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A Organizacao Internacional
do Trabalho (OIT)

A Organizacao Internacional do Trabalho foi fundada em
1919, com o objetivo de promover a justica social e, assim, contribuir
para a paz universal e permanente. AOIT tem uma estrutura tripartite
Unica entre as Agéncias do Sistema das Nac¢bes Unidas, na qual os
representantes de empregadores e de trabalhadores tém a mesma
voz que o0s representantes de governos.

Ao longo dos anos, a OIT tem lancado, para adog¢ao de seus
Estados-membros, convencgdes e recomendacgdes internacionais do
trabalho. Essas normas versam sobre liberdade de associacéo,
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relacées industriais e administracéo do trabalho, entre outras. A
OIT desenvolve projetos de cooperagao técnica e presta servigcos
de assessoria, capacitagao e assisténcia técnica aos seus Estados-
membros.

A estrutura da OIT compreende: Conferéncia Internacional
do Trabalho, Conselho de Administracdao e Secretaria
Internacional do Trabalho. A Conferéncia € um férum mundial que
se reune anualmente para discutir questdes sociais e trabalhistas,
adotar e rever normas internacionais do trabalho e estabelecer as
politicas gerais da Organizacdo. E composta por representantes de
governos e de organizacdes de empregadores e de trabalhadores
dos 177 Estados-membros da OIT. Esses trés constituintes estao
também representados no Conselho de Administracdo, érgao
executivo da OIT, que decide sobre as politicas da OIT. A Secretaria
Internacional do Trabalho é o 6rgéo permanente que, sob o comando
do Diretor-Geral, é constituida por diversos departamentos, setores



e por extensa rede de escritérios instalados em mais de 40 paises,
mantém contato com governos e representacdes de empregadores
e de trabalhadores e marca a presencga da OIT em todo o mundo do
trabalho.

Publicacoes da OIT

A Secretaria Internacional do Trabalho é também instancia
de pesquisa e editora da OIT. Seu Departamento de Publica¢des
produz e distribui material sobre as principais tendéncias sociais e
econdmicas. Publica estudos sobre politicas e questbes que afetam
o trabalho no mundo, obras de referéncia, guias técnicos, livros de
pesquisa e monografias, repertorios de recomendacdes praticas
sobre diversos temas (por exemplo, seguranca e saude no trabalho),
e manuais de treinamento para trabalhadores. E também editora da
Revista Internacional do Trabalho em inglés, francés e espanhol,
que publica resultados de pesquisas originais, perspectivas sobre
novos temas e resenhas de livros.

O Escritério da OIT no Brasil edita seus proéprios livros e outras
publicagbes, bem como traduz para o portugués algumas publicacdes
da Secretaria Internacional do Trabalho.

As publicagdes da OIT podem ser obtidas no Escritério da
OIT no Brasil: Setor de Embaixadas Norte, lote 35, Brasilia (DF),
70800-400, tel (61) 426-0100, ou na sede da Secretaria Internacional
do Trabalho: CH-1211, Genebra 22, Suica. Catalogos e listas de
novas publicagdes estao disponiveis nos enderecos acima ou por e-
mail: bravendas@oitbrasil.org.br.
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Prefacio

O financiamento aos empreendedores de menor renda, co-
nhecido entre nés como microcrédito, tem sido parte das politicas
publicas desde pelo menos 1996. Embora varias organizacdes ja
viessem praticando o microcrédito desde uma década antes, foi
nesse momento que uma convergéncia de agcdes em varios niveis
das politicas publicas foi claramente verificada. O Governo Federal,
dos Estados e do Distrito Federal e dos Municipios passaram a ver
no microcrédito uma ferramenta importante de suas estratégias de
combate a pobreza, fomento ao emprego e a renda.

A “politica publica para o microcrédito”, embora ndo seja ex-
plicita, envolve os mais importantes 6rgaos do Estado brasileiro, os
principais bancos publicos e muitas organiza¢des do setor privado.
Conta com financiamento publico para o funding do microcrédito e
um marco regulatério préprio. Isso € bem mais do que muitos pai-
ses onde existem programas como esse. Os organismos interna-
cionais reconhecem o enorme esfor¢co que a sociedade brasileira
vem fazendo para expandir o microcrédito, mas percebem a dificul-
dade em se obter resultados mais significativos.

Assim, estudos anteriores conduzidos pela Organizagéo In-
ternacional do Trabalho (OIT) mostraram que, entre 1999 e 2000,
s6 perto de um por cento da demanda e dos demandantes estava
sendo atendido pela oferta existente. Obviamente, esse equilibrio
precario entre oferta e demanda nio pode ser sustentado no médio



e, muito menos, no longo prazo. Pareceu necessario pesquisar o
gue mais estava acontecendo. Ao mesmo tempo, no processo de
discussdo desses trabalhos da OIT, surgiu a comprovacao de que
os operadores de entidades de microcrédito do Sul e Sudeste afir-
mavam nao ter demanda para continuar crescendo, entretanto o
contrario era percebido pelos operadores de entidades de
microcrédito do Norte e Nordeste. Também pareceu necessario
pesquisar as razdes desta diferenca de opinides.

Usando o financiamento do Programa das Nacdes Unidas para
o Desenvolvimento (PNUD), além de nossos recursos proprios, uma
equipe de pesquisadores foi reunida com a missdo de pesquisar o
assunto sob a direcdo do nosso Diretor-Adjunto Jaime Mezzera. Na
etapa inicial dos trabalhos, os pesquisadores consideraram as ques-
tdes mais aparentes e normalmente usadas para explicar o proble-
ma, que incluiam o contexto macroeconémico — especialmente os
patamares das taxas de juros —, o marco regulatério e as praticas
operacionais e gerenciais das instituicdes praticantes. Os primeiros
estudos apontaram para a insuficiéncia, por si s6, dessas explica-
cbes. E concluiram que, para os fins propostos neste trabalho, no-
vas abordagens deviam ser consideradas.

Os estudos sobre o microcrédito no Brasil normalmente
enfocam as instituicdes de microcrédito. Ao contrario, aplicamos uma
metodologia que surge da preocupacéao central da OIT, que sdo os
trabalhadores. Assim, chegamos aos clientes dos atuais programas
de microcrédito, buscando compreender sua realidade. Essa
metodologia nos deu como resultado a existéncia de um amplo le-
que de possibilidades que levam a reinterpretar a esséncia do pro-

blema do financiamento aos microempreendedores no Brasil.
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O principio que norteia todo o discurso sobre o microcrédito
no Brasil, “a dificuldade dos pequenos empreendedores de ter acesso
ao crédito”, parece nao ser exatamente aplicavel a muitos dos atu-
ais clientes dos programas de microcrédito. Existe um conjunto de
mecanismos de financiamento que ndo é estranho a essa clientela,
embora n&o costume ser enfocado nos estudos sobre o microcrédito.
O que se vera a seguir & um quadro bem mais complexo, que envol-
ve muitas formas de insercdo no mercado financeiro e, especial-
mente, num “mercado ndo regulado de crédito”. A introducao deste
novo ator permite explicar tanto o aparente desequilibrio quantitati-
vo entre oferta e demanda, quanto a diferencga regional.

E necessario dizer que os achados que apresentamos aqui
mostram que ndo é correta a visdo convencional: “microcrédito &
uma atividade que deve ficar restrita as ONGs e entidades deriva-
das delas”. Mas nao s&o novos, em geral, como mostra uma leitura
de, por exemplo, diferentes nimeros do Microbanking Bulletin. Tam-
bém nao sdo novos no d&mbito da América Latina, onde, num livro do
Programa Regional de Emprego para a América Latina e o Caribe
(PREALC), de 1993, refletindo pesquisas feitas exatamente dez anos
antes que as atuais, mostramos que em quatro paises da América
Latina — Bolivia, Chile, Coldmbia e Equador — microcrédito era uma
atividade juridica e economicamente viavel para bancos privados’.
Estudos anteriores mostraram que, apesar de as entidades de
microcrédito estarem fazendo um excelente trabalho, enfrentavam

dificuldades insuperaveis para passar da fase piloto a fases de mas-

" J. Mezzera (editor), 1993, Crédito informal: acceso al sistema financiero, Santiago,
PREALC.



sa. Assim, com financiamento da Fundacao Ford, foram feitos qua-
tro estudos em outros tantos paises pesquisando a viabilidade, tan-
to juridica quanto econdmica, de financiar o microcrédito com fun-
dos do setor financeiro privado (SFP). Nos quatro paises, a respos-
ta a ambas as perguntas foi positiva, porém indicando que a
metodologia de operagao deveria ser distinta da operatoria “usual’
da banca privada. Nosso estudo atual confirma que muito do que se
sabe na América Latina de fala espanhola é diretamente aplicavel
ao Brasil e, de fato, esta acontecendo no Brasil faz algum tempo.

A conseqiiéncia desses quatro estudos nasceu no Banestado
Microempresas, uma entidade juridicamente independente mas do-
tada de acesso aos fundos do Banco do Estado do Chile, que é o
ancestral proximo do melhor sucedido programa brasileiro, o
Crediamigo, do Banco do Nordeste do Brasil (BNB). Tais progra-
mas, que combinam uma entidade privada especializada em
microcrédito com a decisdo politica de fornecer microcrédito a gran-
des faixas da populagao que trabalha no setor informal, s&o, por sua
vez, ancestrais diretos do envolvimento do setor financeiro privado.

Assim, podemos pensar em um processo que se iniciou trinta
anos atras, com organizagdes nao-governamentais (ONGs) pura-
mente privadas que foram as grandes pioneiras na matéria, como a
Fundacido UNO no Nordeste do Brasil, a Fundacao Carvajal em Co-
I6mbia, as diversas experiéncias de ACCION Internacional em vari-
os paises, as da OIT no Equador e Peru, e outras.

Tal processo continuou com a introducédo dos apoios
institucionais, entre os quais, na América Latina, destaca-se o Ban-
co Interamericano de Desenvolvimento (BID) e, naturalmente, as

diversas entidades nacionais — publicas e privadas — que levaram a
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frente as negociacdes respectivas; posteriormente, passou por uma
fase de apoios governamentais mais diretos, incluindo o caso dos
grandes bancos publicos dos quais o Banco Nacional de Desenvol-
vimento Econémico e Social (BNDES) e o BNB destacam-se no caso
brasileiro, e finalmente desemboca na aparicdo do setor financeiro
privado, unico capaz de atender a enorme massa de clientes e de-
mandas, com lucro, no médio e longo prazo. Cada um desses players
comprovou que era possivel avangar mais um passo crucial no pro-
cesso de outorgar crédito a unidades produtivas de propriedade de
pessoas de baixa renda; e, assim, cada um deles pdde se orgulhar
do papel cumprido na tarefa.

No admbito deste estudo, ndo passamos da analise dos aspec-
tos mais evidentes e superficiais, restando muito ainda a ser
pesquisado antes que conclusdes mais fortes possam ser obtidas.
Mas é possivel afirmar que existem muitos elementos que devem
ser alvo de uma analise mais detida pelos formuladores das politi-
cas publicas e dos praticantes de microcrédito.

Esperamos que este trabalho colabore para que o financia-
mento aos microempreendedores possa se expandir no Brasil, atin-
gindo um grau de cobertura maior e mais adequado as necessida-
des da sociedade.

Armand Pereira
Diretor da OIT no Brasil



Este livro € um produto do Projeto Limitations to Growth of Microcredit
in Brazil - BRA/01/009/D08/11, executado pela Organizacgéao Interna-
cional do Trabalho (OIT) e financiado pelo Programa das Nacdes

Unidas para o Desenvolvimento (PNUD).
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Oferta e Demanda de Microcrédito:
um Vazio a Ser Explicado e as
Diferengas Regionais

Estudos Anteriores sobre Microcrédito no Brasil

Segundo estudos anteriores da Organizacao Internacional do
Trabalho (OIT)', existe um enorme mercado potencial para
microcrédito no Brasil (14 milhdes de clientes potenciais e 6 milhdes
de clientes provaveis). Entretanto, sdo parcos os resultados alcan-
cados até agora pelas organizacbes de microcrédito brasileiras (pou-
co mais de 115 mil clientes ativos, ou menos de 1,5% do mercado).

Foi no decurso do segundo semestre de 2000 e primeiro de
2001 que foram feitas, por iniciativa daquela organizagéo, as primei-
ras avaliagdes quantitativas da demanda e oferta por microcrédito
(MC) no Brasil. Quanto a demanda, foram tratados os dados produ-
zidos e disponibilizados pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Es-
tatistica (IBGE)2. Avaliou-se o numero total de microempreendedores

que nao tém acesso a crédito e, para estimar a demanda efetiva,

' J. Mezzera, “Demanda por microcrédito no Brasil”’, em J. Mezzera, 2003, O mer-
cado de microcrédito no Brasil, OIT, Rio de Janeiro, Editora Campos (por aparecer).
2 Foram utilizadas as seguintes bases de dados: Pesquisa Nacional por Amostra
Domiciliar (PNAD) de 1999, em sua parte urbana, e Pesquisa da Economia Informal
Urbana (PEIU) de 1997. Em ambos os casos, tratava-se das ultimas edi¢cdes das
pesquisas que estavam disponiveis no momento da realizacéo da pesquisa.
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aplicou-se uma metodologia que vinculou a renda do
microempreendedor a probabilidade de sua solicitacido de MC ser
aceita.

O resultado deu conta que, com critérios muito conservado-
res, havia no Brasil um tal numero de clientes potenciais que um
grande programa de MC, de cobertura nacional urbana, deveria aten-
der quase seis milhdes de micro e pequenas unidades produtivas
que hoje ndo tém acesso a crédito. Em conjunto, se houver a oferta
necessaria, esses 5,8 milhdes de clientes exerceriam demanda efe-
tiva por 11 bilhdes de reais.

Paralelamente, a estimacdo da oferta total de MC no Brasil
surgiu de uma pesquisa feita junto as quase 45 organizacdes de MC
do pais®. Ela foi executada no ultimo trimestre de 2000 com dados
refletindo a realidade das organizacdes em outubro de 2000 e mos-
trou que, em conjunto, eles atendiam a 115 mil clientes e tinham
uma carteira ativa de 85 milhdes de reais.

Assim, em grandes numeros, as entidades atendiam a cerca
de 2% dos clientes potenciais e lhes emprestavam algo menos de
1% do montante que razoavelmente eles necessitariam obter*.

Um dos primeiros aspectos aventados por estes estudos para
explicar a distancia entre oferta e demanda estaria associado as
taxas de juros praticadas no Brasil. O cenario macroecondmico viria

impondo taxas muito elevadas que inibiriam, significativamente, a

3 A.Andraus e M. R. Garcia, 2001, “Oferta de microcrédito no Brasil’, em J. Mezzera
(op. cit.), 2003.
4 Ambos os trabalhos se apresentam no referido livro da OIT.
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tomada de crédito. Poucos negdcios teriam, apés obtencao de cré-
dito, um aumento de produtividade suficiente para pagar as taxas de
juros que sao cobradas.

O problema redundante desta hipotese € que essa situacao
de desequilibrio entre oferta e demanda nao poderia se sustentar no
médio prazo, e muito menos no longo, posto que na realidade os
pequenos empreendimentos continuavam operando mesmo sem
acesso ao crédito, um insumo de producéo essencial para a sobre-
vivéncia de qualquer empreendimento, segundo a literatura econé-
mica. Foi necessario, entdo, por em duvida o saber convencional
usado na analise de microcrédito, segundo o qual ha economia exis-
tem bancos que fazem empréstimos médios e grandes a empresas
formais e pessoas fisicas de alto nivel de renda, e entidades de MC
que fazem empréstimos pequenos a microempresarios de baixa ren-
da. Que o vazio existente entre esses dois extremos seja de 98% ou

99% do mercado é simplesmente inadmissivel.

O Saber Convencional nao Explica toda a Realidade

O saber convencional, sem o dizer claramente, assume uma
situacdo que pode ser ilustrada graficamente e de forma muito
estilizada na figura seguinte, postulante de que a classe média nao
possuiria qualquer acesso a crédito.

Ao mesmo tempo, os estudos de oferta e demanda, quando
tratados em seus recortes regionais, permitiram detectar uma forte
divergéncia de opinides entre os gerentes de entidades de MC do

Sul e Sudeste do pais, que afirmavam que tinham coberto a maioria
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O “saber convencional” teria em mente um grafico assim
do numero de clientes segundo niveis de renda
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da demanda efetiva existente nessas areas e nao tinham maior pos-
sibilidade de crescer, daqueles que operavam no Norte e Nordeste,
que afirmavam enfrentar uma demanda muito grande, o que era
consistente com os estudos mencionados acima.

Estas distor¢cdes entre o saber convencional e a observagcao
da realidade motivaram uma pesquisa sobre crédito para pequenos
empreendimentos no Brasil, cujos resultados sao apresentados neste
trabalho.

Partiu-se de um novo conjunto de hip6teses que pudessem
entender as estratégias de tomada de crédito por parte dos peque-
nos empreendedores, associando-as as caracteristicas da opera-
¢céo das distintas entidades de MC. Entrevistaram-se 17 dentre as
principais organiza¢cbes de microcrédito brasileiras e, como o traba-
Iho possuia preocupacao de entender as diferencas regionais, hou-
ve preocupacéo de distribui-las por todas as regides do Brasil, das
quais nove foram selecionadas nas regides Sul/Sudeste e oito nas

regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste.
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A metodologia utilizada abarcou entrevistas qualitativas com
os gerentes das entidades, pesquisando tanto as suas estratégias e
limitagdes quanto as possibilidades de expanséo vislumbradas e os
caminhos a percorrer nessa empreitada. De fato, nestas entrevistas
foi confirmado que existem praticas gerenciais e operacionais dis-
tintas que permitem explicar parte significativa das diferencas de
resultados obtidos pelas organizacées de MC. As entidades das re-
gides Norte/Nordeste, que operam em areas mais pobres, fazem
em média empréstimos muito menores e exibem maior produtivida-
de em termos de clientes por agente de crédito, em boa medida
porque usam o mecanismo de crédito solidario, técnica que nao se
verifica com frequéncia nas regides Sul/Sudeste, além de contar
com a presenca marcante e a capilaridade do programa Crediamigo
do Banco do Nordeste.

Além disso, a metodologia utilizada também contemplou en-
trevistas a grupos de clientes de cada uma das organizacdes de
MC, onde mais de uma centena de pessoas foram entrevistadas,
apos terem sido selecionadas pelas organizagcdes pesquisadas, com
ointuito inicial de saber a opinido delas sobre as entidades, o relacio-
namento, as necessidades de MC e quais estratégias estes empre-
endedores utilizam para tomar crédito produtivo. Até onde se saiba,
a aplicagao desta técnica para tomadores de microcrédito € inédita

no pais®.

5 A OIT assegurou a todos os entrevistados o sigilo do teor de suas declaragdes.
Embora utilizemos algumas frases mais representativas, nenhuma informacgéo que
permita identificar o entrevistado é oferecida neste relatério. Quanto as organiza-
cdes entrevistadas, apenas seus dados publicos foram citados nominalmente, nun-
ca o teor especifico das entrevistas com os gerentes nem com seus clientes.
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Embora o grupo de clientes entrevistados seja relativamente
numeroso, ndo houve pretenséo de representatividade estatistica,
até porque é natural pensar que as entidades selecionaram clientes
bem articulados e, por isso mesmo, mais bem-sucedidos que a
meédia. Mas qualitativamente, o processo foi especialmente rico ao
abrir um campo de reflexdo que oferece explicacdes a distancia en-
tre demanda e oferta de microcrédito e as diferengas regionais ob-
servadas. O resultado deste primeiro esforco podera nortear outros
trabalhos, dai estatisticos, junto as clientelas dos programas de MC.

Os principais resultados desta pesquisa dao conta que os cli-
entes vém nas entidades de MC uma alternativa importante, mas
nao Unica, dentro de sua estratégia de financiamento. Contrariamente
as previsbes do saber convencional, os microempresarios, especi-
almente nas regides Sul/Sudeste, mas também nas outras areas
pesquisadas, possuem sim acesso a crédito do setor financeiro pri-
vado, embora isso ndo se dé com 0S mesmos mecanismos que
usam as empresas formais ou os funcionarios delas.

Em outras palavras, aquela primeira figura estilizada pode re-
ceber um aporte adicional, transformando-se na figura mostrada a
seguir, também estilizada, introduzindo uma variedade de ativida-
des do setor financeiro privado que atingem os clientes das entida-
des de microcrédito e, com certeza também, aquela classe média
que parecia n&o ter acesso a crédito (ressaltando-se a inexisténcia
de cifras precisas nesta ilustragdo, pois esta parte da atividade do
setor ndo é controlada pelo Banco Central e ndo é possivel se obter
a informacéo exata).

E sabido que, com o fim da inflagéo e os ganhos bancarios a

partir desta nova realidade, o SFP comecou a buscar novas areas
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A realidade do mercado de crédito no Brasil tem
pelo menos um participante adicional
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de expansao e, no campo de crédito pessoal, passou a procurar
alternativas aos créditos a pessoas fisicas assalariadas com cartei-
ra assinada, mercado que a banca considera totalmente coberto,
além de ter sido reduzido em numero e em massa de renda real.
Uma conseqiiéncia desta decisdo é a busca de mecanismos para
emprestar ao que a banca chama de classes C e D, composta em
boa medida por microempresarios.

Este achado combina-se com o fato de as entidades das
regides Sul/Sudeste fazerem empréstimos muito maiores que as
outras, o que coloca sua clientela bem perto dos interesses do setor
financeiro privado. Uma razdo importante que, no saber convencio-
nal, faz com que o SFP ndo se interesse por esta atividade é que os
créditos sdo pequenos demais. Na realidade, como as entidades
emprestam quantidades bem maiores que as que deram origem ao
saber convencional (emprestam em média numa faixa de mil e qui-
nhentos reais, e ndo cem ou duzentos), elas mesmas entram numa

faixa de mercado que € atrativa para algumas das atividades do

21



SFP que sao especialmente desenhadas para atender pessoas dos
extratos de renda médio-baixa e até baixa.

Adicionalmente, é bem sabido que a concentragcdo de servi-
cos financeiros de todo tipo € muito maior nas areas mais desenvol-
vidas do pais, ou seja nas regides Sul/Sudeste, onde, precisamen-
te, as entidades de MC fazem empréstimos de montantes que po-
dem sim interessar aquele setor.

Assim, a participagéo do setor financeiro formal explica ambas
incognitas iniciais: o fato daquele enorme desequilibrio quantitativo
estar refletindo a agao de um outro ator, e as diferencas regionais na
avaliacéo das perspectivas de crescimento.

Naturalmente, a selecdo dos montantes de crédito n&o é um
capricho dos gerentes das entidades. Em boa medida, a politica de
eliminagao progressiva dos subsidios operacionais para atingir ren-
tabilidade os leva, da mesma forma que ao SFP, a aumentar o tama-
nho médio dos empréstimos. Uma diferenca crucial, em compara-
¢cao com o resto do pais, € que os gerentes de entidades das regi-
6es Sul/Sudeste se defrontam com um SFP muito mais desenvolvi-
do, mais competitivo e mais variado, que tem claro que o mercado
de empréstimos a assalariados com carteira esta saturado e usa as
areas mais desenvolvidas do pais para introduzir produtos novos,

neste caso orientados a pessoas de renda menor.

Consumo versus Investimento

Para entender o que acontece, devemos introduzir na analise

uma consideracao muito simples, que ja foi utilizada nas discussdes
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sobre as pequenas unidades produtivas rurais ha muitas décadas:
nestes casos, nao faz sentido pensar em um corte definido entre
consumo e investimento. Tal consideracao refere-se tanto as coisas
quanto aos objetos das politicas de crédito.

Em matéria das coisas, em uma das dinamicas com clientes
das entidades de microcrédito, surgiu o depoimento de uma pessoa
que precisou de crédito para comprar uma furadeira portatil. Ficou
claro que tal furadeira pode ser um bem de consumo numa familia
de alta renda, onde ela resulta ser pouco mais que uma diversao,
mas é uma importante ferramenta de trabalho para um trabalhador
por conta prépria que presta servigos nas casas dos clientes. Neste
caso especifico, ela foi comprada em uma loja de utilidades, com
um crédito direto ao consumidor. Outro exemplo que foi dado é aquele
dos automoveis, que, especialmente no caso dos veiculos utilitari-
0s, é claramente um bem misto de consumo e trabalho, como é
também uma geladeira que pode cuidar dos alimentos familiares e/
ou dos produtos a venda num barzinho.

Com efeito semelhante, é bem sabido que muitos dos clientes
das entidades de microcrédito pedem créditos que, na realidade,
vao ser aplicados para cobrir necessidades de consumo da familia,
porque, como no caso rural, € muito ténue ou até inexistente a linha
que separa lar de negdcio, vida familiar de atividade laboral, e, por
ultimo, pessoa de trabalhador. O que n&o € usualmente considerado
no saber convencional sobre microcrédito € que essa linha ténue
pode ser cruzada na direcdo oposta, usando crédito de consumo
para fins de atividade produtiva, coisa que ficou clara na ocasiado
das dindmicas com os clientes. Assim, é plausivel que o crédito di-

reto ao consumidor (CDC) pode sim se constituir como uma fonte
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adicional de financiamento das necessidades financeiras das

microempresas.

O que Mostraram os Clientes

As dinamicas com os clientes dos programas de microcrédito

das organizagdes visitadas mostraram principalmente:

a) Foiconstatado que quase todos os clientes de microcrédito
ja se valeram de outras formas de crédito, alternativas ao
microcrédito, para financiarem seus pequenos empreendi-
mentos. Foi destacado que os clientes demandaram crédi-
to tanto para atenderem suas necessidades pessoais, quan-

to para investirem em suas atividades produtivas.

“Eu ja usei cheque especial, mas é agiotagem. Ja usei carné de
loja. Claro que o melhor é o crédito do banco, s6 que nem sem-
pre eu consigo o que preciso”. Homem, mais de 40 anos, regidao
Sul/Sudeste.

b) Também ficou patente que a imensa maioria dos clientes
de microcrédito entrevistada possui conhecimento bastan-
te apurado de todas as alternativas de crédito existentes
no mercado e factiveis a suas restricdes de garantias, além
de compararem taxas de juros e demais condi¢des a partir
de analise comparativa bastante sofisticada, inclusive dife-

renciando juros nominais de juros reais.
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“Com a baixa da inflagao, as taxas de juros ficaram transparen-
tes — antes a gente nao sabia se uma taxa oferecida ia ser alta
ou baixa dependendo do que resultasse da inflagcao. Mas, em
compensacdo, as taxas de juros de hoje matam”! Homem, mais

de 40 anos, regidao Sul/Sudeste.

c) A grande maioria dos clientes de microcrédito diz que pos-
suem acesso ao mercado financeiro convencional, como
conta corrente e/ou de poupanca. Foi até bastante comum
o relato de casos de utilizacdo de limites de cheque espe-
cial das contas correntes ou servigcos de crédito bancarios
associados a contas correntes de familiares como estraté-

gia para ampliar o teto de crédito demandado.

Pergunta dirigida a um grupo em dinamica na regiao Sul/Su-
deste: Vocés tém conta em banco?

Sete respondem que sim, apenas um nao tinha.

Quantas contas vocés tém?
Sintese das respostas:
Maior nimero: 9 contas.
Menor numero: 2 contas.

Média: 5 contas.
“E para poder virar o negécio. Pago muitas taxas, mas tenho

aonde correr”. Mulher, mais de 40 anos, regido Norte/Nordeste,

5 contas bancarias.
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d) Nas entrevistas, foi possivel perceber que os clientes do
microcrédito desenvolvem uma estratégia sofisticada de fi-
nanciamento, recorrendo a varias fontes possiveis de cré-
dito, sendo que o microcrédito € apenas uma dessas fon-

tes.

“Eu vou buscar onde tem. Pego de um para pagar outro, com-
pro uma coisa financiada num lugar e pego um crédito em ou-
tro. Consigo uma outra nota fiscal e financio de novo”. Homem,

entre 30 e 40 anos, regiao Sul/Sudeste.

Deve-se ressaltar que esse tipo de comportamento é cépia
fiel, porém em escala menor, do que exibem as empresas formais e
as pessoas que nelas trabalham ao usar o saldo de um cartéo de
crédito para pagar outro, ou uma conta corrente para cobrir outra
etc.

e) Foi bastante comum a descricdo de casos em que os cli-
entes recorriam a mais de uma organizagao de microcrédito
para compor a carteira de financiamento de que necessita-
vam. Nos casos de municipios com a existéncia de mais
de uma organizag¢ao de microcrédito, esta estratégia foi re-
corrente, sendo que as organizacdes de microcrédito rara-
mente possuem informacgdes cruzadas que permitam acom-
panhar o nivel de endividamento de seus clientes. Mais
comum ainda é a composicao da carteira de crédito, utili-
zando como fontes, além da organizacao de microcrédito,
outras linhas disponiveis no mercado financeiro bancario e

nao bancario. As informagdes sobre endividamento sao,
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na maioria dos casos, omitidas das organizacdes de
microcrédito, pois causaria o colapso de sua estratégia de
composicéo de carteira, levando a ter seu pedido negado
pela entidade.

Os empreendedores A e B tém um negé6cio em comum.
Solicitaram crédito em duas instituicoes na mesma cidade.
Em uma obtiveram 500 reais, em outra, 2.000. Dizem: “Nao
entendo essa variacado. Qual é a explicagcao para essa diferenca
de uma para a outra”? Homem e mulher, mais de 40 anos,

regiao Sul/Sudeste.

Nas dinamicas com os microempresarios foi discutido o tema
das taxas de juros. Em alguns casos, costumam ser maiores no
CDC que nas entidades de microcrédito. Por que, entéo, recorrer ao
primeiro? As respostas foram varias. Uma foi que as entidades de
MC sdo mais lentas que as lojas e assim o trabalhador arrisca
“perder um contrato que deve ser feito amanha”, mais que
compensando o custo maior dos juros. Outra, quase unanime,
foi que “com freqiiéncia as entidades emprestam menos do
que foi pedido, obrigando o trabalhador a recorrer a uma
fonte adicional’™.

Mas também foram descritos varios casos onde o juro cobra-
do dos clientes no CDC é menor que as taxas praticadas pelas or-
ganizacbes de microcrédito.

% Foi dito também que, quando ha mais de uma entidade de microcrédito acessivel,
é frequente pedir crédito em duas ou mais delas.
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Os Mecanismos do Setor Financeiro ndo Regulado

No caso brasileiro atual, o papel do setor financeiro privado
nao é cumprido, pelo menos por enquanto, por bancos no sentido
mais tradicional de um cliente que contata a entidade financeira e
preenche um formulario para solicitar crédito. O setor financeiro pri-
vado desenvolveu e continua desenvolvendo uma variedade de for-
mas de ac&o das quais a maior € o crédito direto ao consumidor ou
CDC.

O crédito direto ao consumidor € um financiamento concedido
por financeiras e bancos, mas também por empresas de varejo que
0 usam para possibilitar financiamento a seus consumidores para
aquisicao de seus produtos. Nestes casos, a operacéo pode estar
associada a uma financeira ou a um banco. Ela atinge principalmen-
te as vendas de veiculos, eletrodomésticos, eletroeletrénicos, mo-
veis, materiais de construcdo e até turismo. Pode operar de duas
formas: pode ser direcionado as compras de bens, o que € de inte-
resse direto do lojista, que dessa forma aumenta suas vendas — o
caso tipico de financiamento de pessoas pobres deve ser o chama-
do “carné de loja” —, ou pode ser um Crédito Pessoal (CP) de livre
disponibilidade, o que € de interesse direto da entidade financeira.

Durante 2001, as operagdes de CDC na sua modalidade livre
somaram quase 475 bilhdes de reais. A aquisicdo de bens especifi-
cos foi financiada com algo mais de 300 bilhdes, resultando num
total de CDC de 775 bilhdes. E gigantesca a desproporcéo entre
esta cifra e o total emprestado pelas entidades de microcrédito em
2000, quando esse total atingiu a cifra de 85 milhdes. Isso significa

que se apenas 1% do total de CDC esteja sendo aproveitado por
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microempresarios para seus negdcios, esse montante seria noven-
ta vezes maior que o total emprestado pelo conjunto das entidades.

Muito semelhante ao CDC, na parte de crédito ligado a venda,
€ o uso do crédito do fornecedor, que os clientes de microcrédito
também usam na atividade produtiva, geralmente parcelando suas
compras com cheques pré-datados. Esta estratégia esta conectada
com a troca de cheques realizada pelas factorings ou com créditos
fornecidos diretamente pelo fabricante dos equipamentos, chamada
de vendor.

O factoring € uma atividade de fomento mercantil, pela qual
os documentos resultantes de uma venda a prazo (cheques e dupli-
catas) s&o adquiridos por uma empresa que, em troca de um des-
conto, adianta o montante emprestado pela loja. As factorings ex-
pandem os ativos de seus clientes, aumentando-lhes as vendas ou
eliminando seus endividamentos, a partir da transformacéao de suas
vendas a prazo em vendas a vista.

O vendor é a operacao onde a loja recebe do fabricante pro-
dutos em consignacao, com condi¢cbes para a venda a prazo. Nor-
malmente, o fabricante usa seu proprio capital de giro ou toma uma
linha especifica para vendor nos bancos. O comprador final parcela
a compra e deixa documentos garantindo o pagamento (cheques,
ordens de débito, faturas de cartdo de crédito etc.), que séo entre-
gues ao fabricante que os deposita no banco. Este, por sua vez,
antecipa parte desses recursos ao fabricante, mediante uma taxa
de desconto. Em alguns casos, os recursos podem ser antecipados
para a producéo dos produtos (compra de insumos, salarios etc.),
havendo a liquidacdo com esses documentos gerados pelas ven-

das finais. E impossivel medir o efeito disto, pois os compradores
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finais ndo sabem se seus cheques foram descontados por uma
factoring, enviados ao banco numa liquidagcdo de vendor ou ainda
guardados no préprio estabelecimento para desconto nas datas acor-
dadas.

Bem menos freqiiente, mas crescendo a grande velocidade,
€ a recorréncia aos cartdes de crédito, que operam como forma de
obter crédito automatico e funcionam como meio de pagamento,
tanto fazendo compras em lojas credenciadas, quanto usando os
caixas eletrénicos. Deve-se destacar que os cartdes tém servido
para parcelar as vendas aos consumidores finais sem juros para
estes. Neste caso, ha uma simulagdo de uma operagéo de factoring
com o cartdo, onde no preco a vista dos produtos ja estd embutida
parte dos juros. A empresa que administra o cartdo cobra uma taxa
do vendedor para lhe antecipar os recursos. Esta modalidade vem
crescendo, pois o risco de crédito do cartdo de crédito é muito baixo,
0 que n&o ocorre com os cheques.

Assim, em conjunto, diversos servicos oferecidos pelo siste-
ma financeiro formal privado sdo usados pelos microempresarios e,
apesar de nao ser possivel quantificar com precisao o impacto, as
entrevistas com clientes das entidades dédo a impressao clara de
gue o volume de crédito assim obtido € bem maior que o que cana-

lizam as entidades de microcrédito.

A Comparacao entre os Mecanismos de Crédito

Pesquisaram-se também as opinides dos clientes quanto a

comparacéao entre o crédito das entidades e aquele do mercado fi-
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nanceiro, o que também foi muito revelador e util, com o seguinte

resultado sistematizado:

a)

b)

c)

Acesso — A maioria dos clientes entrevistados atribuiu o
acesso ao microcrédito mais facilitado que a maioria das
alternativas de crédito que ja experimentaram. O crédito
pessoal e o CDC também teriam acesso facil e rapido, en-
tretanto condicionado com o bom relacionamento com o
gerente do banco, o que nem sempre se verifica. Neste
ponto, os clientes em geral revelaram que o relacionamen-
to com os membros das equipes dos programas de
microcrédito € muito melhor, sendo destacado um trata-
mento pessoal muito mais préximo. A ndo existéncia de
filas foi bastante destacada.

Rapidez — Na grande maioria das dindmicas, houve con-
senso que a liberacdo de crédito dos programas de
microcrédito é razoavelmente rapida. Porém, ela é bem
mais demorada que alternativas como limite de cheque
especial e CDC, que s&do automaticos, ou factoring e vendor,
das quais o cliente nem fica sabendo da existéncia. Assim,
as ofertas do SFP sdo as preferidas quando uma oportuni-
dade de compra de matéria-prima ou insumos para reven-
da é urgente. Na maioria das dinamicas, foi destacado, con-
tudo, que a renovacao do microcrédito costuma ser mais
rapida que a primeira tentativa, tornando-se, em muitos
casos, praticamente automatica.

Flexibilidade — Os clientes apontam que o microcrédito tem
poucas formas de atuagado e ndo permite mais de um cré-

dito simulténeo, o que ndo ocorre com o CDC ou factoring.

31



32

d)

As organizagdes que tém novos produtos, como desconto
de cheques, foram elogiadas.

Qualidade do Atendimento — Com relagéo a este quesito,
praticamente houve consenso em todas as dindmicas que
os programas de microcrédito oferecem qualidade de aten-
dimento bastante satisfatoria e superior as demais alterna-
tivas. O relacionamento pessoal com os agentes de crédi-
to é destacado como o grande diferencial do microcrédito
perante seus concorrentes. Uma das clientes que partici-
pou das dindmicas diz que com a organizacédo de
microcrédito da qual era cliente, ela se “sentia como se
estivesse na casa de um parente, de tao a vontade que
ficava’.

Taxa de Juros e Prazos — Este foi o quesito normalmente
pior avaliado nas organiza¢cdes de microcrédito. Na maio-
ria das dindmicas, os clientes revelaram insatisfagcdo com
relacéo a taxa de juros dos programas, maior que algumas
alternativas como CDC e factorings. Também demonstra-
ram bastante insatisfacdo, em muitas das dinadmicas, com
relacdo ao engessamento do parcelamento e inexisténcia
ou prevaléncia de caréncias muito curtas. Muitos clientes
revelaram que os juros dos programas de microcrédito
sao inadmissivelmente elevados, posto o carater social
destes programas. Referindo-se a taxa de juros cobrada
por uma das organizagcdes de microcrédito, um cliente

revelou na dinamica que: “...é uma pequena grande

agiotagem’.



O que Dizem os Novos Participantes Financeiros

Como conseqiiéncia dos achados com os clientes, ficou am-
plamente justificada uma linha de pesquisa orientada a saber dos
produtos ndo tradicionais do setor financeiro privado. Assim, tam-
bém foram entrevistados players de instituicdes financeiras que con-
cedem aos pequenos empreendedores linhas de crédito que resul-
tam ser complementares ao microcrédito. Foram realizadas entre-
vistas em profundidade com dirigentes de instituicbes financeiras,
consultores e outros especialistas, para colher informacgdes e anali-
ses sobre 0 mercado de baixa renda. Procedeu-se ainda ao levanta-
mento de informacgdes secundarias do mercado de crédito que aju-
dasse o entendimento da dindmica de funcionamento das alternati-
vas ao microcrédito operantes.

Segundo opinides levantadas pelas entrevistas com players e
estudiosos do setor financeiro com relagao a crédito no Brasil e Pre-
senca Bancaria, haveria um divisor de aguas no mercado de crédi-
to, que foi o Plano Real. Antes dele quase nao existia o crédito pes-
soal e as pessoas mais pobres n&o tinham acesso ao crédito: agora
possuem. O volume de crédito no Brasil €, contudo, ainda pequeno,
da ordem de 25% a 28% do Produto Interno Bruto (PIB), valor esta-
vel ha alguns anos. O que tem mudado € o volume de recursos por
linha de crédito, com 0 aumento do CDC. Mais adiante se apresen-
tam dados detalhados que comparam o volume de crédito em varios
paises, mostrando que o Brasil esta muito aquém das economias
mais desenvolvidas e também numa posi¢cdo pouco vantajosa em

relacéo aos paises com grau semelhante de desenvolvimento.
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A taxa de bancarizagao (que quer dizer qual a proporgao dos
brasileiros que t€m conta em banco) é uma incégnita. Nao ha dados
do Banco Central (BACEN) que permitam responder a essa pergun-
ta, que é importante para apontar o grau de eficiéncia do sistema
bancario no atendimento a populacéo. Nao é possivel se fazer cru-
zamentos entre os dados dos varios bancos pelo nimero do Cadas-
tro Nacional de Pessoa Juridica (CNPJ) ou Cadastro de Pessoa Fi-
sica (CPF). E mesmo se fosse levantada, seria preciso obter ainda
algumas informacgdes adicionais, como medir a taxa de atividade da
conta, o que é metodologicamente mais complexo: muita gente tem
conta, mas n&o usa; muita gente tem conta s6 com cartao de débito,
que so serve para saque. Entretanto, &€ importante ressalvar que a
maioria dos clientes das entidades entrevistados se julgam mal aten-
didos nos bancos.

Os dados disponiveis no Banco Central indicam uma enorme
disparidade quanto a presenca bancaria no pais. Dados do Banco
Central mostram que, enquanto no Nordeste ha uma agéncia para
cada 60 mil pessoas, no Sudeste esse numero € de 17 mil. Nao ha
um padrao para avaliar o que seria a presenga bancaria ideal numa
localidade, mas é razoavel pensar que deveria haver pelo menos
dois pontos de presenca bancaria de organizacdes distintas. No
entanto, no Brasil, até ha pouco tempo, mais de um tergco dos muni-
cipios brasileiros ndo tinham presenca bancaria. Esses municipios
“sem banco” estavam localizados especialmente nas regides Norte/
Nordeste. Tais dados aportam apoio adicional a idéia de que as en-
tidades de microcrédito do Sul e Sudeste enfrentam maior concor-

réncia do SFP que as outras.
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Para tratar desse problema, o BACEN criou a figura dos Cor-
respondentes Bancarios, pontos de presenca dos bancos multiplos
em lugares onde ndo ha agéncias bancarias”. Um exemplo dessa
estratégia é a transformacao das lotéricas, ligadas a Caixa Econ6-
mica Federal, em Correspondentes Bancarios, ou do Bradesco, que
esta implantando o Banco Postal nas agéncias dos Correios. Embo-
ra ndo haja dados sistematizados sobre esse tema, € possivel afir-
mar que esses correspondentes hoje prestam um pequeno numero
de servicos (que nado incluem a abertura de conta corrente ou crédi-
to), mais focado no pagamento de contas, boletos e pagamento de
beneficios sociais. Em outras palavras, antes de ampliar o acesso
da populacéo aos servigos bancarios, essa estratégia esta servindo
aos bancos para reduzirem a presenga em suas agéncias, reserva-
das a atividades mais nobres.

Segundo alguns entrevistados, os bancos no Brasil ndo tém
experiéncia em servicos de crédito. O longo ciclo de inflagéo eleva-
datolheu essa atividade, levando os bancos a trocar a intermediac&o
financeira por outras fontes de receita, como tarifas por servicos e
operacgdes de mesa com titulos da divida publica. Por isso, segrega-
ram essa operacao nas financeiras sob seu controle. Bancos ten-
dem a dar crédito baseados na relacéo entre divida e patriménio, o
que funciona bem em economias estaveis, mas em um momento de
crescimento ndo é a melhor estratégia, pois 0 empresario deve au-

mentar a divida no momento inicial do investimento para ter retorno,

7 De acordo com a Resolugéo n° 2.505, Correspondentes Bancarios sdo empresas
que tém uma atividade econdmica como complemento da qual desenvolvem ativi-
dades bancarias como pré-postos de um banco multiplo, a quem cabem os riscos
da atividade junto aos clientes e junto ao BACEN.
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o qual faz cair a relagao divida/patriménio. Haveria ainda um risco
legal e juridico extremamente elevado para quem empresta, dada a
dificuldade da execugao de uma nota promissoria ou de um contrato
de crédito. Nao ha prisdo por dividas ou puni¢cdes mais severas.
Isso acaba por encarecer o custo do crédito.

Com relacdo a inadimpléncia, os especialistas consultados afir-
maram principalmente que cerca de 60% dos inadimplentes do se-
tor financeiro formal possuem renda de até 500 reais. Cerca de 20%
dos inadimplentes ganham até 200 reais®. Houve um ciclo de apren-
dizado dos pobres com o crédito. Em 1995, tomaram dividas que
ndo podiam pagar e a inadimpléncia cresceu assustadoramente.
Depois houve um refluxo e agora as pessoas ja aprenderam a usar
melhor o crédito. Segundo os entrevistados, houve um processo si-
milar com o telefone celular, especialmente porque as pessoas, em
muitas cidades, podiam trocar suas linhas sem mudar os aparelhos,
ja que ambas as empresas operavam no mesmo sistema. Além dis-
so, cerca de 20% dos inadimplentes alegam terem tomado créditos
para terceiros. O mais comum é um parente ou um amigo do traba-
Iho. Esse ato de “emprestar o nome” foi citado varias vezes nas
dindmicas de grupo com os tomadores. Para as familias, o membro
que tem um trabalho regular é a base para abrir uma conta no ban-
co, tomar um crédito etc. E nos grupos de amigos de trabalho ou de
vizinhancga, o mesmo se repete. A maioria das compras € planejada.

As pessoas avaliam as condi¢des de pagar a prestacdo. Quando

8 Nao ha relatérios do Banco Central ou de outra autoridade publica sobre esse
tema. Ha um relatério de forte penetragcdo no mercado, do Grupo Unidos
(www.grupounidos.com.br), que pesquisa mensalmente uma amostra expressiva de
inadimplentes.
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nao tém um crediario em uma loja, usam um parente com renda
para abrir um cadastro ou um amigo que ja tenha cadastro em al-
gum estabelecimento comercial.

Ainda segundo alguns especialistas, neste cenario, a tendén-
cia do sistema bancario no Brasil deveria ser ganhar escala, redu-
zindo seus custos. Dessa forma, eles estariam conseguindo come-
car a atender a classe D, barateando seus servicos com 0s avancgos
de automacéo. Os especialistas consultados afirmam que a econo-
mia informal € muito importante e ainda n&o existem produtos finan-
ceiros especificamente voltados para atendé-la. Metodologias ade-
quadas para atender a esta nova clientela vém sendo buscadas sem
muito éxito. Falta ainda superar a questdo das garantias para a po-
pulacéo de baixa renda. Algumas financeiras ja fizeram tentativas,
baseadas em analise de atributos (se o cliente possui casa prépria,
telefone etc.), tentando atribuir faixas de risco a perfis, mas isso ndo
funcionou satisfatoriamente. Além disso, muitas exigéncias que para
as classes médias sdo simples, como comprovante de residéncia
ou mesmo um alvara para as pessoas juridicas, para a populagao
de baixa renda inviabilizam a operacéo.

Segundo alguns dos entrevistados, a escolha do crédito
pelos clientes tem uma mecéanica particular. Ataxa de juros cobrada
nao é o ponto mais relevante. Embora saibam fazer a comparacao
entre diferentes taxas, inclusive distinguindo entre taxas nominais e
reais, os clientes analisam, ainda que intuitivamente, os seguintes
fatores:

a) sua capacidade de pagamento das prestagdes frente a re-

ceita esperada do negdcio apds o investimento;
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b) o custo de oportunidade, ou seja, ter o crédito disponivel a
tempo de realizar o negécio: “o bom crédito é aquele que
esta disponivel no tempo certo’;

c) aflexibilidade dos produtos do mercado, que inclui prazos
flexiveis de pagamento, créditos cumulativos etc.; e

d) afacilidade de acesso ao crédito: o peso do produto finan-
ceiro estar disponivel no ponto de venda é enorme. “por
isso as financeiras lutam por ter suas marcas nas lo-
jas”.

Quem sao, segundo este crescente mercado financeiro, os
pequenos empreendedores no Brasil? Para boa parte dos entrevis-
tados, sejam estudiosos ou clientes, os microempreendedores s&o
constituidos, em boa parte, pela classe média (dos trabalhadores
industriais qualificados aos trabalhadores de escritorio) que perdeu
0 emprego, pois 0s mais pobres tém algumas dificuldades em com-
petir no mercado e tém colocacbes, majoritariamente por conta pro-
pria, que exigem baixo capital. S0 esses desempregados das in-
dustrias, usuarios de Planos de Demissao Voluntaria (PDVs) e ou-
tros que criam empreendimentos e acabam contratando os mais
pobres. Por isso, um dos principiais instrumentos de financiamento
dos novos negocios é o Fundo de Garantia por Tempo de Servico
(FGTS). Esse peculio dos trabalhadores é, muitas vezes, o capital
inicial do novo empreendimento.

Os especialistas entrevistados acreditam que as financeiras,
a despeito de sua grande participacdo no mercado, ainda estdo em
busca de um modelo de atendimento mais eficaz. A melhor
metodologia para oferecer crédito no Brasil, para pequenos empre-

endedores, é a dos lojistas, dos “caixeiros” das lojas, das pequenas
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instituicdes que vivem o dia-a-dia da populacao, o que, claramente,
espelha a doutrina tradicional do microcrédito, que se apoia no co-
nhecimento direto do cliente que € possuido pelo agente de crédito.
Isso explica o sucesso das factorings, que na verdade prescindem
do contato direto com os clientes, atribuindo isso aos lojistas. E ha
um grande numero de lojas que atuam com seu proéprio capital, fa-
zendo crédito direto, sem intermediarios.

A explicagdo para a baixa inadimpléncia nesse segmento, se-
gundo esses analistas, pode parecer curiosa na medida em que ela
esta no fato da renda ser baixa. Como os trabalhadores do setor
informal ganham pouco e nio tém costume de ter emprego estavel,
a perda de um emprego ou trabalho € seguida de um esforco geral-
mente bem-sucedido de encontrar ou inventar outra ocupacéo que
proporcione renda de patamares semelhantes. Opinido dos
financiadores foi que tal coisa ndo acontece na classe média, que
tem um mercado de trabalho menor devido a suas pretensées de
manter uma renda maior que a dos trabalhadores do setor informal;
assim, uma demissado normalmente é seguida de perda de poder de
compra, que envolve, entre outras coisas, incapacidade de pagar.
Logo, as familias que sdo estruturalmente mais pobres tém menor
renda, mas esta € mais estavel, e o desemprego aberto os afeta
pouco na medida em que ndo permanecem tempos longos procu-
rando “empregos decentes” como fazem aqueles que, acostuma-
dos a rendas altas, sdo conjunturalmente pobres durante o periodo
de desemprego.

Entre as opinides oferecidas pelos players e estudiosos do
setor financeiro com relagdo ao microcrédito, consideramos que as

seguintes foram especialmente importantes:
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a) o microcrédito como é feito no Brasil ndo vai crescer por-
que os clientes ja tém opcdes e o mercado ja esta sendo
atendido, entretanto os programas publicos sdo lentos e
burocratizados e seu foco esta equivocado;

b) o microcrédito é encarado como uma pratica de
“voluntariado social” na qual prevalece um modelo pulveri-
zado de organizagao. O BancoSol apresenta-se como um
modelo de sucesso atipico porque internalizaria o
multiplicador monetario. Ele faz captacao junto a clientes,
ja que € um banco comum e tem a escala necessaria;

c) um possivel modelo para o microcrédito no Brasil poderia
ser o do Crediamigo do BNB, sendo que as ONGs teriam
importancia estritamente local. A Caixa Econdmica Fede-
ral (CEF) poderia assumir o microcrédito como um projeto
social, como uma bandeira social do banco; e

d) a problematica da escala representaria um dos principais
obstaculos para o desenvolvimento do microcrédito no Bra-

sil.

O Modo de Conclusao

O estudo aqui apresentado partiu da necessidade de analisar
o desequilibrio entre a oferta de microcrédito e a demanda de crédi-
to para os pequenos empreendimentos. Esta pesquisa concluiu que
existem outras formas de financiamento para os empreendedores,
que nao passam pelas organizacbées de microcrédito e nem pelos

bancos.
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Ha um espaco na oferta de crédito, entre as organizagdes de
microcrédito e os bancos multiplos, ocupado por empresas dedicadas
ao crédito ligadas ao SFP, mas que ndo sio bancos e nio estao
sujeitas a fiscalizacdo e regulamentacdo do Banco Central. Os gran-
des conglomerados bancarios, por sua vez, vém desenvolvendo
estratégias, a partir de empresas especificas, para atender a franjas
desse mercado de menor renda.

O resultado disso da-se a partir de formas de financiamento
através de factorings, carnés de lojas, CDC, CP e crédito em nome
de terceiros. Os pequenos empreendedores tém conhecimento ple-
no dessas alternativas e fazem uso disso de forma bastante intensa
e sofisticada, administrando uma carteira de crédito. Logo, o
desequilibrio € menor do que se supunha, embora ndo existam da-
dos para mensurar esse mercado.

As organizagdes de microcrédito tém uma presenca relativa-
mente pequena no crédito total e, pelos poucos nimeros que po-
dem ser obtidos, também reduzida no financiamento aos pequenos
empreendimentos. Comparando as carteiras dessas organizacdes
com os volumes de factorings, CDC, ou vendas de lojas, fica claro
que todos os programas de microcrédito somados devem represen-
tar muito menos de 1% da oferta de crédito nesse segmento.

Nesta pesquisa, foi verificado que a maioria dos programas
de microcrédito tém uma visdo pouco clara de seu papel no merca-
do. Embora, em sua maioria, advoguem que o microcrédito ndo deve
ser visto como um “crédito comercial”’ qualquer, seus clientes estao
inseridos no mercado de crédito e praticamente todos os entrevista-
dos estdo envolvidos com bancos comerciais. E certo que as entre-

vistas com clientes contém varios viéses e nao tém valor estatistico.
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Porém, associada ao valor médio dos empréstimos concedidos, fica
claro que os clientes dessas organizacdes hoje ndo sdo os mais
pobres, mas sim 0s pequenos empresarios com um grau elevado
de organizacao produtiva, incluindo neste término um namero im-
portante de trabalhadores por conta prépria dentre os melhores su-
cedidos.

As organizagdes de microcrédito apresentam, de forma geral,
fragilidades na definicdo de seu foco, pouco ou nenhum conheci-
mento do mercado em que atuam, o que acabam tornando seus
planejamentos frageis. A auséncia de business plans é sintomatica:
o que normalmente é solicitado de cada tomador de crédito ndo existe
na organizacgao ou, se existe, ndo passa de “uma obrigagao para
com os financiadores”. Esta afirmacdo é tomada quase textual-
mente de varias entrevistas com gerentes das entidades. Tentando
navegar entre o Scylla do conceito de crédito social e o Charybdes
da necessidade de garantir o retorno dos créditos e seu préprio cus-
teio, essas organizacbées acabam buscando clientes de melhor con-
dicdo econOmica para garantir sua prépria existéncia.

A relativa padronizacdo das metodologias também deve ser
avaliada. Se, de um lado, facilita a criacdo e expansao de um nime-
ro maior de organizac¢des, de outro parece tolher novos experimen-
tos e adaptacdes ao mercado setorial e regional, colaborando para
o fraco desempenho desse segmento.

Nas falas dos tomadores de crédito, verifica-se que muitas
alternativas de crédito estdo disponiveis. Este estudo, embora ndo
tenha podido abarcar esse tema com maior profundidade, pode apon-
tar as formas mais comuns e dar uma visdo superficial de sua

abrangéncia. Merecem destaque o CDC e as factorings, que pare-
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cem estar cobrindo as caréncias do mercado de crédito aos peque-
nos empreendedores. Da mesma forma, as bandeiras regionais dos
cartbes de crédito devem ser acompanhadas com atencdo, pois
parecem estar se tornando uma alternativa para a populacao de baixa
renda.

A politica publica de microcrédito precisa ser urgentemente
revista sobre a base destes achados. Os resultados obtidos apon-
tam para a necessaria revisdo dos mecanismos ora em uso, bem
como para a definicdo mais clara dos objetivos desejados. Para o
financiamento do setor mais organizado entre os pequenos empre-
endedores, as empresas privadas parecem estar tendo maior agili-
dade, adaptabilidade e focalizacdo que as iniciativas patrocinadas
pelas politicas publicas vigentes. Para os menos organizados e, pro-
vavelmente, mais pobres, sera necessario buscar novas formas de
interacao, visto que as iniciativas atuais parecem né&o estar logrando
éxito em atingi-los.

Algumas sugestdes, ainda que necessitem ser melhor traba-
Ihadas, podem ser realizadas a titulo preliminar no d&mbito destas
conclusdes:

a) O conceito de crédito precisa ser mais e melhor debatido.

Para os tomadores, as diferencas entre investimento e con-
sumo praticamente nao existem. E esse casamento entre
as despesas do negocio e da familia, visto hoje como noci-
vo, pode ser um dos fatores que explicam o sucesso des-
ses empreendimentos em obter crédito e, assim, sobrevi-
ver no mercado.

b) E necessario avaliar se o crédito é suficiente para esses

clientes. Muitos parecem precisar de outros produtos finan-
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ceiros, como uma conta em banco, um taldo de cheques e
mesmo um seguro basico. E necessario, entdo, passar a
lidar com o conceito de microfinancas, tomado como um
conjunto de produtos e servicos financeiros adequados em
sua arquitetura e custos a populacéo de menor renda.

c) O foco desses programas deve ser clarificado. Os mais
pobres, que parecem ser os esquecidos dos programas
atuais por causa do folclore segundo o qual o microcrédito
€ uma politica adequada para resolver a pobreza, necessi-
tam de outro tipo de atendimento. Enquanto para os atuais
clientes que tém uma estrutura produtiva viavel ha neces-
sidades reais de crédito e inser¢do no mercado financeiro,
e hatambém a possibilidade de cobrarem por isso, parece
gque para os mais pobres sera necessario discutir aberta-
mente uma politica de subsidios e a necessaria conexao
dessas iniciativas com outras que estejam focalizadas no
combate a pobreza, visando um atendimento mais integra-
do das necessidades dessa populacédo. Tais subsidios ndo
necessariamente devem estar vinculados a producéo, mas
devem incluir fundos de risco orientados a apoiar pessoas
na tarefa de iniciar seus empreendimentos.

Como recomendacéo final, propde-se que futuros estudos
sobre o financiamento aos pequenos empreendedores tenham como
foco as necessidades e a insercido desses empreendedores, bus-
cando compreender com mais clareza como essas pessoas se fi-
nanciam e quais as suas necessidades de insercdo mais ampla no
mercado financeiro de produtos e servicos, considerando seus dife-

rentes graus de organizacéo e insergcdo no mercado bancario.
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A seguir, sera apresentado o detalhamento desta pesquisa,
dividida em duas partes. Na parte |, sera tratada a oferta de crédito
no Brasil para os pequenos empreendimentos. Em um primeiro ca-
pitulo, sera apresentado um desenho institucional da oferta brasilei-
ra de crédito, inserido o microcrédito neste panorama, € no segun-
do, as alternativas de obtencao de crédito recorridas pelos peque-
nos empreendedores, reveladas nas dindmicas realizadas no ambi-
to da pesquisa. Na parte I, serdo apresentados os resultados da
pesquisa junto as organizacdes de microcrédito visitadas, sendo que
no capitulo 3 sera tratado o desempenho dos programas, no capitu-
lo 4, a operacao dos programas e, finalmente, no capitulo 5, as es-
tratégias das organizacdes de microcrédito. Em anexo, sao apre-
sentadas notas metodolédgicas da pesquisa da OIT que originou este

documento.
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Capitulo 1
Desenho Institucional da Oferta de Crédito

Agentes e Modalidades

O sistema financeiro privado é regulado pelo BACEN, a quem
cabe disciplinar e fiscalizar a agdo das empresas que atuam no se-
tor financeiro, dentre as quais as que realizam operacdes de crédito.
Um conjunto especifico de leis trata do sistema financeiro (Lei n°
4.595/66), de sua organizacao e funcionamento, regulando opera-
¢bes de crédito. Atualmente, ha varios tipos de organizacdes finan-
ceiras que praticam operacgoes de crédito reguladas pelo BACEN,
segundo definicbes do mesmo:

a) Banco Comercial - E a instituicdo financeira privada ou
publica que tem como objetivo principal proporcionar o su-
primento de recursos para financiar, a curto e médio pra-
Z0s, 0 comércio, a industria, as empresas prestadoras de
servicos, as pessoas fisicas e terceiros em geral. A capta-
¢ao de depdsitos a vista, livremente movimentaveis, é ati-
vidade tipica do banco comercial. Deve ser constituido sob
a forma de sociedade anénima.

b) Banco Muiltiplo - E a instituicdo financeira privada ou pu-
blica que realiza as operacdes ativas, passivas e acessori-
as das diversas instituicoes financeiras, por intermédio das

seguintes carteiras: comercial, de investimento e/ou de
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c)

d)

e)

desenvolvimento, de crédito imobiliario, de arrendamento
mercantil e de crédito, financiamento e investimento. Es-
sas operacgdes estdo sujeitas as mesmas normas legais e
regulamentares aplicaveis as instituicbes singulares cor-
respondentes as suas carteiras. A carteira de desenvolvi-
mento s6 pode ser operada por banco publico. O banco
multiplo deve ser constituido com, no minimo, duas cartei-
ras, sendo uma delas, obrigatoriamente, comercial ou de
investimento, e ser organizado sob a forma de sociedade
anbnima.

Sociedade de Crédito, Financiamento e Investimento
(Financeira) - E instituicéo financeira privada que tem como
objetivo basico a realizagéo de financiamento para a aqui-
sicao de bens e servigos, e para capital de giro. Deve ser
constituida sob a forma de sociedade anénima.
Sociedade de Arrendamento Mercantil (Leasing) - E a
instituicdo que pratica operacdes de arrendamento mer-
cantil de bens moveis, de producado nacional ou estrangei-
ra, e bens imoveis adquiridos pela entidade arrendadora
para fins de uso proprio da arrendataria. Deve ser constitu-
ida sob a forma de sociedade anénima.

Cooperativa de Crédito - As cooperativas de crédito de-
vem ter o numero minimo de 20 (vinte) cooperados e ade-
quar sua area de acéo as possibilidades de reunido, con-
trole, operacdes e prestacdes de servigos. Sao autoriza-
das cooperativas de dois tipos: cooperativas de economia

e crédito mutuo e cooperativas de crédito rural.



f) Cooperativa de Crédito Rural - E a cooperativa de crédi-
to cujo quadro social é formado por pessoas fisicas que,
de forma efetiva e preponderante, desenvolvam, na area
de atuacéo da cooperativa, atividades agricolas, pecuarias
ou extrativas, ou se dediquem a operacgdes de captura e
transformacao de pescado e, excepcionalmente, por pes-
soas juridicas que exercam exclusivamente as mesmas
atividades.

d) Sociedade de Crédito ao Microempreendedor - Tem por
objeto social exclusivo a concessao de financiamentos e
prestacao de garantias a pessoas fisicas, bem como a pes-
soas juridicas classificadas como microempresas, para
viabilizar empreendimentos de natureza profissional, co-
mercial ou industrial de pequeno porte. Deve ser constitui-
da sob a forma de companhia fechada ou de sociedade
por quotas de responsabilidade limitada.

De todas as instituices citadas, as mais importantes e rele-
vantes sdo os bancos multiplos e as financeiras. Dentre os grandes
conglomerados financeiros brasileiros, as marcas mais famosas
operam como bancos multiplos e muitas financeiras sao de proprie-
dade de bancos multiplos. Eles oferecem um conjunto completo de
produtos e servicos, como a abertura e movimentacdo de contas
correntes, servigcos (cartbes, seguros, previdéncia, pagamento de
contas), investimentos financeiros, além de diversas linhas de cré-
dito.

A seguir sdo apresentadas as modalidades de crédito ofereci-
das pelo SFP, reguladas conforme nomenclatura do BACEN (dentre

as operacdes de crédito com recursos livres):

51



52

a)

b)

c)

d)

e)

f)

g)

Hot money: operacdes de crédito com prazo maximo de
29 dias e procedimentos operacionais simplificados.
Capital de giro: linhas de crédito com prazo superior a 30
dias, assinatura de contrato especifico e apresentacio de
garantias, destinando-se a financiar as atividades
operacionais das empresas.

Conta garantida: crédito vinculado a conta bancaria de
pessoas juridicas, em que determinado limite de recursos
€ oferecido para utilizagdo de acordo com a conveniéncia
do cliente.

Desconto de duplicatas e notas promissoérias: adianta-
mento de recursos relativos a duplicatas em cobranca ou
notas promissérias, as quais representam as préprias ga-
rantias da operacéo.

Vendor: operacéo de financiamento de vendas baseada
no principio da cessao de crédito, que permite a uma em-
presa vender seu produto a prazo e receber o pagamento
a vista. Aempresa vendedora transfere seu crédito ao ban-
co e este, em troca de uma taxa de intermediacao, paga o
vendedor a vista e financia o comprador.

Aquisicao de bens: operacdes tradicionais de financiamen-
to destinadas a pessoas fisicas e juridicas, nas quais a
concessao do crédito esta vinculada a aquisicdo de deter-
minado bem que quase sempre constitui a garantia da ope-
racao.

Financiamento imobiliario: operacdes nao vinculadas ao
Sistema Financeiro de Habitacio e destinadas a financiar

a aquisicao, construcao ou reforma de imoveis.



h) Adiantamento sobre contratos de cambio (ACC): ante-

j)

k)

1)

cipacéo de recursos vinculados a contratos de exportacéo,
com a finalidade de financiar a produgado de mercadorias a
serem exportadas.

Export notes: representam contratos de cesséao de crédi-
to de exportacédo, nos quais o exportador cede ao tomador
(empresa ou banco), por meio de um titulo, os direitos
crediticios de uma operacéo a ser realizada no futuro, ob-
tendo dessa forma recursos para financiar a producgao das
mercadorias a serem exportadas. Diferencia-se das ope-
racdes de ACC por nao ter prazo para embarque de mer-
cadoria.

Repasse de recursos externos: transferéncia, para em-
presas localizadas no pais, de recursos captados no exte-
rior por instituicao financeira.

Cheque especial: crédito vinculado a conta bancaria de
pessoas fisicas, no qual determinado limite de recursos é
oferecido para utilizagdo de acordo com a conveniéncia do
cliente.

Crédito pessoal: operagdes tradicionais de empréstimo a
pessoas fisicas, nas quais a concessao do crédito ndo esta

vinculada a aquisicao especifica de um bem ou servico.

m) Cartao de crédito: refere-se a saldos n&o quitados na data

do vencimento, parcelas vencidas de compras a prazo e
saques efetuados com cartdo de crédito em caixas eletr6-

nicos.

n) Outros: operagdes registradas nas contas do ativo das ins-

tituicdes financeiras como operacdes de crédito e que nédo
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sejam passiveis de classificacdo nas demais modalidades,
conforme estabelecido pela Circular n® 2.957/99.

A oferta de crédito ao setor privado, entretanto, ndo é integral-
mente operada por instituicdes financeiras controladas pelo BACEN.
Factorings, por exemplo, ndo estdo sob o controle do BACEN, sen-
do consideradas atividades comerciais e n&o financeiras, assim como
a oferta de crédito por meio de carnés de lojas e de cheques pré-
datados aos fornecedores. Operacgdes com cartdes de crédito sdo
apenas acompanhadas pelo BACEN quando sao realizadas por ins-
tituicdes financeiras reguladas pela autoridade monetaria. As opera-
cbes com cartdes de crédito também sio efetuadas por empresas
comerciais, ndo sendo reguladas nem controladas pelo BACEN.
Pode-se afirmar, portanto, que as informacdes oficiais sobre oferta
de crédito ao setor privado no Brasil estdo subestimadas, pois o
BACEN também nao tem mecanismos para mensurar as modalida-
des de crédito ndo regulamentadas pela instituicdo. Dessa forma, o
panorama da oferta de crédito no Brasil presente neste relatério re-
fere-se apenas as informacgdes controladas e de conhecimento das

autoridades monetarias.

Operagdes de Crédito Monitoradas pelo BACEN

O longo ciclo de inflagao elevada no Brasil levou as entidades
do sistema financeiro a terem grandes dificuldades em operar crédi-
to. A desvalorizacdo continua da moeda e a sucessao de progra-
mas, choques, planos e mudancgas realizadas entre 1977 e 1994

desestimularam fortemente os bancos a oferecer crédito. As politi-

54



cas econ6micas fomentaram as aplicagdes em titulos publicos do
governo brasileiro, seguros, liquidos e com boa rentabilidade. As-
sim, até 1994, a inflacdo era um motivo claro para a retracdo do
mercado de crédito. A partir de 1994, a elevacdo da taxa de juros
substituiu o papel da inflagdo como inibidor do acesso ao crédito.
Por tudo isso, o volume de crédito no Brasil, em relacdo ao de ou-
tros paises, continua baixo.

Os volumes dos paises desenvolvidos sdo iguais ou superio-
res a 100% do PIB, ao passo que em muitos paises em via de de-
senvolvimento sdo superiores a metade do PIB. Logo, parece que o
acesso ao crédito no Brasil é dificil para a maioria dos agentes eco-
ndémicos, sejam eles de pequeno, médio ou grande porte. A tabela
abaixo traz a relac&o entre o volume de crédito e o PIB para paises

selecionados, segundo Analise Setorial da Gazeta Mercantil.

Pais Taxa Anual de Crescimento % PIB
1981/89 1990/97 1997
Venezuela -13% -9% 9%
México -2% 7% 14%
Argentina -2% 4% 18%
Peru -13% 27% 19%
Colémbia 7% 9% 20%
india 8% 4% 24%
Brasil 7% 2% 24%
Filipinas -5% 18% 52%
Chile 8% 1% 53%
Indonésia 22% 18% 57%
Coréia 13% 12% 64%
EUA 5% 1% 65%
Paises Europeus G-10 6% 4% 89%
Malasia 1% 16% 95%
China 12% 13% 97%
Cingapura 10% 12% 97%
Tailandia 15% 18% 105%
Japéo 8% 2% 1%
Taiwan 15% 13% 138%
Hong Kong 13% 8% 157%

Fonte: Ensaios BNDES n° 09 e Panorama Setorial Gazeta Mercantil.
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Instituicoes Financeiras e Presenga Bancaria

Ao final dos anos 60, comecgou a se implantar de fato um com-
plexo bancario no pais, com a fusdo de bancos menores em estru-
turas maiores, na forma de empresas de capital aberto. Ao longo
dos anos 70, houve uma expanséo da rede bancaria, protegida da
concorréncia internacional por legislacées que proibiam o controle
dos bancos por capitais estrangeiros. Rapidamente as grandes mar-
cas do sistema bancario se expandiram por todo o pais, abrindo
agéncias e oferecendo produtos e servicos baseados, muitas ve-
zes, em programas estatais.

A crise econdmica, que teve inicio no final da década de 1970,
e o surgimento do ciclo inflacionario impulsionaram a abertura de
agéncias bancarias. No ciclo inflacionario, o sistema bancario brasi-
leiro se sofisticou. Da década de 1980 em diante, os bancos come-
caram a ganhar maior agilidade e aproveitaram os avangos propici-
ados pela denominada terceira revolucéo industrial, incorporando
tecnologias baseadas em microinformatica. Isso comegou a tornar
suas operacdes mais rapidas, acessiveis e desconcentradas.

Ao lado de uma continua expanséao da rede fisica, houve uma
forte reducéo no contingente de empregados no setor bancario. A
integracdo das redes com base em processos techolégicos aumen-
tou a capacidade de captar dinheiro ao longo do dia em todo o pais
e concentra-lo na mesma noite no Banco Central. Poucos paises no
mundo tém um sistema bancario tdo complexo e sofisticado, com
um aporte de tecnologia tao intenso.

Os nove anos que se passaram entre o Plano Cruzado e o

Plano Real trouxeram, além de mais de uma dezena de planos eco-
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ndémicos, um grau de instabilidade na economia bastante elevado.
Nesse contexto, a perspectiva de mudancas nos contratos era uma
constante, com desindexacdes, limitacdo do numero de parcelas,
compulsorios etc. Esse cenario ndo permitia ao sistema financeiro
brasileiro atuar em sua fungao basica, de intermediacio financeira,
ou seja, de tomar dinheiro de agentes privados pagando juros e
empresta-los a outros agentes privados cobrando juros, aproprian-
do-se da diferencga entre quem recebe e quem paga juros. E o finan-
ciamento do governo, por meio de titulos publicos, garantiu aos ban-
cos excelente rentabilidade.

Com o advento do Plano Real, as taxas de juros ganharam
propor¢des inéditas quando comparadas com as taxas de juros pra-
ticadas pelo mercado financeiro internacional. Isso contribuiu para
um cenario em que os bancos ganharam excelente rentabilidade,
emprestando ao governo recursos tomados de agentes privados.
Evidentemente, tal situacdo ndo sé alimentou ainda mais o desinte-
resse dos bancos em emprestar recursos ao setor privado como as
taxas de juros desestimularam a tomada de crédito por parte do
setor privado doméstico.

Na década de 1990, a abertura do mercado nacional aos ban-
cos estrangeiros e a estabilizagdo da economia trouxeram mudan-
c¢as no mercado financeiro. Alguns fatores merecem ser destaca-
dos:

a) o processo de estabilizagao reduziu os ganhos de alguns
bancos, que, premidos pelo fim de ganhos inflacionarios e
pelas exigéncias de provisdes para créditos duvidosos de-
correntes do Acordo de Basiléia, acabaram quebrando ou

fechando, como o Bamerindus e o Econdmico, por exem-
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plo. Outros foram vendidos para grupos estrangeiros,
como o Banco Real. O Programa de Recuperacgéo do Se-
tor Financeiro (PROER) levou a reestruturacéo do setor,
com a entrada de bancos estrangeiros, fusdes e aquisi-
cdes;

b) os bancos estaduais representaram um caso a parte, em
virtude do descompasso entre seus ativos e passivos. Mui-
tos foram fechados e outros tantos privatizados. Esse pro-
cesso ainda esta em curso e poucos bancos devem sobre-
viver,

c) houve também a liberacéo de alguns controles, com o au-
mento da rentabilidade via ganhos com o governo e co-
branca de tarifas; e

d) os grandes bancos privados comegaram a comprar finan-
ceiras ou a montar seus proprios negdcios para operarem
no mercado de CDC.

A tabela a seguir explicita a distribuicdo geografica regional

dos principais agentes de crédito brasileiros, revelando a concentra-

cao bancaria nas regides Sul e Sudeste.

ESTADO Centro-Oeste | Nordeste | Norte | Sudeste Sul | TOTAL

Banco Multiplo 3 13 2 119 16 153
Banco Comercial 1 0 1 24 2 28
Financeira 1 2 0 31 8 42
Leasing 1 2 0 61 8 72

SCM 1 2 0 18 2 23
Cooperativa de Crédito 125 146 78 759 271 | 1.379
TOTAL 132 165 81 1.012 307 | 1.697
Participacao 8% 10% 5% 60% 18% | 100%

Fonte: Banco Central, 2001.
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A presenca bancaria é um conceito novo no debate sobre a
oferta de crédito. Ele é auto-explicativo: sem um agente financeiro
numa dada localidade, ha poucas chances de um agente econémi-
co obter crédito, ja que a presenca do tomador na agéncia bancaria
€ uma exigéncia para a obtencgao de crédito. Em praticamente 40%
dos municipios brasileiros ndo ha sequer uma agéncia bancaria. E
em 20% nao ha qualquer presenca bancaria. Esses dados conside-
ram os seguintes tipos de presenca bancaria:

a) Agéncia: instalacéo propria de um banco, com o conjunto

completo de produtos e servigos, aberto ao publico em geral.

b) Posto de Atendimento Bancario: ponto de presenca de

um banco, sediado em instalagées de terceiros. E destina-
do a um publico especifico (funcionarios de uma empresa,
por exemplo). Nao é necessariamente aberto ao publico.

As informacgdes fornecidas pelo BACEN nao incorporam os
correspondentes bancarios. Essas figuras, criadas ha pouco mais
de um ano, permitem que estabelecimentos comerciais desempe-
nhem atividades bancarias como atividade complementar, como
prepostos de um Banco Multiplo. Todos os municipios brasileiros ja
tém pelo menos um correspondente bancario. Mas esses corres-
pondentes, apesar de poderem ser confundidos com mini-bancos,
sd0, em sua maioria, pontos de pagamentos de beneficios de politi-
cas sociais e de pagamentos de contas de concessionarias de ser-
vicos publicos, ndo operando com crédito ou servigos bancarios pro-
priamente ditos.

E claro o desequilibrio regional da presenca bancaria, muito
maior no Sul e Sudeste do que no Norte e Nordeste. Devemos ainda

relevar que nas regides Norte e Nordeste os municipios tém area
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maior, o que significa que a presenga bancaria de uma agéncia nao
significa que o acesso seja possivel. A tabela que segue ilustra a

presenca bancaria, concentrada nas regides Sul e Sudeste:

PRESENGA BANCARIA | Centro-Oeste| Nordeste Norte Sudeste Sul TOTAL

Total da Populagao

(Censo 2000) 11.639.728 [47.741.711 |12.900.704 |72.412.411 | 25.107.616 |169.799.170

N° de Municipios 480 1.838 470 1.670 1.196 5.654

Total de Agéncias 1.231 2.225 562 9.232 3.422 16.817

Populagdo por Agéncia 9.453 21.457 22.955 7.844 7.337 10.097

Total de PAB* 530 784 341 4.164 1.424 7.288

Populacéo por PAB 21.956 60.895 37.832 17.390 17.632 23.298]

Municipio ¢/ uma Agéncia 118 391 50 537 279 1.393
Municipio ¢/ PAB e

s/ Agéncia 24 51 7 40 10 135

Total de PAA™ 48 231 59 102 173 623

Municipio s/ Atendimento 121 799 265 260 214 1.678

*PAB - Posto de Atendimento Bancario
**PAA - Posto Avangado de Atendimento
Fonte: Banco Central.

Posigdo em 30.11.2001.

O Microcrédito no Panorama da Oferta de Crédito

No Brasil, tem havido um desenvolvimento paulatino e cres-
cente dos programas de microcrédito. Desde a década de 70, co-
mecaram a operar em certas localidades Organizacées Nao-Gover-
namentais (ONGs), sob o formato de sociedades civis sem fins lu-
crativos, com o apoio de organismos técnicos e financiadores inter-
nacionais. Esse movimento prosseguiu ao longo dos anos 80 e ini-

cio dos anos 90°.

® Assim como em outros paises da América Latina, essas ONGs foram as primeiras
a introduzir metodologias modernas de microcrédito no Brasil. Entre 10 a 15 organi-
zacdes operavam de meados a fim da década de 1980.
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Mais recentemente, sobretudo a partir de 1995, teve inicio
um segundo estagio de implementacdo do microcrédito no pais,
quando comegaram a aparecer, em maior escala, iniciativas publi-
cas, seja sob a forma de programas publicos de crédito, seja pelo
estimulo do setor publico a criagao de organizagdes especificas para
lidar com microcrédito, em geral ONGs, com algum nivel de partici-
pacao da sociedade civil.

Jano final da década de 1990, encerrando esse segundo es-
tagio, os programas de microcrédito passaram também a ser explo-
rados como um novo nicho de negécio financeiro, a partir de mu-
dancas na legislacdo que regula as atividades de microcrédito e que
possibilitaram a constituicdo de Sociedades de Crédito ao
Microempreendedor (SCMs), com fins lucrativos.

Da primeira fase, consolidaram-se principalmente aquelas en-
tidades que foram organizadas em redes, com apoio técnico e fi-
nanceiro de agentes internacionais. Dentre elas, destacam-se os
Centros de Apoio aos Pequenos Empreendimentos (CEAPES), que
atuam sob a forma da rede CEAPE Nacional'. Outro importante

programa pioneiro de microcrédito, de natureza privada, é o Banco

0 Nao é objetivo deste trabalho fazer uma genealogia do microcrédito no Brasil,
mas analisar os fatores que tém importancia para o modelo atual. Destacamos as
iniciativas importantes de microcrédito que foram realizadas nos anos 80 e 90 pelo
SINE - CE e pelo SINE - DF.

" A federagéo recebeu apoio da Accién Internacional, e todas as subsidiarias rece-
bem doacdes e empréstimos do BID, sendo que muitas delas também foram con-
templadas, mais recentemente, com empréstimos do BNDES. Atualmente, 13
CEAPEs integram a rede, atuante nas seguintes unidades federativas: RS, MA, RN,
SE, PE, DF, SP, PB, GO, PA, BA, Pl e ES.
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da Mulher, que também opera como uma rede de ONGs voltada ao
atendimento de pequenos empreendedores em territorio nacional 2.

A segunda caracteriza-se pelo desenho de programas de
microcrédito mais complexos, a partir de articulacdes entre agentes
da sociedade civil e do sistema financeiro, ainda que seu dinamis-
mo dependa de intervencao publica. Isso ocorre a partir de mudan-
cas na legislacdo que permitem a incorporacao de novos atores no
cenario do microcrédito (como as SCMs Microcred e Rétula). Um
dos casos mais ilustrativos € o Vivacred, ONG carioca criada em
1997 que inicialmente recebeu financiamento da Fininvest
(financiadora privada) e do Banco Nacional de Desenvolvimento Eco-
ndémico e Social (BNDES), e logo depois teve acesso também a re-
cursos do Banco Interamericano de Desenvolvimento (BID)". Em
1997, a Fininvest associou-se a Secretaria Municipal de Trabalho do
Rio para constituir uma ONG, a Riocred'.

Dentre os programas promovidos por instituicées do sistema

financeiro convencional, também merece destaque a experiéncia do

2 Sete organizagdes sao filiadas a rede, com atuacéo nas seguintes unidades fede-
rativas: PA, AM, BA, MG, RJ, SP, PR, SC e RS. A rede é associada ao Women'’s
World Banking.

3 Essa organizacao de microcrédito foi criada com o apoio de uma ONG que se
destacou pela sua atuagéo no combate a violéncia e para aumentar as oportunida-
des financeiras a populagao carente do Rio de Janeiro, o VivaRio. O Vivacred atua
na area geografica compreendida por trés favelas (iniciou seus trabalhos na Rocinha),
mantendo escritério em cada uma delas. Em seu primeiro ano de atividade, a Vivacred
contou com apoio técnico da empresa de consultoria alema IPC.

4 Com financiamento inicial e de investimento da Fininvest e do Fundo Carioca (um
fundo de empréstimos para organizagdes de microcrédito criado pelo poder publico
municipal), a Riocred opera a partir de um acordo de assisténcia técnica com a IPC.
As operacdes de crédito da Riocred comegaram em outubro de 1998.
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BNB (Banco do Nordeste do Brasil), que a partir de 1998 comecou a
operar um programa especial de microcrédito, o Crediamigo, im-
plantado por meio de uma divisdo criada exclusivamente para essa
finalidade. Essa experiéncia desenvolve-se independentemente das
atividades do BNB no ambito do Programa de Geracéo de Emprego
e Renda (PROGER). Trata-se da unica experiéncia efetiva no pais
de integracéo entre sistema financeiro convencional e informal, via
instituicdo bancaria.

Em consonancia com a proliferacao de iniciativas privadas de
oferta de microcrédito, os poderes publicos municipais e estaduais,
cientes da importancia dessa atividade e da consolidagao internaci-
onal desses programas, passaram a apoiar a criagao de organiza-
¢des de microcrédito. Em geral, os servicos de microcrédito que
emergiram por iniciativa do poder publico t¢m o mesmo formato das
experiéncias privadas — ONGs, com gestao mista —, apresentando
igualmente caracteristicas importantes, como a adocao de
metodologias de microcrédito e a l6gica da sustentabilidade, e afas-
tando-se do modelo estatal de oferta de crédito subvencionado. En-
tretanto, outras ac¢des publicas adotaram modelos institucionais di-
retamente subordinados ao aparelho estatal.

Os programas de microcrédito foram estimulados de duas
maneiras pelo poder publico: a partir de 1995, predominaram as ar-
ticulacbes com entidades da sociedade civil que possibilitaram a
criacao de organizacdes de direito privado (comumente ONGs), po-
rém com maior ou menor controle estatal, capitalizadas com linhas
de financiamento publico; ao mesmo tempo, houve a
institucionalizacdo de programas de microcrédito sob a forma de

projetos de geracao de emprego e renda, operados exclusivamente
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por esferas publicas dos poderes estaduais ou municipais, subordi-
nados a coordenacao de politicas publicas de emprego.

No primeiro caso, a Portosol é considerada uma experiéncia
pioneira e, de certa forma, exemplo para todas as demais que entra-
ram em operacgéo no inicio de 1996'5. Essa organizagdo contou com
a assisténcia técnica da agéncia internacional alema German
Technical Corporation (GTZ). No segundo caso, a experiéncia mais
representativa é o Banco do Povo de Sao Paulo, criado em 1998'¢
como um projeto da Secretaria do Trabalho do Governo do Estado
de Sao Paulo. Esse projeto gerencia exclusivamente uma carteira
de crédito constituida por fundos publicos estaduais'. Com con-
cepcao analoga, foram moldados os programas das prefeituras
municipais de Santo André (Banco do Povo de Santo André, consti-
tuido como ONG) e de Sao Paulo (SP Confia, constituido como pro-
grama publico).

A partir de 1996, as organizacdes de microcrédito passaram a

contar com um grande apoio do BNDES, que nao s6 canalizou re-

SA Portosol foi criada a partir de articulagées da prefeitura municipal de Porto Ale-
gre (RS).Seu modelo foi seguido por pelo menos outras 20 organizagdes, merecen-
do destaque neste grupo o Blusol, de Santa Catarina.

6 A rigor, a experiéncia pioneira com essas caracteristicas foi desenvolvida pelo
Governo do Distrito Federal, que a partir de 1995 criou um programa especial de
microcrédito, no qual estiveram envolvidas a Secretaria de Emprego e Relagdes de
Trabalho (SETER) e o Banco de Brasilia (BRB). Chamado de BRB Trabalho e de-
pois de Banco do Trabalho, esse programa utilizava diretamente recursos publicos,
alocados em um fundo, para a concessao de crédito, com o apoio operacional da
rede do BRB. Com a derrota eleitoral de Cristovam Buarque, em 1998, esse progra-
ma foi extinto.

70 Banco do Povo de Sao Paulo opera com uma taxa de juros altamente subsidi-
ada, de 1% ao més.
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cursos para funding a precos e condicdes muito favoraveis como
colaborou no desenvolvimento e proliferacdo da metodologia de
microcrédito, custeou o treinamento de agentes de crédito e trouxe
ao Brasil varias entidades de apoio, consultoria e suporte de outros
paises. Também cabe destacar os esforgos do Comunidade Solida-
ria para aperfeicoar o marco regulador do microcrédito, com a pro-
mocao de ajustes na tributacdo (IOF) e na legislacdo e
enquadramento dessas organizagdes (com a criagdo das Organiza-
¢ao da Sociedade Civil de Interesse Publico (OSCIPs), bem como o
envolvimento do Banco Central na definicdo de um novo formato
legal de instituicdo financeira voltada a pequenos empreendedores
(SCM). Esse quadro revela a ascensao do microcrédito a condigdo
de politica publica, que se nao foi estruturada como tal passa ao
menos a integrar as agdes governamentais de combate a pobreza e
ao desemprego, incorporando-se ao universo das politicas sociais
brasileiras.

Entretanto, os resultados concretos sao até agora pouco alen-
tadores. Em que pese o expressivo incremento verificado nos ulti-
mos anos, o volume total de operacdes ja realizadas entre 1996 e
2002 esta em torno de 115 mil, o que significa um nimero ainda
menor de clientes, uma vez que muitas operagdes se repetem com
as mesmas pessoas. Quando consultados, os praticantes do
microcrédito revelam nao ter uma visdo comum sobre o problema.
Em principio, as organiza¢des sediadas nas regides Norte e Nor-
deste avaliam que o mercado esta crescendo, enquanto as do res-
tante do pais afirmam nao ter mais mercado para expandir suas

atividades.
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Capitulo 2
Crédito para Pequenas
Atividades Econdomicas

Alternativas ao Microcrédito Recorridas

O fraco desempenho das organizagdes de microcrédito pare-
ce destoar das iniciativas dos bancos e financeiras, que tém busca-
do cada vez mais alcancar as chamadas classes C, D e E, ou seja,
a populagdo mais pobre. O aumento da informalidade, a saturagao
dos mercados de alta renda e a reestruturacdo do mercado banca-
rio brasileiro, com quedas expressivas nas taxas de lucro das ativi-
dades bancarias, compensadas por hora por receitas de outras or-
dens, especialmente servicos ndo bancarios, tém empurrado algu-
mas organizac¢des para esse mercado, embora ele venha sendo
explorado apenas pelas subsidiarias de crédito e ndo pelos bancos
comerciais ou multiplos.

Publicactes recentes indicam os esforgos das financeiras em
ocupar esses mercados, como a Fininvest e o Banco Panamericano.
As grandes bandeiras dos cartbes de crédito langcaram produtos para
0 que, em seu entender, é a “baixa renda”, com limites de crédito
mais baixos (entre R$ 200,00 e R$ 499,00). Empresas de cartbes
de crédito regionais tém surgido em todo o Brasil, negociando pra-
zos de pagamento com os lojistas e, muitas vezes, descontam seus

recebiveis em factorings, néo precisando se enquadrar, na legisla-
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cdo do BACEN. Constata-se, ainda, o expressivo crescimento de
redes de lojas varejistas que financiam seus clientes por meio de
carnés, com recursos proprios, de factorings ou do proprio fabrican-
te do equipamento, em operacdes denominadas vendor. O cresci-
mento do factoring no Brasil teve como base o pequeno comércio,
que troca cheques de clientes de baixo valor a taxas de desconto no
padrao do mercado bancario. Esse sistema evoluiu e, segundo os
dados disponiveis, opera hoje principalmente com a pequena indus-
tria, no comércio de duplicatas. Portanto, o esgotamento do merca-
do é uma tese discutivel e permanece a questédo sobre os limites e
constrangimentos a expansao do microcrédito no Brasil.

Pelo lado da demanda, & possivel imaginar que os pequenos
empreendedores atuam como agentes econdmicos minimamente
racionais, buscando os melhores resultados para seus negocios.
Procuram, dessa forma, alternativas no mercado financeiro, con-
vencional ou ndo, para financiar seus empreendimentos, parcelan-
do a compra de uma nova maquina ou obtendo capital de giro, por
exemplo. Suas estratégias econémicas sdo, em certa medida, pon-
deradas por uma analise sobre o custo do dinheiro, condicdes de
acesso, prazo de obtencao, condigcdes de pagamento, burocracia
envolvida, capacidade de pagamento etc.

As dinamicas com os clientes dos programas de microcrédito
das organizacdes visitadas pela pesquisa foram o eixo principal da
aprendizagem.

O achado principal foi que em todas as dindmicas realizadas
constatou-se que todos os clientes de microcrédito ja se valeram de
outras formas de crédito, alternativas ao microcrédito, para financia-

rem seus pequenos empreendimentos. Foi destacado que os clien-
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tes demandaram crédito tanto para atenderem suas necessidades
pessoais quanto para investirem em suas atividades produtivas.

Foi importante saber que a imensa maioria dos clientes de
microcrédito entrevistados possui conhecimento bastante apurado
de todas as alternativas de crédito existentes no mercado e factiveis
a suas restricdes de garantias, além de compararem taxas de juros
e demais condicdes a partir de analise comparativa bastante sofisti-
cada, inclusive diferenciando juros nominais de juros reais.

A grande maioria dos clientes de microcrédito possui acesso
ao mercado financeiro convencional, como conta corrente e/ou pou-
panca. Foi bastante comum também o relato de casos de utilizagcéo
de limites de cheque especial das contas correntes ou servigcos de
crédito bancario associados a contas correntes de familiares, como
estratégia para ampliar o teto de crédito demandado.

Os clientes do microcrédito desenvolvem uma estratégia so-
fisticada de financiamento, recorrendo a varias fontes possiveis de
crédito, sendo que o microcrédito € apenas uma delas. Foi bastante
comum a descricdo de casos em que os clientes recorriam a mais
de uma organizacdo de microcrédito para compor a carteira de fi-
nanciamento de que necessitavam. Nos casos de municipios com a
existéncia de mais de uma organizacao de microcrédito, esta estra-
tégia foi muito citada, sendo que as organizacdes de microcrédito
raramente possuem informacdes cruzadas que permitam acompa-
nhar o nivel de endividamento de seus clientes. Mais comum ainda
€ a composigao da carteira de crédito utilizando como fontes, além
da organizacao de microcrédito, outras linhas disponiveis no merca-
do financeiro bancario e ndo bancario. As informacdes sobre

endividamento s&o, na maioria dos casos, omitidas das organiza-
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¢des de microcrédito, pois causaria o colapso de sua estratégia de

composicao de carteira, levando a ter seu pedido negado pela orga-

nizagao de microcrédito.

As seguintes alternativas foram mencionadas como de fre-

quente utilizacdo:

70

a) Crédito Direto ao Consumidor (CDC) e Crédito Pessoal (CP)

— Alternativas bastante utilizadas pelos clientes do
microcrédito para financiarem seus negécios. Os limites
de cheque especial também se revelaram fontes alternati-
vas para obtencdo de crédito, embora todos os clientes
que se valeram desta alternativa destacassem os juros
extremamente elevados que inibiriam sua maior utilizac&o.
Os empreendedores revelaram adotar como estratégia a
abertura de contas em varias instituicdes bancarias para
poderem recorrer as linhas de crédito de cada uma delas.
Também destacaram a facilidade de acesso as linhas de
crédito pessoal, muito mais desburocratizado que as linhas
de crédito especificas para investimentos (como o FINAME,
PROGER etc.) oferecidas pelos mesmos bancos em que
possuem conta corrente. As taxas de juros do crédito pes-
soal e de CDC foram destacadas como sendo das mais
baixas encontradas no mercado. Em alguns casos, clien-
tes regulares dos grandes bancos declaram pagar taxas
de juros menores nesses bancos do que nas organizacoes
de microcrédito. Clientes também ressaltaram que o aces-
so as linhas de crédito pessoal esta bastante condicionado
a um bom relacionamento pessoal com o gerente do ban-
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b)

c)

d)

e)

Carnés de Loja — Alternativa bastante utilizada, sendo que
muitas vezes os clientes entrevistados tinham dificuldade
de reconhecer esta forma de obtencao de crédito, somen-
te revelando-a ap6s serem estimulados. Os clientes usam
muito o crédito em forma de carnés, principalmente para
compras pessoais; porém, destacaram que ja utilizaram
esta forma de financiamento para compras de materiais,
ferramentas e utensilios utilizados em suas atividades pro-
dutivas. Foram especificamente citados: Carrefour, Casas
Bahia e Ponto Frio.

Fornecedor — Os clientes de microcrédito também se va-
lem de financiamento para atividade produtiva, parcelando
suas compras com cheques pré-datados. Esta estratégia
esta conectada com a troca de cheques realizada pelas
factorings ou pelas operacdes de vendor.

Factorings — Outra fonte de financiamento alternativa bas-
tante utilizada como forma de obtencéo de crédito pelos
clientes, seja através da troca de cheques pré-datados re-
cebidos ou duplicatas, antecipando receitas parceladas, seja
através de recebimento de dinheiro vivo descontado em
troca de um cheque do préprio portador. Muitos clientes
utilizam os servigos de troca de cheques em bancos co-
merciais.

Cartao de Crédito — O cartao de crédito nao foi apresenta-
do como a principal alternativa utilizada pelos clientes de
microcrédito, posto que possuiria a taxa de juros mais ele-
vada do mercado. Os clientes que se valiam principalmen-
te desta alternativa atuavam em atividade produtiva rela-
cionada ao comércio do ramo vestuario, sendo que a utili-

71



f)

9)

zacéao do cartdo tornava-se util para compras de mercado-
rias. Os tomadores de microcrédito consideram o cartdo
um instrumento para ser usado especialmente em emer-
géncias e tém medo de nado poder pagar o valor total da
fatura em seu vencimento.

Agiota —Alternativa também pouco recorrida pelos clientes
de microcrédito, que destacaram os juros elevados como
principal fator proibitivo. Foi ressaltado que o agiota consti-
tui-se a alternativa principal para clientes que ja possuem
nome sujo na praca (SERASA e SPC) e que estao, por
conta disso, impedidos de conseguirem outras alternativas
mais baratas de financiamento. Clientes declararam que
chegaram a tomar crédito de agiotas a taxa de 15% ao
més.

Outras Alternativas — Outras alternativas menos utilizadas
foram o penhor, leasing, financeiras (clientes destacaram
o alto juro cobrado pelas financeiras que estaria bastante
préximo aquele cobrado por agiotas), linhas de crédito pro-
dutivo (poucos clientes mencionaram recorrer ao PROGER,
€ Nnesses casos sem sucesso, ja que as condicdes foram
apontadas como extremamente burocraticas) e cooperati-
vas de crédito (poucos casos foram declarados).

Caracteristicas das Alternativas ao Microcrédito

a) Crédito Direto ao Consumidor (CDC)

o)

CDC é uma operagao que disponibiliza ao consu-

midor um crédito financeiro para adquirir produtos e servigos a
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vista'®. Trata-se de um financiamento concedido por financeiras e
bancos com carteira de crédito, financiamento e investimento. As
empresas de varejo também praticam operacdes de CDC ao possi-
bilitar financiamento a seus consumidores para aquisicdo de seus
produtos (podendo ou n&o estar associada a uma financeira ou um
a banco). Esta modalidade de crédito € destinada principalmente a
compra de veiculos, eletrodomésticos, eletroeletrénicos, méveis,
materiais de construcdo, ferramentas, entre outros; os setores de
turismo, equipamentos de informatica e de telefonia celular também
vém se tornando foco de bancos e financeiras que operam CDC'.

Usualmente, o CDC é dividido em crédito com direcionamento,
destinado a aquisicéo de determinados bens de consumo pré-apro-
vados pelos bancos, e o denominado Crédito Pessoal (CP), sem
direcionamento, que néo é necessariamente voltado a compra de
um bem e servico, podendo ser utilizado para saldar dividas, por

exemplo.

8O prazo do CDC varia, em geral, de 3 a 24 meses e financia, usualmente, de 20 a
80% do valor do bem. As taxas séo pré-fixadas para operagées acima de 30 dias e
nédo podem ser vinculadas a variagdo cambial. O funding das operagoes de CDC era
feito, até 1988, por meio de letras de cambio colocadas no mercado por financeiras
e resgataveis nos seus respectivos vencimentos. Com a criagao dos bancos multi-
plos, as letras de cambio foram perdendo espaco e o funding das operagdes passou
a ser feito com os CDBs (Certificados de Depoésitos Bancarios), RDBs (Recibos de
Depésitos Bancarios) e CDI (Certificados de Depoésitos Interbancarios). (Panorama
Setorial, Gazeta Mercantil, Analise Setorial, CDC, fevereiro de 2001).

9O bem adquirido pelo consumidor pode servir de garantia da operagao, ficando a
ela vinculado por meio de alienagéo fiduciaria (o cliente transfere a instituicdo finan-
ceira a propriedade do bem adquirido através do dinheiro emprestado, até o paga-
mento total de sua divida).
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Na operacéo de CDC com direcionamento, o consumidor diri-
ge-se até a loja onde vai comprar o bem ou servi¢o de seu interesse
e la preenche uma proposta com vistas a obtencado de crédito, que
ird permitir a ele pagar o bem em varias prestacdées? . Essas opera-
¢des n&o exigem do cliente mais do que alguns minutos, com apro-
vagao do crédito no momento da venda. Com base em poucos da-
dos cadastrais, comprovantes de residéncia e renda, o crédito é ra-
pidamente concedido. As financeiras normalmente tém critérios de
concessao. Se nado sdo atendidos, resta ao interessado obter um
aval de uma pessoa que preencha as condi¢cdes requeridas, nor-
malmente comprovacao de renda e residéncia. Os critérios de con-
cessao das financeiras normalmente estéo associados a um credit
score, que pontua o risco potencial de cada cliente.

Os bancos e financeiras também fazem operacgées de CP. No
caso dos bancos, o cliente normalmente ja dispée de um crédito
pré-aprovado que aparece no extrato de sua conta corrente a uma
taxa de juros pré-fixada. O cliente pode usar este crédito para adqui-
rir bens ou mesmo quitar dividas. No caso da financeira, o cliente
pode obter um empréstimo pessoal também a uma taxa de juros
pos-fixada, dirigindo-se a uma agéncia da financeira ou mesmo pela

internet.

20 As revendedoras de veiculos, assim como grande parte das redes que vendem
eletroeletrénicos, eletrodomésticos, méveis e materiais de construgéo, operam ge-
ralmente com uma financeira ou um banco. A operagéo consiste primeiramente na
analise preliminar do cliente, que é feita pelo proéprio lojista com quem a financeira
ou banco mantém contrato. Nas operagdes de CDC, os bancos e financeiras que
estdo presentes dentro das redes que vendem eletroeletronicos e eletrodomésticos
cobram uma comissédo que pode girar em torno de 1,5%.
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forme

O setor de CDC com direcionamento pode ser dividido con-

sua finalidade para:

a) aquisicao de veiculo;

b) compra de bens denominados pertencentes ao “ramo duro”,

tais como eletrodomésticos, eletroeletrénicos, moéveis,

materiais de construcdo, equipamentos de informatica e

telefones celulares;

c) compra de artigos pertencentes ao denominado “ramo

mole”, como roupa e calcados; e

d) turismo.

Aseguir, &€ apresentado o desempenho das operagdes de CDC

no Brasil:

Data Volume de Crédito Volume de Participagdao do CDC
as Pessoas Fisicas* cDC* no Crédito as Pessoas

Fisicas

Dez/96 25,79 6,42 24,88%

Jul/97 35,76 9,46 26,45%

Dez/97 42,39 6,96 16,41%

Jul/98 56,81 5,19 9,14%

Dez/98 54,23 4,79 8,83%

Jul/99 61,56 4,03 6,54%

Dez/99 74,16 4,90 6,61%

*em bilhbes de reais

Fonte: BC e Panorama Setorial da Gazeta Mercantil.

Obs.: Saldo em final de periodo.

Foi opinido levantada pelas entrevistas com players e estu-

diosos do setor financeiro que a forma basica de crédito recorrida

pela populacao € o CDC, devido a sua praticidade e rapidez. Nao ha

informacéo disponivel no mercado com relacdo a que parcela do

CDC é utilizada pelos clientes em compras diretamente relaciona-
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das com suas atividades produtivas. Os registros que as financeiras
enviam ao Banco Central do Brasil ndo contemplam o uso dos re-
cursos, de forma a permitir estudos mais detalhados.

Uma forma bastante particular de utilizacdo de CDC como li-
nha de crédito € popularmente conhecida como carné de loja, tam-
bém denominada pela regulamentag¢ao do Banco Central como CDC
com direcionamento. Os carnés sdo uma forma de obter crédito di-
retamente nas lojas, que podem ou ndo estar associadas a uma
financeira. O crédito ocorre com a compra de um bem ou servico da
loja, a forma de pagamento € um meio de obter crédito. Por exem-
plo, o cliente se dirige a uma loja e compra uma geladeira (que pode
ser usada para seu negocio também) e paga em 12 vezes. Quem
vai financiar esta compra é a prépria loja, ndo ha nenhum intermedi-
ario entre o cliente e a loja. A propria loja esta dando um crédito para
o cliente é ela que vai negociar no caso de inadimpléncia. E muito
simples a obtencdo desde crédito: basta ir até a loja com alguns
documentos pessoais, geralmente as exigéncias sdo bem menores
que das financeiras, e negociar a forma de pagamento do bem ou
servico adquirido.

Essas operacbes dos carnés de loja, quando realizadas com
capital do préprio estabelecimento, ndo s&o declaradas ao Banco
Central do Brasil, pois se constituem em complemento da atividade
comercial. Desta forma, uma parte expressiva deste mercado nao é
registrada. Por exemplo, o maior magazine brasileiro em crédito é
uma empresa de raz&o social limitada, sendo que nem balancos
publicos existem.

Os juros dos créditos obtidos diretamente nas lojas sédo, mui-

tas vezes, bem mais altos que aqueles obtidos nas financeiras, mas
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os carnés de loja possibilitam o crédito a pessoas que muitas vezes

ndo conseguem obter crédito no mercado formal, portanto acabam

sendo bastante utilizados. Além disso, os carnés de loja costumam

dividir o

pagamento em parcelas iguais, o que torna mais facil o

calculo do pagamento da parcela. Em entrevistas com players e

estudiosos do setor financeiro, foram levantadas as seguintes opi-

nides com relagdo aos carnés de lojas:

a)

b)

A estratégia principal da populacéo de baixa renda é obter
um cadastro em algum ponto de venda (loja). Em um de-
terminado momento da sua vida laboral foi possivel com-
provar renda e residéncia, levando a concesséo de um cré-
dito. A adimpléncia desse crédito levou a renovagao em
outras ocasides, mesmo que nos outros momentos o inte-
ressado ndo pudesse mais comprovar renda. Uma vez
obti-do o cadastro numa loja, se ndo houver atrasos ou
inadim-pléncia, o interessado podera renovar indefinida-
mente seu crédito, sem precisar comprovar novamente a
sua renda e sem a necessidade de consulta ao SERASA
ou SPC.

Os clientes voltam a recorrer a loja que Ihes deu crédito
uma vez. E valorizam esse vinculo, pagando em dia e pre-
servando seu crédito nesse ponto-de-venda (analoga
fidelizacdo que é buscada pelos clientes junto as organiza-
¢des de microcrédito). Este mecanismo pode explicar, por
exemplo, o sucesso das Casas Bahia, que fidelizam clien-
tes que ndo podem comprar em outros lugares. Nas Casas
Bahia, mesmo devedores no SPC, os clientes podem com-

prar a crédito.
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b) Factoring

O factoring constitui uma atividade de prestacédo de servico
voltada a aquisicao de crédito, resultante de suas vendas mercantis
realizadas a prazo?'. No Brasil, as empresas que praticam factoring
sdo conhecidas como sociedades de fomento mercantil (socieda-
des mercantis, registradas e arquivadas nas Juntas Comerciais, ndo
sendo regulamentadas pelo BACEN).

Enquanto empresa de fomento mercantil, as factorings expan-
dem os ativos de seus clientes, aumentando-lhes as vendas ou eli-
minando seus endividamentos, a partir da transformacao de suas
vendas a prazo em vendas a vista. Este mecanismo se da a partir da
troca de cheques ou duplicatas.

O ciclo operacional do factoring inicia-se com a prestagao de
servicos, os mais variados e abrangentes e se completa com a com-
pra dos créditos (dos direitos) gerados pelas vendas mercantis que
séo efetuadas por seus clientes. Os servigcos de apoio aos clientes
constituem-se como pressuposto basico da operacao de factoring.
Séo servicos relacionados a aquisicdo de matéria-prima, contabili-
dade, controle do fluxo de caixa, acompanhamento das contas a
pagar e receber, apuracéo de custos, entre outros. Pela prestacéo
de servigcos cobra-se uma comissédo. O servico de troca de cheques
ou de duplicatas se justifica para facilitar a aquisicao de crédito mer-
cantil. Asociedade de fomento mercantil fornece os recursos neces-
sarios ao giro dos negocios dos seus clientes, através da compra a
vista dos créditos por ela aprovados, resultantes das vendas a prazo
realizadas pelos primeiros (trata-se tipicamente de uma venda

21 Esta definigao foi aprovada na Convengéo Diplomatica de Ottawa - Maio/88, da
qual o Brasil foi uma das 53 nagdes signatarias, consta do Art. 28 da Lei n® 8.981/95.
No Brasil, traduzimos a expresséo factoring como fomento mercantil (ANFAC).
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mercantil prevista no Artigo 191 do Cédigo Comercial, segundo a
Associacao Nacional de Factorings (ANFAC).

Como a sociedade de fomento mercantil compra créditos, faz-
se necessario calcular o preco pelo qual ela vai adquiri-los. Esta
espécie de taxa de desconto é denominada fator de compra. A em-
presa de factoring nao é autorizada a fazer empréstimos, portanto,
nao pode cobrar juros, sendo o fator de compra a taxa de remunera-
¢ao da operagao. Em geral, as factorings ndo exigem garantias de
seus clientes, como bens, balancos ou relatorios, diferentemente de
como fazem os bancos.

Ha muita dificuldade para se mensurar o tamanho deste setor.
Por ndo ser uma atividade regulada pelo BACEN, n&o existem infor-
macdes disponiveis. Entretanto, de acordo com os dados da ANFAC,
entidade que representa perto de 800 empresas, o setor de factoring
teve um crescimento bastante significativo durante a década de 1990.
Em 1999, o volume de operacgdes de fomento mercantil teria sido de
R$ 18 bilhdes, com aumento de 10,97% em relagdo ao ano anterior,
guando o montante de operacdes somou R$ 14,75 bilhdes. Em 1996,
o volume de negécios haveria totalizado R$ 11,36 bilhdes, com cres-
cimento de 32,09% sobre o ano anterior. Em 1994, houve um au-
mento de 76,3% no volume de negécios, que atingiu R$ 6,1 bilhdes.

Regiao Carteira/98 | Carteira/99 | Inadimpléncia/98 | Inadimpléncia/99
Sul 2.370,00 2.525,00 3,57% 3,33%
Sudeste 12.251,90 | 14.402,50 3,63% 3,45%
Centro-Oeste 895,00 960,00 3,97% 3,60%

Norte 16,00 18,00 5,00% 4,60%
Nordeste 690,50 853,00 4,62% 4,16%
Total 16.223,40 | 18.758,50 4,10% 3,80%

Carteira em milhées de reais.
Fonte: ANFAC, 2001.

79



Entrevistas com players e estudiosos do setor financeiro com
relacdo a factorings ressaltaram, contudo, que este € um servico
disponivel sé para clientes finais que ja possuem contas em bancos
e taldo de cheque, ou seja, o tipico cliente para o qual estdo disponi-
veis também outras opcdes de crédito. Entretanto, pequenos esta-
belecimentos que tém pouco acesso ao mercado financeiro podem
se valer de cheques de seus clientes ou da emiss&o de duplicatas,
contornando, assim, os problemas que possam ter no SPC, SERASA,
uma vez que o crédito € dado, ainda que indiretamente, na forma de
um prazo para o pagamento do cheque ou desconto do titulo, ao
cliente final.

Dados recentes da ANFAC mostram uma queda expressiva
nas transacdes com cheques e um crescimento da participacéo de
operagdes com duplicatas, que hoje sdo maioria. Também notamos
que o setor econémico predominante nas factorings € a industria.
Esses dados representam apenas as empresas vinculadas a ANFAC,
que estdo entre as mais organizadas do mercado. Suposi¢cdes no
mercado apontam para mais de 2.000 factorings fora do escopo da

ANFAC, que podem estar atuando de forma bastante diversa.

c) Cartao de Crédito

Os cartdes de crédito sdo uma forma de obter crédito automa-
tico e funcionam como meio de pagamento. Podem ser usados na
aquisicao de bens e servigos em locais credenciados ou podem ser
um meio de obter crédito em caixas eletrénicos. Nao sdo cobrados
juros sobre os pagamentos efetuados com cartdo de crédito até o
dia do vencimento da fatura. Os juros sdo cobrados em créditos

rotativos, parcelados ou saques.
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A operacao de crédito ocorre quando o portador do cartéo faz

um saque ou adquire um bem da seguinte maneira:

A
PORTADOR * > ESTABELECIMENTO

lo :

Administradora
Fornecedora
Terceirizada

A

EVISSOR c » ACQUIRER

a) O portador do cartdo adquire um bem ou servico e assina
um comprovante de venda que fica com o estabelecimen-
to.

b) O estabelecimento recebe do acquirero valor de suas ven-
das, mas com uma taxa de desconto de 2 a 5% sobre este
valor. O pagamento ocorre em média 30 dias depois da
compra efetuada.

c) O acquirer recebe do emissor do cartdo (a empresa que
administra o cartdo e ndo o banco que o emite), o valor da
compra com um desconto de 1 a 1,44%.

d) O emissor cobra e recebe do usuario o valor da compra.

Os acquirers pagam as lojas o valor da venda com um des-

conto de 2 a 5%. Recebem dos emissores o valor da venda com um
desconto de 1% a 1,44%. Os emissores recebem do usuario o valor
da venda. Mas tanto as acquirers quanto as emissoras ficam com o

dinheiro das vendas alguns dias (entre o pagamento do cliente e o
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pagamento que vao fazer as lojas) e podem, principalmente se a
inflagéo for alta, obter lucros com esses 2 ou 3 dias que elas retém
o dinheiro da operacéo, além dos lucros que elas obtém com a co-
branca dessas taxas. Além disso, a maioria das transacbes é eletro-
nica, feita por meio de terminais que se conectam diretamente aos
computadores dos acquirers. Os estabelecimentos tém que alugar
esses equipamentos, por valores que variam entre R$ 100 e R$ 150
por més, além dos custos da conexao por telefone.

Por tras da operacgao de crédito com cartdo ha quatro agentes
atuando. Sao eles as bandeiras, as administradoras, os adquirentes
(acquirers) e as processadoras independentes.

As bandeiras séo responsaveis pelo marketing, publicidade e
promocgdes dos cartdes de crédito. Cada cartdo estampa a marca
de uma bandeira, responsavel também por novos produtos e servi-
cos que beneficiam o portador do cartdo. No Brasil, atuam as princi-
pais bandeiras internacionais: Visa, Mastercard, American Express
e Diners Club.

As administradoras sdo quem mantém contratos com
os portadores, estabelecimentos comerciais e financiadores
das operacgdes realizadas com o cartdo. Elas que organizam
os créditos concedidos: sdo as emissoras de cartdo, as respon-
saveis pelo pagamento as lojas e obtém fundos para realizacéo
do crédito. Sao elas que financiam as operacdes de crédito (direta-
mente ou através de associagcdo com bancos), recebem a receita
dessas operacdes e arcam com a inadimpléncia. No Brasil, séo a
Credicard, Orbitall, Maestro e varios bancos que tém administrado-
ras proprias.

Os acquirers, como ja foi visto acima, sdo os intermediarios
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entre as emissoras de cartdo e os estabelecimentos que fazem ven-
das de bens ou servicos com este cartdo. Eles enviam as informa-
¢bes das transacdes efetuadas nos estabelecimentos aos emisso-
res do cartdo que autorizam ou n&o a operacgao a ser realizada. Sao
os adquirentes os responsaveis pelo pagamento das vendas que
esses estabelecimentos realizaram através dos cartdes de crédito.
Sao eles também que colocam as maquinas operadoras nos pon-
tos-de-venda e que colocam os adesivos informando aos portado-
res do cartdo que o mesmo é aceito no estabelecimento. No Brasil,
as adquirentes de presenca internacional s&o a Visanet, a Redecard
e a American Express.

As processadoras independentes sdo aquelas que nio fazem
parte de um banco. Elas realizam a operacéo completa de um car-
tdo para o emissor, desde o cadastramento, analise e acompanha-
mento dos clientes até o envio de fatura e gravagao do nome e trilha
magnética no cartdo. No Brasil ha trés: CSU CardSystem, Equifax/
Unnisa e EDS.

Além das empresas citadas, ha cartbes de crédito setoriais,
regionais ou locais de grande aceitagdo, como o Sorocred, na re-
gido de Sorocaba e Campinas, o Hipercard, no setor de supermer-
cados, entre outros.

O desempenho do setor de cartdes de crédito no Brasil pode
ser ilustrado a partir da tabela seguinte, que apresenta a evolugao
do numero de cartdes nos anos 1990, e do volume de transacdes
realizadas através deles. Nao ha dados oficiais, uma vez que o setor
nao é regulado pelo BACEN. E a associagao setorial ndo engloba
todas as empresas, apenas as maiores. Mesmo assim é claro o

grande crescimento desse mecanismo a partir de meados da déca-
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da de 1990. Sem duvidas, ele € hoje parte das estratégias de finan-

ciamento dos empreendedores de pequeno porte.

Desempenho do Setor Cartao de Crédito (anos 90)

Ano Numero de Cartoes Valor das Transacoes
(em milhées) (em US$ bilhées)
1991 7,9 5,24
1992 7,82 5,12
1993 8,43 6,36
1994 11,24 10,32
1995 14,37 21,34
1996 17,24 25,53
1997 19,38 27,89
1998 22 32,03

Fonte: Anélise Setorial - Gazeta Mercantil, 1999.

As entrevistas com players e estudiosos do setor financeiro

permitiram levantar as seguintes opinides com relacéo a cartbes de

crédito:

84

a)

b)

Cartao de crédito € visto pelo cliente que necessita de cré-
dito para atividades produtivas como um produto de emer-
géncia. Sua taxa de juros é muito alta e ndo ha parcelas
fixas no momento da compra, o que dificulta o controle da
quitacéo da divida.

O Cartao Sorocred € um exemplo bastante bem-sucedido
de servico de crédito destinado especialmente a popula-
cao de baixa renda. Segundo os entrevistados, o limite de
crédito por cartdo é de 300 reais, para a maioria dos clien-
tes. Ainda segundo eles, a maioria ndo tem conta em ban-

co e aproximadamente 33% sao auténomos (sua



inadimpléncia média € menor observada que em muitas
das organizacdes de microcrédito visitadas). Cerca de 95%
dos clientes tém renda de até 3 salarios minimos. N&o existe
informacao, contudo, sobre qual parcela do crédito obtido
via este cartdo € empregado diretamente nas atividades

econdmicas dos clientes.

d) Outras Modalidades

Foram observacdes levantadas pelas entrevistas com players

e estudiosos do setor financeiro com relacéo a outras modalidades

alternativas ao microcrédito:

a)

b)

As cooperativas de crédito de pessoas juridica e fisica vém
crescendo muito, devendo ganhar importancia cada vez
maior na oferta de crédito no Brasil (as cooperativas de
crédito sdo subprojeto do BACEN; seriam 1.300 hoje, sen-
do que eram 800 em 1994).

O FGTS obtido em conseqiiéncia a demissio continua sen-
do umas das principais formas de financiamento das pe-

guenas empresas ho Brasil.

c) As financeiras cobrem nicho dos pequenos empréstimos,

d)

com taxa de juros exorbitante e inadimpléncia alta.
Programas governamentais sao inexpressivos, nao sendo
considerados como possivel estratégia de financiamento

pelo pequeno empreendedor.
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Capitulo 3
Desempenho dos Programas

Informagdes de Desempenho

As organizagdes de microcrédito visitadas no dmbito da pes-
quisa apresentam um total de clientes ativos muito menor que a
demanda estimada por microcrédito no Brasil, apesar de represen-
tarem a maior parcela da sua oferta. Apenas a maior delas, o
Crediamigo do BNB, possui mais de 10.000 clientes ativos. Obser-
va-se também uma grande discrepancia entre o total de clientes ati-
vos das regides Sul/Sudeste e Norte/Nordeste/Centro-Oeste, devi-
do novamente ao peso relativo desproporcional do Crediamigo. A
taxa de clientes ativos por agente de crédito € bem maior também
nas regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste, sugerindo maior eficién-
cia destas organizacdes se comparadas as das regides Sul/Sudeste.
Com relagao ao nimero de clientes ativos, e taxa destes por agente

de crédito, foram sistematizadas as seguintes informacgdes:

Regides Clientes Cliente
Ativos Ativo/Agente

Norte/Nordeste/  minimo 403 110,00

Centro-Oeste maximo 85.300 245,00

média aritmética 13.172 191,92

TOTAL 105.372 195,13

Sul/Sudeste minimo 104 1,6

maximo 2.069 200,0

média aritmética 876 100,4

TOTAL 7.881 52,19
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Analisados os montantes de crédito oferecidos pelas organi-
zacOes visitadas, ha discrepancias semelhantes entre aquelas das
regides Sul/Sudeste e das regides Norte/Centro-Oeste/Nordeste, no-
vamente influenciadas pela atuacao mais efetiva do Crediamigo. En-
tretanto, enquanto as regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste concen-
trava mais de 93% dos clientes ativos do microcrédito das organiza-
cdes visitadas, seu valor da carteira bruta corresponde apenas a
83% do total, confirmando nossos achados do ano 2000 (segundo
os quais o Nordeste atendia a 75% dos clientes com pouco mais de
50% dos montantes emprestados) no sentido de que os valores
meédios de empréstimo sdo muito maiores nos programas das regi-
0es Sul/Sudeste. Com relacao ao valor total da carteira bruta, o va-
lor médio dos empréstimos e a taxa de carteira bruta por cliente
ativo das organizacdes de microcrédito visitadas foram sistematiza-

das as seguintes informacdes:

Regiodes Valor Valor Carteira
Carteira Médio dos Bruta/
Bruta Empréstimos | Cliente Ativo
Norte/ minimo R$502.168,38 R$ 583,42 R$ 570,65
Nordeste/ maximo R$ 49.800.000,00 R$ 1.664,00 R$1.523,73
Centro-Oeste média aritmética R$7.921.592,95 R$ 1.076,84 R$ 771,08
TOTAL R$ 63.372.743,56
Sul/ minimo R$ 186.569,90 R$ 900,00 R$ 706,95
Sudeste maximo R$ 3.860.355,86 R$ 3.700,00 R$ 3.167,68
média aritmética R$ 1.369.338,61 R$ 1.879,48 R$1.779,40
TOTAL R$ 12.324.047,49
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Observou-se nas organizacdes visitadas uma taxa de

inadimpléncia relativamente baixa para ambos conjuntos de regibes,

ligeiramente menor nas regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste. O

percentual de renovacgdes, entretanto, é bastante elevado (também

com destaque para as regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste). A ta-

bela abaixo trata destas informacdes:

Regides Taxa de

Inadimpléncia

Percentual
de Renovagodes

Norte/ minimo 2,09%
Nordeste/ maximo 13,00%
Centro-Oeste = média aritmética 2,96%
TOTAL 3,12%

Sul/Sudeste minimo 0%
maximo 4,77%

média aritmética 3,32%

TOTAL 3,33%

60,00%
90,00%
87,64%
87,46%

0,00%
87,00%
63,19%
62,77%

Com relagdo a modalidade de crédito concedido, € patente

que o crédito solidario € muito mais presente nas regiées Norte/

Nordeste/Centro-Oeste, enquanto o crédito individual é preponde-

rante nas regides Sul/Sudeste. As regides Norte/Nordeste/Centro-

Oeste emprestam muito mais também para os grupos de mulheres

e do setor informal que nas regides Sul/Sudeste, caracteristicas mais

condizentes as experiéncias internacionais de microcrédito. Abaixo,

a tabela sistematiza estas informacgoes:
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Regides Crédito Mulheres Setor
Solidario Informal

Norte/ minimo 5,00% 49,00% 87,28%
Nordeste/ maximo 98,22% 95,00% 94,00%
Centro- média geo (clientes) 95,14% 51,98% 91,41%
Oeste média geo (carteira) 94,82% 52,13% 91,36%
Sul/ minimo 0,00% 20,60% 31,72%
Sudeste  maximo 30,00% 58,16% 92,70%
média geo (clientes) 8,84% 42,70% 47,49%
média geo (carteira) 5,95% 38,91% 43,18%

Caracteristicas Operacionais

Além das informacdes de desempenho, sistematizam-se al-
gumas caracteristicas operacionais das organizacdes visitadas. Na
primeira tabela, € apresentado o nimero de sucursais das organiza-
¢cbes de microcrédito, sendo chamada a atencao para a capilaridade
do Banco do Nordeste, que oferta o servigo através de 220 postos
(contribuindo bastante para seu desempenho diferenciado). Contu-
do, relativizadas as informacdes de desempenho por unidade de
sucursal, o BNB nao se diferencia muito das demais organizacdes
de microcrédito visitadas. Analogas considera¢des devem ser pro-
cedidas com relacao ao numero de funcionarios e de agentes de
crédito. Com relagdo ao numero de sucursais das organizagbes de
microcrédito, e staff de trabalho (numero de funcionarios totais e de
agentes de crédito), o levantamento apresentou o seguinte resulta-
do:
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Regides Sucursais | Funcionarios Agentes
Norte/ minimo 1 10 2
Nordeste/  méaximo 220 797 439
Centro- média aritmética 38 130 68
Oeste TOTAL 268 1.037 540
Sul/ minimo 1 5 2
Sudeste méaximo 17 113 83
média aritmética 6 31 17
TOTAL 50 250 151

Por fim, as taxas de juros mensais praticadas pelas organiza-

¢des de microcrédito visitadas foram as seguintes:

Regides Juros Juros Taxa Taxa
Minimos Maximos Adm. Efetiva
Norte/ minimo 1,50% 1,50% 1,65% 5,11%
Nordeste/ maximo 5,34% 5,34% 6,00% 6,99%
Centro- média aritmética 3,19% 3,19% 3,92% 5,89%
Oeste
Sul/l  minimo 0,48% 3,90% 0,00% 2,57%
Sudeste maximo 5,50% 5,80% 5,00% 6,74%
média aritmética 3,68% 4,36% 2,54% 4,48%
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Capitulo 4
Operagao dos Programas

Abordagem

Todas as organizacdes visitadas trabalham de forma muito
semelhante, com algumas variacdes e adaptacdes. O “nucleo duro”
€ a metodologia da Accidn Internacional, que prevé o contato com
os clientes através de agentes de crédito; esse contato estabelece
uma relacdo integrada com o cliente que substitui boa parte dos
procedimentos formais normalmente utilizados pelos bancos tradi-
cionais. Os créditos concedidos sdo focados em atividades produti-
vas explicitas, na forma de ampliagdo da capacidade produtiva e
algum capital de giro associado ou ndo ao investimento produtivo.
No Brasil, esse modelo vem sendo utilizado ha alguns anos e aca-
bou sendo incorporado pelo BNDES, que fez a divulgacéo e expan-
sdo de uma de suas variantes.

As organizac¢des de microcrédito usualmente trabalham com
uma divisdo da sua area geografica de atuacao entre os seus agen-
tes de crédito. Algumas organizagdes optam por formar mutirbes de
agentes de crédito concentrando-os todos em determinada localida-
de, garantindo um rodizio geografico com presenca macica dos agen-
tes, causando maior impacto na divulgacéo do servico. A aborda-
gem dos potenciais clientes é feita de porta em porta, através de

panfletagem, reunides de sensibilizacdo com a comunidade, utili-
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zando carros de som, faixas, jornais, radios comunitarias (poucas
organizagdes valem-se de agéncias volantes). Sdo raras as organi-
zacdes que desenvolvem estratégias de abordagem conectadas com
algum foco preestabelecido.

As dinamicas com os clientes revelaram que a maioria destes
tomou conhecimento do programa de microcrédito a partir de divul-
gacédo boca a boca, feita basicamente por vizinhos, amigos e paren-
tes. A presenca do agente de crédito nas comunidades, visitando os
estabelecimentos e apresentando o programa, foi também destaca-
da. Os relatos deram conta que as visitas dos agentes sao encara-
das, inicialmente, com bastante desconfiancga, pois, segundo os cli-
entes, é inédito receberem proposta de obter crédito tao facilitado.
Nestes casos, os clientes revelaram que buscam informacdes adici-
onais sobre o programa junto a vizinhos e parentes antes de deman-
darem o microcrédito. Foram relatados poucos casos em que 0s
clientes tomaram conhecimento dos programas através de radio,
TV, jornal impresso, internet, outdoor, panfleto. Raros clientes toma-
ram conhecimento do programa através de entidades representati-
vas, como sindicatos ou servicos do tipo Servigo Brasileiro de Apoio
as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE).

Modalidades de Empréstimos e Outros Produtos

As organizacdes oferecem crédito para capital de giro (para
aquisicao de matéria-prima, financiamento de vendas, custos de pré-
venda) e para capital fixo (ampliagado, reforma e aquisicdo de maqui-
nas, principalmente). Algumas organizacdes, principalmente na rede

CEAPE, s6 operam com crédito para capital de giro. Outros servi-
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¢os e produtos adicionais ao crédito freqiientemente disponibilizados
sao o desconto de cheques e duplicatas e a capacitacéo e asses-
soria empresarial. Uma organizacdo também comercializava
software.

Das dinamicas com os clientes, surgiu que estes, de maneira
geral, dao bastante importancia ao aspecto da qualificacdo empre-
sarial, nem sempre correspondida pelas organizacbes de
microcrédito. Independentemente de regido ou de organizacao, via
de regra, os clientes de mais baixa renda valorizam muito as orien-
tacdes fornecidas pelos agentes de crédito, sendo que clientes de
renda maior afirmam que se qualificaram muito pouco a partir do
contato do agente (na opinido geral, extremamente elementar). Opi-
nido comum € que as organizacées de microcrédito poderiam inves-
tir mais na qualificacdo dos pequenos empreendedores, carentes
de servicos desta natureza.

As organizac¢des que oferecem servigcos como troca de che-
ques (também denominados “crédito relampago”), tiveram estes pro-
dutos usualmente bem avaliados pelos clientes nas dinadmicas, que
reconhecem néo identificarem maiores diferencas qualitativas com
relacdo ao mesmo servigco oferecido por factorings. Em algumas
organizagdes, entretanto, foi ressaltado que o crédito relampago é
muito mais lento que outros servigos financeiros analogos disponi-
veis no mercado. Alguns clientes citaram que as organizacdes de-
veriam ampliar sua gama de produtos, oferecendo seguros e rodas
de negoécios.

Quanto a definicdo do tipo de garantia e titularidade de crédi-
to, ha discrepancia entre as modalidades adotadas em cada regiao.

Nas regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste, verifica-se predominan-
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cia de operacgdes de crédito para grupos solidarios. As estratégias
das organizacdes divergem especialmente quanto a dois aspectos:
a) o numero de componentes do grupo solidario (ha casos
que privilegiam formacdo de duplas justificada pela
minimizac&o de riscos, enquanto outras organizacdes exi-
gem de 3 a 5 componentes, com a mesma justificativa); e

b) a preexisténcia de relacbes pessoais entre os componen-
tes do grupo ou n&o (no primeiro caso € papel do agente de
crédito consolidar o grupo solidario, ou seja, atestar a real
existéncia de vinculos solidarios verdadeiramente consti-
tuidos entre os clientes que formam o grupo; no segundo,
os agentes de crédito promovem mobilizacdes, facilitando
também o encontro e a apresentagao entre clientes inte-
ressados no crédito).

Ha organizacdes que somente disponibilizam crédito para gru-
pos solidarios. Houve também experiéncia em uma organizagdo em
eleger um lider de grupo, que se tornava responsavel pelo recebi-
mento do cheque e do boleto de pagamento de todo o grupo. Este
sistema provocou aumento da inadimpléncia e cada componente do
grupo passou a receber o seu préprio cheque, sendo que o boleto
continua sendo emitido para o conjunto do grupo. Outra experiéncia
interessante é de organizacao que estimula a procura do Tribunal de
Pequenas Causas por parte dos componentes prejudicados do gru-
po, em caso de inadimpléncia de um deles. Verificou-se também um
caso de organizacéo que abandonou como instrumento o grupo so-
lidario, alegando que, em grandes centros urbanos, € muito dificil a
formacao destes grupos, posto que se verificam poucos lagos soli-

darios e de vizinhanca entre os clientes.
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Ja nas regides Sul/Sudeste, verifica-se menor ocorréncia de
créditos contratados por grupos solidarios. Organizacdes destacam
que isso decorre devido a:
a) pouco interesse dos clientes em formar grupos soli-
darios; e

b) auséncia de relagdes solidarias entre clientes que funda-
mentariam a justificativa do instrumento como substituto
da exigéncia de garantias reais. Algumas organizacoes ja
utilizaram o instrumento e o abandonaram por conta do au-
mento do indice de inadimpléncia e outras mantém o ins-
trumento, mas ndo estimulam os tomadores a constitui-
rem os grupos (tornando este instrumento preterido). Ha
também experiéncia no sentido de desenvolver planilha com
critérios para pontuar e acompanhar o comportamento do
grupo solidario.

As dinamicas com os tomadores mostraram que os grupos
solidarios ndo se constituem alternativa desejavel como modalidade
de empréstimo para os clientes. Quando existe possibilidade de to-
mada de crédito individual, esta é preferida. Na maioria dos casos,
os clientes que pertenciam a grupos solidarios foram obrigados a
forma-los (caso de organizacdes que apenas concedem crédito so-
lidario, como o Banco do Nordeste), ou entdo experimentaram esta
alternativa por falta de garantias reais (fiador ou bens), porém com
bastante desconforto por se tornarem responsaveis pela liquidacao
de uma divida coletiva. Foram ouvidos varios casos em que os cli-
entes demonstraram desconfianca ao serem apresentados a

metodologia de formacg&o de grupos solidarios, alegando que esta
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modalidade de garantia esta muito distante da cultura deles.
Séo preocupacdes comuns dos clientes que formaram grupos soli-
darios:
a) aresponsabilidade subsidiaria por uma divida para a qual
nao possuem controle sobre a geréncia do negécio dos
outros membros do grupo; e
b) “sujar” o nome junto a organizacao de microcrédito por cau-
sa de um outro empreendedor (mais grave, na opinido de
alguns do que ter que arcar com a divida alheia).
Algumas organizagdes contornaram o desconforto da criacao
do grupo solidario permitindo a criagéo de duplas solidarias (redu-
zindo possiveis atritos que seriam provocados pela convivéncia de
muitos membros em um mesmo grupo). A principal vantagem des-
tacada pelos clientes na criacdo do grupo solidario € a substituicdo
das exigéncias de garantias reais pela formacédo do grupo para
acessar o crédito, mas estes afirmam que estariam mais conforta-
veis com a flexibilizacao das garantias exigidas que a obrigatoriedade
da formacdo do grupo. Foi bastante comum encontrar casos em
que os clientes formam grupos solidarios entre parentes. Houve al-
guns casos relatados, entretanto, em que a criagéo do grupo solida-
rio ndo foi espontanea, sendo induzida por acdo da organizagéo de

microcrédito.

Agente de Crédito

Quanto a capacitagdo do agente de crédito, a escolaridade

desejada vai de segundo grau incompleto a superior completo. Al-
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gumas organizagdes priorizam a formacgéo do agente de crédito nas
areas de administracao, economia e contabilidade, avaliando que
aqueles com formagdo humanistica pura ndo desempenham o tra-
balho com a mesma eficiéncia, posto que precisam estar familiari-
zados com calculos e raciocinio financeiro. Ha casos, porém, que
avaliam mal a experiéncia com universitarios, considerando que nao
existe sensibilidade destes para se relacionar com a populagcao de
baixa renda. Todas as organiza¢des adotaram um treinamento es-
pecifico de seus agentes de crédito. A metodologia propagada pelo
Banco Nacional de Desenvolvimento Econémico e Social (BNDES)
(oficina de crédito Crear Brasil) €, normalmente, a base deste trei-
namento, especialmente nas ONGs e SCMs. A capacitagdo do agente
também conta com o0 acompanhamento em campo de outros agen-
tes mais experientes durante determinado periodo (estagio
monitorado). Em alguns casos, aos agentes também é facultado um
treinamento interno, passando por um rodizio em todos os setores
administrativos da organizacao.

Nas regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste, observaram-se as
seguintes particularidades relacionadas a capacitacao dos agentes
de crédito:

a) arotatividade dos agentes é muito grande em algumas or-
ganizacdes e pequena em outras, sem que haja alguma
explicacdo relativa a regiao, tamanho etc.;

b) a capacitagcéo sendo feita em conjunto com o Clube de Di-
retores Lojistas (CDL) em determinada organizacéao; e

c) profissionais contratados por fundagdes, tornando-se “agen-

tes de desenvolvimento”, treinados para orientar crédito.
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Ja nas regides Sul/Sudeste, sdo particularidades:

a) énfase em pré-requisitos qualitativos, como carisma, vo-
cacao para lidar com o publico, facilidade para acessar as
pessoas;

b) capacitacao dos primeiros agentes de crédito feita pelo Ins-
tituto SERE e, posteriormente, treinamentos pontuais
(monitoria com funcionarios mais antigos), em parceria com
o SEBRAE; e

c) prioridade para experiéncia de mercado dos agentes, sen-
do que néo existiria formula para selecao de bons agentes.

Quanto a remuneragéo dos agentes, a maioria das organiza-
cbes ndo estabelece nenhuma espécie de renda variavel, bonificagéo
ou produtividade para aqueles que cumprem suas metas. Os siste-
mas de bonificacdo, das que os adotam, s&o bastante variados,
incidindo sobre a remuneracéo direta e indireta. Algumas organiza-
cbes adotam sistemas de bonificacao coletivos em vez de individu-
ais, correspondentes ao cumprimento de metas coletivas.

Nas regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste, observaram-se as
seguintes particularidades relacionadas a bonificagdo dos agentes
de crédito:

a) plano de cargos e salarios e um plano de remuneracgao
variada. Ao atingirem uma carteira “x” e garantindo uma
inadimpléncia de, no maximo, 5%, estabelece-se uma
bonificacdo (a remuneragao varia conforme o nivel da car-
teira); e

b) folgas para agentes com bons indicadores.
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Ja nas regides Sul/Sudeste, sado particularidades:

a) adicional salarial para cumprimento de metas coletivas e
individuais, concomitantemente (mix de 70% de peso para
meta coletiva e 30% para individual, para ndo estimular a
concorréncia, nem desestimular os esforgos individuais).
Neste sistema, cinco itens sdo abordados, com pesos dife-
renciados, para avaliar o nivel de produtividade: carteira
ativa (peso 20), clientes novos (peso 25), renovacdes (25),
inadimpléncia (20), clientes ativos (10);

b) os agentes de crédito com melhor produtividade ganham
cursos de especializacao; e

c) bonificacdo em forma de vale-refeigao.

Nem todas as organizac¢des trabalham com um limite para nu-
mero maximo de clientes que podem ser atendidos por um agente
de crédito (ou de volume de carteira maximo que pode ser adminis-
trado por um mesmo agente). Quando este teto é estabelecido, gira
em torno de 200 a 300 clientes por agente de crédito.

Os clientes estao satisfeitos com o trabalho do agente de cré-
dito. A principal qualidade destacada é a atencao do agente, que
ganha a confianca do cliente, inclusive estreitando lagos pessoais (a
demonstracéo de real preocupacéo do agente com o andamento da
atividade econdmica do cliente foi bastante elogiada). Foram bas-
tante criticadas, por exemplo, organizacdes que apresentam alta
rotatividade de agentes, o que quebraria vinculos pessoais anterior-
mente constituidos. Seu trabalho de esclarecimento de duvidas foi
também bastante elogiado, sendo que nao se identificaram casos
em que clientes se demonstraram surpreendidos posteriormente com

termos contratuais obscuros. O trabalho de orientagdo do agente de
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crédito foi bastante louvado, principalmente pelos clientes de mais
baixa renda. Foram pontuais reclamacdes de que as visitas dos agen-
tes tomariam muito tempo dos clientes, atrapalhando o andamento
de suas atividades econdmicas. As maiores criticas com relacéo ao
trabalho dos agentes estiveram relacionadas com suas recusas em
recomendar o mesmo montante de crédito demandado pelo cliente.
Muitos clientes destacaram que o agente de crédito ndo possui ca-
pacidade de avaliar o desenvolvimento e o potencial dos negécios,
subestimando o valor de crédito sugerido. Alguns chegaram a afir-
mar que os agentes se enganam facilmente, levando a erros gros-
seiros na analise do desempenho dos negocios ou mesmo Nos usos

a serem dados aos recursos.

Cadastramento, Garantias, Exigéncias e Consulta

Quando o cliente se inscreve para obter o crédito, sao
registrados seus dados pessoais e documentais para a realizacéo
de um cadastro. Algumas organizacdes realizam o cadastro no proé-
prio local de trabalho do cliente, outras exigem a sua presenca na
sede da organizacdo. Os documentos usualmente exigidos pelas
organizagdes sdo RG, CIC e comprovante de residéncia. Deve-se
atentar que boa parte da populagao de baixa renda ndo possui com-
provante de residéncia.

Quando ha a exigéncia de um avalista, sdo exigidos os mes-
mos comprovantes deste, mais a comprovacéo de renda. Todas as
organizacdes pesquisadas concedem crédito apenas para clientes

que ja desenvolvam suas atividades ha algum tempo (variam os
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periodos requeridos, nhunca menores que seis meses). Ha também
a exigéncia do cliente residir no municipio, quando o programa &
atrelado ao poder municipal.

As organizagdes entdo realizam consulta cadastral do cliente
junto aos 6rgéos de protecao ao crédito (SPC, SERASA etc.). Nao
havendo qualquer restricéo, € agendada visita do agente de crédito
ao local da atividade para levantamento de informacdes
socioecondmicas. Nesta ocasi&o, muitos gerentes de organizacdes
destacam que deve ser exercido o papel orientador do agente de
crédito, envolvendo-se com os problemas administrativos e produti-
vos da atividade econémica do cliente e auxiliando na elaboracéo
de um pequeno plano de negdcios.

A sofisticacido deste levantamento varia entre organizacoes,
sendo que algumas prescindem de formularios cadastrais e contam
apenas com a avaliacio subjetiva do agente de crédito. Ha formula-
rios padréo usualmente utilizados pelas organiza¢des de microcrédito,
como a FIBAE, que alimenta o sistema Infocred na rede CEAPE e 0
questionario desenvolvido pelo BNDES.

Estabelece-se entéo o valor do crédito requerido. Destaca-se
que nem sempre o volume de crédito solicitado € totalmente corro-
borado pelo agente de crédito, que pode recomendar em sua anali-
se a liberagcdo de um montante menor. Normalmente, a avaliagcado
financeira dos financiamentos requeridos &€ muito elementar. Passa-
se, por fim, a alimentacao das informacdes socioecondmicas no sis-
tema (software).

Ainda existe bastante insatisfacdo com relacdo a imposicao
de exigéncia de garantias como pré-requisito para obtencéo de cré-

dito. Foram destacadas as exigéncias de fiadores para pessoas fisi-
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cas, sendo que em muitos casos € exigida a presenca fisica do fia-
dor na organizacdo de microcrédito para a assinatura do contrato de
crédito, o que nem sempre € viavel. As condi¢cbes para aprovagao
do avalista nem sempre sao flexiveis (ha casos em que a renda do
avalista tem que superar em trés vezes a parcela do reembolso do
empréstimo; outro caso é exigido do avalista bens imdveis em seu
nome). Uma alternativa elogiada é a exigéncia de cheque-caucao
como garantia, que além de pouco utilizada, pressupde que o clien-
te ja possua conta bancaria. A alternativa do grupo solidario também
encontra alguma insatisfacdo na opinido dos clientes, ja descrito

anteriormente.

Aprovacgiao do Crédito

Comités de crédito tomam usualmente a decisao sobre a apro-
vacao do crédito. A maioria das organizacdes trabalha com niveis
decisorios para a tomada de decisédo, sendo que a aprovagao de
montantes baixos é automaticamente deferida pelos agentes de cré-
dito (variando de R$ 1 mil até R$ 3 mil nas pesquisadas), valores
intermediarios requerem a deliberagdo de mais de um agente e ge-
rentes de crédito (variando de R$ 5 mil até R$ 20 mil nas pesquisadas)
e valores mais altos que estes exigem a formagcao de um comité
com a presenca, inclusive, da diretoria da organizagao. Os comités
se reunem periodicamente, em algumas organiza¢des diariamente
€ no maximo semanalmente, dentre as pesquisadas.

O cliente é avisado sobre a aprovacgao do crédito e dirige-se a

sede da organizacéo para assinar o contrato. Este procedimento
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provoca descontentamento dos clientes de algumas organizacoes,
que tém problema de deslocamento. Grande parte das organiza-
¢Oes utiliza a rede bancaria para a liberac&o e cobrancga do crédito
(emissao dos cheques, boletos de cobranca bancaria ou notas pro-
missérias).

A aprovacao do crédito por parte das organizacdes &
relativamente rapida, conforme avaliagdo da maioria dos clientes,
levando de 2 dias (menor prazo verificado) até 10 dias (maior
prazo).

Nas regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste, observaram-se as
seguintes particularidades adicionais relacionadas a operacao do
crédito:

a) realizacao de estudos de potencial de mercado das comu-

nidades que seréo trabalhadas;

b) alimentacdo das informagdes socioeconémicas em siste-
ma através do Anacred (apura a liquidez do empreendi-
mento, o grau de endividamento, a capacidade de paga-
mento, visando a definicdo do valor do crédito do cliente; a
analise do crédito € baseada em 5 Cs: Capital, Carater,
Capacidade de pagamento, Conjuntural, Colateral);

c) comunicacéo online com bancos para agilizar a liberacéo e
cobranca do crédito; e

d) possibilidade de garantia através de cheque pré-datado de
terceiros.

Ja nas regides Sul/Sudeste, sao particularidades:

a) marcacao de visita através de toll free (0800), sendo que
os operadores dao um retorno no dia seguinte e a visita do

agente de crédito é agendada;
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b) captacao de clientes ativa, feita por operador comercial
(muito embora esteja sendo desativada, posto que é one-
rosa a terceirizagcéo deste servico);

¢) levantamento socioeconémico a partir da metodologia do
balanco perguntado e do fluxo de caixa perguntado, dife-
rente da analise de balanco tradicional (questionario mais
reduzido que o do BNDES);

d) figura do “recuperador de crédito”, um ex-agente que tem a
missdo de analisar créditos que n&o foram renovados e
recupera-los para a carteira de ativos; e

e) comité de crédito formado sem a participacdo dos agentes

de crédito.

Acompanhamento e Renovac¢ao do Crédito

Via de regra, o agente de crédito faz o acompanhamento de
sua carteira. Ha maior e menor envolvimento do gerente da organi-
zacao nesta tarefa, dentre os casos. E comum também em determi-
nado periodo anterior ao vencimento da parcela do empréstimo, o
técnico fazer uma visita ao cliente lembrando-lhe do prazo e verifi-
cando se ha interesse em renovacéo. As organizacdes valem-se de
algum tipo de instrumento de classificagcao de clientes relacionado
ao risco de inadimpléncia.

Nas regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste, observaram-se as
seguintes particularidades adicionais relacionadas ao acompanha-

mento e renovacgao do crédito:
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a)

b)

criacdo de um setor de cobranc¢a visando deixar o téc-nico
com mais tempo livre para poder conceder mais novos cré-
ditos. Esta criacao foi motivada pelo aumento da
inadimpléncia da or-ganizagdo em quest&o. Ainda assim, o
agente de crédito continuou sendo o responsavel pela sua
carteira; e

o0 acompanhamento da carteira por parte do agente de cré-
dito esta atrelado ao papel capa-citador de clientes, partin-
do da premissa de que a inadimpléncia sé pode ser evitada
se 0 acompanhamento da carteira for bem feito. Neste caso,
o custo da assessoria € incluido no custo do empréstimo.

Ja nas regides Sul/Sudeste, sado particularidades:

a)

b)

c)

d)

postura pré-ativa com relagao ao controle de inadimpléncia,
0 que garante um indice baixo (visitas constantes, paga-
mento semanal para diluir o montante das parcelas, por
exemplo);

em caso de SCMs, é feito segundo as regras definidas pelo
Banco Central. O BACEN determina que se faca uma clas-
sificagdo do risco, que vai do nivel Aao H. Se atrasar de 15
a 30 dias, o cliente é classificado na linha A, fazendo-se
uma provisao de 0,5%. Se atrasar de 30 a 60 dias, é clas-
sificado como B, e assim sucessivamente. Este controle é
feito mensalmente para ser enviado ao BACEN;

o gerente da loja é o responsavel, mas o agente também
toma conhecimento da saude da carteira;

o analista de crédito é entendido n&do como gestor de car-
teira, mas sim como um gestor de negécio, tendo que en-
tender do mercado e ndo apenas dos mecanismos de cré-
dito; e
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e)

nao acompanhar os clientes com visitas, devido aos cus-
tos que isso acarreta (avaliacdo de que nado é a constancia
das visitas que vai determinar a qualidade do relaciona-

mento com o cliente).

Com relacao a bonificagdo dos clientes bons pagadores, pre-

dominam duas formas de bonificacao:

a)

b)

reducdo da taxa de juros da renovacéo do crédito se o cli-
ente paga seus compromissos rigorosamente em dia; e

crédito progressivo (cliente que comprova crescimento tem
teto aumentado em 20% sobre valor do crédito anterior).
Porém, nem todas as organizacdes valem-se do instrumen-
to de bonificar o cliente bom pagador. Ha caso de organi-
zacado que abandonou o instrumento de crédito progressi-

vo, considerado ineficaz.

Nas regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste, observaram-se as

seguintes particularidades adicionais relacionadas a bonificacdo dos

clientes:
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a)

b)

c)

bonificagdo em forma de aumento da caréncia para come-
¢ar a pagar as prestagoes;

desconto na ultima parcela; e

sorteios de TVs para os clientes que pagam em dia. Ja nas
regides Sul/Sudeste, observou-se experiéncia no sentido
de oferecer desconto na taxa de juros, repassado ao clien-
te em forma de uma carta de crédito, que pode ser usada
de trés formas: para pagar parcelas de outro contrato; para
ser negociada com outro cliente da organizacao; para fa-
zer intercambio de cliente (compra de mercadoria de outro

cliente, usando a carta como moeda).



Foram escassos os clientes que tenham incorrido em
inadimpléncia. Eles manifestaram n&o encontrar muita burocracia
nas organizacdes de microcrédito para reverter esta situacao (facili-
dade em renegociar condi¢gées). Demonstrou-se grande a preocu-
pacdo dos clientes em manterem seus cadastros limpos com as
organizac¢des de microcrédito. A grande maioria dos entrevistados
jarenovou o crédito com a organizacao, destacando a facilidade de
renovacao de crédito junto as organizagdes (automatica, em muitos
casos).

Conclusdo: Um Modelo Unico com Algumas Vantagens e Des-

vantagens

A despeito dos diferentes formatos de programas de
microcrédito e suas diferentes origens, vigorou na experiéncia bra-
sileira um eixo metodolégico bastante similar a todos eles. A difuséo
de uma metodologia comum (propagada por agentes internacionais
como GTZ, Accion Internacional, Esquel, dentre outros) tornou-se
ainda mais intensa a partir da atuagdo do BNDES no cenario do
microcrédito em meados de 1996, ndo apenas como 6rgao
financiador, mas fomentador de novas organizagdes que passaram
a se constituir valendo-se desta metodologia vigente, agora siste-
matizada e padronizada por agéo do banco.

Na experiéncia brasileira, observa-se pouca diversidade
metodolbgica na pratica do microcrédito, o que certamente cerceia
a superacao de problemas relacionados as especificidades do am-

biente em que os programas se inserem. Areproducéo repetida dos
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modelos inicialmente implantados pode ter levado, inadvertidamen-
te, a uma padronizagdo das formas de execucgdo, o que tolheu a
inovacao e a criatividade. Desta forma, é bastante plausivel que al-
guns dos fatores limitantes para a massificagdo do microcrédito no
Brasil estejam associados a aspectos metodologicos das organiza-
¢cdes praticantes.

A expectativa dos clientes dos programas de microcrédito é
razoavelmente atendida, segundo revelaram as dindmicas. A boa
receptividade dos agentes de crédito e dos funcionarios das organi-
zacgdes foi bastante destacada. Varios clientes declararam que se
sentem bastante valorizados em serem bem atendidos, até de for-
ma qualitativamente superior ao atendimento que encontram nas
instituicbes bancarias convencionais. Mereceu destaque também,
na maioria dos casos, a pouca burocracia enfrentada para obtencao
de microcrédito.

Na visdo dos clientes captada nas dinamicas, os principais
problemas com relacdo aos programas de microcrédito s&o os se-
guintes:

a) o juro cobrado é muito alto. Os clientes, de forma geral,
demonstraram grande capacidade de comparar diferentes
taxas disponiveis no mercado;

b) o teto do montante do empréstimo é muito baixo. Muitos
clientes revelaram que possuem necessidade de financia-
mento bastante superior ao teto disponibilizado pela orga-
nizacao de microcrédito e sdo obrigados a montar uma cesta
de fontes de financiamento;

c) o valor de empréstimo demandado nem sempre € atendi-

do pela organizacdo de microcrédito. E bastante comum
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d)

e)

f)

9)

h)

os agentes de crédito recomendarem créditos menores que
os solicitados; varios clientes, cientes desta pratica, assu-
miram que sempre demandam valores maiores que 0s
necessarios, pois sabem que o valor de crédito declarado
nédo sera totalmente disponibilizado pela organizacéao;

em muitas organizacdes, ha inexisténcia de caréncia (ou
existéncia de caréncia pequena) para pagamento da divi-
da, o que impossibilita a alavancagem de diversos negéci-
os (como investimentos em maquinaria e comércio sazo-
nal);

pouca flexibilidade de regras em algumas organizacdes
(parcelamentos rigidos, impossibilidade de quitar divida fora
dos prazos estabelecidos);

condicionamento rigido do empréstimo a determinado uso
dos recursos: varios clientes expuseram que ndo precisam
de crédito para capital de giro e sim para investimento, ndo
podendo verter linha de um para outra finalidade; houve
varios casos de clientes que, de modo deliberado, ocultam
dos agentes a real finalidade de uso do crédito, utilizando-
o para reformar a residéncia ou quitar outras dividas, por
exemplo;

obrigatoriedade de formacgao de grupos solidarios, em ca-
sos de organizacbdes que condicionam o crédito a esta
modalidade;

exigéncias de garantias muito rigidas para disponibilizagdo
de crédito individual;

inexisténcia de linhas de crédito para abertura de novos

negocios; e
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j) poucas vantagens para o cliente que renova empréstimos
(principalmente aumento do teto de empréstimo, mais de-

sejado que reducéo de taxa de juros).
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Capitulo 5
Estratégias das Organizagées

Gestao dos Programas: Planejamento e Business Plan

As organizacdes de microcrédito entrevistadas normalmente
valem-se da elaboracao de planejamento estratégico. Variam a pe-
riodicidade com que o planejamento é revisado e a diversidade de
componentes da organizacao que participa da elaboragao do plano.
Os planejamentos usualmente atingem detalhamento de metas que
sao acompanhadas pelas organiza¢des, mas com niveis de acom-
panhamento e tolerancia muito distintos. E mais raro, entretanto, a
elaboracao do planejamento estratégico contar com assessoria de
facilitadores especializados. Ha alguns casos de organizagdes, con-
tudo, que apenas realizam planejamento operacional ou plano de
acoes.

Observou-se, nas organizacdes das regides Norte/Nordeste/
Centro-Oeste, as seguintes particularidades relacionadas ao desen-
volvimento de planejamento estratégico:

a) metas elaboradas individualmente para cada agente de cré-
dito, conforme ambito geografico de atuacéo e recupera-
cao de carteiras ruins;

b) planejamento desenvolvido a partir de exigéncia de

financiador da organizacéo (BID e Banco Mundial); e
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c) planejamento feito a partir de software adquirido junto a
Accién Internacional.

Ja nas regides Sul/Sudeste, séo peculiaridades levantadas:

a) planejamento visando vincular o programa de microcrédito
aos demais projetos sociais da prefeitura;

b) utilizacdo de ferramenta de gestao de estratégia desenvol-
vida por Robert Kaplan (Balance for K); valendo-se de indi-
cadores de acompanhamento: cada estratégia gera objeti-
VO, que vai gerar um plano de acéo, com cinco linhas basi-
cas: volume da carteira, de receita, gestéo, risco e custos;
em torno das cinco linhas, sdo desenvolvidas as estratégi-
as (mesmo instrumento adotado pela Fininvest); e

c) a elaboracao do planejamento conta com apoio do PDI/
BNDES.

Apesar de ter sido observado em comum a utilizagéo do pla-
nejamento estratégico, a grande maioria das organizagbes de
microcrédito entrevistas declarou ndo possuir um business plan ou
plano de negécios. Ha caso de organizacao que ja possuiu plano de
negocios, que nao foi atualizado (contou-se neste caso com
consultoria externa para desenvolvimento do plano). Apenas uma
organizacao do Nordeste e duas do Sudeste trabalham o plano, atre-
lando-0 ao planejamento estratégico.

Nas regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste, observou-se caso
de organizacdo que desenvolveu plano de negdcios a partir da
contratacao de consultoria especializada. Nas regiées Sul/Sudeste,
houve casos particulares em que se observou a adocgéo de plano

com caracteristicas:
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a) projecéo de cinco anos, que visa desde a estrutura da em-
presa, do mercado, até plano de marketing, plano de recursos hu-
manos e plano financeiro; e

b) elaborado por exigéncia do financiador (BNDES).

Gestao da Informacao

O fluxo de informagdes e comunicacéo interna é feito de for-
ma usualmente informal, através de reunides de trabalho de diver-
S0S nhiveis organizacionais, sem registros. Algumas organizacbes
adotam comunicacao via relatérios e memorandos breves. Algumas
organizagdes destacaram o clima de informalidade que permeia a
comunicacao interna. Sistemas como o Infocred auxiliam na comu-
nicacdo. Nao se verificou acesso a intranet, grupos de e-mails ou
outros mecanismos baseados em internet. Nao ha interfaces para
acesso dos clientes as organizacdes, seja para preencher uma soli-
citacdo de crédito, seja para acompanhar o andamento de seu cré-
dito. Mas algumas organizacdes tém sitios na internet com informa-
¢des sobre seus produtos e servigos.

Observou-se, na maioria das organizacdes, uma fragmenta-
¢ao dos sistemas de informatica e deficiéncia de comunicacao entre
os sistemas financeiro, contabil e controle da folha de pagamentos.
Um caso emblematico revela que o gerenciamento da carteira é fei-
to pelo programa Infocred, disponibilizando varias informacdes dia-
rias, como nivel de inadimpléncia e produtividade do técnico. Como
os recursos financeiros do programa sao limitados, estas informa-

¢des sao organizadas em planilhas do MS-Excel. A contabilidade,
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independente da area financeira, € controlada pelo programa
Microsiga (comum no mercado) e a folha de pagamentos pelo Siste-
ma Ecos. Algumas organizagdes terceirizam a contabilidade. De for-
ma geral, as organizacdes “repetem” o que outras organizacées mais
antigas ja fazem. Assim, acaba ocorrendo uma certa padronizagéo
ou standarizacdo das solu¢cbées administrativas e tecnolégicas.

A maioria das organiza¢des nao trabalha com sistema de credit
scoring (creditam isso ao fato de ndo haverem ainda desenvolvido
massa critica para a elaboracdo desse sistema voltado para
microcrédito). Em geral, os sistemas de informatica utilizados pelas
organizacbdes de microcrédito sdo considerados pelas préprias
ineficientes, ndo permitindo flexibilizacdo de produtos, de politicas
de crédito, parametrizacao — flexibilidade de se fazer politica seg-
mentada por setores, localidades, a partir de pardmetros para se
tomar deciséo, gestéo do risco e cobranca.

Algumas particularidades dos sistemas observados nas regi-
o0es Norte/Nordeste/Centro-Oeste sdo o sistema SAF, desenvolvido
especialmente para a organizagado, por uma softhouse, tendo um
custo menor que o Infocred e customizacido mais flexivel (nao inte-
grado a contabilidade), e um sistema préprio contando com seis ti-
pos de softwares, inclusive contabilidade, integrados aos softwares
do BNB.

Nas regides Sul/Sudeste, achamos um software desenvolvi-
do especialmente para a organizacao que fornece classificagdo dos
empréstimos por risco, seguindo a classificagdo do BACEN, confor-
me a Resolugéo n°® 2.082. Usa-se uma classificagdo de AAaHe a
partir dela é feito o calculo da provisédo contabil de perda. O sistema

de contabilidade, contudo, ndo é integrado. Também foi identificado
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um sistema SAM ainda em fase de formatacéo e adaptacao; o siste-
ma € integrado com o Banco do Brasil para a cobranga. O mesmo
nao é integrado, bem como os sistemas de assisténcia juridica, re-
cursos humanos e financeiros. Ha um desenvolvimento préprio de
programa para gerenciamento de operacdes, que gera balancetes
por exigéncia do BACEN. Os sistema de mercado disponiveis, que
possuem este recurso, sdo projetados para atuar com grandes quan-
tidades de contas, tornando-se caros para as carteiras modestas
das organizacées visitadas. Finalmente, um sistema indice de Pre-
¢os ao Consumidor (IPC), sendo que o sistema de contabilidade
(RM) né&o é integrado.

Nem todas as organizagdes mantém informacgbes
socioeconbdmicas arquivadas e acessiveis em bancos de dados ele-
trénicos e os histéricos dos clientes e acompanhamento da ativida-
de econbmica sao raros. Os existentes ndo se comunicam com o0s
sistemas de informacgdes. Os bancos de dados, na grande maioria
dos casos, apenas armazenam informagdes disponibilizadas nos
cadastros iniciais, como a FIBAE e o questionario proposto pelo
BNDES. Os bancos de dados sdo mantidos principalmente por exi-
géncia dos financiadores, como BID e BNDES.

Marketing e Novos Produtos

N&o foram verificados a comunicacdo e o marketing como algo
estratégico para as organizagdes visitadas. O marketing ndo existe
no planejamento estratégico e ndo ha um plano de marketing espe-
cifico. Algumas organizagbes possuem contratos com empresas de

publicidade que desenvolvem e implementam suas acdes de
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marketing. Entretanto, a grande maioria avalia que o melhor

divulgador da organizacao é o proprio cliente, na divulgacao boca a

boca. Também é comum a divulgagdo em centros populares. Utili-

zam-se usualmente como material de comunicacio panfletos, bo-

nés, camisetas.

Sao estratégias particularmente observadas nas regides Nor-

te/Nordeste/Centro-Oeste:

a)

b)

campanha denominada “cliente que traz clientes” quem
indica mais novos clientes tem taxa de juros reduzida e
recebe prémios, como televisdo. Entretanto, nas rodadas
com os tomadores de crédito, foi constatado que os clien-
tes tém receio de indicar outros clientes, pois temem se-
rem considerados responsaveis por quem indicaram, além
de recear em que os recursos disponiveis para serem em-
prestados acabem; e

gerentes de crédito tém quotas mensais para gastos com
materiais necessarios, como carro de som e anuncios em

radios regionais.

Ja nas regides Sul/Sudeste, observou-se:

a)

b)

c)

vinculacéo do programa de crédito a outros programas so-
ciais da prefeitura e de fomento das cadeias produtivas nos
bairros da periferia;

realizacdo de pesquisa sobre os habitos dos clientes; e
articulacdes com o SEBRAE para divulgar a organizacao e

captar clientes.

Muitas organizacdes afirmam que nao pretendem desenvol-

ver outros produtos, pois créem que estes ndo combinariam com os

propdésitos e a metodologia do microcrédito. A possibilidade de rea-
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lizar troca de cheque também encontra resisténcia de algumas or-
ganizacdes, pois seria uma atividade estritamente comercial, sem
correspondéncia com a filosofia do crédito. Uma organizacao afir-
mou ter trabalhado com a possibilidade de oferecer um cartdo de
crédito, sendo descartada devido ao seu alto custo. Organizacdes
que fornecem apenas crédito para capital de giro estudam o ofereci-
mento também de crédito para capital fixo.

Nas regides Sul/Sudeste, ha maior envolvimento na concep-
¢ao de novos produtos. Pudemos identificar, ainda que pontualmen-
te:

a) financiamento de clientes que querem iniciar uma nova ati-

vidade;

b) escritério virtual para empreendedores com menos recur-

S0s;

c) roda de negdcios;

d) terminal de consultas;

e) consulta de posicéo de crédito pela internet; e

f) seguros.

Ampliacao do Volume de Carteira

Poucas organizacbes declararam estratégias explicitas para
aumentar o volume de suas carteiras. Essa, com certeza, ndo é
uma prioridade atual do segmento. A maioria das organizacées afir-
mou que trabalha com recursos suficientes, independentemente da
regido geografica de atuacdo. Muitas organizacdes afirmaram que

as condi¢des para aporte de novos recursos dos financiadores sao
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desfavoraveis, por conta do cambio apreciado, no caso de
financiadores estrangeiros, e dos juros altos e caréncia pequena
dos financiadores nacionais, como o BNDES. Com relagao a inves-
timentos na organizagao, algumas aguardam liberag&o de recursos
do programa PDI/BNDES.

Nas regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste, observaram-se as
seguintes particularidades:

a) busca de recursos do DesenBahia (Banco de Desenvolvi-
mento do Estado da Bahia) e do CredBahia, programa do
governo estadual que designaria recursos para as entida-
des de microcrédito; e

b) busca de recursos junto ao BIRD.

Ja nas regides Sul/Sudeste, sdo peculiaridades:

a) pouco sucesso na obtencéo de recursos de financiadores
internacionais;

b) busca de recursos no BNDES;

c) busca de recursos no Fininvest (Unibanco); e

d) entendimento que desenvolvimento de novos produtos é
saida para captacao de mais recursos.

As organizagdes que se valem de financiamento, tanto do
BNDES como do BID, tendem a considerar a linha do segundo ban-
co mais adequada as suas necessidades. Destacam a preocupacao
do BID com a expanséo sustentavel da organizacéo, além de condi-
cdes de empréstimo melhores, linhas mais acessiveis, juros meno-
res, caréncia maior e parcelamento mais longo. Especificamente
sobre o Programa de Crédito Produtivo Popular do BNDES (PCPP),

algumas das opinides das organizacdes foram:
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a)

b)

Produtos — Foram poucas as organizacdes que revelaram
estar completamente satisfeitas com o PCPP. Criticas des-
tacaram que o produto oferecido por este programa nao
atende a realidade dos clientes finais do microcrédito
(desconexao entre prazos, caréncia e taxa de juros de um
e de outro). Também houve criticas no sentido de que as
linhas oferecidas pelo banco estdo descoladas de uma
politica que privilegie o desenvolvimento econdmico local,
observando, em detrimento disso, apenas aspectos finan-
ceiros. Foi também destacado que os produtos do banco
privilegiam SCMs em detrimento a ONGs e OSCIPs.

Exigéncias — A maioria das organiza¢des entrevistadas ale-
ga que as exigéncias do banco sdo excessivas, especial-
mente os controles impostos e auditorias. Porém, aquelas
que afirmaram acreditar que as exigéncias sido naturais
parecem estar mais bem organizadas operacional e
gerencialmente. Isso parece indicar que as essas criticas
ao BNDES sao, em verdade, fruto da desorganizagao in-
terna das organizacbes. Para estas organiza¢cdes mais bem
estruturadas, as auditorias do banco nao atrapalhariam o
funcionamento da organizacao. Outras criticas comuns sdo
gue o BNDES obriga as organizacbes a aplicar em todo
recurso repassado, sendo que nem sempre estas conse-
guem realizar operagdes de microcrédito suficientes para
tanto. As taxas de juros cobradas também sé&o alvo de cri-
tica, sendo que ha varios casos de organizacdes que de-
fendem uma taxa préxima a zero. Gerentes de organiza-

¢bes alegaram que a taxa de juros cobrada pelo banco
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d)

e)

implica necessariamente uma taxa alta para o cliente final
do microcrédito.

Montante de recursos — Satisfaz as organizagdes entrevis-
tadas. Ressaltam que é uma alternativa bastante exequivel,
principalmente para organizagcbes que ndo conseguem
alavancar recursos internacionais.

Rapidez — As opinides dos gestores das organizacdes se
dividiram, havendo aquelas que n&o enxergavam proble-
mas de rapidez de liberagdo de empréstimos e outras que
identificavam problemas desta natureza.

Formacé&o — Neste ponto surgiram as criticas mais contun-
dentes com relacdo ao papel formador e difusor de
metodologia de microcrédito do BNDES. Em algumas or-
ganizagdes destacou-se “negligéncia na formacédo dos
agentes”. Foi também ressaltado que o auxilio do progra-
ma de capacitacdo de agentes € muito basico e, como prin-
cipal impedimento, ndo é gratuito. Reconheceram, entre-
tanto, que o BNDES teve atuagao importante na constitui-
cao de novas organizagdes de microcrédito.

Adequacao a Legislacao
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a)

OSCIP analisada por ONG — A maioria das OSCIPs entre-
vistadas se constituiram inicialmente como ONGs. Como
principal motivacéo para esta mudanca alegaram que este
respaldo legal fortalece a organizagao de microcrédito (des-
tacaram a solucgdo para o problema da lei da usura que as
ONGs enfrentavam). Ressaltaram, entretanto, que nao



b)

observaram alteracées em suas atuacdes praticas oriun-
das desta mudanca.

SCM analisada por ONG —As organizacdes de microcrédito
entrevistadas que se constituiram como ONGs ou OSCIPs,
em sua maioria, ndo véem com bons olhos sua transfor-
macdo em SCMs. Apenas uma organizacao afirmou que
sera natural sua transformagao em SCM, enquanto outra
apresentou proposta para transformacao, sendo negada
pelo conselho. As principais criticas as SCMs estao relaci-
onadas aos objetivos estritamente financeiros destas, em
detrimento a sua atuacao social, o que fugiria, segundo os
gerentes entrevistados, do proposito inicial e “filoséfico” do
microcrédito. Na avaliagdo dos entrevistados, as SCMs te-
riam poucas chances de se manter no mercado, posto que
ndo conseguiriam concorrer com factorings e financeiras,
melhor preparadas para ocupar o nicho ao qual a SCM
naturalmente se destinaria. Também foram feitas observa-
cdes relacionadas as exigéncias legais do Banco Central
para a constituicdo de uma SCM que, na opinido dos entre-
vistados, sdo bastante restritivas (o teto de empréstimo para
o cliente final do microcrédito, por exemplo, poderia ser
maior que o permitido). Houve varios entrevistados, entre-
tanto, que consideraram salutar a convivéncia entre varios
modelos juridicos de organizacdes de microcrédito, o que
enriqueceria a busca por novas metodologias e produtos e
atenderia a um mercado bastante diversificado, em reali-
dades diferentes. Uma vantagem destacada é a possibili-
dade da SCM alavancar financiamentos de fontes finan-

ceiras.
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c) SCM analisada por SCM — As principais criticas concen-
tram-se nas regras para liberagdo de recursos impostas
pelo Banco Central, que cerceiam a capacidade de expan-
sao deste tipo de organizacéo. Foi mencionado, a titulo de
exemplo, que a SCM nao poderia fornecer crédito para cli-
ente que esta com nome no SERASA e SPC, possibilitan-
do que este cliente limpe seu nome e volte a investir em
sua atividade produtiva. Esta situacéo é vivida pela maioria
dos clientes que necessitariam de microcrédito e que aca-
bam alijados dos programas por exigéncias do BACEN.
Por serem os deveres e obrigacdes financeiras de uma
SCM iguais aos de um banco, entretanto, sua operacio-
nalizagao é onerosa: por exemplo, o sistema de informatica
de uma SCM, por exigéncia do BACEN, € o mesmo exigi-
do de bancos. Ha criticas principalmente no sentido de ndo
poderem fazer captacao de recursos junto a populagcdo nem
oferecer servicos como cobrancga simples. Outra limitacao
€ o teto de empréstimo para cliente final. Destacam, contu-
do, que a SCM é um modelo economicamente viavel que
vem modernizar o conceito de microcrédito por causa de
sua finalidade lucrativa.

Avaliacao de Mercado: Tamanho de Mercado e Limitagdes para
Expansao

As entrevistas com os gerentes das organizacdes revelaram
que estes prescindem de um diagnostico completo quanto ao tama-
nho dos respectivos mercados de microcrédito. Nao ha mensuracbes
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quantitativas. De maneira geral, independentemente da regido geo-

grafica em que estas se localizem, ha a avaliagao de que o mercado

é grande, mas as organizacdes teriam dificuldades para chegar ao

cliente potencial (estas dificuldades serdo melhor analisadas no t6-

pico referente a visdo das limitagdes de expansado). Sdo algumas

avaliagdes identificadas nas entrevistas:

a)

b)

c)

Ha caréncia de planos de marketing diagnosticando o ta-
manho do mercado e estratégias para atingi-lo. Neste sen-
tido, muitas vezes o dimensionamento do tamanho do mer-
cado fica prejudico pela falta de exatiddo na definicdo do
perfil de cliente que a organizacao pretende atingir.
Muitos clientes potenciais da organizac&o s&o automatica-
mente recusados por ndo possuirem ficha “limpa” no
SERASA e SPC, reduzindo bastante o tamanho de merca-
do admissivel pelas organizacdes.

O BNB, unica organizacao entrevistada que realizou estu-
do especificamente para avaliar o tamanho de seu merca-
do, deu conta que ainda existem trés milhdes de clientes

potenciais somente no Nordeste.

Com relagao a identificacido das principais limitagcdes para a

expansao do microcrédito, constatou-se, a partir das entrevistas, que

nas regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste foram principalmente des-

tacadas:

a)

problemas culturais ou de expectativa, sendo colocado que,
muitas vezes, o empreendedor preferiria ndo crescer, para
nao ter que se endividar; quanto menos educado o cliente,
maior receio teria em tomar crédito; inexisténcia de predis-

posicao da demanda em tomar crédito;
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b) inadimpléncia dos clientes que estariam com nomes ins-
critos no SERASA e SPC;

c) limitacado geografica para expansao (as organizacdes nao
conseguiriam atuar no interior sem incorrer em custos ex-
tremamente elevados);

d) problemas de divulgacéo e marketing (falta de recursos para
divulgacéo);

e) caréncia de recursos financeiros para elaboracédo de no-
vos produtos, tecnologia, pesquisas em prol de maior co-
nhecimento do mercado;

f) existéncia de recursos do governo para microcrédito muito
caros (tanto do BNDES como o do BB e da CEF);

g) inexisténcia de fontes de recursos para ampliacéo de car-
teiras mais baratas, destinadas a estruturagéo da parte fi-
sica da entidade, despesas operacionais correntes em ge-
ral, nos primeiros meses (esta caréncia asfixiaria a entida-
de na origem de suas operacgdes); e

h) existéncia de concorrentes, como financeiras (Losango,
Fininvest) e bancos comerciais (que oferecem crédito indi-
vidual automatico em conta corrente).

Ja nas organizacgdes das regides Sul/Sudeste, foram

identificadas as seguintes limitagdes:

a) auséncia de legislacado apropriada que se traduza em em-
penho real do governo com tributos que incentivem os pe-
quenos empreendedores;

b) problemas de divulgacéo institucional do microcrédito e au-
séncia de estratégias de marketing eficientes (propaganda

suprainstitucional);
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c)

d)

e)

f)

9)

h)

falta de conhecimento financeiro suficiente por parte das
organizagdes de microfinancas;

falta confianca no mercado em geral, o que levaria os cli-
entes de microcrédito a se tornarem conservadores, evi-
tando contrair dividas;

desconfianca da credibilidade dos programas de
microcrédito: foi destacado, em uma entrevista com o ge-
rente da organizacéo, que seria uma questao de status to-
mar financiamento do Banco Itaud, por exemplo, e ndo em
uma organizacao de microcrédito, constituindo um proble-
ma de credibilidade institucional do microcrédito;
incapacidade do cliente de microcrédito se auto-gerenciar:
foi destacada em entrevistas a miopia de clientes que nao
conseguem relacionar investimento e retorno, ndo sepa-
rando a contabilidade familiar da firma, tendendo a nao
conseguir crescer e se tornar inadimplente;

forte presenca do mercado bancario em algumas capitais,
0 que propicia forte concorréncia;

alto grau de endividamento entre os clientes de microcrédito,
gque acabam sendo excluidos dos programas por conta do
nome inscrito no SERASA e SPC; e

sobreposicdo de alternativas de crédito: o cliente seria
despreparado e se perderia em sua estratégia de cresci-
mento, tomando crédito em diferentes instituicbes que nao
agem articuladamente, arruinando-o, pois ndo conseguiria

arcar com suas dividas.
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Avaliagao da Concorréncia

Nas regides Norte/Nordeste/Centro-Oeste, poucas organiza-
¢bes enxergam as financeiras como concorrentes. Varias afirma-
ram que nao consideram factorings concorrentes, pois estariam atu-
ando em outro mercado. Também poucas organizag¢des citaram ins-
tituicées financeiras formais, como CEF, Banco do Brasil (BB) e
Banco daAmazénia S/A (BASA). Foram principalmente destacados
como concorrentes:

a) outras organizacdes de microcrédito e projetos de prefeituras;

b) financeiras (especificamente a Fininvest);

c) bancos financiadores (especificamente CEF, BB e BASA);

d) agiotas; e

e) crediarios e fornecedores dos clientes que aceitam che-

ques de terceiros e, com isso, facilitam o giro do capital.

Da mesma forma, nas regides Sul/Sudeste, ha uma visao
distorcida quanto aos concorrentes do microcrédito, porém as orga-
nizagdes reconhecem de maneira um pouco mais acurada as de-
mais possibilidades de crédito que possuem os clientes do
microcrédito. Também s&o raras as organizagdes que enxergam
factorings como concorrentes. Foram principalmente destacados
como concorrentes:

a) outras organizacdes de microcrédito e projetos de prefeituras;

b) financeiras (especificamente Panamericano, Fininvest, Ca-

ciqgue, Omni, Master);

c) bancos financiadores e bancos comerciais;

d) agiotas;
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e) crediarios e fornecedores dos clientes que aceitam che-
ques de terceiros e, com isso, facilitam o giro do capital;

f) cartdo de crédito;

g) CDC; e

h) PROGER.

Entidades de Microcrédito: sua Visdao das Vantagens e Desvan-

tagens

Os programas de microcrédito tém, entre suas premissas, que
o mercado tradicional de crédito (0 mercado bancario) n&o atende
adequadamente aos segmentos mais pobres, os pequenos empre-
endedores urbanos, o setor informal e os produtores rurais. Para os
praticantes e promotores do microcredito, o sistema bancario brasi-
leiro ndo oferece crédito aos segmentos mais pobres, em parte por
distor¢cdes causadas pelo longo periodo inflacionario, em parte por
fatores que podem resumir-se como um mercado imperfeito por
causa dos altos custos de adquirir informacao sobre clientes peque-
nos. Dessa forma, o mercado de crédito aos pequenos produtores
urbanos e rurais seria um campo vasto, a ser explorado por organi-
zacOes com alto grau de focalizacdo, através de metodologias es-
pecificas para esse segmento.

As organizagdes das regides Norte/Nordeste identificaram as
seguintes vantagens de seus servigcos sobre a de seus concorrentes:

a) qualidade do atendimento;

b) trabalho dos agentes de crédito que funcionam como

orientadores dos clientes; e
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C) preocupacao com sustentabilidade.

As principais desvantagens mencionadas por estas entidades

foram:

a) problema tecnologico das organizagcées de microcrédito
(custo de transacgao de credito, por dependerem de institui-
¢des financeiras formais para operacionalizar boletos e
cobranca);

b) incapacidade financeira para fazer divulgacgao;

C) juros maiores;

d) estrutura limitada para atendimento; e

e) falta de critério para identificar cliente a quem devem ser
destinados os recursos de empréstimo, devido a auséncia
de sistema mais objetivo para classificar crédito.

Ja as organizacgdes das regides Sul/Sudeste identificaram as

seguintes vantagens:

a) qualidade do atendimento (personalizado) e relacionamento
com o cliente;

b) rapidez de liberacao do crédito para o cliente;

c) acompanhamento dos agentes de crédito qualificados;

d) consolidacao de parcerias; e

e) empréstimo se da com base na compreensao da necessi-
dade do cliente, o que valoriza o desenvolvimento econé-
mico do cliente.

As seguintes foram as desvantagens destacadas:

a) incapacidade financeira para fazer divulgacgéao;

b) juros maiores;
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c) imposicéo de garantias (avalista, garantia real, aval solida-
rio, credcheque);

d) custo operacional alto;

e) engessamento legal da organizacéo que a impede de criar
novos produtos; e

f) dependéncia de doagao e de investimento publico.
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Duas linhas de investigacao foram conduzidas de forma inte-
grada. Na primeira, buscou-se qualificar como certas alternativas ao
microcrédito vém atendendo a populacdo de baixa renda e quais
sao as estratégias adotadas por essa clientela. Na segunda, reali-
zou-se uma investigacdo junto a algumas organizacdes de
microcrédito previamente selecionadas, com o objetivo de compre-
ender melhor como suas concepgdes, modelos de gestéo e formas
de atuacéo condicionam seus resultados.

Foram selecionadas 17 organiza¢ées de microcrédito, dentre
as mais importantes do pais. Essas organizacdes foram visitadas
pelos pesquisadores e se submeteram aos seguintes procedimen-
tos:

a) entrevistas qualitativas com os gerentes dos programas de

microcrédito; e

b) dinédmica com grupos de clientes de cada organizagéo.

As entrevistas qualitativas permitiram tracar um quadro sobre
a operacéo do microcrédito no Brasil, uma vez que na selecéo das
organizagdes foram privilegiadas as experiéncias consideradas mais
emblematicas do caso brasileiro. Isso permitiu aprofundar o enten-
dimento das estratégias/limitacdes vislumbradas quanto as possibi-
lidades de ampliagdo da oferta de microcrédito. As informacdes re-
colhidas sobre o desempenho das organizacdes investigadas, se
nao permitiram um recenseamento da clientela atendida pela totali-

dade dos programas no Brasil, que ndo era o objetivo desta pesqui-
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sa, ddo uma idéia aproximada do total da oferta de microcrédito bra-
sileira, pois foram analisados os principais programas em operacao
no pais.

As dindmicas com os clientes, por sua vez, permitiram um
dialogo com quase duas centenas de tomadores de crédito, esforco
até entao inédito, embora ndo houvesse a pretensao de definir amos-
tras estatisticas. O resultado desse primeiro esfor¢co podera nortear
outros trabalhos, dai sim estatisticos, junto as clientelas dos progra-
mas de microcrédito.

Deve-se destacar que coube a cada organizacéo a escolha
dos clientes que participaram das dindmicas de grupos. Tem-se cla-
ro que isso incidiu diretamente nos resultados obtidos, em virtude
da provavel formacgao de grupos de clientes com melhor relaciona-
mento pessoal com a organizacédo, com um melhor histérico de ope-
racoes etc. As conclusdes que foram tiradas desse dialogo foram
ponderadas por esses fatores, que serviram, na verdade, para refor-
car algumas de nossas conclusées.

Como havia a preocupacgado em contemplar as diferencgas re-
gionais, adotou-se um critério de distribuicdo regional para a esco-
Iha das organiza¢des que seriam visitadas, sendo que nove delas
atuam nas regides Sul/Sudeste e oito nas regides Norte/Nordeste/

Centro-Oeste, conforme as indicagdes no mapa abaixo:
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Organizagodes de Microcrédito Visitadas

CEPAE-PA

CEPAE-MA

CEPAE-RN

CEPAE-PE

CEPAE-SE
[ Banco da Mulher ]

CEPAE-DF FEAP
—Hislrec
CEPAE-RS SP Confia

BP Sto André

Banco do Povo de Santo André: O Crédito Solidario
Data da criacdo: 04/1998

Municipio: Santo André

Microcred S/A — Sociedade de Crédito ao Microempreendedor
Data da criagdo: 08/1999

Municipio: Sao Paulo
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Centro de Apoio aos Pequenos Empreendimentos - CEAPE/PE
Data da criagcao: 06/1992

Municipio: Recife

Instituicdo Comunitaria de Crédito Blumenau Solidariedade -ICC
Blusol
Data da criagao: 08/1997

Municipio: Blumenau

Associacao para o Desenvolvimento da Mulher do Estado da
Bahia - Banco da Mulher - Bahia
Data da criagao: 07/1989

Municipio: Salvador

Associacao Civil Ideal RioCred
Data da criagcao: 08/1998

Municipio: Rio de Janeiro

Banco do Nordeste do Brasil S/A
Data da criagao: 01/1997

Municipio: Fortaleza
Centro de Apoio aos Pequenos Empreendimentos - CEAPE/RN

Data da criagao: 10/1989

Municipio: Natal
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Centro de Apoio aos Pequenos Empreendimentos - CEAPE/SE
Data da criagao: 10/1991

Municipio: Aracaju

Centro de Apoio ao Pequeno Empreendedor - CEAPE/MA
Data da criagcao: 03/1989

Municipio: Sao Luis

Centro de Apoio aos Pequenos Empreendimentos do Estado do
Rio Grande de Sul - CEAPE/RS ANA TERRA
Data da criagcao: 02/1987

Municipio: Porto Alegre

Fundo de Apoio ao Empreendimento Popular - FEAP / Banco do
Povo de Juiz de Fora
Data da criagcao: 06/1997

Municipio: Juiz de Fora

Instituicdo Comunitaria de Crédito PORTOSOL
Data da criagcao: 11/1995

Municipio: Porto Alegre

Centro de Apoio aos Pequenos Empreendimentos do DF -
CEAPE/DF
Data da criagcao: 11/1991

Municipio: Distrito Federal
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Centro de Apoio aos Pequenos Empreendimentos - CEAPE/PA
Data da criagcao: 12/1994

Municipio: Belém

Rétula - Sociedade de Crédito ao Microempreendedor
Data da criagcao: 08/1999

Municipio: Leopoldina

Especialistas e Players do Sistema Financeiro Entrevistados

Julio Shinohara

Diretor de Marketing e Relagées com o Mercado da empresa Grupo
Unidos, respondendo pelas pesquisas que a empresa realiza. O
Grupo Unidos é a maior empresa de cobrancga do pais. Esta presen-
te em 1.100 municipios, com mais de 19 milhdes de titulos cobra-

dos ao ano.

Fernando Nogueira da Costa

Professor de Economia Financeira da UNICAMP.

Alberto Borges Matias
Professor da FEA-USP. Sua consultoria, a ABM, atua junto a ban-
cos, financeiros e cooperativas de crédito. Seus trabalhos subsidi-
am o ranking de bancos de algumas publicacdes. Foi diretor e ainda
€ socio da Austin Assis.
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Nilton Ferreira da Silva e Luiz Maciel de Lima Filho

Diretores e proprietarios da empresa Sorocred. A Sorocred é uma
empresa administradora de cartdes de crédito com forte atuagao
na regido de Sorocaba e no eixo Sorocaba - Campinas, cidades do
interior do Estado de Sdo Paulo. A Sorocred tem 12 anos de existén-
cia (fundada em 1990) e aproximadamente 1.500.000 cartdes emiti-
dos. Noinicio, a Sorocred era uma empresa de prestacao de servi-
cos financeiros, que criou um cartdo de fidelidade, associado a uma

financeira especializada em populacéo de baixa renda.

Marden Marques Soares
Consultor do DEORF, do Banco Central do Brasil, e membro do Con-

selho Consultivo do Projeto.

A equipe da pesquisa

Diretor Responsavel: Jaime Mezzera, Diretor Adjunto da OIT

Consultor Principal: Ivan Guimaraes, Consultor do Projeto

Pesquisadores:
Franco de Matos
Marco Antonio de Oliveira

Maria Izolina
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Entrevistadores:
Cristiane Kerches Leite

Déborah Moreira

Auxiliar de Pesquisa

Violeta Caldeira
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Glossario

ANFAC - Associacdo Nacional de Factorings

BACEN - Banco Central do Brasil

BB - Banco do Brasil

BID - Banco Interamericano de Desenvolvimento

BNB - Banco do Nordeste do Brasil

BNDES - Banco Nacional de Desenvolvimento Econémico e
Social

CDC - Credito Direto ao Consumidor

CEAPE - Centro de Apoio ao Pequeno Empreendimento
CEF - Caixa Econémica Federal

CP - Crédito Pessoal

FGTS - Fundo de Garantia por Tempo de Servico

IBGE - Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica

MC - Microcrédito

OIT - Organizacéo Internacional do Trabalho

ONG - Organizacao Nao-Governamental

PNUD - Programa das Nacdes Unidas para o Desenvolvimento
PROGER - Programa de Geracédo de Emprego e Renda
SCM - Sociedade de Crédito ao Microempreendedor
SEBRAE - Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas

SFP - Setor Financeiro Privado

SINE - Sistema Nacional de Emprego
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