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RESUMO:

Analisa algumas caracteristicas das microem-
presas informais nordestinas, através de uma pes-
quisa nas cidades de Recife, Fortaleza, Teresina e
S0 Luis, a fim de tragar seu perfil econémico-
financeiro. Utiliza a base tedrica do setor informal,
segundo a dtica da pequena producdo mercantil.
Fundamenta-se na analise de um conjunto de indi-
cadores, obtidos através de questionarios aplicados
a 1.324 microunidades produtivas e de entrevistas
a representantes da categoria. Seus resultados per-
mitem caracterizar o setor e concluir que existe um
amplo espaco para 0 microcrédito, identificado
pela manifestacdo da necessidade, interesse e dis-
posicdo a pagar por financiamento. Adverte, -
rém, que o momento atua é fortemente marcado
por fatores conjunturais e estruturais adversos,
exigindo-se cautela na implementacdo do progra-
ma, principamente no momento da selegdo dos
usuarios.

PALAVRAS-CHAVE:

Microcrédito; Microempresa; Setor Informdl,;
Brasi|-Regido Nordeste.

Revista Econdmicado Nordeste, Fortaleza, v. 29, n. especia, p. 615-633, julho 1998 615



1-INTRODUCAO

Neste artigo pretende-se identificar as caracte-
risticas econémico-financeiras dos microempresa-
rios nordestinos, bem como Suas necessdades,
condigdes e interesse por microcrédito. Aqui €
apresentada uma sintese de um estudo mais amplo,
desenvolvido pelo autor do presente trabaho, que
contou com o gpoio do Banco Mundia e atendeu a
uma demanda do Banco do Nordeste (ROSA,
1997). Seus resultados serviram de subsidios paraa
implantac&o do Banco Popular, que encontra-seem
inicio de operacao.

O estudo mais amplo abrange o setor informal
nordestino, tomando como referéncia as cidades de
Recife, Timbalba, S&o Luis, Teresina, Picos, For-
taleza e Limoeiro do Norte, tendo em vista tracar
um pexrfil dos microempresérios daquelas locaida-
des, entre 0s quais encontram-se 0s potenciais usu-
arios do microcrédito. Ali é feita uma andlise por
bairro, a qual € desagregada por género, tipo de
negécio, intervalos de valor de vendas, etc. No
presente momento apresentam-se apenas os valores
médios de alguns dos resultados relativos a Recife,
S0 Luis, Teresina e Fortaleza.

Além desta introducdo, este texto conta com
uma se¢do dois, onde € feita uma discussdo sucinta
sobre 0s aspectos tedrico-conceituais adotados. Na
secao trés é exposta a base metodol 6gica, enquanto
na seguinte so apresentados os principais resulta-
dos. Na se¢do cinco séo discutidas as perspectivas
e algumas limitagdes para a implantagdo do pro-
grama e, finalmente, apresentam-se as conclusoes.

2 - BASE CONCEITUAL DA
PESQUI SA

2.1- O QUE E MICROCREDITO?

Microcrédito, na concepcdo aqui adotada, €
um programa que funciona de acordo com as re-
gras de mercado e opera com uma linha de financi-
amento diferente da observada normamente no
Brasil. E um programa muito difundido em paises
da América Latina e da Asia e apresenta os seguin-
tes principios e caacterigicas (OTERO &
RHYNE, 1994):

a) objetiva atender agueles microempresarios
gue estéo fora do mercado formal de crédito, por-

gue ndo podem corresponder as exigéncias de -
cumentos, ndo tém garantias reais e o tamanho do
negocio estd aquém do exigido pelos programas
oficiais de financiamento. Assim, suas principais
fontes de financiamento séo o agiota ou o fornece-
dor, que em geral cobram juros muito elevados,

b) Sua estrutura e tecnologia sdo adequadas a
concessao de empréstimo de pequeno valor, para
um grande nimero de clientes, e dispde de meca-
nismos facilitadores de liberagdo de recursos e
recebimento de pagamentos. Atende a clientes com
poucos investimentos fixos e curto ciclo dos nego-
cios, tornando factivel a programacéo de pagamen-
tos dos compromissos em periodicidade inferior ao
més, quinzena ou semanal, por exemplo;

) no caso dos bancos tradicionais, as exigén-
cias de cadastro, reciprocidade, garantias, avalista,
balanco etc., tendo em vistareduzir aincertezae o
risco de inadimpléncia, refletemse em elevados
custos administrativos e em uma estrutura cara e
pesada. Ja 0 sistema em discussdo tem uma estru-
tura agpropriada aos mecanismos e formas de atua-
cao entre 0s microempresarios, tornando-a leve e
de baixos custos por unidade de financiamento;

d) é um programa de empréstimos smplifica-
dos, com o0 minimo de burocracia e sem exigéncias
de garantias reais. Apenas € desgjavel que o nego-
cio tenha potencial de se manter e crescer com um
impulso inicial, ou sga, tenha viabilidade financei-
ra

€) so cobradas taxas de juros compativeis
com o mercado, préximas das cobradas pelos bar-
cos tradicionais e menores do que as dos agiotas e
fornecedores;

f) uma das estratégias de funcionamento do
programa € através de empréstimos solidarios,
onde um grupo gque mantém um certo relaciona-
mento e interagdo assume a garantia de que o ce-
vedor pagard o empréstimo, ou sgja, € um tipo de
crédito que conta com 0 aval de diversas pessoas
do relacionamento do usuério. Este € um dos prin-
Cipais mecanismos de motivacdo ao pagamento dos
COMpromissos assumidos;

) trabalha com clientes de baixa renda, man-
tendo uma relacdo de respeito mituo, sem criar
constrangimentos, embaragos ou qualquer outra
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atitude de desconfianca ou falta de clareza sobre os
propésitos da ingtituicéo e do produto oferecido;

h) é um sistema rotativo e cumulativo, isto €,
0 usuario, ao adquirir o primeiro empréstimo e
paga-lo, estara habilitando-se a obter empréstimos
maiores, até 0 momento em que alcance um pata-
mar gque o capacite a participar de programas maio-
res. E ai que ele se desvincula do microcrédito,
pois ele ja se expandiu o suficiente para se integrar
a0 mercado formal de crédito.

A utilizagéo de tecnologias apropriadas leva o
Banco Popular a dispor de uma estrutura de fun-
cionamento que permite maior rapidez na andlise,
aprovacado e liberagdo de financiamentos, além de
fornecer um produto diferenciado, de acordo com
as caracteristicas do usuério.

Findmente, deve-se enfatizar que o requisito
fundamental para o funcionamento adequado do
programa e sua manutencéo ao longo do tempo € a
auto-suficiéncia financeira. Portanto, pelo menos a
partir do momento que venha a se consolidar, de-
vem ser eliminados todos os subsidios que porven-
tura sggam concedidos no inicio.

2.2- QUEM SAO OSPOTENCIAIS
USUARIOS DO MICROCREDI-
TO?

A resposta para esta pergunta implica em re-
meter a questdo para o setor informal, o qual apre-
senta controvérsias conceituais e diversos enfo-
gues, encontrados em estudos tais como:
CAVALCANTE & DUARTE (1980); SOUZA
(1980); AZEVEDO (1985); TOKMAN (1990),
CACCIAMALI (1983, 1993), entre outros. De
uma maneira geral, o setor informal envolve trés
categorias andliticas:

a) 0s ocupados no setor : assdariados ou ndo,
prestadores de servigos domésticos etc., cuja abor-
dagem andlitica deve direcionar os estudos para a
oferta de m&o-de-obra, enquanto a unidade de d>
servacao utilizada é, em geral, a familia de baixa
renda;

b) as unidades produtivas com estabel ecimen-
to, com ponto fixo, sem ponto fixo, etc. Envolve as

microempresas. O limite de tamanho que separa o
segmento formal do informal é bastante nebul 0so;

C) as unidades consumidoras de bens ou servi-
cos produzidos e/ou comercializados através do
setor informal. Neste enfoque, a unidade de obser-
vacdo é a familia, mas ndo necessariamente a de
baixa renda, e parte do setor publico e das unidades
produtivas formais.

Estas categorias analiticas se articulam através
de uma interacdo sistémica, em que cada parte
interage com as demais, inclusive com o setor far-
mal, configurando um todo. No caso particular
deste trabalho, a categoria que interessa sdo as
unidades produtivas informais, as quais ndo estdo
isoladas dos demais setores da economia. Por e-
xemplo, as unidades produtivas formais assumem a
funcdo de supridoras das informais, fornecendo-
Ihes insumos. Desta forma, a relacéo formal x in-
formal ocorre, predominantemente, em sentido
unidirecional, ou sga, as empresas formais séo
mais fornecedoras, enquanto as informais sdo mais
absorvedoras de insumos, embora esta ndo sgja a
Unica forma de interaco.

O raciocinio desenvolvido acima estabelece
uma relacdo complexa, que determina uma certa
interdependéncia entre as unidades produtivas
formais e informais. Na verdade, as informais sdo
um subsistema de um sistema maior e estdo mais
ou menos subordinadas a0 nucleo centra da eco-
nomia, as unidades produtivas formais, que contam
com um mercado mais estével e lutam para amplia-
lo, avangando sempre que a demanda cresce 0 -
ficiente para justificar seus investimentos. Por
outro lado, as unidades informais atuam, predomi-
nantemente, nas franjas do mercado.

Feitos estes esclarecimentos e considerados os
objetivos propostos, conclui-se que a categoria
anditica que interessa a esta pesguisa é constituida
pelas unidades produtivas informais, cuja aborda-
gem tedrica que melhor se gjusta € a da pequena
producdo mercantil, muito estudada por autores
tais como:. SOUZA (1980); PINHO (1985);
CACCIAMALI (1982, 1993), entre outros. Suas
caracteristicas bési cas sao:

a) os proprietarios dispdem de um minimo de
capital fixo, utilizam poucos trabalhadores, famili-
ares ou assalariados néo registrados, e participam
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diretamente da producao, sem serem caracterizados
como assdariados;

b) ndo existe uma completa divisdo de traba-
Iho e o proprietario do negécio participa na produ-
¢ao sob as formas de patréo e de empregado;

) n&o participam do sistema de crédito formal
e mantém uma relagdo minima com as instituigoes
financeiras;

d) dirigem e preservam sua atividade, muito
mais, em virtude do emprego e do fluxo de renda
absoluta gerados do que da busca de uma taxa de
rentabilidade competitiva;

e) as relagles patrdo, empregado e clientes so
pessoais e a forma como serd exercida dependera
da cultura, experiéncia de vida, persondidade e
condictes de vida do proprietario;

f) o processo de producéo podera sofrer des-
continuidades ou intermiténcia, em virtude das
caracteristicas do proprio negécio, do mercado ou
do produtor;

0) a situacdo financeira do negdécio esta for-
temente vinculada a situacéo financeira da familia,
ou sgja, hdo ha uma separacdo clara entre as finan-
¢as do negocio e dafamilia;

h) a capacitagdo € obtida, em grande parte, a-
través da experiéncia e do conhecimento do negd-
cio do que na educacédo formdl;

i) a quantidade de unidades produtivas exis-
tentes em uma area ou setor é determinada pela
renda média auferida e pelo tamanho do mercado.
Desta forma, em condi¢Bes propicias, outras pes-
soas tendem a ingressar na atividade, reduzindo a
renda média até um limite em que aquele espago
econdmico ndo sera mais atrativo para a entrada de
novas unidades.

Diante do exposto, constata-se que a categoria
andlitica adotada neste trabaho ndo é composta
por todas as unidades produtivas informais, mas
aguelas que devem se enquadrar no programa de
microcrédito, ou sgja, aguelas que estegjam em um
intervalo predeterminado por dois limites, um sx
perior e outro inferior de tamanho de microempre-
sa. Ora, estabelecer um limite superior e um inferi-

or, de acordo com as potencididades financeiras de
cada possive cliente, ja delimita bastante o campo
de estudo deste artigo, abrangendo uma dimensio
gue € menor do gque o conjunto das microempresas
informais. Portanto, a expressdo microempresa,
muito utilizada neste estudo, deve ser relativizada.
Ela se refere apenas ao subgrupo de interesse do
microcrédito.

Para atender a esse requisito, deu-se um corte
para estabelecer o limite superior das unidades
produtivas a serem investigadas, considerando-se
as unidades que tinham até cinco trabalhadores,
exclusive o proprietério. Este corte, embora arbi-
trério, € para sinalizar que as unidade produtivas
com mais de cinco trabalhadores devem estar em
uma faixa de necessidade de financiamento superi-
or a oferecida pelo microcrédito.

Um outro corte que precisou ser dado foi para
estabelecer o limite inferior. Este é de dificil iden-
tificacdo a priori. Apenas desgava-se analisar as
microempresas, incluindo-se ai os conta prépria,
gue apresentassem uma certa viabilidade financeira
parajustificar suainser¢do no programa. A selecéo
foi feitaa posteriori, de acordo com seus atributos.
3- ASPECTOSMETODOLOGICOS

3.1- FONTES DE INFORMACOES

As informagdes utilizadas foram obtidas atra-
vés da aplicacdo de questionarios, aém de entre-
vistas a microempresarios lideres e representantes
de ingtituicbes locais, tais como prefeitura, associ-
acOes, sindicatos etc. Os objetivos de tais entrevis-
tas foram complementar as informagBes obtidas e
levantar 0 quadro atua do setor, relacionando-o
com a conjuntura nacional e com as transforma-
¢cOes por que passa a economia, tendo em vista
apreender quais as suas perspectivas, sob 0 ponto
de vista dagueles que convivem com o seu dia-a-
dia

3.2 - SELECAO DA AMOSTRA

As duas grande dificuldades para se trabalhar
com o setor informal s&o:

a) identificar a populagdo, umavez que muitas
microunidades produtivas encontram-se submer-
sas,
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b) obter informagdes prévias sobre alguma
varidvel que estgja bem correlacionada com os
objetivos do estudo, tendo em vista o cdculo do
tamanho da amostra.

Em decorréncia disto, o procedimento aqui -
tilizado foi a técnica de amostragem probabilistica
por conglomerados, ou grupos, quando a situagéo
permitia, e 0 estabelecimento de quotas, quando
esta era a forma mais adequada.

A - Amostragem por conglomerados

A utilizacdo do método justificou-se porque
alguns elementos da populagdo n&o permitiram ou
apresentaram extrema dificuldade para que fossem
identificados. Ndo obstante, observou-se que era
relativamente fécil identificar aguns grupos da
populacdo, aqui também denominados &eas ou
agregados. Em ta caso, uma amostra desses gru-
pos pode ser escolhida como na amostra aleatéria
de multiplos estagios. No caso desta pesquisa, 0
processo constou dos trés seguintes estégios.

A.1l - Primeiro est&gio

Foi adotada a escolha de grupos formados por
bairros, setores e grupos de atividades mais signif i-
cativos de cada cidade, considerados auto-
representativos, ou com elevada probabilidade de
serem incluidos em uma amostra do setor informal,
ou sgja, grupos que dificilmente seriam desconsi-
derados, dada a sua importancia para o setor n-
formal de cada cidade. As principais vantagens
deste procedimento s8o arapidez, os baixos custos
e aeficiéncia. Neste caso, a unidade de observacéo
ndo € o individuo, mas o grupo, que é facilmente
identificado.

O processo resultou na caracterizagdo e no
mapeamento do setor informa de cada cidade e
representou a preparacéo da fase operaciona da
pesquisa de campo. Sua execugao constou de:

a) identificacdo das caracteristicas basicas da
cidade, suas principais atividades econdmicas e sua
vida econémica, expressa na forma em que ela se
manifesta em seu meio urbano;

b) conhecimento da distribuicdo dos princi-
pais equipamentos sociais, &reas comerciais, abas-
tecimento, lazer etc.;

C) caracterizacdo dos bairros e suas proximi-
dades, distribuicéo das atividades por localidade,
feiras, mercados, comércio, centros de atividade,
bairros com vida propria etc.;

d) entrevista a populares, técnicos e represen-
tantes de entidades locais;

€) conhecimento da distribuicdo das micro-
empresas no  melo urbano, buscando perceber o
Seu grau de organizacao, ou desorganizacdo, a fim
de selecionar ruas, areas e setores nos quais o estu-
do deveria se concentrar;

A partir destes procedimentos foi possivel se-
lecionar as principais &reas representativas das
atividades informais de cada cidade, as quais, de
uma forma gerd, foram assim distribuidas (ROSA,
1997):

a) Centro - &rea de cada cidade fortemente
marcada pela presenca do COmécio e Servigos
informais. De acordo com as Associagtes e Sindi-
catos da categoria, nas cidades pesquisadas, mais
de 50% dos ambulantes e do comércio informal
estéo no Centro;

b) Bairros tradicionais — locais que revelaram
grande potenciaidade e densidade de atividades
econdmicas, principamente de microempresss.
S80 areas pobres que contam com um vasto cor+
junto de atividades comerciais, de servicos e de
producdo, que se enquadram na filosofia do pro-
grama e representam uma outra caracterizacdo do
setor informal de cada cidade;

c) Bairros novos €/ou distantes - sdo areas de
ocupagdo e expansdo mais recentes, formadas,
inclusive, por conjuntos habitacionais. Sua distan-
cia do Centro e concentragdo populacional de bai-
xa renda caracterizam-na como uma area urbana
gue tende a ter vida prépria, contando com todo
um conjunto de atividades econdmicas comerciais
e de prestacdo de servicos voltadas para a popula-
¢ao local, dém da producgdo, que também é comer-
cializada em outras aress,

d) Feiras e Mercados - as feiras encontram-se
em franco declinio, principamente em Recife e
Fortaleza, enquanto apresentam um certo dina-
mismo em alguns bairros de S8 Luis e Teresina
Assim, dado sua dimensdo e importancia, foram
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consideradas conjuntamente com o0s mercados
publicos, de acordo com as particularidades de
cada cidade, afim de avaliar sua situacéo, diferen-
cas e potencialidades, como possiveis clientes do
microcrédito.

A.2 - Segundo estégio

Foram selecionados os subgrupos representa-
tivos daguelas &reas, tails como pracas, centros
comerciais, associacles, sindicatos e cooperativas
de categorias, mercados, ruas com elevada concen
tracdo de atividades informais, etc. de formas que
abrangessem as principais caracteristicas setoriais
e diferengas inter e intragrupos. Por exemplo, nos
casos de Recife, Teresina e Fortaleza, observou-se
a presenca de dois subgrupos bem distintos no
Centro: i) um melhor estruturado em um local com
ponto fixo; ii) outro formado pelos licenciados que
se instalaram em alguma praca ou nas calcadas e
0s réo-licenciados, que circulam pelas ruas ou se
instalaram precariamente nas calgadas. Dada esta
caracterizagdo, o Centro foi dividido em subgru-
pos, de acordo com as particularidades de cada
cidade. Nos bairros foram selecionadas as ruas de
maior concentracdo de atividades informais e os
principais tipos de atividades locais organizados
através de associagOes, sindicatos ou cooperativas
de microempresarios.

A.3 - Terceiro estagio

Nesta etapa foi quantificado o tamanho da
amostra, de acordo com o grau de organizacao (ou
desorganizacdo) de cada subgrupo, adotando-se o
procedimento mais adequado para cada Situacéo,
por exemplo, nos locais onde era possivel quantif i-
car e ordenar as unidades observacionais, foi calcu-
lada uma amostra que ficou entre 5 e 10% da popu-

lagéo.

Apés a definicdo do numero de questionérios
a serem aplicados, partiu-se para o estabel ecimento
da escolha aleatdria dos entrevistados, obedecendo
a0 critério da equiprobabilidade. Para tanto, foi
selecionado um ponto de partida e redizadas as
entrevistas a microempresarios Situados em um
intervalo regular de distribui¢éo, mas com o devido
cuidado para manter a maior diversificagdo possi-
vel das atividades pesquisadas.

B - Amostragem por quotas

Nos bairros, também foram selecionados tre-
chos de maior concentracdo e pesquisadas todas as
microunidades produtivas existentes. Em outros
casos foram selecionadas ruas, estabelecidas quo-
tas e definidas as caracteristicas dos entrevistados a
serem abordados (tipo de atividade). A partir de
um certo ponto, saiam os entrevistadores e aplica-
vam 0s respectivos questionarios, de acordo com o
que foi predeterminado.

Quando tratava-se de atividades relevantes pa-
ra as cidades pesquisadas, que estavam organiza-
das através de associaches e sindicatos, duas for-
mas adicionais de colaboragdo foram utilizadas:

a) naprimeirafoi contactada a direcéo dares-
pectiva entidade, apresentou-se o problema e soli-
citou-se uma reunido com um numero predetermi-
nado de microempresarios indicados pela direcéo.
Naguela oportunidade foi exposto o projeto, seus
objetivos etc. e aplicados questionarios, dispondo-
se, assim, de uma gama enorme de informagdes
sobre a parte do setor informa de dificil identifica-
¢do, uma vez que representam unidades que estéo
submersas,

b) o segundo procedimento foi participar de
reunides das associagdes dos moradores dos bair-
ros selecionados. Inicialmente, foram contactados
os dirigentes das institui¢cdes e depois, em assem-
bléas, foi exposta a pesquisa e as possibilidades de
integrac@o ao processo. Em seguida foi solicitadaa
colaboracdo voluntaria de alguns dos presentes.
Posteriormente, cada colaborador foi contactado e
ele indicou cerca de 5 microempresarios do seu
relacionamento que concordaram em participar da
pesquisa. Assim, teve-se acesso a algumas micro-
empresas de “fundo de quintal”, destacando-se a
producdo de vestuario, calgados, mobili&rios e
produtos alimentares.

Esta providéncia congituiu-se em um dos
principais elementos facilitadores do desenvolvi-
mento do trabalho e possibilitou formar uma boa
receptividade e estruturar um apoio necessario a
obtencdo de informactes, principal mente nas areas
e setores de mais dificil acesso.
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3.3 TAMANHO DA AMOSTRA

Tomando as precaugdes e as medidas mencio-
nadas, foram aplicados 1.460 questionarios, dos
quais foram aceitos 1.324, cifra considerada néo
pequena e capaz de caracterizar a demanda por
microcrédito, principamente, se se considerar que
pesquisas realizadas sobre o setor informal de For-
taleza e Recife (CAVALCANTE & DUARTE,
1980; CAVALCANTI, 1983; FECOMERCIO,
1995; STAIB, 1997 entre outros) obtiveram bons
resultados com amostras menores, ou pProporcio-
nalmente menores, do que as aqui utilizadas. A
distribuicdo da amostra por cidades encontra-se na
TABELA 1.

B TABELA 1
DISTRIBUICAO DA AMOSTRA POR CIDADE
CIDADES QUANTIDADE %
SAO LUIS 258 19,49
RECIFE 395 29,83
TERESINA 251 18,96
FORTALEZA 420 31,70
TOTAL GERAL 1.324 100,00

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa
direta).

3.4- COLETA DE INFORMACOES

Tendo em vista obter respostas confiavels,
cercou-se de todo o cuidado para treinar os entre-
vistadores e fornecer-lhes a quantidade de entrevis-
tados para cada &rea, o ponto de partida e a forma
de selecdo dos mesmos. Isto era feito gradativa-
mente, a medida que as atividades se desenvolvi-
am.

Nesta perspectiva, 0s entrevistadores recebe-
ram orientagdes sobre como proceder com os e+
trevistados, tais como:

a) identificarem-se e explicarem os propdsitos
€ 0s obj etivos da pesquisa;

b) informarem qual o 6rgéo patrocinador e in-
teressado pela pesquisa;

c)informarem sobre a forma de escolha do en+
trevistado, 0 nimero de outras pessoas que seriam
entrevistadas e garantir o sigilo e o anonimato das
informagoes;

d) estabelecerem uma relacéo franca e que
sensibilize o entrevistado, quanto a seriedade e a
importancia do traba ho;

€) motivarem os entrevistados a darem respos-
tas corretas e compl etas.

Observou-se que este procedimento teve bons
resultados, pois a caréncia e o interesse por crédito
para o universo em questdo € muito evidente. As-
sim, um dos grandes trunfos disponiveis foi a ex-
posicéo dos objetivos da pesquisa, que despertava
0 interesse e a receptividade dos entrevistados.

Finalmente, ao longo do processo, cada entre-
vistador submetia os questionarios aplicados ao
respectivo supervisor de campo e este fazia uma
avaiacdo prévia, verificando se havia algum pro-
blema grave que devesse ser corrigido. Depois, a0
final de cada dia, o supervisor fazia uma avaliacéo
critica dos questionarios levantados, verificava a
sua consisténcia, as dificuldades encontradas e
checava todas as respostas. Caso houvesse qual-
quer tipo de problema, o entrevistador voltaria no
dia seguinte ao local onde perduraram equivocos,
omissdes, ou quaisquer outras dificuldades no k-
vantamento. Quando ndo era possivel entrevistar a
mesma pessoa, 0 entrevistado era substituido por
outro namesma localidade.

4 - ANALISE DOSRESULTADOS

Esta se¢@0 esta estruturada de modo a enfocar:
a) as caracteristicas socioecondmicas dos entrevis-
tados; b) as caracteristicas do negécio; c) a Situa-
¢do financeira do negocio e da familia; d) a expe-
riéncia com crédito; e €) o interesse pelo microcré-
dito.

4.1 - CARACTERIZACAO DOS
ENTREVISTADOS

A - Género

A maior parcela dos entrevistados é do sexo
masculino, que atinge um minimo de 56,90% em
S80 Luis e um méximo de 66,14% em Teresina
(TABELA 2). Deve-se observar que néo foi inten-
¢a0 da pesquisa fazer uma segmentacéo por sexo,
apenas selecionou-se 0s entrevistados, segundo um
critério de concentragdo das microempresas, procu-
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rando a maior diversificagdo possivel. Assm, as
proporgdes encontradas permitem aceitar que a

maior presenca de homens € um fendmeno tipico
do segmento analisado, uma vez que este género €

mais decidido e, na auséncia de oportunidades, é
guem primeiro se expde ao mercado.

TABELA 2
COMPOSIGCAO DOS ENTREVISTADOS POR GENERO (EM %)
CIDADES MASCULINO FEMININO TOTAL
SAO LUIS 56,90 43,10 100,00
RECIFE 62,74 37,26 100,00
TERESINA 66,14 33,86 100,00
FORTALEZA 62,13 37,87 100,00

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).

B - Idade

E pequena a proporcdo dos entrevistados que
tém até 19 anos, a maior parcela nesta faixa de
idade esth em S8o Luis (3,50 %) e a menor em

Fortaleza (2,74%). Por outro lado, com excegéo de
SSo Luis, a maioria dos entrevistados tem idade
superior a 35 anos (TABELA 3).

TABELA 3

COMPOSICAO DOS ENTREVISTADOS POR IDADE

(EM %)

CIDADES FAIXA ETARIA (em anos)
ATE19 | 20A24 | 25A 35 | 36A 49 | S0EMAIS | TOTAL
SAO LUIS 3,50 12,84 35,80 31,91 1595 | 100,00
RECIFE 3,30 11,68 27,16 34,51 2335 | 100,00
TERESINA 3,24 10,53 29,55 39,27 1741 | 100,00
FORTALEZA 2,74 11,72 34,10 33,42 17,96 | 100,00

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).

Deve-se observar que a idade € um bom indi-
cador da experiéncia adquirida ao longo da vida, o
gue pode dar aos mesmos uma maior estabilidade e
permitir que seus rendimentos sgjam até superiores
a0s que obteriam em um emprego no mercado
formal de trabalho. Assim, os que persistem na
atividade sdo os que tém mais conhecimento do
mercado, ou sga, 0s que ja atuam ha mais tempo.

C - Origem dos entrevistados

Diferente das demais cidades, Séo Luis e Te-
resina evidenciam uma maior propor¢cao de entre-
vistados que vieram de outras localidade, incluin-
do-sea o Interior do Estado e outras unidades da
federagdo (TABELA 4). Ora, mas estas cidades

foram as que apresentaram uma maior expansao
urbana nos Ultimos anos e que mais receberam
fluxos migratérios.

Por outro lado, Recife, demonstrou uma maior
proporcdo de entrevistados de origem loca. Isto
decorre do fato de aguela cidade ndo vir recebendo
grandes fluxos migratérios nos ultimos anos, uma
VEZ que 0s imigrantes mais recentes destinam-se
mais para 0S outros municipios da area metropoli-
tana polarizada por aquela cidade. Enquanto isto,
Fortaleza fica em uma situagdo intermediéria, con-
tinuando a ser um dos principais depositorios de
mé&o de obra expulsa do meio rural.
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TABELA 4
ORIGEM DOSENTREVISTADOS (EM %)

CIDADES O PROPRIO OUTRAS TOTAL
MUNICIPIO LOCALIDADES
SAOLUIS 43,80 56,20 100,00
RECIFE 76,40 23,60 100,00
TERESINA 39,4 60,96 100,00
FORTALEZA 54,14 45,96 100,00

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).

Procurou-se também saber o tempo de resi-
déncia das pessoas entrevistadas, cuja procedéncia
era de outras localidade. Os resultados (TABELA
5) mostram que predominam as pessoas com mais
de 5 anos de residéncia no respectivo municipio.
Com isto, percebe-se que 0s imigrantes sO conse-
guiram consolidar sua posi¢éo nas atuais atividades
apos algum tempo de experiéncia e de adaptacéo
aquela redlidade, enquanto os que imigraram ha
menos tempo ainda ndo conseguiram se estabilizar
COMO Microempresarios.

Portanto, a vivéncia é que vai permitir-lhes
entender o mecanismo de funcionamento da eco-

nomia loca e identificar as oportunidades para
criar 0 seu negdcio. Vale saientar que, observando
0s que residem ha menos tempo, aé 03 anos, per-
cebeu-se que entre eles encontram-se 0s que -
sempenham atividades de menor expressdo, com
menor valor de vendas e pouca capacidade finan-
ceira de endividamento. A partir destes resultados,
da para admitir que ha uma relacdo positiva entre
tempo de residéncia, experiéncia e capacidade
financeira

TABELA 5
TEMPO DE RESIDENCIA NO MUNICIPIO (EM %)
TEMPO DE RESIDENCIA
CIDADES MENOSDE| 1A2 | 3A5 [ MAISDE | TOTAL
1ANO | ANOS| ANOS | 5ANOS

SAOLUIS 2,42 2,71 7,79 87,12 100,00
RECIFE 1,01 1,27 1,27 96,45 100,00
TERESINA 0,40 1,62 2,83 9514 100,00
FORTALEZA 0,52 414 5,18 90,16 100,00

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).

D - Nivel educacional

Em S80 Luis predomina o nivel educacional
primério, equiivalente hoje até a 4" série do 1° grau.
Um outro aspecto que chama a atencéo € a peque-
na proporcéo de pessoas com o T grau e o sdto

para uma razoavel proporcdo dos com o 2 grau.
Por outro lado, em Recife, Fortaleza e Teresina
ocorre uma distribuicdo semelhante, ou sga, pre-
domina uma escolaridade entre o primé&rio e o
grau (TABELA 6).

TABELA 6
NiVEL EDUCACIONAL (EM %)
CIDADE NIVEL EDUCACIONAL

ANALFABETOS | PRIMARIO| I°GRAU | 2GRAU | SUPERIOR | TOTAL
SAOLUIS 7,28 64,20 1,95 28,79 0,78 100,00
RECIFE 6,56 36,88 35,46 20,00 0,71 100,00
TERESINA 8,15 24,89 20,34 24,03 258 100,00
FORTALEZA 4,76 3158 33,08 27,32 3,26 100,00

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).
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Deve-se destacar que no estudo mais detalha-
do (ROSA, 1997) foi dado um corte por género e,
no computo geral, aceita-se que a escolaridade
meédia feminina é maior, corroborando a tendéncia
verificada no Nordeste de que a mulher passa mais
tempo na escola do que o homem, umavez que ele
ingressa primeiro no mercado de trabaho e inter-
rompe seus estudos, enquanto a mulher leva mais
tempo para tomar tal decisdo.

Uma outra constatagcdo relevante é que, no
ambito da pesquisa como um todo, cresce o valor
das vendas com o nivel de escolaridade. Isto esta
de acordo com a teoria do capitad humano, que
admite que os rendimentos crescem com a escola-
ridade, uma vez que possibilita ao individuo acom-
panhar mais de perto as tendéncias, permitindo-lhe
melhor ocupar as oportunidades que surgem. To-
davia, ndo se deve perder de vista que, no segmen-
to em andlise, a experiéncia também é fundamen-
tal. Desta forma, congtitui 0 quadro ided para o
caso a combinacdo de escolaridade com experién-
cia. Contudo, nem sempre é possivel combinar as
duas coisas. Por exemplo, ao longo da pesquisa
percebeu-se que agueles com muitos anos de expe-
riéncia e mais idade apresentam um nivel de esco-
laridade menor.

E - Tempo de experiéncia

Uma outra observacdo geral é que mais de
60% dos entrevistados tém mais de cinco anos de
experiéncia, destacando-se Fortaeza (77,01%)
(TABELA 7). Congtatou-se também em cada cida-
de que ha uma relacéo direta entre tempo de resi-
déncia e experiéncia. Assim, 0 tempo, ou 0 no-
mento em que o espago econdmico foi identificado
pelos microempresarios, possibilitou a sua instala-
¢d0 e gerou uma certa inércia, permanecendo eles
ai, uma vez que dai tiravam o seu sustento e da
sua familia, enquanto adquiriam experiéncia e se
firmavam naguela atividade. A partir dai, geracse
um processo cumulativo que tende a manter o in-
dividuo naguela atividade. Ademais, o proprio
individuo se sente fortalecido e seguro, pois a sua
experiéncia, 0 seu tino e o conhecimento das opor-
tunidades sd0 agora 0 seu patriménio (sabem
guando devem comprar, 0 que devem comprar e
vender, que estratégia utilizar etc.). A sua saida
traria perdas financeiras e poucas oportunidades de
ascensdo, pois 0 mercado formal exige um tipo de
trabal hador que apresente requisitos diferentes dos
que foram adquiridos ao longo daguela experién-
cia

TABELA 8

TEMPO DE EXPERIENCIA NA ATIVIDADE (EM %)

TEMPO DE EXPERIENCIA
CIDADES |[MENOSDE| 1AMENOS | 3AMENOS | 5A MENOS | 10ANOS | TOTAL
1 ANO DE3ANOS | DE5ANOS | DE10ANGS | OU MAIS
SAO LUIS 6,73 17,39 13,83 21,34 40,71 100,00
RECIFE 4,82 8,38 10,41 13,45 62,94 100,00
TERESINA 0,00 6,05 16,94 25,40 51,61 100,00
FORTALEZA 0,00 17,41 12,66 24,81 45,12 100,00

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).

4.2 - CARACTERISTICAS DO NEGO-
ClO

A —Compras

A maior parte das compras dos entrevistados,
principalmente de Fortaleza, originamse do co-
mércio local, de acordo com 0 seu ciclo de produ-
¢ao e/ou comercializacdo (TABELA 8). Quando se
tratam de mercadorias que vém de outras localida-

des, predominam vestuario e cacados originarios
de Caruaru, Santa Cruz do Capibaribe e Fortaleza.

Mais uma vez S0 Luis diferencia-se das de-
mais cidades, pois uma propor¢éo maior de micro-
empres&rios desloca-se para as zonas de livre @-
mércio, a fim de comprarem produtos importados,
enquanto nas demais cidades, eles se abastecem
através do comércio loca ou de “muambeiros’.
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TABELA 9

ORIGEM DAS COMPRAS (EM %)

CIDADES COMERCIO) OUTRA OUTRO | \mporTADOS |  TOTAL
LOCAL CIDADE | ESTADO

SEOLUIS 8377 572 805 506 100,00

RECIFE 80,46 523 361 051 100,00

TERESINA 8755 283 8.50 061 100,00

FORTALEZA 98,94 053 053 0,00 100,00

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).

A TABELA 9 mostra a periodicidade das
despesas. Em todas as cidades predominam as
compras didrias/semanais. Aqueles que compram
por quinzena correspondem, no maximo, a 6,28%,
enquanto a periodicidade mensal destaca-se em
Fortaleza, com 35,60% dos entrevistados. Com

isto, observa-se que, no contexto gerd, o ciclo das
despesas se concentra em didrias/'semanais ou
mensais.

TABELA 10
FREQUENCIA DASCOMPRAS  (EM %)
CIDADES DIARIA [ SEMANAL | QUINZENAL | MENSAL | OUTROS | TOTAL
SAOLUIS 17,44 3837 9,30 31,01 3,88 100,00
RECIFE 18,53 25,63 9,39 20,10 6,35 100,00
TERESINA 1594 37,45 518 34,26 717 100,00
FORTALEZA 27,48 3511 14,25 19,85 331 100,00

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).

Finalmente, predominam os pagamentos a vis-
ta, situando-se esta modalidade em um minimo de
48,17% em Fortaleza e um maximo de 86,04% em
Recife (TABELA 10). Em entrevista a alguns mi-
croprodutores, pode-se perceber que a maioria
paga a vista por um dos seguintes motivos:

a) ndo tém crédito para comprar a prazo, em
decorréncia de seu pouco relacionamento com o

b) compram em pequenas quantidades e ndo
interessa aos fornecedores vender a prazo;

C) ndo querem se submeter aos juros embulti-
dos, que sdo exageradamente elevados,

d) ndo gostam, ou tém receio, de dever e pre-
ferem pagar tudo avista etc.

fornecedor;

TABELA 11
FORMASDE PAGAMENTO (EM %)
PRAZO
CIDADES A VISTA | SEMANAL | QUINZENAL | MENSAL | OUTRAS | TOTAL
SAO LUIS 81,75 4,37 2,38 7,14 4,36 100,00
RECIFE 86,04 3,55 2,03 7,36 1,02 100,00
TERESINA 79,01 4,94 2,88 12,35 0,82 100,00
FORTALEZA 48,17 8,38 6,28 35,60 1,57 100,00

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).

B - Vendas

De acordo com a TABELA 11, a freqiéncia
das vendas, na grande maioria dos casos, é diaria,
principalmente nas &reas onde prevalece 0 pequeno
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a fregliéncia semanal, pois existe um ou dois dias
da semana em que as vendas chegam ao seu mé-
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ximo. Também se constatou que a quase totalidade
das vendas ocorre para 0 consumidor final e com

pagamento a vista. SO em alguns poucos casos
isolados verificam-se vendas a prazo.

TABELA 12
FREQUENCIA DASVENDAS  (EM %)
CIDADES FREQUENCIA

DIARIA | SEMANAL | QUINZENAL | MENSAL | TOTAL

SAOLUIS 8527 6,98 0,39 7,36 100,00
RECIFE 94,92 5,08 0,00 0,00 100,00
TERESINA 65,34 18,33 0,00 16,33 100,00
FORTALEZA 225 5,25 0,25 2.25 100,00

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).

Esta maior freqiéncia diaria/semana e o -
gamento a vista estdo de acordo com as necessida-
des de dispor de um fluxo de renda continuo, para
amanutencao da familia. Afind, trata-se de micro-
produtores que, em grande parte, ndo tém condi-
¢Oes de aguardar um periodo mais longo para obter
recursos para as despesas familiares. O tipo de
atividade que mais foge desta moddidade € a pro-
ducdo, cujas caracteristicas do processo produtivo
exigem dos microempresarios uma programacao
da producéo, para ser vendida com uma certa defa-
sagem temporal, que nd&o pode ser superior a um
més.

Concluindo, os ciclos (compra, producdo e
vendas) didrio/semanal e mensa sdo 0s que pre-

dominam nos negdcios em questdo. Isto sindiza
para a periodicidade ideal de pagamentos de com-
promissos financeiros a serem assumidos.

4.3 - EXPERIENCIA COM CREDITO

Como era de se esperar, uma pegquena propor-
¢do dos microempresarios utiliza crédito bancario.
Também é peguena a proporcao dos que recorrem
a0 agiota. Ja o fornecedor tem uma participacéo
um pouco mais elevada, mas o que predomina
mesmo € a nao-utilizagdo de qualquer fonte de
financiamento (TABELA 12).

TABELA 13
FONTES DE FINANCIAMENTO (EM %)
QUEM EMPRESTA TAXA
CIDADES ‘ NAO TOTAL| DE JURCS
BANCO [AGIOTA | FORNECEDOR |FAMILIA UTILIZA MEDIA
SAOLUIS 1,94 0,78 7,78 117 88,71 100,00 16,32
RECIFE 2,54 2,28 13,96 18,02 63,20 100,00 19,45
TERESINA 4,38 2,79 19,12 5,58 68,13 100,00 14,00
FORTALEZA 6,35 9,70 1791 2,24 63,81 100,00 15,20

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).

Enquanto isso, a taxa média mensal de juros
pagos por quem utiliza alguma das mencionadas
dternativas de financiamento € bastante elevada,
ficando entre 14,00%, em Teresing, e 19,45%, em
Recife. Deve-se observar que estes sdo valores
médios. Na readidade, existem aqueles que pagam
juros de até 40% por més aos agiotas ou aos forne-
cedores.

Merece chamar a atencdo para 0 comporta-
mento do fornecedor, percebe-se que ele impde
uma taxa de juros, muitas vezes, superior a cobrada
até pelo agiota. A vantagem desse usurério é que as
vendas a prazo s2o feitas na informaidade, para
guem ndo tem garantias nem perspectivasO de a-
cesso a outra fonte de financiamento, além de ndo
dispor de recursos para comprar avista.
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Estas elevadas taxas de juros explicam a pou-
ca utilizagdo de qualquer fonte de financiamento,
OU Sgja, como 0 microempresario Ndo tem acesso
ao0s bancos comerciais nem aos programeas oficiais
de financiamento, eles se organizam para depende-
rem o minimo possivel de crédito. Isto ndo quer
dizer que des rgeitem o crédito, apenas ndo tém
acesso ap Mesmo.

4.4 - SITUACAO FINANCEIRA
A - Situacdo financeira do negécio

Comparando S&o Luis com Recife, percebe-
gue a primera localidade tem maior valor médio
de vendas mensais e renda brutal, (TABELA 13).
Este fendbmeno pode ser explicado por diversas
razoes, dentre elas se destacam:

a) 0 maior isolamento relativo de S&o Luis
Ihe permite manter microempresas com maior par-
ticipacdo no mercado;

b) o grande comércio forma ainda ndo avan-
cou significativamente nagquela capital, ndo sendo
ainda intensa a presenca de supermercados Shop-
pings, €tc.;

C) a atividade informa ganhou expansdo ha
menos tempo e 0 guste da quantidade de micro-
empresas ainda esta em andamento, enquanto em
Recife isto j& ocorreu e € mais disputado o espaco
econdmico.

Sdienta-se que a “rentabilidade” mensd
(V/G) €, aparentemente, muito elevada, Stuando-se
entre 49 e 68%. Todavia, se for atribuida uma re-
muneragao aos microempresarios e aos seus fami-
liares envolvidos com a atividade, essa “rentabili-
dade” se reduz substancialmente.

B - Situacdo financeira da familia

A maior renda familiar média encontrada foi
em Recife (TABELA 13), mas todas as cidades
gpresentam valores que ndo diferem muito. Tam-
bém identificou-se uma relacdo direta entre a sSitu-
acdo financeira do negdcio e a renda familiar, ou
sgja, as microunidades produtivas que manifesta-
ram maiores rendas brutas apresentam também
rendas familiares superiores, enquanto as de meno-
res rendas brutas tém as menores rendas familiares.

Um outro indicador utilizado foi a participa-
¢do da renda bruta do negocio na renda familiar
(RB/R). Este indicador revela o quanto a familia
dos entrevistados esta a depender do negdcio.
Quanto menor for o seu vaor, menos a familia
depende do negdcio e mais pode assumir compr o-
missos. No limite, quando o indicador for 1 (um),
toda a renda familiar provém do negécio. Portanto,
a capacidade de endividamento esta a depender do
nivel de renda bruta e da magnitude das despesas
familiares. Neste caso, qualquer imprevisto ou
dificuldade inesperada gera um certo comprome-
timento que reduz a capacidade de saldar dividas, o
que é uma Situacdo de risco maior do que para 0s
gue apresentam uma relacdo (RB/R) mais baixa.
Observa-se que a relacdo € maior em Fortaleza e
S50 Luis (TABELA 13).

i TABELA 14
SITUACAO FINANCEIRA (VALORES MEDIOS MENSAISEM R$)
DO NEGOCIO DA FAMILIA
CIDADE VENDAS | GASTOS RENDA
V) © BRUTA (RB) | /G | RENDA(R) | RBIR

SAOLUIS 204685 137139 67547 1,49 846,78 0,80
RECIFE 148543 884,02 601,41 1,68 902,11 0,67
TERESINA 163023  1.014,38 615,85 1,61 821,62 0,76
FORTALEZA 167997 102169 658,28 1,64 826,56 0,80

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).

Vae sdientar que, no estudo mais amplo
(ROSA, 1997), identificou-se uma relagdo direta
entre o valor de vendas e a relacd RB/R. Desta
forma, os baixos riveis de renda bruta das meno-

1 Deve-se observar que aRendaBruta (RB) € o quanto sobra,
ap0s 0s gastos com matéria-prima, transporte, taxas, etc. Este
valor corresponde a remuneracdo do microempresdio e de
seus familiares.
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res microempresas obrigam as familias a adotarem
uma estratégia tal que passem a depender menos
do negdcio. Assm, os membros secundarios da
familia se véem na contingéncia de se dedicarem a
outras atividades remuneradas. Todavia, a medida
que se avanga para o0s niveis de venda e renda
bruta maiores, a estrutura familiar patriarcal e me-
chista nordestina encontra meios para liberar os
membros secundarios, notadamente os mais jovens
e as mulheres, para se dedicarem aos estudos a
aos afazeres domésticos, ou engaja-os ao proprio
negocio, como trabalhadores familiares, remunera-
dos ou néo.

4.5- ACEITACAO DO MICROCREDI-
TO

A TABELA 14, indica que a maioria dos e
trevistados tem interesse e sente necessidade de
financiamento. Uma confirmag@o disto é que, a0
serem indagados se “ Edtariam interessados em
uma entidade que empreste dinheiro a taxas de
bancos comerciais’, 77,91% dos entrevistados de
S&o Luis e 84,01% de Recife responderam afirma-
tivamente. Nas outras cidades identifica-se uma
proporcdo de respostas positivas menores, porém
superiores a 50%.

TABELA 15
PROPORCAO DOS ENTREVISTADOS INTERESSADOS EM FINANCIAMENTO (EM %)

A TAXA DE JUROS DOS BANCOS . .
CIDADE COMERCIAIS EMPRESTIMO SOLIDARIO
SIM(D) NAO(Q) TOTAL(3) | SIM@) | NAO(5) |TOTAL(6)
SAOLUIS 78,70 21,30 100,00 60,08 | 3902 | 100,00
RECIFE 83,67 16,33 100,00 52090 | 4701 | 10000
TERESINA 69,20 30,80 100,00 5142 | 4858 | 100,00
FORTALEZA 5597 44,03 100,00 3662 | 6338 | 10000

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).

Ora, estas respostas até parecem contradito-
rias, pois a maioria ndo utiliza nenhuma fonte de
financiamento. Todavia, ndo se deve esquecer que
estdo sendo pesquisadas pessoas que ndo tém aces-
s0 a um sistema formal de crédito. As principais
causas disto sdo:

a) trata-se de pessoas que, namaioria, ndo tém
garantias reais aceitavei s pel os bancos;

b) as exigéncias em termos de documentacdo
e reciprocidade sdo um outro fator restritivo;

) existe uma grande barreira social e psicolo-
gica entre os entrevistados e as institui¢des bancé-
rias e financeiras, pois elas estdo estruturadas e 0
seu pessod treinado para lidar com pessoas de um
nivel de renda mais elevado e um padrdo socia
diferente.

Por estas e outras razdes, 0s entrevistados po-
dem até ter como aspiracéo contar com alguma
forma de financiamento, mas entendem que € uma
redidade que estd muito distante. Portanto, eles
atuam no espaco que esta ao seu acance, ou sga,
Se organizam para precisarem 0 minimo possivel

de financiamento e, quando precisam, procuram as
aternativas disponivels, quais sggam: o agiota, 0s
amigos ou os fornecedores, mesmo assim, pagando
juros muito elevados.

Quando foram indagados sobre as dificulda-
des de obtencéo de empréstimos, a maioria dos que
utilizavam alguma fonte de financiamento afirma-
ram ndo terem dificuldades; ja os que ndo contam
com nenhuma fonte de financiamento responde-
ram:

a) nuncatente;
b) sdo muitas as exigéncias,
C) ndo gosto de ficar devendo, etc.

Esta € uma das formas de se posicionarem, re-
conhecendo o0 quanto eles so aceitos, ou néo, peo
sstema. Assm, ees podem até manifestar uma
certa disposicdo a ndo operar com os bancos, prin-
cipadmente com os bancos comerciais. Mas, na
verdade, eles estdo rejeitando quem os discrimina.

Em decorréncia disto, a categoria em andlise
esta predisposta a recusar prontamente qualquer
situacdo que Ihes cause alguma dlvida, risco ou
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constrangimento, ou sgja, a sensibilidade da -
manda de tais pessoas por crédito é muito acentua-
da. Procurando confirmar isto, foi feita a seguinte
pergunta: “ Vocé se uniria com outros empreende-
dores para tomar um empréstimo dirigido para o
seu negéeio” ? O resultado foi bastante significati-
VO, pois em Sao Luis as respostas afirmativas se
reduziram para 60,08% dos entrevistados, enquan-
to em Recife aquedafoi para’52,99%, em Teresina
para 5142% e em Fortdeza paa 36,62%
(TABELA 14). Estafoi uma primeira evidéncia da
facilidade de mudanca de opini&o das pessoas pes-
quisadas.

Objetivando entender melhor a mudanca de
atitude dos entrevistados, procurou-se aprofundar a
guestéo, através de entrevistas qualitativas junto a
alguns dos microempresarios. Os resultados suge-
rem os seguintes motivos:

a) desconfianca e temor de “sujar o nome’
guando um membro do grupo solidério ndo saldar
0 COMPromisso assumido, pois ser avalista de ter-
ceiros é considerado um péssimo negdécio;

b) temor de que agum elemento do grupo,
mesmo que tenha intencdo de pagar, ndo possa
atender prontamente ao compromisso, em decor-
réncia de dificuldades financeiras, uma vez que
fatores conjunturais adversos estdo a castigar o
setor.

Posteriormente, em Fortaleza prosseguiu-se,
na tentativa de caracterizar melhor o interesse por
crédito do segmento em andlise. Desta feita, os
entrevistados foram divididos em subgrupos. Cada
um dos entrevistadores ficou encarregado de acres-
centar uma pergunta aos que afirmassem ter inte-
resse em uma entidade que emprestasse dinheiro a
taxas dos bancos comerciais. A pergunta era a

seguinte;

a) o0 primeiro entrevistador perguntava aos
seus entrevistados: “o(a) senhor(a) aceitaria tomar
emprestado R$100,00 hoje para pagar R$ 102,00 a
R$ 104,00 daqui atrinta dias?’

b) j& 0 segundo perguntava: “o(a) senhor(a)
aceitaria tomar emprestado R$ 100,00 hoje para
pagar R$ 104,00 a R$ 106,00 daqui atrinta dias’?

C) enguanto isto, o terceiro entrevistador per-
guntava: “o(a) senhor(a) aceitaria tomar empresta-
do R$ 100,00 hoje para pagar R$ 106,00 a R$
108,00 daqui atrintadias’?

d) finamente, o quarto entrevistador pergun-
tava: “0(a) senhor(a) aceitaria tomar emprestado
R$ 100,00 hoje para pagar R$ 108,00 a R$ 110,00
daqui atrintadias’?

Apés estas perguntas, a propor¢do de entrevis-
tados que mantiveram a resposta afirmativa foi:

a) 89,47% para os sob a responsabilidade do
primeiro entrevistador (intervalo de 2 a 4%);

b) 87,21% para os sob a responsabilidade do
segundo entrevistador (intervalo de 4 a 6%);

c) 57,78% para os sob a responsabilidade do
terceiro entrevistador (intervalo de 6 a 8%);

d) 51,02% para os sob a responsabilidade do
guarto entrevistador (intervalo de 8 a 10%).

Procedimento semelhante foi adotado em Te-
resina. Porém, adaptando a questéo as particulari-
dades locais. Assm, sO foram propostas taxas de
juros nos intervalos de 4 a 6%, 6 a 8% e 8 a 10%,
obtendo-se as seguintes proporcdes de entrevista-
dos que mantiveram a resposta afirmativa:

a) 95,38% para os sob a responsabilidade do
primeiro entrevistador (intervalo de 4 a 6%);

b) 75,36% para os sob a responsabilidade do
segundo entrevistador (intervalo de 6 a 8%);

C) 72,41% para os sob a responsabilidade do
terceiro entrevistador (intervalo de 8 a 10%)

Com isto, obtém-se uma indicacéo do grau de
reac8o dos possives usudrios do microcrédito em
relagdo a taxa de juros. Aplicando estes resultados
a TABELA 14, edtima-se a propor¢do dos que
estariam manifestando o seu interesse em emprés-
timo, para as cidade de Fortdeza e Teresing, de
acordo com os intervalos de taxas de juros. Os
resultados estdo na TABELA 15. Condata-se di
gue, quanto maior a taxa de juros, menor € a pro-
porcao dos interessados pelo microcrédito, ou sgja,
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identifica-se uma relacdo inversa entre interesse
por financiamento e taxa de juros, 0 que esta de

acordo com o comportamento normalmente espe-
rado.

B TABELA 16
PROPORCAQO DOS ENTREVISTADOS INTERESSADOS EM FINANCIAMENTOS,
POR INTERVALOS DE TAXAS DE JURCS (EM %)

CIDADES INTERVALOS DE TAXAS DE JURCS
2%A 4% 4% A 6% 6% A 8% 8% A 10%
TERESINA --- 66,00 52,15 50,11
FORTALEZA 50,08 48,81 32,34 28,56

FONTE: BANCO DO NORDESTE, 1997 (pesquisa direta).

Comparando Fortaleza com Teresina, ressata-
se que, na primeira cidade, a proporcdo de aceita-
¢do de financiamento € menor, enquanto a reacao
dos entrevistados, em relacdo aos diferentes niveis
de taxas de juros, é maior. Este comportamento
decorre da existéncia de outras aternativas de cré-
dito em Fortaleza, através de programas oficiais de
financiamento, cujas taxas de juros estdo aguém
das cobradas pelos bancos comerciais. S&0 pro-
gramas operacionalizados pelo Sistema Nacional
de Empregos (SINE), pelo Servico de Apoio a
Pegquena e Média Empresa (SEBRAE) e pela Pre-
feitura do Municipio, os quais tém uma acdo mais
intensa do que a observada nas outras cidades pes-
quisadas. Como sd0 modalidades de financiamento
bastante divulgadas, muitos dos possives usuérios
do microcrédito entendem que as taxas de jurcs
justas, a serem cobradas por uma nova linha de
crédito, ndo devem ser maiores do que as que pre-
vaecem nas dternativas disponiveis. Assim, as
opcoes existentes funcionam como uma referéncia
do que deve ser um programa de apoio financeiro e
se constituem em um produto concorrente do mi-
crocrédito.

Finalmente, um outro aspecto importante d>-
servado foi que, entre aqueles que recusaram a taxa
de juros apresentada, principalmente no intervalo
de 8 a 10%, aguns informaram que aceitariam
pagar, no maximo, uma determinada taxa. JA os
gue aceitariam pagar uma taxa de juros maior sdo
formados por microempresarios que tém menos
acesso a qualquer linha de financiamento e tém
mais dificuldades financeiras. Portanto, representam
maior risco de inadimpléncia O importante disto foi a
observacdo de que os entrevistados tém uma boa ro-
¢20 sobre taxa de juros, um conceito do que seriajusto
€ 0 quanto estariam digpostos a pagar.

5- PERSPECTIVASPARA O SETOR

A partir das constatagOes apresentadas dispbe-
se algumas importantes indicagtes sobre o perfil
dos possiveis usuérios do microcrédito, seus habi-
tos de compra e venda, ciclo dos negdcios, interes-
se por financiamento, reacéo a diferentes taxas de
juros, etc. Projetando os resultados para a popula-
¢a0 de microempresarios, obtém-se 0 niUmero de
potenciais usuarios, que € grande o suficiente para
justificar e viabilizar o programa. Todavia, néo se
deve perder de vista que fatores conjunturais e
estruturais adversos estdo afetando a economia
brasileira. Procurando aprofundar a questéo, foram
realizadas entrevistas a microempresarios, lideres e
representantes de instituicdes locais, tais como
prefeitura, associagdes, sindicatos etc., objetivando
complementar as informagdes obtidas, confirmando
alguns resultados e esclarecendo SituagOes duvido-
sas. Portanto, foi levantado o quadro atua do setor,
relacionando-0 com a conjuntura naciona e com as
transformagdes por que passa a economia, objet-
vando apreender quais as perspectivas para as m-
croempresas, sob 0 ponto de vista daqueles que con-
vivem com o seu dia-a-dia

De acordo com as entrevistas, observou-se
uma queixa generalizada sobre as dificuldades
atuais dos negécios. Os principais motivos aponta-
dos foram os que se seguem:

a) A Ampliacdo do Crédito - segundo alguns
entrevistados, o plano real promoveu a estabiliza-
¢do dos pregos e trouxe o crédito ap consumidor a
prazos maiores. Assm, muitos dos possiveis clientes
do informa passaram a comprar no comércio formd,
comprometendo suas rendas com prestagdes, 0 que
acarretou a restricgo de outras despesss e 0 arefeci-
mento do movimento dos peguenos Negocios.
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Esta é apenas uma das manifestacbes da con-
corréncia nas cidades pesquisadas. O fendmeno
explicita-se também através das reivindicagdes do
comércio formal, no sentido de que o centro sga
descongestionado e melhor estruturado. Ademais,
este segmento também vem adotando préticas de
comerciaizagdo mais atrativas para os consumido-
res de baixa renda, como é o caso das vendas a
prazo com pagamentos semanais, por exemplo, ja
utilizadas em aguns locais,

b) A Globaizacdo - este fenbmeno também
foi apontado como fator restritivo, ressaltando-se
duas formas de percepcdo do problema:

i) aprimeira pode ser apreendida pela posicdo
do presidente do Sindicato do Comércio Vendedo-
res Ambulantes de Recife, Olinda e Jaboatéo, Sr.
José Francisco da Silva. Em entrevista, ele referin-
do-se a globalizagdo, afirmou categoricamente que
atuamente

“ as pessoas passaram a dar maior valor ao dinheiro,
pesquisando mais 0s precos e s6 comprando onde
vendem mais barato (...) Acredito que nos proximos
anos, cerca de 35% dos ambulantes desistirdo do
negocio (...)Eles precisam se conscientizar que devem
acompanhar a tendéncia do mercado: ndo comprar
muito de uma s6 mercadoria, pois poder&o ficar com
estoque que ndo atende ao mercado (saiu de moda).
Devem comprar quantidades menores de produtos
diferentes (...) Devem saber que o importante é o bom
atendimento, a boa aparéncia e conformaremse em
ganhar pouco por cada mercadoria vendida, vendendo
uma maior quantidade (...) Se alguém compra uma
mercadoria de um ambulante e encontra mais barato
emoutro local, ele ndo volta maisali” ;

ii) a segunda manifesta-se na opinido do re-
presentante dos ambulantes na administragdo do
Shopping Cais de Santa Rita, em Recife, Sr. Carlos
Dias. Ele argumentava que a globalizacdo estava
prejudicando o setor. Ao ser indagado como isto
ocorria, €le gpontou para uma venda de bonés e
disse “agueles bonés estdo sendo vendidos por R$
3,00, enquanto a LOBRAS vende um produto de
melhor qualidade, vindo da China, por R$ 1,80".
Perguntado por que ndo vendiam mais barato, ele
afirmou que ndo seria possivel por causa do preco
de compra, dos custos com materias, etc.

Estes dois casos citados sdo ilustrativos e -
dicativos de que existem transformagdes em anda-
mento que dever&o modificar o segmento informal.

Todavia, ndo se pode considerar que € um processo
tendente apenas a restringir 0 setor, pois, enquanto
0s consumidores passam, gradativamente, a serem

mais exigentes e os produtos importados reduzem
0 espaco de adguns produtos locais, existe uma
gama enorme de bens e servicos oferecidos pelo

setor informa que ndo sdo afetados, tais como
producéo, comercializagdo e servigos que envolve
produtos alimentares, confecgdes de chaves, xerox,
etc. Por outro lado, surgem novas oportunidades,

como a proliferacéo do pequeno comércio de pro-
dutos importados, por exemplo, que abriga uma
parte expressiva dos ambulantes das cidades pes-
quisadas. Portanto, existem situaces desfavorévels
a expansdo do informal, mas também existem no-
VOS espagos que se criam. Talvez predomine o
efeito retracdo, mas esta ndo € uma situacéo facil-
mente identificada;

c) O Desemprego - o desemprego também foi
apontado por aguns entrevistados como um fator
de restricdo ao setor, identificando-se duas verten-
tesexplicativas:

i) a primeira afirma que o desemprego vem
restringindo a renda das pessoas, reduzindo, assim,
o volume das vendas. Este € um caso tipico de
reducdo da demanda decorrente da redugdo do
poder aquisitivo dos clientes do setor informd,;

ii) a segunda argumentacdo aponta que o -
semprego fez com que um niimero maior de pesso-
as passasse a se dedicar aos pequenos negdcios,
aumentando a concorréncia (na expressao de um
dos entrevistados de Fortaleza, “0 setor ficou con
gestionado”). Este é o efeito colchdo, onde admite-
Se que a crise leva algumas pessoas a serem absor-
vidas pelo segmento informal. Todavia, observa-se
gue a clientela dos bens e servigos produzidos e/ou
comerciaizados no segmento informa ndo se ex-
pandiu, podendo até ter-se retraido. Assim, arenda
média tende a diminuir, restringindo-se a situacao
de alguns microempreséarios individualmente. Em
outras paavras, dado o tamanho (ou a redugédo) do
mercado, O ingresso de novos microempresarios
tende a reduzir a renda média.

Desta forma, o desemprego, decorrente de fa-
tores conjunturais e estruturais, tem dois efeitos
sobre o setor (reducdo da demanda e aumento do
nimero de concorrentes) que se acumulam, redu-
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zindo a renda média dos que dali retiram o seu
sustento.

d) A Restruturacdo do Comércio - 0 avango
do grande comércio (supermercado, shopping €tc.)
também foi apontado como um fenbmeno que
tendente a deslocar os microempresarios do mer-
cado, principalmente os feirantes e os comerciantes
de mercados publicos. Este € mais um efeito de
cunho estrutural que se adiciona ao efeito da globa-
lizacdo, conforme salientou-se acima. Trata-se da
disputa por mercado que leva o setor formal a bus-
car novas formas de atrair os consumidores, av
guanto estes vao paulatinamente deixando de se
abastecerem através de bens produzidos e/ou -
mercializados no mercado informal.

Assm, observa-se que 0 problema existe e
gue aguns dos microempresarios tém uma certa
percepcdo da sua origem. Desta forma, deve-s
considerar que, em uma fase como esta, muitos dos
possiveis usuarios do microcrédito ndo estardo nas
melhores condi¢bes financeiras, apresentando-se
um maior risco de inadimpléncia. Mesmo assim, é
possivel viabilizar o programa, pois existe um
grande contigente de informais que atuam no ramo
ha bastante tempo, os quais ndo serdo facilmente
deslocados do mercado e tém uma grande capaci-
dade de adaptacéo as situacdes adversas, chegando,
inclusve a encontrar novos espacos e formas de
exploracdo do setor.

6- CONCLUSAO

Os resultados apresentados confirmam agu-
mas das expectativas a respeito da formagdo e da
evolucéo do segmento informal e relativizam ax
tras, além de sindizar para a existéncia de um
segmento que tem condi¢des de sobreviver e até de
abrigar um grande contigente de pessoas que ndo
encontram ocupacdo no mercado formal de traba-
Iho, os quais conseguem compor uma renda que
Ihes proporciona um padréo de vida que, dado o
seu perfil de qualificagdo, dificilmente seria alcan-
cado através de um emprego com carteira assinada.

Todavia, percebe-se que os fatores estruturais
e conjunturais se refletem na situagéo atua e nas
expectativas dos proprios microempresarios. En-
guanto isto, o proprio setor forma reestrutura-se,
procurando novas formas de ocupar o mercado. O
certo € que em momentos de crise todos procuram

se defender. Um recurso utilizada pelo setor formal
tem sido atrair o consumidor de menor nivel de
renda, através de propaganda ou formas de comer-
cidizacdo mais adequadas a redidade daqueles
consumidores.

Portanto, o tamanho do mercado informal, a
concorréncia com o formal e o poder aguisitivo dos
consumidores do setor informal estabelecem as
possibilidades e as limitagbes para o microcrédito.
Todavia, ndo se deve perder de vista que a situagéo
ndo € igua para todos os microempresarios. Al-
guns encontram-se em dificuldades e estdo tentan-
do mudar de ramo, afim de encontrar uma situacéo
mais favoravel, e outros estdo abandonando o re-
gocio, aprofundando-se as condicOes precérias de
sobrevivéncia. Entretanto, existern os que demons-
tram um grande potencial de adaptacdo as Situa-
¢Oes adversas. E um universo complexo e que ndo
pode ser considerado em uma so dimensdo ou ten-
déncia

Concluindo, o que existe de fato € um setor
informal bastante heterogéneo, onde alguns séo
penadizados por fatores conjunturais e estruturais
adversos e outros ndo. Existem os que, apesar das
adversidades, encontram meios para crescer e se
fortalecer. E um mundo de disputa, onde cada um
constréi 0 seu espaco a cada dia. Dedicam+se mui-
to a atividade e 0 seu negdcio passa a representar o
seu patriménio e a fazer parte dasuavida. Afind, €
ddi que eles retiram o seu sustento e da sua fami-
lia. Desta forma, apesar do atuad momento de dif i-
culdade, o programa tem potencialidades para, pelo
menos, preservar a renda e manter o nivel de ocu-
pacao, principalmente dos que exploram seus res-
pectivos negdcios ha mais tempo.

ABSTRACT

This paper anayses some trends of small
production units in the informal sector of Northeast
Brazil, using field research data collected in the
citiesof Recife, Fortaleza, Teresinaand S&o L u-
is, in order to draw an economic-financia profile
of the sector. The theoretical framework used was
the one that studies the informal sector from the
point of view of small merchant production. The
study analyses a group of indicators, obtained t-
hrough the application of questionnaires to a range
of 1324 micro-units, and interviews with sector
representatives. The results obtained alow to con-
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clude that there is a large space for the role of m-
cro-credit, identified by the producers willingness
to pay for financing. However, it should be war-
ned that the current economic situation is marked
by adverse factors, leading to recommend caution
in the design of a micro-credit programme, mainly
by redtricting its size and selection of the units to
be contemplated.

KEY WORDS:

Microcredit; Small Production; Informal Sector;
Brazil-Northestern Region.
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