Regido Metropolitana de Belo Horizonte 452 861 135 858 3005 865 25 779 112 61 543 810 36 681 741 52 169 587 207 183 908
Estado do Rio de Janeiro 2078 094 701357 13559563 99 592 655 2798875 188587 031 261839844 1098 792 203
Regido Metropolitana do Rio de Janeiro 1 618 587 546 273 10 015 007 71 015 505 2128823 151 742531 209 768 875 928 664 291
Estado de S&o Paulo 4 261 348 958803 25408 287 203 266 300 6280884 469 813 617 593179 642 1 645 945 665
Regido Metropolitana de Sdo Paulo 1888951 495 850 8 925 293 74 377 446 273 709 00 209 673 561 292 409 615 878 362 215
Regido Sul 2891 435 867431 20493046 175654 676  43WI24 273240608 319214424 965 016 431
Estado do Parana 1022819 383 557 9780 707 71571 760 147 28593 79 012 768 98 190 624 306 845 700
Regido Metropolitana de Curitiba 285 097 42 765 2 533 800 14 304 742 42721785 8438426 33185 291 119 740 740
Estado do Rio Grande do Sul 1329244 448 620 7925617 72 377 336 203 324 33 130 598 223 161 104 373 538 343 820
Regido Metropolitana de Porto Alegre 424 855 95 592 1959 644 18 640 513 57 737 795 4 928 416 59 139 816 264 472 238
Regido Centro-Oeste 1020 287 879998 11937358 84 479 764 1178879 58921574 89 377 141 321 390 405
Distrito Federal 149 559 173 862 1009 523 6 629 203 12787 295 1 329 094 24 408 029 134 042 254

Fonte: Adaptado da Pesquisa nacional por amostiamilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBG&)6. 1 CD-ROM.
(1) Mediana calculada a partir dos limites infeeamaximo de 5 e 20 salarios minimos (R$ 1.500,88 6.000,00), respectivamer

Conforme o que se vé na Tabela 15, pode-se notartaflas as informacdes
apresentadas estdo expostas em valores absolutogoEante frisar que a primeira coluna
apresenta valores absolutos referentes a quantiagmpulacdo de cada Grande Regiao,
Estado e Regido Metropolitana. Na sequiéncia, tadasutras colunas também apresentam
valores absolutos. Todavia estes valores estdoegs@s na moeda Real sem as casas

decimais.

Por conseguinte, alinhado com aquilo que se pretandlisar neste trabalho, p6s-
se em resumo as informagdes obtidas na Tabela dfadeira tal que pudesse ser averiguado
o poder de compra condensado em dois grandes gmpgogo de classes econdmicas C/D/E

e 0 grupo da classe econdmica maior ou igual &BPsintese, obteve-se a seguinte tabela:
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TABELA 16 — Tamanho e poder de compra em Reais dgessoas de 60 anos ou mais de
idade, residentes em domicilios particulares permamtes, distribuidas por grupos de
classes econdmicasegundo as Grandes Regides, Unidades da Federacd&egides

Metropolitanas — 2005

Tamanho e poder de compra em reais das pessofsatie$ou mais de idade,
Grandes Regides, Unidades da residentes em domicilios particulares permanedtssibuidas por grupo de classes econdmicas
Federagdo e Regides Metropolitanas De Mais de De 0 a 20 Salarios Minimos
Total Absoluto 0a3 3a20
Salario minimo de R$ 300,00 - da Populagao, TOTAL TOTAL
setembro de 2005 0 A 900 900 A 6000 Absoluto Relativo
CCEB - ABEP / 2008 E/D/C >=B2 &Ef/ gz %EDIC  %>=B2 % TOTAL
Brasil 18 186 683 5180 476 653 7 158 278 429 12 338 755 0842,0% 58,0% 100,0%
Regido Norte 913 790 250 698 287 172 295 105 422993391  59,3% 40,7% 100,0%
Estado do Para 449 633 121 384 049 90 915 793 212299841 57,2% 42,8% 100,0%
Regido Metropolitana de Belém 146 290 40 008 486 58 698 63 98 707|349 40,5% 969,5 100,0%
Regiéo Nordeste 4717 498 1174 833 908 847 026 766 2021860 674 198, 41,9% 100,0%
Estado do Ceara 789 229 195 186 197 127 973 482 323159679  60,4% 39,6% 100,0%
Regido Metropolitana de Fortaleza 274 128 68 926 059 100 495 325 169 421384 40,7% , 3969 100,0%
Estado de Pernambuco 768 805 187 943 992 170 328 148 358274740 525% 47,5% 100,0%
Regido Metropolitana de Recife 316 015 75002 210 142 965 186 217 967396 34,4% ,6965 100,0%
Estado da Bahia 1276 534 320 346 207 225 755 (38 546 101245 58,7% 41,3% 100,0%
Regido Metropolitana de Salvador 229 209 58 645 988 130 167 791 188813779  31,1% ,9968 100,0%
Regido Sudeste 8643 673 2573977 773 4 408 273 P30 6982 251 003 ,9986  63,1% 100,0%
Estado de Minas Gerais 2019 093 581 347 352 665 089 234 1246 436586 946,6 53,4% 100,0%
Regido Metropolitana de Belo Horizonte 452 861 127 146 387 259 353 495 386499881 32,9% 7,1% 100,0%
Estado do Rio de Janeiro 2078 094 582 048 153 1 360 632 p47 1942 680 200 0980, 70,0% 100,0%
Regido Metropolitana do Rio de Janeiro 1618587 446 001 648 1138 433 [166 1584 434 814 1988, 71,9% 100,0%
Estado de S&o Paulo 4261 348 1328421 972 2239 125 B07 3567 547 279 ,2987 62,8% 100,0%
Regido Metropolitana de S&o Paulo 1888 951 567 181 150 1170 771 830 1737 952 979 6982, 67,4% 100,0%
Regido Sul 2891435 907 440 732 1284 230 855 2191671587 4941,  58,6% 100,0%
Estado do Parana 1022 819 308 034 727 405 036 824 713071051  43,2% 56,8% 100,0%
Regido Metropolitana de Curitiba 285 097 88 041 517 152 926 (31 240 967|548  36,5% 593 100,0%
Estado do Rio Grande do Sul 1329 244 414 724 128 699 448 193 1114172321 97,2 62,8% 100,0%
Regido Metropolitana de Porto Alegre 424 855 123 361 960 323 612 054 446 974013  27,6% 2,4% 100,0%
Regido Centro-Oeste 1020 287 273 296 627 410 767 546 684064173  40,0% 60,0% 100,0%
Distrito Federal 149 559 31928 977 158 450 283 190379260 16,8% 83,2% 100,0%

Fonte: Adaptado da Pesquisa nacional por amostilaméilios 2005: microdados. Rio de Janeiro: IBGE)6. 1 CD-ROM.

Do mesmo modo que a tabela anterior destaca-semeowa que - a partir da
terceira coluna até a quinta — todos os dados esti@sentados em valores da moeda Real.
Logo em seguida, nas trés colunas que se seguamn@Esos em porcentagem demonstram a

0 peso que cada grande grupo representa na tolkitemercado.

Visto isso, pela andlise condensada que se fee sishdados da PNAD 2005 e
consideradas as ressalvas feitas a respeito dd@aéalizado, chegou-se a um valor total de
R$ 12.338.755.081,00/més. Este valor maior que RBilhdes expressa o tamanho total do
poder de compra do mercado brasileiro de idosdgpendentemente de classe econémica a
que eles pertencem ou da condicdo na familia emetpge se enquadram (se pessoa de

referéncia, conjuge ou outra condi¢ao).
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Restritamente aquilo que é foco deste estudo, aseelque — em valor total
absoluto de poder compra - a regidao Nordeste éairi@ maior do Brasil com um montante
total de R$ 2.021.860.674,00/més, um pouco atrds redgido Sul com R$
2.191.671.587,00/més e bem distante da Regido ®udesmn R$ 6.982.251.003,00/més.
Considerados apenas os valores absolutos em Readasses C/D/E de todas as unidades
Federativas, o0 Cear4d é o0 sétimo maior Estado com pooer de compra de R$
195.186.197,06/més. Mais ainda, o Ceara é o désagondo Estado do pais se considerado

0 poder de compra dos idosos pertencentes as<lasser ou igual a B2.

Um detalhe importante a ser percebido nesta andlisgato de que embora o
Ceara seja um dos Estados com maior numero reldgvaosos pertencentes as classes
C/D/E (8° colocado — 90,5%), ele situa-se na séposacao nacional quando considerado o
poder de compra de todas as unidades federativasegi@s classes. O fato seria normal caso
os Estados que possuem um numero relativo de id@soslasses C/D/E maior que o Ceara

estivessem em posic¢des acima dele, mas isto nateaeo

O que se percebe é que todos os Estados com pexicdatidosos classificados
com sendo C/D/E maior que o Ceara (Maranhdo — 97Al&goas — 93,8%, Rondbnia e
Tocantins — 93,4% & Paraiba e Piaui — 91,9%), &g da Bahia (90,6%), apresentam-se
em posicOes intermediarias ou derradeiras quandansdéisa 0 seu poder de compra
(Maranhdo — 12°, Alagoas — 17°, Rondbnia — 24°aftts — 23°, Paraiba — 13° e Piaui —
14°). Este fato é um forte indicador de que — ndiané os idosos cearenses possuem uma
renda médiger capitamaior que em outros Estados do Pais, independamegido em que
eles se situam. Esta suposicdo se confirma quandweadia o poder de compra dos idosos da
classe maior ou igual a B2. O Ceara é um dos Estqde — relativamente (6,5%) — menos
possui idosos classificados como sendo da classacBfa, ficando a frente apenas dos
Estados de Rondbnia (6,3%), Tocantins (5,9%), Adadd,9%) e Maranh&o (1,7%). Todavia,
se analisado o poder de compra desta faixa da ggfmulidosa, o Ceard se situa na
intermediaria 122 colocacdo. Mais uma vez, umaaaitaliacdo confirma a hipotese de que —
na média — 0s idosos cearenses possuem uma relila pegé capitamaior que 0s outros
Estados, independentemente da regiéo.
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Parti-se agora para uma andlise individual da cegiétropolitana de Fortaleza.
Os idosos da capital cearense possuem um podentaa total de R$ 169.421.384,00/més,
Desse total, os idosos pertencentes a classe emandmaior ou igual a B2 concentram
59,3%, cerca de R$ 100.495.325,00/més. Por fimidasos de Fortaleza enquadrados nas
classes econdmicas C/D/E possuem um poder de catptade R$ 68.926.059,00/més,
equivalente a 40,7% do montante total. Esse vaargmtual € o maior dentre todas as regides

metropolitanas do Brasil.

Por fim, analisados o tamanho e o poder de compnaelcado idoso de baixa
renda, sobretudo o de Fortaleza, é necessario gexamnine os habitos de consumo na
terceira idade. Para tanto, utilizou-se uma outsgypisa do IBGE divulgada em Setembro de
2007: a Pesquisa de Or¢camentos Familiares 2002-200F-.
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2.2.4. Habitos de Consumo na Terceira I[dade — POPQ2/2003

Outros estudos divulgados em textos para discussekio Instituto de Pesquisa
Econdmica Aplicada - IPEA, Camarano (2001, p. 8halestra que a volta do aposentado ao
mercado de trabalho é uma caracteristica muitécpkat da sociedade brasileira. Segundo a
autora, as taxas de atividade da populacao id@saldira parecem muito pouco sensiveis a
aposentadoria, ao contrario do que ocorre em quoake o mundo. Tendo como base as
PNAD’s de 1977 a 1998, Camarano (2001, p. 8) estjpma aproximadamente 11% da
populacdo economicamente ativa (PEA) brasileira2d20 serdo constituidos de idosos.

Nestes termos, um numero relativamente expressivo.

Com relacdo a populacdo masculina idosa, seguna@i@ao (2001, p. 9), entre
1978 e 1998 a parcela da PEA idosa masculina guaparsentada e continuava trabalhando
saltou de 28% em 1978 para 58,6% em 1998. No mesmiodo, a taxa de participacdo da

populacao feminina aposentada passou de 5,6% p@%1

O aumento da parcela da PEA constituida por apadesntpode estar refletindo,

pelo lado da oferta, maior cobertura do benefigievidenciario e aumento da

longevidade conjugado com melhores condi¢cdes deesgue permitem que uma
pessoa ao atingir os 60 anos possa, com facilidadercer uma atividade

econdmica. Do lado da demanda, a contratacao dédaso representa para o
empregador algumas vantagens em termos de menostss crelativamente a

contratacdo de um nao-idoso. Por exemplo, 0 emgoegeio tera gastos com vales
transportes, pois os maiores de 65 anos sdo isdetgmgamentos de transporte
publico. Outrossim, um idoso tem uma probabilidedgor de aceitar um emprego
com menos garantias trabalhistas. A contribuicd®@ paseguridade social € um
exemplo, quando o idoso é aposentado. (CAMARAN®120. 7).

Sumariamente, é no setor agricola que se concantnaior parcela de idosos
aposentados ainda ocupados (produtores agropesa@tidnomos ou outros trabalhadores na
agropecuaria, exclusive agricultores, criadoregya#do bovino e atividades similares). Em
segundo lugar, a ocupacdo mais importante parawets foi a de comerciante por conta
propria e o0 servico doméstico para as mulheres. dcCem V€, as trés ocupacfes mais
frequentes retratam — de modo geral — ocupa¢cOpesd®as de baixa renda.
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Ja entre a PEA masculina idosa ndo-aposentada4ésiava lotada no setor
terciario e 35,6% em atividades agricolas. A ocaparedominante foi a de empregador e/ou
conta-propria, chegando a 54,1% entre os ndo-afokeEne 70,9% entre os aposentados.
Outros dados relevantes foram observados na and@i€amarano. Entre o periodo de 1978 e
1998, a participacdo da PEA idosa masculina apadantresceu de 20,1% para 25%.
Paralelo a isso, observou-se também um aumentsocddaddade média da populagéo idosa
em todas as categorias, o0 que é reflexo do aungenescolaridade ocorrida no passado. O
namero meédio de horas trabalhadas em 1998 pelai@®isa masculina aposentada e nao-
aposentada era de 40 horas semanais, 0 que ingi@gaunada de trabalho completa no
Brasil. Ainda no que se refere ao periodo dos 28 aonsiderados, observou-se um aumento
da participacdo da PEA idosa masculina ndo-apai®nma setor terciario, 0 mesmo que
ocorreu com o restante da PEA brasileira. De omimdo, constatou-se que o setor agricola

ganhou importancia na absor¢éo da PEA aposentada.

Uma outra mudanca expressiva foi observada nest®dpe a melhora na
remuneracdo da populacdo idosa masculina, espeatnda aposentada. Para Camarano
(2001, p. 11), essa melhora esta fortemente assoa@piso estipulado para os beneficios da
Seguridade Social pela Constituicdo de 1988, qie@m salario minimo. Essa melhora pode
ser observada pelo seguinte fato: a reducdo deoqm@p da populacdo idosa que ganha
menos de um salario minimo mensal. No periodo tgdaj a PEA idosa masculina nédo-
aposentada que recebia menos de um salario mirainode 35,6% para 22,2%, e a PEA
idosa masculina aposentada de 29,2% para meno$%oddal entre os idosos aposentados
puros - que nao trabalham, a reducéo foi de 69 &% gproximadamente 1%.

As variaveis consideradas até entdo para a PEA idwsculina aposentada e
nao-aposentada seguem um comportamento bem seteeffzaia a PEA idosa feminina das
duas categorias. Em média, as mulheres aposergadamais novas do que os homens.
Todavia sdo em menor numero devido a baixa paatiéip da mulher no mercado de trabalho
no passado. Embora a diferenca em anos de estatla gse reduzindo ao longo do tempo, as
mulheres eram menos educadas que os homens. Enstdentarga horaria de trabalho, as
mulheres trabalham bem menos que os homens. Aexdarmaior entre a PEA idosa

feminina aposentada e ndo-aposentada é o settvidade.
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Considerando a PEA idosa feminina, aproximadamés¥ das mulheres idosas
ndo-aposentadas estavam lotadas em atividadestalo tsgciario. Entre as aposentadas,
42,6% trabalhavam na agricultura. Independentem@mtserem aposentadas ou ndo, quase
metade da PEA idosa feminina estava classificadaocoonta propria/empregador. Os
ganhos na remuneracdo da populacao idosa femimiam foem mais expressivos do que a
populacdo masculina. A mudanca € sentida a patir988. Para Camarano (2001, p. 18), é
bem possivel que a implementacdo dos beneficiomsdesténcia social (beneficios de
prestacdo continuada) e a expansdo da previdémahtenham desempenhado um papel

importante nessa melhoria da renda dos idosos.

Ainda segundo a analise de Camarano (2001, p.cb@kiderados os dados de
1998, os rendimentos médios da populacdo masdulasleira crescem com a idade até os
55 anos e — a partir dai — decrescem como era elgpsear. Mesmo assim, 0s rendimentos da
populacdo masculina idosa situaram-se num patamiaretevado que o da populacéao jovem.
O mais baixo rendimento recebido pela populacaccufiaa idosa foi pelo grupo que tinha
mais de 80 anos e — ainda assim — era maior do geeebido pela populacdo menor de 30
anos. Ja o grupo de 60 a 64 anos tinha uma rendeetagada que a da populacdo menor de

40 anos.

Ja entre as mulheres, o comportamento dos rendmeangdios difere do
comportamento da populacdo masculina. Os rendimedim mais baixos, ndo tao sensiveis a
idade e cresce até o grupo de 40 a 44 anos. Entrautheres, os rendimentos da populacéo
idosa sdo maiores do que os da populagdo mends dads. Tanto para homens como para
mulheres, a maior parte da renda dos idosos praasraposentadorias e essa importancia
tem crescido ao longo do tempo. Embora o estuddaniearano de 1998 indique uma reducéo
na contribuicdo da renda do trabalho no rendimeatal do idoso, ela constituia de
aproximadamente 40% da renda dos homens idosdxienprde 15% da renda das mulheres

idosas. As pensdes sdo mais importantes entre lasnes!

Segundo os dados da PNAD daquele mesmo ano - a89®loso contribuia, em
média, com aproximadamente 53% do rendimento famBimbora a maior parte da renda do
idoso fosse proveniente dos beneficios previdensiaa contribuicdo da renda oriunda do

trabalho chegava a representar até 29% da renid@sim
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Ignorando os diferenciais por idade, condig6esadrle, dentre outros, em 1998 o
aposentado do sexo masculino que trabalhava tinhseuwo rendimento médio
aproximadamente R$ 336,65 mais elevado que o dwvidod que apenas
trabalhava. Em média, ndo se observaram difereegaiessivas na escolaridade
desses dois grupos, [...]. Ja se o aposentadaat@alhtava o seu rendimento médio
diminuia em quase R$ 204 em relagdo ao trabalhaalar. Esses dados sugerem
claramente que o trabalho do idoso contribui exgivamente para a sua renda.
(CAMARANO, 2001, p. 18).

J& entre as mulheres, os rendimentos entre asidpsaentadas que trabalham e
as idosas nao-aposentadas que trabalham néo difenéoy apesar destas ultimas receberem
uma remuneracdo mais alta e possuirem uma eseadlarithais elevada. O nivel de
remuneracao das mulheres se apresenta sempre bermama que o masculino em todas as
categorias com excecdo das pensionistas. Em 189& &loso homem fosse chefe, a
contribuicdo da sua renda na renda familiar sura p6% e se ndo o fosse declinaria para
36%. Se a mulher fosse chefe, essa contribuic@ aeda maior do que a masculina — 70%.
N&o sendo chefe, a mulher contribuia com apenas Ré%eral, homens idosos contribuiam
com 63,5% da renda familiar e as mulheres idosas4®)7%.

E a sua maior renda [a do idoso], relativamentes: Mais jovens, que lhe tem

proporcionado uma capacidade maior de oferecertsufamiliar.

Essa melhora é resultado da universalizagdo daidada social, da ampliacdo da

cobertura da previdéncia rural e da legislacéosdst#ncia social estabelecidas pela
constituicdo de 1988, que garante aos idosos esremiores de 70 anos um salario
minimo mensal. (CAMARANO, 2002, p. 20-21)

Segundo Camarano (2002, p. 18), em 1998, a prapatedfamilias pobres e
indigentes nas familias que continham idosos emr@omé@o que nas que nao continham. De
fato, convém avaliar que o rendimento do idoso yogs®ntribuicdo importante na
manutencao das familias as quais estes se insaireia, que seja o rendimento de apenas um
salario minimo. Trata-se de uma inversao de papei® o0 idoso deixa de ser somente
assistido pelos seus familiares e passa a assupape de assistente. No Nordeste isto é
ainda mais forte, pois a formacao de familias g&erje com idosos caracteriza-se como uma

estratégia de sobrevivéncia daqueles domicilios pabres.
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Em 2005, mesmo antes dos aumentos reais importdete)06 e 2007, o SM

[salario minimo] ja era 114% superior a renda méidia 20% mais pobres e 19%
superior a renda média dos 50% mais pobres dogléi, de atingir 62% da renda
média dos 90% mais pobres. (GIAMBIAGI, 2007, p. 17)

Na sequéncia do estudo, analisa-se como ocorrendlmgs de consumo deste
nicho especifico, expondo de forma clara e objetmmo se da a alocagdo de gastos pelo
idoso brasileiro. Para tanto, utilizou-sP@squisa de Orcamento Familia- POF 2002/2003
(realizada entre julho de 2002 e junho de 2003)lipada recentemente em setembro de 2007
pelo IBGE. A pesquisa leva em consideracédo a dageesapitaque reflete a capacidade de
apropriacdo das pessoas e/ou familias. Pode-sa@emrsque tal medida de afericdo € uma
medida de bem-estar e de pobreza haja vista gaste sentido — quanto menor a despesa
capita menor o nivel de bem-estar e, por conseguintmrroanivel de pobreza da populacao

sob estudo.

Em 2003, segundo a POF daquele ano, os 40% deidandbm menos
rendimentos possuiam - no Brasil — uma despesaarpédicapitade aproximadamente R$
180,00, enquanto as 10% mais ricas, de R$ 1.80Q@0/ezes maior). Considerando as
grandes regides, a maior despesa mpdracapitaentre os mais pobres foi observada na
regidao sul — R$ 234,00, aproximadamente 70% maieragjda regido Nordeste que possuia
uma despesa médier capitade apenas R$ 138,00. Considerando-se o salarimmie R$
200,00, vigente em 15 de janeiro de 2003 — anoenedeal da pesquisa, a despesa mpdia

capitados pobres nordestinos equivalia a 69% do satdimimo daquele periodo.

Na época, a Constituicdo Federal Brasileira de 1@88arantia ao idoso
trabalhador da zona rural e ao idoso carente da banda que ndo fosse capaz de suprir seu
préprio sustento o beneficio de um salario mininesapsua aposentaddfia Segundo
Delgado e Cardoso Junior (1999 e 2004), tal medé&daltou na reducdo a metade da
incidéncia da pobreza na area rural. Mais uma \ezecse vé é que o rendimento do idoso se
expbe como uma importante fonte de renda famiiesempenhando um papel de suporte a

esta estrutura e em especial aos jovens que coabita o idoso, sobretudo o nordestino.

' Essa ampliag&o de cobertura do sistema previdensi& deu com a aprovagio da Constituicdo de 1888,
a sua implementacédo sé ocorreu em 1991 com a 2&88.
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Ainda segundo a POF 2002/2003, as familias bressleem que a pessoa de
referéncia estava no grupo de 60 anos ou maisseqevam 20% do total de familias. Além
disso, no acumulado, cerca de 80% destas fambssupam rendimentos de até R$ 2.000,00.
Naquela oportunidade, a despesa média familiarnda familia brasileira cuja pessoa de
referéncia da familia estava na faixa de 60 a 68 ara de R$ 1.748,21 e de R$ 1.412,45 para

agquelas com 70 anos ou mais.

Para o Brasil, o percentual gasto com alimentagdoredacdo as despesas de
consumo situou-se no intervalo de 19% a 23%. Nalékie este percentual sobe para 32%.
Nao ha distingbes relevantes segundo a idade dmaeake referéncia. Todavia os gastos
comecam a decrescer a partir dos 60 anos. Cormababjta variacao entre os grupos de idade
da pessoa de referéncia da familia movia-se edfree842% das despesas de consumo. Para
o Brasil o indice foi de 35%. Em todas as granég#es, as familias em que a pessoa de
referéncia estava no grupo de 70 anos ou mais eapje@®m percentuais expressivos de
gastos com habitacédo, ficando acima de 35% do desldespesas de consumo. Em termos
especificos de habitacdo, o aluguel € o item dempairticipacdo no orcamento deste grupo
de contas que considera ainda servicos e taxasytemgdo do lar, artigos de limpeza,
eletrodomésticos, entre outras despesas (critédaéinidos pelo IBGE). Sozinho o aluguel
tem participacdo acima de 45% para o grupo de sdrathitacdo. Para a area urbana, ha uma
relacdo direta entre o crescimento do peso do elugw aumento da idade da pessoa de

referéncia, chegando a representar mais da meteii¢atl da despesa com “habitacao”.

No que tange a despesa com saude, o percentuatlagiia as despesas de
consumo apresentou forte correlacdo com a faixeeta pessoa de referéncia da familia. O
peso deste item no orcamento da familia aumentaocavancar da idade. Para o conjunto do
pais, os grupos de 60 a 69 anos e de 70 anos Guamr@sentaram percentuais de 9,0% e
13,7% sobre a despesa de consumo, comportament@rarabservado na area urbana.
Dentre as grandes regides, € importante destaeavgjpercentuais do orcamento destinado a
despesa com assisténcia a saude do Norte e dodiosi#® 0s menores do Pais, ficando em
torno de 6% e 10%, respectivamente para as peded@3 ou mais de idade. Acredita-se que
tal fato se deve a maior utilizacdo do servico jgbbte salude nestas duas regides. No
Sudeste, a participacdo desta despesa em relaciabao orcamento do idoso chega a

ultrapassar a 16% para o grupo de pessoas conbg®ammais de idade.
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Os remédios representam por volta de 50% do tataledpesa com assisténcia a
saude. Interessante notar que no conjunto do pafs sua area urbana, os percentuais da
despesa com remédio em relacdo as despesas totaisadide se equivalem para 0S grupos
das pessoas de 60 a 69 anos e de 20 a 29 anossn reorre para oS grupos das pessoas
com 70 anos ou mais e de pessoas entre 30 e 39@spercentuais de maior expressao no
item remédios se concentram na area rural, situaadmtre 70% e 84% do total das despesas
destinadas a assisténcia a saude (de acordo caopo de idade), quem incluem também

planos e seguro saude, consultas meédicas, odoitaddg exames diversos.

Em relagdo ao total das despesas de consumo, &dufmcum item de baixa
participacdo (4%). As familias com pessoa de reteaéde 40 a 49 anos se destacaram com
0s percentuais de maior significancia de gastosedugacdo no Brasil, tanto na area urbana

como na area rural, muito embora a area rural eptasse percentuais mais baixos.

Quanto as despesas com recreacdo e cultura, obssswam declinio a medida
que a idade da pessoa de referéncia avanca. Eetpesds se concentram nas familias de
estratos de menor faixa etaria. Os valores refeseateste item - para 0s grupos de pessoas
com idade entre 60 e 69 anos e 70 anos ou maisie sestrados em seguida em tabela
especifica e englobam despesas com diversdes gessfmnema, teatro, futebol, ginastica,
artigos de caca, pesaamping etc), equipamentos de ginastica e outras despesdares.
Segundo os critérios do IBGE, também estdo inclasadespesas com brinquedos e jogos,
boneca,software aparelhos celulares e acessérios, bem como Jiveesstas e peridédicos

nado-didaticos (jornais, revistas infantis, etc.).

Antes a analise subsequente, algumas definicbeaaitos S0 necessarios para
a interpretacdo correta dos dados da Tabela 1tin8e@ pesquisa orcamentéaria familiar do
IBGE, despesa total é a somadégpesa correntenais ocaumento de ativoe diminui¢éo do
passiva As despesas correntes incluem as despesas danmores as outras despesas
correntes. As despesas de consumo corresponderspssds realizadas pelas unidades de
consumo com aquisicbes de bens e servicos utikzguira atender diretamente as
necessidades e desejos pessoais de seus compomerpesiodo da pesquisa. A unidade
consumo compreende um uUnico morador ou conjuntondedores que compartilham da

mesma fonte de alimentacéo. O termo familia eqeigainidade de consumo.
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TABELA 17 — Despesas monetaria e ndo-monetaria mé&dmensal familiar, por grupos
de idade da pessoa de referéncia da familia, segunds tipos de despesa, com indicacéo

do numero e tamanho médio das familias - periodo @R-2003

Despesas monetaria (1) e ndo-monetaria (2) médiaahiamiliar
Tipos de despesa, Total Total Total por grupos de idade da pessoa de referéncia diaféiR)
namero de familias e Brasil Regiéo Area Brasil Nordeste Urbana Brasil Nordeste Urbana
tamanho médio das familias Nordeste Urbana De60a69| De60a69| De60a69| 70anosou| 70anosou| 70 anosou
anos (R$) | anos (R$) | anos (R$) | mais (R$) mais (R$) mais (R$)

Despesa Total 1.794,33 1.144,19 1.959,48 1.748,21 1.164,38 1.934,34 1.412,45 863,46

Despesa Corrente 1.674,57 1.079,20 1.827,35 1.618,46 1.111,86 1.788,00 1.359,96 831,34

Despesa de Consumo 1.473,30 984,86 1.596,87 1.432,94 1.021,59 1.568,41 1.208,13 779,15

Alimentagdo 304,12 262,18 311,02 305,32 285,64 308,83 243,58 236,98 244,70
Habitagéo 520,21 315,78 573,66 533,53 339,43 600,35 498,49 277,11 557,84
Aluguel 240,83 135,89 266,00 269,77 156,12 306,07 261,11 126,04 295,04
Servicos e Taxas 135,17 77,23 152,40 133,90 80,97 155,60 112,67 67,30 128,14
Manutencéo do Lar 60,69 42,20 65,92 57,81 43,50 61,53 72,53 42,38 79,61
Artigos de Limpeza 11,75 9,91 12,17 11,66 10,80 12,10 11,35 9,00 11,94
Eletrodomésticos 33,34 21,71 36,01 27,89 19,68 30,64 16,65 13,00 17,67
Outras 38,43 28,84 41,16 32,50 28,36 34,41 24,18 19,39 25,44
Vestuario 83,21 66,70 90,13 71,93 65,41 79,08 45,24 36,56 47,97
Transporte 270,16 156,69 293,71 232,36 148,24 253,16 145,97 84,42 152,84
Urbano 42,31 35,86 44,40 34,97 39,43 34,78 26,12 25,91 24,52
Combustivel - gasolina e alcool 58,08 25,70 64,10 51,85 23,34 58,57 30,84 9,26 34,36
Aquisicéo de veiculos 105,39 56,44 115,69 86,30 51,80 95,26 49,45 25,33 51,95
Outras 64,38 38,69 69,52 59,24 33,67 64,55 39,56 23,92 42,01
Higiene e Cuidados Pessoais 31,80 28,87 34,52 26,40 27,57 28,88 20,46 19,20 22,14
Assisténcia & Saude 103,13 64,77 112,74 129,38 79,74 142,46 165,60 76,89 185,75
Remédios 46,44 34,20 48,96 69,17 45,17 73,97 73,83 46,80 79,21
Plano/Seguro Satde 26,84 16,18 31,07 31,53 19,50 37,58 32,04 15,67 37,70
Outras 29,85 14,39 32,71 28,68 15,07 30,91 59,73 14,42 68,84
Educagéo 59,86 32,10 68,58 42,14 20,94 50,39 20,98 13,68 24,13
Recreacao e Cultura 34,95 20,07 39,84 26,79 16,81 31,47 17,87 9,75 20,69
Fumo 10,20 5,63 10,88 8,48 5,93 8,88 7,46 4,88 7,94
Servicos Pessoais 14,85 9,33 16,70 13,53 9,47 15,57 10,93 5,79 12,39
Despesas Diversas 40,81 22,74 45,09 43,08 22,41 49,34 31,55 13,89 34,86
Outras Despesas Correntes 201,27 94,34 230,48 185,52 90,27 219,59 151,83

Impostos 79,29 32,68 91,47 63,24 21,80 75,81 43,55 11,31 50,69
Contribui¢6es Trabalhistas 49,15 24,60 56,06 28,91 15,34 34,18 15,27 9,12 17,30
Pensdes, Mesadas e Doacdes 27,36 17,53 30,68 29,19 22,72 32,67 42,12 15,75 47,75
Outras 45,47 19,53 52,27 64,18 30,41 76,93 50,89 16,01 57,30

Aumento de Ativo 34,40 37,39
Diminui¢éo do Passivo 18,12 15,10
Ntmero de familias 48534638 12235500 41133202 5493 264 18391 4468795 4350 311 1332 306 3609 722
Tamanho médio das familias 3,62 4,01 3,55 3,34 3,96 3,29 2,71 3,17 2,65

Fonte: Adaptado de IBGE, Diretoria de Pesquisasy@macao de Trabalho e Rendimento, Pesquisa @enéngos Familiares 2002-2003.

(1) Despesas efetuadas através de pagamentodealizésta ou a prazo, em dinheiro, cheque ou catiizacéo de cartdo de créd

(2) Despesas que correspodem a tudo que € progdpescado, cacado, coletado ou recebido em bews (loacéo, retirada do negdcio e salario em iifisxdos o1
consumidos durante o periodo de referéncia da sesguiho de 2002 a junho de 2003) e que, pelcosiea Ultima transacgéo, ndo tenha passado peladeerds valoragd:
das despesas ndo-monetarias foram realizadasndeiogs informantes, considerando os precos vigembemercado loci

Despesas de consumo estdo organizadas segundogyustese grupamentos:
alimentacéo, habitacdo, vestuario, transporteeh@e cuidados pessoais, assisténcia a saude,
educacao, recreacdo e cultura, fumo, servicos @ss® outras despesas diversas nao
classificadas anteriormente. Outras despesas tesrecorrespondem a despesas com
impostos pagos (de renda, sobre servicos, sobneripdade de veiculos, entre outros),
contribuicdes trabalhistas (previdéncia publicapsetho de classe na qual esta incluso o
imposto sindical), pensdes, mesadas, doacbes aso(dervicos bancarios, previdéncia

privada, seguro de vida, pagamento de asilo, entras).
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Aumento de ativo corresponde — segundo a POF 2002-2 as despesas com
aquisicdo de imoveis, construcdo e melhoramenimdeeis proprios e outros investimento
como, por exemplo, titulos de capitalizacéo, t&we clube, aquisicdo de terrenos para jazigo
e outras aquisicOes similares. O aumento de atde ger traduzido como um aumento do
patriménio familiar. Na diminuicdo do passivo estdduidas as despesas com pagamentos
de débitos com empréstimos pessoais e carné deadoeias. Estdo agregadas também as

dividas judiciais e prestacdo de imovel.

Apresentados o0s conceitos e definicdes, parte-segmra a analise dos dados
expostos na Tabela 17. Os habitos de consumo dm ibmasileiro seguem 0s mesmos
costumes do pais em conjunto. De modo geral, dldirastem na habitacdo (29%), na
alimentacéo (16,9%) e no transporte (15,1%) asti@sres despesas de seu orcamento. Este
mesmo comportamento é observado na regido Nordastearea urbana do pais, bem como
para os dois grupos de idosos apresentados na tehedubdivididos entre pessoas de 60 e 69

anos e de pessoas com 70 anos ou mais (Brasiledterd Area Urbana).

A partir dai, considerados os dados gerais do pp&ecem a assisténcia a saude
(4°), o vestuario (5°), os impostos (6°), a eduzd@d), as contribui¢cdes trabalhistas (8°),
outras despesas correntes (9° - servicos bancédmiegidéncia privada, seguro de vida,
pagamento de asilo, entre outras) e despesas abv¢€if° - comunicacdo, produtos e
alimentos para animais, servigcos advocaticios eotéador, entre outras). Em especifico a
populacao idosa brasileira, tem-se a classificacgeguir no quadro 4. Da mesma forma que
0 resto da populacdo brasileira, o idoso brasilgirefe de familia urbana gasta grande parte
do seu orcamento para morar, se alimentar, sgouetas e cuidar de sua saude (67,5% para o

grupo de pessoas entre 60 e 69 anos e 74,2% panpmde pessoas com 70 anos ou mais).

Outro dado importante da tabela 17 deve ser satlenta despesa média mensal
de uma familia cuja pessoa de referéncia é uma@aessradora da area urbana do pais com
idade entre 60 e 69 anos é de R$ 1.934,34; ma@aglespesa média mensal de uma familia
brasileira (R$ 1.794,33) ou de uma familia nordesiiR$ 1.144,19), e bem préxima do
namero verificado para a despesa média de umaidamniiana (R$ 1.959,48), independentes

da idade da pessoa de referéncia.
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Mais ainda, uma familia urbana cuja pessoa deémde& € um idoso de 70 anos
ou mais possui uma despesa média mensal de R$8153pesar de ser inferior a despesa
do grupo entre 60 e 69 anos, ainda assim € mamaglespesa meédia das familias urbanas
cuja pessoa de referéncia é alguém entre 10 ed9(R$ 1.056,47) ou alguém entre 20 a 29
anos (R$ 1.319,96).

Quando se consideram apenas os grandes grupospsddotal, as despesas dos
idosos se ordenam da seguinte forma: 1) despesantsmr 2) aumento de ativo e 3)
diminuicdo do passivo. A despesa corrente conceutiae que a totalidade do orgamento do
idoso chefe de familia urbana: 92,4% para o grig6Gla 69 anos e 96,5% para o grupo de
70 anos ou mais. Classificadas da maior para a menaespesa corrente fica assim

distribuida, segundo os grupos de idade da pedesa referéncia da familia:

Ranking da despesa corrente média mensal famdragnoipos de idade da pessoa de
referéncia da familia urbana maior de 60 anos (Muoizee Nao-monetaria)
Despesas de Consumo Pessoas de 60 a 69 anos Pessoas de 70 anos ou/mais
R$ % Rank R$ % Rank

Habitac&o 600,35 31,0 1° 557,84 36,8 1
Alimentacao 308,83 16,0 20 244,70 15,9 26
Transporte 253,16 13,1 3° 152,84 9,9 4
Assisténcia a Saude 142,46 7,4 49 185,75 12,1 3°
Vestuario 79,08 4,1 50 47,97 3,1 7°
Outras Despesas Correntes 76,93 4,0 6° 57,30 3,7 50
Impostos 75,81 3,9 7° 50,69 3,3 6°
Educacao 50,39 2,6 8° 24,18 1,6 10°
Despesas Diversas 49,34 2,6 99 34,86 2|3 9o
Contribui¢cdes Trabalhistas 34,18 1,8 10pP 17,30 1j1 13°
Pensbes, Mesadas e Doac¢0es 32,67 1,7 11° 47,75 3,18°

Quadro 4 — Classificacdo das despesas no orcamento dasmpedsesas brasileiras entre 60 e
69 anos e de 70 anos ou mais, moradores da ar@awdb pais.
Fonte: Elaboracao proépria.

Uma familia urbana chefiada por uma pessoa idasa 68 e 69 anos possui um
tamanho médio de 3,29 componentes. Ja uma famiiana chefiada por uma pessoa idosa
de 70 anos ou mais possui um tamanho médio de Rl§bns detalhes merecem destaque.
Do total gasto pelo idoso brasileiro urbano comitagho, por volta de 51% (grupo de 60 a 69

anos) a 53% (grupo de 70 anos ou mais) da despessgemida com Aluguel.
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Outro detalhe € interessante. Aquisicdo de veicudosa despesa mais
representativa na sub-conta transporte para o gle@D a 69 anos (37,6% do transporte) e

para o grupo de 70 anos ou mais (33,9%).

Como era previsto, remédio € a despesa mais repaésa na sub-conta
assisténcia a saude para os dois grupos (52% eapB8imadamente). Nesta analise, vale
relembrar uma informacao ja citada anteriormente p€rcentuais da despesa com remédio
em relacdo as despesas totais com saude se equipata os grupos das pessoas de 60 a 69
anos (51,9%) e de 20 a 29 anos (52,0%). O mesnreegeara 0s grupos das pessoas com 70
anos ou mais (42,6%) e de pessoas entre 30 e 394hd@%). Obviamente que em valores
absolutos os gastos das familias urbanas chefantadosos sdo bem maiores. O grupo de 60
a 69 anos gasta cerca de 2,64 vezes (R$ 73,97%to gam remédios do grupo de 20 a 29
anos (R$ 27,97). J4 o grupo de familias urbanafadas por pessoas de 70 anos ou mais
gasta cerca de 2,27 vezes (R$ 79,21) o gasto cmxdies do grupo de 30 a 39 anos (R$
34,94). Como se V&, relativamente os valores swvagm, possuindo o mesmo peso dentro

da sub-conta assisténcia a saude.

Outras despesas correntes como, por exemplo, agrbgncéarios, previdéncia
privada, seguro de vida, pagamento de asilo e dedempesas de mesma natureza também
possuem forte representatividade no orgcamento a&nicE a quinta maior despesa entre as
pessoas de 70 anos ou mais e a sexta maior degpasagrupo de pessoas entre 60 e 69

anaos.

Para o grupo de pessoas entre 60 e 69 anos, impostoenda, sobre servicos,
sobre propriedade de veiculos) sdo a sétima maspeda, chegando a representar 3,9% de
seu orcamento. Entre aquelas pessoas com 70 anogisuepresenta 3,1% - sexta maior
despesa. Do mesmo modo que a populagao brasiteigeeal, o idoso sofre com a pesada
carga tributaria do pais. Esse impacto podera iséia anaior caso a isencdo do imposto

incidente sobre os proventos da aposentadoria \@sbarechacado.

Outra descoberta interessante foi perceber queaedactambém se apresenta
como uma das dez maiores despesas do idoso brasheife de familia urbana. Educacéo é a
oitava maior despesa do idoso entre 60 e 69 an6% (do orcamento) e a décima maior

despesa para o idoso maior de 70 anos de idadé)(1,6
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Para a POF 2002-2003, despesas com educacao sgcatpeelas efetuadas com
mensalidades e outras despesas escolares com cegsieres (pré-escolar, fundamental e
meédio), curso superior de graduacéo, outros cy@oso supletivo, informatica, cursos de
idiomas e outros), livros didaticos e revistas igas) artigos escolares (mochila escolar,

merendeira, etc.), despesas com uniforme escotdriamas e outras despesas com educacéo.

Segundo o IBGE (2002), embora o quadro educacipae os idosos tenha
melhorado na uUltima década, a situacédo deste gemti@ populacional continua sendo muito
desfavoravel e afeta a sua condi¢cdo de vida e sede familiares. Além disso, as novas
dimensdes relativas ao cotidiano do idoso apresertagéncias cada vez mais imperativas
nas praticas da vida moderna. Como se viu anteeioten o idoso possui poucos anos de
estudo. Trinta e cinco virgula dois por cento (38,2l0s idosos brasileiros possuem menos
de um ano de estudo (PNAD 2005). Esse numero smae55% quando se analisa a regiao
Nordeste e o Estado do Ceara e fica em torno de 3&% a regido metropolitana de
Fortaleza. A POF 2002-2003 n&o especifica comdistabuicdo deste gasto dentro do grupo
de contas educacéao. Seria interessante analisaputa oportunidade - de que maneira estas
despesas estdo ordenadas no grupo de contas eduOagidjetivo desta andlise seria saber a
guem estas despesas realmente se destinam, seaégio idoso ou um parente proximo a
ele (netos, filhos ou enteados).

Despesas diversas é a hona maior despesa do otQamhoeidoso brasileiro chefe
de familia urbana (2,6% para o grupo de 60 a 69 and,3% para 0 grupo de 70 anos ou
mais). Despesas diversas referem-se as despesgegmsre apostas, comunicagao (correio,
telefone publico, telemensagem, etc), cerimonidestas familiares e religiosas, servigos
profissionais como: de cartorio, advogado, despdehaontador e despesas com imoveis de
uso ocasional (aluguel de imdvel, condominio, ettnclui, ainda, as despesas nao
classificadas anteriormente como: reforma e magéteme jazigo, aluguel de aparelhos e
utilidades de uso doméstico, alimentos e outrodyios para animais, flores naturais, etc. Do
mesmo modo que educacéo, € interessante inveatiganeira exata de como esta despesas

se distribuem dentro do grupo de contas Despes&sdas.
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Pensdes, mesadas e doacbes é a oitava maior despeseamento do idoso
chefe de familia urbana maior que 70 anos de idaste.indicador s6 vem a confirmar o que
se viu até entdo a respeito do papel do idosoaeetarranjo familiar brasileiro. Hoje mais

do que antes, o idoso deixa de ser apenas as®gpiassa também a assistir sua familia.

Por ultimo, em décimo lugar, contribuicbes tralsths (previdéncia publica,
conselho e associacdo de classe na qual estaanelumposto sindical). A décima maior
despesa para o grupo de idosos entre 60 e 69 hefes @le familias urbanas. Este indicador
confirma o que os pesquisadores do IPEA ja vénfiesamndo ha algum tempo, cada vez mais
0 idoso brasileiro vem adiando sua saida do merdadimabalho e mantendo-se atuante no
papel de individuo participante da populacdo ecacamente ativa. Coincidentemente, é
exatamente nesta faixa de idade, entre 60 e 69 gqnese concentram o maior percentual de
idosos que ainda trabalham. Em muitos casos, mgsardo aposentados, o idoso entre 60 e
64 anos se mantém trabalhando, diminuindo um pessa propor¢do entre 0os 65 e 69 e

caindo bastante a partir dos 70 anos de idade.

Tanto para o grupo entre 60 e 69 anos, como pgrapm de 70 anos ou mais, 0
percentual do orcamento destinado a recreacaot@wad baixo. O idoso chefe de familia
urbana de 60 a 69 anos gasta 1,6% (R$ 31,47) dersamento com lazer, enquanto que o
idoso pertencente ao grupo de 70 anos ou mais gastarno de 1,3% (R$ 20,69). Embora
pequenos, 0s valores sdo proximos aos verificagéts POF 2002-2003 para 0 pais em
conjunto (1,9% - R$ 34,95), para a regidao Nord€s@%% - R$ 20,07) e para a regido urbana
do Brasil (1,9% - R$ 39,84). Lembramos que estésrem sdo calculados a partir de uma
média mensal familiar e é definido como sendo @agaentre o valor total gasto com
recreacao/cultura e o numero total de familias pada grupo estudado (Brasil, Nordeste,

Area Urbana - grupos entre 60 e 69 e maiores Yle 70

Relembrando os valores calculados na Tabela 16jdosos de Fortaleza
enquadrados nas classes econdmicas C/D/E possuemoden de compra total de R$
68.926.059,00/més. Sendo assim, tendo com baserosnpuais de orcamento destinado a
recreacdo pelos os idosos chefes de familia urbar@D a 69 anos e de 70 anos ou mais -
1,6% e 1,3% respectivamente (Tabela 17), desc@btersvalor aproximado de 1,3 Milh&o

de Reais mensais.
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Para os idosos pertencentes a classe econdmica maigual a B2, o valor
calculado fica em torno de 3 Milhdes de Reais men$éo total, sdo 5 Milhdes de reais
mensais disponiveis para serem aproveitados pelgsesas atraidas por essa parcela de

mercado.

Como se vé, o maior desafio deste estudo foi irggse descobrir o perfil de
consumidor idoso de baixa renda — morador da abema de Fortaleza — que constitua por si
s6 um nicho de mercado interessante de ser explob&in como identificar os produtos e
servigos que podem ser ofertados. Para tanto, datesalizacdo da pesquisa que objetiva esta
finalidade, buscaremos referencial teérico quendBasamento cientifico ao estudo adequado
do comportamento do consumidor, sobretudo aquelkemido como idoso e sendo de baixa

renda.
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2.3. COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

O interesse pelo estudo do consumidor é antigo. léfmo de todo o
desenvolvimento da ciéncia do marketing, teoriaanfiocriadas tendo como suporte outras
ciéncias tais como a sociologia e a psicologiasbl@socesso, 0s aspectos que condicionam a
analise do comportamento do consumidor foram setieados e transformados em teorias
que facilitam o entendimento da forma de procedercliente, seja ele pessoa fisica ou
juridica. No caso especifico deste estudo, temes®a@lvo o consumidor final. Em especial,
como ja citado anteriormente, o comportamento dswmidor idoso inserido em um grupo
social. A elaboracdo desta subsecdo do estudo semtasem pesquisa bibliografica do
comportamento do consumidor, destacando os limiesiso atual das teorias que tratam do

tema.

2.3.1. Aspectos que condicionam a analise do comf@mnento do

consumidor

O comportamento humano esta longe de ser previdetmo assim, existem
pressupostos que déo apoio ao estudo do consunideoa. Giglio (2004), revisando os
aspectos utilizados em administracdo e marketmgiémcias partem de pressupostos sobre 0s

fendmenos que se mostram abaixo:

a) O ser humano é positivoseu comportamento é ditado pela razéo;

b) O ser humano é emotivomovido por afetos conscientes e inconscientes;

c¢) O ser humano € socialmovido pelas regras de grupo;

d) O ser humano é dialéticomovido por oposi¢cdes e

e) O ser humano € complexomovido por determinagfes e indeterminacdes de

varios niveis.

Como se vé&, ha pressupostos diferentes dentro edatas que estudam o
comportamento do consumidor. Um o distingue comaaszonal pautado na comparacéo de
lucros e perdas, outro o diferencia como um sercamal, numa base que pode ser tanto
consciente como inconsciente sob a influéncia domalos ndo-racionais que controlam seu

comportamento.
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Tentar conhecer a realidade é sempre uma taredmpieta. Por melhor que seja
0 pesquisador ou 0 seu método de pesquisa, € teadifinil descobrir a realidade tal como
ela €. O objetivo efetivo da teoria € criar exgjies e relacdes entre os fatos, de maneira
coerente, significando a propriedade logica daacdels e possibilitando algum acumulo de
conhecimento sobre o Ultimo ponto alcancado nacqurela Nesse sentido, toda teoria é uma
construcdo passivel de erro e necessita de reg@&iante para que se avalie e critique 0s

pressupostos em busca de possiveis falhas de calihom

[...]. todos os esforcos dirigem-se ao consumidoastindo dele, de suas
necessidades e desejos e retornando a ele, cogdeslque o satisfagcam. Esse é o
modelo dominante nas teorias de marketing atuagsenodelos de comportamento
de consumo. (GIGLIO, 2004, p. 38).

Cada teoria possui uma abordagem que analisa ooctanmento do consumidor
de acordo com um conjunto de aspectos pertinentadaponto de vista. Para Gade (1998),
0 comportamento é uma manifestacdo externa de gmwEepsicoldgicos internos, de
respostas aos estimulos que sdo processados ®rrados em informacdes aprendidas e
memorizadas. Em um processo de decisédo de corapweed internos e externos ao individuo
sao estudados para que se determine de maneirana@ta o grau de influéncia que cada um
possui na aquisicdo de um produto ou servico. di@nte se expde cada um destes fatores,
discriminando aquilo que cada um deles contribua pa analise do comportamento do

consumidor.

Retomando os pressupostos ja citados anteriormé@nies que o ser humano é

positivo (racional). Nessa linha de teoria, estatiezando o conceito racional da analise e
comparacao que o sujeito realiza antes, durangp@sida compra de produtos e servi¢os. As
teorias racionais e econémicas sobre o comportantmiconsumidor sdo mais aceitas por
conta de sua simplicidade teérica, facilidades dwtmicas e conseqiiéncias praticas. E o
modelo que mais gera pesquisas e avanc¢os em rowaasfde acdes de marketing. Todavia,
teorias positivistas se voltam muito para a veaif&o dos fatos sem se ater muito a descricéo
de como estes fatos ocorrem. Estas teorias perngemeralizacoes, mas as descricdes
detalhadas quase inexistem. Suas hipéteses praritegais os produtos (objetivas) e menos
as caracteristicas do consumidor (subjetivas copuar exemplo — disposi¢ao ao risco).
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Em outra forma de abordagem contracorrente aquetaogser humano € um
individuo racional, temos as teorias motivaciondds comportamento do consumidor. O
pressuposto dessa linha é que a base do compottapsa nas emocdes e ndo na razao. A
psicologia contribui bastante nessa linha de algema o que € heranca das teorias de
personalidade de autores conhecidos como Freu®,(adud CHIAVENATO; 1993, p. 539)
e Maslow (1970, apud CHIAVENATO; 1993, p. 539). lkdedefendia a idéia de que somos
movidos pelo inconsciente, através do qual um mseende avaliacao reprime as idéias que

possam ser prejudiciais a saude e seguranca dadadj tornando-as inconscientes.

Entretanto, como estas idéias possuem carga eicargémocional, elas
pressionam a mente para surgirem na consciénca-$e de um conflito psicodinamico
entre as idéias conscientes e inconscientes. Esieigio adaptado as teorias de consumo
pode explicar que o comportamento do consumidom@ forma de satisfazer desejos
inconscientes. Esta adaptacdo € fruto das aborslagsstivacionais das teorias de
comportamento do consumidor e em nada correspontieaade Freud que era médico e néo

estudou ou escreveu sobre consumo.

A teoria das necessidades de Maslow (1954) tambétiizada como parametro
explicativo do consumo. Do mesmo modo que Freudsldvando estava interessado em
comportamento do consumidor, mas sim em criar @woaat geral sobre motivacédo. Sua tese
da piramide das necessidades defende a idéia desqessoas criam cinco planos basicos em
suas vidas para satisfazerem suas necessidadeglasadisiologicas, seguranga, social,
estima e auto-realizagdo. Um erro comum de irgapéo da teoria de Maslow é acreditar
que os niveis da piramide constituem um desafieet&pas para o ser humano. Todavia, 0s
niveis sdo independentes uns dos outros e a predoom é atribuida conforme a valoragéo
do individuo concordantemente a situagao vividecada momento de sua vida. O fato é que
as pessoas cotidianamente mudam de planos, deta&xmes e, como conseqUéncia, as
percepcdes também, assim como os valores e haldt@snsumo. Dito de outra forma, a
hierarquia do que é importante muda. Para Gigli®42, captar as mudancas mais profundas
e compartilhadas por um grupo e antecipar-se aéelasobjetivo de um bom sistema de
informacbes em marketing e do profissional de ntarjeque pretende manter-se sempre

alinhado com as tendéncias do seu mercado.
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Dentre os cinco planos de necessidade descritosasiow, um deles contribui
bastante para a elaboragdo deste estudo: o plannedassidades sociais. As necessidades
sociais relacionam-se com a vida do individuo dadacaos seus pares. Estas necessidades se
evidenciam pelo comportamento voltado para o dedeinvento ou manutencdo de
relacionamentos gratificantes com outras pessoagteRentam um padrdo mais elevado e
complexo das necessidades. Surgem no comportameatmlo as necessidades mais baixas
ja possuem um moderado nivel de satisfacdo. Arégdbd dessas necessidades conduz
geralmente a falta de adaptacdo social e a solitiis. necessidades, além de serem aqui

reveladas, merecem alguns comentarios:

1 Seguranca intimaNecessidade incessante de ajustamento e tratagigélipessoal
em busca de uma situacdo segura para o indivicdantpeo grupo ou aos grupos
dos quais faz parte.

2 Participacdo Necessidade de compor empreendimentos coletRresende-se o
desempenho de uma funcéo e, consequientementefimesegn de contribuicdo
que se origina desta.

3 Associacao Deseja-se aprovacéo social, pertencer a um grdgo.e receber
amizade, enfim, sentir calor humano. Objetiva-seaalizagéo.

4  Afeicda E peculiar ao ser humano o desejo de amar ensatla A vontade de

dar e receber carinho sdo naturais do homem.

Particularmente baseado na teoria de Maslow (1®&M), como em outras teorias
de motivacdo e desenvolvimento psicoldgico, pesgoies do SRI (Stanford Research
Institute) — desenvolveram um sistema de segmemtps&ografica denominado VALS
(Values and Life Style - valores e estilo de viapPosteriormente, quando tratarmos de
pesquisas psicograficas, explanaremos os detalleepagfazem este sistema de classificacao
do comportamento dos consumidores, de acordo coswsdores e estilo de vida.

% SRI Consulting Business Intelligencéflhe VALS Segments. Califérnia, 2008: Disponivel em:
<http://www.sric-bi.com/VALS/types.shtml>. Acessme06 de Janeiro de 2008.
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As teorias de consumo baseadas na motivacao dégeravo um fértil campo de
trabalho, destacando-se as chamadas pesquisa®iemdmtade. O objetivo destas pesquisas
€ detectar os movimentos dos grupos, nos senteldeskjos e valores, que ja se colocam em
niveis mais proximos da consciéncia, detectadogesguisas, mas ainda inconscientes aos
sujeitos. Mais adiante, quando se comentara o @®laPopcorn, serdo apresentadas trés
tendéncias de mercado previstas pela autora em {[B8Bnacdo de Clas, Pequenas
Indulgéncias e “Sair Fora”) que exemplificam berseasaciocinio de buscar o que ainda esta
latente no inconsciente do consumidor. As emprgaasdetectaram este movimento - antes

das outras - sairam na frente e ganharam uma entegmpetitiva.

Outras teorias do comportamento do consumidorzatilrse das idéias advindas
da fenomenologia. A fenomenologia opde-se ao pems@npositivista do século XIX e seu
objetivo é chegar a compreensdo das esséncias,isto conteudo inteligivel e ideal dos
fendbmenos. As esséncias ou significacdes sdo sbyesados de certa maneira pelos atos
intencionais da consciéncia. Assim sendo, a comsiciéndo é uma substancia, mas uma
atividade constituida por atos (percepcao, imagimagspeculacéo, volicdo, paixao, etc), com
os quais visa aldd O pressuposto desta corrente se apdia na soeipkapecificamente na
parte que concebe o ser humano como ser socia@ridasnum conjunto de regras

preexistentes, porém mutaveis, e o objetivo praldip sujeito é fazer parte do grupo.

A sociologia tem como objeto de estudo o comporntdnde grupos e também o
individual, mantido o foco no grupo. Essa linhap#squisa chama a atencdo para o fator
basico que o comportamento de consumo de uma ppssieaser explicado por variaveis
externas, pela cultura, pelo meio social. O modetho forca explicativa quando dirigido ao
consumo de certos produtos/servicos tais como:rrogja esportes, cervejas, carros e
shoppings que séo repetidamente anunciados como propiesdde diferenciacdo sobre
outras pessoas, ou de facilitadores de inclusagrepos. Todavia, estas teorias — embora
bastante contributivas — possuem suas limitac@ggirflo Gade (1998), fundamentar que um
comportamento foi causado pela cultura do individugelo grupo que ele faz parte pode ser

tao dificil quanto argumentar que foi causado pomuocesso inconsciente.

" Disponivel em: < http://pt.wikipedia.org/wiki/Femenologia>. Acesso em: 12 de Novembro de 2007.
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Ha também uma literatura extensa sobre tipologs&acdmsumidores. A tipologia
tem tradicdo nas ciéncias fisico-quimicas, masrearoealguns problemas quando aplicadas
aos fendmenos humanos. A transposicdo do métodmpdendmenos humanos foi realizada
na sociologia, psicologia, economia, administrag@aarketing. Seu pressuposto basico é que
podemos agrupar pessoas diferentes em categoneshs@tes e, a partir dai, construirmos
hipoteses probabilisticas de comportamento de comsucompra.

Com o fenbmeno da globalizacdo, os pressupostgiestistas estdo em alta. A
assertiva principal é que - apesar da enorme \ateedo comportamento humano - parece
existir uma base comum e finita de objetivos e smdades, que transcendem numa

infinidade de modos de satisfazé-las.

A segmentacdo de mercado, que consiste em diEgiessoas em caracteristicas
comuns, é um recurso para buscar categorias quatger generalizacdes para o segmento
esperado. Um plano de marketing, ao considerar unlicp-alvo, pode utilizar as
classificacfes de desejos e comportamentos tipi@geele segmento, para tentar prever as

vendas.

As tipologias se classificam por diversos critéridsxistem os critérios
demograficos que dividem os grupos humanos em agwariaveis facilmente mensuraveis,
tais como: idade, sexo, estado civil, ocupacaajaetocal de moradia, numero de filhos e
posicdo na familia. Esse critério jA se fez bastdamiliar, visto que — nas subsecdes
anteriores — ja foi bem explorado na pesquisa desisecundarios (PNAD 2005 e POF 2002-
2003) realizada preliminarmente a presente avalidod aspectos que condicionam a analise

do comportamento do consumidor.

Outro critério utilizado € o por personalidade @gos psicograficos. O marketing
aproveitou-se de algumas tipologias de tracos dmpalidade procedentes da psicologia para
explicar o comportamento de consumo. Embora aslog@s sejam diversas, trés
classificagbes sdo as mais habituais: os tracastoas, 0s tragos emocionais e os tracos de
atitudes e valores. A tipologia dos tracos cogogiinteressa-se pelos processos logicos de
decisdo, a de tracos emocionais coloca os afeto® as verdadeiros comandantes das
decis@es e a tipologia de atitudes e crencas cascalores acima da razdo e da emocao,

embora contenha parte de ambos.
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A tipologia psicogréafica possui defensores e @#icOs defensores costumam
afirmar que os tracos psicogréficos sdo estavd&memaior valor de previsdo do que a
demografia (por ser muito ampla) ou de estilos ida Ypor sua mutabilidade). Os criticos
expdem que os tipos de personalidade espalhamrsawias divisbes, tornando impossivel
acompanhar todas elas. Outras criticas frequeatasionam-se aos custos elevados para o
levantamento de dados em pesquisas psicograficasndicios que crencgas e valores mudam

com frequéncia.

Outros autores construiram uma tipologia que uneagaveis psicograficas mais
as rotinas de comportamentos dos sujeitos, criartgmlogia estilos de vida. Segundo Giglio
(2004), um estilo de vida, portanto, consiste nomjunto de caracteristicas de personalidade,
atitudes, valores e crencas, rotinas de trabalbinde e lazer. Para os defensores dessa
tipologia, a adicdo do comportamento dé a ela n@pacidade explicativa e de previsdo do
que a psicografia. Para 0 mesmo autor, uma pesquegpretenda construir estilos de vida
deve questionar sobre as rotinas das pessoas (dvaste o seu dia-a-dia”), bem como a
fuga destas rotinas (“O que vocé faz nas fériagR8)acionando as crencas e valores com
0s comportamentos de um individuo, € mais provavgue se obtenha um perfil de estilo
de vida que seja revelador do seu comportamento dmnsumo.Ao descrever valores e
comportamento, pode-se criar uma previsdo sobreitaedo e possivel compra e consumo

de um determinado produto ou servico.

Outra tipologia utilizada avalia a disposicdo dmstomidor em comprar um
produto logo em sua fase de langamento ou apdéstigstogia leva o nome de Ciclo de vida
do produto e classifica os consumidores em qugios:tinovadores, adotantes, seguidor e

acomodado ou comprador tardio.

Os inovadores compram o produto logo no lancamédgsoadotantes sdo mais
racionais e nao se arriscam de imediato, esperamoucDp pra ver se o produto funciona. O
seguidor s6 compra o produto quando houve sufeierperimentacdo e o preco tornou-se
estavel. O acomodado s6 compra produtos em deeliném se importa se o produto esta fora
de moda. Estas quatro categorias auxiliam os profiais de marketing a criar mensagens

mais dirigidas aos consumidores, conforme a fasgaltm de vida do produto.
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Entretanto, alguns criticos rechacam esta tipolog@ acreditar que a
classificagdo dos consumidores em quatro tiposrgiv@ara cada ramo de negocio. Por
exemplo, um consumidor inovador no ramo de autoiBON&0 necessariamente possui O
mesmo tipo de comportamento quando vai comprarasaugesmo assim, a tipologia é util e
— dependendo do ramo a ser aplicada — pode geaar dwalises e conseqientes acbes de

marketing.

Semelhante a tipologia pelo ciclo de vida do progigmos a tipologia pelo modo
de compra. Esta tipologia tem como pressupostcogu@mento critico para a aquisi¢cdo de
um produto é a hora da compra propriamente ditas Rtamum em areas de negécios como
shopping centers, a divisdo mais explorada é aguedadiz respeito as variavesempra
racional e compra por impuls@gnao-planejada). Inclui-se também a esta uUltimabasdagens
psiquiatricas, no sentido de doenca relativa & cigp para compra. A constru¢cdo da
tipologia modo de compra sugere que se relaciormosddemograficos e psicogréficos as
intencdes e modos de compra do sujeito. Embaoaansejuito comuns nos supermercados, 0s
criticos deste modelo comentam que ndo ha evidénciantificas que relacionem

caracteristicas de personalidade e modo de compra.

Como concluséo, Giglio (2004) sugere que a metgilae tipologias seja
utilizada como critério de segmentacédo, focanddangjamento de acdes de distribuicdo e
comunicacao. Contudo, o autor ressalta que utilesma tipologia como fundamento de
previsdo de vendas é arriscado, pois ha poucalaghce estatistica entre os “tipos” e a
predicdo do comportamento.

Embora a abordagem sistémica tenha alguma famdmaiatracdo, sdo poucas
as teorias sobre o comportamento do consumidodgsenvolvem essa visdo. O sistemismo
afirma que ha uma interatividade no comportamentoano em quatro niveis de analise -
bioldgico, psicologico, social e econdmico - queerapn na base ddeedback ou

retroalimentac&?.

18 O sistema recebe influéncia do ambiente atravénttada e exerce influencia através da saida.didague
ocorrem essas influéncias, a propria influénciastbema sobre o ambiente retorna ao sistema atdeavés
retroalimentacao.
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A vasta literatura a respeito das teorias do cotapmnto do consumidor esta no
uso de seus pressupostos. Cada modelo parte deegsuposto que considera aceitavel e que
leva as consequéncias praticas bem diversas. N&aerté ou errado em teorias; existem
aguelas mais bem elaboradas e mais resistentes@a-argumentacoes, bem como existem
as menos resistentes. A ciéncia evolui por meiquistionamento e - enquanto avangam no
conhecimento — novos pressupostos surgem paranpgéaesa os anteriores, prevalecendo a

teoria que melhor consegue explicar os seus fendsnen

Esta explicacdo visa trazer um ponto de reflexdwesa validade e a utilizagdo
das teorias a respeito do comportamento do consuyredidenciando que — de acordo com
cada situacdo — uma pode ser mais Util que a oGahe ao profissional de marketing
aprender a observar e escutar sem preconceitos.0Qo#mo necessario, estes profissionais
podem desenvolver a habilidade suficiente para realizar novas pesquisas — nao formar
imagens preconcebidas, construindo a percepcaorgmmidor passo a passo de acordo com
a analise de cada investigacdo. Nesse sentideoaad existentes servem de base ou de
inspiracdo para novas abordagens ao tema compatime consumidor ou — até mesmo —
podem ter seus pressupostos contestados para (gols@a por meio de outra forma de
pensar uma situacdo. Tudo dependerd das circurstamc- dependendo destas — tudo é

contigencial.

Até entdo o que se viu foram os aspectos relacomaél analise do
comportamento do consumidor. Estes aspectos denotamodo de ver e analisar o
comportamento do consumidor a partir de abordagemsdas de diversas teorias.

Todavia, dentro destas abordagens multidiscipl;aeside a importancia dos
fatores que influenciam o comportamento do consamiéstes fatores tém sua origem em
diversas naturezas (culturais, sociais, pessoaipsieol6gicos) e constituem valiosas
ferramentas de compreensao do processo de de@séantgpra e de consumo. O estudo do
comportamento do consumidor determina quais s@eesssidades, como elas sdo formadas
e como sdao influenciadas pelo marketing. O consemi&o € objeto de uma preocupacao que
engloba uma série de problemas, tanto de fundwlpgico quanto de fundo econémico e
social. Entre o estimulo e a resposta de compransentram 0S processos mentais nao

observaveis. Estes processos seriam as variaversanientes como “motivacao”, “atitude”,

entre outros.
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2.3.2. Pesquisas Psicograficas — Instrumento AIO ({i®idades,

Interesses e Opinides) e Classificacao VALS (Valae Estilo de Vida)

Devido ao seu carater subjetivo, a aplicabilidaale tdorias de personalidade que
correlacionam tracos de personalidade com o congammastante discutida em marketing.
Mais recentemente, as teorias a respeito do coarperito do consumo que correlacionam
estilos de vida e perfis psicograficos com o corstdm recebido mais interesse, por tentar

se aproximar mais da realidade do mercado.

Segundo Gade (1998), personalidade — sob o ponist@deda psicologia — é uma
organizacéo interna dindmica de tracos que detarmmmodo do individuo desempenhar seus
papéis sociais. A autora explica que o desenvolinéda personalidade ocorre através da
interacdo de fatores pessoais internos que interagen 0 meio ambiente socio-cultural,

resultando em formas de perceber, sentir e agir.

Ainda conforme o que Gade (1998) expde, na pesgpsaografica —
investigativa das variaveis que regem o comportamneén consumidor — tém sido utilizados

instrumentos tipo AlIO que visam identificar Atividizs, Interesses e Opinides, a saber:

1 Atividades Representadas por agbes manifestas, sendo enl@eardamento
destas atividades indicador de comportamento. Eaticar ténis ou futebol, falar
sobre politica, discutir preco de carros e frecgretéterminados pontos de venda.

2 Interesses:Grau de atencéo e envolvimento dedicados a umnaiegelo assunto
ou objeto.

3 Opinides Expressédo verbal da atitude, ou seja, € usadalpacaever a avaliagao,
as intencdes, as emocdes e as expectativas endaeds; consequéncias de
determinados atos.

A autora explica que o beneficio da segmentacaoreio de estilo de vida é a
visdo ampla do mercado, posicionamento adequagadinto, desenvolvimento direcionado
de estratégias mercadoldgicas motivacionais, fuedtadas na compreensdo dos porqués da

posicdo do produto ou marca e da sua significagastilo de vida do consumidor.
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Mais ainda, ao se conduzir um levantamento AlQmalé perfil do estilo de vida

em geral, pode ser de interesse abordar pontosifispe e - neste sentido - as respostas

podem se remeter ao uso do produto ou servico eestdm especificadamente. Esta

abordagem pode ser direcionada a atitudes e opiaidespeito de classes de produtos ou

marcas, frequéncia de uso de produtos ou servigms,de midia utilizada na busca de

informacgdes, entre outros aspectos a serem veluigcaOs itens mais pesquisados para

levantamento do estilo de vida (AlO) vém a ser:

ATIVIDADES INTERESSES OPINIOES
Trabalho Familia Sobre Si
Passatempos Casa Problemas Sociais
Eventos Sociais Emprego Politica
Férias Comunidade Negocios
Entretenimento Recreacéo Economia
Clubes Moda Educacao
Comunitérias Alimentacéo Produtos
Compras Meios de Comunicacéo Futuro
Esporte Aquisi¢cdes

Quadro 5 - Itens mais pesquisados em levantamento psitogidE estilo de vida.
Fonte: Adaptado de GADE, Christiane. Psicologia do Coridome da Propaganda. Edicao
revisada e ampliada. S&o Paulo: EPU, 1998, p.112.

Também bastante conhecida e utilizada é a cleasific VALS (Values and Life

Style - valores e estilo de vidd)A classificacdo possui duas dimensdes basicazolesos

e de orientacdo. A dimensao de recursos repressnpmssibilidades econGmicas e sociais
que o consumidor disp0e para realizar seus desajesessidades. A dimensdo da orientacao
identifica as crencas, os valores e as ideologiss guiam as escolhas e as decisdes do
consumidor. A partir disto, definiu-se oito perfigsicograficos, a saber: realizados
(pensadores), crentes, realizadores, lutadoreserierpiadores, fazedores, atualizadores
(inovadores) e esfor¢cados (sobreviventes).

9 HAWKINS, D.; BEST, R. e CONEY, K. SRI Internatidnam Consumer Behavior. Irwing Inc, 1995.
Disponivel em: <http://www.sric-bi.com/VALS/typebtaml>. Acesso em: 19 de Julho de 2008.
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CLASSIFICACAO VALS (Valores e Estilo de Vida)™
Dimensfes Basicas & Perfis Psicograficos

Orientacéo Recursos
Principios Status Acao Amplos Parcos
Realizados Realizadores Experienciadores Atualizadores Esforgados
(Pensadores) (Inovadores) | (Sobreviventes
Crentes Lutadores Fazedores

Quadro 6 — Dimens0des basicas e perfis psicograficos daititsgzdo VALS.
Fonte: Elaboracé&o propria.

1 Realizados Individuos maduros, bem-informados, tranquilos)sconidores que
buscam durabilidade, valor, praticidade.

2 Crentes: Individuos conservadores, com valores morais drawakis,
consumidores que fielmente acreditam em marcabedstadas.

3 Realizadoresindividuos bem sucedidos, voltados para o trabaliiigidos pelos
valores do grupo social, consumidores de produtesigo imagem status

4 Lutadores: Individuos que buscam o0 sucesso, t€ém menos recqrs® 0 grupo
anterior, s&o emuladores e consomem em funcaouiaso

5 ExperenciadoresJovens cheios de energia, que experimentam vég#ssi mas
nao tém outra orientacdo definida, a ndo ser pagéa. Praticam esportes e se
engajam em atividades sociais. Consumidores dedden, moda e fast food.

6 Fazedores: Individuos que gostam de construir e fazer coisagisomem
produtos relacionados com atividades domésticas.

7 Atualizadores:Pessoas que buscam se atualizar, renovar a siasesmmundo,
se desenvolver. Possuem as boas coisas da vidsgfsdiwados e bem-sucedidos.

8 Sobreviventes: Pessoas que sobrevivem com dificuldade. Seu cansém

limitado.

Os fatores pessoais ou variaveis demograficas fmrmitracar perfis de
consumidores que, por sua vez, ajudam a entendercassidades e desejos de consumo de
varios segmentos distintos. Sexo, posicdo no delosida e formas de estilo de vida séo
variaveis a se considerar. As classificacdes dswnitores por meio de instrumentos de
pesquisa como AlO e VALS também ajudam a compreeooi®@o determinadas posturas

pessoais, além das variaveis demograficas, pod@armmear o consumo.

2 Disponivel em: <http://www.sric-bi.com/VALS/typebtmlI>. Acesso em: 19 de Julho de 2008.
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Os itens apresentados no quadro 5 representam rgtsmmegerais que buscam
determinar padrdes de vida que influenciam o cotapwnto dos consumidores. Adaptadas a
pesquisa deste estudo, as afirmacdes gerais per@ig@esquisador obter uma visdo geral do
estilo de vida do idoso de baixa renda, no queetadg areas mais relevantes do seu
comportamento humano, de consumo, sua satisfagd@ cada afetiva, profissional, a moral
e — especificamente — ao lazer. Isto tudo permiir&m pesquisa a ser apresentada
posteriormente — a visualizacdo das eventuais sileeles e desejos de produtos e servicos,

bem como de comunicacao publicitaria dirigida, s for lucrativo e necessario.

A posicdo no ciclo de vida nos mostra os produtase devem estar sendo
necessarios para os varios momentos da vida humanaliversas culturas, mas
também indicam situacdes psicolégicas e emocicer@islvidas e que devem ser

trabalhadas em propaganda e marketing. (GADE, 1998/1).

Assim sendo, conforme o que Assael expde (1990 @pud ZMAN; 1996, p.
45): “Segmentacdo de mercado é a estratégia déficEmconsumidores com necessidades
semelhantes e de atender essas necessidades ctas déeprodutos”. Por uso estabelecido,
quatro formas de segmentacdo sdo as mais comuraper: geografica, demografica,
psicografica e de comportamento. Informacdes cooupardo, renda e grau de instrucao
servem bem para representar indicadores apropria#osstatus socioecondmico dos
consumidores. Por conta disto, a necessidade dw ag@iofundamento do conhecimento de
certos aspectos do comportamento de compra demssgneidores levou os pesquisadores a

adotarem a segmentacéao psicografica.

A segmentacado pode auxiliar de varias formas. A miagivel delas é com relacéo
a comunicacdo. Segundo Kotler (1997), as etapass@adas para o desenvolvimento de uma
comunicacao eficiente devem ser: segmentar (Segt@)t definir pablico-alvo (Targeting)
e posicionar (Positioning). Sendo assim, o prafissi de marketing deve posicionar o
produto de acordo com as caracteristicas impogam@&a o0 publico-alvo, realizar
comunicacao de acordo com esse posicionamentoothes@ midia que tenha o perfil que

atenda o grupo segmentado.
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Mas o estudo de segmentacdo também pode contdeuiutras formas, no
desenvolvimento de novos produtos, por exemploedmentacdo pode mostrar que ha um
segmento para o qual uma empresa nao tenha nenbdot@que atenda as suas demandas
especificas, tornando possivel expandir estrateginge o portifolio de produtos da empresa.
A segmentacdo também auxilia na definicdo do poHaleo chave, no desenvolvimento das
estratégias de marketing e midia, bem como ajudgphcar o porqué da situacdo de um

produto ou de uma marca.

Zaltzman (1996) ensaiou segmentar o mercado deugodsres mais velhos
segundo seus perfis de estilo de vida, sugerinttatégias de marketing préprias para cada
segmento identificado. Segundo o autor, a expressiéo de vida refere-se as formas pelas
as quais as pessoas gastam seu tempo e dinhemopgrticular, o que valorizam na vida, as

coisas que lhes interessam e as opinides sobretesg® dia-a-dia.

Ha autores que consideram a psicografia como aafamais adequada de se
segmentar a populacdo mais velha. Entre eles €utaper & Marshalll (1984}. Esses
autores fizeram vasta reviséo da literatura tradadi no campo da gerontologia social; em
seguida, selecionaram as teorias relevantes sotwalhecimento, bem como afirmagdes
aplicaveis, oriundas da biblioteca de frases Asidib/Interesses/Opinides (AlIO). Por fim,
formaram uma amostra de pessoas de idade variam@® & 75 anos, detentoras de altos
indices de satisfacdo com a vida e de auto-estimqaeendo apresentavam importantes
limitag@es fisicas. Como resultado do trabalh@uwseres identificaram trés subsegmentos em
sua amostra, conforme a teoria em que 0s entrduste encaixavam: teoria da atividade, da

Troca e do desengajamento.

Sorce, Tyler e Loomis (1989) também realizaram stud® que visava identificar
perfis de estilo de vida dos idosos a partir de parametros. Esses parametros refletiam as
principais mudancas sofridas pelos individuos corchegada da idade. Originalmente, o
questionario criado pelos estudiosos era compastésdquestdes de natureza psicografica.
Estas questfes tratavam de atividade social, ateidfisica, comportamento financeiro,
orientacao familiar, seguranca fisica, vulnerahiiel percebida as doencas, assuncao de riscos

e autoconfianca.

2L COOPER, D; MARSHALL, GExploring senior life satisfaction via market segmetation development
and value exchangeAdvances in Health Care Research, 1984. p. 54-60.
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Este questionario foi composto de assertivas queeggondentes classificavam
segundo uma escala de cinco pontos, variando dedidio totalmente” até “concordo
totalmente”. A concepcao deste trabalho publicacio agtigo intitulado de “Lifestyles of
Older Americans® se demonstrou bastante (til para a realizacéde @esido. Este serviu de
base para a confeccdo do formulario de pesquidadmoa investigacdo do comportamento
do idoso de baixa renda em seus habitos de lamedentes no municipio de Fortaleza-CE e
regido metropolitana. Os fatores adotados sob raqgiw no trabalho de Sorce, Tyler e
Loomis (1989), bem como algumas adaptacbes quemfaoracessarias para a melhor
adequacao do tema as condi¢des socioeconémicdsirisudos idosos de baixa renda, séo
esclarecidos na subsecdo posterior que trata dadalegjia empregada na realizacdo desta

pesquisa.

22 SORCE, Patricia; TYLER, Philip R.; LOOMIS, Lynetd. Lifestyles of older Americans Journal of
Consumer Marketing, v.6, n.3, p.53-63, Summer 1989
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2.3.3. Formacéo de Clas e Pequenas Indulgéncias

Considerada uma das maiores especialistas em ctamemto do consumidor e
de suas influéncias no mercado de consumo, Popt®89) conseguiu antever — por meio de
pesquisas continuas — tendéncias de comportamemto rgsultariam em mudancas
consideraveis no mercado de produtos e servicos. &tudos, além de antever produtos que
poderiam virar sucesso, revelam como mapear o impde futuro nos negdcios e como
aproveitar as tendéncias mais recentes dos estlmamarketing. Dentre as tendéncias
estudadas e apresentadas, uma delas é de graevBnoi para este estudo: a formacao de
clas. Outras duas tendéncias também ajudam a coveiplar as inferéncias que se pretende

realizar com este estudo, sdo elas: pequenas értuds e “sair fora”.

Popcorn (1999) define a formacédo de clas como Bnagéo a participar de
grupos afins, que oferecam uma sensacdo de segueavelidem nosso proprio sistema de
crencas. Ainda segundo Popcorn (1999), pequenadgémntias seria a tendéncia de o
consumidor si proporcionar algo bem agradavel poucp dinheiro. Uma forma de
recompensar-se com luxos acessiveis. J& a tenddémcidair Fora” consiste na opcao de
homens e mulheres por uma vida mais simples datéatia (idéia de um pequeno negocio),

em contrapartida a uma posicédo de poder em sdahos.

A formacado de clas relaciona as pessoas que cdlhaartinteresses, idéias e
aspiracbes em comum. Pertencer a um grupo é ura destinido e de orgulho. Popcorn
(1999) também descreve a formacgéo de clds comofarma de reacdo as vidas repletas de
compromissos. Compromissos fracionam os dias e ¢ssoa necessidade das pessoas
ligarem-se em rede a pessoas afins e com necessidachelhantes. Com relagéo ao lazer, é
facil encontrar pessoas que gostam do mesmo tipdivdgsdo. Futebol e ciclismo séo
exemplos de esportes que — alem de divertir — gigopi a reunidao de grupos formados por
um bom ndmero de pessoas com 0 mesmo interesseé ldassivel também se reunir ndo
somente para a pratica de algum esporte, mas tampé@erdiscutir algum tema de interesse,
compartilhar idéias ou mesmo apreciar algo de gastoum.
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Livrarias e cafés sdo bons exemplos de formac@tideLd as pessoas se relinem
para realizar recitais de poesias, comprar livragwistas, além de beber algo junto aos
amigos de ocasidao. Contudo existe o lado sombrfordzacao de clas: os grupos extremistas.
Jovens punks nazistas que se reunem e defendeswaguicia de uma raga superior: a ariana.
Os grupos que se utilizam de suas crengas relgjipaea realizarem atos de terrorismo e
fazerem-se superiores aos seguidores de outrg&esliem inacabaveis guerras santas. Os
clas podem ser diversos: politicos, econémicos,unidrios, espirituais ou virtuais. Podem

ter 20.000 pessoas ou apenas 20 membros.

A importancia da Formacéo de Clas é entender orpteleleterminados grupos de
interesse e descobrir qual é a forca propulsorgasebte, para que vocé possa
decidir se deve ou ndo ter uadlick, pessoal ou profissional, com base nessa
tendéncia. (POPCORN, 1997, p. 72).

Ha também a formacao de clds que visam a terajgiaéatda unido. Seriam algo
como clas terapéuticos onde as pessoas se envobranseus problemas e acham um ponto
comum com outras pessoas. E um local para falavie @n um dialogo curador, uma terapia
de grupo gratis. Existem varios exemplos, o marsheoido deles € o A.A. — Alcodlicos
Andnimos. Ha também a formacéo de cls virtuaipo&sivel se filiar & grupos virtuais na
internet para discusséo sobre temas das mais aanedurezas (foros). Paralelo a isso, outros
grupos existem para compartilhamento de arquivosdlgica e video nos quais s6 se pode
entrar a partir de convite e aceitacdo do novonuanfim, a formacao de clas é uma opc¢ao
consciente de pessoas que buscam em relacoegrmprais compatibilidade de estilos de
vida em busca de contato, intimidade, apoio e a#émmo a cura — como € o0 caso dos
Alcodlicos Anénimos. Trata-se de uma tendénciaewado sociocultural que transcende as

barreiras dos dados demograficos, firmando-se arasteristicas psicograficas.

Considerou-se importante incluir uma breve explaoale outras duas tendéncias
descritas por Popcorn (1997): Pequenas Indulgéreci&Sair Fora”. Esta inclusdo se fez
necessaria devido ao sentido complementar que ésaadendéncias ajuntam a tendéncia de
formacdao de clas. A construcdo do referencial ¢tedeste trabalho se apdia na idéia de que —
para se divertir — os idosos de baixa renda seemelem grupos de maneira a facilitar o
acesso ao lazer e — com isso — também compartilteresses comuns e peculiares a esta

determinada fase da vida — a terceira idade.
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A tendéncia de pequenas indulgéncias firma-se B& ide que as pessoas
procuram si proporcionar luxos acessiveis a umopmagnor. Tal tendéncia alinha-se
perfeitamente com o publico-alvo deste estudo, pogsn esséncia — ele € de baixa renda,
dispondo de uma parcela reduzida de orcamento gaealizacdo de atividades de lazer.
Acredita-se que - de modo geral - 0 idoso de barda dé preferéncia as atividades de lazer
que requer pouco desembolso de dinheiro. Todawn-situacbes especificas — eles se
disporiam a gastar um pouco mais, desde que a énegi deste dispéndio nao
comprometesse seu or¢camento mensal e o valor pvced produto ou servigco adquirido
ultrapassasse a expectativa normalmente esperalgm Ao mais, quanto maior a
oportunidade de socializacdo em uma atividade der laa terceira idade, melhor sera a

experiéncia para o idoso.

Segundo Popcorn (1999), a nocdo de um luxo acéseiydvale a uma
“recompensa’. E um método antigo de obter confertmcional. Pequenas indulgéncias é
uma maneira de se gratificar o ego conseguinddeaque ha de bom sem se despender de
uma quantia alta de dinheiro, ainda que o valorsgupague seja superior comparado a um

produto equivalente de menor qualidade ou um sesgg 0 mesmo nivel de exceléncia.

Por ultimo, “Sair Fora”. Para Popcorn (1999), Saira € a tendéncia discreta
segundo a qual vocé sera mais feliz em longo mazgostar do que faz — em vez de fazer o
que faz apenas pelo contracheque. Sair Fora @areia de tocar uma vida profissional feliz
e contente por conta propria, abandonando a meadaide um emprego corporativo para
tocar um tipo de negdcio mais alinhado com aqui® $g tem maior prazer de realizar. Como
se percebe, a tendéncia pactua bem com o processavelhecimento do ser humano. A
medida que as pessoas envelhecem e chegam a aplosienté provavel que busquem outros
projetos de vida que antes nao foram possiveig deadizar, devido a circunstancias diversas

de uma trajetoria profissional.

Vale um comentério especifico ao idoso brasilegdbdixa renda. Como se viu
anteriormente, a ocupacéo predominante para ogsd@m-aposentados foi a de empregador
e/ou conta-prépria. Entre os idosos aposentados ajoda trabalham, a ocupacédo
predominante foi a de produtores agropecuariosnauids ou outros trabalhadores na
agropecuaria. Porém, mesmo entre eles, empregé&ulorcenta-propria é a segunda maior

ocupacao em grau de atividade exercida pelos idwssseiros aposentados.
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Talvez se possuisse maiores oportunidades de emtuldngo da fase pregressa a
velhice — o idoso brasileiro ndo optasse pelo satpicola para exercer uma atividade
profissional. Cré-se nisso devido esta atividade cemsiderada extremamente dificil de
exercer, seja isso devido ao esforgo fisico e adi¢des climaticas necessarias, ou por conta
das condi¢cdes econdmicas comuns a agricultura lmgsséncia. Entretanto, € mais provavel
que a atividade de empregador e/ou conta-profs&a exercida mais por vocacéo ou desejo
proprio, ainda que seja uma entre poucas opcOesgagpessoa de baixa renda pode ter ao
longo de sua vida. Nesse ponto, a tendéncia deoRop@rmoniza bem com a ocupacao
exercida em grande parte pelos idosos do Brasibalinar por conta-prépria ou sendo dono
de seu proprio negécio é sonho de boa parcela plalggdo brasileira e — como se viu até

entdo — é fato comum entre os idosos de baixa mndasso pais.

Mesmo ficando em casa um idoso pode iniciar um ciegdle sucesso.
Utilizando-se da experiéncia adquirida ao longsuke vida profissional, o idoso pode iniciar
trabalhos de consultorias as pequenas e grandaessaspTal fato jA ndo é novidade e ja se
vé — hoje em dia — empresas de varios ramos rectmra funcionarios aposentados para
reassumirem seus antigos postos de trabalho (Bxwgados e controladores de vdo), bem
como para a prestacdo de servicos terceirizadosdieersas areas (Ex: diagndsticos
organizacionais, treinamentos e analise de merc&tmmesmo modo, também é possivel
transformar uma atividade de lazer ou descansooated de renda. Exemplos sdo variados:
croché, culinaria, carpintaria, consertos mecangceketronicos, servicos de beleza, cuidados

de animais, confeitaria, pintura, artesanato, eniteas.

Deste modo, idosos que “saem fora” e seguem seagdms podem muito bem
conjugar sustento lBobbycomo forma de ganhar dinheiro. Mais profissionatedalando,
podem sim constituir (e ja constituem) pequenogcieg que sejam fontes de seu sustento,
do sustento de seus empregados, bem como pelateudts familiares de ambas as partes. A
tendéncia do “Sair Fora” oferece varias vantageobretudo para o individuo da terceira
idade. Trabalhar em casa, no seu proprio ritmanest proximo aos seus familiares e fazendo
0 que gosta sdo apenas algumas destas vantagdmsaEsa possa até trabalhar mais do que
em um emprego com carteira assinada, trabalhargoda-préopria é viver mais simples.

%3 Segundo a POF de 2002-2003, empregador é a passdeabalha explorando o seu préprio empreendonent
com pelo menos um empregado e conta-propria € so@egue trabalha explorando o seu préprio
empreendimento, sozinha ou com sécio, sem ter g@agoee contando, ou ndo, com ajuda de trabalhadtsr n
remunerado.



86

3. PESQUISA REALIZADA

A pesquisa realizada é de natureza aplicada egésar conhecimento pratico
para aplicagdo dirigida a solu¢cdo de um problenmeeciico, a saber: entender como o0s
idosos de baixa renda se arranjam para ter aceskzer, por meio da formacéo de clas,
identificando a porcentagem de renda que se destiestas atividades, bem como as
modalidades de servigos ou de produtos ligadosietenimento que possam constituir uma
boa oportunidade de negdécio a ser explorada poresap que se interessam por esse nicho

de mercado.

Segundo GIL (1991, p.121), a pesquisa explicatiga identificar os fatores que
determinam ou contribuem para a ocorréncia dosrienos. Este tipo de pesquisa aprofunda
o conhecimento da realidade porque explica a raxAtporqués” das coisas. Ainda conforme
0 que GIL aclara (1991, p.121), levantamento sedymoquando a pesquisa envolve a

interrogacao direta das pessoas cujo comportanserdeseja conhecer.

Pesquisa é a atividade bésica das ciéncias nansiagaicdo e descoberta da
realidade. E uma atitude e uma pratica teéricaciestante busca que define um
processo intrinsecamente inacabado e permanent@akatividade de aproximacao
sucessiva da realidade que nunca se esgota, fazendocombinacéo particular
entre teoria e dados. (MINAYO, 1993, p. 23).

Do ponto de vista da forma de abordagem, a pesquiseli-quantitativa porque
ao mesmo tempo em que busca traduzir opinidesoemat;des em numeros — por meio de
técnicas estatisticas (percentagem, media, mediati@, outras), também busca estabelecer
uma relacdo dinamica entre o mundo real e o sujéitmterpretacdo dos fendbmenos e a
atribuicdo de significados séo basicas no procgsgesquisa qualitativa. O ambiente natural
€ a fonte direta para coleta de dados e o pesquigad instrumento chave. A pesquisa
qualitativa é descritiva. Para Trivinos (1987, P8)l os pesquisadores tendem a analisar seus

dados indutivamente. O processo e seu significddms focos principais de abordagem.
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Pesquisa é a construcdo de conhecimento origiretatelo com certas exigéncias
cientificas. Para que um estudo seja consideragittiftto deve obedecer aos critérios de
coeréncia, consisténcia, originalidade e objetivagidesejavel que uma pesquisa cientifica

preencha os seguintes requisitos:

[...] @) a existéncia de uma pergunta que se dessjender; b) a elaboracdo de um
conjunto de passos que permitam chegar a resposi@;indicacdo do grau de
confiabilidade na resposta obtida. (GOLDEMBERG, 4,982 106).

Tanto o método quantitativo quanto o método qualdadevem cumprir dois
critérios cientificos, a saber: a confiabilidade ealidade. Segundo Richardson (1999, p. 87),
a validade interna refere-se a exatiddo dos dadoadequacdo das conclusdes. A validade
externa refere-se a possibilidade de generalizagsagtados a outros grupos semelhantes. Ja
a confiabilidade indica a capacidade que os insgnios utilizados devem ter de produzir

medi¢des constantes quando aplicados a um mesHEeI0.

Ambos os métodos dao complementaridade um ao duér@oleta de dados, as
técnicas qualitativas podem enriquecer as inforemc@btidas particularmente pela
profundidade e pelo detalhamento. Na analise danrdcao, as técnicas estatisticas podem
contribuir para verificar informacdes e reinterprebbservacdes qualitativas, permitindo
conclusdes menos objetivas. Van Maanen (1983, ge$®reve os métodos qualitativos como

sendo:

[...] uma série de técnicas interpretativas quecymam descrever, decodificar,
traduzir e de outro modo entender o significadop @éfreqiéncia, de certos
fendbmenos que ocorrem com relativa naturalidade mado social. (VAN
MAANEN, 1983, p. 9)

Nosso estudo utilizou dois métodos de coleta deogjad saber: entrevista e
observacdo ndo-participante. As entrevistas enkantvea interrogacao direta das pessoas as
quais se desejava conhecer o comportamento. Aipion® que se fez foi uma entrevista
nao-estruturada para que — posteriormente — seuzmsé uma entrevista estruturada por
meio da aplicacdo de um questionario a 100 pesslmsas da zona metropolitana de

Fortaleza.
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Paralelo a isso, realizou-se também uma observa@participante por meio da
qual se observou o que os idosos-alvo desta pesfgzism em termos de suas acgdes e de seu

comportamento nas horas de lazer sem o envolvinterg@esquisadores.

Foi preciso mensurar as opinides dos entrevistadpara isso utilizou-se uma
escala de classificacdo. A escala Likert € umdipe@scala muito utilizado entre tantos outros
tipos que existem. Ela permite que um valor nuroéseja dado a uma opinido, inclusive
possibilitando ao entrevistado afirmar que n&o giossnhuma opinido. Ela transforma a
pergunta numa afirmacao e pede ao respondenténpézar seu nivel de concordancia com a
afirmacdo marcando um espaco ou fazendo um ciemledor de uma reposta. O método
também foi util para a abordagem de questfes s@asi@mo a suficiéncia de renda familiar e
vulnerabilidade percebida a doencas. Mais adidit®,esclarecido como este método foi
utilizado na composicdo das assertivas psicoggfizra 0 levantamento das atividades,

interesses e opinides dos respondentes.

Segundo os dados da PNAD de 2005, a populacdentside fortaleza com 60
anos ou mais de idade era de 274.128 individucsséDiotal4d1,35% (113.364) sdo do sexo
masculino €58,65% (160.764) sao do sexo feminino. Para a realizaig®te estudo, foi
preciso constituir uma por¢cao da populacéo detexrdi@nSobre as condigcdes essenciais de

uma amostra, Richardson (1999) expde:

N&o basta, porém, qualquer parte da populagdoqgides uma amostra; ela deve
incluir um nimero suficiente de casos, escolhidestariamente, para oferecer certa
seguranca estatistica em relacédo a representalividias dados. Assim, o tamanho
de uma amostra deve alcancar determinadas proporpfi@mas, estabelecidas
estatisticamente. Além disso, as necessidadescasatie tempo, custos etc.
recomendam nao ultrapassar o tamanho minimo detadmi pela estatistica.
Portanto, € necessario conhecer a forma de caloulmanho da amostra, ndo so
para garantir a possibilidade de generalizar radoft, mas também pelos aspectos
praticos mencionados. (RICHARDSON, 1999, p. 167).
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Ainda conforme o que Richardson (1999) expde, atdra da amostra depende
dos seguintes fatoreamplitude do universo, nivel de confian¢a estabelelo, erro de
estimacdo permitido e propor¢cdo da caracteristica gsquisada no universoSegundo a
amplitude, o universo da amostra divide-se em dimt infinito. Universos infinitos sao
aqueles que ultrapassam a quantidade de 100.0800, €@ caso da populacao total de idosos
residentes da zona metropolitana de Fortaleza. dloremte, nas pesquisas sociais, trabalha-
se com um nivel de confianca equivalente a 95%jeoaprresponde a 2 desvios padrbes na
curva de Gauss.

Também em pesquisa social, geralmente ndo se ageitarro maior que 6%.
Considerando-se que o tamanho da amostra depereteodestimado, este deve ser decidido
antes de se calcular a amostra. Quanto maior édagatlesejada, menor 0 erro e maior o
tamanho de tal amostra. Usualmente, trabalha-seucorarro de 4 ou 5%. Para o calculo da

amostra deste estudo adotou-se uma estimativaaldeb%.

O quarto fator que intervém no céalculo do tamanh@mhostra € a estimativa da
proporcao (p) que a caracteristica pesquisadaeageeso universo. Geralmente, nas ciéncias
sociais, € muito dificil realizar tal estimativaprfanto, se supuser que a propor¢cdo da
caracteristica pesquisada no universo € de 50%s® roais desfavoravel para a estimacao é
aguele em que o tamanho da amostra € o maior. rAuférpara calcular o tamanho da
amostra inclui os quatro fatores mencionados. Quonuélizar a formula para universos
infinitos, pois a populacéo idosa de baixa rendaaiea metropolitana de Fortaleza tem mais

de 100.000 individuos. Portanto, a amplitude deemnsb ndo influi no calculo da amostra.

N =¢?xpxq=2x50x50 = 10.000 = 400
E 4 16

Onde:

N = Tamanho da amostra,

¢° = Nivel de confianca escolhido, em niimeros deidepadrdes (sigmas),

p = Proporcdo das caracteristicas pesquisadas neersoj calculada em
percentagem,

g = Proporcao do universo que nao possui a carsiitarpesquisada E 1 —p).
Em porcentageng = 100 p e

E? = Erro de estimagéo permitido.
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Ao adotarmos um nivel de confianca de 95% (2 despadrdes) e um erro de
estimacdo permitido em 5%, atinge-se um tamanhamndastra de 400 individuos. Este
namero de individuos seria o ideal para a real@zagépesquisa, mas impraticavel de acordo
com a necessidade de tempo e dos custos envolBdaso assim, apos exame deliberado,
resolveu-se adotar um tamanho da amostra de 10@iduds. Este tamanho de amostra
equivale a um nivel de confianca de 68% (1 deswdrgm), mantendo-se inalterados a
estimativa de erro em torno de 5% e a proporcacaacteristicas pesquisadas no universo,

calculada em 50 por cento.

Estatisticamente, ndo € possivel realizar gena@less a partir de um nivel de
confianca alcancado de 68%. Os resultados obtidgsesquisa constituem somente fatores
indicativos do comportamento do idoso de baixaaetazona metropolitana de Fortaleza. A
analise conjunta destes fatores indicativos obtieglms pesquisa de campo, combinada ao
exame aprofundado dos dados secundarios dispanitils pelo IBGE, apenas assinala
tendéncias de comportamento que somente podemnfemar por meio de pesquisas que

indaguem minuciosamente os habitos desta poputaghaim maior nivel de confianca.
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3.1. METODOLOGIA DA PESQUISA

O método adotado neste trabalho obedece a umansgmide 4 passos, a saber:
entrevista nao estruturada para levantamento de variaveis atitudinagjaptacéao,
elaboracdo e aplicacdo do questionaridabulacdo e analise da importancia dos dados
demograficos e das assertivas Al@ — por fim —obtencao de resultados e conclusGdsm
principio, realizou-se uma entrevista ndo estratui@m uma pessoa integrante do grupo de
ginastica para a terceira idade que é oferecidatuigamente - pelo corpo de bombeiros do
Estado do Ceara. Na época da entrevista - novedeh2907 - a entrevistada estava com 55
anos e manifestou suas opinides quanto aqueldadivirealizada em grupo.

Dentre os beneficios almejados e alcancados, vekatoportunidade de fazer
novas amizades, manter a forma, desviar-se daibtedie fisica e mental e — principalmente
— atender a uma necessidade social de se semtiid® um grupo. Especificamente aquilo
que se refere as atividades de lazer, relatou gostdumeiramente, além da ja citada ginastica
diaria — elas realizam trés atividades principaisoago do ano. Uma confraternizacdo que se
realiza sempre ao final de cada ano, normalmenépoea do natal, e dois passeios turisticos
pelas cidades do interior do Estado do Ceara. dta riase do projeto, um fato relevante
chamou atencdo. Estas trés principais atividadas @otalmente custeadas pelas proprias
integrantes do grupo que — em sua maioria — s&maesla terceira idade ou proximas a esta

fase da vida (60 anos ou mais de idade para osspams desenvolvimento).

De modo que houvesse o dinheiro necessario pagaliaacdo destas atividades
de lazer, o grupo — na sua maioria de mulheres erganizava em poupar 0 montante
suficiente para o aluguel de O6nibus e motoristasn ltomo para as refeicbes que se
realizariam nos locais visitados. Em especificentevistada narrou que no ano de 2007 dois
passeios foram realizados pelo grupo: um para ia pea Morro Branco, ho municipio de
Beberibe, e outro para a cidade histérica de Réaden@mbos localizados no interior do
Estado do Ceara. Descreve-se a seguir o métodougmmpca adotado pelos integrantes. O
primeiro passo era eleger por meio de votacdo eswuteira para cada grupo de ginastica.
Normalmente em cada area do bairro, segundo oonaedlatado, existem trés grupos ativos
que se reunem pela manha, pela tarde e a noita. @adleles, com um namero médio de 25

participantes.
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A tesoureira de cada um desses grupos ficava egeaa de arrecadar —
mensalmente — o valor de R$ 3,00 de cada integcintgrupo. Ao final de cada més, havia
em caixa o valor de R$ 225,00 (3 grupos de 25 iiat#gs contribuindo com R$ 3,00 cada
um) que eram administrados com economia ao longmdie o0 ano. O dinheiro poupado —
que perfazia uma montante anual de R$ 2.700,0@ utdizado na realizacdo dos passeios e

da confraternizagao anual.

Destaca-se que o valor acumulado diz respeito aaspgés grupos de uma
determinada area de um bairro de Fortaleza e dakcemo estes — existem varios outros
atuantes em toda a zona metropolitana da cidaden@ geral, a entrevistada também
expOs que os integrantes de cada grupo gastavaméeila um valor individual de R$ 10,00
por passeio na compra de pequenos presentes ddag@o. Esporadicamente, elas gastavam
algum dinheiro na compra de acessorios para aagabh de suas atividades fisicas, bem
como na aquisicdo de equipamentos de som paraigéetrdas aulas acompanhadas de

musica. Era comum também adquirir algo para preaeotbombeiro que as instrui.

Esta entrevista ndo estruturada serviu como pamtal de exploracdo das
atividades, opinides e interesses das pessoas lédaqurepos, dando base a outra fase da
pesquisa que viria a seguir: adaptacao, elaboragfuicacdo do questionario. Conforme o
que ja fora citado, o formulario de pesquisa fapirado no trabalho realizado por Sorce,
Tyler e Loomis (1989) em seu artigo intitulado kifdes of Older Americans. Como ja foi
dito, originalmente o questionario estava compao&tal5 questdes de natureza psicografica,
de comportamento de compra, além de itens demogsafi

As questdes eram classificadas segundo uma escalaab pontos (de “discordo
totalmente” até “concordo totalmente”), visandoniifecar perfis de estilo de vida dos idosos
a partir de suas atividades sociais e fisicas, oogmento financeiro, orientacdo familiar,

seguranca fisica, vulnerabilidade percebida a dse@ssuncao de riscos e autoconfianca.

A leitura do questionéario original revelou a newtsde de certas adaptacdes,
visando a melhor adequacgéo dos temas as condiedgsafjcas e culturais da amostra que a
ele seriam submetidas (idosos de baixa renda mmsdda zona metropolitana de
Fortaleza/CE).
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A elas foram acrescentadas perguntas de naturermagdéfica (grau de instrucao,
ocupacao profissional, estado civil, nUmeros degaes morando no mesmo domicilio, sexo,
idade, renda e orcamento familiar) inspiradas n& R@2-2003 e uma outra pergunta que

analisa a predilecdo do idoso em suas atividad&xzde

A frase que indicava a propenséo do responderdassapparte do inverno em um
lugar de clima mais quente foi substituida por uondra que indica a propensao do
respondente a manter-se trabalhando por uma quést@&scolha e ndo de necessidade. A
frase que revelava gosto por cinema e teatro fostguida por uma outra que indicava o
gosto em realizar exercicios fisicos em compankicoutras pessoas. Substituiram-se as
questbes que investigavam orientacdo familiar pdras trés que indagavam o idoso a

respeito das condi¢cfes de vida dele e de sua famédm como da suficiéncia de sua renda.

Em lugar das questbes que analisavam o engajardenidoso voluntario em
projetos sociais, incluiram-se outras duas quesidesvisavam identificar a disponibilidade
de renda para as atividades de lazer. Do mesmo ,nsabstituiram-se as questdes que
representavam a preocupacao das pessoas idosaemaalvo preferido dos assaltantes
por outras que revelavam a tendéncia dos resp@slense relacionarem em grupo. Em
complemento a estas questbes, acrescentaram-s&s quiatro que objetivavam avaliar o

idoso quanto a sua auto-percepcao.

As alteragOes realizadas fizeram com que — ao firmlquestionario de pesquisa
somasse 44 questbes, subdividindo-o em duas paatesaber:1° parte - aspectos

demograficos (8 questdesP®parte - aspectos psicograficos (36 questdes).

Ressalta-se que as modificacbes realizadas oaorrexalusivamente por uma
guestdo de foco da pesquisa e que as exclusbeaddstem nada se correlacionam com a
importancia dos aspectos investigados originalmeetes pesquisadores americanos. Em
resumo, a disposicao dos aspectos, dos fatorespeddm das interrogativas demograficas e
das assertivas psicogréaficas no questionario (ANBX®cou organizada conforme o que se
vé no quadro 7.
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Aspectos Fator Questdes Interrogativas Assertivas
Atualmente g
senhor(a) trabalha? )
OCUPACAO Dela?2 |Que trabalho ¢
senhor(a) realiza -
atualmente e onde?,
Até que série 0
ANOS DE ESTUDO 3 senhor(a) estudou? )
Quem é o chefe de
CONDICAO NA 4 familia da sua casa? i
FAMILIA O senhor(a) é o que
dele?
O senhor(a) morp
TIPO DE FAMILIA 5 sozinho ou com -
alguém?
Qual a sua renda
DEMOGRAFICOS |  RENDIMENTO mensal incluind¢
MEDIO EM 6 trabalho e pensédo ou )
SALARIOS MINIMOS ;
aposentadoria?
Das despesas abaixo,
quanto por més p
DESPESAS DE . seghor(a) gagtall com
CONSUMO cada uma delas |e -
gquais as 5 mais
importantes para D
seu bem-estar?
Na sua opiniaq,
PREFERENCIAS  hores tioos db
POR TIPO DE 8 Greresor o d -
DIVERSAO X .
senhor(a) realiza
alguma delas?
Considero-me
espontaneo
Consideram-me
prestativo
ATIVIDADE SOCIAL/ | 1 - ¢ ] (‘:’foe‘:eferp”me'ro a me
ALTRUISMO
Gosto de estar com
pessoas de todas |as
idades
Tenho vida ativa
Gosto de gente em volta
Faco trabalhos manuais
) Orgulho-me em usar [0
PSICOGRAFICOS que faco
AUTO-REALIZAGAO | De 7 a 10 - Presenteio meus amigps
e parentes com o que
faco
Tento consertar minhas
coisas
Trabalhei duro a vida
inteira
. Sempre compro em
AUTOCONDESCENDENCIA Iugares diferentes
|N|§TJELgLéE|é|AASS) De 11a15 i Experimento novidades

Gosto de festas

Hoje s6 trabalho pa

=

livre escolha



PSICOGRAFICOS
(continuacao)

ATIVIDADE FiSICA
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Faco atividade fisic
uma vez por dia

Faco caminhadas boasg

EXTERNA De 16 a 18 - estimulantes _
Gosto  de praticdr
exercicios com outrgs
pessoas
Minha renda mensal |é
suficiente para minha

SUFICIENCIA DE familia
RENDA E Consumimos alimentgs
CoNDICOES DE | Pe19a2l - de boa qualidade |e
VIDA quantidade
Minha moradia é bem
localizada e confortave
SUFICIENCIA DE gSgi‘S‘;;ﬁthazer comio
COEE:\&%AEE DE De 22 a 23 - Saiu para me divert|r
VIDA peJo menos uma vez ppr
més
Me sinto bem quando
faco parte de um grupo
TENDENCIA A SE Converso com pessoas
RELACIONAR EM De 24 a 26 - gue gostam do que eu
GRUPO gosto
Prefiro me divertir com
gente da minha idade
Envelhecer hoje g
melhor que no passadg
Sou afeito a mudancas
AUTOPERCEPCAO | De 27 a 30 - Decido sobre os mels
atos
Tenho uma alma jovem,
ndo quero parar tdo cego
Possuo algump
limitagdo fisica
VULNERABILIDADE Sinto falta de exercitar
PERCEBIDA A De 31a 34 - minha mente

DOENCAS Tenho uma saude fragi
Tomo pelo menos um
remédio por dia

CONTROLE N&o compro sem ver
ECONOMICO De 35 a 36 i Controlo 0os meus gastos

Quadro 7 — Arranjo das interrogativas e das assertivaonuulario de pesquisa dos habitos

de lazer das pessoas com 60 anos ou mais de idade.

Fonte: Elaboracao proépria.

A adaptacdo do formulario fora realizada mantendmpse em mente o0s

respondentes. Como a amostra da pesquisa eratgiizstile idosos, objetivou-se compor

guestbes de maneira inteligivel visando facilitaenbendimento das perguntas por parte dos

entrevistados.
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Para cada interrogativa ou assertiva, o entreastidha a sua disposi¢cao uma
orientacdo precisa para a realizagdo das pergarpasenchimento das respostas. Incluiu-se
também um quadro de correlacdo de anos de estuadguditar a identificacdo da resposta
do entrevistado com relacdo ao seu nivel de ir@uPara explicacdo dos termos mais
técnicos, foram adicionadas notas de referéncfmabdo formulario de pesquisa para que o

entrevistador realizasse consultas sempre ques&tes

Na interrogativa demografica de numero 7 fora selum campo destinado a
distribuicdo da renda — segundo as despesas dancosslo idoso - conforme rateio a ser
definido pelo préprio entrevistado. Observacdes oelagdo a conducdo da entrevista foram
adicionadas ao final do formulario de pesquisandsaorientar o entrevistador quanto ao

desempenho de seu papel na manutencéo do cordreldrevista.

Finalizados os trabalhos referentes a adaptacdaberacdo do formulario de

pesquisa, partiu-se para as fases subsequentestagio da amostra e coleta de dados.
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3.1.1. Delimitacdo da Amostra e Coleta de Dados

Para a realizacdo da pesquisa, a amostra escolbidgor conveniéncia.
Delimitou-se em 100 o numero de pessoas com 60 anosnais de idade a serem
entrevistados. Definiu-se que a amostra seria id@icem partes iguais - 50% do sexo
masculino e 50% do sexo feminino - e que seriaragodoradores da zona metropolitana de

Fortaleza.

Esta fase do trabalho contou com a colaboracacesuojdivel do coordenador de
pesquisa de emprego e desemprego do Departameetsiridical de estatistica e estudos
socioecondmicos PIEESE (escritério regional do Ceard). O mesmo propomionacesso a
dois programas sociais ligados as pessoas idoseapital cearense: o prograr@ente de
Valor do Instituto Municipal de Pesquisas, Administragd@ecursos HumanosiIMPARH

e oTrabalho Social com Idosos — TStHo Servigo Social do ComércidcSESC

O programa Gente de Valor do IMPARH tem como misgdiomover 0
desenvolvimento das agfes socializadoras que vealfartalecer o processo de participacao
e integracdo social do aposentado e longevo doaipimide Fortaleza. Dentre as atividades
socioculturais, ludicas e esportivas desenvolvigato programa, o IMPARH oferece
trabalhos em grupos, comemoracédo de festas populeaenaval, pascoa, festas juninas e
natal), passeios ecoldgicos e recreativos, ciclgpaestras, excursdes, oficinas de artes,
encontros, foruns e ciclos de debates, cursosaades montagem de pecas teatrais, curso de

danca de saldo, hidroginastica, biodanca, exposica@onercializacao de trabalhos artesanais.

Com uma proposta de revalorizagdo da velhice, oCSiaglantou o Trabalho
Social com Idosos, iniciado em Fortaleza e em sleginteriorizado para os municipios de
Iguatu, Crato, Juazeiro do Norte e Sobral. Alémsde<sidades, hoje o SESC desenvolve

acOes itinerantes com grupos de terceira idadédasvmunicipios do Estado.
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Voltado para o publico com idade acima de 50 angspgrama contribui para a
socializacéo, a elevacao da auto-estima, a recgastrda auto-imagem e da autonomia do
idoso estimulando-o a se integrar como cidadadcgahte da comunidade. Séo varias as
atividades oferecidas pelo SESC, entre elas: Cutsadiomas; Informatica para a Terceira
Idade; Seminarios/Encontros; Intercambios CulturAlfabetizacdo na maturidade; Estudo
Dirigido - Criagdo Literaria; Exibicdo de FilmesDocumentarios; Expressdes Artisticas e
culturais: Teatro, Coral, Danca, Pintura, PostuRassarela, Artesanato; Atividades Fisicas:
Hidroginastica, Voélei Adaptado, Musculacdo, Yogafl&ologia, Lian Gong, Biodanca,

Karaté para Terceira Idade, Caminhadas, Terapipd2anal / Ativagdo Cerebral.

Definidos o perfil da amostra e os locais parala@aho da pesquisa, partiu-se
para a coleta de dados propriamente dita. Nesta daspesquisa é importante ressaltar a
ocorréncia de um fato que reflete a realidade deadespondente da pesquisa. Inicialmente o
gue se pretendia era distribuir a amostra equalaténte. Todavia, em campo, percebeu-se
que os idosos — em sua maioria — eram mulheregtduelmente a amostra se constituiu em
sua maior parte de respondentes do sexo femirstw plejudicou uma anéalise comparativa
mais apurada entre os sexos. Mesmo assim, estpdiagh s6 constitui um forte indicador da
estrutura da populagéo idosa da area metropolitariartaleza.

Definiu-se o tempo de duracdo do levantamento @&s semanas. Entretanto,
considerados os percalcos apresentados ao longandimho, este processo durou 43 dias,
ocorrendo no periodo compreendido entre 1° de d&vea 14 de margo de 2008. Aquele
tempo, o salario minimo vigente na época era d@gRf00 (trezentos e oitenta reais).

A amostra apresentou o seguinte perfir% dos respondentes eram dexo
feminino. A idade médiadas mulheres foi d&@9,1 anose a dos homens foi &¥,5 anosNa
época da pesquisa, 0 homem de maior idade estav8fanos e a mulher com 93 anos. Para
ambos os sexos, a menor idade pré-definida foiGart®s. As faixas etarias com maior
incidéncia foram as de 60 a 69 anos (59%) e de7Blamos (36%). A distribuicdo da amostra
por classes econdémicas, segundo o CCEB 2008, fdBéle de C2/C1, 29% de classe,
22% maior ou igual aB2 e 1% E. Cinquenta e dois por cento (52%) eram somente
aposentados, 14% eram somente pensionistas, 1EXamstaposentados e ocupados ao
mesmo tempo, 10% estavam somente ocupados e 5% agrasentados e pensionistas

simultaneamente.
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Dos 21 respondentes que se declararam ocupadqd4% #abalhavam por conta-
propria (52,4% autbnomo, 14,3% comerciante e 4,8Amrea de servico), e 19% eram
empregados. A amostra se distribuiu entre variaasada zona metropolitana de Fortaleza.
Quinze por cento (15%) da amostra pertenciam raosicipios de Caucaia (13%) e
Aquiraz (2%). Os outros 85% se distribuiram entre os sau&irros de Fortaleza, entre eles:
Alvaro Weyne, Centro, Conjunto Ceara e Padre Andraé (7 respondentes cada bairro);
Farias Brito e Jardim Iracema (6 respondentes cada bairr@garlito Pamplona e Monte
Castelo (4 respondentes cada bairr@arra do Ceard, Damas e Parque Araxa(3
respondentes cada bairr@asteldo, Genibau, Joaquim Tavora, Jacarecanga, Meese,
Presidente Kennedy e S&o Gerardq2 respondentes cada bairro) Benfica, Cristo
Redentor, Fatima, Jodo XXIll, Jurema, Maraponga, Mareles, Otavio Bonfim,
Parangaba, Pirambu, Parque Iracema, Parque Rio Braco, Rodolfo Tedfilo e Vila Velha

(1 respondente cada bairro).

Sobre a distribuicdo da amostra entre os bairrasypértante salientar que —
embora a amostra tenha sido de conveniéncia — S3entrevistas foram realizadas nas
dependéncias do SESC e do IMPARH, os outros 50%ed#&®vistas foram realizadas
diretamente na rua ou nos domicilios dos idosoglaetes da zona metropolitana de
fortaleza. Mesmo assim, os resultados da pesquiseerde sdo indicativos do que se
pretendeu estudar, haja visto que — devido as lplidades de realizacdo do trabalho

(financeiras e estruturais) — a amostra se tordoupnobabilistica de conveniéncia.

Setenta e seis por cento (76%) se declararam cenpessoas de referéncia de
suas familias e 21% se declararam como conjugesta de referéncia. Com relacéo ao tipo
de familia, 40% moravam com os filhos e/ou outraeptes (quase todos sao responsaveis
pelo domicilio); 31% formavam um casal no qual pglenos um dos dois é idoso e cujos
filhos moram junto a eles, 18% séo familias unipass(idoso morando sozinho) e 11%
formavam casais sem filhos. De um total de 77 rma#)e53 representavam a pessoa de
referéncia da familia e 21 eram conjuge da pessa&fdréncia. Entre os homens, todos os

vinte e trés se consideravam a pessoa de refedmeiaas familias.
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Em relacdo aos anos de estudo, dois grupos empapeecentualmente34%
para o grupale 1 a 4 anos de estud® com9 anos ou mais de estud(otal de68% para os
dois grupos juntog. Dezenove por centd9%) possuiande 5 a 8 anogle estudo7% nao
tinham instrucdo alguma €% apenas liam e escreviamDos 34 respondentes que tinham
entre 1 e 4 anos de estudo, 27 individuos (79,48 as pessoas de referéncia da familia e 6
deles (17,6%) eram conjuges. Entre os 34 respoesl@nm 9 anos ou mais de estudo, 25
deles (73,5%) eram a pessoa de referéncia da daen@ipessoas (23,5%) eram conjuges. Dos

19 respondentes com 5 a 8 anos de estudo, 16 (Béra% pessoas de referéncia da familia.

Entre as despesas de consumo, alimentagcédo, habithgiene & cuidados
pessoais e assisténcia a saude sdo aquelas qaenagme as maiores meédias de gasto pela
populacao entrevistada. Os dados coincidem conlesjaetros apresentados pela POF 2002-
2003.

Para a amostra analisada, a populacdo pesquisagiseliou ungasto médio
mensal de R$ 867,40Alimentacdo representoa maior despesgoara o idoso respondente
da pesquisa, apresentando gasto médio de R$ 342,95correspondentes 39,5% do
orcamento mensaldo idoso. Em segundo lugar venmabitacdo como umgasto médio de
R$ 181,35a0 més que corresponden2@®9% do or¢camento do idosbligiene & cuidados
pessoaisse apresenta em terceiro lugar entre as maiosggesies do orcamento mensal dos
idosos residentes na regido metropolitana de leadaSadR$ 75,20 mensaigjue equivalem
a8,7% do orgcamento do idosAssisténcia a saudeparece em quarto lugar, totalizarrid
64,44que condizem &,4% do orgcamento mensal do idoso da capital cearense.

Estas quatro despesas médias mensais sozinhazsepeif®,5% do orcamento
mensal dos idososespondentes da pesquisa. Os o2g%% (da 52 a 102 maior despesa) se
dividem na seguinte ordem, a sabpagamento de empréstimogR$ 46,09 - 5,3%),
vestuario (R$ 41,10 - 4,7%)cecreacdo e cultura(R$ 36,3 - 4,2%)educacdo(R$ 26,75 -
3,1%),transporte (R$ 26,33 - 3,0%) servicos pessoaifR$ 12,16 - 1,4%).

Face a delimitacdo da amostra e aos dados coletadiogportantes fatores de
embasamento da pesquisa - partiu-se para a Ultasa tla pesquisaa analise e

interpretacdo dos dados
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4. ANALISE DOS RESULTADOS

De maneira geral, as despesas que se apresent@ramas mais representativas
do orcamento mensal para os idosos respondenfe=sdaisa s&o as mesmas verificadas pela
POF 2002-2003 do IBGE. Todavia, a despasartacdo e cultura” representou uma entre
as dez maiores (72 maior) para os idosos respasldatpesquisa. O mesmo nao se verifica
na pesquisa (POF 2002-2003) realizada pelo IBGE.

Para uma analise mais aprofundada deste dadoii@oke aos respondentes do
questionario que eles classificassem as despesasndemo segundo o0 grau de importancia
(as 5 mais importantes) que elas representavamopsea bem-estar. Objetivou-se averiguar
quais as despesas que contribuem com maior reiavfam a obtencdo e a manutencdo da
qualidade de vida pelo idoso respondente da pesquesificou-se que — para este grupo de

idosos em especifico — recreacao e cultura saesftatores de qualidade de vida.

Entre os respondentes da pesquid#o indicaram a despesa caafimentacéo
como sendo aquela que mais exerce influéncia solste percepcao de qualidade de vida.
Em seguida aparecem as despesas babitacdo (48% dos respondented)jgiene e

cuidados pessoaif45%),recreacao e cultura(14%) eservicos pessoai€l1%).

100% 91%
80%
60% -
° 48% 45%
40% -
20% 14% 11%
0
0% .
Alimentacéo Habitacéo Higiene & Recreacéo e Servigos
Cuidados Cultura Pessoais
Pessoais

Figura 1 — Gréfico do percentual de respostas das cince mgortantes despesas para o
bem estar do idoso.
Fonte: Elaboracéo propria.
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Em ndmeros absolutos, independente da posicdo gdespesa ocupava no
ranking de bem-estar (12, 22, 32, 42 ou 52 colo¢agimentacéo foi citada porl00% dos
entrevistadosHigiene e cuidados pessoamparece em 2° lugar cd®2 citacbeshabitacao
em 3° comB87 mencdesrecreacdo e culturaem 4° lugar com2 citacbese em 5° lugar a

assisténcia a saudeom?29 referéncias

120
100 100 92
80 -
e0 42 29
40 -
: -
0 ‘
Alimentacéo Higiene & Habitacédo Recreacédo e Assisténcia a
Cuidados Cultura salide
Pessoais

Figura 2 — Grafico do numero absoluto de respostas da® adespesas mais importantes
para o bem estar do idoso.
Fonte: Elaboracéo propria.

Em termos gerais, frente a analise que se fez taptotir de dadoguantitativos
(valor médio mensal) gualitativos (ranking de bem-estar), forma-se a idéia de que —
caracteristico ao grupo de idosos que fora pestmisaste estudo — cinco despesas sao de
fundamental importancia para o seguimento de vidamda pessoa na terceira idade, a saber:
alimentacaq habitacaq higiene & cuidados pessoajsassisténcia a saude recreacdo &
cultura. De maneira mais abrangente — além do confort@nmmabie fisico, o individuo da
terceira idade procura o conforto emocional. O adiesn a necessidade de se alimentar bem,
ter boa moradia, manter-se limpo e bem cuidado enelema forma obter lazer junto aos

outros pares, sejam eles amigos ou familiares.

Também em pesquisa, foi solicitado ao idoso respaieddo questionario que
indicasse quais seriam as atividades de lazer gtee agnsiderava as mais divertidas e
indagado a ele se — na pratica — realizava alghabjetivo deste questionamento pretendia
verificar a predilecdo do idoso por algum tipo @zer especifico (cultural, religioso,
esportivo, entre outros), bem como averiguar senadgdestas formas de lazer — de algum
modo — estaria inacessivel ao idoso (limitaca@disiu econémica), constituindo-se como

uma meta no campo de suas aspiragoes.
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Para facilitar o preenchimento dos formulérios, @squisador tinha a sua
disposicdo uma lista de op¢des de lazer - numerddal a 29, na qual a vigésima nona
opcao servia para que o idoso indicasse uma otivadaale que ndo houvesse sido

contemplada no rol de alternativas.

As 29 opcgOes de lazer foram apresentadas na ordsegiar: Ver televisaq
Esportes (futebol, vblei, natacdo)Jogos (cartas, damas, gamao, xadrez, entre outros),
Namorar, Turismo (ecolégico, cultural e religiodapbbies (jardinagem, croché, fotografia),
Ouvir musica, Baile/Festa Ler e Escrever, Hidroginastica, Andar de bicicleta, Passeio
de automoéve] Reunides com familiares Comemoragdeg(aniversario, dia dos pais, natal),
Clubes, Colbnias de FériasEventos esportivosjogos de futebol, entre outrogducacao
artistica (artes plasticas e visuaisprupos de teatro e/ou de dangaShopping Centet
Feira de Artesanatq Bingo, Saung Bar e/ou restaurante com amigosShows musicais
Cinema, Internet (sites de relacionamentos e de bate-papaninhada e Outros (Qual?).

Quando perguntado quais seriam as atividades masgtidas, foi orientado ao
entrevistado que ele indicasse no maximo 10 opgédista e que este as ordenasse por grau
de preferéncia. Quando perguntado ao idoso serategva alguma daquelas atividades,
estipulou-se em 5 opg¢des o maximo a ser informéalopém Ihe foi orientado que as
ordenasse por grau de preferéncia. Tal medida, @aéngarantir uma boa margem de
seguranca com relacdo a abrangéncia da investig@gépiciou a averiguacdo precisa
daquelas outras atividades que o idoso gostanieatiear e que ndo as faz por conta de algum
tipo de restricdo, quer seja fisica ou de natueepadmica.

Nesta fase - do mesmo modo que a anterior (despé&dia mensal), realizaram-se
dois tipos de analise, a saber: uma qualitativauteaoquantitativa. Ndase qualitativa,
averiguou-se aquetgpcdo que obteve mais citagbes por ordem de prefexéal? até a 102
posicdoparaas mais divertidase dal? até a 52 posicdparaas mais praticadas Adotou-se
o critério de nao repeticdo pelo qual a opcao quevdsse sido eleita como a mais divertida
em uma posicado prévia ndo poderia ser repetida comwis divertida em uma posicéo
posterior. Procedeu-se do mesmo modo para elegératisidades mais praticadas. Nesse
estagio, percebeu-se que — devido ao critério ddetaalgumas atividades acabaram entrando
na classificacao entre as mais divertidas e as pnaisadas, sem - no entanto - terem obtido

uma quantidade representativa de votos.
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Partiu-se para uma analise quantitativa, atravégjudd se identificaram as
atividades mais divertidas, bem como as mais pddis, por meio do numero total de
citacbes dos entrevistados, independente da posigitada pelo grau de preferéncia do
idoso. Posto desta forma, o que se percebeu foi-qde certo modo — as informacdes
convergiam para um resultado comum (10 alternats@melhantes), sem que grandes
divergéncias na ordem das posi¢coes fossem corssat@bnsequentemente, obteve-se a

seguinte classificacdo observada no quadro 8:

Ranking das atividades de lazer mais divertidastcadas por grau de preferéncia do idoso

Andlise das Mais Divertidas | Analise das Mais Pratadas
ATIVIDADES Quantitativa | Qualitativa — Quantitativa | Qualitativa —
DE LAZER Total Geral | Citagbesem _ | Total Geral | Citacdesem
de Citagbes| 1° Lugar de Citagdes | 1° Lugar
Ver televisao 79 19 1° 68 29 1°
Reunides com familiares 73 14 20 54 20 20
Comemoracgoes 71 16 3P 41 16 10
Ouvir musica 60 11 40 47 23 3P
Caminhada 52 11 59 31 6 G°
Baile/Festa 43 2 6° 34 12 50
Turismo 33 3 7° 17 4 99
Outros — Igreja 30 3 8° 22 4 7°
Ler e escrever 30 2 91 19 3 8°
Hobbies 23 2 109 16 4 1Q°

Quadro 8 — Classificacdo quantitativa e qualitativa dasiddéides de lazer mais divertidas e
mais praticadas pelo idoso.
Fonte: Elaboracé&o propria.

Realizada a classificacdo das atividades, verifemgue a op¢amUltros” obteve
relevante destaque. Tanto é assim que a opca@tdigamo a 82 atividade mais divertida e a
7% mais praticada, segundo declaracdes dos respgesdda pesquisa. Independente da
posicdo de preferéncia, 63 respondentes indicaraptao 29 -outros — como sendo uma
entre as mais divertidas. A cada indicacdo da o&idoi solicitado ao respondente do
guestionario que informasse qual seria esta otitidade.
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Dentre os 63 idosos que informaram ter preferéporauma outra atividade de
lazer, 30 (47,6%) afirmaram que consideravangraja como uma das atividades mais

divertidas entre tantas outras apresentadas.

Finalizada a analise dos dados demogréficos, inis&® 0 exame dos dados
psicograficos. Conforme o que ja se viu no quadra¥ aspectos psicograficos foram
analisados segundo a definicdo de 10 fatores, eanbehr: Atividade social/Altruismo
(assertivas de 1 a 6)Auto-realizacdo (assertivas de 7 a 10Autocondescendéncia
(assertivas de 11 a 19Atividade fisica externa (assertivas de 16 a 18uficiéncia de
renda e Condi¢cOes de Viddassertivas de 19 a 2Disponibilidade de renda para o lazer
(assertivas de 22 a 23)endéncia a se relacionar em grupdassertivas de 24 a 26),
Autopercepcéao(assertivas de 27 a 30ulnerabilidade percebida a doencagassertivas de

31 a 34) eControle econdmico(assertivas de 35 a 36).

Em um primeiro momento, se fez uma analise isolddacada assertiva
psicografica para que — posteriormente — se deéniem perfil mais geral do grupo de
respondentes em especifico. O idoso responderngestpiisa indicavam ponto entre 1 e 5
para demonstrar sauivel de discordancia(Total -1 ou Parcial 2), indiferenca (3) ou de
concordancia(Parcial -4 ou Total -5) para “cada frase”. A distribuicdo percentual ddac
assertiva psicografica foi obtida pela divisdo dmero de cada ponto de escala “da frase” (1,

2, 3, 4 ou 5) pelo numero total de respondenteB) (1M resultado se vé a seguir na Tabela 18:



106

TABELA 18 — Assertivas Psicograficas, distribuicdgercentual por frases isoladas

ATIVIDADES, INTERESSES E OPINIOES

ESCALA RELATIVA AIO

FATORES E ASSERTIVAS AIO

1. CONSIDERO-ME ESPONTANEO 2,0% 3,0% 3,0% 22,0% 70,0%  100,0%
2. CONSIDERAM-ME PRESTATIVO 0,0% 0,0% 1,0% 26,0% 73,0%  100,0%
3. SOU O PRIMEIRO A ME OFERECER 6,0% 5,0% 10,0% 28,0% 51,0%  100,0%
4. GOSTO DE ESTAR COM PESSOAS DE TODAS AS IDADES %,0 6,0% 3,0% 18,0% 73,0%  100,0%
5. TENHO VIDA ATIVA 4,0% 5,0% 6,0% 38,0% 47,0%  100,0%

6. GOSTO DE GENTE EM VOLTA 4,0% 8,0% 4,0% 23,0% 61,0%  100,0%

7. FACO TRABALHO MANUAIS 53,0% 11,0% 0,0% 17,0% 19,0% 100,0%
8. ORGULHO-ME EM USAR O QUE FACO 55,0% 10,0% 3,0% 11,0% 21,0% 100,0%
9. PRESENTEIO MEUS AMIGOS E PARENTES COM O QUE FACO 59,0% 11,0% 0,0% 13,0% 17,0% 100,0%
10. TENTO CONSERTAR MINHAS COISAS 12,0% 7,0% 2,0% 49,0% 30,0% 100,0%
~ ~ Discordo Discordo . Concordo  Concordo

Fator 3 - AUTOCONDESCENDENCIA (PEQUENAS INDULGENCIA S) Tl P Indiferente Eaelra T TOTAL

11. TRABALHEI DURO A VIDA INTEIRA 6,0% 1,0% 0,0% 47,0% 46,0% 100,0%
12. SEMPRE COMPRO EM LUGARES DIFERENTES 20,0% 12,0% 0%, 33,0% 30,0% 100,0%
13. EXPERIMENTO NOVIDADES 8,0% 5,0% 4,0% 47,0% 36,0% 100,0%
14. GOSTO DE FESTAS 19,0% 13,0% 5,0% 18,0% 45,0% 100,0%
15. HOJE SO TRABALHO POR LIVRE ESCOLHA 45,0% 9,0% 5,0% 24,0% 17,0% 100,0%

16. FAGO ATIVIDADE FISICA UMA VEZ POR DIA 30,0% 21,0% 5,0% 21,0% 23,0%  100,0%
17. FACO CAMINHADAS BOAS E ESTIMULANTES 32,0% 21,0% ®p 18,0% 26,0%  100,0%
18. GOSTO DE PRATICAR EXERCICIOS COM OUTRAS PESSOAS 25,0% 17,0% 10,0% 21,0% 27,0%  100,0%

19. MINHA RENDA MENSAL E SUFICIENTE PARA MINHA FANLIA 22,0% 24,0% 6,0% 28,0% 20,0%  100,0%
20. CONSUMIMOS ALIMENTOS DE BOA QUALIDADE E QUANTDADE 2,0% 4,0% 2,0% 51,0% 41,0%  100,0%
21. MINHA MORADIA E BEM LOCALIZADA E CONFORTAVEL 40% 4,0% 2,0% 32,0% 58,0%  100,0%

22. CONSIGO TER LAZER COM O QUE EU GANHO 21,0% 20,0%  7,0% 34,0% 18,0%  100,0%
23. SAIO PARA ME DIVERTIR PELO MENOS UMA VEZ POR 8 15,0% 14,0% 4,0% 38,0% 29,0%  100,0%

24. ME SINTO BEM QUANDO FACO PARTE DE UM GRUPO 0,0% 1,0% 11,0% 27,0% 61,0%  100,0%
25. CONVERSO COM PESSOAS QUE GOSTAM DO QUE EU GOST 1,0% 3,0% 3,0% 31,0% 62,0%  100,0%
26. PREFIRO ME DIVERTIR COM GENTE DA MINHA IDADE 0% 5,0% 23,0% 32,0% 40,0%  100,0%

27. ENVELHECER HOJE E MELHOR QUE NO PASSADO 1,0% %,0 4,0% 28,0% 63,0%  100,0%
28. SOU AFEITO A MUDANCAS 11,0% 5,0% 11,0% 37,0% 36,0%  100,0%
29. DECIDO SOBRE OS MEUS ATOS 0,0% 0,0% 6,0% 33,0% 61,0%  100,0%
30. TENHO UMA ALMA JOVEM, NAO QUERO PARAR TAO CEDO 1,0% 1,0% 6,0% 42,0% 50,0%  100,0%
Fator 9 - VULNERABILIDADE PERCEBIDA A DOENCAS Discordo - Discordo e oy _CONCOMO - CONCOMO gy
Totalmente Parcialmente Parcialmente Totalmente
31. POSSUO ALGUMA LIMITACAO FiSICA 49,0% 22,0% 4,0% D% 11,0%  100,0%
32. SINTO FALTA DE EXERCITAR MINHA MENTE 27,0% 33,0%  7,0% 19,0% 14,0%  100,0%
33. TENHO UMA SAUDE FRAGIL 34,0% 24,0% 9,0% 25,0% 8,0%  100,0%
34. TOMO PELO MENOS UM REMEDIO POR DIA 27,0% 10,0% 0% 23,0% 35,0%  100,0%
Fator 10 - CONTROLE ECONOMICO Discordo  Discordo o o e CoONCOrdo - Concordo piypy
Totalmente Parcialmente Parcialmente Totalmente
35. NAO COMPRO SEM VER 13,0% 6,0% 2,0% 23,0% 56,0%  100,0%
36. CONTROLO OS MEUS GASTOS 1,0% 6,0% 1,0% 6,0% 86,00  100,0%

Fonte: Elaboragéo prépria.

A ocorréncia maior dos pontos 4 e 5 indica uma mamnformidade do
entrevistado com o fator que se pretende anafsaem, pontuacdes menores — girando em
torno de 1 e 2 — demonstram desarmonia com odatdisado.
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Na sequéncia, paralelo a analise isolada de caskxtima psicografica (frase
individual), produziu-se um outro tipo de andliseegevava em consideracdo “o fator
psicografico” agregado (frases em conjunto). Netapa do processo, levou-se em conta o
namero total obtido para cada ponto da escala Aldeso nimero total de pontos possiveis
para cada fator (nmero total de frases de cada XallOO entrevistados). Neste estagio, se
pretendeu examinar o grau de concentragcdo em cada pa escala (se 1, 2, 3, 4 ou 5),
supondo-se que este seria um forte indicador deecgéncia de comportamento para o grupo

de entrevistados. O resultado obtido se vé naadl8eh seguir:

TABELA 19 — Assertivas Psicograficas, distribuicdgercentual por fator agregado

ATIVIDADES, INTERESSES E OPINIOES

FATOR 2 - AUTO-REALIZAGAO

TOTAL ABSOLUTO DE PONTOS DA ESCALA AIO TOTAL ABSOLUTO DE PONTOS DA ESCALA AIO
(6 frases X 100 respondentes = 600) (4 frases X 100 respondentes = 400)
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
16 27 27 155 375 179 39 5 90 87
2,7% 4,5% 4,5% 25,8% 62,5% 44,8% 9,8% 1,3% 22,5% 21,8%
Discordam Total ou : Concordam Total ou
Parcialmente lizligiEne Parcialmente
54,5% 1,3% 44,3%

FATOR 3 - AUTOCONDESCENDENCIA

TOTAL ABSOLUTO DE PONTOS DA ESCALA AIO TOTAL ABSOLUTO DE PONTOS DA ESCALA AIO
(5 frases X 100 respondentes = 500) (3 frases X 100 respondentes = 300)
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
98 40 19 169 174 87 59 18 60 76
19,6% 8,0% 3,8% 33,8% 34,8% 29,0% 19,7% 6,0% 20,0% 25,3%
Discordgm Total ou Indiferente Concordf'—,\m Total ou
Parcialmente Parcialmente
27,6% | 38% | 68,6%
FATOR 5 - SUFICIENCIA DE RENDA E CONDICOES DE VIDA
TOTAL ABSOLUTO DE PONTOS DA ESCALA AIO TOTAL ABSOLUTO DE PONTOS DA ESCALA AIO
(3 frases X 100 respondentes = 300) (2 frases X 100 respondentes = 200)
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
28 32 10 111 119 36 34 11 72 47
9,3% 10,7% 3,3% 37,0% 39,7% 18,0% 17,0% 5,5% 36,0% 23,5%
Discordam Total ou Indiferente Concordam Total ou
Parcialmente Parcialmente

20,0% 3,3% 76,7%
FATOR 8 - AUTOPERCEP(;AO

TOTAL ABSOLUTO DE PONTOS DA ESCALA AIO TOTAL ABSOLUTO DE PONTOS DA ESCALA AIO
(3 frases X 100 respondentes = 300) (4 frases X 100 respondentes = 400)
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
1 9 37 90 163 13 10 27 140 210
12,3% 30,0% 3,3% 2,5% 6,8% 35,0% 52,5%
Discordam Total ou Indiferente Concordam Total ou
Parcialmente Parcialmente
5,8% | 68% | 87,5%
FATOR 9 - VULNERABILIDADE PERCEBIDA A DOENCAS FATOR 10 - CONTROLE ECONOMICO
TOTAL ABSOLUTO DE PONTOS DA ESCALA AIO TOTAL ABSOLUTO DE PONTOS DA ESCALA AIO
(4 frases X 100 respondentes = 400) (2 frases X 100 respondentes = 200)
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
137 89 25 81 68 14 12 3 29 142
34,3% 22,3% 6,3% 20,3% 17,0% 7,0% 6,0% 1,5% 14,5% 71,0%
Discordam Total ou . Concordam Total ou Discordam Total ou . Concordam Total ou
Parcialmente Iz Parcialmente Parcialmente Indllizits Parcialmente
56,5% | 63% | 37,3% 13,0% | 15% | 85,5%

Fonte: Elaborag&o propria.
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Antes de tudo, é importante salientar que o gruam fdesta pesquisa — por
natureza — é mais propenso ao exercicio de ategdgrbgarias - sejam elas de carater ludico,
artistico ou intelectual - haja visto que as esa®lifos locais de pesquisa foram realizadas por
conveniéncia. Tal atitude mais positiva com relag&sta fase da vida reflete na descricdo do
comportamento que se fard em seguida. Mesmo assianconstatacdo ndo configura um viés
de pesquisa, mas sim uma orientacdo util a invagimgdos fatores que se pretendeu analisar.

Realizadas os dois tipos de analise, por frasesithdhl e por fator agregado,
firmou-se um perfil psicografico para este grupoespecifico. Produzidas as avaliagbes dos
fatores, foi possivel estabelecer relacfes de samghs do comportamento esperado entre as

pessoas deste grupo. Pde-se a caminho — entaoéksealos aspectos psicograficos.

Segundo o que se observou pelo exame pormenordadator 1 —Atividade
Social/Altruismo, pode-se perceber que — de maneira geral — egie de idosos possui uma
vida social ativa. A constatacdo se comprova quasdgcruzam as analises separadas por
frase individual e por fator agregado. Por meidatieela 18 é possivel notar que a maioria das
respostas dos entrevistados situa-se no pontoesada AlO (“Concordo totalmente”). Em
uma analise combinada (Tabela 19), distingui-se §88% da amostra da pesquisa
concordam parcial ou totalmente com as assertigdatdr 1. Isso tudo leva a crer que — de

fato — o0 grupo estudado possui uma vida sociah&tua

Procedendo do mesmo modo para a analise do fatisegilente -Auto-
realizacdq se verifica que o grupo de idoso pesquisadoillistse quase de maneira igual
com relacdo ao gosto em fazer trabalhos manuafatoD 2 objetiva analisar caracteristicas
que vao além da mera habilidade manual, constibesgdcomo uma forma de realizacao
pessoal com aquilo que se faz com as proprias niEmsconjunto (Tabela 19), 54,5%
discordam total ou parcialmente com o fator 2. $emdsim, acredita-se que trabalhos
manuais constituem fator de realizacdo apenasupaagparte dos idosos em geral, ndo sendo

uma atividade de interesse maior para a maioridothgevos.

O fator 3 —Autocondescendéncia- relaciona-se diretamente com o conceito de
pequenas indulgéncias. Relembrando POPCORN (198%)uenas indulgéncias seria a

tendéncia do consumidor se proporcionar algo beadagel por pouco dinheiro.
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Pela analise combinada das assertivas do fatoat¥e(d 19), é possivel notar que
68,6% dos entrevistados concordam parcial ou tetalencom as hipoteses deste Fator. A
analise da tabela 18 confirma que 93% dos enteslastconsideram que trabalharam duro a
vida inteira. Oitenta e trés por cento (83%) redifn que experimentam novidades e 63%
alegam que sempre compram em lugares diferentgsarr desta avaliacdo, € possivel
imaginar que um grupo de idosos com este perfilpgptamental seja propenso a se gratificar
com pequenos “presentes” ou se permitir alguns mtoaede satisfacdo, muito embora a
maior parte (54% - total e parcialmente) discorde g hoje em dia - s6 trabalha por livre

escolha.

O fator 4 -Atividade Fisica Externa— revela a preocupacdo com a forma fisica,
mediante a pratica de atividades externas. Senteldaauto-realizacao (fator 2), o fator 4 se
distribui de maneira equitativa. Conforme o queé&ea tabela 19, 45,3% concordam total ou
parcialmente com o fator e 48,7% discorda totalparcialmente. Deduz-se que atividade

fisica externa firma-se como um fator baixo intea@se para os idosos pesquisados.

O fator 5 avaliou &uficiéncia de Renda e Condi¢cbes de Viddos idosos. A
andlise isolada das assertivas psicograficas que@em o fator 5 confirma a constatacao de
que — realmente — o idoso prioriza alimentacaobstdigiio para o seu bem-estar. Segundo a
tabela 18, noventa e dois por cento (92%) afirmam gonsomem alimentos em boa
quantidade e qualidade. Noventa por cento (90%aden que possuem moradia confortavel
e bem localizada. Quarenta e oito por cento (48%ajitnam que suas rendas mensais sao
suficientes para a manutencdo de suas familias es&@%%indiferentes a esta afirmativa.
Agrupando-se as assertivas do fator 5 (tabela fp&)cebe-se que 76,7% dos idosos
pesquisados consideram que possuem boa qualidadgade que suas rendas sdo suficientes

para a manutencao do bem-estar de suas familias.

Ao que se refere estritament®sponibilidade de Renda para o Lazer fator
6, 52% declaram que conseguem ter lazer com o apleagn e 67% afirmam que se divertem
pelo menos uma vez por més. Conjuntamente (tab@la 59,5% concordam total ou
parcialmente que dispdéem de renda para terem agedawrer.
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Em seguida estimou-seT@ndéncia a se Relacionar em Grupe fator 7 — pelos
idosos respondentes da pesquisa. Para todas asvassdo fator 7, o nivel de concordancia
foi bem elevado. Total ou parcialmente (tabela B8f% concordam que se sentem bem
quando fazem parte de um grupo; 93% conversam @ssops que dividem o gosto pelos
mesmos tipos de assuntos e 72% preferem se digentirpessoas da mesma faixa de idade.
Na média (tabela 19), 84,3% dos idosos entrevistatbmonstram forte tendéncia a se
relacionarem com pessoas da mesma faixa de idagiee eompartilham o interesse por

assuntos em comum.

Logo apOs examinou-se o fator 8Aatopercepg¢dodos idosos respondentes da
pesquisa. Da mesma forma que se verificou na andbsfator 7, autopercepcdo também
apresentou elevadas porcentagens de concordaneiaapasuas assertivas psicograficas.
Separadas por frases, verificou-se que 91% dossdastrevistados concordam — parcial ou
totalmente — que envelhecer hoje € melhor que seap@. Setenta e trés por cento (73%)
declararam-se ser afeitos as mudancas, 94% disskreiair sobre seus atos e 92% tém a
opinido de que possuem uma alma jovem. Para o detatlosos da pesquisa (tabela 19),
87,5% possuem uma autopercepc¢do avaliada entre @tma. Tal avaliagdo revela que — no
geral — estes idosos estdo bem consigo préprias pagsuem uma elevada auto-estima.

Independente do estrato social ao qual o idosofdage, entende-se que para ele
ter acesso ao lazer € preciso que suas faculdagtgsise capacidade fisica sejam o minimo
suficiente para que nao prejudiguem suas atividattesdia-a-dia. Para o fator 9 —
Vulnerabilidade Percebida a Doencas- o0 significado das percentagens obtidas é imeerti
Elevadas percentagens de discordancia obtidas fa¢steddo conta de que os idosos nao se
percebem como possuidores de uma saude fragilaidps de alguma limitacao fisica ou
carentes de atividades intelectuais. De fato, osgupercebe na andlise do fator 9 é que o
percentual de concordancia obtido para as assedasta variavel psicografica € bem inferior
aquelas outras averiguadas nos fatores antecedénéesecio da quarta frase (“tomo pelo
menos um remedio por dia”) — que obteve nivel decmancia parcial e total em torno de
58%, todas as outras assertivas apresentaram fzgyers de conformidade bem abaixo do
verificado nas frases de outros fatores. Apenas 2% entrevistados confirmam que
possuem alguma limitacéo fisica, 33% sentem fadtaxkrcitar suas mentes e outros 33%

declararam-se como sendo possuidores de uma sagde f
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Sendo assim, com base no levantamento de dadaedae até entdo, € possivel
crer que os idosos respondentes desta pesquisen giizdoa saude fisica e mental. Mais
ainda, muito provavelmente este seja um fator g@aémnente constitui-se como sendo uma

premissa basica para as conclusdes deste estudo.

Para finalizar a pesquisa, avaliou-seControle Econdmico que o0s idosos
exercem sobre 0s seus gastos (fator 10). Na médiarttordancia parcial e total (tabela 19),
85,5% dos idosos entrevistados demonstram fortecppacdo com o controle dos seus
gastos. Setenta e nove por cento (79%) — percestnzdo de total e parcial — afirmam que

nao compram algo sem ver e 92% ultimam que comtrgkus gastos.
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4.1. CONCLUSOES

Realizada a analise dos resultados da pesquisa)-gdea cabo as conclusdes.

indicadores

informacOes geradas, gossivel apontar

Dado a confiabilidade das
comportamentais de consumo do idoso de baixa mmdseus habitos de lazer.

Durante a aplicacdo do questionario, ocorreu uim @gr controle no trabalho de
campo, quando 22 idosos pertencentes as classe8na@cas maior ou igual a B2 (Renda
média familiar igual ou superior a R$ 2.012,67)afor entrevistados. Muito embora esse
grupo de pessoas nédo constituisse alvo de pesipsta estudo, sua inclusdo como grupo de
controle foi Util para a realizagdo de andlises manativas e a averiguacdo de fatores

aspiracionais pertinentes ao grupo de pessoasajiepem as classes econémicas C, D, e E.

TABELA 20 — Idosos respondentes da pesquisa, totalrespectiva distribuicdo percentual,
por grupos de idade, segundo o Critério de Classifacdo Econémica Brasil (CCEB) de 2008

Ponulacio Populagéo de idosos respondentes da pesquisa
Classes Sociais do Critério de Classificagdo res, P n dgea nt Total Total Distribuicio percentual, por grupos delad
Econdmica Brasil 2008 E’; o Relativo Absoluto 60269 70a79 80 ou Mais
M | F M | F M | F M | F | F
Classe Social D e E (Renda média de R$ 484,97 o 0
e de R$ 276,70 respectivamente) 30 % 23% 7 23 6 13 1 7 0 3
Classe Social C1 e C2 (Renda Média de R$ o 0
1.194,53 e de R$ 726,26 respectivamente) 48 11% 3% 1 37 6 19 4 17 1 1
Classe Social B2 ou Maior (Renda Média de o o
2.012,67 ou Maion) 22 5% 17% 5 17 5 10 0 7 0 0
100 23% T1% 23 77 17 42 5 31 1 4

Fonte: Elaboracéo prépria

Através de uma andlise descritiva que separou &tesnpor classes econdmicas
foi possivel observar a distribuicdo dos idosopardentes da pesquisa entre as faixas de
renda média familiar. Os valores encontrados -etpata os grupos de idade, como para 0s
grupos de ocupacao e de tipo de familia — se apsoribastante daqueles outros verificados
na PNAD 2005.

Pela andlise que se fez da Tabela 20 confirma-eegoande parte dos idosos
situa-se na faixa das classes média e baixa. Destre00 respondentes da pesquisa, 78

pertencem as classes C, D e E.
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A maior parte da amostra situa-se nas faixas ddaréamiliar entre R$ 726,26 e
R$ 1.194,53, 0 que caracteriza idosos proprioxidases econdmicas C1 e C2. Dentre eles,

como ja se sabe, a maioria € do sexo feminino.

TABELA 21 — Idosos respondentes da pesquisa, totalrespectiva distribuicao
percentual, por grupos de tipo de familia, segundo Critério de Classificagdo
Econdmica Brasil (CCEB) de 2008

Populaggio de idosos respondentes da pesquisa

Classes Sodiais do Critério de Classificacio rep;;p;l;g;?e Distribuicio percentual, por grupos de tipo ddigami
Econdmica Brasil 2008 torz al (1) Total Relativo Unipessoal Casal semfilh Casal ifapa f | Morando comfilhos
M [ F M [ F M [ F | M [ F M | F

Classe Social D e E (Renda média de R$ 484,97

e de R$ 276,70 respectivamente) 30 L 23% 1 ’ 2 1 3 9 1 6
ggif;‘(’ﬂa,f/;i;” Meior (Renda Média de 5% 17% 1 3 2 1 0 2 2 1
100 23% 71% 2 16 6 5 9 22 6 34

Fonte: Elaboracéo prépria

O tipo de arranjo familiar mais comum é aquele omdéoso compde domicilio
juntos aos seus filhos, independente da resid@ecipropria ou de seus descendentes (Tabela
21). Conforme o que se vé na Tabela 22, entre egj@dl idosos que estavam ocupados no

periodo de realizacdo da pesquisa, 12 incluem-seo csendo pertencentes as classes
econdmicas C1 e C2.

TABELA 22 — Idosos respondentes da pesquisa, totalrespectiva distribuicdo absoluta, por
grupos de ocupacéo, segundo o Critério de Class#icdo Econdmica Brasil (CCEB) de 2008

Populacdo de idosos respondentes da pesq
3 Distribuica ntual d a
Classes Sociais do Critério de Classificagdo Populagdo STRLIC0 percentlis’, por grupos de ocipac=o
Econdmica Brasil 2008 respondente Ocupada Aposentada Pensionista Ocupada e Aposentada e
conomea Brasi total (1) Aposentada Pensionista
M | F M | F M | F M | F M | F
Classe Social D e E (Renda média de R$ 484,97
e de R$ 276,70 respectivamente) 23 2 1 4 9 0 S 1 1 0 0
Classe Social C1 e C2 (Renda Média de R$
1.194,53 e de R$ 726,26 respectivamente) 47 2 3 6 22 0 6 3 4 0 1
Classe Social B2 ou Maior (Renda Média de
2.012,67 ou Meior) 22 0 2 3 8 0 3 2 0 0 4
92 4 6 13 39 0 14 6 5 0 5

Fonte: Elaborag&o propria
(1) Exclusive 8 pessoas (mulheres) cuja condic&pata da pesquisa era desocupada e ndo a peoemmarego.
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Por dltimo, realizou-se um cruzamento de dados paailizar o levante de
aspectos aspiracionais dos idosos de baixa rendarelacdo as predisposicdes destes em
seus comportamentos de lazer. O intuito desta alléinélise foi de distinguir aqueles grupos
que representassem conjuntos de individuos conttesdisticas, valores e interesses em
comum e que — de algum modo — revelasse as asgsragée pudessem se firmar como
fatores de forte influéncia na formacéo dos haldentretenimento destas pessoas.

As informacdes obtidas foram produzidas a partiindersecdo de 5 tipos de
dados, a saber: total de respostas 1 e 5, fataiesgpaficos, grupos de sexo, de idade e
classes econdmicas. Na escala de Likert, os pAn¢oS representam os extremos opostos de
discordancia e concordancia com as assertivas gtagd-eito o cruzamento destes dados, foi
possivel perceber que a distribuicdo das respsstasncentrava essencialmente nos pontos 1
e 5 (Tabela 23). Este resultado ndo surpreendevisdgaas analises feitas anteriormente das
assertivas psicogréficas por frases isoladas éapmragregado. Mesmo assim, o cruzamento
destes dados produziu uma perspectiva do aglomeedinsos urbanos de Fortaleza, dando

vista ao exame comparativo entre os individuodakses econdmicas diferentes.

TABELA 23 — Total de respostas 1 e 5, respectivasiiibuicdo percentual por grupos de

sexo, de idade e pontos acumulados

Populagcdo Respondente Total (100 idososP opulagdo Respondente Total (100 idossos) por Grup
por Pontos Agregados e Grupos de Sexo| de Sexo e de Idade

FATORES PS'COGRAFICOS Homem (23 idosos) Mulher (7 7 idosas
Homem Mulher <70 anos > 70 anos < 70 anos > 70 anos
Ponto 1 Ponto 5 (23 idosos) (77 idosas) (17 idosos) (6 idosos) (42 idosas) (35 idosas)
Ponto l\ Ponto Ponto |1 Pontg 5 Ponlb 1 Pono5 Pol{\lo DhtoP Ponto Ji Ponto § Ponto JJ Ponto 5

FATOR 1 - ATIVIDADE SOCIAL/ALTRUISMO 2,7% 62,5% 1% 67% 3% 61% 1% 71% 3% 56% 2% 62% 4% 60%
FATOR 2 - AUTO-REALIZAGAO 44.8% 21,8% | 67% 17% 38% 23% |63% 21% 79% 8% 43% 17% 31% 30%
FATOR 3 - AUTOCONDESCENDENCIA 19,6% 34,8% | 15% 41% 21% 33% | 12% 44% 23% 33% 20% 33% 23% 33%
FATOR 4 - ATIVIDADE FISICA EXTERNA 29,0% 25,3% | 30% 19% 29% 27% | 27% 20% 39% 17% 22% 29% 36% 25%

FATOR 5 - SUFICIENCIA DE RENDA E CONDIGOES DE VIDA 9,3% 39,7% 7% 36% 10% 41% 4% 37% 17% 33% 10% 37% 10% 45%

FATOR 6 - DISPONIBILIDADE DE RENDA PARA O LAZER 18,0% 23,5% | 20% 22% 18% 24% 9% 29% 50% 0% 12% 23% 24% 26%
FATOR 7 - TENDENCIA A SE RELACIONAR EM GRUPO 0,3% 54,3% 0% 43% 0% 58% 0% 45% 0% 39% 1% 52% 0% 64%
FATOR 8 - AUTOPERCEPGAO 3.3% 52,5% | 5% 48% 3% 54% 7% 51% 0% 38% 2% 56% 4% 51%
FATOR 10 - CONTROLE ECONOMICO 7,0% 71,0% | 9% 74% 6% 70% | 12% 68% 0% 92% 6% 70% 7% 70%
FATOR 9 - VULNERABILIDADE PERCEBIDA A DOENCAS 343% 17,0% | 33% 16% 35% 17% | 34% 12% 29% 29% 40% 13% 29% 23%
DISTRIBUICAO PERCENTUAL TOTAL POR GRUPOS 16,9% 40,6% | 19% 39% 16% 41% | 17% 41% 23% 35% 16% 39% 17% 43%

Fonte: Elaboragéo prépria
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E importante relembrar que para o fator 9 o sigaifo das percentagens obtidas é
invertido. Elevadas percentagens de discordandiaglasbneste fator ddo conta de que os
idosos ndo se percebem como possuidores de uma $a@gd ou providos de alguma

limitac&o fisica ou ainda carentes de atividadeléatual.

TABELA 24 — Total de respostas 1 e 5, respectivasiiibuicdo percentual por grupos de
sexo, de idade e pontos acumuladosegundo o Critério de Classificacdo Econdmica
Brasil (CCEB) de 2008 — CLASSES D e E

Populacéo de idosos repondentes da pesquisa
Classe Social D e E (30 idosos)
. (Renda média de R$ 484,97 e de R$ 276,70 respeetita)
FATORES PSICOG RAF'COS Homem (7 idosos) Mulher (23 idosas)
< 70 anos > 70 anos <70 anos > 70 anos
(6 idosos) (1 idoso) (13 idosas) (10 idosas)
Ponto 1] Ponto 5 Ponto[l Pontd5 Pontp1 Ponfo5 Pohto hitoBo
FATOR 1 - ATIVIDADE SOCIAL/ALTRUISMO - 75% - 83% 3% 53% 10%  55%
FATOR 2 - AUTO-REALIZAGAO 63% 17% 75% - 60% 15% 43%  40%
FATOR 3 - AUTOCONDESCENDENCIA 17% 17% - 20% 28% 23% 46%  32%
FATOR 4 - ATIVIDADE FISICA EXTERNA 33% - - 33% 33% 18% 77%  13%
FATOR 5 - SUFICIENCIA DE RENDA E CONDICOES DE VIDA 11% 22% - 33% 10% 36% 23% 50%
FATOR 6 - DISPONIBILIDADE DE RENDA PARA O LAZER 8% 17% - - 23% 4% 65%  15%
FATOR 7 - TENDENCIA A SE RELACIONAR EM GRUPO - 44% - - - 41% - 7%
FATOR 8 - AUTOPERCEPGAO 8% 38% - - 4% 33% 10%  65%
FATOR 10 - CONTROLE ECONOMICO - 83% - 50% 12% 65% 10%  75%
FATOR 9 - VULNERABILIDADE PERCEBIDA A DOENCAS 17% 13% - - 38% 13% 28% 40%
DISTRIBUICAO PERCENTUAL TOTAL POR GRUPOS 16% 33% 8% 25% 21% 31% 29%  46%

Fonte: Elaboragéo prépria

Em andlises anteriores, verificou-se que os idoesta pesquisa possuem vida
social ativa, ndo se interessam muito por trabalmasuais, Sdo propensos a se gratificar com
alguns momentos de satisfacdo pessoal e se asenpear, tém interesse intermediério por
atividades fisicas, consideram-se com boas corgliggevida e renda suficiente para o
sustento proprio e de seus familiares, dispondiizenda para o lazer, possuem elevada
auto-estima, percebem-se pouco vulneraveis as deergercem forte controle sobre seus

gastos e sdo propensos a se relacionar em grupopadilhar interesses comuns.
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Conforme o que se viu na Tabela 16, os idosos plitat@earense possuem um
poder de compra total de R$ 169.421.384,00/méseDesal, os idosos pertencentes a classe
econdmica maior ou igual a B2 concentram 59,3%acde R$ 100.495.325,00/més. Por fim,
os idosos de Fortaleza enquadrados nas classe8ndcas C/D/E possuem um poder de
compra total de R$ 68.926.059,00/més, equivalert®,d% do montante total. Esse valor
percentual € o maior dentre todas as regifes nuditapas do Brasil. Destes quase R$ 69
milhdes de poder de compra dos idosos das clasé¥&,CGem torno de R$ 52 milhdes

pertencem aos idosos das classes C1 e C2 (Tahela 15

A avaliacdo do mercado local de Fortaleza reveleise encontra disponivel um
valor aproximado de 1,3 milh&o de reais entre osdd pertencentes as classes econémicas
C/D/E. Tal valor por si sO justifica a existéncia thiciativas comerciais que busquem
explorar da melhor forma o atendimento a este poblAntes disto, é preciso que se
conduzam pesquisas de mercado que revelem nacsagpemahor maneira de atender a estas
pessoas, mas também quais as iniciativas que agstantre as mais rentaveis de ser

exploradas.

TABELA 25 — Total de respostas 1 e 5, respectivasiiibuicdo percentual por grupos de
sexo, de idade e pontos acumuladosegundo o Critério de Classificacdo Econémica
Brasil (CCEB) de 2008 — CLASSES Cl e C2

Populagéo de idosos repondentes da pesquisa
Classe Social C1 e C2 (48 idosos)
. (Renda Média de R$ 1.194,53 e de R$ 726,26 respewite)
FATORES PS'COG RAFICOS Homem (11 idosos) Mulher (37 idosas)
< 70 anos > 70 anos < 70 anos > 70 anos
(6 idosos) (5 idosos) (19 idosas) (18 idosas)
Ponto 1] Ponto 5 Ponto[L Pontd5 Pontb 1 Porfto 5 Pofto htomo
FATOR 1 - ATIVIDADE SOCIAL/ALTRUISMO - 69% 3% 50% 3% 67% 1% 64%
FATOR 2 - AUTO-REALIZAGAO 67% 21% 80% 10% 39% 18% 33% 22%
FATOR 3 - AUTOCONDESCENDENCIA 7% 53% 28% 36% 14% 36% 14% 32%
FATOR 4 - ATIVIDADE FiSICA EXTERNA 28% 11% 47% 13% 19% 32% 28% 20%
FATOR 5 - SUFICIENCIA DE RENDA E CONDICOES DE VIDA - 17% 20% 33% 12% 25% 7% 33%
FATOR 6 - DISPONIBILIDADE DE RENDA PARA O LAZER 17% 17% 60% - 5% 24% 11% 22%
FATOR 7 - TENDENCIA A SE RELACIONAR EM GRUPO - 33% - 47% 2% 58% - 57%
FATOR 8 - AUTOPERCEPCAO 8% 50% - 45% - 66% 1% 44%
FATOR 10 - CONTROLE ECONOMICO 17% 58% - 100% 5% 71% 6% 69%
FATOR 9 - VULNERABILIDADE PERCEBIDA A DOENCAS 33% 4% 35% 35% 42% 11% 28% 19%
DISTRIBUICAO PERCENTUAL TOTAL POR GRUPOS 17% 37% 26% 37% 15% 41% 13% 39%

Fonte: Elaboragéo prépria
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De fato ha um mercado a ser explorado entre o®s$dpsrtencentes a base da
piramide social e sua maior parte concentra-see eatjueles localizados nas classes
intermediarias. Em uma analise comparativa quezseritre as Tabelas 24, 25 e 26 (Fator 6),
percebe-se um comportamento aspiracional entrdos®s das classes C1 e C2. Esta analise
revela uma tendéncia a formacéo de reservas paaizacdo de lazer, na medida em que se

evolui das classes econdmicas menores (D e Epparamiores (C1 e C2).

Esta tendéncia € mais perceptivel entre as mulldaeslasses econdmicas C1 e
C2 e menos observavel entre os idosos homens dsses| D e E, onde a formacdo de
reservas para a realizacdo de lazer é marginaloserais propenso a nao constituicdo de
economias para o entretenimento, tendo em vista-guevavelmente — os idosos das classes

D e E estdo bem mais preocupados em sobreviveneleaydivertir.

TABELA 26 — Total de respostas 1 e 5, respectivasiiibuicdo percentual por grupos de
sexo, de idade e pontos acumuladosegundo o Critério de Classificacdo Econdmica
Brasil (CCEB) de 2008 — CLASSES MAIOR OU IGUAL A B2

Populagado de idosos repondentes da pesquisa
Classe Social B2 ou Maior (22 idosos)
p (Renda Média de 2.012,67 ou Maior)
FATORES PS'COG RAFICOS Homem (5 idosos) Mulher (17 idosas)
<70 anos > 70 anos < 70 anos > 70 anos
(5 idosos) (0 idoso) (10 idosas) (7 idosas)
Ponto ] Ponto5 Pontol Ponto5 Pontp 1 Porto5 Pohto htoPo

FATOR 1 - ATIVIDADE SOCIAL/ALTRUISMO 3% 67% - - 2% 65% 2% 60%
FATOR 2 - AUTO-REALIZAGAO 60% 25% - - 30% 18% 11% 36%
FATOR 3 - AUTOCONDESCENDENCIA 12% 64% - - 20% 40% 11% 37%
FATOR 4 - ATIVIDADE FISICA EXTERNA 20% 53% - - 13% 40% - 52%
FATOR 5 - SUFICIENCIA DE RENDA E CONDIGOES DE VIDA - 80% - - 3% 63% - 67%
FATOR 6 - DISPONIBILIDADE DE RENDA PARA O LAZER - 60% - - 10%  45% - 50%
FATOR 7 - TENDENCIA A SE RELACIONAR EM GRUPO - 60% - - - 57% - 62%
FATOR 8 - AUTOPERCEPGAO 5% 70% - - 3% 68% - 50%
FATOR 10 - CONTROLE ECONOMICO 20% 60% - - - 75% 7% 64%
FATOR 9 - VULNERABILIDADE PERCEBIDA A DOENCAS 55% 20% - - 38% 15% 32% 7%
DISTRIBUIGAO PERCENTUAL TOTAL POR GRUPOS 18% 56% - - 13% 48% 7% 47%

Fonte: Elaboracéo prépria
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Ao concluir, presume-se que dentro do mercado dermilo como base da
piramide, as classes econémicas C1l e C2 por sa siorjstituem um nicho bom de ser
explorado. Percebe-se também que — dentre as odedkmer que estdo disponiveis aos
idosos de modo geral — as atividades que favoreceotializacdo do individuo da terceira
idade constituem um desejo veemente. Muito eml®Eagses econdmicas C1 e C2 tenham
melhores possibilidades de se permitirem acesdazao, os individuos de classes menores
também o fazem, porém, desembolsando quantias mieeidi bem inferiores, dando

preferéncias aquelas atividades gratuitas.

Atividades de lazer tais como bailes, festas oulggea outro tipo de
comemoracao, turismo (ecolégico, cultural e refigioprincipalmente), reunides com
familiares, bem como acfes de engajamento socaiggoso estdo entre aquelas que o idoso
mais prefere. Comparativamente aos valores vedifieaa pesquisa POF 2002-2003, o valor
médio da despesa com lazer entre os idosos algts gEsquisa € maior que os verificados na
pesquisa do IBGE. Em média, os respondentes dalipasgastam em torno de R$ 36,30,

equivalente a 4,2% de seu orcamento mensal (7% aespesa).

Em resumo, presume-se que — para este grupo desiéos especifico — existe
uma atitude mais positiva em relagédo a vida. Bafaséncias realizaram-se sobre uma base
real de informacfbes, mesmo que cada uma destasié@qas psicoldgicas tenha sido
moldada e compreendida conforme o sistema cognidocada pessoa respondente da
pesquisa. Esta caracteristica impulsiona estessdmprocurar atividades de lazer favoraveis
a sociabilizarem-se com aqueles outros individumsdividem os mesmo tipos de interesses

e opinides.

A partir dos dados coletados e de consideracdewrdem demografica e
psicografica, chega-se a proposi¢cdo de que asgseslgobaixa renda tém acesso ao lazer.
Para isso, elas dispdem de reservas que se amplifi@ medida em que se evolui entre as
classes econbmicas, ou seja, quando ascendemanadarsocial, subindo de miseravel para

pobre, e de pobre para classe média (Classes emasd@i e C2).
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De fato, os pressupostos do estudo se confirmad¥assa fase da vida é possivel
gue a pessoa idosa assuma uma atitude mais gunatifipara com a sua propria existéncia.
N&o que isso 0 leve a se tornar uma pessoa magdimalista. Ao contrario, o individuo
pertencente a terceira idade procura meios de @caatisfacdo emocional junto aos seus
pares. Antes disso, a pessoa maior de 60 anosde mtocura — essencialmente — o conforto
fisico. As necessidades bésicas de alimentacddab@b e saide devem estar bem atendidas
para que — posteriormente — o idoso dé atencadrascaspectos importante para o seu bem

estar, como — por exemplo — sua vida social.

Supridas as necessidades basicas para sua sohoijv@ idoso pertencente as
classes econbmicas da base da piramide procuséagati necessidades outras mais ligadas a
sua auto-realizacdo e sociabilizacdo. Com estdiwdjem vista, os idosos pertencentes as
classes econémicas C/D/E buscam conforto emocimmalonvivio mais proximo daqueles
outros individuos que experimentam condi¢cdes da semelhantes as suas. Esse intento é
alcancado quando estes idosos formam clas parau@d@sm momentos de lazer em grupo,

compartilhando atividades, interesses e opinidessgo proprios desta fase da vida.

E certo que nem todos os idosos da base da pirapodsuem a mesma
capacidade de se auto-gratificar e de terem aeeskxzer. Muitos deles — sobretudos aqueles
das classes econémicas D e E — tém vidas apemzelézdo modo, mesmo sem possuir renda
suficiente para a realizacdo de lazer, o idoscada ba piramide destina tempo e esfor¢o para
garantir a satisfagcdo desta necessidade socialp rambora o dispéndio de dinheiro seja o

menor possivel para que ndo comprometa seu autnsug a sobrevivéncia de sua familia.

Em estudo também foi possivel verificar que — de faexiste a formacéao de
reservas para a realizacdo de lazer. Tanto osidchais das classes D e E, como os outros das
classes C1 e C2 destinam alguma soma de dinheaalpeersdo. Evidente que a formacéo de
reservas nas classes C1 e C2 é bem maior, o gagtgoam nicho melhor de ser explorado.
Todavia, o idoso pertencente as classes D e E tandeédiverte, sendo mais comum a
formacgdao de reservas apenas quando seu poder geacaumenta por meio de melhorias do

cenario econdmico do pais.
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Dentre as atividades de lazer mais praticadas pkdsss de baixa renda, aquelas
gue favorecem a reunido de pessoas estdo entmaagprediletas. Quer seja por vinculo
familiar ou ndo, o idoso procura se divertir envidades que promovam a reunido de pessoas
em grupos. Deste modo, as empresas que visam axpkse nicho de mercado devem focar

esforcos em agBes mercadologicas que motivem aeggangfio de pessoas.

Enfim, tracando um paralelo aquilo que este estelpropds, tendo o idoso de
baixa renda — no conjunto — capacidade de consemoesmo procurara satisfazer sua
necessidade de sociabilizagdo, exercitando hadb@dsazer mais propensos a se realizarem
por meio de atividades gregarias junto aquelesuirdividuos idosos pareos em costumes,
interesses e predilecdes. Para tanto, este idodmaida renda se esforcara para compor

reservas destinadas a realizacdo de lazer, mesma@sia ocorra em pequena freqiéncia

dentro do més ou — até mesmo — no ano.

Em ressalva a esta concluséo, ressaltamos o fatpuele- ao longo da terceira
idade — o individuo idoso se torna bem mais suBedpt transtornos emocionais
relacionados a depressao ou a outros contraterapasteristicos dessa fase da vida. De certo
gue boa parte destas pessoas assuma uma atitudbféente daquela outra verificada neste
estudo; sendo também freqlentes episddios de déprgmlo inicio da aposentadoria,
sindrome do ninho vazio (quando os filhos deixamaropara constituir familia propria) e
isolamento social por conta do aparecimento detdgbes fisicas. Embora comuns, estes
acontecimentos constituem um outro ponto de vigia pgual a terceira idade pode ser
percebida. Acima disto, este estudo se prop0os larexg apresentar uma condi¢ao diferente
desta outra exposta. Uma condicdo mudada, sohral @ gponto de vista que paira sobre ela é
aquele que percebe a pessoa idosa ndo como ingidiehilitado, mas sim como pessoa

propria de atencao especial e de desvelo respeitoso
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5. CONSIDERACOES FINAIS

O progresso do mundo foi produto das realiza¢Oketicas de muitas pessoas que
escreveram a historia da humanidade. Lideres caongtidos com um ideal, e dispostos a
fazer deste um beneficio comum a todos, sdo pagsnsamprescindiveis no processo de
mudanca produtiva do futuro. Nesse sentido, pessoampresas dispostas a quebrar os
paradigmas existentes e investir contra os modeddgionais de atendimento ao mercado de
pessoas idosas podem realizar uma mudanca expresssampo da responsabilidade social

sem — no entanto — deixar de explorar uma oporaagleidle mercado lucrativa.

Seguindo os principios proposto por Prahalad, afaede se garimpar a riqgueza
na base da piramide consiste — essencialmentedesemvolver novas relagdes entre precgos e
desempenho de produtos, atuar dentro de uma malgéncro baseada em grandes volumes
de vendas, identificar funcionalidades diferentes podutos e servicos para a base da
piramide, instruir o consumidor de baixa rendagraecnologias praticas e Uteis que facilitem
e melhorem a vida dos pobres e promover o acegstea produtos e servicos através de
multiplos canais. Mantendo-se estes principios eoo,fempresas do mundo todo podem
transpor as barreiras que ainda impedem a inserQéwmleta da base da piramide na

economia formal.

No mais, segundo a proposta formulada pelo BancadMi a incluséo desta
parcela de consumidores sub-atendidos configus® uma iniciativa primordial para a
geracdo de renda e crescimento inclusivo. Estaoptafundamenta-se — por esséncia — na
concessao de microcrédito, no financiamento aownasno estimulo ao empreendedorismo,

bem como na associacdo de empresas privadas cetor pgblico e com ONG's.

Este trabalho propbs-se a apresentar um pontosté efn que o consumidor de
baixa renda idoso e residente da zona metropoérfeodtaleza possa ser percebido dentro de
sua capacidade de consumo. Objetivou-se tambémreiad alternativas outras de onde as
empresas possam obter bons lucros, além de prodaminos sociais alcancaveis pelos
consumidores que se beneficiam das iniciativasnderesas ativistas em responsabilidade

social.
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E certo que as mudancas na composicdo etaria w@ndeg implicacdes para a
formulacdo das politicas publicas, em especial pasgguridade social e para a oferta de
forca de trabalho. As transformacdes causadas gmlelhecimento populacional recaem
sobre esse processo nos aspectos de consumo, @eseeanto, investimento, distribuicdo de
renda, flexibilidade de mé&o-de-obra, relagbes igezacionais, igualdade social e de género e
nas diversas formas de gestdo econdmica, socwitiea.

Dentro desta ampla gama de consequiéncias, est dsiypontual em analisar o
comportamento de consumo do idoso de baixa rendseamhabitos de lazer. O Estatuto do
Idoso da relevo a obrigacéo do Estado e da so@esladassegurar a pessoa idosa o direito a
cultura, ao esporte e ao lazer. A lei determina qukura, esporte, lazer, diversoes,
espetaculos, produtos e servicos devem respeaiacidiar condicdo de idade do idoso. Cabe
também ao Poder Publico criar oportunidades desacgseducacédo pelo idoso, adequando
curriculos, metodologias e material didatico, paragracdo deste a vida moderna.

O presente estudo ndo visa esgotar o tema proponatsim contribuir para que
se reflita e compreenda melhor os aspectos psigassdo comportamento dos idosos. Como
proposta, sugerimos a ampliacdo desta pesquisadosms que ndo freqientem os locais de
estudo. A assercdo pode contribuir para uma melbopreensdo dos habitos de lazer da
populacédo idosa como um todo, independente detdudeaperante esta fase da vida. Outra
sugestdo seria desenvolver um estudo que gerasssagmentacao de mercado dos idosos
brasileiros. Este ensaio possibilitaria a criagd@lernativas que superassem os desafios dos

profissionais de comunicacdo no relacionamento esse publico.

Ao longo do trabalho, pretendemos — por meio deemfoque diferenciado —
colaborar para um melhor entendimento deste fenémmeportante para a sociedade,
sobretudo para as organizacdes preocupadas camnfagucacdes futuras que os mercados de
trabalho e de consumo possam vir a ter. Inteligéectcompeténcia ndo bastam, € preciso

sentir prazer em fazer algo bonito.
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ANEXO A

FORMULARIO DE PESQUISA

HABITOS DE LAZER DAS PESSOAS COM 60 ANOS OU MAIS DE IDADE

ASPECTOS DEMOGRAFICOS

NOME: IDADE: SEXO: oM F
ENDERECO: TELEFONE:

1. ENTREVISTADOR: ATUALMENTE O SENHOR (A) TRABALHA? (RM)
OCUPAGAO: O Crupada O Apozentada [0 Pensionizta

[ODesccupada, mas a procura de trabalho [0 Desoccupada, mas nfo procurande trabalho
ATENCAO ENTREVISTADOR: Para esta pergunta sfo possiveis respostas multiplas, a saber: [1] Ceupada e aposentada ou (2] ccupada e
pensionista ou ainda [3] ocupada, apogentada e pensioniasta simultaneamente. Cazo o entreviztade nfo tenha ocupagio, ir direto para a
pergunta 3.

2. ENTREVISTADOR: QUE TRABALHO O SENHOR(A] REALIZA ATUALMENTE E ONDE?
INDICAR O LOCAL DE TRABALHO, A PROFISSAO E A POSICAO NA OCUPACAO DO ENTREVISTADO.

LOCAL DE TRABALHO: PROFISSAO:
POSICAO NA OCUPACAO'": [JEmpregado O Empregador O Conta-Prépria [0  Trabalhador Doméstico
OTrabalhador na produgéo para o proprio congumo O Trabalhador na construgéo para o préprio consumo

OTrabalhador no-remunerado membro do domieilio [0 OQutro trabalhador néo-remunerado

3. ENTREVISTADOR: ATE QUE SERIE O SENHOR({A) ESTUDOU?
ANOS DE ESTUDO: [&em instrugéo [ Apenas 1€ e escreve [ODe 1 a4 anos [De S a & anos [19 anos ou mais

QUADRO DE CORRELACAO PARA O§ CURSOS REGULARES DE ENSINO FUNDAMENTAL E MEDIO

ANTIGAMENTE DEPOIS ATUALMENTE

1° GRAU PRIMARIO - 1%, 2%, 3" e 4* Série
ENSINO ELEMENTAR - 17, 2%, 3" e 4 Séri ENSINO FUNDAMENTAL - Do 1° ao 9° Ano
1° GRAU GINASIAL - 5%, &7, 7" e 8" Série

ENSINO MEDIO 1° CICLO - 5°, 6%, 7" ¢ 8" Série
2° GRAU - 1°, 2° ¢ 3° Ano ENSINO MEDIO - 1°, 2° ¢ 3° Ano
ENSINO MEDIO 2° CICLO - 1°,2° & 3° Ano

4. ENTREVISTADOR: QUEM E O CHEFE DE FAMILIA DA SUA CASA? O SENHOR(A) E O QUE DELE?
CASO O ENTREVISTADO INDIQUE OUTRA PESSOA, PERGUNTAR O GRAU DE PARENTESCO COM O CHEFE DE FAMILIA.

CONDICAO NA FAMILIA: [JPeszoa de Referéncia® O Codnjuge [0 OutroParente [  Outra Condi;éo4

5. ENTREVISTADOR: O SENHOR(A) MORA SOZINHO OU COM ALGUEM?
TIPO DE FAMILIA: [0 Unipessoal [0 Cagal sem Filhos
[OCasal com Filhos e/ou outros parentes [ Morando com Filhos e/ou outros parentes

6. ENTREVISTADOR: QUAL 4 SUA RENDA MENSAL INCLUINDO TRABALHO E PENSAO OU APOSENTADORIA?
RENDIMENTO MEDIO: ClAte 1/4 ODel/4al/20 Delj2al [0 Dela2 [ De2a3 [ De3aS [0 Maizde5
EM SALARIO MINIMO Até REYS R$96 = RE1590 R$191 a RS20 RE3S1 a RE760  RETAL aR$1140  EE 1141 a BE1000 = RE1G00

7. ENTREVISTADOR: DAS DESPESAS ABAIXO, QUANTO POR MES O SENHOR(A) GASTA COM CADA UMA DELAS E QUAIS AS 5 MAIS
IMPORTANTES PARA O SEU EEM-ESTAR?

ORIENTAR O ENTREVISTADO QUE ESTA PERGUNTA E SOBRE ORCAMENTO FAMILIAR E SOLICITAR QUE ELE INDIQUE AS CINCO
DESPESAS QUE SAO IMPRESCINDIVEIS PARA O SEU BEM ESTAR POR GRAU DE IMPORTANCIA.

DESPESAS DE CONSUMO VALORES EM R$ RANKING
1. ALIMENTACAO RS
2. HABITACAO RS
3. VESTUARIO RS
4. TRANSPORTE RS
5. HIGIENE E CUIDADOS PESSOAIS RS
6. EDUCAGCAO RS
7. ASSISTENCIA A SAUDE RS
8. RECREACAO E CULTURA RS$
9. FUMO RS$
10. SERVICOS PESSOAIS |sapateiro, cabeleireiro, chaveiro, manicuro, ete) RS
11. IMPOSTOS E CONTRIBUICOES TRAEALHISTAS RS
12. DESPESAS DIVERSAS [correio, telefone piblico, alimento para animais, ete.) RS
13. AQUISICAO DE BENS IMOVEIS [titulo de capitalizaciio, de clube, terreno) RS

14. PAGAMENTO DE EMPRESTIMO PESSOAL OU CARNE DE MERCADORIAS RS

127



8. ENTREVISTADOR: NA SUA OPINIAO, QUAIS SAO OS MELHORES TIPOS DE DIVERSAO? O SENHOR (A) REALIZA ALGUMA DELAS?
INDICAR NO MAXIMO DEZ OPCOES, SOLICITANDO AO ENTREVISTADO QUE ELE AS ORDENE POR GRAU DE PREFERENCIA.

RO

el

10
11

12,
13,
14,
15.

. Ver televigho
. Egportes (Futebol, Volei, Natag&a)

. Turismo jecoldgico, cultural e religiozo]
. Hobbies [jardinagem, crochég, fotografia)
. Ouvir msica

. Baile/Festa

. Ler e escrever

|
|
Jogos (Cartag, Dama, Gam#o, Xadrez, entre outrol]
Namorar

. Hidroginastica

. Andar de Bicicleta

Pazzeio de Automével

Reunides com familiares

Comemoragbes (aniversario, dia doz pais, natal)
Clubes

ooooooooooog

INDICAR AS ATIVIDADES PRATICADAS PELO IDOSO:

16, Colénia de Férias |
17, Eventos esportivos (jogos de futebol, entre outrof ]
18, Educagho artistica (artes plasticas e vizuaig)
19, Grupos de teatro e/ou de danga

20, Zhopping Center

21. Feira de arteganato

22, Bingo

23, Sauna

24,
25,
26,
27,
28,
29, Outros
Qual?

Bar e/ou restaurante cotn amigos

Shows musicais

Cinema

Internet (=ite de relacionamentos e de bate-pap
Caminhada

oofilooooooooo

ATIVIDADES, INTERESSES & OPINIOES

SOLICITE AO ENTREVISTADO QUE CLASSIFIQUE AS QUESTOES SUBSEQUENTES A PARTIR DAS OPCOES INDICADAS NA ESCALA

DISCORDO TOTALMENTE DISCORDO PARCIALMENTE

INDIFERENTE

CONCORDO PARCIALMENTE CONCORDO TOTALMENTE

1

2

3

4 5

™

10

11

12

- CONSIDERO-ME ESPONTANEO

1 ]/l 2 3] 4] 5|

- CONSIDERAM-ME PRESTATIVO

1 ]l 2 ][ s3]l alls ]|

. SOU O PRIMEIRO A ME OFERECER

1 ]2 ]3] a4]ll5 |

. GOSTO DE ESTAR COM PESSOAS DE TODAS AS IDADES

2 ' [3] 4]

1 /2 ][3 ] 4 5 |

- TENHO VIDA ATIVA

1 /2 ]3]l

. GOSTO DE GENTE EM VOLTA

1 /[ 2 ]3]

- FACO TRABALHOS MANUAIS

1 [ 2 ][ 3] 4

- ORGULHO-ME EM USAR O QUE FACO

1 5 |

. PRESENTEIO MEUS AMIGOS E PARENTES COM O QUE FACO

1 ]l 2 ][ s3]l a]ll 5]

. TENTO CONSERTAR MINHAS COISAS

1 2 [ 3 ] 4|

- TRABALHEI DURO A VIDA INTEIRA

1 /2 [ 3 ] 4|

. SEMPRE COMPRO EM LUGARES DIFERENTES

1 /2 ][ 3] 4]
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20.

22.

4.

25.

26.

7.

28.

29.

30.

. MINHA RENDA MENSAL E SUFICIENTE PARA MINHA

(1 /[2 13 ] 4 ][5]

CONSUMIMOS ALIMENTOS DE BOA QUALIDADE E QUANTIDADE

1]l 2 ]3] 4] 5|

. MINHA MORADIA E BEM LOCALIZADA E CONFORTAVEL

1 ]l 2 ][ 3]l 4]l 5]

CONSIGO TER LAZER COM O QUE EU GANHO

1]l 2 ]3]l 41 5|

. SAIU PARA ME DIVERTIR PELO MENOS UMA VEZ POR MES

1]l 2 ][ 3] 41 58|

ME SINTO BEM QUANDO FACO PARTE DE UM GRUPO

1213l 4 [5]

CONVERSO COM PESSOAS QUE GOSTAM DO QUE EU GOSTO

1 ]l 2 ][ 3]l 4]l 58]

PREFIRO ME DIVERTIR COM GENTE DA MINHA IDADE

1]l 2] 3]l 41 5|

ENVELHECER HOJE E MELHOR QUE NO PASSADO

1]l 2][3 ] 4] 5]

SOU AFEITO A MUDANCAS

1213l 4 [5]

DECIDO SOBRE OS MEUS ATOS

1]l 2] 3] 41 5|

TENHO UMA ALMA JOVEM, NAO QUERO PARAR TAO CEDO

1 ]l 2 ][ 3]l 4]l 58]

128
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13. EXPERIMENTO NOVIDADES
31. POSSUO ALGUMA LIMITACAO FiSICA

1 [ 2 ][ 3] 4] 5]
1 /[ 2] 3] 4]l 5]
14. GOSTO DE FESTAS
32. SINTO FALTA DE EXERCITAR MINHA MENTE

10l 2 [ 3] 4 1 [ 23 1[a]l5_

15. HOJE SO TRABALHO POR LIVRE ESCOLHA
33. TENHO UMA SAUDE FRAGIL

1 12 [3 ][ 4 1 [ 231l a5

16. FACO ATIVIDADE FiSICA UMA VEZ FOR DIA
34. TOMO PELO MENOS UM REMEDIO POR DIA

\1”2\\3”4\\5\ ‘1”2”3”4”5‘

17. FACO CAMINHADAS BOAS E ESTIMULANTES
35. NAO COMPRO SEM VER

1 Jl2 (L3 Jla s | | 50131 4] 5]

18. GOSTO DE PRATICAR EXERCICIOS COM OUTRAS PESSOAS
36. CONTROLO OS MEUS GASTOS

e et i | o v

OBSERVACAQ,: O pesquisadar deve iniciar a entrevisita se indentificando ao entrevistado de maneira gentil e informando-o gue esta pesguisa & um trabalho realizado pela Universidade Federal

5]

1)

do Ceard. Também serd necessério esclarecer gue o estudo visa aprofundar o conhecimento com relagdo aos hébitos de lazer das pessoas cor B0 anos ou mais de idade, bem como de
outras atividades realizadas por elas, seus interesses e suas opinifes a respeito de suas vidas pessoais e sociais, de suas percepgies de mundo e de como elas interpretam o fato de
envelhecer em reio 3 uma sociadade com rudancas cada vez mais frequentes e velozes

OBSERVACAO,: O pesquisador devers sempre se dirigiv ao entrevistada pelo pronome de tratamerto "senhor ou senhara®, jamais se referindo 4s pessoas de mais idade como idosos,
preferindo utilizar a expressdo "Pessoas de B0 anos ou mais de idade”.

OBSERVACAQ;: Aconselha-se ao pesquisador manter a calma e a paciéncia, visto que os entrevistados - além de serem mais velhos - provavelmente ndo possuam um grau de instrugio muito
elevado.

OBSERVACAQ,: E extremamente recomendado gue o pesquisadar mantenha a voz em um tom agradével, porém sempre audivel, e que utilize - na maioria das vezes, sendo na tolalidade da
entrevista - termos simples gue facilitemn a compreensdo por parte do entrevistado. Acredita-se que - muito provavelmente - o entrevistado terd uma atitude favordvel de colaboracdo para com o
pesquisador. Entretanto, o mesmo devera sempre manter o direcionamento da entrevista, evitando que o entrevistado se desvie do assunto foco da pesquisa. Mesmo assim, o pesquisador deve
sempre manter-se receptivo a todos os relatos do entrevistado, pois esta atitude - além demonstrar simpatia e interesse pela opinido dos mesmos - pode constituir-se como uma excelente
oportunidade de averiguacdo de novos fatos de interesse para a pesquisa.

OBSERVACAO:: O espago abaixo se destina a realizagio de apontamentos, aconselhando-se que o utilize sempre gue um fato novo ou curioso surja erm entrevista, ou mesmo para a
indicacdo de sugestfes de melhorias exposicdo de dificuldades encontradas face 4 realizagéo da entrevista

INFORMAGCAO COMPLEMENTAR A PERGUNTA 6: INCLUIR AQUI A RENDA TOTAL DA FAMILIA DO IDOSO.

(1) Empregado: Pessoa que trabalha para um ernpregador (pessoa fisica ou juridics), geralmente obrigando-se a0 cumprimento de uma jornads de trabalho e recebendo ern contrapartida uma
rernuneragdo em dinheiro, mercadorias, produtos ou somente em beneficios (rmoradia, comida, roupas, etc). Inclusive a que presta senigo militar obrigatdrio, sacerdote, ministro de igreja,
pastor, rabing, frade, freira e outros clérigos

Empregador: Pessoa gue trabalha explorando seu praprio empreendimento, com pelo menos um empregado

Conta-propria: Fessoa gue trabalha explorando seu prdprio empreendimento, sozinha ou com sdcio, sem ter empregado & contando, ou ndo, com a ajuda de trabalhador ndo rermunerado
Trabalhador Doméstico: Pessoa que trabalha prestando senico doméstico rernunerado em dinheiro ou beneficios, em uma ou mais unidades domiciliares

Trabalhador na produgio para o consumo préprio: Pessoa que trabalha pelo menos urma hora na semana na producdo de bens do ramo que compreende as atividades da agricultura,
sivicultura, pecudria, extragdo vegetal, pesca e piscicultura, para a propria alimentagdo de pelo menos urm membro da unidade domiciliar,

Trabalhador na construgéo para o consumo proprio: Pessoa gue trabalha pelo menos uma hora na semana na construgédo de edificacdes, estradas privativas, pogos e outras benfeitorias,
exceto as obras destinadas unicamente as reformas,para o proprio uso de pelo menos um membro da unidade domiciliar.

Trabalhador ndo-remunerado membro do domicilio: Pessoa que trabalha sem rermuneragéo, durante pelo menos uma hora por sermana, em gjuda a membro da unidade domiciliar que
empregado na produgdo de bens primérios (atividades da agricultura, silvicultura, pecudnia, extragdo vegetal ou mineral, caga, pesca e piscicultura), conta-prpria oo empregador.

Outro trabalhador ndo remunerado: Pessoa que trabalha sem rernuneracéo pelo menos urna hora na semana como aprendiz ou estagidrio ou em ajuda a instituigdo religiosa, beneficente ou
de cooperativismo

12) Classificagdo estabelecida em fungdo da série e do nivel ou grau mais elevado alcangado pela pessoa, considerando a dltima série concluida com aprovagdo. Cada série concluida com
aprovacdo corresponde a 1 ano de estudo. A contagern dos anos de estudo tern infcior em 1 ano, a partir da primeira série concluida com aprovagdo de curso de ensing fundamental, de
primeiro grau ou do elementar, em 5 anos de estudo, a partir da primeira série concluida com aprovagdo de curso de médio primeiro ciclo; em 9 anos de estudo, a partir da primeira série
concluida com aprovagdo de curso de ensino médio, de segundo grau ou de médio segundo ciclo; em 12 anos de estudo, a partir da primeira série concluida com aprovagéo de curso superior.
3) Pessoa responsével pela familia ou assim considerada pelos demais membros.

id) Agregado, pensionista {morando em penséo), empregado doméstico ou parente do empregado doméstico



