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“Os consumidores da classe média continuam no alvo das
principais empresas em atuação no país, que disputam
entre si as chances de ampliarem significativamente o
volume de vendas. Todavia, a classe média brasileira é

diversificada, com subgrupos de consumidores que
apresentam situações financeiras diferentes e projetam

desejos e expectativas por meio de referências complexas,
que vão desde a quantidade de filhos e estrutura do lar até

a admiração por celebridades e aquilo que assistem nos
programas populares de TV."

– Sheila Salina, Analista Sênior de Estilo de Vida

Este relatório responde às seguintes questões:

• Qual é a situação financeira dos consumidores da classe média?
• Com o que eles planejam gastar dinheiro nos próximos três meses?
• Quais fatores eles consideram mais importantes para uma vida feliz?
• Quais são as atitudes de compra mais relacionadas ao comportamento da classe e

subgrupos relacionados?

Os consumidores da classe média, denominada neste relatório, são aqueles classificados no grupo
socioeconômico C, de acordo com a metodologia de classificação social da Associação Brasileira de
Empresas e Pesquisas (Abep).
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