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uando o consumidor

ndo cai em golpes de

quadrilhas especiali-

zadas ou na mdo de
agiotas, a tarefa de obter crédi-
to deixou de ser aquele velho
martirio de alguns anos atris, em
que se exigiam garantias quase
impossisveis, mesmo para
empréstimos de quantias mini-
mas.
Hoje, até mesmo rendas bem
pequenas ja garantem O acesso
aum empréstimo pessoal. Enem
precisa ser em bancos. E um fildo
interessante para as empresas -
vérias pesquisas mostram que o
pequeno tomador €, de maneira
geral, o melhor pagador, que rara-
mente deixa de honrar seus com-
promissos.

- O mais novo exemplo de
produto voltado para este publi-
co ja estd sendo testado na capi-
tal pela Associacdo a Paulista
de Supermercados: o cartdo de
crédito Apas.

. A-entidade promete para
margo o langamento do produ-
to para os supermercados locais
filiados em Campinas.

O cartio da Apas vem sen-
do utilizado em testes-pilotoem
25 empresas, totalizando 100
pontos de venda. Ele apresenta,
segundo a entidade, alguns dife-
renciais em relaciio aos demais
cartdes disponiveis no mercado
- 0 principal € o atendimento a
populacio de baixa renda. O
objetivo do produto € garantir a
fidelizacdo de clientes, uma
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Supermercado cria cartdo para baixa
renda: produto vai oferecer crédito para consumidor
que ganha a partir de R$ 150, com direito a saque em
Correio Popular, Campinas, 04 jan.,

oufra preocupacdo que vem se
tornando cada vez maior num
mercado a cada dia mais compe-
titivo. ;

~ Para obter o cartdo da Apas,
basta comprovar uma renda men-
sal a partir de R$ 150. O cartéio
permite o pagamento de com-
pras feitas nos supermercados
filiados com prazo de até 40 dias
sem juros, até o limite de 80%
da renda do usuério. Além dis-
so, ele podera fazer saques em
caixas eletronicos da rede 24
horas, até o limite de 30% daren-
da.

A fidelizacdo do cliente é
garantida porque o cartdo s6
poder4 ser usado na loja onde foi
feito o cadastro. Segundo a Apas,
com os consumidores cadastra-
dos, os supermercadistas terdo
mais condictes de estreitar o rela-
cionamento com eles, via mala
direta, por exemplo, e planejar
promogdes de marketing especi-
ficas.

De acordo com a Apas, a
adogdo do cartdo traz vérias van-
tagens para o supermercado - por
exemplo, o risco de inadimplén-
cia do cliente € transferido para
o banco CCF Brasil, parceiro da
entidade no projeto, além de per-
mitir captar clientes de baixaren-
da, que na maioria das vezes nao
tém acesso a contas-correntes,
cartdes de crédito tradicionais
ou mesmo taldes de cheque.

FIDELIDADE

‘A Smart Club do Brasil estd
investindo R$ 1,3 milhao parao
langamento de seu programa de
fidelizacdo multimarcas em
Campinas, Jundiai, Sorocaba,

Itu e Piracicaba.

A6 em Campinas, aempre-
sa pretende atrair 100 mil usua-
rios até o final deste ano.

A empresa é uma joint-ven-
ture que retine pesos pesados do
mercado, como o banco Brades-
co, Globopar, Lojas America-
nas, grupo RBS, Shell e TAM,
num investimento conjunto que
ja bateu nos US$ 24 milhodes
desde que o programa foi langa-
do,em1998. -

O Smart Club consiste no
oferecimento de pontos para
consumidores que efetuarem
suas compras em qualquer
unidade das empresas associa-
das. Os pontos sdo somados e
podem ser depois trocados por
brindes que vao de um simples
picolé até passagens aéreas -
tudo depende do total de pon-
tos que o usudrio tenha acumu-
lado.

- O programa estd no merca-
do de Campinas desde o més
passado, através de um grupo
de 40 empresas (totalizando 95
pontos de venda), entre postos
de gasolina, casas noturnas, res-
taurantes, drogarias e hotéis.

A pontuagio dos consumi-
dores € registrada num cartdao
pessoal, equipado com um
pequeno chip de memoria igual
ao utilizado nos cartdes de
“dinheiro de plastico”.

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 6tica”, totalizando os pon-
tos no cartdo, independente da
forma de pagamento.
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