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Como as institui¢es de microcrédito promovem a autonomia das mulheres em
Mocambique. Estudo de caso da Tchuma, cooperativa de crédito e poupanca
(Parte 1)

Catarina Casimiro Trindade
(Mestranda Antropologia UNICAMP)

Resumo: Como se organizam mulheres que possuem pequenos negdcios nos mercados da cidade de
Maputo e que recorrem a instituicbes de microcrédito? Os seus negdcios e familia beneficiam do
empréstimo que as mulheres recebem das institumicroi¢es financeiras? Poderdo estas promover a
autonomia financeira das mulheres? Partindo da constatagdo de que sdo as mulheres as que mais
procuram institui¢cdes micro financeiras e as que tém maior taxa de sucesso, a pesquisa partiu do estudo
de caso de uma instituicdo de microcrédito existente na cidade de Maputo, Tchuma, Cooperativa de
Crédito e Poupanga, e das suas clientes comerciantes, para procurar dar resposta as questfes levantadas.
Orientadora: Profa. Dra. Virginia Ferreira. Instituicdo de ensino: Faculdade de Economia da Universidade
de Coimbra. Curso: licenciatura em Sociologia. No volume anterior (ANO 16 Vol. 2 - 2014 -
Julho/Dezembro) foi publicado o primeiro capitulo. Nesse momento, publicamos a segunda parte que
corresponde aos segundo e terceiro capitulo da pesquisa.
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Operacionalizagdo do estudo

Hipoteses de trabalho

As hipoéteses apresentadas foram construidas com a finalidade de dar resposta a
pergunta de partida. Séo elas:
1. O apoio que as instituicbes micro-financeiras prestam as mulheres permite-
Ihes desenvolver as suas capacidades para um determinado negdcio, transformando-os
em actividades produtivas, com a finalidade de conseguirem pagar as suas dividas,

podendo, assim, aumentar a sua renda.

Assim, as mulheres tornam-se capazes de cuidar de si e das suas familias,

através do seu proéprio trabalho.
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2. As instituicdes de micro-crédito, embora garantam o acesso ao credito a
muitas mulheres, levam a que estas se tornem cada vez mais dependentes do crédito,

impedindo-as de se tornarem plenamente autonomas do ponto de vista financeiro.

Devido a instabilidade do sector financeiro, as mulheres precisardo sempre de
recorrer ao micro-crédito para suprir as dificuldades financeiras que enfrentam por nao
conseguirem vender o suficiente para gerar renda. Desta maneira, 0 acesso ao crédito
torna-se um circulo vicioso, pois as mulheres precisam de dinheiro para comprar
produtos, mas se ndo os vendem nas quantidades necessarias para gerar renda tém que

recorrer novamente ao crédito, o que as impossibilita de se tornarem auténomas.

Construcao/Operacionalizacao de conceitos

Ao olhar para a pergunta de partida, um conceito salta logo a vista. Esse
conceito é o de autonomia. Pois se a minha questdo central é tentar perceber se as
instituicbes de micro-crédito promovem ou ndo a autonomia das mulheres, fica claro

que este conceito é central ao desenvolvimento do estudo.

O conceito de autonomia possui multiplas dimensbes, sendo cada uma
indispensavel para que cada mulher alcance o controle sobre a sua vida. A autonomia
fisica diz respeito a autodefinicdo da reproducdo e da sexualidade; a autonomia politica
esta relacionada com o direito de opinido, de organizacdo e de participacdo; a autonomia

sociocultural refere-se a aspectos de identidade e auto-estima.

Mas existe uma dimensao do conceito de autonomia que, no meu entender, é o
mais importante e o que merece maior atencdo. Estou a falar da dimensé&o financeira,
que esta intimamente ligada ao acesso e controle dos meios de produgéo e dos recursos,
ou seja, das condigbes econdmicas que assegurem o bem-estar para a mulher e para a
sua familia. Este é o principal objectivo deste trabalho: tentar perceber se, através das
instituicbes de micro-crédito - que proporcionam as mulheres o acesso ao crédito
necessario a melhoria do seu negdcio - as mulheres se tornam (ou ndo) financeiramente
auténomas, ou seja, se Sd0 ou ndo capazes de gerir, elas proprias, 0 seu negdcio e

aumenta-lo, conseguindo assim lucro suficiente para quitarem as suas dividas e viverem
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decentemente. E como saber se uma mulher é ou ndo financeiramente autonoma?
Existem vérios indicadores que nos podem mostrar, tais como a possibilidade de pagar,
no prazo certo, o empréstimo; poder comprar comida para alimentar os filhos e o resto
da familia, fazer o rancho mensal e ter dinheiro para a saude; a possibilidade de mandar
os filhos a escola; ter como pagar os transportes publicos; pagar as despesas da casa e
fazer melhoramentos na habitacdo; fazer melhorias no local do negdécio ou poder
comprar mais produtos para vender e ter dinheiro para consumo préprio. E certo que
estes indicadores, que mostram uma melhoria no nivel de vida das mulheres, s6 sdo

possiveis se houver lucro suficiente no negdcio.

Outra questdo importante no que respeita a autonomia financeira e que tem que
ser bem compreendida durante a fase das entrevistas é a de as mulheres, durante e apds
0 processo de empréstimo, conseguirem (ou ndo) tornar-se auto-suficientes
relativamente ao negdcio. Isto quer dizer, conseguirem ter autonomia para continuar o
seu negdcio sem a ajuda dos empréstimos constantes, mas sim dos seus lucros. Ou, se
por outro lado, isto dificilmente acontece, fazendo com que as mulheres tenham que
recorrer constantemente aos empréstimos para poderem tocar os negocios em frente,

evitando que assim estes vao abaixo.

Estratégia de recolha de informacéo

A informacao inicial foi conseguida através da recolha e analise bibliografica. A
informacdo recolhida no decorrer do trabalho de campo foi conseguida através de
entrevistas semi-estruturadas as mulheres clientes da Cooperativa de Crédito e
Poupanga Tchuma, analises de contetdo das proprias entrevistas e observacdo néo-
participante, efectuada durante o periodo em que me encontrei a fazer as entrevistas
numa das agéncias da Tchuma, onde passei varias manhds, umas a entrevistar varias
mulheres e outras a ter conversas informais com os gestores de clientes (quando estes la
se encontravam) e a tirar notas de tudo que se passava a minha volta, o que faziam os

funcionarios, o que conversavam entre si, quem entrava e saia da agéncia, 0 que as
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pessoas la iam fazer, entre outras actividades. Explicarei, de seguida, como decorreu o

trabalho de campo, passo a passo e com maiores detalhes.

O trabalho de campo

A realizacdo do trabalho de campo foi feita em duas fases, na cidade de Maputo.

A primeira foi de 23 de Maio a 14 de Julho de 2006 e a segunda de 8 a 21 de Fevereiro
de 2007.

Fig.1 Mercado do T3, em frente a agéncia do Infulene, onde trabalha a maior parte das mulheres
entrevistadas

Primeira fase do trabalho de campo
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Confesso que, quando cheguei a Maputo, ndo fazia a minima ideia de como
comecar a recolher informacao. O primeiro passo foi tentar encontrar uma agéncia onde
pudesse fazer o estudo de caso, tarefa nada facil. Ndo conhecia ninguém que me
pudesse pdr em contacto com as instituicdes e sozinha também nao fui a lado nenhum.
SO depois de bastante tempo e de varias tentativas € que, atraves de um conhecido,

entrei em contacto com a Tchuma.

O primeiro encontro ndo correu muito bem, pois a senhora com quem deveria
encontrar-me ndo me recebeu. SO depois de contactar a directora adjunta da Tchuma é

que o meu trabalho realmente comegou.

Depois do encontro, onde expliquei em que consistia 0 meu trabalho e o que iria
fazer na instituicdo, ficou combinado que iria trabalhar na agéncia do Infulene, por ser a
mais calma, o que facilitaria o trabalho. Combinou-se também um encontro na agéncia,

para ficar a conhecer tudo antes de comegar as entrevistas.

Ap0s a visita a agéncia, onde fiquei a conhecer as instalagdes, fui apresentada
aos trabalhadores e tive uma pequena entrevista com o chefe sobre o seu
funcionamento, em que se decidiu que o melhor seria fazer as entrevistas na propria
agéncia, numa das salas, a medida que fossem chegando as clientes. Ficou assim
decidido por ser mais facil, uma vez que combinar encontros com as mulheres ¢ muito

dificil por causa do seu trabalho.

Analise da primeira fase do trabalho de campo

Depois de voltar a Portugal, iniciei a transcricdo das entrevistas e a analise das
mesmas. Foi durante esta parte do trabalho que me dei conta de que ndo tinha
informacdo suficiente para continuar com o trabalho. Penso que a minha falta de
experiéncia na altura dificultou a recolha da informacdo. N&o soube conduzir bem as
entrevistas nem tirar toda a informacéo que precisava. Também néo fiz certo tipo de
perguntas que, mais tarde, ao analisar as entrevistas, verifiquei que eram bastante
importantes. A Unica solucdo era voltar a Maputo e tentar entrevistar de novo as

mesmas mulheres.
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Falei entdo com a directora adjunta da Tchuma, que ndo se opds de maneira

nenhuma a que eu voltasse a fazer as entrevistas na agéncia do Infulene.

Assim, depois de rever todo o projecto, ler e detectar os erros cometidos durante

as primeiras entrevistas e corrigir o guido, acrescentando-lhe algumas questées, voltei

para Maputo para dar continuidade ao meu trabalho de campo.

Fig.2 Mercado do T3, no Infulene

Segunda fase do trabalho de campo

Esta fase do trabalho foi muito mais facil para mim, visto ja ter um a vontade na
agéncia e conhecer bem as pessoas que la trabalhavam. Depois de um pequeno encontro
com a directora adjunta da Tchuma, fiquei a saber que o chefe da agéncia tinha mudado

e que os gestores estavam também em fase de transicdo. Contou-me que costumam
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fazer uma rotacdo do pessoal pelas agéncias, de tempos a tempos. A Unica pessoa que

ainda estava na agéncia era uma das gestoras que conheci na primeira fase.

Fui a agéncia antes de comecar o trabalho para combinar com uma das senhoras
que I& trabalham como iam ser as entrevistas. Fiquei contente por saber que 0s gestores
estariam muito ocupados e que ficaria mais ou menos por minha conta. Contente
porque, assim, podia explorar melhor as coisas, ir ao mercado sozinha e procurar as
clientes. Por um lado foi mais complicado, porque ndo tinha ninguém que me
anunciasse. Mas por outro, algumas das senhoras ja me conheciam e levaram-me a
outras. Na agéncia, 0 método continuou o mesmo: faria as entrevistas a medida que

fossem chegando mulheres a agéncia.

O trabalho durou cerca de 10 dias, nos quais consegui fazer 14 entrevistas.
Foram menos entrevistas do que as da primeira fase, mas muito melhores em termos da

informacao recolhida.

Anélise da segunda fase do trabalho de campo

Esta foi, sem duvida, a melhor fase do meu trabalho. Com a experiéncia ganha
anteriormente, consegui recolher mais e melhor informacéo para os objectivos a que me
propus no inicio do trabalho. Apesar de ndo ter tido tanto tempo como na primeira fase,
consegui fazer tudo. Podia ter feito mais entrevistas, mas acho que, para 0 que preciso,

estas entrevistas sdo suficientes.

Percebo agora melhor como vivem estas mulheres e como é o seu trabalho, as
suas preocupacdes e sonhos de futuro. Depois de transcrever todas as entrevistas,

analisei-as, fazendo um quadro com toda a informac&o obtida, pergunta a pergunta.

Dificuldades encontradas durante o trabalho de campo

No inicio do trabalho, o mais dificil foi encontrar uma organizacdo de micro-

crédito com a qual pudesse trabalhar. Depois de varias tentativas fracassadas, consegui
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chegar a directora adjunta da TCHUMA através de um conhecido que me colocou em
contacto com ela. J& durante o trabalho de campo, penso que o mais dificil para mim foi
ganhar a confianca das mulheres a quem entrevistei. Por ser branca e jovem,
aparentemente sem experiéncia, as mulheres desconfiam logo. Ndo gostam muito de
falar sobre o0 seu negdcio, sobre assuntos que envolvam dinheiro, porque as pessoas tém
muito receio que fagam levantamentos para lhes “roubarem” os bens. Este ¢, alids, um

problema que se encontra muitas vezes durante o trabalho de campo em Mogambique.

O facto de ter que fazer as entrevistas com um gravador também ndo facilitou as
coisas. Foi preciso muita conversa e explicacfes para as senhoras aceitarem a presenca
do gravador. Muitas pensavam que eu era uma jornalista e que a entrevista iria estar
num jornal, para toda a gente ver. Por isso também insisti para que as entrevistas fossem

anénimas.

Também foi dificil falar de certos temas. Por mais perguntas que fizesse, as
entrevistas nunca duraram mais que 20 minutos. Em certo tipo de perguntas, mais
relacionadas com o marido da entrevistada, elas ndo se estendiam muito, sorriam mas
ndo falavam. Tive que ser eu a puxar por elas, a fazer mais perguntas indirectas, para
assim chegar ao meu objectivo. Também tive que fazer um esforco para que disessem
mais que um “sim” ou “ndo”.

O problema da lingua também se fez sentir em algumas entrevistas. Apesar de a
maior parte das entrevistadas falar portugués, por vezes ndo entendiam o que eu dizia e
tinha que repetir varias vezes. O contrario também aconteceu, ou seja, também eu ndo
percebi varias das palavras que as senhoras disseram. Nada de muito relevante, apenas
algumas expressdes sem muita importancia ou nomes de lugares. Somente uma vez
aconteceu de eu ndo poder levar adiante a entrevista por a senhora ndo falar quase nada
de portugués. Como ndo encontrei ninguém que me ajudasse com a traducdo, tive que

desistir de entrevistar a senhora.

O local das entrevistas também n&o foi o ideal. As entrevistas feitas na agéncia,
durante a primeira fase, foram realizadas na sala de reunides, que ndo estava sempre
vazia. Ora, foi um pouco complicado entrevistar as senhoras com os gestores sempre de
volta, a entrar e a sair e a falar entre si, sem qualquer cuidado para com a entrevista que
estava a ser feita. Durante a segunda fase as entrevistas foram feitas na copa da agéncia,
um local bem mais calmo, mas que de vez em quando era perturbado pela passagem de

alguém, ou para a casa-de-banho ou para buscar algo na copa.
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Ja no mercado, apesar de ter sido bom poder ver onde as senhoras trabalhavam e
como era o local, as entrevistas também foram constantemente interrompidas ou por
pessoas a passar ou por clientes que perguntavam algo. Nao foi nada que perturbasse
gravemente o desenvolver das entrevistas, mas muitas vezes quebrou o ritmo e alguns
temas que estavam a ser desenvolvidos foram interrompidos e ja nao foi possivel voltar

aeles.

Na segunda fase, uma das coisas que muito me desagradou, principalmente ao
transcrever as entrevistas, foi o barulho ensurdecedor vindo de uma barraca ao lado da

agéncia, que todos os dias nos inundava de masica.

Por ultimo, a questdo da distancia. Apesar de ter tido sempre quem me levasse e
trouxesse do bairro do Infulene, onde se encontra a agéncia, a verdade é que este fica a
cerca de 30 minutos de Maputo. Para poder estar na agéncia todos os dias bem cedo,
tinha que acordar mais cedo ainda e enfrentar uma viagem que, muitas vezes, era

atrasada pelo transito infernal que se verifica a essa hora do dia.

Caracterizacdo da Tchuma, Cooperativa de Crédito e Poupanca

Os principais fundadores da TCHUMA sédo a Fundacdo para o Desenvolvimento
da Comunidade (FDC) e a Sociedade de Controlo e Gestdo das participagOes
Financeiras (SCI), cada um detendo 49,9% do capital social.

O seu surgimento

A Tchuma foi iniciativa do entdo presidente do BCI*, Magid Osman. Ao mesmo
tempo em que criava o banco, queria estabelecer uma outra instituicdo para as camadas
menos favorecidas. Para tal, juntou-se a FDC. Assim, os accionistas fundadores da
Tchuma séo a SCI, que € a holding e também accionista do BCI e a FDC. No inicio, a
Tchuma era um projecto pequeno, sem muita viabilidade e sem existéncia legal. Quem
abria as contas bancarias era a SCI e estas ficavam em nome dos principais directores.
Tornou-se assim, uma cooperativa, pois na altura era umas das unicas opgdes. Néo foi a
opcao ideal para a Tchuma o facto desta ter comegado como uma cooperativa, pois cada

cliente tem que ser atendido como um membro, o0 que se traduz em mais burocracias

! Hoje BCI Fomento
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para as pessoas e também pelo facto de cada accionista ter um voto, seja ele um banco
de fora que investiu uma grande soma ou um cliente que benificiou de um crédito h4 5
anos e ja ndo precisa dele. Assim, em termos de investimentos, isso ndo funciona, facto
pelo qual esta a pensar-se mudar a situacdo, fazendo da Tchuma um banco.

O mais dificil em termos de origem da Tchuma é o facto de ndo ter uma
organizacdo por tras, que garanta o seu funcionamento. Se, por um lado, torna-se
complicado depender de um financiamento, que nem sempre vem na altura certa ou da

maneira desejada, por outro da uma independéncia que as outras organizacdes ndo tém.

Missao da Tchuma

A sua missdo é a de, através dos servigos financeiros prestados a populacdo
menos favorecida lutar, com ela, pela cada vez maior dignidade humana e valorizacao
social e pela melhoria das condi¢bes de vida das suas familias, o que resultard na

melhoria da vida social do pais em geral.

Objectivos da Tchuma

De maneira geral, a Tchuma tem como objectivos oferecer servigos
microfinanceiros e outras actividades bancarias permitidas por legislacdo em vigor no

pais. Especificamente, os objectivos sdo:

o a concessdo de micro-créditos aos empresarios mocambicanos
emergentes, em particular as mulheres;

o a mobilizacdo de poupancas dos seus sOcios e a sua orientacdo
para a promocao do empresariado nacional,

o a mobilizacdo de apoio externo, em particular de instituicdes
bilaterais e multilaterais interessadas no desenvolvimento do sector privado nacional;

o 0 apoio ao desenvolvimento de projectos de pequena e media
dimensao realizados por organizagdes a nivel da base;

o a concessao de empréstimos e outras operacgdes activas de crédito

a curto, médio e longo prazo que sejam permitidas por lei.

De forma estratégica, a Tchuma pretende ser a melhor instituicdo
microfinanceira do pais através do desenvolvimento de uma relacdo de parceria com 0s
seus clientes, servigos qualitativamente aprovados e uma maior abrangéncia a escala

macional.
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Organizacéo interna e gestao

A Tchuma tem uma estrutura organica formada por:

. Assembleia Geral

o Conselho de Administragao
. Comissdo Executiva

. Conselho Fiscal

A sua gestdo didria é assegurada por uma equipa de directores e gestores
seniores, dirigida por um administrador delegado, que ocupa também fungdes de

director executivo.

Funcionérios

Trabalham na Tchuma cerca de 103 funcionérios, dos quais cerca de 70 é
pessoal técnico e o restante administrativo. Mais de 50% sdo mulheres. Ndo sendo
relevante descrever aqui as fungdes de todos os funcionarios, falarei somente dos
gestores de clientes. Estes tém como funcdo principal gerir os clientes, ou seja, cada
gestor tem uma carteira de clientes, normalmente distribuida por zonas, da qual tem que
fazer a gestdo. O seu trabalho consiste em fazer o acompanhamento do negécio do
cliente, fazer visitas regulares ao local de trabalho, fazer a promocéao dos servicos da
Tchuma, controlar as datas de pagamento dos empréstimos e assegurar que estes sao
pagos em dia. Possuem relatérios bastante detalhados sobre cada cliente, qual a sua
situacdo exacta. Estdo a maior parte do tempo fora da agéncia, a visitar clientes, fazer
avaliacBes ou a promover a cooperativa. Aconselham, aos clientes que tém crédito, a
abrir também uma conta poupanca, para facilitar o pagamento das prestacGes. Tém,
normalmente, uma relacdo de confianga e proximidade com cada cliente, o que facilita a
resolucéo de qualquer tipo de problemas que estes possam vir a ter. Este facto confirma-
se pois, sempre que um gestor esta doente e tem que ser substituido por um polivalente,
os clientes preferem esperar que este volte ao trabalho a serem atendidos por uma

pessoa “estranha”, que nao conhecem € em quem nao confiam.

Produtos oferecidos
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A Tchuma possui 0s seguintes produtos:
o Créditos
a) Para actividades economicas

S&o créditos de valores que variam entre 500,002 e 60,000.00 MT, que sdo
oferecidos a pessoam que ja desenvolvem um negocio com uma experiéncia minima de
6 meses. O prazo do empréstimo varia entre 1 e 12 meses. A taxa de juro, unica, € de
5% por més. As prestagdes sdo mensais. Existem duas modalidades de empréstimos, 0s
empréstimos em grupos solidarios (ndo exigem garantias reais) e 0s empréstimos

individuais (exigem garantias constituidas por bens domésticos).
b) Para 0 consumo

Este produto, destinado aos empregados do Estado, em particular professores e
funcionarios da Educacao, oferece um valor maximo de 100.000,00 MTS em prazos que

vao até 24 meses e taxas de juro que variam entre os 3 e 0s 3,5%.

. Poupancas

E um produto recente na instituicdo. A Tchuma oferece uma conta de dep6sito &
ordem.

Clientes e agéncias

Tendo comecado com uma s agéncia, em Agosto de 2005 a Tchuma tinha ja
cerca de 13,403 clientes repartidos por 6 agéncias na cidade de Maputo, Matola
(provincia de Maputo) e Xai-Xai (provincia de Gaza) e 3 satélites, 1 em Marracuene
(servindo também a Manhiga, ambas na provincia de Maputo) e 1 em Boane (provincia
de Maputo).

Contando com cerca de 842 clientes no seu inicio, em 2005 possuia cerca de
8,930 clientes de negdcio e consumo e cerca de 4,473 de poupancas. Tem-se verificado,
assim, uma evolucédo positiva da actividade e dos resultados que vao sendo alcancados
pela Tchuma.

N&o existe ainda uma ligacdo on-line entre as agéncias, mas todas elas

comunicam entre si. No fim de cada dia de trabalho, cada agéncia faz o fecho do dia e

2 R$1,00 equivale a cerca de 12,56 MT (meticais)
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envia tudo por e-mail ao centro, onde os dados sdo validados, voltando depois a serem
enviados para as agéncias, para serem reintegrados. Dependendo da utilidade, existem
relatdrios diérios, semanais ou mensais. Existe um relatorio diario que € enviado para
todas as agéncias.

Em relacdo aos gestores, estes tém relatorios mais detalhados sobre a situacdo de
cada cliente. No inicio do més tém acesso a uma lista sobre o programa de pagamentos
dos clientes, em que dia estes devem efectuar os seus pagamentos. O seu trabalho é
assim feito com base nessa lista, programam visitas para lembrar aos clientes dos prazos

ou entdo para saberem se estes estdo interessados em renovar.

Perfil dos clientes

Né&o existe um perfil ideal de cliente, mas sim exigéncias que se fazem para uma
pessoa se poder tornar socia. Para ter um crédito na Tchuma, uma pessoa tem que ter ja
um negocio montado ha pelo menos 6 meses, pois € preciso ter o que avaliar para se
saber quanto dinheiro a Tchuma esté disposta a conceder. O facto de ter ja um negdcio
montado estd bastante ligado também com a experiéncia que a pessoa possa ter, pois é
preciso saber se a pessoa esta capaz de fazer a gestdo do seu préprio dinheiro antes de se
Ihe conceder o dinheiro para ela gerir. Como ndo ha maneira de se saber ao certo quanto
tempo tem um negocio, muitas vezes 0s gestores, aquando da avaliacdo, fazem
perguntas aos vizinhos do futuro cliente, tentando saber se eles conhecem a pessoa e
que tipo de negdcio esta faz, onde vende e ha quanto tempo, etc. Por isso também a
maior parte dos gestores prefere um cliente que tenha sido recomendado por outro
cliente, de preferéncia um bom cliente. Isto porque um bom cliente nunca vai
recomendar uma ma pessoa, com medo de manchar a sua reputacdo. E um bom cliente é
uma pessoa que paga e investe bem, que fica mais tempo na institui¢éo e que sobe o seu
valor. E também alguém que ja deu dicas de como se comportar perante a instituicio a
pessoa que quer entrar na Tchuma. Tudo isto se baseia muito na confianga que as
pessoas tém umas nas outras.

Os gestores preferem também pessoas que tenham um negdcio fixo e ndo
ambulante, ndo porque estes apresentem um maior risco, mas porque é mais facil

trabalhar com um negécio que tenha um local.
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O tipo de negodcio que cada cliente tem também ndo é relevante. O mais
importante € a capacidade das pessoas para gerir o seu negécio, seja ele criar frangos ou
vender roupa no mercado.

A idade média dos clientes da Tchuma, que anda a volta dos 45 anos, é mais
elevada do que a maioria das outras instituicdes porque ndo existe um limite de idade

para se ser cliente.

Prazos — Cumprimento e punicfes

Nos procedimentos da Tchuma, cada agente estipula o que um gestor deve fazer
quando o cliente ndo efectua o pagamento. A frequéncia e o tipo das visitas que deve
fazer ao cliente, quem deve executar os bens, etc. Quando o cliente atinge os 30 dias de
atraso, a Tchuma tem que apresentar o caso a Comissdo de Crédito, que se reline uma
vez por semana. Se se consegue provar que ja foi feito tudo, que ja se tentou de todas as
maneiras fazer com que o cliente pagasse a sua divida e este ndo colaborou e que ndo
tem meios de pagar, entdo é provavel que a Comissdo aprove a execucao dos bens.

O que normalmente acontece é que, mesmo existindo ja uma autorizacdo para a
execucdo dos bens, o cliente acaba por pagar a divida antes da Tchuma chegar a sua
casa. Isto porque existe um camido, utilizado nas execugdes dos bens, que circula pelas
agéncias, ficando uma semana em cada uma. Ora, se existe uma autorizagdo em méos,
mas 0 camido ndo se encontra na posse da agéncia, ha ainda uma oportunidade para se
conversar com o cliente e tentar que este pague. Entdo, o que acontece é que, em mais
de 50% dos casos, ou o cliente paga antes de o camido chegar a sua casa ou, e isto €
sempre muito aborrecido para a agéncia, quando o camido chega a casa do cliente para
fazer a execucdo, este tira o dinheiro do bolso para pagar.

Os outros 50% sdo divididos entre clientes em que se consegue confiscar 0s
bens, vender e liquidar a divida. Ha ainda outros 25% de casos em que ndo se consegue
executar as garantias, ou porgque nunca existiram, porque as pessoas pedem emprestado
na altura de conferir, ou porque venderam, esconderam, ou ndo deixam as pessoas
entrar, ndo ha ninguém em casa, porque ndo se pode confiscar os bens, ndo se pode
entrar forcosamente em casa, tem que ser pacifico.

O que a Tchuma tenta fazer para evitar esta situacdo é, na altura da vistoria, ter a

assinatura de todos os membros da familia, para confirmar que os bens podem ser

Zona de Impacto - ISSN 1982-9108. ANO 17, Volume 1 — janeiro/junho, 2015.



201

oferecidos como garantias, que a pessoa que 0s esta a oferecer tem direito sobre eles,
que a familia esté toda de acordo. E tenta-se fazer entender a familia toda que estes bens
serdo confiscados se assim for preciso, para depois ndo poderem dizer que ndo tinham
sido informados.

O neg6cio da Tchuma ndo € a cobranca e venda de bens, mas sim financiar
negdcios com valores e prazos que os clientes sejam capazes de reembolsar. A maior
parte das vezes, 0s bens que sdo apresentados como garantias sdo simbolicos, pois ndo é
possivel vendé-los pelo valor que lhes foi atribuido. Por isso é que, na altura da
avaliacdo, os gestores ndo olham sé para o rendimento do negocio. Olham também para
a situacdo econdémica da familia, para tentar chegar a um valor excedente da unidade
familiar. Verificam quanto é que a familia gasta em alimentacdo, renda, telefone,
energia, etc, para saber quanto sobra para pagar a prestacdo. Utilizam esse valor como
base e ajustam-no para chegar a um valor que é uma percentagem razoavel que nao
sobrecarregue as pessoas. Isto porque a medida que as pessoas renovam 0s contratos,
pagam melhor e mostram capacidades de pagar, vontade de pagar, os racios da Tchuma

ficam cada vez mais flexiveis e, em termos de garantias, ndo se exige tanto.

Perspectivas para o futuro

Existem ja diversas ideias em desenvolvimento em relacéo ao futuro da Tchuma.
No novo pacote informéatico que vai ser instalado, foi incluido todo o software para
ATM’s®, no pressuposto de que, num futuro muito breve, se possa introduzir essa
possibilidade. O novo pacote inclui também novos produtos de depdsito e de crédito de
consumo, que foi testado com o sector da educagdo, pois a Tchuma trabalha com
escolas. Pensam que se podera expandir este servico para outros sectores do governo,
pois este € muito estavel, ou seja, as pessoas, uma vez admitidas no quadro do Estado,
ndo sdo facilmente demitidas. A instituicdo estd também num processo de fazer uma
agéncia no Xai-Xai*, com outros produtos, e pretende abrir em mais duas provincias nos
proximos dois ou trés anos. Pretendem tambeém instituir um produto nas zonas rurais,

para a agricultura.

3 Automatic Transfering Machine ou o que normalmente se chama caixa electronica
4 Informagéo referente a meados de 2005
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Agéncia do Infulene — caracterizacdo e funcionamento

s.C.R.L
o de credito e poupanga, ‘

Fig.3 Fachada da agéncia do Infulene

Tendo aberto em finais de 2004, a agéncia do Infulene situa-se ao lado da
terminal dos chapas® e em frente a um mercado informal, num bairro chamado T3. As
instalacOes sdo pequenas. Tem um balcéo de atendimento geral e informagdes, outro de
entrega de talGes e cobranca e um de depdsitos e levantamentos.

Possui um namero reduzido de pessoal para o que € normal, mas visto ser uma
agéncia pequena, ndo se justifica ter mais gente a trabalhar. Tem, portanto, sete pessoas
ao servico: o chefe da agéncia, uma pessoa na caixa, uma tesoureira, uma operadora,
que substitui o chefe da agéncia quando este ndo se encontra e da conta da parte
informatica, das fichas, contratos e relatorios, dois gestores de clientes, que fazem o
trabalho de campo, sdo analistas de crédito, promovem a agéncia, avaliam e visitam 0s

clientes, com ensino médio e formacdo para o cargo e, finalmente, uma servente.

> Designacdo popular para transportes semicoletivos de passageiros.
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A agéncia é composta por um balcdo de atendimento logo a entrada, com
algumas cadeiras para as pessoas que estdo a espera de serem atendidas, uma sala de
reunides, uma sala para o chefe, uma cantina e um patio exterior onde se encontra a
casa-de-banho.

O horario de atendimento ao publico é das 8nh00 as 15h00, sem pausa para
almoco. Porém, a agéncia abre as 7h30 e fecha as 17h30. Todos os dados da agéncia sao
remetidos diariamente a sede, que lhes fornece um relatério diario. Existe também um
relatorio mensal. Os clientes desta agéncia pertencem ao Posto Administrativo do
Infulene, mas a accdo ndo se sente da mesma maneira em todos os bairros. A actividade
principal da maior parte dos clientes é o comércio (de alimentos, bebidas, roupas,
criacdo e venda de frangos, etc), existindo também alguns carpinteiros e modistas. No
total, existem 408 clientes, dos quais 269 sdo mulheres e 139 sdo homens.

As principais actividades da agéncia sdo a venda dos produtos, o crédito® e a
poupanca’, através de reunides, palestras nos mercados e bairros ou visitas
indidualizadas, pessoa a pessoa, nos mercados, onde estas se encontram a trabalhar.
Também nesta agéncia se podem efectuar depositos, levantamentos, pagamentos (de
prestacdes®) e obter informagdes diversas. Ndo sendo na agéncia que se da o dinheiro do
empréstimo, emite-se um cheque a ser levantado no banco. Relativamente ao servico de
crédito, enquanto que o individual exige garantias, o grupal ndo. Este pode ser formado
por vizinhos ou amigos, pessoas com lacos afectivos, cada um com 0 seu negdcio.
Exige uma grande solidariedade do grupo, pois quando um membro se encontra em
dificuldades, os outros tém que ajuda-lo. Pode ir de 4 a 6 elementos.

Relativamente aos empréstimos, no crédito individual o primeiro vai de
1.000,00MT e néo pode ser superior a 6.000,00MT, variando consoante a avaliacdo dos
agentes e as garantias que o cliente possui. A taxa de juro é de 5% ao més e o
empréstimo deve ser pago num maximo de 6 meses. A maior parte dos clientes paga,
porém, numa meédia de 2 meses. Os empréstimos seguintes vao subindo, variando entre
8.000,00MT a 10.000,00MT. Ja no credito grupal, o empréstimo pode ir até
2.000,00MT por cada elemento, ndo podendo cada elemento ultrapassar os
6.000,00MT.

® Individual ou grupal
7 Este servico é relativamente novo, tendo cerca de 2 ou 3 anos
8 Por transferéncia (através da sua conta poupanca) ou paga-se no banco e traz-se o recibo
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A maior parte dos clientes renova os empréstimos, existindo clientes que vao ja
no seu décimo empréstimo. Existem muito poucas desisténcias, a tendéncia é o
crescimento no nimero de contas. Quando existe um mau desempenho por parte dos
clientes (ou porque o negocio ndo corre bem ou porque este estava desempregado e
entretanto arranjou um emprego), estes param o negdcio por iniciativa propria. Quando
os clientes ultrapassam bastante o prazo do pagamento do empréstimo, a TCHUMA
executa 0s bens que serviam como garantia. Esta accdo €, porém, muito rara, uma vez
que se consegue quase sempre conversar com os clientes e arranjar maneira de estes
pagarem as suas dividas.

Nem todos os clientes da TCHUMA tém conta poupanca, assim como nem todos
0s que tém uma conta poupanca sdo clientes de crédito. Existe, porém, um grande
incentivo a poupanca.

Existe uma relacdo igual de pessoas que visitam a agéncia por vontade propria,
que ouvem falar através de outros clientes ou através da promocao que os agentes de
clientes fazem. Para se tornar cliente da TCHUMA, tem que se ser abonado por dois
sdcios activos, com o pagamento em dia, ter um negdcio ha pelo menos 6 meses®, ter
mais de 21 anos de idade, possuir garantias (bens)!, ter a documentacdo em dia e
tornar-se socio da TCHUMA®, pagando a joia (ndo devolvivel) e um depdsito minimo,

correspondente a duas ac¢des na Cooperativa (devolvivel se quiser sair da Cooperativa).
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