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PANO DE FUNDO

«Poupar é uma determinante da prudéncia, portanto uma demonstragdo de
disciplina. Tal sujeigdo deveria observar-se em todos os ramos da actividade
humana, na preservagdo da saude, evitando-se, dispéndio de energias em actos
sem finalidade; na economia doméstica, nao dissipando, mas sim administrando
o governo do lar com parcimoénia; no trabalho, empregando o tempo restrito com
o melhor aproveitamento dos materiais para a realizagéo da obra, com o que se
aumenta a produgédo e se diminui o desperdicio; procedendo, enfim da maneira
mais util possivel. O homem economico & previdente com o fito de prolongar a

sua existéncia nas melhores condigdes.

E evidente que poupanga ndo significa avareza, mas sim comedimento e,
portanto, principio de prosperidade que € a base da riqueza. Portanto digamos

antes nem avareza nem prodigalidade.

Em tempos actuais, poupar ndo deve ser apenas guardar dinheiro, 0 que
significa imobilizagao ou privagao da possibilidade de produzir rendimento, facto
por si sé condenavel pela doutrina econémica e prejudicial ao seu possuidor por
ficar sujeito as contingéncias da desvalorizagdo da moeda; deve-se antes usar a
poupanga para formar o investimento com o intuito de se obter uma retribuigao,
que, consoante a natureza da actividade em que exerce a sua acgdo se

denomina: juro, renda ou lucro» (Lemos, P. s/ ano).




RESUMO

Com o objectivo de avaliar em que medida € que as Instituigées Microfinanceiras
(IMF’s) mogambicanas podem incrementar o seu volume de depdsitos através
de poupancgas dos vendedores dos mercados da cidade de Maputo, inquiriu-se a
270 vendedores de mercados, entre importadores (vulgo mukeristas) nao
ambulantes do mercado Malanga e vendedores ambulantes.

Por um lado, para a obtengéo de informacéo referente aos servigos prestados e
estratégias usadas pelas IMF’s aplicou-se um questionario as instituicbes que
estdo a operar no mercado nomeadamente: NOVOBANCO, S.AR.L. (agora
BANCO PROCREDIT, S.AR.L), SOCREMO - Banco de Microfinangas,
S.ARL.; TCHUMA - Cooperativa de Crédito e Poupanga, S.C.R.L. e Banco
Oportunidade de Mogambique, S.A.R.L. (BOM).

Por outro lado, para a obtengéo de informagao sobre os mercados existentes e o
respectivo nimero de vendedores que constituem cada mercado, recorreu-se ao
Conselho Municipal da Cidade de Maputo.

A pesquisa levou a seguintes conclusdes:

O volume de poupanga mensal total dos mercados seleccionados é de
11,835,646 MZN, sendo os vendedores ambulantes; os mercados Praga dos
Combatentes e Xipamanine, os que apresentam os maiores volumes de
poupanga total. Verificou-se ainda que, dentre os vendedores, 0s que mais

poupam s&o jovens do sexo masculino e solteiros.

Constatou-se que apenas 2% dos vendedores recorrem a IMF’s para efectuar
depobsitos, deslocando-se aos bancos comerciais quando pretendem servigos de
uma instituigao formal. Os vendedores mostram preferéncia pela canalizagédo
das suas poupangas para mecanismos informais, com 0 xitigue a ocupar a
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primeira posigdo angariando 29% do volume total da poupanga existente nos
mercados.

Constatou-se ainda que os vendedores alegam como causas da nado abertura de
uma conta poupang¢a numa IMF’s respectivamente: a falta de confianga nestas
instituigées; a falta de documentos de identidade; de dinheiro; de tempo; de

interesse; 0 excesso de burocracia; entre outras.

Sendo que, as recomendacgdes foram as seguintes:

Primeiro, as IMF's devem estudar a possibilidade de criagdo de novos produtos
de acordo com as finalidades primarias das poupangas dos vendedores com ©

objectivo de incentiva-los a abrirem uma conta poupanga; e

Segundo, as IMF’s devem estudar a possibilidade de realizar uma estratégia de
markeling mais “agressiva” (como por exemplo: spots publicitarios na televisao;
radio e uso de panfletos) para angariar mais clientes (neste caso concreto,
vendedores). A estratégia de marketing deve focar-se especialmente aos jovens

do sexo masculino e solteiros visto que estes sao os que mais poupam.
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1. Introdugao

O que se pode compreender do boletim do Mozambique Microfinance Facility
(MMF), as instituicdes microfinanceiras (IMF’s) normalmente tém como foco
inicial a extensao de crédito; isso deve-se ao facto de os agentes econdmicos de
baixa renda acederem ao crédito para estabelecer efou expandirem as suas
actividades econdmicas. Nao existem duvidas dos beneficios que estes servigos
trazem para estes agentes, no entanto, pesquisas efectuadas e a pratica

evidenciam que os pobres precisam de servigos de poupanga.

A constatagio acima referida veio contrariar a ideia de que os pobres nao
poupam. A citagdo a seguir ilustra melhor esta perspectiva: “Uma observagao
vulgar chega para concluir que os ricos poupam mais que os pobres, nao s6 em
termos absolutos mas também em percentagem dos respectivos rendimentos.
As pessoas muito pobres nd@o conseguem poupar absolutamente nada”
(Samuelson 1985: 154).

Entretanto, no caso concreto dos vendedores, embora na sua maioria tenham
rendimentos baixos, constata-se que eles retiram parte do seu rendimento para
poupar. E neste ambito que o presente trabalho, cujo tema é: “Como as
Instituicdes Microfinanceiras Mogambicanas podem Incrementar o Volume de
Poupangas Captadas: Caso de Vendedores na Cidade de Maputo — Analise -
2006" ir4 debrugar-se essencialmente sobre para onde estes vendedores
canalizam as suas poupancas e procurar descobrir formas de como € que as

IMF's poderao obter maiores volumes de poupanca destes.

A andlise é referente a 2006 pelo facto de os dados para a realizagdo do

presente trabalho terem sido recolhidos no referido ano.




1.1. Justificativa do Tema

Por um lado, agentes econdmicos de rendimento baixo (como € o caso dos
vendedores) normalmente ndo canalizam as suas poupangas para instituicbes

formais; preferindo guarda-las “debaixo do colchdo”, emprestando um amigo,

praticando o xitique’, entre outras formas informais?.

Por outro lado, as instituigées financeiras em geral, e as de microfinangas em
particular, precisam que os aforradores (poupadores) depositem nelas as suas
poupangas, pois estas sao uma forma de funding’.

A escolha do presente tema deve-se ao facto de constatar-se que os
vendedores normalmente nao canalizam as suas poupangas para as IMF’s
embora estes sejam um dos alvos destas instituicées. Pelo que surge a
necessidade de se estudar as causas do comportamento destes vendedores e
encontrar-se solugdes para os atrair a depositar as suas poupangas nestas
instituicoes (IMF's).

1.2. Objectivos do trabalho

1.2.1. Objectivo Geral

O objectivo deste trabalho & de avaliar em que medida € que as IMF’'s podem
incrementar o seu volume de depédsitos atraves de poupangas dos vendedores

dos mercados da cidade de Maputo.

! Este conceito sera explicado mais adiante.
2 Mozambigue Microfinance Facility (2004).
* De acordo com http:/br.answers.yahoo.com, funding é a “consolidag@o financeira das dividas

de curto prazo adequado & maturagéo do investimento e sua amortizagéo”.




1.2.2. Objectivos Especificos

Analisar o perfil dos vendedores e dos agenciadores® de xitique;
Apresentar as formas informais de canalizagao de poupangas;

Analisar as modalidades (procedimentos) usadas pelas IMF's na
captac¢ao de poupangas;

Analisar porque alguns vendedores ndo depositam as suas poupancas
nas IMF's; e

Apresentar propostas de como é que as IMF's podem estimular os

vendedores a depositarem as suas poupangas.

1.3. Metodologia

Para a elaboragao do trabalho recorreu-se ao método indutive® e aos seguintes
meios de investigagao: revisdo da literatura, pesquisa de campo, a pesquisa na

Intemet e entrevistas a especialistas da area.
O trabalho recorreu a técnica de estudo de caso por via de inquéritos a:

Vendedores do mercado de Malhazine;
Vendedores do mercado de Hulene;
Vendedores do mercado Central;
Vendedores do mercado de Xipamanine;
Vendedores do mercado Janet;
Vendedores do mercado Fajardo;
Vendedores do mercado Malanga,

Vendedores do mercado da Praga dos Combatentes (vulgo Xiquelene),

* O termo agenciador de xitique sera explicado adiante.
® Método indutivo & aquele que parte de questdes particulares até chegar a conclusbes
generalizadas — in pt.wikipedia.org/wiki/Méetodo_indutivo.




¢ Importadores do mercado Malanga (vulgo mukeristas); e

e Vendedores “ambulantes”.

A escolha desses mercados justifica-se por se constatar que englobam
diferentes perfis de vendedores, o que leva a conclusdes mais consistentes e a
recomendagbées mais adequadas a cada perfil. Aplicou-se um questionario
(questionario 1, em anexo) aos vendedores®. Fez-se ainda um questionario para

os agenciadores de xitique” dos vendedores (questionario 2, em anexo).

As IMF’s também foram alvo de pesquisa. Foi preparado um questionario (em
anexo, questionario 3) com o objectivo de se identificar alguns nos de
estrangulamento na forma e tipos de servigos prestados por estes que nado criam
interesse pela procura dos seus servigos de poupangas. Foram seleccionadas

as quatro instituigdes que estao a operar no mercado, nomeadamente:

NOVO BANCO, S. A. R. L. (agora BANCO PROCREDIT, S.AR.L);
SOCREMO - Banco de Microfinangas, S.A.R.L,;

TCHUMA — Cooperativa de Crédito e Poupanga, S.C.RL; e
Banco Oportunidade de Mogambique, S.A.R.L. (BOM).

Para a andlise dos dados recolhidos recorreu-se ao uso do Statistical Package
for Social Science (SPSS) que é uma ferramenta estatistica de processamento
de dados.

°0 questionario foi efectuado a uma amostra de 270 vendedores de diferentes mercados
seleccionados de um universo de cerca de 7.320 (dados do Concetho Municipal da Cidade do
Maputo) (questionario 2, em anexo).

7 O conceito de XITIQUE & abordado na Capitulo 2.




2. Revisao de Literatura

2.1. Parte Conceptual

Neste espago apresentar-se-do definigdes de termos que se julga serem

relevantes para a execug¢do do presente trabalho.

2.1.1. Microfinangas

Microfinangas € uma “actividade que consiste na prestacdo de servicos
financeiros essencialmente em operagées de reduzida e média dimensido”
(alinea j, do art. 1 da Lei 9/2004 de 21 de Julho)®.

LEDGERWOOD (1991:1) apud® LAICE (2000), define microfinangas como a
prestacdo de “servigos financeiros (basicamente  microcréditos e
micropoupancgas)” a agentes econdémicos “de baixo rendimento”, incluindo os
auto-empregados nos sectores formal ou informal” com o intuito de promover o

desenvolvimento e erradicar a pobreza.

Por sua vez, ROBINSON (2001) acredita que microfinangas se referem aos
“servigos financeiros de pequena escala — primeiramente crédito e poupanga —
fornecidos a camponeses ou pescadores ou pastores; que operam em pequenos
empreendimentos ou pequenas empresas onde bens sdo produzidos,
reciclados, reparados ou vendidos; aos que providenciam servicos, aos que
trabalham para obter salarios ou comissdes; aos que ganham rendimentos por

alugar pequenas porgdes de terra, veiculos, charruas, ou maquinaria e

8 Lei 972004, de 21 de Julho, das instituigbes de crédito e sociedades financeiras (...).
i Segundo Jung (2004), Apud é uma palavra latina que significa segundo, conforme, de acordo
com - indica que o primeiro autor foi citado pelo segundo.




ferramentas; e a outros individuos e grupos nas zonas locais dos paises em
desenvolvimento, rurais e urbanos”.

Nota-se nestas trés definigbes que microfinangas consistem na prestagéo de
servigos financeiros a “individuos pobres”. No entanto, deve-se notar que as
definigbes salientam que as IMF’s também prestam servigos de micropoupangas

reforgando a afirmagéo de os pobres precisam destes servigos.

Uma vez que efectuar-se-a4 uma pesquisa nos mercados, importa perceber-se o
seu significado.

2.1.2. Mercado

O Municipio, através do documento legal intitulado “Postura sobre os mercados”,
define “mercado como instalagGes, em locais vedados ou néo, nas quais muitos
vendedores ou produtores promovem a venda ou facilitam a aquisicdo de
generos frescos destinados ao abastecimento da cidade, e transitoriamente, de
quinquilharias e especiarias nos termos das disposicbes constantes desta
postura”.'Por outro lado, 0 mesmo dispositivo legal refere que “estabelece
mercado aquele que faculta a outrem, em estabelecimento, casa ou prédio, de
qualquer natureza que ai possa expor a venda os géneros ou artigos referidos
no artigo 1°'' e igualmente aqueles que por conta de outros vendem em seu

estabelecimento os mesmos artigos ou géneros nao sendo a comissao”."?

Note-se que nestas duas definigbes mercado trata-se de um local fisico, no

entanto, este pode ser também virtual como mostra a definicio que se segue:

10 Postura Sobre os Mercados (1965: 5).

11 Refere-se ao artigo citado no pardgrafo anterior.

2 bidem, loc. Cit.




‘Um mercado & um mecanismo que permite as pessoas realizar trocas,

normalmente reguladas pela lei da procura e oferta”."®

O presente estudo foi feito em mercados definidos segundo a postura dos
mercados.

2.1.3. Poupanga e Depdsito Bancario

Quando um individuo leva a sua poupanga para uma instituigao financeira, faz
com que surja o que se chama depésito bancario, portanto, a poupanga dos
agentes econdmicos e os depoésitos bancarios sao duas faces da mesma
moeda. Eis algumas definigbes:

Falar-se-a primeiro da poupangca:

“A poupanga, em economia, € a parte da renda da populagdo que n3o é gasta

com consumo.”*

Poupanga em contabilidade & assumida como a parte do rendimento disponivel
nao utilizada para consumo final pela unidade ou sector institucional (CGD,
1995:40).

Poupanga: diferenga entre o rendimento disponivel e o consumo, isto &, é a

parte do rendimento que ndo é consumida (Samuelson 1988:154).

Todas estas definigdes tém em comum o facto de a poupancga ser a parte do
rendimento que o agente econémico ndo usou para efectuar as suas despesas
(ou melhor, para o consumo).

2 hitp:/ipt. wikipedia. org/wikiMercado

" hitp://www.estadao.com.br visto aos 09/11/06.




Por sua vez, designa-se depésitc ao “contrato pelo qual uma entidade recebe
fundos de outra, ficando com o direito de deles dispor para os seus negécios e
assumindo a responsabilidade de restituir otro (sic.'®) outro tanto, com ou sem
juro, no prazo convencionado ou a pedido do depositante” (alinea g, do art. 1 da
Lei 9/2004 de 21 de Julho)'®.

2.1.4. Sector Financeiro Formal e Sector Financeiro Informal

2.1.4.1. Sector Financeiro Formal

“Na maioria dos paises em desenvolvimento, os sistemas financeiros sao
caracterizados pela coexisténcia e funcionamento lado a lado de um sector
formal e outro informal, portanto uma situagéo tipica de dualisme financeiro. O
sector formal € um sector organizado, mas orientado para as zonas urbanas
visando as actividades monetarizadas e modernas da economia. O sector
infformal ocupa-se das esferas tradicional, rural e ndo monetarizadas da
economia e actua numa escala restrita, tendo uma natureza limitante pois
assenta em regras sociais de relagdes pessoais. Contudo, a linha diviséria entre
estes dois subsistemas nao apresenta um corte nitido” (Rodrigues 1994:42 apud
Bila 1999).

2.1.4.2. Sector Financeiro Informal

Sector informal “é o segmento da economia onde ocorre a pratica de actividades
legalmente permitidas ou pelo menos nao expressamente proibidas por lei, mas
que para além de nao estarem registadas, quer para fins tributarios oficiais,
como para efeitos de cadastro comercial, estdo fora das estatisticas oficiais do
pais, 0 que significa que & um sector onde funciona a margem do controlo

estatistico/contabilistico e fiscal” (Navalha 2000:4).

15 Segundo Jung (2004), sic. € uma expressao utilizada para destacar erros graficos ou de outra
natureza, informando ao leitor que estava assim mesmo no texto original.
'% |_ei das instituigBes de crédito e sociedades financeiras.




Esta definicdo mostra claramente que as actividades realizadas no sector
informal ndo estdo a margem da lei; s@o apenas actividades que nac estao
registradas nas estatisticas nacionais. Para um melhor entendimento atente &

figura a seguir:

Figura 01: |dentificagdo de Actividades do Sector Informal

Tiver procedido o seu registo

Tiver obtido o devido licenciamento
Produzir e prestar informagio
contabilistica

Prestar informagio estatistica segundo a
norma

Pagar imposto

SECTOR
FORMAL

Nioe A entidade
proibido que a pratica
por Lei pode estar no

N3o tiver procedido o seu registo

N#o tiver obtido o devido

SECTOR licenciamento

INFORM N&o produzir e prestar informac&o
. AL contabilistica

N&o prestar informacgio estatistica

segundo a norma

N&o pagar imposto

Se uma actividade NB: Estas situagdes podem ser punidas
€aso a ¢aso

A ENTIDADE QUE

E PROIBIDA POR A PRATICA ESTA A
LEI COMETER UM

CRIME

ESTA SITUAGAQ E
PROIBIDA NOS
TERMOS DA LEI

Fonte: Navalha (2000:17).




2.2. Formas Tradicionais e Informais de Poupanca

Chidzero et al (1998) e SNV (1996) (apud Faria, 2000) afirmam que as familias
rurais poupam de diferentes formas:

Xitique: forma de poupanga que se caracteriza pela
contribuicdo individual de um valor previamente acordado entre os
componentes de um grupo para ser entregue, de forma rotativa a cada
um deles. Este é o chamado xitique colectivo.

Cobrador. forma de poupanga/crédito, resultante do
acordo de um grupo, que consiste em confiar & uma determinada pessoa
(o cobrador) o valor recolhide a todos os membros, 0 qual é depois dado
por empréstimo a um determinado individuo sendo posteriormente
devolvido por este, na totalidade, um més depois sem quaisquer énus
para o beneficiario, esta pratica € comum em relagdo as vendedoras dos
mercados. Este &€ o chamado xitique cobrador.

Alem destas formas de canalizagdo de poupancas rurais informais existem
outras, como é o caso das Associacées funerarias’’. Neste trabalho a analise
esta centrada no Xitique.

2.3 Razoes da Preferéncia pela Canalizagdo de Poupangas
através de Mecanismos Informais

A pergunta que se coloca € a seguinte: porque & que as pessoas recorrem as

unidades financeiras informais para a colocagio dos seus depdsitos enquanto
existem as instituigdes formais?

1" Athmer, G. et al. (2006: 28)




No caso particular dos depositantes em Africa, sa0 seguintes os problemas que
se Ihes colocam (Aryeetey 1995 apud Coelho 2000:77):

Altos custos de transacgdo da poupancga junto ao sector formai, em
especial o tempo gasto na execugdo dessas operagdes, devido ao
congestionamento do atendimento dos bancos e a excessiva
burocratiza¢ao das transacgdes;

Os que tém a ver com a incerteza no relacionamento com os sistemas
formais, nomeadamente devido a forte intervengdo do Estado nas
instituigbes, como o confirma a Global Coalition for Africa (1993) ao
atribuir o baixo nivel de poupanc¢a formal na maioria dos paises africanos
a faita de confianga nestes sistemas; e

Ha também pouca receptividade dos bancos para este tipo de aforradores
(africanos), face ao baixo nivel de rendimentos (e correspondentes
depositos) e a grande frequéncia de depdsitos de notas deterioradas e

sujas, 0 que desencoraja os mesmos a dirigirem-se a estas instituigdes.

Por seu turno Navalha (2000:20) advoga que s#o seguintes as razdes da
preferéncia pela canalizagcdo de poupangas através de mecanismos informais
em Mogambique:

O facto de os vendedores de baixo rendimento néo terem nenhum acesso
aos servicos do sistema, particularmente os de depdsito, devido a
reduzida cobertura geografica da rede de bancos existentes;

Muita burocracia nas operagées bancarias; e

O baixo nivel académico da maioria dos vendedores n&o lhes permite
preencher correctamente todos os formularios exigidos pelas instituicées

licenciadas em Mogambique.

Os dois autores convergem ao afimarem que ha muita burocracia nas
transacgbes efectuadas pelas instituigées formais.




2.4. Enquadramento Legal de Microfinangcas em Mogambique

Em Mogambique, as iMF's sdo autorizadas a captar depdsitos, ou seja, a
realizar operagdes bancarias restritas, nos termos referidos pela lei 9/2004, de
21 de Julho (B.R. n° 29, | Série), Lei das Instituicdes de Crédito e Sociedades
Financeiras, que € a adenda a Lei 15/99, de 1 de Novembro (B.R. n°® 43, | Série,
4° Suplemento). As IMF's sao regidas pelo Regulamento das Microfinangas
(RMF’s) aprovado pelo Decreto n° 57/2004, de 10 de Dezembro (B. R. n° 48, |
Série, 2° Suplemento).®

2.5. Caracterizacdo das IMF’s Seleccionadas e dos
Agenciadores de Xitique

De uma forma geral, as IMF’s apresentam-se com caracteristicas semelhantes
por estarem centradas em operagtes de montantes reduzidos de entidades de
‘baixa renda”. A seguir faz-se uma relagdo e caracterizagdo de quatro
instituigdes de microfinangas para se compreender, comparativamente as suas
caracteristicas. As variaveis mais importantes que se procura avaliar sao:
génese; tamanho geografico da instituigao'®; servigos prestados e as respectivas
condicbes para os clientes acederem a estes, o tipo de clientes que cada
instituigdo possui, as dificuldades que cada uma das institui¢des enfrenta e por
fim o tipo de relacionamento que estas instituicdes mantém com os
agenciadores de xitigue. Uma vez que os agenciadores sdo concorrentes das

IMF’s importa saber mais a cerca destes.

*www.bancomoc.mz - visto em 12/10/06).
'3 0 que se pretende com esta variavel & saber quantas agéncias o banco possui.




2.5.1. NOVOBANCO, S.A.R.L (a partir de 2007 BANCO PROCREDIT,
S.AR.L)

O NovoBanco S.A.R.L (agora Banco Procredit, S AR.L) foi fundado em
Novembro de 2000%°. O NovoBanco é a maior instituicdo de microfinangas
operando em Mogambique. De notar que quando esta abriu tinha um estatuto de
uma instituigdo microfinanceira e em 2004 passou a ser um banco comercial
regular que visa os micro empresarios.?'Esta instituigao detém cerca de 19% do
total de clientes de microfinangas e 46% do total da respectiva carteira de
crédito.?2

Até Dezembro de 2006, a instituigdo contava com as seguintes agéncias:
Fajardo, Xipamanine, 25 de Junho, Baixa, Beira Maquinino, Nampula, Chimoio,
Matola, Beira Chaimite (esta ultima aberta em Dezembro de 2006).

Até Dezembro de 2001, o NovoBanco dedicava se a concessdo de créditos
como dnico produto e servigo; no entanto, nos finais de 2001 langou-se o
projecto de poupanga — contas correntes € a prazo; foram seguindo-se varias
inovagdes a partir desse ano com langamento de varios subprodutos de crédito
e poupanga. De uma forma geral, sdo seguintes os servicos prestados pela
instituigdo: crédito para micro; pequenas e médias empresas (com taxas de juro
que variam entre 3 a 6.50%); crédito para habitagdo (com taxas que variam de
4.80 a 6.00%); contas cheques para particulares, empresas e associagoes;
depdsitos a prazo; contas poupangas; servicos de pagamento de &agua;

% Anual Report (2005:8)

2! Athmer, et al. 2006:34: O mercado microfinanceiro em Maputo, Mogambique: Oferta, Procura e
Impacto. Relatério de sintese encomendado pela Plataforma dos Palses Baixos para as
Microfinangas no &mbito do estudo de avaliagdo da pobreza e do impacto em Mogambique de
trés instituigbes parceiras de membros da referida plataforma.

%2 www cpsfr Visto aos 22/11/06.




transferéncias nacionais; compra e venda de moeda; transferéncias westemn

union; descoberto bancario e garantias bancarias.®

O banco tem todo o tipo de clientes entre particulares; comerciantes; igrejas e
associagbes. Para a abertura de uma conta poupanga, a instituicdo exige a
apresentacdo do Bilhete de Identidade (Bl) e o gestor &€ quem preenche o
formulario. Para o caso dos analfabetos, a instituicao faz o Scan da foto tipo
passe do cliente e recolhe as suas impressbes digitais. O cliente deve
apresentar também um montante minimo de 100.00 MZN para o saldo inicial e
60.00 MZN para custear o cartdo de identificagdo, de salientar que esta conta é
isenta de custos de manutengdo. Na conta poupang¢a, o prazo minimo de bonus
¢ de 06 meses; o primeiro levantamento efectuado na conta & gratis e a partir do
segundo o cliente & cobrado 30.00 MZN.%

Nao foram fornecidas informacgbes referentes as dificuldades enfrentadas pela
instituicao.

2.5.2. Sociedade de Crédito de Mogambique, S.A.R.L. - SOCREMO
(GPE/GTZ)

A SOCREMO iniciou as suas actividades em 1999 embora tenha sido criada em
1998. Tem como génese o projecto GPE/GTZ® (em 1992) cujo objectivo era
conceder crédito e realizar ac¢des de formagdc empresarial a mogambicanos
que voltavam da RepUblica Democratica Alema (RDA).2Em 2005 deixa de ser
uma instituigao microfinanceira e passa a ser um banco de microfinangas.?’

B Segundo o pregario que nos foi fornecido no &mbito da entrevista efectuada.
“ )dem.

% Gabinete de Promogao de Emprego.

% Bila, A.G. V. (1999:72).

27 Athmer, G. at al (2006:34).




A institui¢do iniciou as suas actividades com o fornecimento de créditos a
clientes, no entanto, em 2005 introduziu a conta a ordem e o depoésito a prazo e
em 2006 a conta poupancga. Actualmente, os tipos de produtos de poupanga que
a instituicdo tem sdo: Poupanga Conta Contigo e Conta Futuro. O volume de
poupangas da instituigdo tem uma tendéncia crescente.

A taxa de juro média mensal de crédito € de 5.50%; as taxas de juro sdo
determinadas em fungdo das indexantes do mercado; estrutura interna dos

custos e as taxas determinadas pelo Banco Central.

A SOCREMO conta com diversos tipos de clientes: micro empresarios;
particulares e pequenas e médias empresas.

Os requisitos exigidos pela instituigdo para a abertura de uma conta poupanga
s&o: montante minimo de 100.00 MZN; Bilhete de Identidade e para o caso dos
clientes que nédo sabem escrever (no ambito das assinaturas dos documentos),
pode usar as impressdes digitais. Note-se que o cliente ndo paga custos de
manutencgao.

Os entraves que a instituicdo enfrenta s&o os seguintes:

» [magem (sfatus): normalmente os individuos quando olham para uma IMF
pensam em obtengéo de crédito e ndo efectuagao de depobsitos. Também
sentem-se muito orgulhosos quande tém uma conta num banco comercial
do que numa IMF; e
Falta de meios alternativos: o facto de a instituicio estar a prestar
servigos principalmente a individuos de “baixa renda” obriga que a
instituicdo pratique pregos baixos, caso contrario ndo ird atingir os seus
segmentos. Nao pode inovar muito porque a inovagéo acarreta custos
elevados.




Para a instituigdo angariar mais depésitos, por parte dos vendedores, manda os
seus gestores de clientes aos mercados para fazer a promogédo dos seus
produtos ~ a instituigdo ndo coopera com os agenciadores de xitique, no entanto
tem relagdes com os chefes de mercado.?®

A instituicao tem como projectos futuros os seguintes: abertura de novas
agéncias (maior cobertura nacional); introducdo das ATM's; transferéncias

internacionais; contas cheques e compra e venda de moeda.

Até Dezembro de 2006, a Socremo contava com as seguintes agéncias: Baixa;
Xipamanine; Praga dos Combatentes; Matola; Chimoio e Beira.

2.5.3. TCHUMA - Cooperativa de Crédito e Poupanca, S.C.R.L.

A Tchuma € uma IMF sob forma de Cooperativa de Crédito e Poupanga. Nas
linguas Bantu Tchuma significa riqueza, dinheiro ou fortuna. Foi criada em 1999
para apoiar o sector informal (sector constituido pelos que tendo iniciativas e
actividades em curso carecem de recursos adicionais, mas dadas as restrigdes
de acesso ao crédito nos bancos classicos do sistema financeiro mogambicano,
ndo podem de nenhuma outra forma ter acesso a empréstimos para o

desenvolvimento das suas pequenas actividades).

Até Dezembro de 2006, a instituigdo contava com as seguintes agéncias:
Matola; Praga dos Combatentes; 24 de Julho e Infulene?®.

Esta instituicdo concede créditos e capta poupangas dos seus associados, isto
significa que esta instituicdo presta servigos financeiros exclusivamente aos
seus sdcios™.

% Informag&o fornecida na entrevista feita nesta instituigdo (Dezembro de 2006).

2 \dem,




Entre outros, esta instituigdo conta com o seguinte tipo de clientes: vendedores
de mercado, pequenos negociantes, criadores de galinhas, donos de quiosques,
pequenos produtores {(carpinteiros, sapateiros, costureiras, horticultores e outras

actividades envolvendo poucos volumes de capital) e assalariados®’.

Para a abertura e movimentagdo de uma conta poupanga & preciso que se
preencha os seguintes requisitos: ser sécio da instituigdo (tem que pagar 100.00
MZN em que 80.00 MZN ¢é jo6ia e 20.00 MZN corresponde ao valor de duas
acgoes), uma fotocdpia de Bl ou outros documentos autorizados pelo Decreto

1/2006 publicado no 2° suplemento, 12 série de 28 de Fevereiro.*?

A instituicdo comegou a prestar servigos de captagdo de poupangas em Margo
de 2003 na agéncia da Matola, em Julho de 2004 na agéncia da Praga dos
Combatentes, na agéncia da avenida 24 de Julho em Novembro do mesmo ano,
e na agéncia de Infulene em Abril de 2005; de salientar que ainda nao dispde de
servigos de poupanga a prazo. A instituicido promove os seus produtos através
de gestores de clientes que vao aos postos administrativos e falam com os

chefes dos postos. Os gestores de clientes normalmente fazem palestras para

% S#%0 socios da Tchuma todas as pessoas singulares ou colectivas de natureza publica ou
privada, que aceitem os estatutos desta instituigdo e satisfagam os requisitos de realizagéo de
capital estatutariamente estabelecidos.

3 Informagéo fornecida na entrevista feita nesta instituigdo.

2 para efeitos de identificagao e do disposto no n® 7 do artigo 10 da lei n® 7/2002, de 05 de
Fevereiro, sao tidos por documentos oficiais, os seguintes. Bilhete de Identidade; Recibo de
Bilhete de I|dentidade devidamente acompanhado, nomeadamente, de Cédula Pessoal ou
Certiddo Narrativa Completa de Registo de Nascimento, Passaporte, tanto para cidadZos
nacionais como para estrangeiros residentes e néo residentes; Cartdo de recenseamento
eleitoral, Cédula militar, Cartdo de identificagio de refugiado; Carta de condugéo; e Cartéo de
identificagéo de beneficiarios de seguranga social.




0s creditos em grupos solidarios e, contactos individuais, nos locais de negécios
destes, para os créditos individuais.*

A taxa de juro média mensal de poupanga varia de 0 a 15.00%.%

A instituigdo tem como dificuldades o facto de ainda ndo dispor de um pacote
capaz de colocar os seus produtos de poupanga ja4 desenhados desde a altura
do langamento do produto de poupanga a ordem em 2003; ainda se usa
cadernetas e ndo cheques e o facto de ainda ndo estar a usar uma estratégia de
marketing rigida (spofs publicitarios na televisdo, radio, etc.). Esta situagio
ocorria devido ao facto de uma estratégia de marketing rigida comportar custos
onerosos.*

Para fazer face ao sector informal, a instituicdo procura mostrar aos potenciais
clientes, as vantagens de colocar o seu dinheiro numa instituigdo financeira

credivel e que os mecanismos informais comportam elevado risco.

A instituicdo ndo estabelece nenhuma ligagdo com os agenciadores de xitique,
primeiro por considerar dificil pelo facto de estes normalmente depositarem o
seu dinheiro a titulo individual, segundo, porque a instituicdo esta interessada
em que cada um dos contribuintes se deslogque individualmente para depositar
as suas poupangas ha mesma.

2.5.4. Banco Oportunidade de Mogambique, S.A.R.L. - (BOM)

O Banco Oportunidade de Mogambique, S.A.R.L. (BOM) estabeleceu-se 2004,
no entanto, apenas em Margo de 2005 recebeu do Banco Central a sua licenca

comercial bancaria. Com sede em Maputo e dependéncias nas cidades de

B Segundo a entrevista efectuada na instituigdo em Dezembro de 20086.
* Idem.
= Idem.




Chimoio, Beira e Quelimane, até Dezembro de 2006. Tem como principais
fontes de financiamento: o capital social, as poupang¢as, 0s empréstimos e os

subsidios.*®

Fornece os seguintes produtos: empréstimos individuais, empréstimos para
grupos solidarios, empréestimos ao frust bank (banco de confianga); empréstimos
para trabalhadores; contas de transacc¢ao; contas de poupanga e contratos de

depo6sitos a prazo.”’

Para a abertura de uma conta poupang¢a a instituicdo exige os seguintes
requisitos: valor minimo de 100.00 MZN e a fotocdpia do Bl. Os encargos
inerentes a este tipo de contas sdo: a partir da segunda transacgao de débito a
efectuar a cada més o cliente paga 10.00 MZN; em cada final do més o cliente &
descontado 1.00 MZN para a manuteng¢do da conta (valor este que ascende a
10.00 MZN, se o saldo da conta for minimo) e para 0 encerramento da conta, o
cliente é descontado 50.00 MZN. As taxas de juro das contas de poupanga

variam de 0 a 9%.3®

A maior parte dos clientes da instituigao sao individuos com auto emprego. As
taxas de juro de crédito variam de 2 a 6%. Quem determina as taxas de juro € o
Conselho de Administragao de acordo com o alvo que se pretende atingir; as

taxas determinadas pelo Banco Central e as taxas dos concorrentes.*®

No ambito da captacdo de poupangas a instituicdo depara com as seguintes
dificuldades: educar os potenciais poupadores sobre a importédncia do acto de

poupar; ganhar confianga destes (o que passa necessariamente por fornecer

% Segunda a entrevista efectuada a Supervisora dos Servigos de Clientes em Dezembro de
20086.

7 \dem.

% 1dem.

* |dem.




explicagbes sobre a importancia de ter uma conta bancaria) e estabelecer a

cultura de poupar com consisténcia.*

Para fazer face a concorréncia do sector informal, o BOM promove campanhas
de marketing dentro do mercado (publicidade na Radio Mogambique); dentro do
banco existe um concurso para onde o funcionario que angariar mais clientes
ganha um prémio no final do ano;' os funcionarios sao preparados para
fornecerem um bom atendimento aos clientes.*!

Até Dezembro de 2006, o BOM planeava introduzir alguns servigos inovadores,
entre eles a banca mével*?, que iria permitir a prestagfio de servigos financeiros
em zonas periféricas e rurais. Esta tecnologia estd em consonancia com os
esforgos que tém sido empreendidos pelas autoridades competentes, com vista
a expansao da prestagao de servigos financeiros para as zonas rurais e grupos
mais desfavorecidos.*?

2.5.5. Caracteristicas Comuns

Da caracterizagao das quatro instituigdes verificou-se o seguinte:

s As quatro IMF's prestam servigos a individuos de “baixa renda”, nao
obstante também prestarem servigos a individuos de “renda elevada” e a
instituigdes e associacdes. De notar que o NovoBanco e a Socremo ja
transformaram-se em bancos comerciais;

As quatro IMF’s exigem como saldo minimo para a abertura de uma conta
poupan¢a 100.00 MZN, apresenta¢do do documento de identificagao.
Todas apresentam procedimentos alternativos para os clientes que nao

sabem escrever;

“® \1dem.

“!idem.

“2Segundo a instituigio, a banca mavel foi introduzida em 2007, na provincia de Manica.
* www.bancomoc.mz visto aos 22/11/06.




s As quatro IMF's tém uma baixa cobertura geografica (entretanto todas
pretendem aumentar a area de cobertura); e

+ Nenhuma das instituicbes coopera com os agenciadores de xitique.

2.5.6. Perfil dos Agenciadores de Xitique

Agenciadores de xitique sao agentes singulares e informais que se dedicam a
colecta e controle do xitique. Fez-se um inquérito a seis* agenciadores de
xitique para entender melhor a sua actividade e saber mais sobre o seu perfil.

Veja os resultados da pesquisa a seguir:

Para cinco dos inquiridos, o factor determinante para que a captagao de
poupangas se transformasse na sua actividade profissional foi o facto de
amigos e colegas vendedores, ao verem o0 seu comportamento e
depositarem uma certa confianga na sua pessoa, lhe terem solicitado
para guardar o seu dinheiro e devolvé-lo findo certo prazo;

Os agenciadores tém como equipamento de trabalho basicamente
caderno e caneta; entretanto, alguns usam também um cartdo que
compram nas papelarias a 2.00 MZN e fornecem aos seus contribuintes;
Durante a andlise verificou-se que um agenciador ndo tem o nivel
primario completo, quatro tém o nivel primario completo e um tem o nivel
basico,

Os agenciadores normalmente ndo tém licenga de actividade nem pagam
imposto por realizar esta actividade;

A captagido de poupangas é diaria, no entanto pode ser irregular
dependendo da disponibilidade financeira do contribuidor;

*A amostra foi retirada de um universo ndo conhecido uma vez que nem o Conselho Municipal
nem os responsaveis de cada mercado nio estavam em condigdes de fornecer o nimero de

agenciadores existentes.




Em média os agenciadores praticam esta actividade a sete anos (sendo
que o mais antigo estd nesta actividade ha vinte e dois anos e o mais
recente ha trés);

Normalmente eles nao tém trabalhadores no campo;

Cada um tem em média trinta e sete clientes e o montante de
contribuigdo por cliente é variavel. Todos exigem como montante minimo
de contribuigéo diaria por cliente 10.00 MZN. No entanto, a contribuigao
maxima diaria fornecida por cliente varia entre 20.00 a 100.00 MZN;
Constatou-se que cinco agenciadores depositam o dinheiro no banco e
um preferiu nao responder; e

A sua remuneragdo é feita da seguinte forma: depois de o cliente
completar 30 prestagdes diarias, o tesoureiro devolve-the o dinheiro e
retém para si uma prestagdo. Se o cliente precisar do seu dinheiro antes
de completar 30 prestagbes, este & lhe devolvido, no entanto o tesoureiro
retém para si uma prestagdo. Este tipo de xitique enquadra-se no
chamado xitique cobrador.

Dos resultados obtidos, pode verificar-se que, os agenciadores apresentam
vantagens em relagéo as IMF’s pelo facto de: primeiro, suportarem um custo fixo
muito baixo (cadernetas; canetas; cartdes e ndo precisam pagar salarios nem
renda para instalagdes, uma vez que usam as barracas/bancas onde vendem
seus produtos para realizarem essa actividade); segundo, o valor minimo que
estes exigem como saldo inicial (10.00 MZN) é dez vezes inferior ao exigido
pelas IMF's (100.00 MZN). No entanto, estas perdem em detrimento as IMF's
pelo facto de comportarem um grande risco para os poupadores (em caso de
falecimento do agenciador ou este ser assaltado, os poupadores poderdo nao
reaver o seu dinheiro)




3. Resultados da Pesquisa

O estudo de caso abrange os importadores (mukeristas) ndo ambulantes do
mercado Malanga, os vendedores ambulantes; os vendedores do mercado de
Malhazine; Hulene; Central; Xipamanine; Janet; Fajardo; Malanga e da Praga
dos Combatentes.

A seguir apresentar-se-a a determinagio do tamanho da amostra e o estudo de

caso para o presente trabalho.

3.1. Determinag¢ao do Tamanho da Amostra

O levantamento sobre o nimero de vendedores feito pelo Conselho Municipal,
durante os meses de Junho e Julho de 2005, indica que existem, no Municipio
de Maputo, 53 mercados entre municipais e informais. No entanto, para permitir
uma melhor operacionalizagdao e gestado, a Direcgdo do Municipio procedeu a
sua reclassificagdo passando de 59 para 25 e os restantes sdo considerados

satélites dos mercados principais.*®

Na tabela 01, a seguir, apresentam-se os mercados seleccionados para o
estudo de caso (como ja foi referido, estes mercados foram seleccionados de
modo a englobarem diferentes perfis de vendedores — vendedores de mercados
grandes; mercados pequenos; mercados que se localizam nos suburbios; etc -
para que se obtenha resultados mais realisticos), os respectivos nimeros de
vendedores, numero de barracas e bancas ocupadas/desocupadas e a sua
classificagdo de acordo com o Consetho Municipal de Maputo.

** Fonte: Conselho Municipal de Maputo (2006).




Tabela 01: Relagdo de mercados e nimero de vendedores

Mercado

N° de N° de barracas e N° de barracas e

vendedores bancas bancas

{unidades) ocupadas

(unidades)

desocupadas
(unidades)

Classifica¢éo

Xipamaning
Formal
Xipamanine
Informal

Central

Janet

Mailanga

Hulene

Malhazine

Praga dos
Combatentes
Fajardo Formal
Fajardo Informal
Vendedores
Ambulantes
Importadores/ M.
Grossista da
Malanga

1,127 49

1,004

Grupo A

Informal

Grupo A
Grupo A
Grupo B
Grupo B
Grupo C
Informal

Grupo B
Informal

Total

7,320

Fonte: Conselho Municipal de Maputo, dados de Junho de 2006




Para a determinagéo do tamanho da amostra, assumiu-se um erro padrio de
amostragem™® igual a 2.2% que corresponde a um nivel de confianga de 95.4%
nos resultados obtidos; pelo que, o tamanho da amostra calculada foi de 270
vendedores numa populagdo de 7,320 (o que representa 3.69% da populagéo
total). Para a selecgdo dos vendedores a inquirir recorreu-se ao método de

amostragem aleat6ria sem reposigao®’.

Como ilustra a tabela 02, a seguir, para que a amostra seja representativa em
todos os mercados, optou-se por classifica-los em 5 niveis em fungdo do nimero
de vendedores que se encontra em cada um. Em seguida, atribuiu-se a
quantidade de inquéritos a efectuar em cada nivel e calculou-se o niimero de
vendedores a inquirir em cada mercado de acordo com a proporgdo de
vendedores do mercado dentro do nivel. Note-se que, quanto aos vendedores
ambulantes, apesar de existirem em numero elevado, foi seleccionada uma
amostra reduzida pelo facto de estarem dispersos. Quanto aos importadores do
mercado Malanga, considera-se que estes merecem uma atengio especial
porque, apesar de existrem em numero relativamente reduzido, eles

movimentam “elevadas” somas de dinheiro).

“ Segundo Gmuruman, V. E. (1993), o erro padrdo de amostragem (A): caracteriza um
intervalo entre o valor médio da populagdo e da amostra com o nivel da probabilidade da
confianga.

A=tu

Onde t & o coeficiente de confianga e encontra-se na base das tabelas dos valores da fungio
integral de Laplace para as probabilidades correspondentes e y Erro Médio da Amostragem:
caracteriza o intervalo médio entre a grandeza média do [(ndice estudado na populacio e os
valores médios correspondentes nas amostras.

" Segundo Gmuruman, V. E. {1993), a amostragem sem reposigao verifica-se quando cada
uma das unidades da populagéo tem a mesma probabilidade de ser escolhida, porém, depois de
escolhida n&o se pode devolver & populagao total (conjunto de unidades estudadas no total).
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Tabela 02: Estratifica¢gdo da Amostra

Nivel | N°®de Percentagem no N° de
vendedores grupo entrevistados
{unidades) {unidades)
Xipamanine Formal 1,127 36.38 49
Xipamanine Informal 1,004 32.41 44
Praga dos Combatentes 967 31.21 42
Sub-total 3,008 ~ 100.00

Nivel 1l
Central 516 54.20
Janet 436 45.80
Sub-total 952 100.00
Nivel lll
Malanga 255 39.23
Fajardo Informal 253 38.92
Fajarde Formal 142 21.85
Sub-total 650 100.00
Nivel IV
Hulene 41 41.84
Malhazine 57 58.16
Sub-total 98 100.00
Nivel V

Vendedores Ambulantes

Importadores (Mukeristas) / M. 22
Grossista da Malanga.
Sub-total 2,522

Total 7,320

Fonte: Construfdo pelo autor com base na labela 01




3.2. Perfil dos Vendedores

A aplicagdo do inquérito, no que concerne ao perfil dos vendedores, fornece os

seguintes resultados:

3.2.1. Volume de Poupancas

Como se pode ver na tabela 03, abaixo, a poupanca total mensal para cada um
dos mercados seleccionados varia de 30,750 MZN do mercado de Hulene para
3,300,250 MZN dos vendedores ambulantes.

Os importadores nac ambulantes do mercado Malanga, o mercado Praga dos
Combatentes e Janet apresentam os maiores niveis de poupanga media
individua!. No entanto, nestes mercados verificam-se os mais elevados desvios
padrdo — o que evidencia uma grande desigualdade do nivel de rendimentos

entre os vendedores. O outro mercado com um alto desvio padrdo & mercado

Fajardo Informal.

Tabela 03: Volume de Poupanga por mercado.

Nome do mercado/Tipo de
vendedores

Poupanga
média/mensal

Desvio
Padrao

N° de
vendedores

Poupanca
total/mensal

Xipamanine Formal

1,154

1760.8

1,127

1,300,558

Xipamanine Informal

1,019

1068.4

1,004

1,023,076

Central

1,955

19994

516

1,008,780

Janet

2,541

6186.7

436

1,107,876

532

266.6

255

135,660

Malanga
Hulene

750

569.1

41

30,750

Malhazine

750

581

57

42,750

Praga dos Combatentes

3,224

5478.6

967

3,117,608

Fajardo Formal

1,405

1266.3

142

199,510

Fajardo Informal

1,878

4571.9

253

475,083

Vendedores Ambulantes

1,320

1093.8

2,500

3,300,250

Importadores/ M. Grossista da
Malanga

4,261

4164.7

22

93,744

Total

11,835,646

Fonte: [nquéritos efectuados aos vendedores.




O quadro acima vem reforgar a opinido do Navalha (2000) e contrariar a teoria

advogada pelo Samuelson (1985) que diz que os pobres ndo poupam. Note-se

que de acordo com os dados recolhidos 11% dos vendedores ndo poupam,

conforme mostra a tabela 04, abaixo.

Tabela 04: Numero de vendedores que nao poupam.

Nome do mercado/Tipo de
vendedores

N° dos que tem
poupanga hula

Xipamanine Formal

Xipamanine Informal

Central

Janet

Malanga

Hulene

Malhazine

Praca dos Combatentes

Fajardo Formal

Fajardo Informal

Vendedores Ambulantes

=S NN [(=OI =[O

Importadores/ M. Grossista da
Malanga

Total

Fonte: Inquéritos efectuados aos vendedores.

Uma vez que esta a se usar o método indutivo

populagao total nac poupam.

3.2.2. Lugar Onde a Poupanga é Efectuada

pode-se concluir que 11% da

Conforme a tabela 05 (parte | e Il), em anexo, constata-se que apenas 2% dos

vendedores depositam as suas poupangas em IMF’s. A pratica do xifique ocupa

a primeira posi¢cdo quanto ao local onde os vendedores depositam as suas

poupangas (29%); seguindo-se um grupo que efectua depésitos em bancos

comerciais (17%); ocupando a terceira posigdo o grupo que efectua depésitos

em bancos e pratica xitique em simultdneo e os que preferem guardar em lugar




especial com 10% cada. Os vendedores também optam em outras formas de
conservar as suas poupangas tais como: entregar alguém para guardar, outros
fazem-no de outras formas que ndo constam como opgdo nos inquéritos e
alguns utilizam varias formas duma sé vez. Esta situagao vem enfatizar a teoria
de que nos paises africanos existe uma preferéncia pela canalizagdo de
poupangas através de mecanismos informais (segundo Navalha, 2000 e
Aryeetey, 1995 apud Coelho, 2000).

3.2.3. Causa da ndao Poupanga em IMF’s

Efectuou-se a analise dos vendedores que tém uma poupanga mensal igual ou
superior & 100.00 MZN e que, no entanto, ndo possuem uma conta numa IMF,
para obter-se as razbes da ndo abertura de uma conta bancaria nestas
instituigdes. Como pode se verificar na tabela 06, abaixo, em termos de volume
de poupangas, os detentores de 49% da potencial poupanga das IMF's afirmam
que ndo tém conta porque nio confiam nestas instituigdes; 20% alegam que n&o
tém o Bilhete de Identidade;*® 17% alegam falta de dinheiro,*® 5% alegam falta
de tempo para ir ao banco; 3% simplesmente néo estao interessados em abrir
uma conta bancaria;®® 2% reclamam o excesso de burocracia; 2% estdo a
pensar em abrir uma; 1% alegam o dificil acesso as IMF's por se encontrarem

geograficamente distantes 1% alegam serem menores de idade®.

“® Estes vendedores possuem outros documentos legalmente validos.

* Estes vendedores alegam falta de dinheiro para a abertura de uma conta, no entanto a sua
poupanga mensal € igual ou superior a 100.00 MZN.

% Estes vendedores ndo estio interessados em abrir uma conta bancaria numa IMF's, nem em
nenhum outro banco.

' Os 2% representam apenas um individuo de 20 anos.




Tabela 06: Causas da nao abertura de uma conta nas |MF's

Causas da ndo abertura de uma conta Valor
nas IMF’s {MZN) Y%

Falta de confianca 91,950

Falta de documentos de identificac@o 37,000

Falta de dinheiro 31,750

Falta de tempo 8,600

Falta de interesse 5,900

Excesso de burocracia 4,600

Fazem planos de abrir uma conta 2,500
Dificil acesso as IMF’s (por causa da
distancia) 2,400

Menor de idade 1,800

Total 186,500
Fonte: Inquéritos efectuados acs vendedores.

3.2.3. Volume de Poupangas Efectuadas por Sexo

A tabela 11, adiante, mostra que 50.4% dos vendedores sdo mulheres; o que
evidencia um certo equilibrio entre o numero de mulheres e de homens

praticando esta actividade.

Entretanto, embora exista aproximadamente o mesmo numero de homens e
mulheres no universo dos vendedores, as mulheres contribuem em apenas 26%
do volume total das poupangas; como pode se verificar na tabela 07, abaixo.




Tabela 07: Volume de poupangas efectuadas pelas mulheres (Valores em MZN)

Poupanca total  Poupanga mensal
dos inquiridos das mutheres % na
Nome do mercado/Tipo de {Valores em (Valores em MZN) poupanga total
vendedores MZN) - A -B (C=BA)

Xipamanine Formal 46,150 8,500 18
Xipamanine Informal 22,420 12,170 54
Central 21,500 14,200 66
Janet 51,220 10,520 21
Malanga 9,050 7,250 80
Hulene 3,000 900 30
Malhazine 3,000 1,500 50
Praga dos Combatentes 112,850 18,550 16
Fajardo Formal 14,050 8,300 66
Fajardo Informal 33,800 3,150 9
Vendedores Ambulantes 13,200 200 2
Importadores/ M. Grossista da

Malanga 38,350 8,100 21
Total 368,590 94,340 26

Fonte: Inquéritos efectuados aos vendedores.

Esta situagéo pode se dever ao facto de a realidade mostrar que as mulheres
tém uma tendéncia de usar os seus rendimentos para comprar roupas,
maquilhagens e quinquilharias para poderem estar mais elegantes enquanto
que os homens tém a tendéncia de poupar para construir a sua habitagéo e

sustentar a familia uma vez que estes normalmente sdo os chefes de familia.

3.2.4. Volume de Poupangas de Acordo com o Estado Civil

Como se pode ver na tabela 08, em anexo, dentre os vendedores, ha mais
solteiros e individuos que vivem maritalmente. Por seu turno, na tabela 09,
também em anexo, constata-se que, em termos de volume de poupangas, 0s
solteiros poupam mais (representando 41% do volume total da poupanga),
seguidos dos individuos que vivem maritalmente (30%), casados no civil (28%),
divorciado {2%) e vitvo (1%). Esta situagdo provavelmente se deva ao facto de
os solteiros ambicionarem casar-se e formar familia — o que envolve custos, por
isso se sentirem obrigados a poupar para fazer face a estas despesas; mas
pode se dever também ao facto de os solteiros nao terem muitas
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responsabilidades como por exemplo: pagar propinas escolares para filhos;
contas de energia e agua; entres outras responsabilidades que os casados tém,

pelo que, do seu rendimento sobra mais para servir de poupanga.

3.2.5. Volume de Poupancas de Acordo com o Nivel Académico

A tabela 10, em anexo, mostra que apenas 7.4% dos vendedores nunca
frequentaram uma escola (iletrados), 62.6% tém o nivel primario completo ou
menos, 24.4% com nivel basico e apenas 0.4% com o nivel superior. De notar
que existem mais iletrados nos mercados Hulene e Malhazine (com 25% cada),

no mercado Fajardo e vendedores ambulantes (com 20% cada).

Pode constatar-se ainda, na tabela 11, também em anexo, que individuos com
nivel basico poupam mais (36%); seguidos dos que tém o nivel primario
completo (35%); primario incompleto (11%); superior (8%); médio (6%) e
iletrados (4%).

Esta situagdo vem contrariar a ideia apresentada por Navalha (2000), quando
advoga que a maior parte dos vendedores sdo iletrados. Esta divergéncia de
opinides provaveimente deva-se ao facto de, desde o ano 2000 até ac momento,
o nivel de analfabetismo estar a baixar; ou pode dever-se também ao facto de o
tamanho da amostra usada pelo referido autor ser menor (120 vendedores).

3.2.6. Volume de Poupangas de Acordo com a Faixa Etaria

Como pode-se verificar na tabela 12, abaixo, 71% das poupangas sao
efectuadas por jovens (0-35 anos) e os remanescentes 29% séo efectuadas por
adultos (36-60 anos); os velhos ndo poupam nada. Note-se que 55% dos jovens
e 53% dos adultos praticam pelo menos um dos dois tipos de xitique, o que




mostra que existe uma grande aderéncia a esses servigos informais por parte

dos vendedores do mercado.

Tabela 12: Volume de poupancas de acordo com a faixa etaria.

Nome do mercado/Tipo de '
vendedores Jovens Adultos Velhos Total
: Valores Valores Valores Valores
em em em em
MZN MZN % MZN MZN

Xipamanine Formal 38,850 7,300 16 46,150

Xipamanine Informal 15,620 6,800 28 22420

Central 11,500 10,000 | 47 21,500

Janet 15,950 36270 | 69 51,220

Malanga 6,400 2,650 29 9,050

Hulene 600 2,400 80 3,000

Malhazine 1,500 1,500 50 3,000

Praca dos Combatentes 97,700 15,150 | 13 112,850

Fajardo Formal 7.650 6,400 14,050

Fajardo Informal 32,450 1,350 33,800

Vendedores Ambulantes 12,200 1,000 13,200
Importadores/ M. Grossista da
Malanga 21,000 17,350 38,350

Total 261,420 107,170 368,590
Fonte: Dados recolhidos nos mercados.

3.2.7. Documentos de ldentificagdo

Conforme a tabela 13, abaixo, 94% dos vendedores tém documentos de
identificagdo legalmente validos, pelo que, a nao abertura de contas bancarias

nao pode ser explicada pela falta de documentos de identificagao.




3.2.8. Realizagdo de outras Actividades Remuneradas

Regra geral, os vendedores ndo realizam outras actividades remuneradas.
Apenas fogem a regra os importadores do mercado grossista da Malanga
conhecidos como ‘mukeristas” com 60% destes com outras actividades
remuneradas (vide a tabela 13, abaixo, para mais detalhes). A tabela 03, acima,
mostra claramente que os ‘mukeristas” apresentam a maior poupan¢a média
mensal que pode ser explicada também por estes possuirem mais que uma

actividade remunerada.

Tabela 13: Género, documentos de identificagdo e outras actividades

remuneradas.

Documentos

de Qutra
Nome do mercadofTipo de identificagdo  aclividade
vendedores Género valida remunerada

Fem. % Masc. % NP % %

Xipamanine Formal 19 39 30 61 49 100 16
Xipamanine Informal 26 59 18 41 41 93 11
Central 12 44 15 56 27 100 22
Janet 15 65 8 3B/ 21 74 13
Malanga 14 78 4 22 17 95 17
Hulene 6 75 2 25 7 88 13
Malhazine 100 0 0 12 100 8
Praga dos Combatentes 33 28 67 35 83 10
Fajardo Formal 80 2 20 10 100 20
Fajardo Informal 28 13 72 18 100 11

Vendedores Ambulantes 10 9 80 9 0 0
Importadores/ M. Grossista da
Malanga 40 5 50 10 100 60

Total 50 50 2565 94 15
Fonte: Dados recolhidos nos mercados.
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3.2.9. Finalidade Primaria das Poupangas dos Vendedores

A tabela 14, abaixo, mostra que 36% dos vendedores tém mais que uma
finalidade para as suas poupangas, no entanto, a compra de mercadoria para a

actividade comercial ocupa a primeira posigao das alternativas apresentadas




(18%), seguido da poupanga para construgdo/melhoria da habitagio (16%),
entre outras como: poupanga para a compra de bens de consumo de alto valor,
bens de consumo futuro; stock de riqueza; compra de equipamento para a

actividade comercial; despesas imprevistas; entre outras alternativas.

Tabela 14: Finalidades primarias das poupangas dos vendedores informais.

Finalidade primaria da poupanca Valor (MZN) %

Despesas imprevistas 2,300

Comprar equipamento para a actividade 5,350

Sem respostas 7,750

Stock de riqueza 8,000

Qutras alternativas n&o apresentadas 27,800

Consumo futuro 28,300

Comprar bens de consumo de alto valor 29,150

Melhorar a habitagéo 58,620

Comprar mercadoria para a actividade 68,170

Mais que uma finalidade 132,050

Total 368,580
Fonte: Inquérito aos vendedores




4. Conclusdes e Recomendacodes

4.1. Conclusodes

Da analise feita, conclui-se o seguinte:

O volume de poupanga mensal total dos mercados seleccionados é de
11,835,646 MZN, sendo os vendedores ambulantes; os mercados Praga dos
Combatentes e Xipamanine, os que apresentam os maiores volumes de
poupanca total. Verificou-se ainda que, dentre os vendedores, 0s que mais
poupam sao jovens do sexo masculino e solteiros;

Apesar das estratégias levadas a cabo pelas IMF’s, apenas 2% dos
vendedores recorrem a estas instituicdes para efectuar depositos;
deslocando-se aos bancos comerciais quando pretendem servigos de uma
instituicao formal;

Os vendedores alegam como causas da ndo abertura de uma conta
poupanga numa IMF's a falta de confianga nestas instituigdes; a falta de
documentos de identidade; de dinheiro; de tempo; de interesse; o excesso de
burocracia; entre outras;

De acordo com o que os vendedores alegam ser a causa da néo abertura
de contas bancarias nas IMF's, pode-se concluir que existe falta de
informagdo entre os vendedores sobre estas instituicbes. A falta de
informagdo, acrescida a fraca cobertura das IMF’s, contribui para que a
procura dos servigos de poupanga pelos vendedores nestas instituicdes seja
muito baixa;

O analfabetismo ndo constitui impedimento para a abertura de uma conta
poupanga numa IMF, pois todas tém formas adequadas de lidar com este
tipo de clientes; '

Os mecanismos informais de canalizagdo das poupangas incorporam um
perigo muito grande para as poupang¢as dos vendedores em o caso de




falecimento ou desaparecimento do tesoureiro, em casoc de assalto ou
mesmo por ma fé deste, podendo mostrar-se impossibilitado de reembolsar
os valores monetarios aos seus depositantes;

As principais prioridades das poupangas dos vendedores sdo: compra de
mercadoria para a expansao da sua actividade; construgdo efou melhoria da
sua habitagdo e compra de bens de consumo de alto valor. De salientar que
os vendedores tém mais que uma finalidade para as suas poupangas;

A poupanga média mensal individual dos vendedores € de 1,843.00 MZN.
Pelo que, pode se concluir que, a maioria dos vendedores tem capacidade
financeira para a abertura de uma conta poupanga numa IMF’s uma vez que
o valor minimo exigido por estas instituicbes € de 100.00 MZN. No entanto,
os agenciadores de xitique constituem um concorrente muito forte para estas
instituicdes devido ao facto de exigirem apenas uma tarifa diaria minima de
10.00 MZN e a “conveniéncia” que fornecem aos vendedores por irem ao
encontro destes para obterem as suas poupangas (até Dezembro de 2006
apenas o BOM é que planeava introduzir nas zonas rurais um servigo
semelhante a este); e

Os importadores, vendedores do mercado Praga dos Combatentes e do
mercado Janet apresentam a poupanga média mensal individual mais
elevada, respectivamente. Onde se pode concluir que, nesses mercados,
alcangando poucos vendedores, as IMF's podem obter um grande volume de
poupangas. Assim sendo, pode-se concluir que a Praga dos Combatentes ¢
0 Unico mercado que apresenta poupanga média individual e poupanca

média total mensais elevadas em simulténeo.




4.2. Recomendacgées

Dadas as conclusbes apresentadas acima, coeteris pan‘bus,‘r’z para que as IMF's
incrementem 0s seus depoésitos através de poupangas de poupangas de

vendedores da cidade de Maputo recomenda-se o seguinte:

As IMF’s devem estudar a possibilidade de criagdo de
novos produtos de acordo com as finalidades primarias das poupangas
dos vendedores com o objectivo de incentiva-los a abrirem uma conta
poupanga (como por exemplo: estas instituigbes poderao criar um servigo
de poupang¢a que ajude os clientes a acumular o valor necessario para a
construgdo da sua habitagao; isto é; de acordo com o custo da habitagédo
a construir e o prazo de construgao estabelecido, pode se determinar o
valor que o vendedor devera depositar por més).

As IMF’s devem estudar a possibilidade de realizar uma
estratégia de marketing mais “agressiva” (como por exemplo: spots
publicitarios na televisdo, radio e uso de panfletos) para angariar mais
clientes (neste caso concreto, vendedores), visto que estes evidenciam
falta de conhecimento dos servigos prestados pelas IMF's — a falta de
confianga nestas instituicbes pode ser uma evidéncia desta falta de
conhecimento — as IMF's devem mostrar aos vendedores que sao
instituicées seguras. A estratégia de marketing deve focar-se
especialmente nos jovens do sexo masculino e solteiros, visto que estes
s40 0s que mais poupam. O marketing deve ser discriminatério devido ao
facto de os homens terem preferéncias e prioridades diferentes as das
mulheres e vice-versa; 0 mesmo acontece com os individuos de acordo
com a faixa etaria e estado civil.

*2 Segundo http://br.answers.yahoo.com.br/questions/index, visto aos 12/05/08, coeteris paribus
é sinénimo de ceteris paribus e significa mantendo o resto constante.
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Universidade Eduardo Mondlane
Faculdade de Economia
Questionario para os vendedores ~ Questionério 1

N° de ordem

Meu nome é Amélia José Sengo, estudante finalista do curso de Gestio da faculdade de
Economia da Universidade Eduardo Mondlane. As actividades curriculares culminam com o
trabalho de licenciatura, e, & neste ambito que solicito a sua colaboragso para a realizagdo do
meu trabalho que se subordina ao seguinte tema: “Como as Instituicées Microfinanceiras
Mogambicanas podem incrementar o Volume de Poupangas Captadas: Caso de
Vendedores na Cidade de Maputo — Ano de 2006”. A informagdo fornecida sera apenas usada
para fins academicos. Agradego desde ja a sua colaborago.

Vendedor formal
Vendedor informal

Tipo de mercadoria que transacciona

1. Sexo (marque com x).
a) Masculino . b) Feminino
2. ldade: anos.
3. Estado civil:
a) Solteiro(a)
b) Casado (a) no civil
c) Vive maritalmente _
d) Divorciado(a)
e) Viuwvo(a)__ .
4. Tem licenga?
a} Sim_____
5. Paga alguma taxa as autoridades municipais?
a) Sim____
6. Nivel académico (marque com x):
a) Nunca frequenteiuma escola
b) Priméria completa _____
¢) Nivel basico




d)
e)

Nivel médio
Nivel superior

7. Que documento usa para se identificar?

8. Localizagéo geografica do vendedor:

a)
b)
¢)
d)
e)
f)

9)
h)
i)

)

Vendedor do mercado de Mahlazine
Vendedor do mercado de Hulene ___
Vendedor do mercado Central
Vendedor do mercado de Xipamanine
Vendedor do mercado Janet
Vendedor do mercado Fajardo
Vendedor do mercado Xiguelene
Importador {mukerista)

Vendedor “ambulante”; e
Vendedorderua

9. Tem alguma outra ocupagao remunerada?

a)
9.1.

Sim
Se

10. Rendimento médio (mensal) em MZN:

a)
b)
c)
d)
e)

Até 500,00 MZN __

500,00 a 2000,00 MZN _

2 000,00 a5 000,00 MZN ___
Acima de 5000,00 MZN

Entre e

11. Tem alguma poupanga em dinheiro?

a)

Sim

MZN.

b) Néao .

11.1. Quanto poupa por dia? MZN.

11.2. Se for mensal, quanto consegue poupar por més?

11.3. De que forma mantém esta poupanca?

a)
b)
c)
d)
e)
f)
Q)

Instituicao microfinanceira
Banco comercial

Entrego alguém para guardar _____
Escondo em lugar especial ____

Deposito no posto de captagéo de poupangas

Guardo em forma de Xitique
Qutra . Especifique




11.4. Como & que séo efectuados os depodsitos?

a)
b)

Diariamente ¢) Mensalmente
Semanalmente d) lrregularmente

11.5. Dagui a quanto tempo pretende usar o dinheiro que esta a acumular?

a)
b)
c)

3 meses d) 12 meses
& meses e) Mais do que um ano .
9 meses

12. Qual é para si a finalidade primaria de uma poupanga?

a)
b)
c)

d)
e)

f

9)
h)

Comprar mercadoria/matéria-prima para a actividade ___

Melhorar a habitagéo __

Eventualmente comprar equipamento especial, instrumentos, etc para a actividade
econdmica

Comprar bens de consumo de alto valor ____

Seguranga para despesas imprevistas (exemplo: doengas, calamidades, falecimentos,
etc)

Estoque de riqueza (exemplo: gado)

Consumo futuro

Outra .

13. Que tipo de xitique vocé pratica?

a)
b)
c)

Nenhum
Xitique cobrador
Xitique colectivo

13.1. Se for membro de um grupo de xitique, diga a razio mais importante que |he fez tornar

membro deste grupo.

a)
b)
c)
d)
e)

f)

lLugar seguro para poupangas __

Porque ndo ha banco nazona ___

Porque outros vendedores tambémosdo

Possibilidade de ter crédito /empréstimo a qualquer momento _
Ajuda a ndo gastar facilmente o dinheiro _____

Outra

13.2. Acha que xitique fornece mais vantagens que o banco?

a)

Sim b) N&o .

13.3. Fazes parte do grupo de xitique desde o ano de

13.4. Quantos membros existem no grupo de xitique?




13.5. Como ¢ que sao efectuados os depdsitos no xitique?
a) Diariamente __ ¢) Mensaimente
b} Semanalmente d} Irregularmente
13.6. Que montante deposita no xitique? MZN.

13.7. Se precisar de dinheiro antes do prazo, o tesoureiro pode te reembolsar o dinheiro?
a) Sim___ b) Nao___
13.8. Qual é a contrapartida do tesoureiro?
a) Comissbes ___
b) Salario mensal ___
c) Outras remuneragbes _
13.9. Ja houve situagdes em que o tesoureiro nao conseguiu devolver o dinheiro?
a) Sim_____ b) Ndo__
13.9.1. Se sim, o que Ihe foi feito?
a) Penhordos seusbens
b) Pagamento por coagéo
¢} Queixa apolicia
d) Outras_____ .Quais?

4. Se n&o tem a sua poupanga em forma de depésito bancario, diga porqué.

15. Diga o que o pode atrair a depositar as suas poupangas numa instituicdo bancaria.




Universidade Eduardo Mondlane
Faculdade de Economia
Questionario para agenciadores do xitique — Questionario 2
Mercado

1. Nome (opcional)

2. Sexo
3. Outra(s) profissao(&es) remunerada(s):

4. Grau de escolarizag&o (marque com X)
a) Primaria incompleta___
b) Primaria completa_
c) Secundariageral_____
d) Secundaria técnica__ _
e) Meédio
f) Superior_____

5. Que factores determinaram para a captagdo de poupangas como actividade profissional?

6. Indigue qual o equipamento que usou para o seu trabalho?

7. Tipo de propriedade? (marque com X)
a) Privada__ __
b) Sociedade cooperativa____
¢) Individual ou particular ____
8. Esta lincenciado? (marque com X)
a) Sim____
b) Nao__
9. Paga imposto? {marque com X)
a) Sim____
b) Nédo__
10. Paga alguma taxa as autoridades municipais? (marque com X)
a) Sim____




b) N&o

11. Quem faz a cobranga?

12. Qual a periodicidade da captagdo de poupancgas?

13. Ha quanto tempo se dedica a esta ocupag&o?

14. Tem trabalhadores no campo? {marque com X)
a} Sim___
b} Nao__

14.1. Se sim, quantos

14.2. Beneficiaram de alguma formagao especifica?
a} Sim____
b) Nao___ _

14.2.1. Em caso afirmativo diga:
a) Onde.

b) Quando.

14. 3. Quantos trabalhadoeres foram admitidos conhecendo o oficio?

15. Quantos contribuintes activos tem no presente?

15.1. Sera esse 0 nimero maximo desde o inicio? (marque com X)
a) Sim____
b) Nao__

15.1.1. Caso néo, diga quantos e quando.

Maximo em

16. Quando é que iniciou essa actividade?

16.1. Quantos clientes tinha no primeiro ano de actividade?
17. Qual a periodicidade da captagéo das poupangas? (marque com X)
a) Digria____
b) Semanal
¢) Mensal
d) Anual
e) lrregular




17.1. As quotas por cada contribuinte sdc constantes? {(marque com X)
a} Sim____
b) Nao__

17.2. Quais t&m sido os montantes extremos de cada contribuigio?
a) Maximo
b) Minimo

18. Onde guarda os montantes que recolhe? (marque com X)

a) Deposito nobanco

by Guardoemcasa___

c) Invisto

d) Concedo empréstimos
e) OQutras ___ . Quais?

18.1. Se deposita no banco qual a sua periodicidade?

18.1.1. Em que banco faz os seus depdsitos?

18.1.2. Qual é a periodicidade de levantamento

18.2. Se concede empréstimos quais as condigbes exigidas para os solicitantes? {marque com
X)
a} Sercontribuinte ____
b) Apresentar um avalista contribuinte
c) Apresentar garantias reais outras quais
19. Cobra juros? {marque com X)
a) Sim____
b) Nao__
19.1. Se sim, como define a taxa dejuré?

20.Caso o contribuinte precise do dinheiro antes do final do prazo: (marque com X)
a) Hareembolso do dinheiro _____
b) Haempréstimo ou adiantamento
c) Tem que esperar até o final domés




21. Qual ¢ o tipo de pagamento que exige aos contribuintes pelos servigos prestados? (marque
com X)

a) Comissdes _
b) Vencimento fixo ___
c) Outras formas de remuneragdo
22. Que tipo de dificuldades tem enfrentado no exercicio da sua actividade?

23. Consideragées finais:

Obrigada pela colaboragao.




UNIVERSIDADE EDUARDO MONDLANE
Faculdade de Economia
Questionario para as IMF'’s

Meu nome & Amélia José Sengo, estudante finalista do curso de Gestdo da Faculdade de
Economia da Universidade Eduardo Mondlane. As actividades curriculares culminam com o
trabalho de licenciatura, e, € neste dmbito que solicito a colaboragéo da instituigdo para a
realizagdo do meu trabalho que se subordina ao seguinte tema: “Como as Instituigbes
Microfinanceiras Mogambicanas podem Incrementar o Volume de Poupang¢as Captadas:
Caso de Vendedores na Cidade de Maputo — Ano de 2006”. A informago fornecida sera
usada apenas para fins académicos. Agrade¢o desde ja a colaboragdo da instituigéo.

Nome da Instituicio;

Data da entrevista / 12006

Nome do entrevistado {opcional):

Cargo do entrevistado:

1. Quando é que a instituigdo comegou a operar?

2. Quais eram os principais servigos prestados?

3. Quando comegou a prestar servigos de captagao de poupangas?




Que tipo de produtos de poupancga a instituicdo tem neste momento?

Qual & o perfil de clientes que tém efectuado depositos?

Qual a periodicidade de depbsito por pessoa?

No caso de poupang¢a a prazo, o que acontece se o cliente vem buscar o montante antes

do fim do prazo?

Os individuos que abrem uma conta poupanga mantém ou ndo saldos?

Quais as outras razées que podem levar a abertura de uma conta além da poupanga?

10. Qual é o custo médio por cliente de abertura € manutengéo de uma conta poupanga?




11. Qual € o saldo médio de poupanga mensal por cliente?

12. Qual é a taxa de juro média mensal de crédito?

13. Quais os termos e condigbes que a instituigdo exige no mbito da abertura e
movimentagao de uma conta poupanga?

14. Quais as taxas de juro aplicadas nas contas poupangas e como foram determinadas?

15. Que dificuldades a instituicdo tem enfrentado no &mbito da captagéo de poupangas?




16. Quais as acgdes que a instituigio tem levado a cabo para fazer face 4 concorréncia do
sector informai?

17. Qual € a tendéncia do volume de poupangas captadas pela instituicgo, se possivel
mostre-me nimeros.

a) Como explica essa tendéncia?

18. Qual & a politica de marketing da instituigo para atrair maiores depositos por parte dos
vendedores?




