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1. Introducéo

O Banco do Nordeste do Brasil contratou o Centro de Politicas Sociais da
Fundacdo Getulio Vargas (CPS/IBRE/FGV) para analisar quantitativa e
qualitativamente os resultados do programa CrediAmigo sobre seus clientes, como parte
de um estudo mais abrangente que visa a dimensionar o mercado presente e potencial do
microcrédito urbano para orientar as estratégias de expansao do CrediAmigo, mediante
processamento de bases de dados do préprio programa, de outras bases de microdados e
da realizagéo de entrevistas de campo com clientes e gestores, nas quais, impactos na
visdo dos beneficiarios e no desenho institucional do programa sao avaliados.

A expansdo do programa a partir da Regido Nordeste a comecar pelas
comunidades de baixa renda do Rio de Janeiro como Rocinha, Maré e Complexo do
Alemdo é resultado de uma trajetoria iniciada a partir de 1997. O CrediAmigo atingiu
neste periodo indicadores significativos em termos de alcance e profundidade do
microcrédito, com mais de dois tercos do mercado doméstico de credito produtivo
popular, bem como impacto nos clientes e retorno institucional. O CrediAmigo €é auto-
sustentavel, isto é, ndo depende de beneficios fiscais, gerando lucro de 50 reais ano por
cliente, mesmo usando o custo de oportunidade de juros de mercado para compor seu
funding. O programa tem suficiéncia operacional (suas receitas sdo superiores as suas
despesas) mesmo praticando juros para os clientes abaixo de outras instituicbes que
atuam no segmento. Dados de nossa pesquisa anterior, que informaram o livro

Microcrédito: O Mistério Nordestino e 0 Grameen Brasileiro? lancada no &mbito do

presente projeto, mostraram que houve aumento no desempenho dos negdcios dos
clientes do CrediAmigo, em termos de valores reais de faturamento, custos, lucro,
capacidade de pagamento e consumo. O crescimento do lucro operacional foi de 30.7%;
lucro bruto, 35.1%; média do ativo total de um cliente, 18.1%; retorno sobre o

investimento aumentou de 4.4% para 4.8%.

Nesse sentido, o programa de microcrédito produtivo orientado do Banco do
Nordeste do Brasil tem recebido merecido reconhecimento por seus resultados recentes

— como, por exemplo, ganhou em 2008 entre todas as instituicdes latino-americanas o

2 Neri, M. (org.), Rio de Janeiro, Editora FGV, 2001.
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prémio Exceléncia em Microfinangas (como “instituicdo regulada™ que corresponde ao

prémio de microcrédito) concedido pelo Banco Inter-Americano de Desenvolvimento,

nos segu intes termos:

“CrediAmigo won the IDB’s award for excellence in microfinance for regulated
institutions. The program run by state-owned Banco do Nordeste has more than
340,000 clients across Brazil’s poorest region. CrediAmigo’s success has encouraged
other Brazilian banks to start microfinance programs. As a socially and economically
responsible lender, CrediAmigo has established an ombudsman’s office to deal with
clients” concerns and complaints.”

Assim, seu excelente desempenho quanto a indicadores financeiros é inconteste.
Para que se aprenda com sua experiéncia, é preciso saber, no entanto, como se chegou
até aqui: em que condicbes se desenvolveram e fatores que colaboraram para o seu
sucesso. Além disso, cabe inquirir qual o ganho e o custo do programa para 0S seus
clientes, sabidamente, atores excluidos do sistema financeiro por sua baixa renda,
vulnerabilidade e informalidade, que gera dificuldades no campo das garantias. Tudo
isso sera inicialmente abordado com o que provavelmente constitui a base de
microdados mais completa sobre microcrédito no pais. Primeiro, por se tratar de um dos
dois maiores programas de microcrédito da América Latina perfazendo um total de mais
de 400 mil clientes em dezembro de 2008. A base acompanha balancos e
demonstrativos de resultados completos dos mesmos negdcios ao longo de longos
intervalos de tempo atingindo no caso dos clientes mais antigos mais de uma década
desde o primeiro registro com mais quatro observacdes anuais para 0s anos de 2005 a
2008. O fato da base também incluir dados de estoques de ativos e de fluxo de despesas
e rendas familiares permite calcular a riqueza liquida (real net worth) e capacidade de
emancipacdo da pobreza das pessoas fisicas e juridicas de maneira integrada.
Finalmente, a base permite estudar as conexdes de resultados de clientes do
CrediAmigo com o Bolsa-Familia identificando sinergias entre eles. A base de dados
com dispositivos interativos de acesso esta disponivel no site do projeto na internet.

Além de aspectos quantitativos, o presente estudo pretende revelar o que 0s
indicadores objetivos ndo revelam - a saber: aspectos qualitativos inerentes ao arranjo
institucional do programa, sua dindmica operacional e as percepc¢des de impactos por
seus clientes. Isto € feito por meio de entrevistas com beneficiarios e stakeholders do
CrediAmigo. O site do projeto também apresenta uma amostra de videos destas
entrevistas com links neste relatdrio. O trabalho coloca a seguinte questdo: quais sao 0s

$ Em http://www.iadb.org/news/detail.cfm?Language=English&id=4758
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caminhos a frente do CrediAmigo? Daremos especial destaque a estratégias e acbes para
ofertar crédito produtivo a populacdo de renda mais baixa, isto inclui avaliacdo do
projeto Comunidade que corresponde a um Banco Comunitério (Village Bank) iniciado
em 2005 assim como a andlise das relagdes entre a clientela dos diversos produtos do
CrediAmigo e o Bolsa-Familia.

O plano do trabalho € o seguinte: a segunda secdo tratard do marco regulatério
do microcrédito e outros aspectos relevantes externos ao CrediAmigo. A se¢do trés
tracara os principais elementos do atual desenho institucional do programa. A quarta
secao analisard a evolucdo dos clientes do CrediAmigo segundo indicadores de fluxo,
estoque, bem como explorard conexdes com o Bolsa-Familia. A se¢do seguinte
apresentara resultados de avaliacdo de impacto do programa comparando com grupos de
controle construido as partir de bases externas, colocando-0s em perspectiva com a crise
atual (2009). O capitulo seis abordara o desenho institucional do Comunidade, fazendo
as distingdes deste produto dentro da carteira do programa. As diferencas de perfis de
clientes e empreendimentos e de performance dos produtos mais tradicionais e aqueles
associados ao Comunidade s&o tratadas na secdo sete. As sec¢des seguintes analisardo o
impacto qualitativo do programa nos clientes, empreendimentos, comunidades e
familias — segundo indicadores sob a Otica dos clientes, principais stakeholders. A
ultima secdo tracard algumas conclusdes e fard consideracdes sobre as perspectivas
futuras do CrediAmigo.
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2. Funding e Ambiente Regulatério

Inicialmente € pertinente falar de elementos externos ao desenvolvimento do
programa, mas que o moldaram de alguma forma. A lei 9790/99 criou a figura juridica
da OSCIP - Organizacdo da sociedade civil de interesse publico que abarcou as

organizagBes que operam o microcrédito. O Instituto Nordeste Cidadania, que

operacionaliza o CrediAmigo, configura-se como uma OSCIP. Cabe esclarecer que tais
organizacOes ndo estdo sujeitas a lei da Usura, podendo praticar juros conforme o teto
da lei que instituiu 0 PNMPO (abaixo), de 4%.

Em 2003, a Lei 10735, além de qualificar quem seria o tomador de recursos,

também determinou que

Art. 1o - Os bancos comerciais, 0s bancos multiplos com carteira comercial, a
Caixa Econbmica Federal, bem como as cooperativas de crédito de pequenos
empresarios, microempresarios ou micro-empreendedores e de livre admissao
de associados manterdo aplicada em operacGes de crédito destinadas a
populacdo de baixa renda e a micro-empreendedores parcela dos recursos

oriundos dos depositos a vista por eles captados (...).

A Resolucdo 3.109, de 24 de julho de 2003 direcionou 2% do depdsito a vista
para aplicacdo em operaces de microcredito - atendidas as condicOes referentes ao
perfil do tomador (baixa renda, entre outras). Desta feita, ampliaram-se 0s recursos
disponiveis para programas de microcredito — ainda que sua operacionalizagdo néo seja

tdo simples assim.

Posteriormente, O Programa Nacional de Microcrédito Produtivo Orientado -
PNMPO foi instituido pela Lei 11.110, de 25 de abril de 2005 com o objetivo de
repassar recursos para a pratica do microcrédito produtivo orientado, incentivando a
geracdo de trabalho e renda entre microempreendedores (até os informais), a0 mesmo
tempo em que ofereceu apoio técnico as instituicGes de microcrédito. Diversas
regulamentagfes se seguiram a este documento, definindo, por exemplo, o teto de renda
brutal anual para a qualificacdo de um micro-empreendedor. Também esta lei
direcionou os fundos provenientes do Fundo de Amparo ao Trabalhador e da parcela

dos depdsitos a vista, nos termos da lei 10.735/2003.

Em vistas destes novos aspectos legais, fica assim desenhada a possibilidade

para as organizacOes de microcrédito:
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“As instituicdes financeiras atuardo no PNMPO por intermédio das instituicbes de
microcredito produtivo orientado, por meio de repasse de recursos, mandato ou
aquisicéo de operacdes de crédito que se enquadrarem nos critérios exigidos pelo
PNMPO.”*

No sentido da nova legislacéo, as instituicdes financeiras operadoras tais como
institui¢ces publicas federais tém acesso a recursos do FAT; e os bancos publicos e
privados tém acesso aos recursos do direcionamento dep0sitos a vista. Tais recursos sao
passados as instituicbes de microcrédito produtivo orientado tais como OSCIP, agéncias

de fomento, sociedades de crédito ao micro-empreendedor e cooperativas de crédito.

Consequentemente, a partir de junho de 2006, todas as operacdes do Crediamigo
foram contratadas pelo PNMPO aumentando a disponibilidade de “recursos no mercado
financeiro para lastrear suas operacOes de credito com custos de captacdo bastante

competitivos™.

*Em
http://www.fazenda.gov.br/spe/publicacoes/reformasinstitucionais/apresentacoes/Microcredito_Microfina
ncas_do_Gov_Lula_01-09-05.ppt#394,40,Apresentacdo www.fazenda.gov.br (publicacdes) Legislacdo
(Leis, Decretos) e Regulamentacdo (Resolucdes do CMN e Codefat) www.fazenda.gov.br/spe
(publicac@es) (Microcrédito e microfinancas).

> Relatério do CrediAmigo, 2008.
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3. Desenho Institucional do CrediAmigo

O arranjo institucional é o aspecto diferencial do CrediAmigo, pois como se vera
adiante, este lanca mdo da infra-estrutura e filosofia de um banco publico de
desenvolvimento, operando com incentivos privados e juros mais baixos que outras
taxas disponiveis no mercado mas sustentaveis. Esse arranjo institucional é resultado
também do proprio ambiente regulatério que, nos ultimos anos, mudou bastante com a

introducao de legislagdo voltada ao incentivo do microcrédito, conforme a ultima secao.

O programa CrediAmigo insere-se na missdo do Banco do Nordeste de
“promover o desenvolvimento sustentavel da Regido Nordeste do Brasil por meio de
financiamento e suporte a capacitacdo técnica dos agentes produtivos regionais” na

medida em que cumpre a definicdo de programa de microcrédito produtivo orientado.

O CrediAmigo possui gestdo, planejamento estratégico e operacionalizacdo
financeira bem distintas dentro da estrutura do Banco do Nordeste, embora a
experiéncia deste seja aproveitada em sua plenitude. Porém, tal separacdo é necessaria
visto que o CrediAmigo nédo se restringe a um produto do Banco, mas configura-se
como verdadeiro programa dentro deste, com perspectivas de longo prazo. De fato, foi
criada uma Area de Microfinanca urbana e micro e pequena empresa, dentro do banco,
com sua propria superintendéncia e geréncias relacionadas (microfinanga e

micro/pequena empresa).

O CrediAmigo foi estabelecido em 1997, com o apoio do Banco Mundial e a
assisténcia técnica da Accion Internacional, mas acima de tudo em consonéancia com o
projeto maior do Banco do Nordeste, garantindo-se assim 0 necessario apoio
institucional interno ao projeto. Ndo s6 o apoio externo da Accion, CGAP e Banco
Mundial, mas, em grande medida, as transformac6es no ambiente regulatério do setor
do microcrédito ajudaram a moldar o desenvolvimento institucional do CrediAmigo que
veremos a seguir. Uma vez langadas as bases institucionais, o programa piloto iniciou-
se com cinco agéncias, e conforme relato do préprio Banco Mundial:

“CrediAmigo's first major challenge occurred in May 1998, when BN
management decided to expand the program to 46 more branches throughout the
Northeast. Insufficient support systems, loan officer and branch manager training, and
emphasis on rapid growth resulted in a rapid deterioration in the quality of the loan
portfolio. The President of BN instructed all managers to reduce or stop new

microfinance lending until arrears were brought under control and loan officers
retrained. The rapid expansion cost the CrediAmigo program an estimated $3 million in
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loan losses, lost productivity and rehiring and retraining costs. However, the
experience did provide an important example of the dangers of over-rapid expansion
and setting of ambitious growth targets without sufficient controls and attention to
portfolio quality. CrediAmigo and BN management have focused on reducing overhead
costs, and increasing loan officer productivity and portfolio quality through training,
incentives and better monitoring, a process which is being supported by technical
assistance from CGAP and ACCION, Intl.”

A estratégia de crescimento do CrediAmigo, ap0s 0s ajustes a sua carteira acima
mencionados, foi de expansdo rapida para aumento de capilaridade e, por conseguinte,
de escala. Em outras palavras, o crescimento do CrediAmigo requereu alto investimento
aliado a consideravel risco e retorno demorado. Portanto, até o seu “break even point”
que ocorreu por volta de 2001, foi primordial ter o acesso tanto a assisténcia técnica da
renomada Accion e CGAP, quanto aos fundos do Banco Mundial e do préprio Banco do
Nordeste, para superar o periodo inicial (principalmente entre 1997 e 1998) de custos
altissimos ainda face a uma carteira incipiente, que os dados relativos a eficiéncia

operacional abaixo revelam:

Eficiéncia Operacional:
Custos administrativos sobre média da carteira de empreéstimos

Dez Dez Dez | Dez Dez Dez Dez | Dez Dez Dez
97 98 99 00 01 02 03 04 05 06

527% | 183% | 51% | 43% | 38% | 36% | 29% | 25% | 23% | 22%

Fonte: Banco Mundial.

Outros ajustes importantes foram feitos ao desenho institucional do CrediAmigo.
O principal deles, pode-se dizer, e que se sustenta até hoje, € a divisdo de tarefas para a
operacionalizacdo do programa. Primeiramente, era necessaria a contratacdo de pessoal
especializado para tanto. De fato, o microcrédito requer uma abordagem bem diferente
do relacionamento tradicional banco-cliente porque seus clientes ndo tém cultura
financeira, entendida como sistemas e controles formais; precisam de orientacdo quanto
aos seus negocios antes de contrair 0 empréstimo; e, mais importante, ndo possuem
garantias para o empréstimo. Em suma, a abordagem do microcrédito requer contato
direto intenso do assessor de crédito com os clientes visando a formagdo de grupos
(como substituicdo aos colaterais tradicionais) — uma expertise social que o Banco do
Nordeste houve por bem delegar ao Instituto Nordeste de Cidadania, ao passo que
reteve a definicdo de diretrizes estratégicas, conforme se esclarece em seu documento,
bem como decidir a respeito do crédito a ser concedido e definir os produtos e servigos

e 0 processo metodoldgico. J& o Instituto Nordeste Cidadania (uma OSCIP) é
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responsavel pela selecdo e contratacdo de pessoal, operacionalizacdo de servigos,

monitoramento do processo.

Essa nova categoria de parceria acelerou o processo de crescimento do programa
possibilitando a contratacdo rapida de assessores, treinados para uma melhor
consecucdo dos objetivos sociais (e ndo apenas financeiros) do programa. Seu
treinamento inclui aprendizado sobre a politica de crédito, mas, primordialmente,
vivéncia pratica com acompanhamento das a¢cdes no campo, antes de assumirem a sua

prépria carteira.

A figura do assessor é, absolutamente, chave para o funcionamento da
engrenagem que comegca na diretoria do Banco do Nordeste e passa por seu ambiente de
micro-financas, antes de chegar ao tomador do empréstimo. O assessor opera na
aproximagéo inicial com os clientes - geralmente, em suas comunidades - conhecendo-
Ihes e avaliando-lhes o perfil e esclarecendo dividas sobre o funcionamento do
microcrédito. Ai se inicia um relacionamento que vai se estender até o pagamento da
ultima parcela do emprestimo e, com alguma sorte, para além deste ponto, com

possiveis renovagoes.

O assessor torna-se a face do banco junto aos clientes, mas vai, além disso, como
se vera na se¢do seguinte. O que cabe ressaltar aqui € a Idgica, tradicionalmente, privada
em que o CrediAmigo opera ao oferecer incentivos aos assessores para a consecucao de
metas de produtividade. De fato, os assessores percebem uma remuneracdo fixa, que
respeita um plano de cargos e salarios, e uma remuneragdo por desempenho de acordo
com sua produtividade. A alta produtividade dos assessores indica que o CrediAmigo
encontra-se em expansao, tendo se intensificado com a criagcdo do CrediAmigo

Comunidade:

Grafico #1. Evasao e Clientes Novos:

Fonte: CrediAmigo.
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4. A Evolucéo dos Clientes do CrediAmigo

A base de microdados do CrediAmigo fornece diversos ingredientes que um
pesquisador empirico poderia almejar. Primeiro, pelo tamanho de sua amostra de 488
mil clientes em dezembro de 2008. A base acompanha balangos e demonstrativos de
resultados completos dos mesmos negécios ao longo do tempo incluindo a primeira
observagdo que data, no caso dos clientes mais antigos, mais de uma década desde o
primeiro registro e mais quatro observac@es anuais para 0s anos de 2005 a 2008. A base
inclui dados de estoques de ativos e de fluxo de despesas e rendas familiares permite
calcular a riqueza liquida e capacidade de emancipacao da pobreza das pessoas fisicas e

juridicas de maneira integrada.
4.1 Indicadores de Fluxo

A evolucdo temporal demonstra uma tendéncia crescente do CrediAmigo
atender a clientes de renda inicial cada vez mais baixa, conforme a tabela abaixo ilustra,
quando olhamos o lucro anterior a operagdo de entrada inicial no programa dos clientes
ativos em 2008. Por exemplo, o lucro bruto inicial de alguém que entrou em 2004 no
programa era R$ 1261, caindo 13,1% em termos reais até 2008, quando o lucro de
entrada passa para 1097 reais. Conseqgiientemente, conforme se poderia esperar o lucro
em 2008 daqueles que entram depois também seja menor. Entretanto, como a mesma
tabela ilustra o diferencial entre o lucro de entrada e o de 2008 cresce a medida que
voltamos ao ano de entrada. Ou seja, quanto maior o tempo de permanéncia da clientela
no programa maior o ganho de lucro. Por exemplo, aqueles que entraram em 2003
tiveram um ganho de 82% no lucro em relagdo a 2008, enquanto 0s que entraram em
2008 tiveram um ganho de 13,84% em relagdo a ultima observagdo no mesmo ano. Em
termos gerais hd um ganho entre 11 e 14 pontos de porcentagem no lucro por ano de
permanéncia adicional no programa. Entre toda a clientela ativa em 2008 o ganho de

lucro bruto observado até a data foi de 42,51%.
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CLIENTES DO CREDIAMIGO - 2008

LUCRO BRUTO

OPERACAO INICIAL

EM 2008 var (%)

ANO LUCRO

TOTAL 1212 1727 42,51
2008 1097 1249 13,84
2007 1143 1449 26,73
2006 1188 1667 40,36
2005 1240 1874 51,09
2004 1292 2110 63,37
2003 1261 2296 82,03
ANTES 2003 1500 2635 75,64

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados do CrediAMIGO

Resultados qualitativamente semelhantes foram observados para todos os

conceitos operacionais dos negocios: reducdo da escala dos clientes iniciais e aumento

cumulativo do tamanho do neg6cio a medida que os clientes permanecem no programa.

CLIENTES DO CREDIAMIGO - 2008

RECEITAS OPERACIONAIS

OPERACAO INICIAL

EM 2008 var (%)
ANO INICIAL
TOTAL 3157 4363 38,20
2008 2729 3088 13,15
2007 2865 3583 25,06
2006 3077 4179 35,79
2005 3282 4754 44,86
2004 3472 5391 55,27
2003 3384 5853 72,97
ANTES 2003 4249 6902 62,43
CLIENTES DO CREDIAMIGO - 2008
CUSTOS OPERACIONAIS
OPERACAO INICIAL EM 2008 var (%)
ANO INICIAL
TOTAL 185 245 32,39
2008 152 163 6,76
2007 162 198 22,21
2006 166 232 39,31
2005 172 265 54,02
2004 186 312 67,92
2003 191 340 77,99
ANTES 2003 323 409 26,59
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CLIENTES DO CREDIAMIGO - 2008
LUCRO OPERACIONAL

OPERACAO INICIAL EM 2008 var (%)
ANO INICIAL
TOTAL 1037 1482 42,94
2008 945 1086 14,98
2007 981 1251 27,48
2006 1021 1435 40,53
2005 1068 1608 50,62
2004 1106 1798 62,60
2003 1071 1956 82,75
ANTES 2003 1257 2226 77,03

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados do CrediAMIGO

Por sua vez, quando comparamos 0 crescimento das despesas familiares o

crescimento tende a ser inferior ao de receitas e aos dois conceitos de lucro utilizados.

CLIENTES DO CREDIAMIGO - 2008
OUTRAS DESPESAS FAMILIA

OPERACAO INICIAL EM 2008 var (%)
ANO INICIAL
TOTAL 334 470 40,56
2008 339 355 4,77
2007 346 376 8,69
2006 354 404 14,23
2005 348 424 22,05
2004 337 451 34,02
2003 334 470 40,56
ANTES 2003 334 470 40,56

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados do CrediAMIGO
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4.2 Indicadores de Estoque

A comparacao da evolucdo do Ativo Total das pessoas juridicas e fisicas: Ativo
Circulante e os Ativos Familiares mostra um crescimento de ambos 0s conceitos sendo

superior no caso dos conceitos associados as pessoas juridicas.

CLIENTES DO CREDIAMIGO 2008

ATIVO TOTAL

OPERACAOQO INICIAL EM 2008 var (%)
ANO INICIAL
TOTAL 23299 29682 27,40
2008 22745 23619 3,84
2007 22712 25389 11,79
2006 22257 27574 23,89
2005 22616 30724 35,85
2004 22860 35347 54,63
2003 22860 35347 54,63
ANTES 2003 27753 44257 59,47
CLIENTES DO CREDIAMIGO 2008

ATIVO CIRCULANTE

OPERACAOQO INICIAL EM 2008 var (%)
ANO INICIAL
TOTAL 4036 6096 51,02
2008 3404 3887 14,21
2007 3650 4710 29,03
2006 3858 5717 48,16
2005 4079 6683 63,84
2004 4273 7951 86,06
2003 4273 7951 86,06
ANTES 2003 5849 10658 82,23
CLIENTES DO CREDIAMIGO 2008

ATIVO DA FAMILIA

OPERACAOQO INICIAL EM 2008 var (%)
ANO INICIAL
TOTAL 14129 17519 23,99
2008 14940 15327 2,59
2007 14568 15732 7,99
2006 13794 16284 18,05
2005 13829 17694 27,94
2004 13586 19826 45,93
2003 13165 20509 55,78
ANTES 2003 13125 23651 80,20

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados do CrediAMIGO
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4.3 Bolsa Familia e CrediAmigo

A base de microdados do CrediAmigo permite estudar as conexdes entre 0s
resultados de clientes do programa com o Bolsa Familia, identificando as sinergias.
Apresentamos abaixo a comparacgdo entre a posicdo inicial dos clientes em todos 0s
anos de entrada e a ultima posicdo de 2008 para o total e para aqueles que séo
beneficiarios do Bolsa-Familia. Os clientes do Bolsa-Familia apresentam indicadores
dos empreendimentos iniciais e finais menores em termos de fluxo reais que o do
conjunto de clientes. Por outro lado, os beneficiarios do Bolsa-Familia apresentam
ganhos percentuais de itens ligados aos negdcios como receitas, custos e conceitos de
lucro superiores ao total de clientes do programa (ambos ativos em 2008). Ja, as
despesas familiares apresentam crescimento menor nos beneficiarios do Bolsa-Familia,
0 que sugere maior tendéncia de acumulagdo de capital produtivo pelos clientes do

programa.

CLIENTES DO CREDIAMIGO - 2008
Giro Solidario e Investimento Fixo
DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

RESULTADOS EM
INICIAL 2008

var (%)

RECEITAS OPERACIONAIS |3157,00 4362,83 38,20

LUCRO BRUTO 1211,58 1726,63 42,51
CUSTO OPERACIONAL 185,04 244,97 32,39
LUCRO OPERACIONAL 1036,58 1481,66 42,94
DESPESAS FAMILIARES 346,88 408,38 17,73

CLIENTES DO CREDIAMIGO - 2008
E BENEFICIARIOS BOLSA-FAMILIA
Giro Solidario e Investimento Fixo
DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

RESULTADOS

EM 2008 var (%)
INICIAL

RECEITAS OPERACIONAIS | 2172,84 3057,09 40,70

LUCRO BRUTO 875,41 1261,30 44,08
CUSTO OPERACIONAL 101,14 143,42 41,80
LUCRO OPERACIONAL 779,71 1117,88 43,37
DESPESAS FAMILIARES 293,82 341,67 16,29

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados do CrediAMIGO
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A comparacdo analoga a anterior (antes da entrada no CrediAmigo e na Gltima
observacdo de 2008) no caso dos Ativos Totais e Ativos Familiares revela um

diferencial de acumulacdo ainda mais favoravel aos clientes do Bolsa Familia.

CLIENTES DO CREDIAMIGO - 2008

ATIVO TOTAL

OPERACAO INICIAL EM 2008 var (%)
ANO LUCRO
TOTAL 23299 29682 27,40
2008 22745 23619 3,84
2007 22712 25389 11,79
2006 22257 27574 23,89
2005 22616 30724 35,85
2004 22860 35347 54,63
2003 22860 35347 54,63
ANTES 2003 27753 44257 59,47

CLIENTES DO CREDIAMIGO - 2008
ATIVO TOTAL
BENEFICIARIOS DO BOLSA-FAMILIA

OPERACAOQO INICIAL EM 2008 var (%)
ANO INICIAL
TOTAL 13308 17621 32,41
2008 12875 13608 5,69
2007 12765 14844 16,29
2006 13215 17407 31,73
2005 14242 20493 43,89
2004 13880 23025 65,88
2003 13007 24139 85,59
ANTES 2003 14993 26367 75,87

CLIENTES DO CREDIAMIGO - 2008
ATIVO DA FAMILIA

OPERACAO INICIAL EM 2008 var (%)
ANO LUCRO
TOTAL 14129 17519 23,99
2008 14940 15327 2,59
2007 14568 15732 7,99
2006 13794 16284 18,05
2005 13829 17694 27,94
2004 13586 19826 45,93
2003 13165 20509 55,78
ANTES 2003 13125 23651 80,20
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CLIENTES DO CREDIAMIGO - 2008

ATIVO DA FAMILIA

BENEFICIARIOS DO BOLSA-FAMILIA

OPERACAO INICIAL EM 2008 var (%)
ANO LUCRO
TOTAL 8893 11373 27,89
2008 8893 11373 27,89
2007 8796 9854 12,03
2006 8920 11201 25,58
2005 9479 12792 34,95
2004 9127 14169 55,24
2003 8428 14725 74,71
ANTES 2003 8150 15866 94,66

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados do CrediAMIGO

Em suma, em termos de resultados quantitativos do ponto de vista dos clientes,

estes apresentam um desempenho crescente com o tempo de permanéncia no programa.

O programa se revela cada vez mais focalizado ao captar clientes nas empresas de

segmentos de menor porte. No caso da comparacdo do total de clientes do programa

com aqueles que também sdo beneficiarios do Bolsa Familia (em 2008), os ultimos

apresentam maior tendéncia a crescer. Na nossa avaliacdo quantitativa o desafio maior

do programa € chegar as pessoas de menor renda mantendo a sustentabilidade do

programa e de sua clientela. Em 2005, apontando na direcdo de um puablico de menor

renda, foi lan¢ado o produto Comunidade.
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5. Avaliacao de Impacto nos Clientes do CrediAmigo

A Editora da Fundagdo Getulio Vargas lancou no ambito o livro “Microcrédito,
0 Mistério Nordestino e o Grameen Brasileiro: Perfil e Performance dos Clientes do
CrediAmigo” que avalia os desafios brasileiros do microcrédito e daquele que é o maior
programa em operac¢do no pais. O Crediamigo atua no mercado urbano nordestino e
detém mais de 2/3 do mercado nacional de crédito produtivo popular direcionado.

Apresentamos aqui alguns resultados adicionais para além do livro, colocando
em perspectiva a crise atual. O fato de estarmos em crise crediticia ndo implica que
qualquer acdo publica na &rea serd bem vinda, € preciso separar o joio do trigo, o que
alias, é a alma do crédito.

Um requisito para a avaliacdo do Crediamigo €é usar referéncia externa. E preciso
comparar o desempenho dos clientes do programa com o de um grupo de controle local,
pois a economia brasileira, e a nordestina em particular, apresentaram crescimento
acima da média nacional até a pouco. Optou-se como controle, as unidades de
trabalhadores por conta propria e empregadores da Pesquisa Mensal do Emprego
(PME/IBGE). A PME e o Crediamigo permitem o acompanhamento dos mesmos
individuos, empresas e familias ao longo do tempo. A analise esta restrita aqui a Grande
Salvador e a Grande Recife entre 2005 e 2006. Foram analisados os movimentos
relativos das seguintes variaveis de desempenho: i) o lucro do microempresario no
negocio; ii) mudanca de classe econémica familiar do empresario. A comparacao entre
individuos semelhantes com e sem acesso a crédito nos permite detectar impactos do
microcrédito sobre ascensdo entre classes de renda familiar, do lucro dos pequenos
negocios e da probabilidade de trabalhadores por conta propria se tornarem

empregadores (este ultimo apresenta resultados semelhantes, ndo enderecados aqui).

Um primeiro conceito de desempenho empresarial que a PME oferece € o lucro
bruto, captado através do conceito de renda do trabalho de empregadores e de unidades
por conta prdpria. A analise controlada pelas caracteristicas colocadas a partir de
equacOes mincerianas de lucro com dummies interativas de periodo e amostra revela um
diferencial de desempenho habitual de 7,7% dos clientes ativos do CrediAmigo vis-a-
vis outras unidades cobertas pela PME com atributos socioecondmicos comparaveis.
Cabe lembrar que esses resultados se referem as unidades produtivas situadas nas
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grandes metropoles nordestinas, a melhora absoluta dos clientes do CrediAmigo fora

das metropoles, onde o crédito é mais escasso, foi 600% superior.

O diferencial de desempenho de lucro bruto crescente das clientes em relacédo
aos clientes do CrediAmigo cai 3,9% a favor delas, ja no caso da PME o diferencial de
género aumentou 7,8%. Em suma, enquanto o diferencial de lucros entre mulheres e
homens aumenta no caso da amostra da PME, cai no caso dos clientes do CrediAmigo,
reforcando a interpretacdo das microfinangas como um instrumento para a diminuicéo
das desigualdades trabalhistas associadas a género. Heuristicamente, o microcrédito, em
geral, e o CrediAmigo, em particular, funcionam como fonte de financiamento da
chamada revolucdo feminina ora em curso. Apesar de serem 1/3 dos microempresarios
urbanos nordestinos, as mulheres sdo 2/3 dos clientes do CrediAmigo. A metodologia
de grupo solidario, o foco e o retorno maiores obtidos pelas mulheres, a exemplo do

Grameen Bank, consagram o CrediAmigo no cenario do microcrédito nacional.

A mobilidade entre classes econdmicas comparando diretamente as familias do
CrediAmigo com as familias da PME mediante um modelo logistico multinomial
ordenado € usada para responder a pergunta-chave é: com mais acesso a crédito seria
maior a possibilidade de ascensdo econdémica familiar? Neste exercicio, mantendo-se
constante a mesma educacgéo, género, idade, setor de atividade, tamanho de empresa e
metropole de atuacdo, ndo rejeitamos a hipOtese de que, para 0S microempresarios
nordestinos que estavam inicialmente em 2005 nas Classes E, D ou C, 0 acesso ao
CrediAmigo proporcionou maiores probabilidades de progressdo nas escala de classes
econdmicas. Para aqueles que estavam inicialmente na classe A/B o efeito € oposto.

A andlise das transi¢des sem controles no mesmo periodo d& uma melhor pista da
magnitude dos resultados encontrados. Desde a classe E, a probabilidade de ascenséo de classes
econbmicas entre os clientes do CrediAmigo foi de 54.72% contra 38,82% dos
microempresarios. Este resultado ratifica o artigo premiado de Teixeira, Soares e Barreto (2008)
sobre a mesma base de dados e publicados em nosso livro. Desde a classe D, o respectivo placar
foi 36.92% contra 34.03%. Desde a classe C, foi 9,95% do CrediAmigo contra 7,55% do resto.
Finalmente, desde as classes mais altas A e B, vistas conjuntamente a probabilidade de descenso
¢ quase 50% maior entre os clientes do CrediAmigo 46,84% contra 38,76% dos
microempresarios em geral. O foco do programa esta nas classes D e C mas o ganho dos
clientes do programa sdo tdo maiores quanto menor for a renda inicial do cliente (retorno pro-

pobre).
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6. Desenho Institucional do Comunidade

Em 2005, foi criada uma versdo especializada do programa para o formato
“village banking” (banco de comunidade) em que 0s empréstimos - para capital de giro

de nano-negdcios, primordialmente, informais - buscam:

* Incentivar a formacao da poupanca.

» Estimular a geracao de trabalho e renda.

e Empoderar as familias através do convivio grupal.
* Educar para o crédito.

* Reduzir a pobreza.

Portanto, nesta modalidade de empréstimo, a intervencdo do assessor € bem mais
intensa para qualificar os clientes para a atividade financeira formal, transmitindo
conhecimentos desde o inicio da relagcdo, acompanhando-os ao longo do empréstimo.
Trata-se de uma mudanca de cultura dos clientes, por exemplo, ao se incentivar a
poupanga, ainda que irrisoria (R$ 10 para a cota de reserva, em alguns casos), e de um
processo de fortalecimento social que requer a presenga do assessor, a confianga matua

e 0 apoio reciproco do grupo.

Além disso, outra inovacdo do Comunidades é permitir que 20% dos
componentes do grupo sejam de micro-empreendedores iniciantes, ou seja, Ccujos
negocios ndo tenham, necessariamente, 6 meses de existéncia. O risco, neste caso, é
controlado (i) pela poupanca dos demais participantes do grupo e (ii) pelo aval dos
mesmos quanto a capacidade de pagamento do membro iniciante. Nesse sentido, é
possivel afirmar que esta inovacao ajuda a aprofundar o alcance do CrediAmigo na base
da piramide, oferecendo crédito ndo s6 a quem ndo possui garantia real ou avalista, mas

também a quem ainda precisa adquirir experiéncia no empreendimento.

O montante do CrediAmigo Comunidade vai de R$ 100 a R$1000 para cada
individuo que s6 pode contrair o empréstimo como membro de um grupo - que pode
chegar a mais de vinte pessoas. No entanto, cabe questionar: quais 0s objetivos
estratégicos para a instituicdo? Em seus documentos, o Banco do Nordeste os esclarece

assim:
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1. Atingir a Base da Piramide Social Brasileira

2. Contribuir para Atingir a Meta do Programa de 1.000.000 de Clientes Ativos
em 2011.

3. Preencher espaco no mercado ndo atendido ainda pelos demais produtos do
CrediAmigo

4. Dar Suporte ao Programa para Cumprir sua Missao.

5. Apoiar o BNB como agente indutor do desenvolvimento sustentavel na

Regido Nordeste

Box. Village Banking
O conceito de village banking, ou bancos comunitarios, se insere no ambito das
microfinancas ao oferecer empréstimos de baixo valor, para a finalidade de capital de
giro, a grupos entre 15 e 30 pessoas (tradicionalmente), que se conhecam e possam
avalizar o empréstimo alheio — assim, pode-se chegar mais perto da base da piramide de
renda. Porém, além do crédito em si, os bancos comunitarios também tém uma fungéo
importante ao revigorar as comunidades em que operam, como se vera adiante.

A metodologia de village banking se baseia na responsabilidade do grupo,
buscando a sua autonomia. Para que a iniciativa seja bem-sucedida, portanto, é preciso
admitir - antes de se cumprirem todos 0s outros requisitos - que os pobres tém a
capacidade de poupar:

“So in [sic] the end of the day, I think it's critical for all of us to remember that
most poor households are net savers. It's just that their savings take the form of a goat
or a chicken or a half-built hut.”®

Assim, ao ratificar essa hipdtese, estabelece-se a confianga inicial para que se
possa emprestar 0 recurso ao grupo. O passo seguinte, apds a autorizacdo de cada
empréstimo individual por membros do grupo, diz respeito a poupanga — ou, no caso do
Comunidades, a chamada “cota reserva’ — que se refere a pequena porcentagem do valor
do empréstimo e tem o principal proposito de atuar como garantia monetéria contra a
insolvéncia do grupo. E praticada também por introduzir no grupo, entdo, o habito da
poupanca em espécie, visando a mudar a cultura financeira e ensinar sobre a
importancia da liquidez.

No entanto, o caso da cota reserva (como da poupanca, em bancos
comunitarios fora do Brasil) ndo € incontroverso. “This is because of the compulsion
that all clientes must save all of the time regardless of the business or other uses that
they might have for these savings. In addition, these savings are often made quite
inaccessible to the client. (...) While requiring all clients to save all of the time appears
to have important drawbacks, advocates of forced savings argue that many clients lack

the willpower to save on their own™’.

® http://www.cfr.org/publication/16490/mi
7
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A funcéo da cota reserva pode, em Gltima instancia, ser educativa na medida
em que se construa o historico de crédito positivo, mas sua liberagcdo deve ser analisada
e autorizada quando os clientes mostrarem maturidade financeira — no sentido de boa
administracao de seus recursos.

Percebe-se, de imediato, que — optando-se ou ndo pela cota reserva - resta a
operadora de microcrédito ndo so a funcdo de concessdo de crédito, mas também de
construir uma capacidade de intermediacdo financeira especifica para garantir que esse
grupo de menor renda ndo apenas tenha acesso ao crédito, mas que o utilize da melhor
maneira para melhora na qualidade de vida.

Dai, a importancia da metodologia de solidariedade que, ndo s6 evita maiores
problemas de inadimpléncia, mas que também gera possiveis ganhos nao-financeiros
para o grupo. Potencializa-se a metodologia mediante o uso dos seus proprios membros
como multiplicadores: como se, fora das reunibes com o assessor de crédito, os
membros de um grupo possam se apoiar mutuamente.
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7. Comparando Clientes e Negocios:

CrediAmigo

Comunidade e

Dado o transcurso de tempo desde a sua criacdo, o Comunidade ja apresenta

alguns impactos que discutiremos na proxima secdo. Apresentamos a seguir uma tabela

com a evolucdo do nimero de clientes dos programas:

Panorama do Total de
Clientes Ativos em 2008*

Panorama de Clientes
Ativos em 2008*

Panorama de Clientes
Ativos em 2008*

Total CrediAmigo Original CrediAMIGO Comunidade

Ano da operagao Ano da operagao Ano da operagao
Categoria| Inicial 2008 |Categoria| Inicial 2008 |Categoria| Inicial 2008

1997 21 0 1997 21 0 1997 - -
1998 2369 0 1998 2369 0 1998 - -
1999 2926 0 1999 2926 0 1999 - -
2000 5546 0 2000 5546 0 2000 - -
2001 | 10552 0 2001 | 10552 0 2001 - -
2002 | 14816 0 2002 | 14816 0 2002 - -
2003 | 18291 0 2003 | 18291 0 2003 - -
2004 | 22261 0 2004 | 22261 0 2004 - -
2005 | 29509 0 2005 | 29126 0 2005 383
2006 | 45576 16 2006 | 41975 16 2006 3601
2007 | 78967 1203 2007 | 68982 1185 2007 9985 18
2008 | 85241 314856 2008 | 72172 287836 2008 | 13069 27020

Obs: * inclui apenas os clientes com informacdes cadastrais de dois momentos

A clientela dos produtos originais do CrediAmigo é cerca de dez vezes maior

que o do Comunidade. Dada a natureza embrionaria do Comunidade e a sua tendéncia

de atingir grupos maiores e de menor renda inicial, a riqueza de dados econémico-

financeiros encontrada no banco de microdados do CrediAmigo original ndo é

encontrado no Comunidade. O banco de dados permite comparar os perfis sécio-

demogréaficos e de caracteristicas empresariais de ambos 0s programas.
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7.1 Caracteristicas Socio-Demograficas

O Comunidade possui clientes mais jovens que o do CrediAmigo. A proporgédo
de pessoas entre 10 e 29 anos é de 30,6% no Comunidade contra 24,9% do
CrediAmigo, assim como a proporgdo de solteiros de 42,2% no Comunidade contra
39,8% do CrediAmigo. Educacdo é uma varidvel observavel particularmente atil para
tracar o perfil dos empreendedores e dos negocios. A clientela do Comunidade
apresenta um menor nivel de escolarizacdo com 71% dos clientes abaixo do primeiro
grau contra 61,5% do CrediAmigo. A clientela do Comunidade apesar de
predominantemente feminina 63,3%, ndo € mais feminina do que no caso do
CrediAmigo 64,8%. Em termos da socio-demografia dos programas, o Comunidade
tem funcionado mais como porta de entrada ao microcrédito para pessoas menos

educadas (mais pobres) e mais jovens.

Socio-Demografia da Clientela do CrediAmigo Original e do Comunidade

Panorama de Clientes Ativos
em 2008

Populagdo Total

Categoria CrediAMIGO Original CrediAMIGO Comunidade
populagdo % populagdo %
Total 289037 100,00 27038 100,00
Estado Civil
Solteiro(a) 115035 39,80 11408 42,19
Casado(a) 154464 53,44 14397 53,25
Separado(a) 12685 4,39 687 2,54
Vidvo(a) 6840 2,37 546 2,02
Idade

10 a 19 anos 6227 2,15 924 3,42
20 a 29 anos 65715 22,74 7345 27,17
30 a 39 anos 86590 29,96 7608 28,14
40 a 49 anos 72961 25,24 5813 21,50
50 a 59 anos 40127 13,88 3450 12,76

7,02
60 anos ou mais 17416 6,03 1897

Sexo
Feminino 187165 64,75 17112 63,29
Masculino 101872 35,25 9926 36,71
Escolaridade

Educagdo - Sem instrugao 6970 2,41 1093 4,04
Sabe ler e escrever 170707 59,06 18114 66,99
Educacdo - 12 grau 90073 31,16 5608 20,74
Educagdo - 22 grau 9534 3,30 403 1,49
Educacdo - Superior 3326 1,15 80 0,30

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados do CrediAMIGO
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7.2 Familia, Trabalho e Negdcios

O Comunidade apresenta uma propor¢ao maior de domicilios com cinco ou mais

pessoas (31,6% contra 29,3% do CrediAmigo) o que a principio poderia refletir maior

nivel de pobreza esperada do primeiro programa. Se, de um lado, a clientela do

Comunidade é mais pobre, ela é mais jovem que o do CrediAmigo o que talvez

explique a maior presenca de domicilios unipessoais (11,3% no Comunidade contra

8,6% no CrediAmigo). Na unido destes dois vetores, ndo ha uma diferenca muito

significativa na média do ndmero de familiares nos domicilios. J& a presenga de

empreendimentos que ndo empregam familiares € maior no Comunidade (74% contra

62,1% do CrediAmigo), refletindo a menor escala dos negocios.

Panorama de Clientes Ativos em 2008

Categoria CrediAMIGO Original CrediAMIGO Comunidade
populagdo % populagdo %
Total 289037 100,00 27038 100,00

Quantidade de familiares que trabalham no negécio

0 179434 62,08 20073 74,24
1 77419 26,79 4982 18,43
2 24965 8,64 1507 5,57
3 4354 1,51 273 1,01
4 1368 0,47 83 0,31
5 ou mais 980 0,34 100 0,37
Ignorado 517 0,18 20 0,07
Quantidade de pessoas que trabalham no negécio
0 32458 11,23 3257 12,05
1 70787 24,49 6130 22,67
2 135807 46,99 13123 48,54
3 32380 11,20 2908 10,76
4 11147 3,86 951 3,52
5 ou mais 6335 2,19 668 2,47
Ignorado 123 0,04 1 0,00
Quantidade de pessoas na residéncia do cliente
0 24863 8,60 3067 11,34
1 7470 2,58 762 2,82
2 31260 10,82 2748 10,16
3 63588 22,00 5444 20,13
4 77163 26,70 6460 23,89
5 ou mais 84609 29,27 8557 31,65
Ignorado 84 0,03 0 0,00
Quantidade de ndo familiares que trabalham no negécio
(1] 263740 91,25 26309 97,30
1 13707 4,74 285 1,05
2 5294 1,83 231 0,85
3 2729 0,94 87 0,32
4 1302 0,45 59 0,22
5 ou mais 1791 0,62 48 0,18
Ignorado 474 0,16 19 0,07

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados do CrediAMIGO
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7.3 Caracteristicas Empresariais

Refletindo as diferencas de escala dos negocios entre os dois programas, €
menor a presenca de clientes com outro negécio no Comunidade (14,4% contra 25% do
CrediAmigo), assim como de negdcios com estrutura fisica fixa no Comunidade (63,8%
contra 70% do CrediAmigo). Neste ponto, a presenca de pontos comerciais é
significativamente menor no Comunidade (10,6% contra 28,1% do CrediAmigo) e a de
atividades exercidas em casa (local fixo) menores 35,46% no Comunidade versus
51,4% do CrediAmigo.

Panorama de Clientes Ativos
em 2008

Populagdo Total

Categoria CrediAMIGO Original CrediAMIGO Comunidade
populagdo % populagio %
Total 289037 100,00 27038 100,00
Estrutura fisica do negécio
Barraca ou Banca 23278 8,05 1216 4,50
Unidade madvel 10553 3,65 884 3,27
Ponto comercial 81256 28,11 2865 10,60
Servigo a domicilio 71453 24,72 8185 30,27
Atividade na prépria casa 102497 35,46 13888 51,36
Ignorado 0 0,00 0,00
Tem outro negdcio
Sim 72261 25,00 3902 14,43
Nao 216776 75,00 23136 85,57
Tipo do local de compra
Atacado 169333 58,59 12425 45,95
Fabrica 11348 3,93 600 2,22
Produtor 14143 4,89 3092 11,44
Varejo 94203 32,59 10920 40,39
Identificagdo de negdcio fixo
Ambulante 86246 29,84 9782 36,18
Préprio 154007 53,28 14635 54,13
Alugado 48265 16,70 2607 9,64
Ignorado 519 0,18 14 0,05
Tipos de controles administrativos do negécio
Bom 29883 10,34 1866 6,90
N&o tem 27345 9,46 6663 24,64
Precério 119051 41,19 11923 44,10
Satisfatério 112758 39,01 6586 24,36
Tipo de prazo de venda
A Vista 75589 26,15 9196 34,01
15 a 30 dias 171058 59,18 15586 57,64
31 a 60 dias 37928 13,12 2032 7,52
Mais de 60 dias 4462 1,54 224 0,83

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados do CrediAMIGO

Como reflexo das diferencas de escala existentes, a falta de uso de controles

administrativos dos negocios é maior no Comunidade (24,6% contra 9,5% do
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CrediAmigo). Entre os que tém controles a diferenca de qualidade dos registros
administrativos nos dois programas na avaliagdo dos agentes de crédito é marcada.
Sendo 11,5% dos controles considerados bons no CrediAmigo e 7,4% no caso do
Comunidade. As vendas no Comunidade sdo primordialmente feitas a vista (34% contra
26,2% do CrediAmigo). Isto é os clientes do CrediAmigo fornecem mais crédito a seus
compradores. J& no que tange ao local de compras, no Comunidade elas ocorrem menos

no atacado ou na fabrica: 62,5% contra 48,2% do CrediAmigo.

7.4 Distribuicdo dos Negocios

No que tange a distribuicdo setorial, os negocios do Comunidade estdo menos
concentrados na industria (0,84%) e nos servicos (3,85%) do que o CrediAmigo com
1,95% e 5,61%, respectivamente. De qualquer forma os clientes estdo fortemente
concentrados em mais de 92%, em ambos 0s programas na atividade de comércio. O
mapeamento espacial das atividades revela que o Comunidade esta relativamente mais
representado que o CrediAmigo nos estados do Maranhédo e Bahia, enquanto o oposto

ocorre no Ceara.

Panorama de Clientes Ativos
em 2008

Populagdo Total

Categoria CrediAMIGO Original CrediAMIGO Comunidade
populagdo % populag¢do %
Total 289037 100,00 27038 100,00
Setor de atividade
Comércio 267147 92,43 25770 95,31
Industria 5645 1,95 227 0,84
Servigo 16227 5,61 1041 3,85
Estado

Maranhdo 28685 9,92 4939 18,27
Piaui 29180 10,10 2147 7,94
Ceara 92299 31,93 6090 22,52
Rio Grande do Norte 17637 6,10 1199 4,43
Paraiba 22800 7,89 2733 10,11
Pernambuco 23395 8,09 2104 7,78
Alagoas 18008 6,23 682 2,52
Sergipe 12843 4,44 360 1,33
Bahia 32054 11,09 5937 21,96
Minas Gerais 10654 3,69 813 3,01
Espirito Santo 659 0,23 21 0,08
Distrito Federal 775 0,27 0,00

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados do CrediAMIGO
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7.5 Dindmica dos Produtos

Finalmente, é preciso ter em mente que ha mobilidade entre os dois tipos de
programas, principalmente aquela do tipo ascendente do Comunidade para o
CrediAmigo, pois apenas 0,33% dos ultimos passam para o0 primeiro. Enquanto que,
depois da entrada inicial no programa Comunidade 91,3% continuam com este produto

sendo que 6,55% passam para o0 Giro Solidario e 0,89% para investimento fixo.

Panorama de Clientes Ativos
em 2008

Populagdo Total

Giro Solidario e
Categoria Investimento Fixo CrediAMIGO Comunidade
populagdo % populagdo %
Total 289037 100,00 27038 100,00
Descrigdo do produto em 2008

Giro Solidario 164238 56,82 1770 6,55
Investimento Fixo 9904 3,43 241 0,89
Crediamigo Comunidade 961 0,33 24696 91,34
Ignorado 113934 39,42 331 1,22

Quantidade de prestaces
Anos Como Clientes dos Programas

2008 81304 28,13 13327 49,29
2007 e 2008 72737 25,17 9824 36,33
2006 e 2008 3663 1,27 242 0,90
2006, 2007 e 2008 42916 14,85 3260 12,06
2005 e 2008 2943 1,02 13 0,05
2005, 2007 e 2008 4554 1,58 35 0,13
2005, 2006 e 2008 4437 1,54 23 0,09
2005, 2006, 2007 e 2008 76483 26,46 314 1,16

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados do CrediAMIGO
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Box. CrediAmigo Comunidades: Pesquisa Complementar

Conforme a tese de mestrado “Os Bancos Comunitarios e 0 Empoderamento dos
Clientes? Avaliacdo da Experiéncia do Crediamigo do Banco do Nordeste™®
esclareceu, “apesar de ser um produto financeiro o Crediamigo Comunidade tem
metodologia de crédito especifica e sua principal diferenca, em relacdo as demais
metodologias de grupos solidarios, reside no fato de que, apesar de ser destinada
também para atividades produtivas, ndo existe analise financeira do negocio. Assim, a
principal filosofia do Crediamigo Comunidade ou dos bancos comunitérios esta na
analise do carater dos clientes. Carater aqui entendido como o ““conjunto de tracos
psicoldgicos e/ou morais (positivos ou negativos) que caracteriza um individuo ou um
grupo”.

Para se aferir o impacto do programa, a pesquisa que alimentou a tese entrevistou 100
clientes do Crediamigo Comunidade, pertencentes aos 10 primeiros bancos
comunitarios formados nas cidades de Caucaia e Maranguape, sendo que ao final
restaram 98 questionarios validos. Destaca-se que, na época das pesquisas existiam
1.181 clientes do Crediamigo Comunidade nesses dois municipios.

A escolaridade era bastante deficitaria entre os membros pesquisados. Sdo analfabetos
ou tem entre 1 e 4 anos de escolaridade, 38,8 %. Entre 5 e 8 anos sdo 23,5 %. Entre 9 e
11 anos sédo 31,6 % e apenas 6,1 % tem o curso superior. Também preocupante para o
programa, foi o fato de que, quanto a preocupacdo em guardar economias para o futuro,
apenas 13,3 % declararam ter uma conta de poupanga.

No entanto, os esfor¢os no sentido das externalidades do programa renderam efeitos
positivos. “Em relacdo ao reforco nos lacos de amizade e comerciais na comunidade,
63,3 % dos entrevistados declararam que compraram algum bem ou servi¢o de outros
membros do banco comunitario do qual fazem parte. Sendo que esse relacionamento
comercial ocorreu com entre 1 a 6 participantes de seu grupo. Em relacdo a
participacdo dos entrevistados para o desenvolvimento da comunidade, observou-se,
segundo declaracdo dos clientes, que 23,7 % fizeram investimentos em seus negdcios
que tiveram como conseqiéncia a contratacdo de mais mao-de-obra. Outra pergunta
revelou que 29,9 % dos entrevistados participam de alguma Associacdo Comunitaria ou
grupo que trabalha para o desenvolvimento da Comunidade.”

Mais particularmente no que diz respeito a indicadores financeiros, houve um
crescimento do valor médio dos empréstimos liberados em 391,37 %, quando se
compara 0 primeiro crédito concedido e o atual, sugerindo que a capacidade de
empréstimo também aumentou — e, por conseguinte, a atividade produtiva dos
tomadores de empréstimo. Conforme a pesquisa qualitativa da FGV (junho de 2009)
apontou, “um fato mais positivo, no entanto, foi a declaracéo de 27,8 % dos pesquisados
que disseram ter realizado alguma reforma ou adquirido algum bem de valor para suas
casas, recentemente”.

8 Charles Diniz Leandro, ‘Os Bancos Comunitarios e 0 Empoderamento dos Clientes? Avaliacdo da
Experiéncia do Crediamigo do Banco do Nordeste’, Universidade Federal Do Ceara Prd-Reitoria De
Pesquisa E Pésgraduacgdo: Mestrado Em Avaliacao De Politicas Publicas, Fortaleza — CE, 2009.
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8. Avaliacao Qualitativa de Impacto

Para apurar, o funcionamento e os impactos do CrediAmigo (principalmente, em
sua versao “Comunidades”), foi realizada uma pesquisa de campo em junho de 2009,
em se visitaram 0s seguintes bancos e grupos para observacao participante e entrevistas
semi-estruturadas. Mediante o relato pessoal e em profundidade dos préprios clientes
entrevistados, buscou-se compreender o universo do tomador do empréstimo nos

seguintes aspectos:

e Do que precisa — quais as suas demandas;

e O que mudou com a contratacdo do empréstimo;
e Como avalia o CrediAmigo;

e Custos de transacdo; impactos da capacitacao;

e Mudancas na economia local.

Trata-se, pois, de um estudo tentativo baseado numa amostra proposital limitada
e nao representativa. Duas categorias de clientes do CrediAmigo foram abordadas, a
saber: membros de grupos solidarios (Capital de giro popular, R$ 100 a R$ 1000, 3 a 10
integrantes; CrediAmigo Comunidade, R$ 100 a R$ 1000, 15 a 30 integrantes); e
clientes individuais (capital de giro individual R$ 300 a R$ 10.000,00; Investimento
fico individual, de 100 até R$ 5.000). O perfil do neg6cio varia entre: subsisténcia,

acumulacdo simples ou ampliada.

Nos grupos de tomadores de empréstimo do Comunidades, em que participam
um nmero maior de pessoas, hd um grande simbolismo nas reunides em que se celebra
0 pagamento de cada parcela do empréstimo e da cota reserva. Durante a visita de
campo, pdde se perceber que a reunido reforga 0 compromisso do grupo que endossa 0
empréstimo de cada membro. Conforme o relato dos assessores de crédito, as reunides
também servem para desenvolver as habilidades financeiras do grupo, bem como
melhorar seu networking — como no caso das feiras que sdo organizadas a partir dos

grupos solidarios para venda dos produtos comercializados pelos membros.
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A taxa de inadimpléncia do programa Comunidades em agéncias de Fortaleza
esta literalmente em 0%. O que explica isso e, mais importante ainda, quais 0s custos

para 0s seus clientes?

Antes de mais nada, o funcionamento do grupo é a primeira razdo para a
inadimpléncia inexistente, ja que o grupo ndo sé seleciona seus integrantes com base no
seu conhecimento do comportamento daquele membro, mas também desde o inicio das
atividades, cada integrante recolhe a cota reserva que serve para garantir o pagamento
do empréstimo caso algum membro ndo consiga honra-lo. Vé-se que ha um inegavel
carater de seguro inerente e tacito nesta modalidade de empréstimo. Além do que, a cota
reserva sinaliza, claramente, a capacidade de poupanca dos participantes — funcionando

como um bom indicador das melhoras no seu nivel de renda.

Além disso, as pessoas atendidas pelo CrediAmigo de maneira geral, e ndo sé no
Comunidades, tém por vezes um historico de empréstimo com agiotas que cobram juros
extorsivos. Assim, contrair empréstimos a taxas de juros bem mais baixas se configura
um desafio bem menor — e mais: uma oportunidade a ser mantida mediante o
pagamento pontual das parcelas. O que os clientes mais demandam, na verdade, é a
resposta agil ao seu pedido de crédito, demonstrando que a taxa de juros é uma
consideracdo secundaria na auséncia de outras opgdes — como quando s6 poderiam
recorrer a um agiota, por exemplo. Alguma evidéncia dessa percep¢do quanto aos juros
vem do depoimento de D. Maura (Francisca Andrade de Souza), que ja emprestou desde
R$ 300 até R$ 2000 nédo se lembra de juros que foram cobrados. D. Neném, 750 (Maria
Josefa da Silva Cruz), considera baixo.
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D. Neném, confeiteira
(fotografada em sua casa no Alto do Garrote, Caucaia, Ceard) cliente do
CrediAmigo Comunidades, para quem os juros do empréstimo séo baixos.

Os custos de transacdo para os clientes se limitam as reunides de pagamento e ao
saque do empréstimo no préprio Banco do Nordeste ou em um de seus correspondentes.
A metodologia do emprestimo, no entanto, visa a diminuir estes custos mediante
algumas medidas: o0 assessor desloca-se até a comunidade para as reunides que ocorrem
em local préximo para os membros do grupo solidario; o saque do valor do empréstimo
requer que o cliente se deslogue até uma agéncia, porém, este custo é progressivo:
valores abaixo de R$ 1,000 podem ser feitos em caixas eletrdnicos, inclusive da rede
correspondente que abrange outros bancos — reduzindo o custo de transagdo para
aqueles clientes com menor renda. Para saques acima de R$ 1,000.00, o cliente sé pode
sacar mesmo no caixa numa agéncia do Banco do Nordeste — porém, clientes com

empréstimos acima de R$ 1.000,00 terdo maiores condi¢des de fazé-lo, a principio.
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Os tomadores entrevistados entraram no CrediAmigo, em sua maioria, para
obter capital de giro para aquisi¢do de insumos para seus negocios. Como esclareceu D.
Neném, antes do empréstimo, ela sd tinha acesso a aposentadoria para custear o
essencial para viver. Além das baixas taxas de juros, a facilidade e simplicidade no
tramite, que sé requer a formag&o do grupo, contrastam-se com a dificuldade existente
nas transagdes passadas. Antonio Egilvan de Oliveira (cliente) lembra que, para obter
crédito ha muitos anos, outro banco exigiu seis avalistas de seu pai. Exceto o
CrediAmigo, ele diz que ainda percebe esta burocracia proibitiva em outros lugares.

Outro fator importante para a baixa inadimpléncia, em meio a expansdo da
carteira, é a eficAcia da assessoria do CrediAmigo. Em entrevista, os participantes
revelaram, em sua totalidade, que o empréstimo ndo afeta negativamente o orcamento
familiar. Isto é, pode-se pagé-lo sem comprometer 0 consumo minimo e sem aumentar a
vulnerabilidade dos clientes ao risco. Isso revela que o montante do empréstimo e sua
frequéncia de pagamento estdo adequados a situacdo do tomador, sem piora-la.

Pelo contréario, quando questionados sobre as mudangas ocorridas apos o
empréstimo, todos os entrevistados elencaram as melhoras vivenciadas como resultado
do empréstimo, tais como: incremento no consumo doméstico (desde alimentacdo até
eletrodomeésticos); acesso a servicos (exames particulares de satde); e, primordialmente,
lucro para re-investimento no negdécio. Interessante notar que os participantes da
pesquisa ndo mensuram as melhoras financeiramente, mas em termos de beneficios
praticos em suas vidas. Pdde-se constatar também beneficios além do tomador, na
medida em que o empréstimo gerou efeito-emprego em alguns casos.

No caso de empréstimo pela categoria Giro Popular Solidario, além do nivel de
acumulacdo ser superior ao caso do Comunidades, a percepc¢do de risco ao contrair 0
empréstimo também é menor. No entanto, em que pese essa acumulagdo ser superior, 0s
clientes ainda necessitam de capacitagdo e assessoria para melhorar sua situagéo
financeira e seu empreendimento. Também a entrada no programa — motivada pelo
acesso mais facil ao crédito - se da para capital de giro. No entanto, ap0s se estabelecer
o0 credit score positivo o cliente tem acesso a outros produtos do banco, tal como o
empréstimo para investimento. Rosangela pbde aumentar seu estoque de cosméticos e
assim atender a uma clientela maior, bem como aproveitar o capital para adquirir
produtos em melhores condices.
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Box 2: O downscaling do CrediAmigo: Comunidades

Ao passo que o CrediAmigo atingia impressionantes indicadores de aumento de
renda dos seus clientes e retorno sobre ativos, o programa ndo lograva atingir as
camadas mais pobres da populacdo — cuja atividade econdmica informal era também
intensa, porém com mais dificuldades ainda em oferecer colateral ao empréstimo.
Assim, a Accion Internacional prestou assessoria ao CrediAmigo para desenvolver um
produto que se adequasse a realidade desse estrato da populagdo — e assim poder
cumprir mais fielmente a missdo do programa, qual seja: contribuir para o
desenvolvimento do setor micro-empresarial, mediante a oferta de servicos financeiros
e de orientacdo empresarial, de forma sustentavel, oportuna e de facil acesso,
assegurando novas oportunidades de ocupacéo e renda.

A metodologia contempla, basicamente, a formacdo de grupos de 15 a 30
membros que se reinem para oferecer garantia solidaria pelo empréstimo contraido que
pode variar de 100 a 1000 reais, a uma taxa de 1.32% ao més. Ai reside a principal
diferenca para outros produtos solidarios do Banco do Nordeste, ou seja, 0 montante do
empréstimo. A isso, segue-se uma metodologia prdpria que conscientiza o grupo sobre a
atividade financeira, estimula a lideranca dos membros nas suas respectivas
comunidades, educa para a formagdo de poupanca e, acima de tudo, o grupo decide os
valores individuais para os empréstimos em vez da tradicional avaliacdo financeira
individual. Para cada pagamento mensal, hd uma reunido em que todo o grupo esta
presente e na qual se celebra a quitacdo de cada prestacdo do empréstimo bem como a
contribuicdo para a cota reserva do grupo (uma espécie de seguro em caso de
inadimpléncia de um membro do grupo).

Essa atividade, que se repete até o fim do contrato de empréstimo, fortalece o
chamado capital social das comunidades — como pdde se verificar na visita de campo. A
confianca mdtua aumenta a medida que o historico de pagamento vai se fortalecendo.
Sdo comunidades privadas da presenca do Estado em muitos niveis: salde, educacao,
seguranca e, as vezes, saneamento basico. Assim, uma maior confianca entre seus
membros, tem ajudado muitas comunidades a superar alguns aspectos mais urgentes
desta auséncia do setor publico. No caso do Banco Progresso (foto 1), as reunides
ocorrem na sede da associacdo comunitaria, onde se ministram cursos para a
alfabetizacdo de adultos, por exemplo. O senso de comunidade, neste e noutros casos, €
fortalecido pela atuagdo conjunta no ambito do CrediAmigo, diminuindo a
vulnerabilidade dos seus habitantes.
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Foto 1. Algumas integrantes do Banco Progresso, operado pela agéncia de Bezerra de
Menezes, Fortaleza, junho de 2009

Os beneficios do CrediAmigo — Giro Popular Solidario também se referem,
segundo o relato das clientes entrevistadas, ao aprendizado que lhes é proporcionado.
Maria Luisa Martins e Rosangela Franca citam, por exemplo, que aprenderam sobre o
bom uso do dinheiro e a nocdo de lucro para investimento nos negécios — que inclui o
fim do “fiado” a clientes sanando seu capital de giro. Rosangela, além disso, conta que
aprendeu a observar o mercado e suas tendéncias para garantir melhores vendas. Por
exemplo, ao adquirir os produtos cosmeticos para suas clientes, ela se informa quais as
tendéncias da moda para que, assim, possa aumentar suas vendas.

Ainda que participando de grupos menores do que nas Comunidades, as clientes
do GPS também apreciam o senso de ajuda mutua nos seus respectivos grupos, em cujas
reunides, elas discutem melhoras e ajustes em seus empreendimentos, bem como
formam redes para obtencdo e troca de produtos, ja que — no caso das entrevistadas — o
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grupo tem formacdo, relativamente, homogénea quanto a &rea de atuacdo comercial
(e.g. grupos de revendedoras de cosméticos). Além disso, elas sentem maior seguranca
ao perceber que “o dinheiro flui” entre os membros do grupo, ou seja, que ndo ha
dificuldade em pagar o empréstimo. Sinal disso é a possibilidade de pagar o
empréstimo, investir o lucro e ainda, adquirir bens “sem aperto, sem mexer no capital de
giro” — cuja distingdo nédo se conhecia antes da capacitacdo do CrediAmigo. Entre os
bens mencionados estdo maquinas de fax, de Xerox para os empreendimentos e
utensilios domésticos para o uso das familias.

Um efeito positivo no caso das clientes do Giro Popular Solidario é que elas
consomem produtos e servigos no comércio local — uma boa indicacdo de que o acesso
ao microcredito pode impulsionar a economia local. Em menor escala, no entanto, foi o
efeito emprego ja que as clientes nem sempre empregam outras pessoas, mas atuam
sozinhas nas vendas ambulantes, como no caso de cosméticos, por exemplo. Mas houve
evidéncia de empregos indiretos, como no caso de Maria Luisa cuja confecgéo terceiriza
o trabalho de algumas costureiras (VIDEO).

O nivel superior de acumulacdo (denominada “ampliada”, no jargdo do
CrediAmigo) implica no proporcional nivel da demanda por produtos do banco. Luisa,
por exemplo, recorreu ao Banco do Brasil para poder ter acesso a um taldo de cheques —
imprescindivel no seu caso, que lida com diversos fornecedores. Ha demanda também
por cartdo de crédito por parte das clientes para facilitar as transacfes comerciais e
negociacdo de prazos de pagamento aos seus fornecedores. Essa é uma area cujo
headstart o CrediAmigo tem, pois possui a bandeira do Banco do Nordeste que endossa
a iniciativa. Luisa, por exemplo, ndo aceitou a oferta de cartdo de crédito de uma
companhia de telefonia celular por ndo reconhecer nessa companhia, a tradicdo
financeira — ou, em seu dizer, “um banco por tras” da iniciativa. Isso mostra que essa é
uma clientela cada vez mais exigente, tanto quanto os préprios bancos tém sido com
ela!

Como resultado de um relacionamento exitoso com o CrediAmigo, as clientes se
sentem mais seguras na operacdo de seus empreendimentos — precisando menos da
ajuda dos assessores, indicando que o investimento inicial em capital humano é
decrescente com o tempo. Dentre os impactos do programa, elas também n&o elencam
nameros ou planilhas financeiras, mas o reconhecimento de suas familias quanto a sua
capacidade de gerir um negocio e ser independente, bem como ter um “bom nome na
praca”. Mais forte indicativo, porém, deve ser o otimismo que as clientes expressaram
quanto ao futuro dos seus empreendimentos.
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Box 3. Rompendo o isolamento

Clientes CrediAmigo Comunidades da Unidade de Messejana, Fortaleza

A comunidade de Sdo Miguel (Messejana) é uma das mais violentas de
Fortaleza, onde se diversas fac¢Oes criminosas se enfrentam e dividem o bairro,
deixando a populacdo exposta a um combate nas ruas:

“Dos 630 homicidios ocorridos na Grande Fortaleza nos seis primeiros meses
deste ano, 504 foram praticados com armas de fogo, cerca de 80 por cento do total. (...)
Na maioria absoluta dos casos, 0 crime teve como motivo a cobranca de dividas nao
quitadas por usuarios de drogas junto aos traficantes, o chamado “acerto de conta’.
Nos bairros mais distantes do nucleo central da Capital, os mercadores de drogas
impdem regime de medo, violéncia e siléncio. "Quem compra droga e ndo paga, morre”,
¢ a ordem que prevalece nos redutos do trafico. A estatistica revela também as areas da
Grande Fortaleza onde estdo concentrados o0s maiores indices dos casos de
assassinatos. Os bairros mais violentos de Fortaleza ja sdo conhecidos das autoridades
policiais e neles sdo realizadas constantes operacdes de desarmamento e busca por
drogas e foragidos da Justica. Mesmo assim, a violéncia predomina nestes bolsdes da
periferia. Disparadamente, a Grande Messejana é a camped no ranking da violéncia
urbana. A &rea concentra bairros e favelas onde o0s assassinatos acontecem
diariamente.”®

Todas as unidades produtivas visitadas, clientes do CrediAmigo comunidades,
tém grades nas janelas (vide fotos) — fato que se repete até no caso da Igreja de Sao
Francisco, cujas grades abrigam a policia. A inseguranca deixa as ruas desertas,
isolando seus habitantes. As reunides do CrediAmigo, no entanto, congregam estas
pessoas que retomam o convivio social. Durante a visita de campo, trés grupos
solidarios, clientes do programa, se reuniram para uma apresentacao e comemoracao da
sua parceria — a reunido ocorreu na Igreja Evangélica da comunidade. O nivel de
atividade econdmica ainda € muito baixo, composto por comércios bem diminutos,
venda ambulante de produtos adquiridos no mercado central de Fortaleza, etc.

® http://diariodonordeste.globo.com/materia.asp?codigo=652383
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José Maria, cliente do
CrediAmigo em seu pequeno (e impecavel) negocio de venda de frutas e verduras —
as quais vende para os clientes através de uma grade na janela por medo da
violéncia (veja os videos desta visita)
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Clientes do CrediAmigo Comunidades, num dos bairros mais violentos da regiao
metropolitana da capital cearense, proximo a chamada Faixa de Gaza, em
referéncia ao territério notoriamente violente do Oriente Médio.

i

Cliente do CrediAmigo Comunidades atende seus clientes através de uma janela
com grades, por medo da violéncia.
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Apesar da violéncia na regido, Cristiana ndo demonstra desanimo: adotou uma
sobrinha, vende verduras de manha pelos bairros préximos e, com o empréstimo
do CrediAmigo, abriu um pequeno comércio no bairro.

o/ Mulheres  complementam a renda,
trabalhando nas vielas da comunidade de S&o Miguel.
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9. Dois Registros de Impactos Qualitativos dos Programas
a) Cliente: Francisca Gilmaria de Oliveira Rocha.

Proprietaria do Restaurante Abencoado

O Restaurante Abencoado fica em Planalto Cauipe, a alguns quildmetros do
centro de Fortaleza no caminho para o litoral norte, muito procurado por turistas.
Gilmaria ingressou no CrediAmigo ha 11 anos com um empréstimo em grupo de R$
350 e, desde entdo, seu mais recente empréstimo chegou a R$ 900 devido a seu bom
historico de pagamento. Uma vez estabelecido seu perfil de boa pagadora, Gilmaria teve
acesso ao empréstimo individual, capital fixo, de R$ 5000,00 que utilizou para ampliar
e equipar a cozinha do seu restaurante para poder atender a uma demanda crescente.
Devido aos bons resultados das duas experiéncias, Gilmaria continua contratando
empréstimos do CrediAmigo tanto mediante o grupo solidario quanto individualmente.
O grupo, que se originou de uma associa¢do informal de pessoas da mesma paréquia,
evoluiu para abranger pessoas de outras crencas que quisessem obter o empréstimo.
Mediante a filosofia das reunides de pagamento e planejamento, o grupo se fortaleceu e
passou a atuar em outras frentes, distintas do CrediAmigo — ao construir a sede da sua
associacdo comunitaria para sediar um posto médico, algo ainda ausente naquela
comunidade.

O Banco Comunidade, nome dado ao grupo solidario do qual participa, tem
cerca de 24 pessoas, embora esse nimero possa chegar a 18, conforme a capacidade de
pagamento dos seus integrantes. Ela ingressou no grupo de uma maneira comum na
area, atraves de um “padrinho”, assim entendido quem se responsabiliza por aquele
novo membro — no caso, seu tio a levou ao grupo. Ndo apenas por esse aspecto,
Gilmaria percebe o grupo como um ambiente familiar, mas acima de tudo, pelo aspecto
efetivamente solidario do mesmo: “o banco € da gente”. Essa solidariedade se manifesta
nas reunides em que 0s membros do grupo ndo s6 pagam o valor de sua respectiva
prestacdo, mas também colaboram com sua cota reserva, aquele fundo comum para
emergéncias de inadimpléncia do grupo.

Seu relato do apoio técnico do CrediAmigo atesta o carater realmente
“orientado” do microcrédito, ja que Gilmaria participou dos cursos oferecidos pela
instituicdo em empreendedorismo que lhes ensinaram a aplicar e multiplicar o dinheiro.
Além do que, os assessores de crédito também lhe dispensam atengdo em ddvidas
particulares que ela tenha quanto a dindmica e uso do crédito. Em seu dizer, “santo de
casa ndo faz milagre” ou seja, a presenca do assessor € importante para estimular as
pessoas a participarem produtivamente do programa.
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Questionada como ela vem implantando o que aprendeu até agora com esta
experiéncia de microcrédito, ela diz apenas que segue investindo o seu lucro. Tem pleno
conhecimento das condicGes de pagamento distintas para o caso do grupo comunidade e
para o seu empréstimo individual, até no que concernem os juros. Como comerciante
atenta, ela notou que apds sua inser¢do no CrediAmigo, construindo um historico de
crédito, outros bancos também passaram a lhe oferecer servicos — mas ela enfatiza que
isto ocorreu apenas apds a introducdo do BNB na sua comunidade. De fato, obteve uma
linha de crédito junto ao Banco do Brasil para comprar um carro.

Em termos de impacto na economia local, ndo se péde inferir muito. Os insumos
do restaurante sdo obtidos na horta e granja domésticas proprias ou junto ao mercado
em Fortaleza.

No entanto, os efeitos da melhora financeira resultante da participagdo no
programa CrediAmigo sdo descritos incidentalmente, isto é, Gilmaria ndo mostra seu
balango patrimonial, mas menciona o aumento no nimero de empregados (sdo 17,
agora) ja que, com 0s incrementos na sua estrutura, ela pode atender a demanda da
regido — que cresce devido a empresas que operam na area, principalmente, por ocasido
da construgdo do porto de Pecem (Ceard). De fato, ela relata que o movimento do seu
restaurante dobrou. Antes, ela tinha que atender seus clientes “debaixo do pé de arvore”,
mas com 0S empréstimos, construiu um quiosque para abrigar as mesas. Talvez mais
relevante seja o fato de que, em meio a “instabilidade do comércio”, ela tenha tido

“tranquilidade” devido ao seu envolvimento no CrediAmigo.
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PO 2

Francisca Gilméaria em frente ao seu restaurante “Abencoado” (jun/09)

b) Cliente: Antonio Egilvan de Oliveira
Produz doces artesanais

Ao lado do restaurante Abencgoado, e compartilhando o espaco comum da horta,
ficam a casa e a pequena fabrica de doces do Sr. Egilvan — tio de Francisca Gilmaria. Sr.
Egilvan produz doces artesanais que também levam a marca Abengoado, aproveitando o
nome conhecido do restaurante da sobrinha. Antes de pegar o empréstimo do
CrediAmigo Comunidades, ele produzia seus doces numa pequena area cimentada de
3.5m2 no chéo do quintal de sua casa — sem local apropriado para estocar os doces. Os
empréstimos ajudaram-no a consolidar seu negdcio de producdo de doces caseiros e a
capacitacdo oferecida pelo CrediAmigo Ihe deu uma percep¢do mais agugada sobre as
possibilidades de investir seu dinheiro, 0 montante que for, nas atividades da familia.
Além da fabricacdo de doces ele cria carneiros e faz plantacao rotativa de macaxeira —
ambos consumidos no restaurante Abencoado. Como ele mesmo definiu, “trabalho

economizando” ja que a criacdo do carneiro fornece o adubo para a macaxeira.

Sr. Egilvan ndo recebe o Bolsa Familia e nem tampouco defende o programa.

Pelo contrario, mostra-se frustrado com o efeito que a concessdo do beneficio tem tido
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na sua regido, principalmente, diminuindo a oferta de mé&o-de-obra qualificada para
empreendimentos como o Porto de Pecem. Para ele, o beneficio do CrediAmigo &,
exatamente, possibilitar que se trabalhe, se ganhe o sustento e se melhore a condigéo de
vida de alguém - razdo pela qual, o Bolsa Familia, por ndo propiciar o trabalho, ndo

pode ser benéfico no longo prazo.

Clientes do CrediAMIGO: Receitas operacionais (média R$ por Municipio)

Py e
& “\, "ﬁ?.‘“ﬂ'.‘: U8

Receita operacional média

|:| Até a R$ 3.000,00

- R$ 3.000,00 a R$ 5.000,00
- R$ 5.000,00 a R$ 8.000,00
- R$ 8.000,00 a R$ 16.000,00
- Mais de R$ 16.000,00

[ ] Semdados
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10. Conclusodes e Perspectivas Futuras

10.1 Institucionalidade: Atores Centrais

O desenho institucional do CrediAmigo apresenta uma engrenagem que
possibilita: a transparéncia das operacOes; a sustentabilidade operacional; o
aumento horizontal (nUmero de clientes) e vertical (piramide de renda) da sua
escala. O esquema abaixo sintetiza os atores cruciais na operacdo do CrediAmigo, a

saber:

Emprestador Agente de N Grupo

7 crédito -——— Solidario

i

Tomadores
de Crédito

a) a equipe do Banco do Nordeste situada numa unidade a parte denominada
Crediamigo. Esta separacdo é fundamental para manter a transparéncia operacional do
programa e 0s incentivos de desempenho, pois os resultados séo distintos do resto do

banco.

b) O uso da Oscip Nordeste Cidadania permite desatrelar os encargos e 0s
incentivos dos agentes de crédito do programa da legislacdo mais restrita incidentes
sobre o funcionalismo publico. O agente de crédito também motivado por métodos de
neurolinguistica e pela parte variavel de suas respectivas remuneragdes associadas ao
tamanho e ao desempenho e de suas carteiras. A remuneracdo dos assessores funciona
como auténtico sistema de saléario-eficiéncia, estudado na literatura econémica por

Joseph Stiglitz entre outros.

c) Finalmente, o esquema de crédito solidario funciona como incentivo para a
separacdo entre bons e maus tomadores pelos participantes potenciais do programa. A
abordagem da caréncia de garantias dos pobres CrediAmigo denominada colateral
social também ¢é utilizada pelo do Grameen Bank. O esquema de crédito solidario é
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ilustrativo da possibilidade de solugfes simples e baratas para afrouxar a restricdo de

crédito dos pobres.

O Comunidade pode ser pensado como uma ampliacdo da ultima parte do
esquema acima passando de grupos de trés a cinco participantes para um ndmero oito a

dez vezes maior.

Conforme Marcelo Rezende, diretor do CrediAmigo, o Comunidades surgiu da
necessidade de melhorar o alcance do programa, aprofundando-se na base da piramide
de renda. E, embora este passo tenha aumentado a escala de operagdes, é menos
rentavel. No entanto, justifica-se por ser uma operacao social.

10.2 Impactos nos Clientes

a) Retorno - A caracteristica mais fundamental de um programa de crédito
bem-sucedido € o retorno propiciado aos agentes envolvidos. Se os ganhos
da transacdo penderem muito para o lado dos intermediarios financeiros, a
transacdo ndo € boa para os clientes e pode, ao fim e ao cabo, ser prejudicial
ao emprestador por atrair um cliente de pior qualidade, como no exemplo de
selecdo adversa que deu o Nobel de Economia a Joseph Stiglitz. Por outro
lado, se o0 empréstimo embute spreads de juros negativos, como nas
experiéncias de crédito subsidiado, o programa ndo é sustentavel. No caso do
CrediAmigo o lucro é positivo, mas ndo abusivo -- em torno de R$ 50 por
ano --, 0 que gera sustentabilidade.

Constatamos na nossa avaliacdo das pequenas unidades produtivas servidas
pelo programa, taxas de crescimento de faturamento e de lucro de entre o
primeiro e o ultimo empréstimo na ordem de 35%, de taxas de aumento de
consumo familiar da ordem de 15% com reducdo da dependéncia de outras
fontes de rendas, sem que haja subsidio implicito ou explicito na operacéo.
Exercicios controlados pelas caracteristicas do empresario e do seu negécio
indicam que houve substancial melhora significativa das principais variaveis
relativas ao desempenho dos negdécios, tanto em termos de fluxo quanto de

estoque. O lucro bruto médio dos clientes, que era de R$ 1.166, passou para
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R$ 1.576, um crescimento de 35,1%, resultado de um crescimento na média
de recebimento de vendas de 34,6. A Unica variavel que apresentou reducao
entre 0s periodos foi justamente a que ndo possui relacdo direta com a

ampliacdo do aceso ao crédito.

Ha um retorno também para a comunidade mediante o fortalecimento da
economia local — conforme as evidéncias da visita de campo — com o
aumento na renda e no consumo das familias, em decorréncia do
CrediAmigo, Os vérios testemunhos dos clientes mostram que tanto o capital
de giro para seus negocios, quanto os seus lucros, sdo investidos nos

empreendimentos locais.

O retorno para a comunidade também se sente pelo fortalecimento do seu
capital social. Pierre Bourdieu definiu o capital social como “the aggregate
of the actual or potential resources which are linked to possession of a
durable network or more or less institutionalized relationships of mutual
acquaintance or recognition.” De fato, tal capital pode existir previamente a
existéncia do programa de crédito. Mas, de qualquer maneira, 0s
mecanismos do microcrédito podem reforcar a construcdo deste capital — em
vez de prescindir dele.

Vale dizer, os resultados positivos, sejam eles quantitativos ou qualitativos,
indicam que o mecanismo de crédito solidario esta sendo efetivamente
implantado — principalmente no que diz respeito a intermediacdo social do
CrediAmigo. Esta consiste no processo de interagir € se comprometer com
possiveis tomadores para recruta-los e deixd-los preparados para o

empréstimo, no sentido de seus habilidades e confianca.'®

b) Mulheres Uma das caracteristicas mais essenciais do microcrédito é a sua
clientela predominantemente feminina 94%. Os nUmeros sdo 0s seguintes:

64,3% da clientela do CrediAmigo sdo mulheres contra 38% de homens, que

10 Nitin Bhatt and Shui-Yan Tang, "Making Microcredit Work in the United States:
Social, Financial, and Administrative Dimensions,” Economic Development
Quarterly, vol. 15, no. 3 (2001), pp. 229-241.
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inverte a proporcao entre os sexos dos empreendedores urbanos, que, sdo
compostos em 65% de homens e 35% de mulheres. Ou seja, as propor¢des
entre homens e mulheres no CrediAmigo e no segmento de nano empresarios

urbanos nordestinos estdo basicamente trocadas.

Mais uma vez, o credito pode chegar mais as mulheres, mas ndo significa
que elas facam bom proveito das oportunidades abertas pelo programa. Os
dados sobre o desempenho dos clientes do programa indicam que as
mulheres em geral apresentam um lucro operacional 21,17% inferior ao dos
homens, mas entre os dois periodos tenham apresentado um crescimento
relativo de 4,1% acima do dos homens. Este tipo de resultado é generalizado
para as demais variaveis econémicas do negdcio. Em suma, o CrediAmigo se
caracteriza pelo maior foco nas mulheres e o retorno superior obtido pelas

mulheres.

Ainda que o lucro seja inferior, os resultados da pesquisa qualitativa
mostraram que as mulheres valorizam a oportunidade de reforcar sua renda,
sem comprometer, por exemplo, a criagdo dos filhos — revelando uma
métrica de avaliacdo que extrapola os indicadores financeiros. Ainda assim,
é importante notar que o conhecimento financeiro dos clientes em geral
melhorou sobremaneira com a capacitacdo oferecida pelo CrediAmigo, ao
adquirir a nocdo clara sobre capital de giro, lucro, etc. e com isso também a

pratica comercial e financeira também se aprimorou.

Pobreza e Vulnerabilidade - Os resultados do programa de empréstimos do
CrediAmigo em termos de reducdo de pobreza dos beneficiarios sdo
expressivos: apenas 1,5% dos ndo-miseraveis cruzaram no sentido
descendente a linha de pobreza, enquanto 60,8% daqueles que se situavam
abaixo da linha de pobreza sairam desta condicdo de miserabilidade.
Reportamos aqui os resultados a partir da linha de R$ 117 reais
regionalizados pelo custo de vida, calculados a partir da linha da FGV, mas
que sdo robustas para linhas de outras instituicdes como o IPEA, ou usando o
salario minimo como linha de corte. Observamos também que a proporgdo

de clientes em situacdo inversa, ou seja, reducGes de renda ao nivel de
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d)

N&o apenas 0 aumento do consumo ou os indicadores financeiros (embora
relevantes) apontam para 0s impactos positivos do crédito. Isto porque o
crédito também diminuiu a vulnerabilidade dos clientes, mediante o0 acesso a
ativos que diminuem a sua suscetibilidade aos choques externos. O
pagamento do empréstimo, principalmente, ndo comprometeu o nivel de
renda disponivel para o consumo bésico da familia — mas, pelo contrério, o

crédito possibilitou a realizagcdo de ganhos nos empreendimentos visitados:

“In a scenario where the credit-financed investment does not generate a
significant net profit then an asset is created which can reduce vulnerability
but will not reduce poverty as the loan installment repayment takes place
through a reduction in consumption and not from the returns to the

investment”’!

Resumo da Opera - As caracteristicas operacionais, sua sustentabilidade,
retorno privado, emancipagdo da pobreza, foco e retorno das mulheres e o
fato de ocupar mais de 60% do mercado brasileiro de microcrédito ddo um

destague nacional ao CrediAmigo.

Agora os resultados proporcionados pelo CrediAmigo citados séo confirmados
por outros, a saber: i) A premiacdo do programa como a melhor experiéncia de
microcrédito regulado da Ameérica Latina em 2008 pelo BID, supracitada. ii) A
expansao do programa para outras areas fora do nordeste, a comegar pelo municipio do
Rio de Janeiro em parceria com o VivaRio. iii) A invasdo do mercado onde atua
originalmente o CrediAmigo por outras instituicbes nacionais (Banco Real) e

estrangeiras (Finsol e Azteca).

Source:
Bangladesh: A case study of BRAC, World Bank.

Hassan Zaman, Assessing the Poverty and Vulnerability Impact of Micro-Credit in
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10.3 Perspectivas Futuras

A trajetoria do CrediAmigo até agora tem sido de superacdo de dificuldades,
avancos positivos e boas inovacdes dentro de um contexto regulatorio especifico para o
Brasil. Os impactos nos clientes também tém sido, até onde essa pesquisa pdde apurar,
positivos no sentido de diminuir sua vulnerabilidade (na modalidade Comunidades) e
aumentar sua renda (outras modalidades e até certo ponto também no Comunidades).
Assim, a vocacdo do programa e O cenario institucional estdo, largamente,
estabelecidos. Aqui, analisamos, brevemente, as perspectivas do programa para o

futuro.

Primeiramente, o setor do microcrédito foi afetado, recentemente, pela reducéo
na TJLP, taxa de juros de longo prazo que rege muitos fundos utilizados pelo setor na
captacdo de recursos'?. Isto devera afetar seu spread. Antes da reducio da TILP, o BNB
captava recursos a 9,25% e os repassava a 23%.

Por outro lado, o indice de eficiéncia operacional (receita consumida com custos
administrativos) do CrediAmigo sofreu, recentemente, com 0 aumento da concorréncia
nas suas areas de atuacdo. A procura de outros bancos por pessoal especializado na
regido nao sé drenou os quadros de pessoal do CrediAmigo, mas também efetuou uma

pressdo salarial, aumentando os custos do programa.

No entanto, ha muitas possibilidades de expansdo para o programa, que podem
ajudar a recuperar o bom indice de eficiéncia operacional. Segundo pesquisa do proprio
Banco do Nordeste, ha um mercado elegivel potencial de cerca de quase 3 milhGes de
clientes para o microcrédito. Além disso, 0 programa exportou sua expertise em crédito

solidario para regido Sudeste, mais precisamente, para a VivaCred no Rio de Janeiro.

O Banco também esta investindo agora em tecnologia para que o CrediAmigo
complemente as agdes do Programa Bolsa Familia. O potencial é grande, j& que o
CrediAmigo contribuiu para que 60,08% de seus clientes saissem da pobreza. A
conjuncdo destes dois programas potencializa a reducdo da pobreza ja que o Bolsa

Familia funcionaria como um colateral para os empréstimos contraidos junto ao Banco

12 http://g1.globo.com/Noticias/Economia_Negocios/0,,MUL1211611-9356,00-
TIJLP+CAIRA+PARA+AO+ANO+O+MENOR+NIVEL+DA+HISTORIA+ANUNCIA+MANTEGA.ht
ml
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do Nordeste. De sua vez, o CrediAmigo ajudaria a complementar essa politica publica
ao oferecer portas de saida da pobreza mediante a viabilizacdo de uma atividade
econbmica, ainda que priméaria. Em episddios anedoticos da visita de campo, o efeito

“preguica” do Bolsa Familia foi mencionado algumas vezes.

Conforme exposto acima, a evolugdo do programa CrediAmigo estd totalmente
relacionada com o avango de seus clientes. Como observado na visita de campo, 0
aumento do nivel de acumulagéo dos clientes, por sua vez, refina o seu grau de demanda
pelos outros produtos de um banco, tais como cartdo de crédito e cheques. Assim, 0
Banco do Nordeste estara sempre exposto, inevitavelmente, a uma necessaria
atualizagdo dos seus produtos e inovacgdes para atender a demanda mutante dos clientes
e também fazer frente a concorréncia crescente, que se viu atraida pela regido nordeste a
partir do efeito demonstrativo do CrediAmigo.

A estratégia para atender a um nimero maior de clientes consiste na abertura de
postos de atendimentos que aumentam a capilaridade do banco e diminuem o custo de
transagdo para o cliente e para a unidade também, pois realiza seus cadastros mais
agilmente.

Inovacgdes em suas operacdes também deverdo ajudar o CrediAmigo a equilibrar
ainda mais seus custos e evitar inadimpléncias, como por exemplo a introducéo do
sistema de Credit Score para aumentar a seguranga nas transacdes, bem como sua
agilidade.

No ambiente regulatério, a Lei Complementar 128/08 criou a figura do Micro-
Empreendedor Individual, o chamado MEI, para formalizar o empreendimento daqueles
com faturamento anual de até 36 mil reais e um empregado. Além da simplificacdo no
tramite tributario e trabalhista, o acesso ao CNPJ (cadastro nacional de pessoas
juridicas) e a emissdo de nota fiscal possibilitardo aos micro-empreendedores que
vendam seus produtos e servigos para mais clientes e participem de licitagcdes publicas,
por exemplo. A lista de atividades contemplada pela Lei é extensa e abriga muitas das

caracteristicas dos clientes do CrediAmigo (Para uma lista, ver:

http://mundosebrae.wordpress.com/2008/12/11/mei-microempreendedor-individual-vigencia-em-1%C2%BA-de-

julho-de-2009/). Essa nova figura juridica poderd abrir uma nova frente de produtos do

programa CrediAmigo.

Finalmente, mas ndo menos importante, os impactos do CrediAmigo em seus
clientes dependem ndo sé das condicdes estruturais macro (juros, por exemplo), mas em
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grande medida, do investimento na intermediacdo social que consiste nos seguintes
aspectos principais: formagdo dos grupos, capacitacdo financeira e empresarial
(metodologia de cartilhas, cursos, etc.), monitoramento constante. O modelo de
microcrédito produtivo orientado, na forma levada adiante pelo CrediAmigo, tem
mostrado beneficios que superam os custos deste investimento e se refletem no préprio
balango da instituicdo, mas sobretudo, na vida social dos membros dos grupos e na
mobilizacdo que o CrediAmigo criou.

Conforme o diagnoéstico abaixo, pode-se ter uma nog¢do dos principais desafios
do setor de microcrédito. S8o varios niveis de causas e muitas as suas consequéncias.
No entanto, o CrediAmigo tem atuado efetivamente na maioria desses aspectos — mas
devido a crescente concorréncia (até mesmo pelo efeito demonstrativo do CrediAmigo)
esse cenario mudard com certeza, demandando ajustes por parte dos bancos e
instituicdes de crédito, particularmente, no que diz respeito aos recursos acessiveis,
estrutura de custos e capilaridade.
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Anexo 1 — Descric¢ao das Bases de Dados
Base do programa CrediAmigo e do Comunidade

A principal fonte de dados deste trabalho foi a base de dados do proprio programa. As
observacdes abrangeram todos os mais de 400 mil clientes ativos em dezembro de 2008.
Os programas incluidos sdo: (i) GIRO INDIVIDUAL, (ii) GIRO SOLIDARIO, (iii)
GIRO POPULAR SOLIDARIO, (iv) INVESTIMENTO FIXO e (v) Crediamigo

Comunidade.

Sao inumeras as informagfes disponiveis que englobam desde caracteristicas dos
proprietarios (como sexo, idade, escolaridade, etc) até as caracteristicas e localizagdo
espacial dos negdcios (estrutura fisica, tipo de venda, quantidade de trabalhadores, tipo
de controle de contas). Outras informacgdes de suma importancia sdo as caracteristicas
do empréstimo concedido (descricdo do produto, quantidade de prestacGes,
periodicidade de pagamentos, entre outras). Essas informacdes sdo complementadas por
diferentes itens que revelam a performance do empreendimento (receita, lucro, custo,

ativo, passivo, etc...).

Uma das vantagens dessa base de dados no que diz respeito a confiabilidade é que,
diferente de outras bases, os interrogadores tém total incentivo a extrair informacdes as
mais verdadeiras possiveis, uma vez que € com base nas informacdes fornecidas pelos
clientes que o empréstimo € fornecido, e a remuneracdo do funcionario que realiza o

cadastro depende do desempenho do tomador.
Pnad

A Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios (Pnad) € coletada anualmente pelo
IBGE desde 1976. Abrange todo o Brasil, com a exce¢édo das areas rurais de Rondonia,
Acre, Amazonas, Roraima, Para e Amap4a, e s6 ndo é realizada nos anos do censo
demografico, como 1980, 1991 e 2000, para evitar sobreposicdo de dados. A partir de
1992, a Pnad foi reformulada, o questionario foi aumentado e foram realizadas

mudancas conceituais, cujos impactos ainda ndo foram completamente definidos.

O principal avanco metodoldgico enderecado a partir da PNAD é isolarmos nos

microdados recentes as 27 capitais brasileiras bem como separar o nicleo das periferias



metropolitanas. A abertura espacial dessas informagfes mais atuais permite dirigir o

mercado potencial de microcrédito em nivel municipal.

A Pnad tem uma amostra probabilistica de cerca de 100 mil familias e contém
informagOes sobre diversas caracteristicas demogréficas e socioecondmicas da

populacédo. Especificamente:

o caracteristicas dos domicilios: localizacdo, tipo e estrutura do domicilio, nimero de
cdmodos e dormitorios, condicdo de ocupacao, abastecimento de agua, esgotamento
sanitario, destino do lixo, iluminacdo elétrica, bens duraveis;

o caracteristicas dos individuos: sexo, idade, religido, cor, raca, nacionalidade e
naturalidade;

o caracteristicas das familias: composicéo da familia e relacdo de parentesco;

O caracteristicas educacionais: alfabetizacéo, escolaridade e nivel de instrucédo, espécie
de cursos;

O caracteristicas da mao-de-obra: ocupacdo, posicdo na ocupacdo, ramo de atividade,
carteira de trabalho, horas trabalhadas, rendimento, contribuicdo previdenciéria,

procura de emprego e trabalho anterior.

PME

O IBGE implantou a Pesquisa Mensal de Emprego (PME) em 1980. A PME é uma
pesquisa de periodicidade mensal sobre mao-de-obra e rendimento do trabalho, e inclui
as seis principais areas metropolitanas do Brasil: Belo Horizonte, Porto Alegre, Recife,

Rio de Janeiro, Salvador e Sdo Paulo.

A PME é uma pesquisa em painel, e replica o esquema de amostragem do US Current
Population Survey (CPS), visando coletar informac¢des do mesmo domicilio por oito
vezes durante um periodo de 16 meses. E realizada em bases rotativas, através de
entrevistas mensais com as familias durante quatro meses consecutivos, retirando-as da
amostra por oito meses e, em seguida, entrevistando-as novamente por mais quatro
meses (0s Ultimos). De 4.500 a 7.500 familias sdo entrevistadas por més em cada uma
das seis areas metropolitanas, somando ao todo, aproximadamente, 35 mil familias. Em
agosto de 1988, o tamanho da amostra foi reduzido para cerca de 30 mil familias/més. O

aspecto longitudinal da PME - isto €, o fato de acompanhar as mesmas pessoas ao
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longo do tempo -- permite analisar o risco individual ocupacional e de renda, bem como
a probabilidade de crescimento e de formalizacdo dos negécios. Desde a implantacdo da
PME, ocorreram modificagdes na pesquisa, com 0 objetivo de melhor captar as
caracteristicas da populacdo em idade ativa e sua inser¢cdo no sistema produtivo. Os
temas tornaram-se mais amplos, englobando os efeitos conjunturais e as transformacoes
do mercado de trabalho. Contudo, as questdes gerais de demografia e de trabalho sédo as

mesmas desde fevereiro de 1982.

A disponibilidade de informagdes mensais, construidas a partir da PME, permite que se
trabalhe com médias anuais, 0 que evita problemas de sazonalidade, além de possibilitar
uma analise detalhada da dindmica do processo. A principal restricdo a PME diz
respeito a abrangéncia do conceito de renda utilizado, uma vez que a pesquisa trabalha
apenas com a renda proveniente do trabalho. Isso ndo prejudicou tanto a pesquisa de
que trata este livro, na medida em que a renda do trabalho representa o lucro dos

trabalhadores por conta propria e dos empregadores.
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Anexo 2: Emprendedorismo e Classes de Renda

Descrevemos inicialmente agora a relagdo entre microemprendedorismo e
classes de renda para depois fazermos inferéncias causais dos impactos do CrediAmigo

sobre a ascensdo dos pequenos empresarios e seus negocios.

Os rankings internacionais recentes de empreendedorismo (vide Gltimo Global
Entrepreneurship Monitoring GEM) report da Endevour) apontam a Bolivia como o
pais mais empreendedor do mundo e no Brasil seria 0 estado mais empreendedor seria 0
Piaui. Bolivia e Piaui ndo parecem modelos de empreendedorismo que levem a um
processo de ascensdo social. Por isso, criamos esta classe minima de renda ai Santa
Catarina e a sua Capital lideram o ranking. S8o0 empreendedores (empregadores e
trabalhadores por conta propria) que tem uma renda familiar total minima de R$ 1115
reais més para pertencer as classes A, B ou C.

Ranking das Unidades da Federag&o (UFs)
% Microempresarios na Populagdo Total

Categoria 2007 2006
1|Piaui 18,20 17,99
2[Mato Grosso do Sul 13,92 13,84
3|Rio Grande do Sul 13,86 14,21
4|Ceara 13,52 14,37
5|Parana 13,33 13,24
6|Para 13,12 13,21
7|Bahia 12,89 12,89
8|Goiés 12,75 12,31
9|Mato Grosso 12,69 11,99

10[Sergipe 12,54 12,59
11f{Santa Catarina 12,07 13,71
12|Roraima 11,93 13,06
13|Maranhéo 11,85 15,17
14|Paraiba 11,72 13,24
15|Rio Grande do Norte 11,71 11,85
16|Minas Gerais 11,54 11,86
17[Tocantins 11,42 13,38
18|Pernambuco 11,27 11,84
19|Rio de Janeiro 11,22 10,96
20|Rondénia 11,15 10,52
21{Alagoas 10,89 9,15
22|Acre 10,89 11,29
23JAmazonas 10,46 12,17
24{Espirito Santo 10,44 10,39
25|Séo Paulo 10,43 10,61
26|Distrito Federal 9,37 8,68
27)Amapa 8,71 9,28

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PNAD/IBGE
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Ranking das Unidades da Federagdo (UFs)
Microempresarios (classe ABC%)

Categoria 2007 2006

1| Santa Catarina 87,34 86,86

2 | Séo Paulo 84,14 81,78

3 | Parana 80,88 77,38

4 | Rio Grande do Sul 79,02 77,37

5 | Distrito Federal 78,96 77,45

6 | Goias 76,31 74,52

7 | Espirito Santo 76,20 72,55

8 | Rio de Janeiro 75,43 77,45

9 | Minas Gerais 74,30 72,31

10 | Mato Grosso do Sul 73,42 69,97
11 | Rondbnia 71,15 69,19
12 | Mato Grosso 69,21 70,33
13 | Amapa 64,93 53,81
14 | Tocantins 58,91 51,58
15 | Amazonas 57,89 54,03
16 | Para 56,59 50,36
17 | Acre 52,74 54,38
18 | Roraima 52,53 45,09
19 | Rio Grande do Norte 51,71 52,02
20 | Sergipe 49,87 44,78
21 | Bahia 44,06 43,33
22 | Alagoas 42,46 37,50
23 | Maranhéo 42,20 33,69
24 | Paraiba 41,70 41,40
25 | Pernambuco 41,65 40,82
26 | Ceara 40,28 37,63
27 | Piaui 31,93 31,31

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PNAD/IBGE

Capital do Empreendedorismo

Trabalhamos com duas bases de microdados: a PNAD e a PME. Na PME
abrimos 0s municipios das capitais e periferias das 6 principais metrépoles até Maio de
2009. Na PNAD além de desmembrarmos as metropoles em periferia e nucleo,
completamos as estatisticas das 27 capitais das Unidades da Federacdo brasileiras.
Apresentamos abaixo 0 ranking para as taxas de empreendedorismo para estas 33
unidades geograficas:
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% Microempresarios na Populacéo Total

2007 2006

1| Campo Grande - MS 16,20 15,23
2 | Goiania - GO 14,70 14,38
3| Belém - PA 13,70 13,93
4 | Curitiba - PR 13,67 14,16
5| Teresina - PI 12,77 13,84
6 | Natal - RN 12,34 12,25
7 | Jodo Pessoa - PB 12,29 11,67
8 | Belo Horizonte - Capital - MG 12,19 12,89
9 | Salvador - Periferia - BA 12,19 11,57
10 | Salvador - Capital - BA 12,14 11,86
11 | Porto Alegre - Capital - RS 11,91 13,18
12 | Porto Velho - RO 11,73 10,51
13 | Fortaleza - CE 11,68 12,11
14 | Boa Vista - RR 11,55 13,22
15 | Cuiaba - MT 11,43 10,64
16 | Rio de Janeiro - Capital - RJ 11,35 11,60
17 | Porto Alegre - Periferia - RS 11,24 11,29
18 | Séo Luis - MA 11,24 12,41
19 | Belo Horizonte - Periferia - MG 11,22 10,01
20 | Séo Paulo - Capital - SP 11,10 11,21
21 | Rio de Janeiro - Periferia - RJ 10,92 9,93
22 | Macei6 - AL 10,81 10,98
23 | Recife - Capital - PE 10,64 11,02
24 | Vitéria - ES 10,55 10,67
25 | Manaus - AM 10,33 12,14
26 | Aracaju - SE 10,10 10,69
27 | Recife - Periferia - PE 10,05 10,24
28 | Florianépolis - SC 9,92 15,18
29 | Rio Branco - AC 9,57 11,10
30 | S&o Paulo - Periferia - SP 9,45 9,28
31| Palmas - TO 9,41 8,91
32 | Brasilia - DF 9,37 8,68
33 | Macapa - AP 7,94 8,59

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PNAD/IBGE

Empresarios Classe ABC

O percentual de pequenos e grandes empresarios pertencentes a chamada Classe
ABC, isto € com renda familiar mensal acima de R$ 1300 varia de um lugar para outro.
Nosso estudo compara (com base na Gltima PNAD do IBGE a de 2007) a performance
empresarial nas 27 capitais do pais: a maior propor¢do dos empreendedores bem
sucedidos estdo nos municipios de Florianopolis (93,8%), Curitiba (92%) e Vitdria
(90,2%) e os menos bem sucedidos em Boa Vista (5,2%), S&o Luis (8%) e Macapa
(8,7%).
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Ranking de Empreendedores nas Classes ABC

Em 2007 %

1| Florianépolis - SC 93,85

2 | Curitiba - Capital - PR 92,03

3| Vitéria - ES 90,16

4 | Porto Alegre - Capital - RS 87,28

5 | Goiania - GO 86,52

6 | Sdo Paulo - Capital - SP 83,34

7 | Belo Horizonte - Capital - MG 82,62

8 | Campo Grande - MS 80,09

9 | Porto Alegre - Periferia - RS 79,79
10 | Brasilia - DF 78,97
11 | Cuiaba - MT 78,45
12 | S&o Paulo - Periferia - SP 78,36
13 | Porto Velho - RO 76,92
14 | Rio de Janeiro - Capital - RJ 74,88
15 | Rio de Janeiro - Periferia - RJ 74,21
16 | Belo Horizonte - Periferia - MG 73,62
17 | Aracaju - SE 70,29
18 | Palmas - TO 69,22
19 | Natal - RN 68,2
20 | Rio Branco - AC 66,47
21 | Macapa - AP 65,88
22 | Belém - Capital - PA 63,23
23 | Manaus - AM 62,46
24 | Salvador - Capital - BA 61,45
25 | Fortaleza - Capital - CE 60,55
26 | Jo&o Pessoa - PB 60,2
27 | Teresina - PI 58,04
28 | Macei6 - AL 57,15
29 | Boa Vista- RR 55,74
30 | Recife - Capital - PE 55,42
31| Séo Luis - MA 52,68
32 | Recife - Periferia - PE 47,86
33 | Salvador - Periferia - BA 45,74

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PNAD2007/IBGE

Periferia da crise

Quando incorporamos 0 entorno das seis maiores metropoles na analise a
periferia de Salvador (6,1%) se junta ao final do ranking dos empresarios de renda mais
alta. A pesquisa da FGV também abre (com base nas ultimas PME terminadas em maio
de 2009) a evolucdo deste microempresarios para as seis maiores cidades no periodo
p6s crise. Nos ultimos 12 meses quem evoluiu mais positivamente foi Salvador
comecando pela periferia (7,6%) seguida da capital baiana (6,8%). Os empresarios que

perderam mais renda com a crise estdo na capital paulista (-3,6%).
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Ranking Variacdo de Empresarios na Classe

ABC

Classe E
1-SA_Periferia -19,15%
2-SA _Capital -18,16%
3-SP_Periferia -14,34%
4-RE_Capital -3,08%
S5PA_Periferia -21,40%
6-RJ_Periferia 7,88%
7-PA_Capital -43,38%
8-BH_Capital -21,13%
9BH_Periferia 15,00%
10RJ_Capital 21,40%
11RE_Periferia 12,09%
12-SP_Capital 50,57%

Periodo Pos Crise Internacional
Variacdo entre Maio de 2008 e Maio de 2009

Classe D
-0,92%
-8,82%

-23,72%
-12,07%
-6,97%
-21,21%
29,96%
-7,47%
-21,09%
-17,91%
-6,64%
6,91%

Classe C
7,32%
4,61%
6,73%

14,24%
4,66%
7,65%
9,25%

-0,90%

-2,17%
2,65%
3,74%

-0,06%

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PME/IBGE

Classe AB Classe ABC

8,57% 7,56%
13,24% 6,82%
5,42% 6,34%
-12,34% 6,33%
4,90% 4,72%
-16,70% 3,66%
-2,74% 3,22%
9,21% 2,89%
29,69% 2,76%
-6,34% -0,56%
-36,00% -3,03%
-8,56% -3,62%

Ranking das Capitais das Ufs e Periferias das RMs

Poderiamos fazer o ranking mais restrito s6 para a Classe AB (renda familiar

acima de R$ 4808 mensais). Veja para refazer a conta usando como critério a Classe AB

(na tabela da PME j& tem a informagéo).
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Ranking de Empreendedores nas Classes AB
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Microempresarios (classe

AB%)

2007 2006
Vitéria - ES 44,26 44,78
Floriandpolis - SC 43,08 39,18
Porto Alegre - Capital - RS 39,85 39,17
Curitiba - PR 39,19 32,98
Belo Horizonte - Capital - MG 37,07 35,06
S3o Paulo - Capital - SP 33,26 34,74
Brasilia - DF 33,05 30,96
Cuiaba - MT 30,78 27,11
Goiania - GO 29,21 22,99
Campo Grande - MS 25,18 21,57
S3o Paulo - Periferia - SP 24,77 20,30
Rio de Janeiro - Capital - RJ 23,84 28,47
Palmas - TO 23,07 18,46
Porto Alegre - Periferia - RS 19,98 19,21
Jodo Pessoa - PB 17,80 17,32
Rio Branco - AC 16,76 17,91
Macei6 - AL 16,75 14,82
Natal - RN 16,59 17,06
Salvador - Capital - BA 16,11 16,05
Teresina - Pl 16,09 11,67
Porto Velho - RO 15,90 27,39
Recife - Capital - PE 14,91 18,40
Aracaju - SE 14,29 15,70
Fortaleza - CE 13,86 13,31
Belém - PA 12,84 10,94
Belo Horizonte - Periferia - MG 11,28 12,56
Manaus - AM 11,18 8,54
Rio de Janeiro - Periferia - RJ 10,47 13,19
Macapa - AP 8,73 7,24
S3o0 Luis - MA 8,04 9,70
Recife - Periferia - PE 6,75 10,67
Salvador - Periferia - BA 6,08 10,96
Boa Vista - RR 5,21 6,64
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Nas tabelas mais a frente apresentamos a informacéo nas diferentes unidades

geograficas de microempresarios classificada por diferentes classes econémicas (E, D,
C etc)

Ranking das Capitais das Ufs e Periferias das RMs
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Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PNAD/IBGE

Microempresarios (classe C%)

2007 2006
Rio de Janeiro - Periferia - RJ 63,74 61,96
Belo Horizonte - Periferia - MG 62,34 60,00
Porto Velho - RO 61,02 44 58
Porto Alegre - Periferia - RS 59,81 58,61
Goiania - GO 57,31 61,18
Macapa - AP 57,15 49,34
Aracaju - SE 56,00 4477
Campo Grande - MS 54,91 55,25
S3o Paulo - Periferia - SP 53,59 57,13
Curitiba - PR 52,84 53,71
Natal - RN 51,61 51,66
Manaus - AM 51,28 53,42
Rio de Janeiro - Capital - RJ 51,04 52,02
Florianépolis - SC 50,77 55,67
Boa Vista - RR 50,53 41,15
Belém - PA 50,39 44,87
S&o Paulo - Capital - SP 50,08 45,42
Rio Branco - AC 49,71 48,75
Cuiaba - MT 47,67 57,83
Porto Alegre - Capital - RS 47,43 45,71
Fortaleza - CE 46,69 45,00
Palmas - TO 46,15 46,17
Brasilia - DF 45,92 46,49
Vitéria - ES 45,90 43,28
Belo Horizonte - Capital - MG 45,55 49,31
Salvador - Capital - BA 45,34 45,18
S&o Luis - MA 44,64 38,06
Jo3o Pessoa - PB 42,40 43,01
Teresina - Pl 41,95 41,11
Recife - Periferia - PE 41,11 39,24
Recife - Capital - PE 40,51 35,87
Maceié6 - AL 40,40 41,67
Salvador - Periferia - BA 39,66 41,34
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Ranking das Capitais das Ufs e Periferias das RMs

Microempresarios (classe D%)

2007 2006

1 | salvador - Periferia - BA 33,09 30,36
2 | Macei6 - AL 32,02 27,32
3 | Recife - Periferia - PE 30,88 27,40
4 | Recife - Capital - PE 30,38 25,89
5 | sgo Luis- MA 30,36 27,61
6 | Jodo Pessoa - PB 29,85 24,58
7 | Boa Vista - RR 29,68 30,97
8 | Teresina - PI 28,74 29,95
9 | Fortaleza - CE 28,02 27,16
10 | Manaus - AM 27,64 28,57
11 Macapa - AP 26,19 29,61
12 | Belém - PA 25,19 29,74
13 | Rio Branco - AC 24,85 21,40
14 | salvador - Capital - BA 24,44 22,73
15 | Aracaju - SE 19,43 26,74
16 | Belo Horizonte - Periferia - MG 18,90 19,69
17 | Rio de Janeiro - Periferia - RJ 18,82 18,61
18 | Natal - RN 18,43 22,75
19 | Palmas - TO 17,96 19,99
20 | cuiaba - MT 17,70 12,05
21 Campo Grande - MS 15,87 19,95
22 | porto Alegre - Periferia - RS 15,44 14,39
23 | porto Velho - RO 14,88 19,11
24 | sdo Paulo - Periferia - SP 14,81 16,88
25 | Brasilia - DF 14,70 14,74
26 | Belo Horizonte - Capital - MG 13,13 11,35
27 | Rio de Janeiro - Capital - RJ 10,70 11,07
28 | sso Paulo - Capital - SP 9,82 10,60
29 | Goiania - GO 9,18 12,87
30 | vitéria - ES 8,20 8,95
31| porto Alegre - Capital - RS 7,43 8,83
32 | curitiba - PR 6,51 10,68
33 Florianépolis - SC 6,15 4,12

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PNAD/IBGE



Ranking das Capitais das Ufs e Periferias das RMs

Microempresarios (classe E%)

2007 2006

1 | Recife - Periferia - PE 21,27 22,70
2 | salvador - Periferia - BA 21,17 17,34
3 | sso Luis- MA 16,96 24,63
4 | Boa Vista - RR 14,59 21,24
5 | Rio de Janeiro - Capital - RJ 14,41 8,44
6 | Recife - Capital - PE 14,20 19,84
7 | salvador - Capital - BA 14,11 16,05
8 | Natal - RN 13,36 8,53
9 | Teresina - PI 13,22 17,26
10 | palmas - TO 12,83 15,39
11| Belém - PA 11,57 14,45
12 | rortaleza - cE 11,44 14,52
13 | maceis - AL 10,84 16,20
14 | Aracaju - SE 10,29 12,79
15 | Jogo Pessoa - PB 9,95 15,09
16 | Manaus - AM 9,90 9,47
17 | Rio Branco - AC 8,68 11,94
18 | porto Velho - RO 8,20 8,92
19 | Macaps - AP 7,94 13,81
20 | Belo Horizonte - Periferia - MG 7,48 7,75
21 | Rio de Janeiro - Periferia - RJ 6,98 6,24
22 | sdo Paulo - Capital - SP 6,85 9,24
23 | s3o Paulo - Periferia - SP 6,83 5,70
24 | Brasilia - DF 6,34 7,81
25 | porto Alegre - Capital - RS 5,28 6,29
26 | porto Alegre - Periferia - RS 4,77 7,79
27 | Goiania - GO 4,31 2,95
28 | Belo Horizonte - Capital - MG 4,24 4,29
29 Campo Grande - MS 4,03 3,23
30 | cuiaba - MT 3,85 3,01
31| vitéria - ES 1,64 2,99
32 | curitiba - PR 1,46 2,63
33 | Florianépolis - SC 0,00 1,03

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PNAD/IBGE



Ranking das Unidades da Federacéo (UFs)

Ranking das Unidades da Federagdo (UFs)
Microempresarios (classe AB%)

Categoria 2007 2006
1| pistrito Federal 33,05 30,96
2 | sdo Paulo 28,73 27,44
3 | Parana 24,80 19,32
4 | santa Catarina 23,64 25,57

Rio Grande do Sul 20,53 19,48

Mato Grosso do Sul 19,01 15,79
7 | Espirito Santo 18,85 17,91
8 | Goias 17,86 14,81
9 | Minas Gerais 17,18 17,21
10 | Rio de Janeiro 16,97 20,80
11 | mato Grosso 16,87 15,12
12| Acre 13,50 12,39
13 | Rondénia 13,45 18,87
14| Tocantins 10,73 6,84
15| para 9,56 7,93
16 | Rio Grande do Norte 9,51 10,30
17 | Amazonas 9,36 7,86
18 | paraiba 9,06 6,43
19 | Amapa 7,58 5,62
20 | Alagoas 6,77 7,36
21| Bahia 6,62 6,53
22 | pernambuco 6,02 7,43
23 | ceara 6,01 4,83
24 Sergipe 5,66 5,63
25 | Maranh&o 5,51 3,80
26 | Roraima 5,46 6,18
27 | Piaui 4,04 3,59

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PNAD/IBGE



Ranking das Unidades da Federacéo (UFs)
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Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PNAD/IBGE

Microempresarios (classe C%)

Categoria 2007 2006
Santa Catarina 63,70 61,29
Rio Grande do Sul 58,49 57,88
Rio de Janeiro 58,46 56,65
Goias 58,45 59,72
Rondénia 57,70 50,32
Espirito Santo 57,35 54,64
Amapa 57,35 48,19
Minas Gerais 57,12 55,10
Parana 56,08 58,07
Sao Paulo 55,41 54,34
Mato Grosso do Sul 54,41 54,19
Mato Grosso 52,35 55,21
Amazonas 48,53 46,17
Tocantins 48,19 44,74
Roraima 47,07 38,91
Para 47,03 42,43
Distrito Federal 45,92 46,49
Sergipe 44,22 39,15
Rio Grande do Norte 42,20 41,72
Acre 39,24 41,99
Bahia 37,44 36,80
Maranhéo 36,69 29,88
Alagoas 35,69 30,14
Pernambuco 35,63 33,38
Ceara 34,27 32,80
Paraiba 32,64 34,97
Piaui 27,89 27,72
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Ranking das Unidades da Federacéo (UFs)
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Microempresarios (classe D%)

Categoria 2007 2006
Paraiba 32,42 34,97
Acre 31,83 29,00
Pernambuco 31,68 29,21
Alagoas 30,62 27,74
Bahia 30,48 30,84
Roraima 30,24 31,27
Ceara 30,03 29,01
Maranhéo 29,89 27,59
Para 29,31 32,24
Sergipe 29,18 29,12
Amazonas 29,16 31,45
Piaui 28,83 28,48
Rio Grande do Norte 27,63 25,55
Amapa 24,64 30,93
Tocantins 23,87 30,55
Mato Grosso 22,75 18,97
Mato Grosso do Sul 19,98 21,94
Ronddnia 19,89 20,12
Espirito Santo 18,45 18,69
Minas Gerais 18,20 19,10
Goias 18,19 19,43
Rio de Janeiro 14,95 15,31
Distrito Federal 14,70 14,74
Rio Grande do Sul 13,90 14,49
Parana 13,41 14,73
Sao Paulo 11,24 12,23
Santa Catarina 10,23 9,73

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PNAD/IBGE
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Ranking das Unidades da Federacéo (UFs)

Microempresarios (classe E%)

Categoria 2007 2006
1| piaui 39,25 40,21
2| ceara 29,68 33,36
3 | Maranhao 27,90 38,73
4 | Alagoas 26,92 34,76
5 | Pernambuco 26,67 29,97

Paraiba 25,87 23,63
7 | Bahia 25,46 25,83
8 | sergipe 20,95 26,10
9 | Rio Grande do Norte 20,66 22,42
10 | Roraima 17,23 23,64
11| Tocantins 17,22 17,87
12| Acre 15,43 16,62
13 | para 14,09 17,40
14 | Amazonas 12,95 14,52
15 | Amapa 10,42 15,26
16 | Rio de Janeiro 9,62 7,25
17 | Rondénia 8,97 10,69
18 | Mato Grosso 8,04 10,70
19 | Minas Gerais 7,50 8,59
20 | Rio Grande do Sul 7,07 8,14
21 | Mato Grosso do Sul 6,60 8,09
22 | Distrito Federal 6,34 7,81
23 | Parana 5,71 7,88
24 | Goias 5,50 6,05
25 Espirito Santo 5,35 8,76
26 | sao Paulo 4,62 5,99
27 | santa Catarina 2,43 3,41

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PNAD/IBGE



Microempresarios na Classe E (%)
projetado a partir das capitais

1997

Proporgdo de pessoaz na classe E - 1997
[ e 5%
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10% a 15%

15% a 20%

I Mais de 20 %

2007

Froporgdo de pessoas na clazse E - 2007
[ Até 5%

5% a 10%
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15% a Z0%

I Maiz de 20%

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PNAD/IBGE
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Froporpdo de pessoas na classe ABC - 1997

[] Menos de 50%

[ ]50% aGo%
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Froporgdo de pessoas na classe ABC - 2007

|:| Menos de 50%
[ ]50% aB0%
[ s0% a70%
I 7o asow%
B Mai= de 20%

Microempreséarios na Classe ABC (%)
projetado a partir das capitais

1997
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Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da PNAD/IBGE
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Anexo 3: Tornando Publico o Resultado da Pesquisa

Sitio da Pesquisa

O sitio da pesquisa www.fgv.br/cps/crediamigo3/ oferece um amplo banco de dados

com dispositivos interativos e amigaveis de consulta aos dados. Através dele, vocé pode
avaliar a performance e tragar um retrato dos clientes do CrediAMIGO (ativos em
dezembro de 2008), assim como acessar indicadores diversos processados a partir de
outras bases de microdados. Indo desde a evolucdo das classes econdomicas dos
microempresarios brasileiros e metropolitanos, passando por uma decomposicdo

detalhada da renda e uma visao acerca das comunidades de baixa renda cariocas.
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http://www.fgv.br/cps/crediamigo3/

Videos

CrediAmigo

Parte 1 - Crediamigo tradicional

http://www.fgv.br/ibrecps/VIDEOS/credi3/CREDI_3_giro_grupo.wmv

Parte 2 - Crediamigo Comunidade como porta de saida da miséria

http://www.fgv.br/ibrecps/VIDEOS/credi3/CREDI_3_comunidade.wmv

Parte 3 - Efeitos da crise

http://www.fgv.br/ibrecps/VIDEOS/credi3/CREDI_3_comunidade.wmv

Parte 4 - O papel do assessor de crédito
http://www.fgv.br/ibrecps/VIDEOS/credi3/CREDI_3_assessor.wmv
Videos diversos

Seminario no Palacio do Planalto
http://www.fgv.br/ibrecps/VIDEOS/credi3/CREDI_planalto.wmv

Roberto Smith — lancamento do livro durante o 1° Prémio Nacional
de Estudos sobre o Programa Bolsa Familia —
http://www3.fgv.br/ibrecps/videos/credi2/mds_20081125 roberto_smith.wmv

Numeros do CrediAmigo - Marcelo Azevedo - Gerente de
Microfinancas do CrediAmigo
http://www3.fgv.br/ibrecps/VIDEOS/credi/marcelo_azevedo.wmv

Principais resultados da pesquisa Microcrédito, Dinamica
Empresarial e Mudanca de Classe
http://www3.fgv.br/ibrecps/VIDEOS/credi2/credi2_lanc.wmv

Principais resultados da pesquisa Microcrédito, o Mistério
Nordestino e o Grameen Brasileiro

http://www3.fgv.br/ibrecps/VIDEOS/credi/credi_resultados_mc.wmv
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Planos de Publicacédo

O Centro de Politicas Sociais da Fundacdo Getulio Vargas planeja editar um livro de
analise comparada de experiéncias de microcrédito no Brasil, México, Peru e
Nicaragua, intitulado “Diarios do Microcrédito”. E o resultado de dois anos de pesquisa
que incluiram visita de campo aos trés paises e as organizacdes brasileiras, a saber:
CrediAmigo, Portosol e Ceape (as duas Ultimas no Rio Grande do Sul) — num total de
14 organizagdes. O método principal foi a avaliacdo qualitativa, embora haja elementos
quantitativos importantes, visando ao entendimento do impacto do microcrédito na vida

do beneficiario final, bem como seu impacto institucional.

Os capitulos da Portosol e Ceape, originalmente em portugués, foram traduzidos para o
inglés. J& o relatorio sobre o CrediAmigo, “Pagando a Promessa do Microcrédito
produzido em portugués e também sera traduzido para a lingua inglesa. A publicagédo
visara ao mercado internacional, ja que a América Latina tem uma grande diversidade
de experiéncias de microcrédito e pode, assim, propiciar licGes relevantes para o setor

ndo so regionalmente, mas também numa perspectiva comparada.

Resumo do Livro O Mistério Nordestino e o Grameen Brasileiro

Apesar do crescimento recente, o volume relativo de crédito no Brasil € inferior
ao de paises com niveis similares de renda, além de apresentar baixa qualidade dos
empréstimos, uma vez que o mercado de crédito brasileiro privilegia mais o consumidor
do que o produtor, os empréstimos sdao mais de curto do que de longo prazo, e atingem
mais a alta do que a baixa renda. E, finalmente, quando o evento raro de cessdo de
empréstimos ocorre, ele se da a taxas exorbitantes, seja pela alta taxa basica de juros
(Selic) como pelo alto spread financeiro envolvido nas taxas de empréstimos. A
inanigdo crediticia tupiniquim pode ser sintetizada no que Vega-Gonzalez, especialista
internacional em microcrédito, denominou durante palestra proferida no BNDES em
1997 de “mistério brasilefio”: por que o microcrédito pouco se desenvolveu no Brasil?
De 14 para cad houve iniciativas de microcrédito a diversos niveis de governo e da
sociedade. Entretanto o processamento dos dados publicos da Economia Informal

(ECINF) produzida com maestria pelo IBGE, indica que o percentual de nano empresas
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urbanas com crédito se manteve estagnado entre as duas Ultimas edi¢des da pesquisa em
1997 e 2003. Ou seja, 0 “mistério brasilefio” da baixa quantidade e qualidade do nosso

crédito persistiria.

Por outro lado, a mesma ECINF demonstra um crescimento diferenciado no
Nordeste urbano do crédito produtivo popular, aqui definido como de unidades conta-
propria, ou empregadoras (até 5 empregados). Nestas unidades a captacdo de
empréstimos nos trés meses anteriores a pesquisa passa de 3,97% para 6,27% enquanto
nas outras areas urbanas brasileiras passa de 5,34% para 5,99%. O estudo revela
estatisticamente significante e robusto de crescimento crediticio urbano mais forte no
nordeste do que no resto do pais. Crescimento este que elevou o uso efetivo do crédito
entre 0s nano negocios nordestinos a niveis mais altos que os do resto do pais. Agora,
por que o crédito produtivo popular urbano, embora ainda em nivel muito baixo, se
desenvolveu mais no Nordeste do que em outras regides do pais? O que chamamos aqui

de “o mistério nordestino”.

Um parénteses sobre literatura de mistério na area financeira cujo precursor foi o
saudoso Stephen Goldfeld, ex-professor da Universidade de Princeton, autor do seminal
“The Case of the Missing Money”, publicado pela Brookings Papers on Economic
Activity em 1976, inspirado no personagem do detetive Poirot entdo em voga nos
romances de Agatha Christie investiga as causas da superestimacdo da demanda de

moeda americana pelos modelos estimados anteriormente. Fecha parénteses.

Intriga o fato do crédito produtivo, servico de luxo, prosperar mais no Nordeste,
que era - e continua sendo - a area urbana mais pobre e informal do Brasil. Durante
trabalho de campo que fiz recentemente em cinco estados do Peru para avaliar
iniciativas de microcrédito pude ver os frutos de um programa de titulacdo fundiaria
promovendo em alguns casos — mas em outros ndo — crescimento das operacgdes de
microcrédito. Este programa de titulacdo de terras foi proposto por Hernan de Soto no
inicio dos anos 90 consolidando a tese do seu best-seller: O Mistério do Capital.
Segundo ele a alta informalidade da propriedade implica deterioracdo da liquidez, do
risco e do valor de mercado dos ativos dos pobres, que seria uma espécie de capital
morto. Seguindo de Soto, o reconhecimento formal do direito de propriedade dos pobres

ressuscitaria o capital e daria vida ao mercado de crédito de baixa renda.
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Da mesma forma que nas investigac6es policiais procura se enxergar pelas lentes
do suspeito através da determina¢do do motivo do crime, no caso da investigagcdo em
torno de um caso de aumento de crédito a busca do colateral é crucial. O problema da
linha de Soto de investigacdo aqui é que o mistério nordestino ndo foi antecedido por
nenhum movimento de regularizacdo da propriedade territorial urbana. Ou seja, neste
caso ha alibi do suspeito, pois o capital fundiario do pobre brasileiro, nordestino ou néo,

continua morto enterrado a sete palmos na chamada economia subterréanea.

Observamos, é verdade, outro tipo de atuacdo diferenciada do estado no
nordeste: a expansdo de programas oficiais de transferéncia de renda. Isso nos leva a
uma segunda linha de investigacdo: o efeito colateral — neste caso quase involuntério —
da expansdo de politicas de transferéncias de renda aquecendo transagdes monetérias
nos mercados de produtos dos nano negécios, ao oferecer a0 mesmo tempo a
possibilidade de melhores garantias de empréstimos a partir de transferéncias sociais.
Ou seja, 0 mistério nordestino poderia ser explicado pelo uso do fluxo de rendimentos
futuros como alavanca de garantias na concessao de empréstimos. Entretanto, o grosso
da expansdo de beneficios sociais urbanos, assim como a possibilidade de consignacédo
explicita — apesar de haver franca expansdo do movimento de colateralizacdo de

aposentadorias - é mais recente que o aparecimento do mistério nordestino.

Como a area urbana de cobertura da pesquisa ECINF corresponde & mesma area
de atuacdo do CrediAmigo, associado ao Banco do Nordeste, e dada a importancia
relativa do programa em termos regionais e nacionais os impactos do CrediAmigo no
acesso a crédito, constitui candidato maior a solu¢cdo do mistério nordestino. As
evidéncias dos microdados da ENCIF ndo nos permitem rejeitar a hipoOtese do
CrediAmigo que completa este ano 10 anos de atuacdo, como responsavel-chave pelo
crescimento diferenciado do microcrédito nas areas urbanas mais pobres do pais. O uso
de metodologia de diferencas em diferencas controlada, ou ndo, pelas caracteristicas
socio-demogréaficas dos empresarios e dos atributos de seus negdcios envolvendo uma
série de outras medidas de acesso a crédito produtivo indica resultado estatisticamente
significante e robusto de crescimento crediticio urbano mais forte no nordeste, grupo de
tratamento, do que no resto do pais, 0 grupo de controle.
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Num certo sentido, a tese de que o crescimento de crédito deve ter sido
antecedido de melhora das garantias de empréstimo que nos levaram as pistas do capital
morto e da colateralizacdo dos beneficios sociais dos pobres é procedente. O
CrediAmigo aplica em larga escala a metodologia de colateral solidario de empréstimos
de grupo que deu o Nobel da Paz de 2006 ao Grameen Bank e a seu fundador

Muhammad Yunus.

Mais recentemente, a invasdo (com reféns) do segmento nordestino urbano de
microcrédito por grandes bancos nacionais (Real) e estrangeiros (Azteca), usando
metodologia similar a do CrediAmigo, consolida nossas suspeitas acerca do mistério
nordestino. Todas essas evidencias, em particular a fatia de mais de 60% do mercado
nacional de microcrédito direcionado do pais baseada na tecnologia social do Grameen
Bank é, mal comparando, como uma arma fumegante nas méos do principal suspeito: o

CrediAmigo. Elementar, meu caro leitor.

Grameen Tupiniquim - Agora o fato do microcrédito se difundir mais nas cidades
brasileiras da regido mais pobre é admiravel, mas para ser considerada virtude é preciso
permitir que as boas oportunidades de negocios florescam e que as mas oportunidades,
preferencialmente ndo. E preciso avaliar ndo s6 a equidade como a eficiéncia alocativas
da concessdo de microcrédito. Neste ponto o CrediAmigo pode ser chamado de O
Grameen Bank brasileiro, ndo s6 por usar tecnologia similar de aval solidario, também
chamado de colateral social, como pelo foco e resultados obtidos pelo programa. Senédo

vejamos:

Aspecto Urbano — Antes de tracar o paralelo proposto, é interessante comecar pelas
ortogonalidades. H& uma diferenca basica entre 0 Grameen e o CrediAmigo. O nome
Grameen que vem de gram ou vila, significa quando adjetivado rural ou de vila rural,
refletindo o seu foco de atuacdo, enquanto o CrediAmigo é um programa de cobertura
urbana. Agora esta diferenca fundamental ndo € dos programas, mas do caso brasileiro
(e latino-americano, neste aspecto) vis a vis 0 caso de Bangladesh (e do sudeste
asiatico) onde boa parte da populagdo, em particular o produtor pobre, vive no campo.
No Brasil 85.8% da populagdo mora em é&reas urbanas (sendo 32% cidades
metropolitana) e apenas 14,2% da populagio habita areas rurais. E verdade que como a

pobreza rural € maior uma propor¢cdo maior dos brasileiros pobres (30,1%) moram na
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area rural mais ainda assim quase 70% é urbana. O foco nordestino garante por si a
cobertura de mais da metade dos pobres (53,2%). Em suma, um programa urbano tem
potencial de ganhos de bem estar em geral, e de reducdo da pobreza aqui maior do que
se fosse restrito a area rural. Em suma, o fato do CrediAmigo ser urbano reflete

adaptacdo & paisagem em que o Grameen tupiniquim esta inserido™.

Colateral social — O crédito produtivo ndo cria em si oportunidades, mas permite que
as boas — e as mas - oportunidades de negdcio sejam aproveitadas. O que néo é tarefa
trivial dada a ténue linha divisoria entre as financas empresariais, pessoais e familiares,
um verdadeiro Tratado de Tordesilhas. A abordagem a caréncia de garantias dos pobres
do Grameen Bank denominada colateral social também ¢é utilizada pelo CrediAmigo. O
esquema de crédito solidario € ilustrativo da possibilidade de solugdes simples e baratas
para afrouxar a restricdo de crédito dos pobres.

Sustentabilidade - A caracteristica mais fundamental de um programa de crédito bem
sucedido é o retorno propiciado aos agentes envolvidos. Se os ganhos da transagao
penderem muito para o lado dos intermediérios financeiros a transacdo nédo € boa para
os clientes e pode ao fim e ao cabo ser danosa ao emprestador ao atrair um cliente de
pior qualidade. Por outro lado, se o empréstimo embute spreads de juros negativas
como no caso de experiéncias de crédito subsidiado, o programa ndo sera sustentavel.
No caso do CrediAmigo o lucro é positivo, mas ndo abusivo o que gera sustentabilidade

da relacéo entre clientes.

Retorno privado — Constatamos na nossa avaliacdo das pequenas unidades produtivas
servidas pelo programa, taxas de crescimento de faturamento e de lucro de entre o
primeiro e o Ultimo empréstimo na ordem de 35%, de taxas de aumento de consumo
familiar da ordem de 15% com reducédo da dependéncia de outras fontes de rendas, sem
que haja subsidio implicito ou explicito na operagdo. Exercicios controlados pelas
caracteristicas do empresario e do seu neg6cio indicam que houve substancial melhora
significativa das principais variaveis relativas ao desempenho dos negocios, tanto em

termos de fluxo quanto de estoque. O lucro bruto médio dos clientes, que era de R$

1% A outra diferenca mais aparente que fundamental se refere a dicotomia pUblico/privada, o Grameen Bank nos seus
primeiros anos era ligado ao estado, enquanto na operacdo do CrediAmigo o papel formal de uma ONG sem fins
lucrativos é essencial.
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1.166, passou para R$ 1.576, um crescimento de 35,1%, resultado de um crescimento na
média de recebimento de vendas de 34,6. A Unica variavel que apresentou reducdo entre
os periodos foi justamente a que ndo possui relacdo direta com a ampliacdo do aceso ao
crédito. Observamos uma reducdo de 5,6% nas outras rendas da familia, indo de uma
média de R$ 359 quando do primeiro empréstimo do cliente para uma média de R$ 339
em 2006 que pode ser considerada uma emancipacdo de outras fontes de renda

incluindo as publicas.

Além disso, verificamos um aumento de 28,2% nas despesas pessoais dos
clientes e suas familias, que em média se elevaram de R$ 364 para R$ 466, assim como
seus valores medianos, que também se elevaram, embora um pouco menos, 22,8%, de
R$ 289 para R$ 355. Uma analise controlada apontou para um crescimento de 13%

destas despesas relativas ao consumo das familias entre os periodos.

Ja no que se referem as variaveis de estoque, pudemos observar pelo balanco
que a média do ativo total de um cliente do CrediAmigo apresentou um consideravel
crescimento de 18,1%, de R$ 20.987 no momento de sua adesdo ao programa a R$
24.782 em dezembro de 2006. O cliente mediano, por sua vez, experimentou um
incremento de 39% no valor de seu ativo total, 0 que demonstra que houve uma
convergéncia entre os ativos dos clientes do programa, isto é, uma melhoria relativa dos

que tinha ativos mais reduzidos.

v) Foco nas mulheres — Uma das caracteristicas mais essenciais do microcredito é a sua
clientela predominantemente feminina 94%. Os numeros sdo 0s seguintes: 64,3% da
clientela do CrediAmigo sdo mulheres contra 38% de homens, que inverte a proporgéo
entre os sexos dos empreendedores urbanos, que, sdo compostos em 65% de homens e
35% de mulheres. Ou seja, as proporcdes entre homens e mulheres no CrediAmigo e no

segmento de nano empresarios urbanos nordestinos estdo basicamente trocadas.

Mais uma vez, o crédito pode chegar mais as mulheres, mas ndo significa que
elas facam bom proveito das oportunidades abertas pelo programa. Os dados sobre a
performance dos clientes do programa indicam que as mulheres em geral apresentam
um lucro operacional 21,17% inferior ao dos homens, mas entre os dois periodos

tenham apresentado um crescimento relativo de 4,1% acima do dos homens. Este tipo
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de resultado € generalizado para as demais variaveis econémicas do negocio. Um outro
dado a ser destacado se refere ao aumento das despesas familiares dos clientes, ou seja,
aquelas ndo associadas ao negdcio, apesar de se mostrarem 12,3% menores nas familias
das microempresarias em relacdo a dos microempresarios do sexo masculino, as
primeiras tiveram uma melhoria relativa de desempenho de 2,1% em relacdo aos
ultimos. O consumo representa um indicador importante do ponto de vista de bem estar
social, na medida em que capta ndo apenas a situacdo de suprimento de necessidades
presentes como de expectativas de cumprimento destas necessidades no futuro. Em
suma, para além dos atributos comuns entre o CrediAmigo e o Grameen Bank o foco e
0 retorno superior obtido pelas mulheres, uma espécie de ponto G do microcrédito
nacional. Heuristicamente, o microcrédito em geral, e o CrediAmigo, em particular,
funciona como a fonte de financiamento da chamada revolugdo feminina que ainda esta

na sua fase inicial.

Combate a Pobreza — Os resultados do programa de empréstimos do CrediAmigo em
termos de reducdo de pobreza dos beneficiarios sdo expressivos: apenas 1,5% dos nao
miseraveis cruzaram no sentido descendente a linha de pobreza, enquanto 60,8%
daqueles que se situavam abaixo da linha de pobreza sairam desta condi¢do de
miserabilidade. Reportamos aqui os resultados a partir da linha de R$ 117 reais
regionalizados pelo custo de vida calculados a partir da linha da FGV, mas que sdo
robustas para linhas de outras instituicdes como o Ipea, ou usando o salario minimo
como linha de corte. Observamos também que a propor¢do de clientes em situacdo
reversa, ou seja, reducdes de renda ao nivel de pobreza foram muito pequenas,
sugerindo uma alta eficacia liquida do programa em retirar as pessoas da condic¢do de

pobreza inicial na qual se encontravam.

Em suma, dadas as caracteristicas de aval solidario, sustentabilidade, retorno privado,
emancipacdo da pobreza, foco e retorno das mulheres e o fato de ocupar mais de 60%
do mercado brasileiro de microcrédito, o CrediAmigo pode ser considerado como o

auténtico Grameen Tupiniquin.

YUNUS, Muhammad. Banker to the Poor. Londres: Public Affairs, 1999.
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O Mistério Nordestino — Taxas estaduais de Crescimento do uso do

microcrédito (%)

% variagao acesso a credito - 1997-2003
[ ]-36.316--16.975

[ ]-16.975-23.418

I 23.418 - 158.14

Il 158.14 - 310.526

Il 310.526 - 447.887

Fonte: CPS/FGV a partir dos microdados da ECINF/IBGE

Veja alguns comentérios sobre a obra:

“Uma extraordinaria fotografia do programa de crédito para pequenos produtores do Nordeste."
Edward Amadeo - Ministro do trabalho e Emprego e Secretario de Politica Econdmica (1998-
2002)

“Que esta publicagéo estimule debates e ilumine caminhos para a crescente emancipacdo das
familias pobres em nosso pais.”

Patrus Ananias - Ministro do Desenvolvimento Social e Combate & Fome
"O estudo remete a desafios futuros via ampliagdo de servigos financeiros a populacéo de baixa
renda.

Roberto Smith - Presidente do Banco do Nordeste

“Este livro nos fara repensar muitos programas sociais e econdmicos em nosso pais e fora”
Arminio Fraga - Presidente do Banco Central (1999-2002)
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Eventos de Lancamento de Pesquisas sobre Microcrédito e do e Livro
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