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Glossario

Gai-gai - Refere-se ao individo que se dedica a caregar trouxas dos clientes em trouca de
algum valor monetario.

Guevar - Refere-se ao acto de adquirir bens em quantidade maiores para revender.

Maningui - Refere-se a uma quantidade maior de objecto ou sentimento.

Xitique - Refere-se ao sistema informal de poupanca.



Abreviaturas

DAA- Departamento de Arqueologia e Antropologia

IESE- Instituto de Estudos Sociais e Econémicos

OIT- Organizacdo internacional do trabalho



Resumo

Este trabalho constitui uma andlise sobre as estratégias de acumulacdo e crescimento entre 0s
vendedores de material de constru¢do no mercado Xiqueelene. O objectivo do trabalho é Com-
preender e analisar as estratégias usadas pelos vendedores de material de construcdo para acumu-

lagéo e crescimento no sector informal.

Da literatura consultada sobre o sector informal destaquei duas perspectivas, a perspectiva legal e
a perspectiva de sobrevivéncia. A perspectiva legal permite perceber que o sector informal é
composto por mercados concorrenciais € ndo regulados, e a perspectiva de sobrevivéncia olha

para o sector informal como uma estratégia de sobrevivéncia dos pobres.

Com base no método etnografico aliado a observacdo participante, o presente estudo mostra que
através das estratégias accionadas pelos vendedores do mercado Xiquelene, conseguem acumular

e crescer no sector informal.

Os resultados desta pesquisa mostram que a partir do momento que os vendedores se inserem no
mercado Xiquelene, comegam a accionar mecanismos para acumular e alcangar sucesso nos seus
negacios.

O trabalho conclui que no sector informal ndo s6 podemos encontrar individuos pobres, de baixa
renda como defende a perspectiva de sobrevivéncia, mas também encontramos individuos que

conseguiram acumular, crescer e expandir 0s seus negécios.

Palavras-chave: Sector informal, acumulacéo, cidade de Maputo, Mocambique.
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Capitulo 1:Introducéao

Este estudo compreende e analisa as estratégias usadas pelos vendedores do material de constru-
¢do na acumulagdo e crescimento no sector informal.

O interesse pelo tema surge da experiencia que vivenciei no mercado Xiquelene, onde através de
um parente que possui uma ferragem no mercado, tomei conhecimento da existéncia de um gru-
po de vendedores do material de construcao que esta a crescer e a expandir os seus negdcios den-
tro do mercado, essa esperiencia dispertou-me interece em querer perceber como € que dentro de
um sector que é caracterizado por acolher individuos pobres, existe um grupo gue esta a acumu-

lar e expandir os seus negocios.

Da literatura consultada sobre o sector informal identifiquei duas perspectivas, a perspectiva le-
gal e a perspectiva de sobrevivéncia. A perspectiva legal foca em questdes legais, nessa perspec-
tiva os autores sustentam que o sector informal é composto por mercados concorrenciais e nao
regulados, Cacciamali, 2007; Carneiro, 1994; OIT, 1972; Feijo, 2011; Mabongo, 2015; Carneiro,
1994,

A perspectiva de sobrevivéncia sustenta que, o sector informal é uma estratégia que os indivi-
duos pobres recorrem como forma de sobrevivéncia, e que 0 mesmo gera rendimento de subsis-
téncia, Carneiro, 1994, Melo e Teles, 2000; Nhantumbo, 2007; Mausse, 1994; Mosca, 2009.

A literatura analisa o sector informal como uma estratégia de sobrevivéncia adoptado pelos po-
bres, e que 0 mesmo apresenta baixos niveis de rendimento, e funciona de uma maneira ilegal.
Essas abordagens deixam de lado os elementos de progresso e crescimento no sector informal, e
assim perdem de vista 0 que acontece no quotidiano dos vendedores do material de construcéo
no mercado Xiquelene.

A experiéncia com os vendedores do mercado Xiquelene deu-nos a perceber que é possivel
acumular e crescer economicamente e socialmente dentro do sector informal usando mecanismos
que adoptam. Assim sendo esse estudo vem explorar as estratégias accionadas pelos vendedores

do material de construgdo na acumulacdo e crescimento no mercado Xiquelene.

O estudo esta organizada em cinco capitulos, no primeiro capitulo apresento a introdugédo, onde
explico os objectivos, a contextualizacdo do tema, e a justificativa. O segundo capitulo

corresponde a revisdo da literatura, onde analiso e explico o que esta escrito sobre 0 secto

1



informa e tambem defino os principais conceitos da pesquisa. No terceiro capitulo a presento a
metodologia usada durante a pesquisa, bem como as tecnicas, as etapas, e tambem mostro os
constrangimentos passados durante a pesquisa. No quarto capitulo apresento os resultados de
campo, dividido em quatro partes , a primeira parte faz a descricdo do mercado Xiquelene e o
sector de materiais de construcao; a segunda parte mostra 0s percursos , experiencias de negocios
e acumulacdo no comercio de materiais de construcao, a terceira parte refere-se as estrategias de
cresgcimento econémico e social entre 0s vendedores e na quarta parte apresento os casos de
sucosso na acumulacdo e cresgimento entre 0s vendedores; e no quinto capitulo apresento as

considerades finais dessa pesquisa.

Objectivo geral

Compreender e analisar as estratégias usadas pelos vendedores de material de construgdo para

acumulacdo e crescimento no sector informal.

Objectivos especificos:

Identificar e explicar os percursos e experiéncias de negocio e acumulacdo entre um grupo de

vendedores de material de construgdo no mercado Xiquelene;

Explicar as estratégias de crescimento econdémico e social entre vendedores de material de cons-

trucdo no mercado Xiquelene.

1.2.Contextualizacéo do tema

O sector informal abrange pequenos empreendedores e movimenta pouco capital, o proprietario
do negdcio desempenha o papel de empregado e patrdo a0 mesmo tempo, como forma de mini-
mizar os custos. No sector informal existe uma forte concorréncia por causa da sua facilidade de
entrada que é causada pela falta de normas que constituem o factor principal para a integracdo

nesse sector.

Abreu (2007), afirma que a organizagéo internacional de trabalho (OIT, 1991) considera que o
sector informal € o conjunto de unidade de pequenas escalas que produzem e distribuem bens e
servicos e e composto essencialmente por produtores independentes e que operam por conta pro-
pria, empregando mao-de-obra familiar e/ou poucos trabalhadores, funcionando com reduzido

capital e baixa produtividade, e tendo receitas bastantes irregulares.



Checo (2003), aponta como causa do seu surgimento do sector informal, crises que assolam va-
rios paises em desenvolvimento pela falta de recursos, de tecnologia e competéncia que estive-
ram na origem do declinio tanto do sector agricola como industrial desde os anos de negociacéo
e proclamacdo de independéncia, outro factor deve-se a migragdo campo-cidade.

Por sua vez Cacciamali (2000), salienta que o sector informal origina-se e difunde-se por meio
de inimeros estudos realizados no ambito desse programa, sendo sua apreensao circunscrita pelo

conjunto de caracteristicas expostas a seguir:

a)Propriedade familiar do empreendimento; b) origem e aporte proprio dos recursos; c)pequena
escala de producdo; d)facilidade de ingresso; e)uso intensivo do factor trabalho e de tecnologia
adaptada; f) aquisicdo das qualificacOes profissionais a partir do sistema escolar do ensino; e Q)
participacdo em ordens competitivas e ndo regulamentados pelo estado (OIT, 1972).

Cacciamali (2000), avanca dizendo que o ponto de partida para delimitar o sector informal, por-
tanto é as unidades econémicas, orientadas para 0 mercado com distin¢des acima mencionadas,
entre as quais sobressai o fato de o detentor do negdcio exercer simultaneamente as funcgdes de
patrdo e empregado e de ndo existir separacao entre as actividades de gestdo e de producédo (Cac-
ciamali, 1983:28).

No contexto Mogambicano Salvador (2012), diz que o sector informal tem servido como tabua
de salvacdo para muitos Mogambicanos, pois serve como forma de sobrevivéncia as dificuldades
gue eles encontram no dia-a-dia. Neste caso, o0 sector informal em Mocambigue € hoje um con-
junto de operadores dindmicos e economicamente agressivos que buscando a sua sobrevivéncia,

tem ocupado e proporcionado rendimentos alternativos as muitas familias Mogambicanas.

Por sua vez Mosca (2009), defende que a economia informal, tal como o0 comércio, surgem como
estratégia de sobrevivéncia dos pobres por incapacidade do que se chama por economia formal
em absorver o factor trabalho e de gerar rendimentos. E ainda uma consequéncia de desequili-
brios, distor¢des ou rupturas de mercado e de politicas desajustadas. O comércio informal termi-
na por se sustentar da economia e do comércio formal, estabelecendo relagdes de reforgo matuo,
em ocasido fora da lei (satde publica, fiscalidade, entre outros) e transaccionando muitas vezes

bens e servicos ilicitos. Os poderes pablicos permitem o comércio informal, porque este termina
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por reduzir a pobreza e, em muitas situacOes, beneficiam as sub-elites e as burocracias interme-

dias.

A literatura sobre o sector informal traz a ideia de sobrevivéncia, rendimento baixo, assim como
tras a ideia de ser um lugar onde as actividades sdo praticadas ilegalmente, pelo facto de ndo pos-

suirem licencas para a exercerem 0s seus negocios.
1.3 Justificativa

A razdo da escolha do tema surge através da experiéncia vivenciada no mercado Xiquelene, com
um parente que possui um estabelecimento comercial que se dedica a venda de material de cons-
trucdo. A frequéncia na ferragens do mercado, despertou me curiosidade e tive informacédo da
existéncia de um grupo de vendedores do material de construcao, que esta a crescer e a expandir

0S Seu negacios.

Essa experiéncia despertou me interesse em querer perceber como é que dentro de um sector que
é caracterizado por ser competitivo e acolher vendedores de baixa renda, existe um grupo que

esta a acumular, crescer e a expandir 0S seus negocios.



Capitulo 2: Revisao de literatura

No que tange o sector informal Checo (2003), aponta como causa do seu surgimento, crises que
assolam varios paises em desenvolvimento pela falta de recursos, de tecnologia e competéncia
que estiveram na origem do declinio tanto do sector agricola como industrial desde os anos de

negociacdo e proclamacéo de independéncia, outro factor deve-se a migracao campo-cidade.

Da literatura revista existem duas perspectivas que abordam com profundidade sobre o sector
informal, a primeira esta ligada aos aspectos legais e a segunda que esta ligado aos aspectos de

sobrevivéncia.

No que diz respeito a primeira perspectiva, que esta ligada aos aspectos legais, OIT (1972) citada
por Cacciamali (2007), defini o sector informal como conjunto de unidades de producdo, cuja
maneira de produzir é caracterizada pelos seguintes elementos: facilidade de entrada; dependén-
cia em relacdo a recursos nativos; propriedade familiar do empreendimento; pequena escala de
operacdes; intensidade de trabalho e tecnologia adaptada; qualificacGes (para o trabalho) adqui-
ridas fora do sistema escolar formal e actuacéo centrada em mercados ndo regulamentadas e con-

correnciais.

Carneiro (1994), por sua vez diz que o espaco informal foi caracterizado como composto por ac-
tividades que ndo ofereciam barreiras a entrada, pela utilizacdo de recursos locais, pela proprie-
dade familiar de empresas, pela operacdo em pequena escala, pela tecnologia adaptada e intensi-

va em trabalho, e por mercados concorrenciais e ndo regulados.

Essas abordagens de OIT (1972) citada por Cacciamali (2007) e Carneiro (1994), mostra que o
sector informal para além de apresentar fraco poder economica também Opera de uma forma néo
regulamentada, o que faz com que haja muita aderéncia e concorréncia dentro do mesmo e tam-
bém por ser de propriedade familiar.

OIT (1972) citando Cacciamali (2007); Carneiro (1994) e Chichava (1998), trazem uma outra
abordagem diferente, dizendo que ha ainda aqueles que d&o énfase a aspectos econémicos, apon-

tando o sector informal como uma economia secundaria alternativa e marginal, existem também
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0s que consideram o sector informal sob o ponto de vista politico, e afirmam que ele é uma alter-

nativa de desenvolvimento da economia nacional.

Com uma abordagem diferente Mabongo (2015), diz que sob ponto de vista juridico, a informa-
lidade dos vendedores, decorre do facto de exercerem a sua actividade ilegalmente. Eles ndo pos-
suem licenca para exercer o negocio, nem para ocupar os locais onde vendem, para o caso do
comércio informal fixo. Neste sentido, o sector informal seria, 0 comercio realizado a margem e
por vezes contra as leis que regulamentam o comércio, do ponto de vista fiscal, laboral e sanita-

rio.

Diferente de outros autores Feijo (2011), traz observagdes importantes de OIT que dizem o se-
guinte: (i) economia informal ndo pode ser confundida com actividade criminosa e (ii) e que esta
parte obscura da economia apresenta regras e regulacdes. No primeiro caso, é claro que ha acti-
vidades criminosas na economia informal, tais como trafico de drogas, contrabando até sonega-
cdo deliberada de impostos, mais ndo significa que toda actividade informal seja criminosa; na
verdade, boa parte fornece produtos e servigcos que sao legais. E avanga com a observacéo dizen-
do que as pessoas envolvidas em actividades do sector informais tém suas préprias regras e es-
truturas organizacionais do mercado, incluindo estruturas de ajuda muatua que, por exemplo, for-
necem crédito, transferem tecnologia e experiencia e organizam treinamentos; como a OIT diz,

possuir sua “politica econémica” propria.

Sobre a segunda perspectiva ligada aos aspectos de sobrevivéncia(Chichava 1998; Melo e Teles
2000; Nhantumbo 2007; Mausse 1994; Mosca 2009 e Carneiro 1994) mostraram que 0 sector
informal constitui a fonte de emprego para individuos que ndo conseguem uma colocacao dentro
do sector formal e também mostram que esses individuos recorrem ao sector informal como for-

ma de sobrevivéncia

Melo e Teles (2000), afirmam que o sector informal sdo unidades produzindo bens e servicos
com objectivos de gerar emprego e renda para seus participantes excluidas aquelas engajadas
apenas na producéo de bens e servigos para auto consumo. Portanto, essa conceituagdo afirma
que o sector informal é formado por um conjunto de unidades produtivos de baixa capitalizacéo,
que produzem em pequena escala, sem acesso a credito, e € quase inexistente a separacao entre
capital e trabalho enquanto factores de producdo. Essas unidades usam técnicas de producédo ob-

soletas, ndo importando o local onde desenvolvem a actividade produtiva, utilizagcdo de activos
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fixos ou a duracdo desta, isto é, se permanente, sazonal ou ocasional. O fato de essas unidades
produtivas terem ou ndo registos ndo serve de critério para a definicdo de informal pois o que

importa € o modo de organizagdo e funcionamento da unidade econémica e ndo o status legal.

Na perspectiva de Carneiro (1994), o sector informal funcionaria, portanto como uma verdadeira
forma de sobrevivéncia da pequena producao e das pessoas nela engajadas que ndo apresentam
as qualificacOes requeridas para ingressar no sector formal ou que, se apresentam, ndo foram ab-
sorvidas dada a dotacdo dos factores de producdo que privilegia o capital em detrimento do tra-
balho.

O mesmo ponto de vista é defendido por Mosca (2009), que diz que a economia informal, tal
como o comércio, surgem como estratégia de sobrevivéncia dos pobres por incapacidade do que
se chama por economia formal em absorver o factor trabalho e de gerar rendimentos. E ainda
uma consequéncia de desequilibrios, distor¢cdes ou rupturas de mercado e de politicas desajusta-

das.

Carneiro (1994) e Mosca (idem), nas suas abordagens mostram que frente as dificuldades finan-
ceiras os individuos tem tendéncia a recorrer ao sector informal como forma de sobrevivéncia e
também mostram que o sector informal vem abracar a aqueles individuos que o sector formal

ndo consegue absorver.

Nhantumbo (2007), tras as abordagens de Samuelson (1999:261), que recorreu-se as teorias neo-
liberal e marxista que afirmam que o sector informal consiste numa actividade tradicional de au-
to sustento fora do controlo do estado, ou seja, € uma actividade que serve apenas de sobrevivén-
cia a margem das economias em desenvolvimento, actividade esta que gera rendimento de sub-

sisténcia.

Nhantumbo (2007), na sua pesquisa sobre “ menores no sector informal como estratégia de so-
brevivéncia das familias carenciadas” mostra que menores que trabalham no negdcio da familia
se V€ obrigados a vender na rua sem nenhum poder de recusar a ordem dada pelo seu responsa-
vel, que alega sempre baixa renda familiar, o alto custo de vida e a necessidade do envolvimento
de todos os membros da familia na geracdo da renda de modo a resolver algumas dificuldades

existentes dentro da familia.



2.1.Problematica

Na literatura consultada sobre o sector informal evidencia duas perspectivas, denominadas pers-

pectiva legal e perspectiva de sobrevivéncia.

A perspectiva legal foca em questdes legais, onde os autores sustentam que o sector informal é
composto por mercados concorrenciais e nao regulados (Cacciamali, 2007; Carneiro, 1994; OIT,
1972 citado por Cacciamali, 2007; Feijo, 2011;Mabongo, 2015; Carneiro, 1994).

E na perspectiva de sobrevivéncia, os autores sustentam que o sector informal é uma estratégia
que os individuos pobres recorrem como forma de sobrevivéncia, e que o rendimento gerado
serve somente para a subsisténcia. ( Carneiro, 1994; Melo e teles, 2000; Nhantumbo, 2007; Mos-
ca, 2009).

Essas duas perspectivas focam suas abordagens em questdes ligadas a pobreza, ilegalidade e so-
brevivéncia de individuos que ndo conseguem ser engquadrados no sector formal.

A realidade vivida no mercado refuta as abordagens dos autores, ao firmarem que dentro do sec-
tor informal sé podemos encontrar individuos de baixa renda, sendo que existe um grupo de ven-
dedores no mercado que esta a acumular e a crescer nos negocios. A partir dessa realidade vivida
surge a seguinte questdo: Quais sdo as estratégias usadas pelos vendedores do material de cons-

trucdo na acumulacdo e crescimento no sector informal.
2.2. Enquadramento tedrico e conceptual

Nesta pesquisa para melhor compreender o significado que os meus informantes atribuem as ex-
periéncias por eles vivenciadas no seu dia a dia, recorro a teoria de interacionismo simbodlico.
Segundo Lopes et al (2005) o interacionismo simbdlico tem sido utilizado com sucesso na en-
fermagem por se tratar de uma teoria em que o significado é o conceito central, onde as accbes
individuais e colectivas sdo construidas a partir da interaccdo entre as pessoas, que definindo si-

tuacOes agem no contexto social que pertencem.

Para Dupas et tal (1997), de acordo com Blumer (1969), o interacionismo simbolico tem seus
fundamentos em trés premissas: 0 ser humano age em relacdo as coisas com base nos sentidos

que fazem nas coisas derivado do original, da interaccdo social que o individuo estabelece com



0s outros; estes sentidos sdo manipulados e modificados atraves de um processo interpretativo,

usado pela pessoa ao lidar com as coisas e situacdes que ele encontra.

Definigdo de conceitos

Nesta pesquisa pretendo usar 0s seguintes conceitos: sector informal, lucro e acumulacéo e cres-

cimento economico, que em seguida passo a definir.

Sector informal

Abreu (2007), afirma que a organizacdo internacional de trabalho (OIT, 1991) empresta-nos
uma definicdo mais ampla, ao considerar que o sector informal é o conjunto de unidade de pe-
quenas escalas que produzem e distribuem bens e servicos e é composto essencialmente por pro-
dutores independentes e que operam por conta propria, empregando mao-de-obra familiar e/ou
poucos trabalhadores, funcionando com reduzido capital e baixa produtividade, e tendo receitas

bastantes irregulares.

Acumulacéo
Segundo plural editores (2013), acumulacdo é o conjunto de coisas reunidas ou amontoadas,
tambem pode ser definido como acto de juntar em grandes quantidades (dinheiro, riquesa).



Capitulo 3: Metodologia

Esta pesquisa é de caracter qualitativo exploratério, porque faz uma descricdo densa sobre o dia-
a-dia dos vendedores do material de construcdo no mercado Xiquelene, e também faz analise e

interpretacdo do contexto onde ocorre a pesquisa.

Técnicas de recolha de dados

Para a recolha de dados no campo fiz a observacdo participante, entrevistas semi-estruturadas e
conversas informais. A observacdo participante permitiu-me perceber a rotina dos meus infor-
mantes, o tratamento que eles oferecem os seus clientes e o tipo de relacdo que estabelecem.

Quanto as conversas informais, permitiram-me ter acesso a informagdo que ndo consegui reco-
Iher através da observacdo participante. Também permitiram-me ter acesso as historias ligadas

ao quotidiano dos vendedores do material de construcdo no mercado Xiquelene.

As entrevistas semi-estruturadas, permitiram-me recolher dados sobre o percurso e as estratégias

de acumulacao no sector informal.
Etapas da pesquisa

Para a realizacdo desta pesquisa segui as seguintes etapas: revisao de literatura, colheita de dados
e por ultimo a analise de dados. Na revisao de literatura tentei familiarizar-me com o tema, iden-
tificar e explorar as principais perspectivas defendidas por alguns autores no que tange ao assun-
to a ser estudado. Ela decorreu entre os meses de Abril, Maio e Junho de 2018, e durante este
processo consultei varios livros, revista, teses e artigos sobre o tema em analise. Essa consulta foi
feita nas bibliotecas virtuais, na biblioteca central Brazdo Mazula e na biblioteca do departamen-

to de Antropologia e Argueologia, na universidade Eduardo Mondlane.

Durante a colheita de dados fiz a observacdo participante, onde de segunda a sexta-feira a partir
das 11 horas me deslocava ao mercado Xiquelene, ao encontro dos meus informantes. A colheita

de dados foi realizada no més de Julho e Agosto de 2018.

E por fim a analise de dados, que consiste em a apresentar a realidade encontrada no campo e a

respectiva interpretacdo de dados. A analise de dados foi realizada no final do trabalho.

A pesquisa foi feita na cidade de Maputo, no mercado Xiquelene , com os vendedores do materi-
al de construcéo.
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3.1.Constrangimento e superacao

Durante a realizacdo desta pesquisa tive trés tipos de constrangimentos. O primeiro constrangi-
mento esteve relacionado com a reserva que os meus informantes tinham de falar de questfes
monetarios, os vendedores achavam que eu estava a espiona-los a pedido de algum concorrente

ou a mando de algum individuo com interesse em roubar-Ihes, eles temiam pela prdpria seguran-

ca.

Este constrangimento foi superado quando expliquei que a informacdo que estava a colher era

para fazer um trabalho de estudos, que esta ligado a obtencéo do grau de licenciatura.

O segundo constrangimento esteve ligado ao facto de sofrer assédio e receber propostas indecen-
tes por parte dos meus informantes, alguns chegavam a me oferecer dinheiro como forma de me
convencer a me relacionar com eles, isso fazia com que eu tivesse medo e vergonha de voltar no

dia seguinte.

Este constrangimento foi superado quando expliquei que ndo tinha nenhum interesse no dinheiro
deles, mas sim na informagdo que podiam fornecer-me para a realizagdo do meu trabalho de
pesquisa, a partir dai comecaram a trata-me com respeito e sem tentar forcar nenhuma relacao

comigo.

O terceiro e ultimo constrangimento foi a falta de dinheiro para almogar com os meus informan-
tes, visto que é nessa hora que eles tém mais tempo para conversar. E na hora do almogo que a
maior dos vendedores se relnem para almocar e trocar experiencia sobre a forma como gerir 0s
seus negocios. Este constrangimento foi superado quando passei a levar minha prépria comida,

alegando problemas de saude.
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Capitulo 4: O mercado de Xiquelene e o sector de materiais de construcéo

A pesquisa decorreu na cidade de Maputo, no mercado da Praga dos Combatentes, vulgarmente
mais conhecido por Xiquelene. Este mercado esta sob jurisdi¢do do Municipio de Maputo, sendo
a sua estrutura administrativa composta por um chefe do mercado, um fiscal, adjuntos do fiscal e

a secretaria, para além de varios agentes da policia municipal.

Neste espaco, confluem diariamente centenas de milhares de pessoas, que frequentam por um
lado o mercado, e por outro uma maior e mais movimentada terminal rodoviaria de Maputo li-

gando a cidade baixa ha todas as artérias e bairros da cidade e da provincia.

Dentro do mercado encontramos pessoas a venderem nas bermas da estrada, mulheres que ven-
dem agua gelada e refrigerantes a andarem de um lado para o outro, rapazes a venderem caldo e
plasticos também andarem de um lado para o outro, assim como podemos encontrar rapazes que
ficam no mercado a espera de serem chamados para carregar trouxas dos que fazem as suas

compras no mercado.

O mercado Xiquelene encontra-se dividido em trés partes: A primeira parte possui um parque de
transporte semi-colectivo de passageiros, em frente ao parque encontramos no passeio 0s opera-
dores de cambio informal, atrds do parque encontramos os alfaiate organizados em fileiras e uma
agéncia bancaria, em seguida encontramos banca de venda de cereais e comida feitas de material
convencional organizadas em fileiras, encontramos também bancas de venda de roupas usadas
(xicalamidade), bancas de venda de capulanas, mucumes e lengos, barracas dos individuos es-
trangeiros que vendem roupas, bolsas e sapatos, bancas de venda de remédios tradicionais, ban-
cas de venda de galinhas e pato, e barracas de venda de produtos de primeira necessidade e um
banco.

Na segunda parte, que é chamada senta baixo, encontramos bancas improvisadas no chdo, que
vendem legumes, bancas de sapatos usados, bancas de temperos, mariscos, barracas de venda de

produtos de primeira necessidade, barracas de mexas, e talhos.

Na terceira e Ultima parte encontramos bancas e barraquinhas de venda de pecas de carro e mate-
rial eléctrico organizadas em fileiras, barracas de venda de comida confeccionada, barracas de

venda de bebidas alcodlicas, barracas de venda de produtos de primeira necessidade, banca de
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venda de utensilios domésticos, estaleiros de venda de milho, estaleiro de venda de coco, e ferra-

gens.

O sector de venda de material de construcdo, este localizado ao longo da avenida Julius Nyerere.
Os vendedores colocam amostras dos produtos que possuem dentro das ferragens m nos passeios
dos pedestres.

Dentro das ferragens podemos encontrar produtos como: chapas de zinco, ferros vardes, pas,
martelos, cimentamos, banheiras, sanitas, janelas de ferro e aluminio, grades, estribos, pregos,

arames, prumos, andaimes, catanas, carinhas de méo, enxadas e tijoleiras.

Participaram desta pesquisa os vendedores do mercado e a estrutura administrativa composta
por, chefe do mercado, fiscal, adjuntos do fiscal e o secretario. Nos participantes da pesquisa,
quinze pessoas sdo do sexo masculino e uma pessoa é do sexo feminino, e eles possuem uma
idade que varia dos trinta e um & sessenta anos. O estado civil dos participantes da pesquisa varia
entre solteiros, casados e viuvos, e o nivel escolar véria desde aqueles que ndo possuem nenhuma

formacao até aqueles que possuem 0 ensino superior.
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4.1. Percursos, experiéncias de acumulacao no comercio de materiais de construcéo

Nesta cessao analiso 0 percurso bem como as experiencias de negécios e acumulacgéo, entre um
grupo de vendedores de material de construgdo no mercado Xiquelene. Os participantes da pes-
quisa afirmam que chegaram no mercado Xiquelene através de um amigo ou familiar que ja

exercia as suas actividades no mercado.

Comecei atrapalhar a que no mercado Xiquelene através de uma prima, que sa-
bendo dos meus problemas financeiros, falou com o dono da ferragem onde ela
fornecia comida para aos trabalhadores para que me empregasse como carregador
do material, depois disso comecei a trabalhar (Jorge, de 37 anos de idade).

Outros informantes afirmam, que conseguiram se inserir no mercado xiquelene com ajuda dos
seus conterraneos que ja trabalhavam como carregadores ou vendedores no mercado. Chico, de
39 anos de idade, afirmou que para comegar a trabalhar no Xiquelene contou com ajuda do seu
amigo da infancia, que foi o primeiro a sair de Inhambane para se estabelecer em Maputo, foi

esse amigo que facilitou a sua entrada no mercado Xiquelene.

Quando cheguei a que em Maputo vindo de Inhambane, meu amigo da infancia
me trouxe a que no mercado onde ele possuia 0 seu negdcio, me amostrou 0 mate-
rial que vendia, em seguida me disse 0 nome de cada peca, o valor, e me colocou

como vendedor na sua banca (Chico, 30 anos de idade) .

A partir do depoimento do Jorge e do Chico podemos perceber que os amigos e familiares, séo
pecas chaves para conseguir espaco ou colocacdo no mercado informal, esse comportamento é
explicado por Lopes et tal (2005), quando tras a ideia do interacionismo simbolico, onde segundo
0s autores o significado é o conceito central, onde as ac¢des individuais e colectivas sdo constru-
idas a partir da interaccao entre as pessoas, que definindo situacfes agem no contexto social que

pertencem.

No que tange a experiencia de negocio, os participantes desta pesquisa afirmam que precisaram

de um tempo para entender o funcionamento do negocio no mercado Xiquelene, e que depois
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que conseguiram um certo dominio sobre os negdcios sentiram necessidade de abrirem o seu

préprio negocio. Carvalho contou:

Comecei a trabalhar no mercado como um simples vendedor, e depois fui promo-
vido a chefe dos trabalhadores devido ao meu bom comportamento e desempenho
no trabalho. A pds a promocao comecei a trabalhar directamente com os clientes e
fornecedores o que despertou em mim a vontade de abrir o meu proprio negdcio
(Carvalho, de 42anos de idade).

Segundo os participantes da pesquisa o mercado informal ndo é de facil acesso, para comecar o
negdécio no mercado existem elementos fundamentais que o individuo deve possuir. Esses ele-
mentos sdo baseados no parentesco, o0 que quer dizer que o iniciante deve estabelecer um vinculo
familiar com os vendedores mais antigos do mercado ou com os trabalhadores da area adminis-
trativa do mercado; como também é baseado na proveniéncia, isto € o iniciante deve possuir um

amigo que seja vendedor mais antigo que é oriundo da mesma provincia. Luis mostrou:

No inicio das minhas actividades a que no mercado eu trabalhava como gai-gai,
era encarregado de carregar o material de dentro da ferragem para o carro que 0s
clientes alugavam ou traziam para transportar o material, depois passei para as
vendas, e com o tempo vi a necessidade de abrir 0 meu proprio negdcio. Porque
este mercado tem donos, fui falar com o0 amigo do meu ex-patréo, ele que facilitou
para que a direccdo do mercado me cedesse espaco para construir 0 meu estaleiro
e me apresentou as pessoas que lhe fornecem o material revendido no seu estalei-
ro (Luis, de 38 anos de idade).

Para iniciarem o negdcio, os vendedores recorreram aos sistemas formais de micro-credito, onde
séo obrigados a hipotecar alguns bens valiosos, que passam a pertencer o banco caso ndo devolva

o dinheiro com juros. Fernando disse:

Eu trabalho com letra, quando decidi abrir meu proprio negécio fui pedir dinheiro
emprestado equivalente a 150 mil meticais no banco Socremo. Levei o dinheiro
fui guevar na Africa do sul e em seguida comecei a vender, no més a seguir co-
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mecei a pagar minha divida aos poucos ate terminar (Fernando, de 47anos de ida-
de).

Antes de comegarem a operar, 0s vendedores primeiro recebem tabela de pregos que é elaborado
pele comissdo dos vendedores do mercado, porque eles ndo admitem que o vendedor estipule
precos que deixam 0s seus concorrentes em desvantagem, ou que pareca extorsao aos olhos do

cliente. Silva afirmou:

A que no mercado nos aplicamos 0s mesmos precos na venda dos produtos, e ndo
é admitido que o outro colega baixe ou suba o preco. Porque isso faz com que o
cliente se sinta roubado e isso acaba manchar a reputacéo de todo o mercado (Sil-
va, de 60 anosde idade).

Os vendedores dizem que possuem clientes que aparecem deves em quando, e a aqueles clientes
fixos. Quanto a esses clientes fixos, tem algumas regalias, como desconto no preco, pela prefe-
réncia nos seus produtos e quando esses clientes fixos aparecem em busca de um produto que

ndo tenha no seu estabelecimento eles costumam ceder para 0s seus colegas. Sérgio contou:

Diariamente recebemos todo o tipo de cliente, a aqueles que s6 aparecem deves
em quando e também temos os nossos clientes fixos. Os clientes fixos tém direito
a descontos ou bonus, e quando solicitam algum produto que ndo tem a que na
ferragem n6s mandamos para uma outra ferragem de um amigo (Sérgio, de 39

anos de idade).

Os participantes da pesquisa afirmam que cada estabelecimento possui normas que os trabalha-
dores devem seguir desde o horario de chegada, dias da semana que devem trabalhar, o horario
de saida, e o tratamento que devem o oferecer aos clientes, a pesar dessas normas ndo serem co-

nhecidos sob ponto de vista legal. Micael disse:

A que no mercado temos normas por cumprir, elaborados por nds vendedores e a
estrutura do mercado, para o bom funcionamento do negécio e do mercado. Essas
normas enquadram horario de entrada e de saida, o tipo de material a ser comerci-
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alizado, questdes da limpeza do mercado. E a pessoa que sente que nédo é capaz de

seguir essas normas € excluido do mercado (Micael, de 32 anos de idade).

Para acumular o dinheiro os vendedores dispdem de algumas préticas, como o uso de cofres fei-
tos de metal, que fica guardado no escritorio da ferragem, onde eles tem obrigacéo de depositar
um valor diario por eles estipulados e diariamente ou semanalmente tem um funcionario que é

encarregado de fazer deposito de dinheiro no banco. Candido explicou:

Eu tenho um cofre dentro da ferragem, onde diariamente depositamos 500 meti-
cais em moedas durante todo o ano, e também faco depdsito no banco num valor
equivalente a 10.000 meticais todas as sextas feiras. E esse valor que eu uso para
reformas do estabelecimento e aquisi¢do de novas viaturas que me ajudam nos
carregamentos da mercadoria (Candido, de 55 anos de idade).
Também optam pelo Xxitique, uma pratica onde um grupo de vendedores combina um valor que é
juntado e entregue a uma pessoa. Esse xitique pode ser diario, semanal ou mensal.

Bruno disse:

Eu estou envolvido em muitos xitiques, esse dinheiro quando sai para dar a um
outro colega ddi, parece que estou a deitar meu dinheiro fora, mas quando retorna
vem multiplicado, isso é uma grande satisfacdo para mim, pois o xitique me ajuda

a juntar dinheiro (Bruno, de 60 anos de idade).

O xitique é uma forma de sociabilidade, porque une os vendedores, os empregados dos vendedo-
res, os funcionarios da limpeza do mercado e algumas vezes os funcionarios da administracédo do

mercado, mas também é uma forma de acumular dinheiro.
4.2. Estratégias de crescimento econdmico e social entre os vendedores

Os vendedores do material de construcdo afirmam que para o seu crescimento econdmico adop-
taram algumas estratégias no seu negocio. Segundo o que contam tiveram que adoptar mecanis-

mo para poupar dinheiro e aumentarem o lucro.
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Para poupar dinheiro sempre procuram fornecedores que Ihes venda material a baixo custo, e
guando chegam nas ferragens, eles cobram o dobro do valor gostado na aquisicdo. Anténio ex-

plica:

NOs ndo compramos material com qualquer pessoa, temos 0s nossos fornecedores
que sempre nos vendem material a baixo custo do que cobram normalmente, mas
esse material quando chega nas nossas ferragens cobramos o dobro do preco e as-
sim saimos a lucrar muito (Antonio, de 49 anos de idade).

Também contam que sdo muito exigentes no que diz respeito qualidade de mercadoria e servigos
por eles prestado, pois para eles € importante que o cliente saia do seu estabelecimento satisfeito,
isso garantira que ele volte a procurar os seus produtos, assim aumentam o nimero de clientes e

garantem que a entrada de mais dinheiro. Bito disse:

O tratamento aos clientes deve ser de qualidade, por isso eu exijo que meus rapa-
zes tratem todas as pessoas que entram na minha loja com muito respeito e dedi-
cacdo, e o produto que forneco sempre é de qualidade, por isso 0 material que

guevo' ndo demora acabar (Bito, de 47 anos de idade).

Os vendedores falam sobre 0s gastos excessivos, segundo eles é importante que o individuo ndo
tenha habito de gastar acima daquilo que o seu negécio rende, ou mesmo usar o lucro de vendas

para comprar coisas que ele sabe que ndo sdo importantes. Johane afirmou:

Quando vou comprar alguma coisa, primeiro procuro ver qual foi o lucro do més,
porgue ndo posso tirar dinheiro para comprar algo, para em seguida descobrir que

ndo tenho dinheiro para guevar (Johane, de 31anos de idade).

Alguns vendedores dizem que uma parte do material que vendem nas suas ferragens € adquirida
de uma maneira ilicita. Esse material € fornecido pelos mestres e ajudantes das obras, que na au-
séncia do dono da obra eles desviam e vendem a metade do prego para os donos das ferragens.

Carvalho contou.
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Eu compro os produtos com 0s mestres-de-obras, onde sempre pago a metade do
preco. Quando eles conseguem bater uma cena eles me ligam e combinamos co-
mo sera feita a entrega, por isso tenho que sempre estar com dinheiro vivo no bol-
so. Nos dias que eles vém deixar o produto tenho que dormir no mercado, porque

a entrega sempre decore de madrugada (Carvalho, de 44 anos de idade).

Outros vendedores afirmam que possuem um grupo de jovens encarregados de roubar prumos,
andaimes e outras ferramentas nas obras. Esse acto decorre no periodo de noite quando os donos

estdo ausentes ou mesmo quando estdo a dormir. Monica disse:

Eu sou uma gaja maningue terrivel, tenho um grupo de putos que trabalham para
mim, eles durante o dia passeiam nesses bairros em construcéo a procura de obras
que tenham algum material em bom estado que da para roubar, quando eles vé al-
go que vale a pena roubar eles me ligam e eu providencio carro e combustivel pa-

ra irem roubar de noite (Ménica, de 45 anos idade).

Esse comportamento por eles adoptado faz com que o negdcio a cumule lucros acima do normal,
principalmente por causa do material roubado que ndo chegam a gastar nenhum valor para a sua
aquisicéo.

No mercado existe um grupo de poupanca composto por vendedores, esse grupo possui uma con-
ta num dos bancos da cidade de Maputo, onde foi eleito o vendedor mais velho como tutor da
conta. Os integrantes do grupo faz depositos semanais nessa conta esse dinheiro saem de um em

um ano e é distribuido pelos integrantes do grupo.

Eu faco parte de uma associagdo de poupanca a que no mercado. Semanalmente
depositamos dinheiro na conta do grupo, e o dinheiro sai de um em um ano. Esse
dinheiro ajudou-me a abrir mais duas ferragens, uma no malhazine e outra no
khongolote, e tenho por volta de quinze pessoas a trabalharem para mim (Hilario,
de 46 anos idade).

O depoimento de Hilario quanto ao destino dado ao dinheiro que recebe da associac¢do se enqua-
dra nas abordagens de Lopes (2005), quando diz que o interacionismo simbolico mostra respeito
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pela natureza da vida e da conduta do grupo humano, estando na vida grupal a condicéo essenci-
al para a consciéncia, mundo de objectos e construcdo de atitudes; € principio que o comporta-
mento humano € auto dirigido e observavel, no sentido simbolico e interacional, permitindo o ser
humano planejar e dirigir suas ac¢oes em relacdo aos outros e conferir significados aos objectos

que ele utiliza para realizar seus planos.

4.3. Casos de sucesso na acumulacao e crescimento entre os vendedores

Com o0 que vimos nas cessdes anteriores percebemos as estratégias que eles usam para acumular
e crescer no sector informal. No entanto apresento a que alguns caso especificos de sucesso,

acumulacdo e crescimento no sector informal. Bito disse:

Comecei a trabalhar a que no mercado como carregador na ferragem do meu anti-
go chefe e também cozinhava para outros trabalhadores e fazia as limpezas. Pas-
sado um ano, meu patrdo me colocou nas vendas para substituir um colega que
acabava de perder a vida, fiquei nas vendas um longo periodo, e durante esse pe-
riodo fui conquistando a confianca do meu patrdo. Quando meu patrdo se a perce-
beu que eu tinha jeito com os negdcios, promoveu-me a gerente da ferragem e
sempre que precisa-se viajar para comprar o material me levava com ele ou man-

dava a mim (Bito, de 60 anos de idade).

Alguns individuos que possuem feragens dentro do mercado Xiquelene, afirmam que gquando
chegaram no mercado trabalhavam como funcionarios das limpesas ou simles vendedores, mas

que com o tempo foram ganhando experiéncia com 0s negocios. Ménica disse:

Quando me apercebi que ja possuia um certo dominio nos negdcios, e conhecia
fornecedores do material a baixo custo, vi a necessidade de abrir o0 meu proprio
negocio, entdo vendi um carro que o meu falecido pai deixou, dividi o dinheiro
com a minha irmé e levei a minha parte juntei com o dinheiro que tinha guardado
e abri uma pequena ferragem. Depois que a minha ferragem comecou a funcionar,
vi que havia necessidade de juntar dinheiro para ampliar a ferragem, porque aque-
le espaco era muito pequeno, entdo comecei a juntar dinheiro dentro de um cofre

que tinha na ferragem e entrei numa associa¢do de poupanc¢a do mercado. Com o
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dinheiro que consegui ampliei o estaleiro e contratei algumas pessoas para me

ajudarem, ja que as vendas haviam aumentado (Ménica, de 45 anos de idade).

Passado algum tempo a trabalhar como um simples funcionario, os vendedores comecam a ad-
quir experiéncia nos negocios e vé a necessidade de abrir a propria feragem e passar de empre-

gado para patrdo. Antonio afirmou:

Com o dinheiro que consegui acumular abri mais quatro ferragens, em alguns
bairros da cidade de Maputo e Matola, onde tenho 19 funcionarios. E a partir des-
te negocio da venda de material de construcdo consegui construir casas luxuosas
que alugo a precos elevados, pago faculdade da minha filha em Cape Town, na
vizinha Africa do sul, e possuo um total de 4 viaturas em casa. Nunca mais tive
problemas de ordem financeira e também consegui abrir duas barracas de venda

de bebidas alcoodlicas para a minha esposa (Antonio, de 49 anos de idade).

Alguns informantes a firmam que com o dinheiro que acumularam através da venda do material
de construcao e da pratica do xitique, conseguiram comprar 0 proprio espaco para erguer a sua

feragem, e 0s meios de transporte para ajudar no caregamento do material. Candido disse:

Quando cheguei no mercado, vendia material de construgdo numa banca que um
amigo havia me emprestado. Passado algum tempo comecei a fazer xitique com
amigos, e usava o dinheiro para aumentar a quantidade do material na minha ban-
ca. Através do xitiques e do valor que semanalmente depositava no banco com-
prei um espaco dentro do mercado e também consegui comprar algumas viaturas

que uso para o carregamento do material (Candido, de 55 anos de idade).
Com a venda do material de construcdo alguns individuo conseguiram abrir mais de uma fera-

gem, como resultado do sucesso com as vendas, conseguiram acumular muito dinheiro e tiveram

crescimento tanto economico assim como social.  Micael afirmou:
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Com o passar do tempo consegui abrir mais duas ferragens no Malhazine e
Khongolote, onde possuo quinze trabalhadores e tambeém atraves dos lucros traba-
Iho como agiota, onde fago empréstimo aos meus colegas e amigos do mercado e
me devolvem o dinheiro com juros. Também através desse dinheiro pude pagar

meu curso de Direito (Micael, de 32 anos de idade).

Atravéz do depoimento de Micael, podemos perceber que com acumulagdo do dinheiro atravéz
da venda do material de construcdo alguns informantes tiveram a oportunidade de abrir um outro

tipo de negocio, bem como pagar os seus estudos e da sua familia. Hilario disse.

Com o dinheiro da associacdo e os lucros também construi uma casa de primeiro
andar no bairro do Intaka 2, estou a pagar a formacdo dos meus filhos que estu-
dam numa universidade privada, e acabo de comprar mas uma viatura para a mi-

nha coleccdo de viaturas de luxo (Hilario, de 46 anos de idade).

Hilario mostra que teve sucesso no sector informal porque acionou alguns mecanismos para
poupar e acumular lucro, diferente das abordagens de Carneiro (1994) e Nhantumbo (2007) que
consideram o sector informal uma estratégia de sobrevivéncia dos pobres ou aqueles individuos

que ndo conseguem ser absorvidos no sector formal e que 0 mesmo apresenta rendimento baixo.
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Capitulo 5: Consideracdes finais

Este trabalho explorou as estratégias de acumulacdo e crescimento no sector informal, entre os

vendedores do material de construgdo no mercado Xiquelene.

Os resultados do estudo mostraram que através das estratégias accionadas pelos vendedores do
mercado Xiquelene, conseguem acumular e crescer no sector informal. Porque a partir do mo-
mento que os vendedores se inserem no mercado Xiquelene, comecam a accionar mecanismos
para acumular o seu dinheiro e expandir os seus negdcios. Essas estratégias estdo relacionadas
com o tipo de fornecedores que eles arranjam para o fornecimento do material a ser vendido, a
qualidade do produto que vendem, o tipo de tratamento que oferecem aos seus clientes , a for-

mam como adquirem o material e a aderéncia ao sistema informal de poupaca.

Como estratégia para acumular e crescer no sector informal, os vendedores procuram fornecedo-
res que lhes forneca material a baixo custo, e esse material quando chega nas ferragens é vendido
pele dobro do pre¢o da sua a aquisicéo, assim como também recorrem ao material ilicito, onde as
vezes conseguem cem porcento do lucro, por ndo terem gasto nenhum valor para a sua aquisicao,
ou por terem pago metade do valor cobrado normalmente, também procuram fornecer material
de qualidade, para a satisfacdo do cliente.

Os resultados apresentados neste trabalho sdo fruto de uma pesquisa exploratoria, que pode ser

analisada com profundidade nas pesquisas futuras.
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