‘Equilibrio entre razfio e emocio

" Rubens Figueiredo

O consumo é uma combinagéo
de impulso com racionalidade. O
impulso compreende todos os fato-
res emocionais que estdo presentes
no ato da compra. Gastamos mais
com pessoas que nos sdo caras, gas-
tamos mais em datas especificas (-
dia da crianga, Natal, dia dos namo-
rados etc), certas pessoas gastam
mais quando estdo deprimidas e as-
sim por diante. E comum ouvirmos
a frase, principalmente em bocas fe-
mininas: ‘‘Hoje fui ao Shopping e
fiz uma loucura!’’. Sim, as vezes
consumir € um ato de loucura.

O aspecto racional de uma com-
pra se refere, evidentémente, aos
parimetros mais ob-
jetivos. A julgar pe-
lo que aconteceu no
ano de 1995, ara-

ram requeridos 1.107 pedidos de fa-
1éncias, contra 307 no mesmo més
do ano passado. E os pedidos de
concordatas saltaram de 3 em agos-
to de 1994 para 34 em agosto de
1995.

O Banco Central acaba de autori-
zar o crédito rotativo com pagamen-
to de 50% & vista nos cartoes de cré-
dito. Apesar disso, do ponto de vista
racional, o conselho é para que o
consumidor tipico da classe média
— que ndo tem um salérios dos
mais alentados e ainda carrega divi-
das passadas — ndo consuma tanto.
Com juros estratosféricos, que va-
riam de 10 a 15% a mais, a satisfa-

4 ¢do da compra pode
virar frustragdo em
pouquissimo tempo.
E nada mais frus-
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cimento de inadimplentes. Gente
que comprou € ndo teve como pa-
gar. Quer dizer, houve aumento no
niimero de cheques sem fundos e do
volume de saques a descoberto nos
cheques especiais, além de atraso
no pagamento de cartdes de crédito.

Na verdade, com a implementa-
¢do do real, os consumidores fica-
ram frente a uma situaggo deliciosa-
mente inusitada. Pela primeira vez
em muito tempo, passou a ser possf-
vel comprar pelo crediério, algo ab-
solutamente impensével com a in-
flagéo de dois digitos por més. Foi
fant4stico: sabia-se de anteméo, em

janeiro, por exemplo, o valorda .

prestagéo de julho. Isso gerou uma
irresistivel queda pelo corfumo ¢ a
inadimpléncia explodiu.

A desaceleracio nas y¢ndas no
terceiro semestre assustod @ todos.
Se 0 “‘lado bom’’ do Plan? Real
a estabilizagio da moeda = empol-

ga, o “‘lado perverso’’ — inadim-

pléncia, faléncias, concordatas etc
— assusta. Em setembro de 1995,
apenas na capital de Sao Paulo, fo-

mos liberados para assumir novos
compromissos), as festas ndo pa-
ram... Nesse contexto, como conse-
guir passar diante de um Shopping
Center e ignorar olimpicamente a
iluminag@o, o movimento e todos os
atrativos que ele oferece? Como re-
sistir, estoicamente, a0 Cerco consu-
mista que se fecha em volta da gen-
te? Como torcer o nariz diante de
Papai Noel?

O grande problema € achar o
equilfbrio adequado entre a emogao
e arazio, entre os fatores subjetivos
que embalam uma compra e o fator
mais objetivo de todos: a disponibi-
lidade de dinheiro, j4 ou no futuro.
Normalmente, a emogdo explode
na loja, enquanto a razéo s6 chega
com o extrato bancdrio ou o telefo-
nema do gerente. Os pesos e as me-
didas estéo af: Natal, confraterniza-
¢do, presentes de um lado. Inadim-
pléncia, juros altos e queda na ativi-
dade econdmica do outro. A esco-
lha é sua.
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