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ROSSIT, Mário. Supermercado cria cartão para baixa
renda: produto vai oferecer crédito para consumidor
que ganha a partir de R$ 150, com direito a saque em
caixas 24h. Correio Popular, Campinas, 04 jan.,
2001.

--fii\ARIOKOSSIT-ou"tfa preõcupaçãb que vem se- -Itüe PITaCiCãb~
Do Correio Popular tornando cada vez maior num Aó em Campinas, a empre-
mrossit@cpopular.com.brmercado a cada dia mais compe- sa pretende atrair 100 mil usuá-

titivo. ,I riosatéo finaldesteano.
Paraobtero cartãodaApas, A empresaéumajoint-ven- ,

bastacomprovarumàrendamen- turequereúnepesospesadosdo I
sal a partirde R$ 150.O cartão mercado,comoobancoBrades-
permite o pagamento de com- co, Globopar, Lojas America-
pras feitas nos supermercados nas, grupo RBS, Shell e TAM,
filiadoscomprazodeaté 40dias num investimentoconjuntoque
sem juros, até o limite de 80% já bateu nos US$ 24 milhões
da renda do usuário.Além dis- desdequeo programafoilança-
so, ele poderá fazer saques em do, em1998. ~
caixas eletrônicos da rede 24 O Smart Club consiste no
horas,atéo limitede30%daren- oferecimento, a-epontos para
da. consumidores que efetuarem

A fidelização do cliente é suas compras em qualquer
garàntida porque o cartão só unidade das empresas associa-'
poderá ser usado na loja onde foi das. Os pontos são somados e
feito o cadastro. Segundo aApas, podem ser depois trocados por
com os consumidores cadastra- brindes que vão de um simples
dos, os supermercadistas terão pico~é até passagens aéreas -
mais condições de estreitaro rela- tudo depende do total de pon-
cionamento com eles, via mala t9s que o usuário tenha acumu-
direta,porexemplo,e planejar lado.
promoções de màrketing especí- O programa está no merca-
ficas. do de Campinas desde o mês

De acordo com a Apas, a passado, através de um grupo
adoção do cartão traz várias van- de 40 empresas (totalizando 95
tagens para o supermercado - por pontos de venda), entre postos
exemplo, o risco de inadimplên- de gasolina, casas noturnas, res-
cia do cliente é transferido para taurantes, drogarias e hotéis.
o banco CCF Brasil, parceiro da A pontuação dos consumi-
entidade no projeto, além de per- dores é registrada num cartão
mitircaptarclientesdebaixaren- pessoal, equipado com um
da, que na maioria das vezes não pequeno chip de memória igual
têm acesso a contas-correntes, ao utilizado nos cartões de
cartões de crédito tradicionais "dinheiro de plástico".
ou mesmo talões de cheque. O chip tem capacidade para

armazenar até 100 caracteres.
Ao mesmo tempo que realiza a
compra, o cliente registra o val-
or através de uma pequena "lei~
tora ótica", totalizandoos pon-
tos no cartão, independenteda
forma de pagamento. ,I

uando o consumidor
não cai em golpesde
quadrilhas especiali-
zadas ou na mão de

agiotas, a tarefade obter crédi-
to deixou de ser aquele velho
martúio de alguns anos atrás, em
que se exigiam garantias quase
il11possísveis, mesmo para
empréstimos de quantias míni-
mas.

Hoje, até mesmo rendas bem
pequenas já garantem o acesso
aqm empréstimo pessoal. E nem
precisa ser em bancos. É um filão
interessante para as empresas -
váriaspesquisasmostramqueo
pequeno tomador é, de maneira
geral, o melhor pagador, que rara-
mente deixa de honrar seus com-

prormssos.
O mais novo exemplo' de

produto voltado para este públi-
co já está sendo testado na capi-

~ tal pela Associaçãoa Paulista
de Supermercados:o cartão de 1

crédito Apas.
A-entidade promete para

março o lançamento do produ-
to para os supermercados locais
filiados em Campinas.

O cartão da Apas vem sen-
do utilizado em testes-piloto em
25 empresas, totalizando 1.00
pontos de venda. Ele apres~nta,
segundo a entidade, alguns dife-
renciaisem relação aos demais
cartões disponíveis no mercado
- o principalé o atendimentoà
população de baixa renda. O
objetivodo produtoé garantira
fidelização de clientes, uma

FIDEUDADE

.A Smart Club do Brasil está
investindoR$ 1,3milhãoparao
lançamentode seuprogramade
fidelização multimarcas em
Campinas, Jundiaí, Sorocaba,

.,- --'_o O'~'. .



'1
-..;""-..- ""Jt ~.. - ÇEDOC/RAÇ

.

~ - ~ .... - ..
t
f
..I

I

..1

I\; ," ;t:, I--1

1: ç
~ -,r,:\), .

-I

em um
~

objetivos do cartão é fidelizar os clientes
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