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Resumo

O presente trabalho representa a continuidadeatdallro da pesquisa iniciado no quadro do
projecto Volkswagen, orientado para acompanharmatibuicdes da economia informal na
vida dos guineenses. A economia informal tem desahmmlo nas ultimas trés décadas um
papel importante na coesédo social e atenuacaootdi#@s que a pobreza faz surgir. Depois
da liberalizagdo da politica econdmica e comereiahaior parcela das familias guineenses
passou a praticar actividade comercial informagstudo que se desenvolveu foi baseado nos
mercados periodicos chamaddsmos que constituem hoje na Guiné-Bissau centros
comerciais importantes, espalhados por todo temit@acional, desde as cidades principais,
aos centros urbanos secundarios até ao meio Est. dissertacdo tem como objectivo
compreender o estatuto, a organizacdo e funciortandan economia informal na Guiné-
Bissau e sua expansado através dos mercados chalmaaesjue tiveram uma proliferacéo
muito rapida no pais e constituem neste momentm@&gados com volume de negdcios
muito significativo. O trabalho focalizou-se tambéma forma como sdo mediados e
solucionados os conflitos comerciais que ocorresltnmos nomeadamente através do uso
de instituicbes tradicionais da comunidade fula.rddte a recolha das informacoes,
combinamos métodos qualitativos e quantitativogomendo a diferentes técnicas e
instrumentos de recolha de informac&o que nos geamiter uma perspectiva ampla e tao
completa quanto possivel de um universo caractiripala diversidade e pela complexidade
de relacbes comerciais e sociais, a escala lasgilprral, nacional e transfronteirica. Como
conclusdo geral que este trabalho permitiu evidengue oslumos desempenham duas
funcBes importantes: a funcdo econdmica, por pilismibm o0 acesso a bens e servigos as
populacdes e pelo grande volume de transaccOesrdaimeque se realizam entre 0s
consumidores e vendedores; a funcdo social, pongles se promove a mesticagem, a
partilha de um pequeno espaco por diferentes etniamcionalidades, e incentiva praticas de

solidariedade entre elas.

Palavras-Chave mercado popularlumo, economia informal; comércio transfronteirico;

Guiné-Bissau.



Summary

The present thesis represents an extension of seareh work for the “Volkswagen” project
at INEP, the National Institute of Research andliggiin Bissau, where | have analyzed the
contributions of informal economy in the life of 8au-Guinean people. In the last three
decades informal economy played an important rokocial cohesion and the diminishing of
conflicts emerging from poverty. After the libemdtion of economic and commercial politics,
the majority of Guinean families started to praetctivities in the informal sector.

The following study is based at periodical mark#ie,so calledumoswhich today constitute

important commercial centers in Guinea-Bissau. Téadgt all over the national territory, in

the principal cities, smaller secondary urban asné®d the countryside. This thesis aims at
understanding the status, the organization andfudhetioning of informal economy in

Guinea-Bissau and its expansion throughltimos/ weekly markets which increased very

quickly in the country. Currently, they bring toget the most significant volume of

commercial negotiation at the national level. Mgdis also focuses on how social and trade
conflicts taking place at themosare mediated and resolved, particularly by makisg of
traditional institutions of conflict managementtbé& Fula community.

For data collection | have combined qualitative gndntitative methods of empiric research,

applying different techniques and instruments dadallection which help us to open up a

broad perspective, as complete as possible, ofiense characterized by diversity and

complex commercial and social relations at thelloegional, national and trans-border level.

The present thesis allows us to draw the followgegeral conclusion: Themoshave two

important functions:

a) the economic functiolumosmake possible access to goods and services t@ghégbion
and manifest a large volume of commercial traneastirealized between the consumers
and vendors;

b) the social functiontumosare a vital proof of ethnic mixture, the partitioha small space
by different ethnic and national group and thefo$ to practice solidarity among them.

Key-words: popular marketumo, informal economy, border trade, Guinea-Bissau.
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Introducgao

A entrada da Guiné-Bissau nas duas unifes (ComimiBaonémica dos Estados da Africa
Ocidental e Unido econdmica e monetaria da Africaléntal), marcou o inicio de uma nova
era economico-financeira do pais. A partir dai i i@ obrigado a obedecer ao exercicio de
politicas econdmica, monetéria e fiscal sujeitase@gas e disciplina que se sobrepbem a
soberania do Estado. Esta medida, a priori, deiea@nder que ganhos substanciais para o
Pais iriam ser recolhidos tendo em conta as enopokesicialidades agricolas e piscatorias
gue a Guiné-Bissau dispbe e o facto de ela virempeer a um mercado de mais de sessenta

milhdes de habitantes.

Face a fragilidade actual das instituicbes do Estads fracos progressos em termos de
crescimento econdémico (o pais ndo consegue chdgaasde crescimento na ordem dos 5%
anuais ha quase uma década) e a frequente indtalgilpolitica, parece ser pouco provavel
que a Guiné-Bissau venha a tirar o devido benetlaiontegracdo regional a partir de uma
abordagem macro (a0 menos a curto e médio pramo)isfo, as estratégias nacionais no
quadro da integracdo regional devem necessariamgeete repensadas, a partir das
experiéncias locais das populagcdes, no sentidootengar as forcas e as evidéncias que

marcam a diferencga.

Uma das evidéncias mais interessantes € a de seeta@ informal nacional € aquele que, de
facto, melhor tem resistido as reformas macroecdsasre tem tirado maiores beneficios da
integracéo regional. E neste contexto, os merca@osfronteiricos odumo tém vindo a
desempenhar um papel crescentemente decisivo negsmde comércio sub-regional, como
resulta da analise ao relacionamento comerciatrescente interdependéncia entre os paises

da Africa Ocidental, que ilustramos nos esquemasagseguir se apresentados:

Guiné-Bissau

Os produtos produzidos na as mercadorias vendidas no

Guiné-Bissau sao comercializadog ——» Senegal ——» Senegal sdo comercializadas,

no Senegal e Gambia Mauritania, Mali, Cabo-der
Burkina-Bas

Fonte: elaborado pelo autor 2010



Guiné-Conakry

Os produtos da Guiné-Conakry Os produtos vendidos no

sdo comercializados em: Senegal sé@o revendidos em:
Mali, Guiné-Bissau, Libéria, —» Senegak——» Gambia, Mauritania, Cabo-Verde,
Costa do Marfim Togo etc.

Fonte: elaborado pelo autor 2010

Os mercados e fluxos comerciais baseados nas dederercados informaid.timo” nesses
paises estdo interligados e integrados numa compéa comercial e tém fluxos internos
para as zonas rurais de cada pais que funcionam ftonteiras com as zonas urbanas. O seu
mecanismo interno apoia-se em grande parte ngdeslae vizinhanca e de parentesco. Para
além dos produtos associados a oferta alimentabé&ammos produtos industrializados de
diferentes tipos sdo comercializados através abesrde comeércio transfronteiricas baseadas
no parentesco e amizade, incluindo automoveistrelmmésticos, mobilias, diferentes tipos

de roupas, etc.

A economia informal na Guiné-Bissau tem um papeglartante na economia nacional. O
sector informal ganhou espagco e continua a sua ne#pa atraves dos mercados,
nomeadamente a partir da implementacdo do progdansgustamento estrutural (década de
80), que provocou uma reforma profunda na polttaraercial do pais.

Segundo Handem e Camar§2005) essa mudanca teve um reflexo imediato no
comportamento e atitude dos agentes e operadavasraicos e nas estruturas das familias,
sobretudo das que vivem nas cidades e nos ceetrosusbanos. A partir deste periodo surgiu

a oportunidade de poder criar e gerir negociosry®e de poder actuar num ambiente onde

a presenca do Estado € bastante limitada em tetencsntrolo fiscal.

Esta situacao atraiu um grande numero de actaresdm permitiu a ligacéo transfronteirica
com os mercados de Senegal, da Republica da GoingkGy e da Gambia e provocou uma

rapida expansdo comercial.

Para Handem & Cam&t42005) afirmam que na Guiné-Bissau, o impactoadsisidades da
economia informal na coeséo social e na atenuagd@ahflitos latentes que a pobreza e a
excluséo social fazem surgir € imensuravel. Nums pamo a Guiné - Bissau, onde o Estado

nao consegue honrar com 0s seus compromissos fasiclusive o pagamento regular dos

1 Handem, Alfredo, Camara, Samba T., (20@5jmpacto da economia informal na reducéo da exmuscial e da pobreza
nos PALOP e sua interacgdo com a proteccao sodialse da Guiné-BissaBissau: INEP, p.5.
2 Handem, Alfredo e Camara, Sambaop, cit, p.5.



salérios, estima-se que cerca de 70% da populati&a apera no sector informal. A maioria
das familias depende directa ou indirectamente pasaa sobrevivéncia das actividades

desenvolvidas e geradas no espaco informal ou @opul

O sector informal nacional é caracterizado por ameado leque de actividades praticadas por
diferentes actores: o simples vendedor ambulanéssgmdo pelos coladores de roda,
pequenos ateliés de venda de comida e roupasnatice reparacdo de carros, pequenas
estruturas de transferéncia de dinheiro, bid&iresgraxadores de sapatos, transportadores
manuais de mercadorias, proprietarios de transpaitéco, artesdos de madeira ou metais,
cabeleireiros, etc. Importa sublinhar que a prajmitas mulheres que trabalham no informal
€ muito maior que a dos homens, embora elas estgaatmente associadas as actividades

mais precarias e, por isso, 0s seus rendimentomsgejam mais baixos.

Na Guiné-Bissau osimosconstituem instituicbes incontornaveis para os s&fiores e uma
forma essencial de abastecimento das populacdeéfriéa Ocidental tem-se registado o
aumento sistematico do nimero de mercados per®dicde pessoas que neles participam
para realizar 0s seus negocios e assegurar a boeviséncia ou as suas estratégias de
acumulacdo. Oslumos constituem locais onde se encontram grandes e pesue
comerciantes, onde se cruzam o mundo rural e urbamde convivem a tradicdo e a
modernidade. Todos aqueles que n&do conseguem empagvia formal optam pelo
comércio informal. Esses mercados constituem pototigacdo dos mercados da Africa
Ocidental através de produtos agricolas e activemgrios produzidos em determinados
paises e vendidos nos outros. Norostambém se vendem produtos industriais importados e
procede-se a sua reexportacdo. Esta situacdo dimaraiexpansdo e crescimento das redes
comerciais informais transfronteiricas. Actualmentema grande parte das economias
africanas funciona suportada em mercados inform@iasequéncia de constantes crises

politicas e econdmicas.

Com esta dissertacdo pretende-se trazer para da@pEsquisa informacédo sobre os mercados
periddicos na Guiné-Bissau, a expansdo da econorfoemal e o comércio informal
transfronteirico. Abordar aspectos relacionados @momeércio transfronteirico e com as
redes comerciais que atravessam as dinamicasomdaleis com a actividade comercial dos
lumos na Guiné-Bissau, observando as dindmicas reladisalacdes sociais (relacdes de
confianca, de parentesco e de amizade, etc.), tamdmistitui um dos objectivos deste

3 As mulheresbideiras — sdo as mulheres que vendem (de forma ambulantéx@) peixe, p&o, legumes, produtos
transformados, etc., para a sobrevivéncia da famili



trabalho as estratégias locais de gestdo de amnfiite ocorrem no quadro da actividade
comercial realizada nesses mercados periédicodpgtratado de forma particular.

1.1. Objectivos

O objectivo desta dissertacdo é trazer informac@austiva sobre o comércio informal
transfronteirico e a expansdo da economia informaalGuiné-Bissau, concretamente os
mercados populardsmos Esta dissertacao visa estudar a contribuicaadaoenia informal
nacional para a dindmica comercial dos mercadosiom@is da Guiné-Bissau e
consequentemente dos mercados sub-regionais. @hwatisa ainda o estudo dos mercados
nacionais e em particular os mercados periédicpsilpces lumo9, tanto na zona fronteirica
como no interior do pais. O trabalho aborda airgpeeetos relacionados com a pratica de um
comércio baseado em rede comerciais, observande egsaco as relacdes de confianca, de

parentesco e de amizade que lhe dao estabilidgaemetias.

Para além da descrigdo do seu funcionamento emdpreensdo da sua articulacdo na rede de
mercados da regido, pretende-se analisar a formm @Ho resolvidos os conflitos que
ocorrem entre os diferentes actores que interageespaco do mercado e da sua envolvente.
Destaque particular sera dado ao recurso a megidsltradicionais de resolucéo de conflitos,

como parece suceder com mais frequéncia.

1.2. Motivacéo

Na escolha de qualquer tema de pesquisa dois éactaptivam o investigador: factores
internos e externos. Para a escolha do nosso terpasguisa levamos em consideragéo estes

factores:

1) no que respeita aos factores internos destaeaa)-® relacionamento e a afectividade que
temos em relacéo a economia informal e aos meraauiies as transaccdes ocorrem, que tém
para nds alto grau de interesse pessoal; b) paraltiar uma pesquisa é preciso ter prazer
nesta actividade pelo que a escolha do tema estiulada ao gosto pelo assunto a ser
trabalhado e temos este gosto; c) tivemos tempaniigel para a realizacdo do trabalho de
pesquisa; 2) quanto aos factores externos na esdolmosso tema: a) tinhamos sugestdes
para o levantamento da literatura; b) conheciansdsaais onde as informacdes primérias e

secundérias seriam colectadas c) fomos beneficiasiose uma bolsa que suportou



financeiramente a pesquisa no terreno.

Para além do acima referido, tinhamos ainda owm@tsvacdes: por um lado, a ligagéo, a
convivéncia diaria e partilha de um espaco restgtdre pessoas de diferentes culturas e
crencas onde cada um exerce actividade apontada eoprincipal fonte de geracdo de
rendimento da familia guineense, tanto nos centribanos como no meio rural, foi um dos
elementos que despertou 0 nosso interesse pelo éscwhido, com o objectivo de
aprofundar o conhecimento sobre o processo de catieacdo praticado notumos
nacionais e sub-regionais; por outro lado, a pegenum grupo de pesquisa num projecto
financiado pela Fundagdo Volkswagen da Alemanhaotdro dos motivos decisivos na

escolha deste tema.

1.3. Metodologia

O primeiro passo para a elaboracdo desta dissertigdnestrado foi a nossa incorporagéo
numa equipa do projecto pesquisa financiado pat@#&gao Volkswagen desde 2006, quando
cada membro da equipa teve que escolher um locakgalizar a sua pesquisa e decidir sobre
qual tema iria trabalhar. O referido tema devestaredentro dos objectivos globais do

projecto, as estratégias locais de gestao de tumnfli

Nessa ocasido seleccionamos a tabanca Mafancandaetbdas as condigcdes necessérias
ligadas ao tema escolhido que foumo: Estatuto, Funcionamento e organizacdo dos
mercados informais - estudo de caso lumo de Mafdreste da Guiné-Bissa®s contactos

comecaram com 0s actores e a revisao bibliogrébbae o tema. A equipa do projecto de
pesquisa foi constituida por um grupo multidiscigti de investigadores e coordenada por

pessoas de especialidades diferentes.

A partir desse momento comecou a investigacao, jpataor compreenséo do tema. Dada a
complexidade dos assuntos a serem tratados, tiveanos seminarios sobre metodologia de
pesquisa que facilitaram uma melhor compreensadaskmtos e a formulacdo dos objectivos
e hipbteses de trabalho do nosso projecto de psiopdividual.

Segundo Lopés “a consciéncia de que as abordagens multidiseigs se adequam melhor
ao conhecimento de fendmenos complexos e multidiioeais, como sucede com a

generalidade dos factos sociais, bem como a expai@essoal adquirida pelo investigador

4 Lopes, Carlos M., (2008tlementos sobre o comportamento de compra em nexdafbrmais. Estudo de casos no
mercado Roque Santeiro (Luand&gse de doutoramento em Estudos Africanos, LidS8arE-IUL, , p.104.



no quadro do projecto de investigacdo multidisogliem que participou, constituiram
incentivos significativos que ajudam a explicarsm,uneste projecto de pesquisa especifico,
de estratégias multiplas relativas quer as teogiast, as técnicas de recolha de informacdes,

quer ao conjunto de dados”.

A seleccdo ddumo de Mafanco, como local da pesquisa resultou doo fdet estarmos
motivados para estudar o funcionamento do coménfmomal e transfronteirico e lmmo de
Mafanco oferecia todas condicdes necessarias e étampossibilitava condicdes de
alojamento e deslocacdo para o local. Nesse memadwestigador tinha liberdade para

visitar o local quando quisesse e também tinhanméiotes disponiveis sem restricdes.

A pesquisa do terreno foi realizada em diferenegfodos: a fase exploratoria foi em 2006, na
qual o investigador fez varias visitas ao mercagoeedeu a algumas entrevistas; em 2007 o
tempo dedicado a pesquisa foi partiihado com ayp&al de artigos e comunicacdes no
quadro do projecto da Fundacgéo Volkswagen sobratégias locais de gestdo de conflitos.
Neste contexto, o autor foi trabalhando sobre ax@woea informal e sobre osimos na
perspectiva da compreensao das estratégias deioegdmmbém de gestdo de conflitos que

ali surgem.

Para a realizagdo do nosso estudo optamos petagdi do método de estudo de caso, que
nos permitiu recolher informacédo aprofundada facdimatacbes de tempo e espaco.
Recorremos as seguintes técnicas de recolha ds:dado

Pesquisa bibliografica; Entrevistas; Observacaecth; Registo de imagens fotogréficas.

Na pesquisa bibliografica, optamos por fazer asévide bibliografia relacionada com
mercados em Africa, redes comerciais na Africa &utial, comércio transfronteirico e gestio
dos conflitos comerciais. Também foi efectuada @s@&® bibliografica sobre politica
econdmica e politica comercial na Guiné-BissaueAtsevistas foram realizadas no periodo
entre 2008 e 2009.

No trabalho de terreno utilizamos os seguintesunsntos para proceder as entrevistas: trés
guides de entrevistas: a) guido de entrevistagmrendedores, b) guido de entrevista para os
consumidores, ¢) guido de entrevistas para auttegdalo Estado local e autoridades
“tradicionais” (ver Anexo F). A nivel das autoridesd do Estado as entrevistas foram
seleccionadas pelo exercicio de diferentes fung@eguanto no caso das autoridades
tradicionais as entrevistas foram feitas tendo emtec a especificidade de diferentes

estruturas existentes.



Foi aplicado um questionario para os vendedorem equestionario para os consumidores
para recolha das informagfes quantitativas (vex@r®. Na aplicacdo do questionario aos
consumidores, foram entrevistados 158 consumidoMs. questionario dirigido aos

vendedores foram inquiridos 58 vendedores.

A observacao directa permitiu confrontar os daéeslhidos a partir das entrevistas e reviséo
bibliografica e as entrevistas com a realidade rvhs@ no terreno do dia-a-dia dos
operadores. O registo das imagens por maquinaréditog contribuiu para ilustrar algumas

actividades realizadas hamoe diferentes tipos de produtos comercializados.

1.4 Estrutura do Trabalho

O trabalho esta estruturado em cinco capitulos) di& uma pequena introducao e conclugan
Anexo sdo apresentados os guides das entrevisiasrgueritos aplicados na pesquisa no

terreno.

No primeiro capitulo efectua-se o enquadramentaceda tese. Discutem-se 0os mercados e
as redes comerciais na Africa Ocidental, os coneait mercados e de redes, as redes dos
mercados e produtos que estabelecem ligacdo enteados e 0os operadores econdmicos. E
no subcapitulo de conflitos foi abordada de formatenabreviada a teoria dos conflitos no
seu contexto geral e em particular os conflitos srgem no comeércio transfronteirico e o

respectivo processo da mediacao através das geisal@cais ou tradicionais.

O segundo capitulo apresenta informacéo sisterdatizabre a evolucdo do contexto politico
e economico da Guiné-Bissau, em particular solpelitica comercial. Dedicou-se atencéo
especifica a evolugdo da economia informal, aogosfelos Programas de Ajustamento
Estrutural, a alteracédo do papel do Estado no dordanactividade comercial e do sistema de

abastecimento das populacgdes.

Também foi discutido neste capitulo a expansao rdescados e redes dos mercados, o
funcionamento e as estruturas que o dinamizam,ntéi@o transfronteirico, os mercados
interligados e produtos mais procurados que esiede a articulacdo entre os mercados
instalados na linha de fronteiras, bem como o cotapento dos actores comerciais em

relacdo aos representantes do Estado nas fronteiras

No terceiro capitulo foi feita uma breve caracegdo socioeconémica da Regido de Gabu e
fez-se um breve historial, demografico e socioenond da tabanca de Mafanco, o local do



estudo de caso. Procedeu-se também a identificksAligacdes entre os mercados da mesma
regido, mercados nacionais e sub-regionais e &tedwmcdo do modo de funcionamento

destes mercados.

O quarto capitulo, caracterizalamo de Mafanco, os vendedores e consumidores e a sua
interaccdo econdmica e social, e 0 modo mais ouosn@rformal como exercem a sua

actividade.

O quinto e ultimo capitulo, abordaeatratégia e técnica “tradicional” de gestdo ddlicos

no mercado. Neste capitulo identificaram-se os litosfmais frequentes no mercado e
métodos frequentemente usados na sua mediacdds@®naé com detalhe as redes de
mediacdo e a técnica de mediacdoDjekeré-Endhamna comunidade Fula. Também se
discutiu a transicdo e a adaptacdo dos sistemdritr@ais sob o impacto dos efeitos

econdmicos e culturais da globalizacéo.



Capitulo | - Enquadramento tedrico

Introducéo

Neste capitulo, pretende-se apresentar o enquadi@nbedrico do tema escolhido. No
primeiro subcapitulo foram tratados, através das@ev bibliografica, os conceitos de
mercados e de redes comerciais na Africa OcideNal.subcapitulo sobre o comércio
informal transfronteirico na Africa Ocidental foraanalisadas as transac¢des comerciais entre
0S paises da sub-regido e os relacionamentos dasadoe nacionais e dos operadores
economicos. Ainda foram considerados os estudogaativos da Africa Central e Africa

Austral.

No ultimo subcapitulo efectuamos um enquadramesitoco da teoria de conflitos, técnicas

de mediacéo e prevencado dos conflitos e técniadsitonais de mediagéo de conflitos

I.1. Mercados Comerciais na Africa Ocidental
a) Conceito de mercado e rede

O mercado existe como lugar de trocas em todaso@sdades, mas 0 mercado como
principio de negdcio s existe de forma duradoas economias capitalistas. Para Lopes
(2008) os mercados tém uma histoéria relativameorigd”. Para este autor “a evolucédo do
conhecimento sobre os mercados tem sido um prog&ssactivo, construido sobre trocas,
fundado em critica, debates, controvérsias e upgtadegundo Polarfyi(1980), “a troca
constitui um principio de comportamento econémige depende do padrdo de mercado para

sua efectivagao”.

A evolucdo dos mercados acompanhou a evolucédo dadade humana dado o seu papel

social e econdmico nas suas trocas ou transacgbesdais para satisfazer as necessidades e
desejos. Neste quadro surgiram redes de mercadesaetores para facilitar as transacc¢oes

desejadas. Feliciano & Ca§asublinham que as “redes de mercados asseguréagacid

entre produtores locais a mercados nacionais ooeacado mundial”.

Loped (2007) é da opinido que “a investigacdo sobre aw®s tem uma histéria

® Lopes, Carlos Mop. cit, p.50.

® Polanyi Karl . (1980R grande transformacéo, as origens da nossa éRicade Janeiro, editora Campus Ltda., p.72.
’ Feliciano & Casal, (2006)Antropologia econémica: velhos e novos campésboa, Ed. Universidade Aberta. p.70.

8 Lopes Carlos Mop cit p.50.



relativamente longa”. A histéria da sociedade huma&sta ligado com a histéria das
actividades econémicas como elemento essencialapsma sobrevivéncia, realizavam trocas
no dominio de mercados, apesar de que essas t@garam realizadas sob a economia de
mercado. Feliciano & Casa(2006) afirmam que “é necessario distinguir dumsedsdes
associadas ao conceito de mercado: a) uma € eelabivmercado enquanto lugar, onde se
fazem trocas (permuta ou compra e venda), é o the®aguanto lugar ideal, como sistema
econdémico de um conjunto de trocas entre agentesatibs em concorréncia subordinados
ao principio de negocio e da maximizacdo do lucéw de subsisténcia), b) outra refere-se ao
mecanismo da oferta - procura através do qualrseafo 0s precos, sobre 0s quais assentam
as decisdes da producdo”. Lebdfo{2009) opta pela seguinte definicdo: “um mercadmné
«lugar» (que pode ser abstracto) de encontro enieeoferta e uma procura, onde se realiza
uma troca na base de uma definicdo livre de prégetalmente distinguem-se trés grandes
mercados: mercado de capitais (ou seja o0 mercadetar®m e financeiro), onde se negociam
meios de financiamento da actividade ou de espginla mercado de bens, onde se trocam
bens e servicos; o mercado de trabalho, onde sa trabalho mais ou menos qualificado.
Segundo Kotlé!t (1998), o mercado “consiste de todos os consumsdpotenciais que
partiiham de uma necessidade ou desejo espediigogstos e habilitados para fazer uma
troca que satisfaca essa necessidade ou desejo”.

Satd? (2006) afirma que a feira livre é objecto de riasses diversos, atraindo estudiosos
das areas da economia, da arquitectura, da gemgddi agronomia, antropologia e da
sociologia; atraindo também artistas, fotégrafdsleoristas. Essa diversidade de interesses
demonstra que as feiras apresentam um sem nunmeensbes que possibilitam encontrar os
costumes de um povo e de uma €poca, e remontlagda® comerciais baseadas no escambo
(sistema de transacgdes comerciais mais antigaadadsde humana). Salo(2006) situa
historicamente a origem das feiras livres. Os niErsdocais existiram desde inicio do século
IX, na Europa, e tinham como objectivo suprir a ooidade local com provisbes necessarias
a sobrevivéncia. Na Africa Ocidental os mercadssiaem a disting&o feita por Feliciano &
Casal* apud Polanyi (2007) que “distingue o mercado irdato externo. O interno pode ser
local (ou de vizinhanga), que ndo é competitivoguamto o municipal e nacional sdo

essencialmente competitivos. O externo, que nadidanpecessariamente competicao, pode

® Feliciano & Casalop. cit, p.69.

10 |_ebaron Frédéric, (200%ocialogia de A a Z, 250 palavras para compreenidsboa, Escolar Editora, p.93-94.

1 Kotler Philip e Gary Amstrong, (1998Principios de Marketing5? ed., Rio Janeiro, Prentice-Hall do Brasil Ltad3].
12 3ato Leny, (2006Feira livre: Organizacao, trabalho e sociabilidadgdo Paulo, USP, Instituto de Psicologia. ., p.15.
13 sato, Lenyop. Cit, p.15.

14 Feliciano & Casal apud Polanyp. Cit, p.70.
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ser de longa distancia ou, apés a revolucdo indusie 1834, grande mercado auto-
regulado”. Nesta base é inegavel hoje a importamwa Comércio Internacional no
desenvolvimento dos paises. E com base neste gidingiie os paises africanos da Africa
Ocidental formaram blocos econémicos (Comunidaden&mica dos Estados da Africa
Ocidental — CEDEAO e Unido Econémica Monetaria ddcA Ocidental UEMOA) para
fortificar as suas economias e garantir a compit#de dos mercados dos paises membros.

A histéria da investigacédo sobre mercados e mescadormais em Africa tem um periodo

longo. No continente africano e em particular necAfOcidental os mercados foram criados
através das relacdes comerciais entre paises ofirdomo por exemplo o mercado de
cimento comercializado entre Dakar e Mali. Um estfal realizado sobre as grandes linhas
de comércio na Africa Ocidental, o resultado destamma rede forte de trabalho das

mulheres no comércio de cimentos de Mali para Dakar

Segundo Rosensti¢fil(1988) a nossa época serd marcada pelo fenémemadelaE cada um

de noés se situa em rede, correspondendo cada tedéipo e comunicacao, de frequéncia, de
associacdo simbdlica. Para Rosensti&h{1988) uma rede é constituida antes de mais nada
por nos, que sdo quaisquer objectos: lugares, nsnocentros de seleccdo ou de
correspondéncia, maquinas para informacao; depoibgacdes de duas a duas: uma ligacdo
é incidente a dois nds, e segundo 0s casos éadeéedum né para o outro ou ndo. De entre o
conjunto de teorias de rede tratado por Rosenstigll988), interessam-nos trés tipos que

estao relacionados com o0 nosso estudo.

A rede de transporte que é tipo de mercadoria (mac@de, tendo cada ligagdo em qualquer
direccdo um valor maximo, ou capacidade. Cada moin&cialmente um excedente ou um
défice de mercadoria fixo, correspondendo o tots dxcedentes ao total dos défices. A

circulacdo da mercadoria deve satisfazer os défiGgas aos excedentes.

A rede de comunicacdo de mensagem. Generalizagdes de transporte no sentido em que
cada unidade de mercadoria se distingue agorauti@spcom o seu nd de partida e o seu né

de chegada.

A rede de fila de espera. Séo redes de comunicks@mensagens ou de caminho de veiculos
gue comportam em cada n6 uma estacdo de servigpamndbjectos encaminhados sofrem

um tratamento de duracdo determinada ou aleatépaisl da qual sdo expedidos segundo a

1% Rosenstiehl Pierre, “Rede”, (1988) em Fernando &ibid.), Enciclopédia Einaudi, Légica Combinatoridisboa,
INCM, vol. 13., p.228.

18 Rosenstiehl Pierregp. Cit.,p.235.

7 Rosenstiehl Pierrep. Cit, p.236.
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natureza, sobre uma das ligac6es de saida.

Os mercados que constituem redes comerciais sames&gpdos em rede com uma
determinada especializacdo de comercializacéo tggges sao feitas na base das redes de
transporte, comunicacao e fila de espera que chegercadoris. Para Guadalugé (2009)
“redes sdo conjuntos de pontos que se comunicame eiit definindo “redes como um
conjunto de nés e lagos de ligacdo entre os néguETDs NOS podem ser pessoas, grupos,
empresas ou outras instituicdes”. Existem redeSopEs ou associativas compostas por
individuos relacionando-se entre si através das sg#vidades comerciais e partilhando

algumas caracteristicas.

As redes tém alguma ligacdo no seu funcionamentmalade mercado, uma vez que essa
ligacdo reforca a dinamica de interligacdo dos &@geeconomicos. Nos mercados chamados
lumosna Africa Ocidental encontramos as redes dos mesgue servem como ponto de

encontro entre vendedores e consumidores. Esseadnsarfuncionam nos centros urbanos e
no meio rural. Os encontros de produtores, compesdcomerciantes e consumidores geram
um grande volume de negoécios. @smos funcionam como centros de recepcao e

redistribuicdo dos produtos agricolas e de prodigosrigem industrial de diferentes tipos.

Essas transaccdes séo efectuadas e cresceramnpauwdgite e promoveram uma expansao
das relacdes e pontos de encontro para estabatetrecas.

As transaccdoes comerciais sdo efectuadas na sidlo-regravés de redes comerciais
constituidas. O objectivo fundamental dessas redeserciais sdo trocas, no seu espaco
comercial, estabelecidas na base de redes em saldepaodutos tanto nos mercados internos
como nos mercados externos. As redes funcionam etonde ligacdo de comeércio informal

entre e intra 0s seus actores. Integram-se nesdas diferentes tipos de mercadorias de

origem industrial, produtos agricolas e produtosnao.

1.1.2. Mercados e redes comerciais na Africa Ocidéa

Ao recuar um pouco na histéria do comércio na Affixidental constata-se através da leitura
realizada confirma a existéncia de redes de mescadtre os paises desde periodo pre-

colonial.

18 Rosenstiehl Pierrep. cit, p.236.
19 Guadalupe Sonia, (2009)ntervencdo em redes de servico social, sistémicedes de suporte socjaCoimbra,
Universidade de Coimbra p.50.
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O comércio informal internacional na Africa Subaad tem sido uma pratica de longa
distancia. Grégoire&& Labazéé® (1993) consideram que as redes de comércio dealong
distancia na Africa Ocidental sdo muito antigasoaseguiram reagir e resistir de forma

variada a situacdo de mudanca de politica depasmiguista colonial.

Muitos comerciantes com a nova situacdo desaparac&m algumas actividades que
praticavam (comércio transhaariano) devido as nasdidmadas contra a sua pratica pelo

poder. Outros foram obrigados a mudar para outtasdades.

Segundo Ellis & Gaffe§t (1997) o comércio da longa distancia na Africa saulana foi
baseado nos ultimos anos em bens relativamente eavaliosos, como o ferro e o sal. Os
mesmos autores consideram particularmente impressi® o crescimento de novas formas

de comércio que é o resultado da crise que afagitasrpaises Africanos.

A maioria dos dispositivos do Estado ndo é capamd#olar as causas de crise. Os estatutos,
funcionamento e organizagdo dos mercados e osabanilos comerciais privam 0S governos
das receitas e por outro lado o poder governamgaiale a capacidade de controlar a

violéncia devido aos grupos que formam no quadsoseos negocios.

Sobre 0 percurso nas actividades economicas osrciamies e as mudancas verificadas nos
exercicios de actividade do comércio nos mercadosAffica Ocidental, Grégoire &
Labazé#& levantam algumas questdes sobre o comportamenfatmm e a facilidade de

adaptabilidade das redes comerciais.

A adaptabilidade das redes pode ser observadanmexto de trés grandes transformacdes
gue as redes resistiram: em primeiro lugar, asigadi de ajustamento estrutural que levaram
os Estados da Africa Ocidental a reduzir a suavietgdo na economia através da abolicdo
do monopdlio do comércio, dissolucdo das tarifagrieatizacdo das empresas publicas,
politicas que teoricamente deveriam alargar aviategdo do comeércio privado e reduzir as
pressdes na fronteira; em segundo lugar o crestim@bano, especialmente em cidades
secundérias onde a migracdo inter-regional temrslfiado as rotas de abastecimento
comercial e estimulado circuitos curtos de mercadpgsar de permanecer um COMErcio
informal. Em terceiro lugar, da uma importancia demidancas provocadas pela

implementac&o da politica econdmica, nomeadameasteondicdes criadas de facilidade de

20 Grégoire, Emmanuel e Labazée Pascal, (1993), ‘@qiyer commparative des réseaux marchands ouestiafric
contemporains”, em Emmanuel Grégoire et Labazé&g.(@rands Commerc¢ants d'Afrique de I'Ouest, logiqugzatiques
d'un groupe d'hommes d'affaires contempordisijs, Karthala. , p.13.

ZLEllis, Stephen e Janet MacGaffey, (1997),“Le comumeénternational informel en Afrique sub-saharighrem Cahiers
d'Etudes Africainesvol. 37 (145), pp.11-37, p.13-14.

22 Grégoire Emmanuel & Labazée, Pasmal cit.,p.14
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insercdo no mercado ou liberalizagdo da politicanercial que permitiu a facilidade de
abastecimento dos mercados Oeste Africano.

Para o historial do comércio da Africa Ocidentaljtos estudos realizados tém mostrado que
o tréfico na Costa ndo passou de um comércio aatihperduravel na Africa Ocidental e

“independente de circuitos econdmicos da Europaegtezam em funcionamento na altura”.

Os comerciantes africanos mantiveram 0 seu comér@s suas rotas comerciais citando
como por exemplo: Hausa, e kanouris Dioula no ngeroa aproveitava a oportunidade

oferecida, pela urbanizacdo das cidades principagcundarias, que fez a administracédo
colonial concentrar num circulo fechado o contrdés actividades econdémicas nas grandes
cidades. Este circuito fechado estimulou a promogas suas actividades tendo como
exemplo o caso da Costa do Marfim e Chade — ondeooserciantes desses paises
continuaram as suas funcdes de distribuicdo “timuid’ dos produtos ndo baseados nos

circuitos comerciais da metropole.

Segundo Lopes apud Datou, T. GUy2009), a analise aos espacos comerciais locakzad
em paises como o Burkina Faso, a Costa do MarbnMali atribui as redes de comerciantes
o dominio do comércio regional realizado entreidades de Sikasso (Mali), Korhogo (Costa
do Marfim) e Bobo-Dioulasso (Burkina Faso), poddguarido com base no controlo dos
sistemas de informagdes dos recursos financeie eapital de relagdes sociais. O autor
enfatiza que as decisdes de investimento das dedesntrabando que operam no mercado de
tecidos em Korhogo sdo o resultado da interacc@d@ndca entre légicas de calculo
economico, entre relagbes de dependéncias sociaigre o contexto socioecondémico e

cultural.

Para a constituicio da rede e formacgdo das empnesadrica Ocidental contribuem trés
factores: factor étnico, factor familiar e por it o factor da amizade e relacdo de confianca.
Um estudo realizado em Dakar sobre as Cidadesafrice 0s seus imigrantes destaca o caso
de Guineenses de Conakry no Senegal e concretament@akar, como um exemplo de
comércio étnico. Segundo Lefeb¥¢2003), no Senegal certamente ha areas de adivida
dominadas por grupos de populacdo imigrante espexifmas o factor étnico permanece
presente na constituicdo de redes e na praticactisglades econdmicas. Aqui vamos dar um
exemplo das redes constituidas na base étnica, @amebDioula tém dominado o circuito e
controle de comeércio de nozes de cola e os moénosrtonopodlio de comércio retalhista pelo

23 | opes Carlos M. apud Datou, T. Gueye cit., p.47.
24 Lefebvre, Guillaume, (2003),"La ville africaine ses immigrants: les Guinéens au Sénegal et a Dakar Michel
Lesourd,L’Afrique Vulnérabilité et défiss.l., Editions du Temps., p.179.
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menos até 1989; os Cabo-verdianos sdo especiahdtanuito tempo nas empresas de
construcdo civil apesar de ser um fenomeno de aaprigdgeis formadas essencialmente

com base étnica e consideradas marginais ou inferma

No caso da Senegambia meridiomalistem muitas redes de transportadores das mei@sdo

por via terrestre e maritima, que funcionam atral&s redes dos mercados sub-regionais.
Apesar de as burocracias desses paises algumasateg@alharem os actores da economia.
Mas a pertenca aos blocos economicos formados adrgula integracdo econémica a nivel
sub-regional, impde a obrigacdo de fortificar eohprdar os lacos que moldaram a sua

histéria econdmica e social.

Os circuitos comerciais existiram sempre e contmazexistir através das rotas de mercados
nas pequenas cidades de cada pais e constituews pntigacdo comercial no quadro da
Senegambia meridional. Também losos constituem um outro tipo de mercado na Africa

Ocidental.

Esses mercados funcionam como rede de ligacdo emtaetores. Um outro elemento que
reforca 0s compromissos e a cooperacao entre osesactdo as relacbes de confianca
reforcada que se criam no interior de cada uteatmercado. Barquefd (2001) considera
que “o sistema de rela¢cdes econdmicas no inteaoede esta baseado no conhecimento que
0s actores tém uns dos outros e na confianca ndésenvolvida”. As redes dos agentes dos
mercados fixos assim como nos mercados semandifrida Ocidental representam formas
de organizacédo do processo de comercializacao rdositps que viabilizam as transaccgdes

comerciais tanto dos retalhistas como dos grossista

Em Africa sdo as relagcbes humanas que determinagiagdes comerciais, ao contrario do
mundo ocidental onde as relacdes econdmicas dewmmmas relacdes comerciais. Por isso,
na maior parte das redes e das empresas comamnsstuidas foi levado em consideracéo

este factor.

Durante a nossa pesquisa constatou-se que enpaises vizinhos da Africa Ocidental os
mercados chamaddsmos (mercados semanais) tém duas funcdes: a) fortifielacoes
comerciais e transfronteiricas, bem como a aprog@imalos paises no quadro da integracéo
sub-regional e b) permitir a aproximacdo dos reurBumanos que ainda enfrentam
problemas de livre circulagdo. Essas redes adgoinima forte dinamica a partir dos anos 80
do século XX, quando a maioria dos Estados afredamm submetidos aos programas de

% Barquero, Anténio V., (2000), Desenvolvimento ergtog em tempo de globalizacdo, traducdo de Ricardn Borto
Alegre: UFRGS, p.100.
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ajustamento estrutural (PAE), sendo que uma dafticasl propostas pelos PAE é a

liberalizag&o do comércio.

A sua implementacdo abriu a oportunidade de alzertle® mercados semanai®mo
alternativa na actividade comercial para os furdims atingidos pelo licenciamento e para
0S que continuaram mas recebem salarios reduzed@®r outro lado, para os cidadaos

comuns que querem melhorar os seus rendimentos.

Assim oslumospassaram a ter papel crucial no aprovisionameatpogulacdo dos centros
urbanos como no mundo rural. As actividades queesenrolam nos espacos dosios
interferem de forma decisiva na convivéncia soeidmbém estimulam a aceitacdo do outro

através de uma gestao pacifica das diferencasaisltiétnicas.

A actividade comercial nosumospromove o desenvolvimento de relacfes sociaislesre
comerciais transfronteiricas entre actores e, doma, contribui para a melhoria das
condicbes de vida dos seus utilizadores, por v&ardgras de jogo da economia (procura e
oferta), estabelecendo-se também sistemas de egdpee de parceria, e de atribuicdo de

crédito entre os grandes grossistas, semi-gross&sta retalhistas.

Com a implementacédo dos PAE pelos Estados nacjamasam-se condi¢cdes de surgimento
em todos territérios dos mercados semanais chamaduss. De entre 0s muitos que se
instalaram e desenvolveram Bmgo dos ultimos 20 anos do século passado naeg)ide
oeste africana, Diaobé teve dinamica especial, peta importancia no crescimento das
transac¢cbes comerciais e ao mesmo tempo pelo rapeszimento de redes comerciais
através das cadeias de produtos. Segundo AbddubuD®ahou, Gueye, Haz&fd2007), no
espaco da Senegambia meridional cruza-se a “ecamenirés paises, (Gambia, Casamansa
Senegal, Guiné-Bissau) ". Para Aguilar ef’ahs redes comerciais de Bissau comecaram a
estabelecer-se prioritariamente com as capitaisreggibnais, mas também com a antiga
metrépole. Para esses autores gradualmente asssuum auténtica especializacdo nas

trocas comerciais.

A instalacdo ddumotem como objectivo criar alternativas de empregoar receitas para as
autoridades regionais e sectoriais para finandasuas despesas diarias, permitir facilidade
de acesso ao mercado e compra dos produtos pafacga das necessidades e venda da

producdo agricola e estabelecer uma ligacdo pentepatre os familiares que habitam em

2 Abdoul, M., et al, (2007)“Le cas de la Sénégambie Méridionaledm Enda Diapol (org.)Les dynamiques
transfrontaliéres en Afrique de I'Ouefiakar, CRDI, Enda Diapol, Karthala., p.55.

27 pguilar, R. , A. Duarte e H. Monteiro, (2001),“Bandisubsidios para uma politica de negécio apoipeamieno” Lala
Kema (2),Bissau, INEP., p.16.
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tabancas distantes.

O comércio informal tambénmpode ser considerado como estratégia de comeércio
internacional. Segundo Muniz apud Pochmann (200&c@nomia mundial passou, nos
ultimos 25 anos, por uma reformulacdo em largal@sbaseada em trés caracteristicas: a)
rapida expansdo do comércio internacional, b) ag@t da liquidez internacional e c¢) nova
onda tecnoldgica. As economias dos paises da Adaidental ndo fugiram a essa realidade
Esta informalidade, porém, ndo existe por si mesHla. pode estar a ser originada ou
influenciada pela melhoria das possibilidades dessx a outros mercados e técnicas

produtivas, ou como decorréncia da especializacéo.

Segundo Bennaffi (2001) a variedade de eixos de ligacédo dos comrers informais nos
diferentes mercados na Africa Central ndo é unf@aautor da alguns exemplos das
observacoes feitas durante a pesquisa: 0 espagdode da Nigéria para o Norte dos

Camardes e mercados do Chade.

Para Fauré (2009) numerosos estudos foram realizados nad\&ibre o sector informal, as
actividades urbanas e os pequenos empreendedomasicado do trabalho, etc., em paises
como o Senegal, Mali, Burkina-Faso, Niger, TogoniBeCosta do Marfim, etc. Sao paises
gue foram muito analisados nestas areas, princggaémas capitais e cidades secundarias.
Uma exploragéo recente apresentou a vantagem wuaest vincular o mercado do trabalho,
0 desemprego e as caracteristicas das actividadesmicas e de facilitar as comparacdes
entre as capitais de sete paises (Abidjan, Bam@kdonou, Dakar, Lomé, Niamey e

Ouagadougou), na medida em que foi usada a mestodatagia.

1.2. Comércio Informal Transfronteirico na Africa O cidental

Para comecar vamos partir da analise da econorfoamal da Guiné-Bissau e as suas
contribuicbes para o desenvolvimento econdémicotirRas desta analise porque a maioria
dos paises da Africa Ocidental tém situacdes id@ntipesar de algumas economias de outros
paises serem mais fortes do que outras mas o ctamponto e transac¢gfes comerciais quase

sd0 as mesmas — segundo o trabalho de Crileysector pode ser definido, em forma

2 Bennafla, Karine (2002)L.e Commerce Frontalier en Afrique Centrale: acteuespaces, pratiquedaris, Editions
Karthala. p.67.

2 Fauré, Yves-André, . (2007), “A respeito de algdasafios contemporaneos da informalidade econéjpraximando a
Africa Ocidental e o Brasil'Caderno de Estudos Africandssboa, CEA-ISCTE-IUL, (11/12), pp.117-152, p.6.

%0 Crowley, E. L. Ph. D.A .(1993) economia informal da Guiné-Bissau e as suas cariies para o desenvolvimento
econémico. Uma analise para USAID/ BissBissau, USAID, p.1.
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geral, como todas actividades econdmicas que mapesdebidas nos registos oficiais. Por
esta definicdo, o limite entre o sector formal forimal é fluido e muda constantemente:
muitas “firmas formais” actualmente funcionam erdsedois sectores simultaneamente, na
medida em que elas usam o0s seus alvaras para@mtastividades econdmicas sem registos.
Da mesma maneira, muitas “firmas informais” mudamres 0s dois sectores ou quando
obtém os seus alvaras e logo depois permitem qeesel vencam. A fluidez do sistema
levou-nos a concluir que séo os papéis e as furgpiedefinem se uma actividade € do sector

informal, e ndo as pessoas ou as empresas em si’”.

A pesquisa efectuada permitiu perceber que degsriodo mais recuado da historia até aos
periodos mais recentes, sempre houve a praticardatcdes fronteiricas entre a Guiné-Bissau e
0S seus paises vizinhos. A sua dinamica tornouase \visivel com a) a independéncia em 1974,
b) a liberalizacdo da economia na década 80, egracdo da Guiné-Bissau na CEDEAO e na
UEMOA.

As ligacdes entre os mercados no quadro do comi@foional permitiram constituir redes de
comércio transfronteirico contribuindo para a dirde integracdo da Guiné-Bissau com 0s
seus paises vizinhos: Senegal, Guiné-Conakry e @ambsua localizacdo geogréfica
permitiu a proliferacdo dos mercados informais ¢tendmo objectivo principal a troca de
produtos e mercadorias entre grupos de interesse®micos e comerciantes (“Djilas”),

abrindo novas oportunidades de negocio, mas tandieéctonvivéncia.

A dinamica da economia informal na penultima décddaséculo XX provocada pelas
reformas que o Governo assumiu no quadro do PA& iaicio do século XXI, assumiu um

papel crucial no comércio transfronteirico entrgpatses vizinhos da Guiné-Bissau.

Os mercados constituidos nas linhas de fronteireada pais tiveram um papel facilitador e
dinamizador das transaccdes comerciais transfragaeide ambas as partes. As dinamicas
das transaccdes comerciais e econdémicas dos pligesica Ocidental tém suas raizes nas
pequenas unidades da producgédo informais, nos noeréafbrmais constituidos nos centros
urbanos como no meio rural. Esses sustentam agdadgs economicas, sociais e culturais.
Trindadé" refere que “a economia informal no continentecafio tem um papel central na
oferta de emprego, na coesao social e no esbatindestefeitos negativos da crise global do

continente”.

31 Trindade, Augusto J. P. (200@pesenvolvimento econémico, integracéo regional w@ajexterna em Afrigalisboa,
ISCSP-UTL, p.7.
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Lopes? (2008) argumenta “uma outra forma que revestenoéecio informal e o comércio
transfronteirico, onde se entrecruzam determinadiesrsos, desde factores de natureza
historica, social e étnica, a estratégica divexsif@o de actividades e mercados e a utilizacéo
intensiva de técnicas de oportunidades (importaci@eslestinas, arbitragem entre o mercado
oficial e os circuitos ilegais, arbitragem entretasas de cambio das diferentes moedas).
Apesar de no ser especifico apenas de Africaim@imio transfronteirico encontra ai terreno

adequado para uma importante expressao.

Para Aguilar et af® (2001) a liberalizacdo econémica e dos precosnefstu a entrada no
sector do comércio de inUmeros actores e aumentoaneorréncia. Para esses autores a
maioria dos operadores econdémicos importam imp@samolumes de mercadorias para
serem transaccionadas entre Bissau, Banjul, Dakaoreakry. O comércio transfronteirico
ganhou novo félego. Uma grande quantidade de mereadcomercializadas em Bissau é

importada a partir dos paises vizinhos.

A maioria dos comerciantes sobretudo os grossisaasyp do mercado Bandim como nos
outros mercados, abastecem-se a partir dos pamekos, principalmente no Senegal e na
Gambia. Nestes paises 0os comerciantes procuragst&produtos alimenticios e cimentos
para construcdo das habitagbes e em Conakry osigiagsprocuram as pecas sobressalentes

para viaturas e materiais de constrd¢ao

Através do estudo realizado pela ONG ENDA DIAPO&Q,lumo de Diaobé que faz ligacéo
comercial desses paises e que se encontra situad@emegal na Regido de Kolda. Este
trabalho de pesquisa ilustra o exemplo de coméraissfronteirico informal realizado entre
quatro paises da Africa Ocidental. Na (tabela Amexo A) constata-se que os produtos mais
comercializados entre os operadores econdmicospeadutos agricolas e pecuarios. O
mesmo estudo revela seguintes dados de transacgdesciais pecuarias na Senegambia

meridional (tabela 2 no Anexo A).

Porém, os autores do estudo salientpra a Gambia consome quantidades significativas de
produtos de origem animal originarios do Seneghkl &uiné-Bissau.

Os mesmos autores apresentam os resultados dudo estoduzido pela FAO que ilustra o
comércio informal transfronteirico entre os paidasSenegambia meridional no dominio da

pecuaria, que indicam que o fluxo de gado importddoSenegal e da Guiné-Bissau é

32 Lopes Carlos Mop. cit, p.44-45.
3 Aguilar et al op. cit., p.16.
3 Aguilar et al op. cit, p.16-17.
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consideravel. Actividade mais importante e maiglsora da organizacdo de redes regionais
€, sem duvida, o comércio de alimentos, principatmenilho e sorgo, alimentos basicos da
dieta dos africanos. Os comerciantes destes pafeescem uma grande flexibilidade no
processo da expansao da sua actividade e facilidadeudanca quando o mercado néo
oferece condi¢Bes facturaveis. O comércio trantfingo da Africa Ocidental tem diferentes

redes que funcionam:

a) redes de comércio de contrabando tendo comopdaems redes de contrabando entre
Korhogo e-Bobo Dioulasso onde séao efectuadas tadea comerciais de diferentes tipos de
mercadorias, algumas contrabandeadas e outras @alzadas através de circuito legal de

comércio.

b) o mercado de distribuicdo grossista no coméreinsfronteirico no Korhogo tinha dois
grupos: o primeiro grupo era formado por empreséiaopeus. Com o processo de fusdes e
a alteracdo do estatuto juridico do trafico de a&cressas entraram em conversdes para
outros tipos de actividades nas coldnias. O seggnalpo sdo 0os empresarios africanos de
comércio transfronteirico, que surgiram antes dass sindependéncias. Assim 0s
comerciantes de Mali e Alto Volta, lutaram parandastelar a dicotomia das redes dos
comerciantes das zonas savanas constituidas deguEriado pré-colonialpelas casas
comerciais dos brancos passando deste modo ar@todile exercicio das actividades
comerciais. Deste modo o comeércio regional entrmmd® e-Bobo Dioulasso e Bouakeé

assume outra din@mica com a possibilidade de gmti@&o dos Djoulas.

Neste cenario varios estudos realizados na zorglaravque para construir as redes de
comércio transfronteirico de retalhistas, semi-gisias e empresas de grande divisdo do
comércio a grosso, Europeus e Africanos usararatégias muito diferentes nos exercicios

das suas actividades.

As instituicoes de Comércio e de integracdo redianaespaco da Senegambia meridional
levam a que as operagOes comerciais fiquem sujeitamiitos postos de controlos como
acontece nos outros paises da Africa Ocidentaladtsridades de diferentes jurisdicbes
tentam controlar os veiculos de transporte dasaderas em varios postos, os camifes sdo
parados para o controlo sobretudo quando essasngagio da Guiné-Bissau para Dakar, da
Guiné-Bissau para Gambia e da Guiné-Conakry pasaBj Senegal e Gambia. Esses postos,
do ponto de vista das autoridades, servem paraotand processo comercial de acordo com
as normas de cada pais. Para os operadores essesg@m vistos como arbitrariedade porque

em algumas vezes agperadores sdo obrigados a descarregar em diferenganismos,
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exigéncia que leva a negociacdes escuras entres@autoridades nas linhas de fronteiras

ou mesmo nos postos do interior destes paises.

Segundo Dahou et*1(2007) os grandes operadores comerciais na A®idental sempre
foram confrontados com restri¢cdes fiscais desemadvpela administracao colonial a fim de
consolidarem o seu controlo politico. Esses opeesdoomerciais tiveram alguns conluios
com o governo central que tinha progressivamentunaido localmente no processo da
fiscalizacdo dos comerciantes. Para esses aut@esmerciantes sempre souberam negociar
0s impostos buscando deliberacdo do compromisgatiasios costumes a fim de minimizar

a quantidade indicada pelas autoridades alfandegari

A nossa investigacao testemunhou a existénciafdeedcas entre os valores declarados e os
fluxos reais, diferencas que sao particularmenideetes no caso de bens de consumo

decorrentes da Gambia e Senegal para a Guiné-Bissau

Ndo se deve estranhar que os funciondrios dosmestyparecem competir pelas posi¢cdes
principais que representam os postos de front®ltatos comerciantes transportam varias
toneladas através de camides do tamanho normapessageiros a bordo, o que é proibido

por lei. As operacdes de fiscalizacdo dos bensmleez de valor superior a 250.000 FCEA

Por exemplo, o transito de mercadorias por meised@-reboques das posicdes das pequenas
empresas ndo pode ser feito sem o consentimenatfatalega. Apesar de existir um outro
sistema para a passagem das fronteiras que parewleex grandes comerciantes que detém

0s meios de uma determinada influéncia nos post@swtrolo.

Por isso que o0s pequenos operadores transport@wéstda pratica considerada ilegal
misturando os passageiros e mercadorias, fingimgongo tém muita mercadoria, as vezes
muitas pessoas apresentam-se como proprietarios danga para fugir de pagar os impostos

na fronteiras.

Segundo um estudo realizado pelo INEP sobre mescidoteiricos, que decorreu entre os
anos de 1990 e 1991, é possivel avaliar a dimedsdsa actividade. Para o estudo
instalaram-se inquiridores em 4 postos fronteirigagstando exportagdes dos Djilas que n&o
entram na contabilidade do Estado e ndo se rafbenge Balanca comercial do pais. Esses
postos foram dois na Regido de Gabu, Buruntumaae®ie na Regido de Bafata, Cambadju,

ambos no leste da Guiné-Bissau, e na Regido daediorte — Dungal. Pirada, Cambadiju e

% Dahou, Karim, et al., (2007), “Le cas «SKBo»", emd& Diapol (org.)Les dynamiques transfrontaliéres en Afrique de
I'Ouest,Dakar, CRDI, Enda Diapol, Karthala.), p.101.
% Dahou Karim et abp. cit., p.101.
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Dungal sédo saidas para o Senegal, enquanto Buran&rmaida para Guiné-Conakry. (0s
dados estatisticos das exportacdes podem serdiftalrela 3 no Anexo A).

Os dados de exportacOes registados durante o periocestudo totalizam 7.589,3 toneladas
dos diferentes produtos exportados correspondemadoDélares Americanos a 6.044,7
milhdes, contra importacdes de 2.550 toneladas cpreespondem a 2.346 Dolares
americanos (precos e PG/KG e valor em USD correlpua as exportacdes obtido na base
de um caélculo a partir da taxa de cambio do diper@odo considerado). Essas exportacoes
destinavam-se principalmente ao Senegal, com 72%ot# transaccionado, ficando a
Gambia com 21,3%, e a Guiné-Conakry, com as restaptantidadés

I. 3. Os Conflitos no comércio

Neste subcapitulo do enquadramento tedrico tratardéos conflitos: no primeiro ponto fala-
se sobre os conceitos e diferentes tipos de comflt no segundo ponto discutir-se-4 o
conceito da mediacdo dos conflitos e tipos de mgédiaqgue sao utilizados e a sua

metodologia.

[.3.1. Conceitos de conflito

Os conflitos do nosso estudo sédo conflitos comisicieom vista a perceber como se
desenvolvem e com que intensidade, concretamentanmm (mercado) onde o estudo foi
realizado, na aldeia de Mafanco, no leste da GRisgau. De acordo com Giovanni Busfho
(1998) o conflito ocupa certamente um lugar mais gglevante. Abundantemente utilizado
nas disciplinas psicossociologicas, e conservamfi@lizmente em cada uma delas um
significado especifico, o conceito de conflito olegmesmo a suscitar tentativas de
elaboracdo de uma verdadeira teoria geral, susek englobar a um tempo as diversas
dimensbes e todas as variedades de aplicacdo @gissdiem como, obviamente, as mais
correntes utilizagdes a nivel analitico micro efoacro sociaf. Busind® (1998) afirma que
todas as definicbes até agora elaboradas por (Bemautros, 1957) admitem, mais ou
menos claramente, a existéncia de um denominadourog genérico — a chamada relagéo

antagonista.

%7 Ribeiro Carlos, R., Miranda F. Maria, (199R)ercado fronteirico e a balanga comercial da GuBigsau, situacdo e
PerspectivasBissau, INEP.p.22.

%8 Busino, Giovanni, “Conflitos”, e Fernando Gil (codrd(1998),Enciclopédia Einaudi, Sociedade — Civilizacéidsboa,
INCM, vol. 38 p.291.

39 Busino Giovanniop. cit, p.291.

40 Busino Giovanniop. cit, p.291.
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Ha evidéncia que nenhuma delas chega porém a daladente conta, a um tempo, das
especificidades e das generalidades de todo alép@lacdo antagonista, e sobretudo a por
em evidéncia 0s processos, 0s mecanismos, as fairases das quais as vontades e as
posicdes dos actores, tornando-se estruturalmeotenpativeis, geram conflitos e por que
razao depois estes conflitos ora sdo funcionaiss@ocadisfuncionais, uma vez integradores

outras vezes desintegradores, hoje negativos ehgnpasitivos (Busino 1998)

A primeira particularidade que desde logo saltadess, quando se examina a interminavel
bibliografia sobre a matéria, € a extrema divedgdaxistente entre as definicbes e as
aplicagcbes do conceito de conflito usado em psg@/oem psicologia social, em

antropologia, em economia e em sociologia. Congenarmonceito seja aplicado a situacdes
pessoais, ou a relacdes interpessoais ou de grapoekacdes de concorréncia num dado
mercado, temos denotacdes e conotacdes pectiidEsse autor baseia toda a sua analise
numa situacdo de competicAo em que as partes esétes da incompatibilidade de

potenciais posi¢des futuras e em que cada parggadesupar uma posicdo incompativel com

os desejos da outra.

O conceito do conflito comercial pode ser desadmo uma relacdo existente entre dois ou
mais actores comerciais. O conflito comercial pegistir entre dois actores quando estao
dispostos a obter um determinado meio por formasitatégia divergentes. Assim, se uma
parte ndo concordar com o objectivo e 0os meiosutta parte pode impedir a sua realizagéo e
consequentemente chega-se a fase de um confleoné&csfor bem gerido pode resultar em
violéncia. Para este autor o conflito violento mimle ser expresso apenas na guerra, mas
envolve o rapto, ofensas verbais, ameacas, temorisuicidio ou a reproducdo cultural e

social da violéncia.

O conflito até certo ponto ndo € negativo, depeddata forma como os préoprios envolvidos
e mediadores encaram as posicOes opostas. Essagdegopodem ser consideradas

construtivas ou destrutivis

Os conflitos considerados construtivos acontecemandp o0s individuos com ideias
divergentes utilizam a situacdo para enriguecergisuas opcoes, aproveitando as ideias de
outrem para melhor resolver os problemas do forssqw ou colectivo. Os conflitos

destrutivos surgem quando um dos actores tentarimpsua posi¢ao, utilizando meios

41 Busino Giovanniop. cit, p.291.

42 Busino Giovannipp. cit, p.292.

4 van-Dunem, Belarmino, (2007Rrevencdo de conflitos em Africa — da organizac@oUhidade Africana a Unido
Africana Coleccdo Sociedade Africana, Lisboa, Peripolijtute de Investigacdo Aplicada, p.8-9.
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coercivos para atingir os seus fihsCarvalhd® afirma que “em suma, o conflito ndo é o
problema. O problema surge quando o conflito esedt mal gerido ou néo é, de todo,
gerido”. Segundo Carvalfda existéncia de conflito nem sempre pode ser pansamo
efeito pernicioso e negativo nas e entre organesmagBara este autor na gestdao do conflito é
usual reter apenas, e normalmente, os efeitos e®o® medida em que implicam desperdicio

de energias ou bloqueiam frequentemente a desaabesolucgdes.

Apesar de tudo isto € necessario reter os aspecisitivos dos conflitos que pode ser
beneficio se tivermos feito a andlise mais amplap@iemos reiterar a aprendizagem
organizacional e a memoéria no processo de medi@dgsi@onflitos entre os individuos, entre
grupos e entre empresas sempre tiram experiéneigpapera no futuro armar-nos com uma

capacidade de argumentacéo.

Segundo Carvallfé (2007) o conflito pode constituir uma porta fechab entendimento
entre individuos e grupos, por outro lado, funciemmedem forcas reforcando a interacgao,
desafiando-se na procura de solugles alternativestimaulando a resolugéo de problemas

pela descoberta de novas informacdes e de fadtdsnges para negociacao.

As actividades comerciais dos individuos e o ohjealo comércio visam o lucro mas esse
objectivo individual deve subordinar-se as regrasjajo das actividades econdmicas e
comércio, na pontualidade em honrar o compromisemeccial, a confianga no

relacionamento com os fornecedores e com os codsuesi Mas aqui vao ser analisados os

conflitos comerciais resolvidos com as técnicastetgias locais de mediacéo dos conflitos.

[.3.2. Negociacao e prevencao de conflitos

A negociacdo ou mediacdo € um processo de tomadacikfio para estabelecer um acordo
entre as pessoas. E importante a aproximacio das pan litigio e tomando em conta, com
toda a importancia, a preocupacgéo de cada parta.dasiquestdes importantes € identificar o
tipo de conflito e origem da disputa em causa. &ko#® (2007) identifica o conjunto de
novos conflitos, diversos dos convencionais: ctodlientre colaboradores da mesma

categoria, de quaisquer categorias, entre empfesascedoras e clientes, entre mercados,

44\an-Dunem Belminoop. cit, p.9.
48 Carvalho, José Crespo, (200Megociacéo para (in)competentes relacionaisboa, Edicdes Silabo. p.55.
46 Carvalho José Crespp. cit, p.54.
47 Carvalho José Crespp. cit, p.54.
8 carvalho José Crespp. cit, p.17.
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entre empresas complementares, entre outros, naae gempre tendo como base conflitos

gerados por questdes relacionais entre pessoas.

Os conflitos que surgem hoje geralmente ndo téwepiéncia da classe ideoldgica ou entre
nacdes. Na sua maioria geram-se conflitos integaése residem dentro de cada um e na sua
capacidade ou ndo para gerir as suas emocoegzandd assim, a sua inteligéncia emocional

no que tange a sua gestao.

A historia de varios conflitos estudados como iadmwr exemplo Carvalho que aponta a
origem dos conflitos surgem: dentro de uma emprasaa rede de mercados, numa familia,
entre 0 marido e a esposa, entre pais e filhose @mhdos, entre amigos, entre colegas de
trabalho, entre colaboradores de estatuto aparentensimilar, entre dirigentes de uma

formacdo politica, tudo comeca entre duas pessoas.

Embora existam conflitos de outra natureza todes phssam pela negociacdo como motivo

de encontrar uma solucao adequada.

Para Carvalh8 (2007) a negociacéo passa, quase forcosamentareorelacdo entre varias
entidades, que se assumem como actores num jogatdeeza social e humana, onde se
cruzam comportamentos, valores, poderes e expadalistintas mas, ndo necessariamente
divergentes. Na Africa Ocidental os conflitos s@vatmente geridos dentro das redes dos
mercados e redes comerciais onde tém considerasigatbres e poderes distintos entre os
actores. As interaccdes comerciais criam relache actores, entre as empresas e entre 0s

mercados que facilitam negociacédo dos conflitossgugem.

A negociacédo dos conflitos significa a gestdao noaismenos equilibrada entre as partes e
tendo em consideracdo todos os pormenores referaasteausas de origem do conflito e as
diferencas das personalidades sociais das partesgd@ciacao, apesar de tudo envolve o jogo
de poder, porque a intencdo dos negociadores lgetstar um acordo vantajoso para ambas

as partes. Embora nem sempre se consiga vantagens@nso entre as partes.

As redes comerciais sempre procuram solugbes wsatajpara cada parte através das
técnicas tradicionais de gestdo de conflitos. Aonidos conflitos sdo resolvidos na base de
amizade, afinidade, parentesco e também atraveerenalidades importantes que podem
ser da tabanca, dos mercados, ou das redes comerg@yam um papel importante neste

processo de mediacdo de conflitos.

4 carvalho José Crespp. cit, p.47.
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Na zona onde realizamos a pesquisa a etnia e@mescdos mercados predominante sao Fula.
Por este motivo estudamos uma das técnicas queiedlade local utiliza na mediacdo dos
conflitos comerciais através das redes existenbesmmercados e que também vale para a
comunidade da tabancdjokeré-Endham Esta técnica vai ser discutida - conceito,

funcionamento e organizacgéo e estruturas - nowapit

Na negociacdo constatamos através da técnicadecalediacdo, 0 menor ou maior grau de
interdependéncia que ajuda a nortear o comportamedividual de cada uma das partes,
conforme a sua disposi¢cdo em alcancar um determimiag@l de poder que pode ser préximo
ou minimo, e conforme o grau do confronto ou cosgenconsentimento sobre o objecto em

disputa.

26



Capitulo Il — Contexto da Politica comercial na Guié-Bissau

Introducéo

Este capitulo fornece informacéo sistematizada esabrcontexto politico, econémico e
comercial na Guiné-Bissau. No primeiro subcapitamos falar de periodizacdo da evolugéo
da economia guineense e a sua politica comelugbonto 11.1 deste capitulo, descreve-se de
forma abreviada a periodizacdo da evolucdo da ewsana politica do desenvolvimento
econdémico e o papel do Estado como monopdlio dcéotmmda importacdo e exportacao e
ainda o controlo dos precos de produtos da primegeessidade. O ponto 1.2 fornece
informacgdes acerca do crescimento da economianmalpida expansao dos mercados e redes
dos mercados, o0 seu funcionamento e estruturas guemizam. No ponto 1.3 caracteriza-
se o comeércio transfronteirico, os mercados igjados e produtos mais procurados nos
mercados instalados na linha de fronteiras, e opoai@mento dos actores operadores
comerciais e dos representantes do Estado nasifiamt

[I.1. Comércio e politica econémica da Guiné-Bissau

A Guiné-Bissau € um pais pequeno da Africa Ocidestmn 36.125 Km2, com populacgéo

cerca de 1.548.159. habitantes. O pais tem franégirNorte com Republica do Senegal, a
Leste e Sul com a Republica da Guiné-Conakry e @edte é banhada pelo Oceano
Atlantico. A Guiné-Bissau, como outros paises, apdsdependéncia optou por modelo de
desenvolvimento por via da economia estatizadavé#luedo da economia do pais esta
dividida em etapas apesar de ndo haver consense esiudiosos e analistas sobre a

periodizacdo da politica economica.

Apoés a independéncia da Guiné-Bissau, a historigled@nvolvimento socioecondémico do
pais passou por varias fases. Para a nossa aoples®eos pela periodizacdo proposta pelo

economista guineense Cardoso (1996).

[1.1.1. O periodo da economia estatizada (1974 —86)

Os primeiros anos da independéncia que vao deste 1982 sdo considerados como o
periodo da Economia Estatizada. Ap6s a conquistaudaindependéncia o Governo de
Partido Unico optou pela via da economia estatieackentralizada. Cardoso (1996) refere que

27



0 “poder de deciséo (programacéo, planificacao;eé@o, seguimento e avaliacdo) era detido
pelo Estado”. Na altura o Artigo 8° da ConstituicioRepublica de 1973 determinava que o
“Estado desempenha um papel decisivo na planificagdfo desenvolvimento harmonioso da
economia nacional”’. Estava subjacente que a pugie estatal dos meios da producédo e

comercializacdo era determinante na politica ecocgdo pais.

A politica econémica e comercial adoptada pelo @uavdoi essencialmente uma politica
centralizadora. O Estado detinha o monopdlio doéoim de importacdo e exportacao.
Existiam duas empresas publicas comerciais: umasfamazéns do Povque foi criada
durante a luta armada de libertagdo nacional; i @uts sSociedade Comercial Ultramarina
Portuguesanacionalizada depois da independéncia.

O Estado assumiu o papel de principal actor daidatie economica e comercial. A gestéao
econdmica no periodo da planificacdo centralizaalduziu-se na estatizacao excessiva dos
circuitos e instrumentos comerciais, refreando smaarte da iniciativa e oportunidades do
sector privado e outros sectores da actividadeupin@dda economia nacional. As politicas
econdmicas tiveram um caracter expansionista endeardadeiro Estado de providéncia,

sem rigor financeiro mesmo em relacéo as empregdeas e mistas.

O controlo da economia pelo Estado criou um squfiitico pesado e pouco eficaz. Neste
periodo verificou-se o declinio da producédo intera@entuou-se a dependéncia da ajuda
alimentar, incentivou-se o éxodo rural com conseg@8 negativas para a situacdo da

agricultura e da Balanca Comercial.

Entre 1983-1986 iniciou-se um periodo de transpg@ a economia de mercado. O Estado,
que controlava na altura o sistema de comerci@daa&cde distribuicdo interna dos bens de
consumo e uma boa parte da producdo por interndaioempresas publicas, procedeu a
privatizacdo total ou parcial de algumas emprespsrmitiu 0 aparecimento do comércio

privado. Os precos de uma grande parte dos prothrens entdo liberalizados.

O Estado adoptou entre 1983-1986 uma nova potidastabilizacdo econdmica e financeira,
com as reformas econdmicas em vigor desde 198laptovada uma nova estratégia de
desenvolvimento e a adopc¢édo do I° Plano QuadrideaDesenvolvimento Econdmico e

Social (PDES) que privilegiava o sector de produgdpicultura, pecuaria, florestas, pesca e

minas) e apostava na exploracdo eficaz das vargagenparativas do pais gracas a uma
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politica econémica essencialmente fundada na libacdio e nas leis do mercado

[1.1.2. O periodo da economia de mercado a partirel 1986

O periodo da economia de mercado foi um processdide no IV° Congresso do PAIGC em
1986. Perante desequilibrios macroeconémicos igegnexternos persistentes optou-se pela
implementacdo da politica de ajustamento estrutnigiada em 1987. O primeiro PAE foi

definido para um horizonte de 3 anos (1987 — 188f)e se seguiram as outras fases.

A primeira fase, segundo Cardes¢1996), tinha a componente de crédito e faciliddde
Ajustamento Estrutural do Banco Mundial e do FMimmontante de 15 milhdes de USD.
Com este crédito fixaram-se 4 metas: a) crescimezaiodo PIB com a taxa média anual de
3,5%, 0 que provocaria um aumento no rendimentd'peacapita”; b) reducdo da taxa anual
de inflacdo de 107% para 8%, c) reducdo do défecarahsaccdes correntes externas; d)
reducdo ou eliminacdo dos atrasados da dividanext®ara atingir essas metas o Governo
tinha que adoptar outras medidas de politica ecmadtais como: a) a expansdo da producgéo
e exportacao através da promocao dos sectorestpasjb) redimensionamento do sector
publico; e c) viabilizacdo do sector externo. Msitstudiosos ndo tém a mesma opinido

sobre a analise dos efeitos do PAE.

Para Lindeft? (2002) a politica de liberalizacdo econémica impatada no pais provocou
mudanca das condi¢Ges de vida das pessoas que nasenidades. Para esta investigadora a
liberalizacdo da economia permitiu revisdes de rdag legislacbes e foram introduzidos
graus crescentes de liberalizacdo do comércionimterexterno e dos precos e por outro lado,
diminuiu também o processo burocratico do Estad® gpderia condicionar as actividades
comerciais e expansao do sector privado. As lalsoehdas eram para facilitar ou simplificar
o licenciamento dos estabelecimentos comerciais @rocedimentos legais de acesso as

actividades comerciais.

Ao fazer a andlise dos resultados obtidos nestioqmera primeira fase, Paulo Gorttes
(1996), economista guineense e alto oficial do BarMundial, faz as seguintes

consideracOes: entre 1987 e 1991 o PAE permitiutinama maior dindmica a actividade

%0 Relatério do Desenvolvimento Humano de (1997), p.9.

%1 Cardoso, Bernardino, (1996§studo aprofundado da pobreza na Guiné-Bissau -esembolvimento macroecon6mico
Bissau, ASDI. p.12.

%2 Lindell, llda L., (2002) Walking the tight rope, informal livelihoods andciEd neworks, in west African cjttockholm,
Department of Human Geography, Stockholm University8.

%3 Gomes, Paulo (1996), “Investimento plblico na prola Sul”, em Antonio |. Monteiro (coord.)) programa de
ajustamento Estrutural na Guiné-Bissau. Analise efetos Socio-EconémicdBissau, INEP. p.51.
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econdémica, com destaque para a comercial; verfseoum nivel importante de consumo
privado e publico potenciado pelo nivel considerale crédito concedido no quadro da
cooperacao internacional e abusivamente distrib@siima-se que mais 50% destes créditos
foram canalizados para importacdo de bens de cansuguanto apenas 20% se destinaram a
renovacao do stock de capital fixo; a liberalizagés precos teve efeitos positivos sobre o
aumento da producéo agricola que teve uma méda daicrescimento de 5,2%, que quase
corresponde ao crescimento do PIB global, e dartagim de castanhas de caju (ver os dados

da tabela 4, no Anexo A).

As opinides dos estudiosos sobre os efeitos do FRESsdo coincidentes. Para EmBalo

(1993) néo foi possivel efectuar a producdo pabstguicdo das importagbes por falta de
capacidade de investimento. Deste modo a politeaedtricio das importacdes afectou
também os custos dos meios de producdo importadpss ainda foi agravado pela limitacao

dos créditos.

A partir da implementacdo do PAE comecaram a septadas novas leis comerciais. No
quadro de apoio ao desenvolvimento do sector privadPrograma do Governo definiu a
remocao das barreiras administrativas ao investomera simplificacdo dos procedimentos
gue condicionam 0 acesso ao exercicio das actiesdadondmicas. Assim, o Conselho de
Ministros aprovou em 26 de Abril de 2006, o Decretcei n°. 1/2005, tendo criado o Guichet
Unico, denominado’Loja do Operador Econémico”, @R® Nacional de Comercializacao,
licencas de estabelecimento, licencas de exportacdmletins prévios de registos de
exportacdo e importagdo. Na mesma altura foi tamapravado o Decreto-Lei n® 3/2005

sobre a comercializagao e a exportacao da castientegu.

O periodo entre 1987-1997 ficou caracterizado cos@rimeiros anos de ajustamento das
estruturas e crescimento e adesdo a UEMOA: aprafuedto das reformas econdémicas e

liberalizacdo do sistema politico econdmico.

[I.2. Caracterizacdo e expanséo da economia inforrhda Guiné-Bissau

[1.2.1. Caracterizacdo da economia informal da Guig-Bissau

A economia informal da Guiné-Bissau pode ser caraetda como ursistema mercantil tipo

% Embalo, Filomena, . (1993), “Os desajustes do rarog de ajustamento”, eBoronda-revista de estudos guineenses,
Bissau: INEP, N.° 16, pp.51-72, p.63.
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entrepostoPara Crowley’ (1993), o sistema de comercializacdo do sectorrimdl da Guiné-
Bissau € composto por dois tipos de subsectoreda cen dos quais tem diferentes
implicacdes para o desenvolvimento nacional. Psra iavestigadora o primeiro subsector,
composto de empresas de pequena escala, nas daaasue rurais, € eficiente na provisao
de mercadorias e servicos em mercados, industriasngcos, onde a participacdo das
instituicbes formais, tanto publicas como privadagaca. O segundo subsector é composto
por empresas de grande escala, aparentemente iadaeal, publicamente reconhecidas, mas

gue operam informalmente.

Crowley® (1993) considera que ha dois sistemas mercantBuiaé-Bissau que competem
para controlo do comércio: o sistema centralizgum éntrepostos baseado nos comerciantes
com alvards e o sistema descentralizado, baseaslocarerciantes ambulantes, o que

chamamos de sistema mercantil tipo multivalente.

Crowley’’ (1993) define os entrepostos como uma rede que Uiy mercado primario,

através de uma hierarquia de vinculos, com um raitmitado de mercados secundarios
preestabelecidos. O segundo tipo de sistema méréantipo multivalente que define como
uma rede descentralizada de produtores, consursichan@erosos intermediarios operando

em escalas diversas, a qual interliga diversosadescem diferentes areas.

Handem & CamarA sustentam num estudo realizado a nivel dos PAG@#®¢ dificil definir

a economia informal na Guiné-Bissau dada a difedédda separacdo da fronteira entre o
formal e informal numa sociedade profundamente awmcpela informalidade, onde as
transacc¢des financeiras informais superam de lasgeansac¢fes bancérias formais (fala-se
dainformalizacdo da economia e das estruturas estgtpelo que a tentativa de encontrar
uma definicdo pode pecar pelo caracter dinamico adtisidades informais da economia

nacional

A implementacdo do PAE estimulou muitos dos opeexsla seguirem o caminho mais facil,
onde evitam o pagamento de impostos e 0s procetiiméygais em beneficio pessoal. Por
outro lado, a adopcédo do PAE e a sua aplicacadauim@issau contribuiu para expansao do
comércio informal, adoptando novas caracteristcaserciais. Jad (2009) constata que “as

praticas comerciais hoje classificadas como coménéormal estdo presentes desde sempre

%5 Crowley, E. L. Ph. D op. cit p.2.

%8 Crowley, E. L. Ph. Dop. cit,p.2.

5" Crowley, E. L. Ph. Dop. cit p.2.

8 Handem Alfredo e Camara Sambaop, cit, p.30.

%9 Jao, Mamadu, (2009 stratégias de vivéncia e de sobrevivéncia em gamtie crise: 0s mancanhas na cidade de Bissau
Tese de doutoramento em Estudos Africabhishoa, ISCTE-IUL. p.195.
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nao so6 no territério actual da Guiné-Bissau, magauoto por todo continente africano”. Para
este autor a analise da economia informal parteedadizacao feita por uma investigadora
americana que dividiu o processo da expansao engtaihdes periodos histéricos distintos
que marcaram a vida do pais: pré-colonial, colorighds-coloni&f. Muitos estudiosos
europeus e africanos concordam que quando os elsrocpegaram no continente africano, e a
Guiné-Bissau ndo € uma excepg¢do, encontraram tambsta territorio uma diversidade de
povos, cada um com Seu espaco, as suas espediisidacioculturais e o seu sistema
econdmic8. Esses povos praticavam trocas comerciais e arteio no quadro de comércio

com objectivo de satisfazer as suas necessidaitedr@s.

Jad? apud Philip Havik (2009) identifica a existéncim, tempo, de quatro grandes actores
nas actividades mercantis no espaco da Africa @titlen) os actores do comércio de longa -
distancia, com a participacao activa tanto de haneemo de mulheres, com maior destaque
para os elementos das etnias Fulas e Mandinga, mstis conhecidos na sub-regido oeste
africana com o nome dedjflas”; b) os elementos das chamadas etnias costeiras, na
islamizadas, na maior parte dos casos matriling&igsyos, Beafada, Mancanha, Manjaco,
Nalu e Papel). Nos circuitos comerciais deste grgso mulheres predominavam; c) 0s
“cristianizados”, que viviam do comércio do tipdreposto. Os elementos constitutivos desse
grupo eram conhecidos com o nome de “grumetes”’sé&loseio também havia homens e
mulheres e, em parte, serviam como ponto de ligagd® os nativos e os colonos; d) os
Luso - Africanos, também conhecidos com o nomefidgu$ de tchon”(filhos da terra), que
também exerciam actividades no sector comerciah boa parte dos elementos deste ultimo

grupo era detentor de casas comerciais.

Para este investigador guineense,(Jao) a econarftiemal possui raizes histéricas mais
profundas no continente africano e, como ja vimasn@ histéria que inclui varias fa&es
Isto quer dizer que durante a colonizacdo e dejmolonizacdo sempre estiveram presentes
actividades comerciais praticadas pela populacéeana margem das leis estabelecidas pelas
autoridades das coldnias e depois da independéncia.

Na figura 1, apresentamos uma sintese das prisaipéegorias dos operadores informais na

Guiné-Bissau.

60 Jao Mamadu, apud Lindelp. cit., p.195.

61 Jao Mamadupp. cit, p. 191.

62 Jao Mamadu, apud Philgp. cit, p. 191-192.
63 Jao, Mamadu, apud Lindelp. cit, p.192.
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Na figura 1 - apresentamos uma sintese das pria@ptegorias dos operadores informais na GuinéBiss

Actividades Geradoras d

Rendimento

eMicro Empresas

Pequenas e Médias Empresas

- Ligadas a economia familiar
- Auto-emprego (com alguma ajug
de membros de familia)

- Ligadas a economia familia
acom tendéncia para separagao
- Mais de 10 trab. (sobretud

,- Separada da economia familiar
- Namero de trabalhadores: 11-50
o- Activo fixo superior a 4. 500.00

> xof/més
- Tecnologia muito mais moderna

otrabalhadores familiar
aprendizes)
- Activo fixo moderado (meno
md50.000 xof/més)
- Tecnologia ainda antiquada

Pequeno ou sem activo fix
(menos de 30.000 xof por més)

- Tecnologia tradicional ou manua
- Beneficia apenas para o consu
familiar

D
Beneficios usados
reinvestimento na empresa

pa

- Beneficios utilizados parp
consumo e reinvestimento naEstratégias: especializacdo para
-Estratégias: Diversificacdo paraempresa aumentar beneficios

crescer rendimento familiar e/d
minimizar os riscos

u-Estratégias: especializagdo pa
aumentar o rendimento familiar

ara

Fonte: Handem Afredo & Samba Tenem Camara 2005 @stadre sector informal proteccdo ou exclusdo kocia
estudo de caso da Guiné-Bissau

[1.2.2. Expansdo da economia informal da Guiné-Bissl

As caracteristicas da expansdo da economia infonmaGuiné-Bissau estdo intimamente
relacionadas com a trajectoria histoérica de ecoaanfiormal e com as mudancas estruturais e
multidimensionais que ocorrem nas economias af€aA informalidade é perspectivada
como um processo em amplo crescimento que abradgs bs aspectos do funcionalismo da
sociedade guineense. O seu dia-a-dia apresentatarésticas de envolvimento até aos
sectores formais, sobretudo no modo de vida dasopsse na forma como os cidadaos
resolvem diariamente 0s seus assuntos junto ddsuig®es publicas que apresentam
caracteristicas de “amizade”. Este fendmeno é apgontomo solucdmnagicapara quase
todo o tipo de questdes, principalmente no quadae bbgicas de sobrevivéncia da

esmagadora maioria das familias guineenses.

A expansdo da economia informal pode ser caraatljzentre outros aspectos, pela
dimenséo da sua abertura a todos, independentead@gadémico, poder econémico e grau
de responsabilidade dos respectivos actores. WfidgI002) enuncia trés factores que
contribuiram para expansdo da economia informaGoeé-Bissau: a) implementagcdo do
programa de ajustamento estrutural, que provocafumpidas mudancas na estrutura da
politica comercial onde o Estado deixou de ter aapolio das exportacdes e importacdes b)
com a realizagdo das primeiras elei¢cdes multipitid, que tiveram lugar em 1994, emergiu
uma sociedade civil nos centros urbanos que emepkarias pessoas interessadas a praticar

actividades comerciais e c) a eclosao do confiiétipo militar de 7 de Junho de 1998 que

® Lindell llda L op. cit p.79.
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teve grande impacto sobre a populacdo urbana gugjaaxmaioria, perdeu o que tinha, tendo
sido obrigada a recorrer a actividades de sobrewiaéo sector informal. Depois do conflito
politico-militar o Partido PRS ganhou as elei¢cOessiolenciais e legislativas. A sua reduzida
experiéncia governativa, levou a que o Governo m@oseguisse honrar 0s seus
compromissos com 0s servigos publicos, o que dwitripara atrair ainda mais pessoas para

as actividades informais.

Handem & Camar4 (2006) apresentam dois factores que terdo cofdobpara a expansao
da economia informal: a) o primeiro, de naturezanémica, esta directamente ligado ao
aumento da carga tributaria (impostos, taxas, itnigbes diversas exigidas pelo Estado),
mas também pelo excesso da regulacdo da economialf;muma sociedade onde mais de
70% da populacéo é analfabeta. A proteccao que aitpmpeticdo juntamente com a pesada
burocracia impedem os pequenos produtores de emtrap sistema econdmico mediante
canais legais, e acaba por actuar como incentixe gg@enveredar pela actividade informal;
b) o segundo, de natureza sociolégica e psicolptgoaa ver com o declinio da percepcao de
justica e lealdade para com as instituicbes pliaareducédo do indice de moralidade e o
aumento do indice de corrupcdo. Estes factoresaractem complementaridade com os
factores econdmicos, na medida em que diminuemsto ale oportunidade de escolha dos

individuos para actuar na informalidade.

Assim, a maioria da populacéo recorre ao sectornmdl como alternativa para aumentar o
seu rendimento. Por outro lado, uma outra camadpogalacdo opera no informal para
garantir a sobrevivéncia. Por isso, a expansaongesas nao registadas foi acelerada, tanto

no campo como na cidade.

A economia informal nacional caracteriza-se por gmande diversidade de actividades e de
actores que variam desde o simples vendedor antbujaassando pelos coladores de roda,
pequenos ateliés de venda de comida e roupasnatice reparacdo de carros, pequenas
estruturas de transferéncia de dinhebioleiras®, engraxadores de sapatos, transportadores
manuais de mercadorias, proprietarios, condutoresbegadores de transportes publicos,
artesdos de madeira ou metais, vendedores de esopatieleireiros, lavadores de carros,

prestadores de servicos de guarda nocturnos onogietc®’

5 Handem Alfredo e Camara Sambadp, cit, p.30.

% As mulheresbideiras sdo as mulheres que vendem (de forma ambulantéixau peixe, p&o, legumes, produtos
transformados, etc., para a sobrevivéncia da famili

70 estudo n&o considera as actividades consideiléites, i.e. assaltos & méo armada, trafico megak, venda de armas,
redes de prostituicdo, etc., que embora pertengarfora do informal, ndo concorrem para os objestield presente
trabalho.
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Importa sublinhar que a proporcédo das mulheregrgbalham no informal € muito maior que
a dos homens, embora elas estejam envolvidas tigglades mais precarias e, por isso, 0s

seus rendimentos meédios sejam mais baixos.

Assim, a economia informal representa para a naaida populacdo guineense a primeira
alternativa na sua luta pela sobrevivéncia. El@mesuma percentagem substancial da méo-
de-obra activa quer no campo quer na cidade. ioresto das actividades da economia
informal teve origem em dois pressupostos: a fmgfo do Estado, enquanto entidade
reguladora da sociedade em consequéncia do progdamajustamento estrutural e a

incapacidade do sector formal em expandir-se dadmistemética com vista a absorver a

crescente mao-de-obra.

Também o fluxo migratério do campo para a cidadéretudo a partir da segunda metade
dos anos 80, contribuiu para o crescimento dasgidaties informais nos centros das cidades.
As experiéncias dos anos que se seguiram demamtgre o sector informal reagiu muito

melhor aos arranjos do Ajustamento Estrutural d® gsector formal, ao ponto de hoje na

Guiné-Bissau se tornar dificil estabelecer comrregbronteira entre o informal e o formal.

A partir da implementacdo do PAE, a base da es&rutgonomica do pais sofreu uma
transformacéo substancial, passando de um modelsistema econdémico centralista do
Estado para um modelo liberal, com o mercado a disaregras de jogo econémico e
financeiro. Esta mudanca teve um reflexo imediatocomportamento e na atitude dos
agentes e operadores econdémicos e nas estrutwwgwamaias familias, sobretudo das que

vivem nas cidades e centros semi-urbanos.

A oportunidade de criar e gerir negocios propriaeeoder actuar num ambiente com uma
presenca limitada do Estado em termos de contietalf atraiu uma grande franja da
populacdo, sobretudo jovens e mulheres para aatiggl comerciais. As ligacbes e 0s
mercados transfronteiricos uniram ainda mais o®gala Guiné-Bissau com 0s seus irmaos
do Senegal, Guiné Conakry e Gambia (devido ao rfado proximidade geogréfica),

contribuindo para fazer disparar a permuta entrepag de interesse econdmico e
comerciantes (“Djilas”), abrindo novas oportunidadde negocio, mas também de

convivéncia.

[1.3. Comércio transfronteirico na Guiné-Bissau

Neste ultimo sub-capitulo vamos discutir dois pentmterligados: 1) o comércio
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transfronteirico na Guiné-Bissau, com 0s seus paiénhos e 2) a expansdo dos mercados

(lumog como condi¢adsine qua noma dindmica de comércio transfronteirigo.

[1.3.1. Comércio transfronteirico

Os mercados funcionam na base dum sistema merqgaetilCrowle$? (1993) define como
uma rede de descentralizacdo de produtores, codsrgsi e numerosos intermediarios

operando em escalas diversas, a qual se interlijzrsos mercados em diferentes areas.

A investigadora refere que o sistema mercantil inalénte € composto de uma variedade de
pequenos empresarios, incluindo produtores, caolestmformais, grossistas, distribuidores,

retalhistas, vendedores ambulantes (djilas), caarges, transformadores, transportadores,
armazenadores, agiotas e outros provedores de;agrngue estabelecem entre eles lacos

flexiveis e multivalentes que os ligam numa rede tganscende os limites nacionais.

Para Crowle§? (1993) os agentes podem estar ligados directamenteatravés de

intermediarios, ou de mercados ou através doscdoisis.

Assim constatamos que a distribuicdo dos produtesnacos funciona na base das leis do
mercado entre a procura e oferta, onde agentesfelerdes cadeias de comercializacédo
competem e interagem entre si. A maioria dos psmsescomerciais funciona na

informalidade respeitando os principios de poufdliversificado de pequenos investimentos.
A implementacédo do PAE na década de 80 contribaiie p existéncia de mercados fixos ou
periodicos umo9g. Nestes mercados ha produtos que estabeleceg@digantre os mercados

através dos seus operadores: peixe, 0 arroz dag&odocal, produtos de horticultura, roupas,
produtos artesanais, frutas, produtos transformddasigem florestais (6leo de palma, carvao,

madeira), etc.

Existem diferentes categorias de comerciantes gugam nos mercados nacionais. Para
Aguilar et al® (2001), os comerciantes de Bandim podem ser fitmsiis em:
exportadores/importadores, grossistas, retalhiatabulantes e bideiras. Neste estudo sobre o

mercado de Bandim consideraram:

a) os grandes comerciantegue actuam neste mercado sdo comerciantes guéaanas suas

actividades essencialmente para importacdo de esamdlumes de mercadorias e para

% Crowley, E. L. Ph. Dop. cit, p.3.
% Crowley, E. L. Ph. Dop. cit.,p.3.
0 Aguilar Renato, et abp. cit, p.20.
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exportacdo das castanhas de caju. S&o operaddesiosiale grande capacidade financeira,
tém a disposicao os fornecedores e facilidader®/egdo de stocks;

b) os grossistasa categoria considerada grossista sdo comersiaque ndo efectuam
directamente importacdo salvo algumas excepcoesanabem dos grandesmerciantes 0s
stocks e detém armazéns e ainda tém possibilidadeotdilizacdo consideravel dos recursos
financeiros. Esta categoria é considerada maisedst&solida por motivo das instalagfes que

possuem;

c) os retalhistasséo na regra geral, operadores com pouco empatgdal em mercadoria e
pequenas instalagdes, mas com grandes facilidadewdimentagéo, tém pouca margem de
intermediacao, por isso o lucro resulta da vela®dda rotacéo de stocks;

d) as bideiras:sdo mulheres vendedoras, considerada uma categoiia importante entre

0s operadores comerciais de Bandim, especializadasprodutos frescos, nomeadamente
pescado e legumes. Fazem distribuicdo do peixe tpdes 0s mercados de Bissau e nas
regides e ainda no caso dos legumes procuram akitpeode horticultura nos mercados

regionais para abastecer os mercados de Bissau;

e) os ambulantesesta categoria exerce o comércio predominantendentieo dos limites dos

mercados fixos.

O comércio transfronteirico da Guiné-Bissau reflesst nas exportacbes do pais para os

paises vizinhos. A Guiné-Bissau exporta seguintedybos:

1) para o0 Senegal exportam-se 0s seguintes pro@tosreais (arroz, milhos, fundo, etc.); b)

produtos agricolas (batata doce, cebola, feijamcara, mandioca, tomate, abdbora, etc.); c)
produtos florestais (carvao, cibe, madeira, vassaic.) d) produtos do mar (escalada e peixe
fresco, etc.); e) produtos agricolas transformgegsardente, 6leo de palma, mel, coconete,

etc.); f) frutas (bananas, calabaceira, cola, cinfrde, laranja, mango, tambarina, etc.:

2) para a Guiné-Conakry a Guiné-Bissau export@esais, (arroz, diferentes tipos milhos,
fundos); b) produtos agricolas (mancara); c) praslule mar (escalada e sal); e d) produtos
agricolas transformados (6leo de palma, mel, ctunca)

3) para Cabo-Verde, a Guiné-Bissau exporta os stguiprodutos: calabaceira, liméo e

alguns produtos artesanais em bambu.

Na Africa Ocidental ha certos produtos nacionais estimulam a producdo e exportagéo, ou

"l S&0 sementes da fruta de farroba cozinhados arpogs para consumo.
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seja, sdo geralmente elementos essenciais no dontenesfronteirico. No caso da Guiné-
Bissau destacamos o0s seguintes produtos agriétdamsde palma, peixe transformado seco e
salgado, caju e batata-doce, que sdo produtos dewadbds de rede comercial, muito

importantes no espaco da Senegambia Meridional.

Os relatérios de um trabalho realizado pelos ingyadores do INEP e apresentado num
seminério da UNESCO sobre os factores de integreggional, elaborado por Handem &

Camard, e de um estudo realizado pahou & Dahou, Gueye e publicado pela ONG Enda
Diapol do Senegal, apontam certos produtos agscdésses paises que integram fileiras

comerciais importantes:
a) A fileira de 6leo de palma

A fileira de Oleo de palma é a fileira sub-regiogaé encarna perfeitamente o comércio entre
os povos dos diferentes estados da regido. Elaméndda pelas mulheres fulas promovendo o
intercambio entre os grupos ou personalidades piEam esse negocio ao longo de todo o
ano. Cerca de 80.000 litros de 6leo de palma einsuiariamente no mercado de DiaGba
grande maioria do produto tem origem na Guiné Conéidavia uma importante quantidade
provém da Guiné-Bissau. Os comerciantes grosdrstasportam o produto em biddes de 200
litros que colectam nos pequernamosdiarios no territério. O 6leo € depois recolhidwr p
intermediarios (mulheres fulas) da zona de Koldas igualmente na Guiné-Bissau (quando a
producao é fraca) e também Gambia. As mulheregpagrse para comprar varios biddes e
depois buscam créditos junto dos comerciantes daé&ionakry. O produto € transportado

para Dakar, Mauritania e Mali.

bY

A rede de negocio é toda baseada em relacdes dimarggan ligadas a regularidade das
transaccOes efectuadas, facto que explica queradanha rede se faca pela cooptacéo. As
mulheres semi-grossistas cooptam uma das suassasggando de garantia de crédito junto
dos grossistas que aceitam dar o 0leo de palmanbeit a nova parceira. A fragueza das
infra-estruturas na Guiné-Bissau representa uno fr@portante ao desenvolvimento da

producédo de Oleo de palma de forma mais conseqoergais.

Claro que o transito do 6leo de palma é seguidaspalitoridades dos diferentes paises. Em
cada zona de exploracdo, os servicos florestaiaoolma taxa e atribuem as licencas de
exploracdo. Uma vez que o produto atravessa aefranios servigos florestais controlam a

circulacdo e atribuem uma pequena taxa para essitiertificados de circulagdo no territorio.

2 Dahou Karim, et abp. cit, p.76.
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Esses documentos sdo facilmente reconhecidos patazhos o que permite fluir a

circulagao. O controlo que tem por objectivo limigaexploracdo ilegal das florestas, acaba
por aumentar o custo do produto para a exportabddo este circuito é estruturado e
organizado atraveés dos “sindicatos” existentesdws paises de maior comercializacdo do

6leo de palma (siti), ou seja a Guiné-Bissau e iaésGonakry.
b) Fileira de peixe transformado (seco e salgado)

O peixe transformado vendido pelos comerciantesGdmeé-Bissau em Diaobé provém
essencialmente de Cacheu. Cerca de 10 a 20 tosa@ladzeixe transformado séo levadas via
Cacheu para mmode Diaobé. O excedente que resta da comerciatizae@grovisionado em
armazeéns até tumo seguinte. Os produtos chegam sempre ao seu deséimoproblemas
apesar das barreiras alfandegarias e da presengalidia (gracas as relacdes privilegiadas

que os intermediarios estabelecem com as autosjlade

O peixe € transportado em camibes de 5 tonelad@scleeu até Bafata e a partir daqui usam
camides de 20 toneladas para transportar o pradé@t®iaobé, onde os intermediarios entre
0s transportadores e 0s comerciantes grossistammgeda a responsabilidade de passagem
pela “alfandega”. As relacfes sociais sd0 nestsssaauito mais importantes que o dinheiro.
No trajecto entre Cacheu e Bafata paga-se aosnati#rios 50 francos CFA por kg (o preco
de 1 kg de peixe de primeira transformado oscileeef50 e 1.300 francos CFA). Os
compradores sdo sobretudo Senegaleses, que vigabakhr ou Kolda. Trata-se de um

negocio rentavel para os praticantes.
c) Fileira de caju

O caju (améndoa) comegou a ser tardiamente coriieadi@a na sub-regido, mais
propriamente nos paises vizinhos. Foi com a chedadaoperadores indianos, seguido do
aumento de preco da castanha, que a exportacdowana outra amplitude, primeiro na
Guiné-Bissau e depois no Senegal. Mas apesar dmddgimento da fileira de caju na
Guiné-Bissau, a castanha ndo é transformada, masexgportada bruta para o mercado

internacional.

O mecanismo de concorréncia entre os produtoresnerciantes da Guiné-Bissau e Senegal
evolui conforme a variacdo do preco no mercado.c@suerciantes com capacidade de
organizar o seu negocio nas duas fronteiras tiraneficios e maximizam os seus ganhos

através das vantagens comparativas de cada pdésdistorcdo dos precos.

Aquando do conflito de 1998, o transporte do cajuyia maritima era impossivel, pelo que
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0S comerciantes se organizaram para satisfazercarprindiana a partir de Senegal. Como a
producdo do Senegal é insuficiente os comerciaiversam que usar as fronteiras terrestres
para tirar o caju da Guiné -Bissau, a troco de Hdé&gaju contra 1 kg de arroz (principal
produto de alimentacdo na Guiné-Bissau). Apesar rdssicOes legais ao transporte de
castanha por via terrestre, grandes quantidad®geasaram a fronteira em direccéo a Dakar e

Banjul.

Estes acontecimentos estimularam a producdo de erajuKolda e Ziguinchor, mas os
comerciantes indianos e senegaleses continuarampartar da Guiné-Bissau através de
intermediarios fixados ao longo das fronteiras.uBrglo o governo da Guiné-Bissau decidiu
fixar o preco de castanha para garantir um maiaefo®o aos camponeses, foi quando o
fluxo de transaccao via fronteira aumentou subghmente. Esta pratica demonstra que €
dificil de organizar uma fileira de producédo nunaad estritamente nacional sem concertacao

com os vizinhos.
d) Fileira de batata-doce de Bambadinca

A batata-doce de Bambadinca comeca a ser comeatlaliactualmente na sub-regido, mais
propriamente nos paises vizinhos. Foi com o auméatsua producdo devido a sucessivas
baixas de prec¢os de caju que a populagéo na zomacoa a aumentar a sua produgdo como
consumo alternativo. E com a chegada dos operaderegaleses, seguida do aumento de
preco ano apos ano, a sua exportacdo ganhou umaaasuplitude. O desenvolvimento da
fileira de batata-doce na zona transformou-a nulm p@mercial a nivel do pais. Embora os
operadores econémicos nacionais ainda nao tenhzelade interesse em incluir essa
producdo nos seus produtos comerciaveis, a suatag@o para o mercado sub-regional ou

dos paises vizinhos € incontornavel hoje.

O mecanismo de concorréncia entre os produtoresnerciantes Senegaleses e vendedores
do mercado interno tem estado a evoluir conformea@acdo do preco por sacos de
batata-doce no mercado. Comerciantes com meicadspinrte e forma de organizar 0s seus
negocios nos dois mercados, interno e externan t@neficios e maximizam os seus ganhos
através das vantagens comparativas de cada espagoc@l ou também em cada forma

utilizada na distor¢cao dos precos.

Apdbs o conflito de 1998, o transporte da batateeditsec Bambadinca paralumo de Diaobé
aumentou apesar de néo existirem dados quantgafilas exportacdoes realizadas. Os

produtores explicam que este episddio foi um mataoopcdo pela alternativa da sua
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producdo dada a dificuldade de exportacdo de detade caju na altura. Apesar das
restricobes de transporte na linha de fronteira rdarao conflito, grandes quantidades

atravessaram a fronteira em direccéo a SenegabBad&ambia.

[1.3.2. O lumo - mercado popular e a sua expansao

Os mercados periddicos ou rotativos estdo espahaataodas as regides dos diversos paises
africanos, tendo o PAE contribuido para a sua feralgdo. Para Lindéfl (2002) a
liberalizacdo da economia resultou numa verdadeipdosdo de comerciantes de alimentos
em pequena escala na cidade. Os comerciantes éguass® nas ruas e sobre as calcadas,
vendem na beira da estrada, tém barracas no meaiteddgares e vendem fora de suas casas.

A explosdo dos mercados informais deu-se por makvaumento dos custos de produgcéo em
alguns subsectores, nomeadamente empresas demsndaEntinsumos importados que
perderam a capacidade da sua importagéo; estedaetaotivou o aumento de dificuldade

para arranque de negécibs

Muitos passaram a vender produtos locais que coapram pequena quantidade conforme
a sua capacidade financeira. Muitos dos vendedme®caram 0S Seus negocios com 0sS
produtos da primeira necessidade por ser o queveadia. Por outro lado, todas as familias
precisavam de satisfazer as suas necessidadesjostjfiea a invasdo do mercado por um

namero grande de vendedores nas trés ultimas déoadauiné-Bissau.

Ribeird”® (1992) refere que deamossdo uma forma de organizagéo de mercado relativiame
antiga nesta zona de Africa. Contudo, a sua histoibhastante instavel, sendo suportada por
duas componentes: a necessidade de troca entréag@gsi da mesma zona ou separadas
apenas por uma linha de fronteira, e a vantagemoetica que advém de negociar com um

outro pais vizinho.

Antes da sua expansdo na Guiné-Bissau, essas rigiaas actualmente conhecidas pono
ja funcionavam na regido de Cacheu em regime votantre povoacfes dos diferentes
reguladosCarreira (1960f. O levantamento de informacao realizado hwsosteve como

base 3 perguntas, a saber: a) o local de funciamame) nome ddumo ou da localidade

3 Lindell llda L, op. cit, p.116.

"4 Lindell llda L, op. cit, p.116.

S Ribeiro Carlos, R. e Miranda F. Mariap. citp.22.

"8 Carreira, Anténio, (1946), Regido dos Manjacos e Bidsnes (alguns aspecto da sua economia), Boletifturauda
Guiné Portuguesa. Bissau, Vols. 15 e 60,. p.751
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onde funciona e c¢) ano da fundacgéo. Os dados revgle s na regido de Cacheu havia feira
e mercados que existiam desde o século passaddumienavam semanalmente de forma
rotativa. A regido de Gabu, no Sector de Pitcheatinimlumo que foi fundado em 1958, e por
altimo a regido de Oio, nos primeiros anos da d&&q antes da consolidacéo da politica de
liberalizagdo comercial, tinha 6 localidades onalecionavamlumosde segunda ao sébado,
cada dia da semana numa localidade.

Na Guiné-Bissau s6 havia uomona Regido de Gabu no sector de Pitche antes ddalée

80. No periodo também funcionavam no pais os mescadeiras na regido de Cacheu, que
vinham desde o século XIV e continuavam a exercermgsmas funcdes, apesar de
actualmente assumirem a dimensadudno no que tange as transaccfes comerciais. A sua
diferenca é que essas feiras ndo se realizam narfixdi A Unica feira que funcionava e
continua a funcionar no mesmo dia € a feira de.Butaa organizacdo surgiu mais tarde que

a das feiras de Canchungo.

A Regido de Cacheu, antes de 1958, ja tinha feinragrcados, que se organizavam debaixo
de um poildo. Essa concentracdo da populacédo tiolsaobjectivos: estabelecer trocas de
produtos entre pequenos comerciantes e 0os camgorefzer a justica comunitaria. Os
lumos funcionavam num local com espago pequeno mas taje o crescimento dos
vendedores continuam a funcionar no mesmo localwomocupagéo de espago bem maior e

a céu aberto, sem nenhuma estrutura de proteceageddedores contra o sol ou chuva.

Estas feiras tinham e continuam a ter até hojeeasmas funcdes sociais e econdémicas, sendo
a maioria dos seus operadores do sexo femininon&se a presenca de 7 mulheres contra a
presenca de 1 homem. Nas feiras e mercados deordgi&acheu no periodo colonial
segundo Carreifa (1960) “retinem-se homens e mulheres talvez nopgéio de 1 homem
para 10 mulheres e criancas e adolescentes, a aamebpoildes frondosos e ai fazem

exposicao, em cesto grande ou em grandes balaggmnero alimenticio”.

Hoje a situagcdo é outra: por motivo de crescimgaioulacional os jovens de ambos sexos
recorrem oslumos como alternativa de emprego procedendo a vendasditarentes
mercados. Este facto tem aumentado a presencalmasueste tipo de mercado, apesar de o
sexo feminino ser maioritario no volume dos opereslala economia informal na Guiné-

Bissau.

A nivel do pais, no referido periodo sé existians damos(ver o mapa 1 no Anexo C) na

" Carreira Anténipop. cit, p. 751
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linha fronteira contra 5 do Senegal e 3 da GuingaRo/®. E no mesmo periodo, na Guiné-
Bissau havia unumona regidao de Gabu concretamente na sede do SecRitche; a regido

do Cacheu tinha na altura e em pleno funcionantfdéoas que sdo muito antigas, seis delas
sdo consideradas feiras grandeslwmos pela quantidade de pessoas que concentram e

transaccgdes que nelas se realizam.

A expansédo dosimoscomecou com a consolidacao da politica de liteagdio comercial que
abriu as portas para operadores dos paises vizenhwacarem presenca forte nos mercados
informais da Guiné-Bissau. Para eles eram oporagieidde aplicar a sua experiéncia na
exploracdo deste tipo mercado. O processo da aga@gr sub-regional intensificou o
envolvimento doscidaddos estrangeiros dos paises vizinhos nos inegém todas as

localidades.

A expansdo dosumostem outra caracteristica importante na sua estreiacdo com as
estratégias de sobrevivéncia da maioria das fanglisneenses, sobretudo do mundo rural.
As transaccdes comerciais sdo baseadas nos lagodgsao, de conhecimento, de amizade,
etc. As familias que tém membros desempregadogurles que sendo empregados auferem
uma remuneracgao insuficiente recorrem a econorfoanal através dokimos,praticando o

comércio informal, tendo-o como actividade de salkéncia ou complementar.

Um outro elemento que contribuiu para a expansadudaosa nivel do territorio nacional, é

a fonte de receita que constituem para as adnag@s locais. Dai o interesse pela sua
instalacédo e institucionalizacdo na sua area dsdjgéo. A instalacdo de cadlamo requer
uma autorizacdo prévia da administracdo local @ ecdente de espago para exposicao de
qualquer tipo de produto ou mercadoria paga umeadaxt00 FCFA & administragdo local.

A expansdo dokimosna Guiné-Bissau, pode ser considerada em doisdmaridistintos: o

primeiro comecou a partir da década de 80 quandesea liberalizacdo da politica comercial
e foi adoptado o modelo da economia de mercad@rt@ plesse momento os actores da
economia informal ganharam mais espaco para exeagtasuas actividades; o segundo
periodo comegou com o conflito politico militar @m a crise econdémica e financeira
provocada por este conflito. Durante o conflito,es$ruturas do Estado reduziram-se aos
servicos minimos (s6é os mercados municipais, o odoéas alfandegas e o fisco). Os
contactos diplomaticos e a cooperagdo internaciog@izavam-se a partir de Dakar. O
aeroporto de Bissau ficou encerrado. Nessas cid@orias, a populacdo foi obrigada a ser

8 Ribeiro Carlos R. e Miranda &p. cit, p.22.
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criativa e inventar alternativas de sobrevivéngiaticando pequenas actividades econémicas
e garantindo a sua sobrevivéncia diaria. Estaggituaontribuiu para a proliferacdo dosios

na Guiné-Bissau como alternativa comercial e geramé¢ sobrevivéncia da esmagadora
maioria da populacdo. O grafico 1, apresenta augéiol anual de instalacdo dosnosna
Guiné-Bissau. A sua proliferacdo comec¢ou depoisotiaolidacdo da politica de liberalizacdo
econdémica e comercial na década de 80. Foi no mesmiodo em que foram privatizadas
varias empresas publicas comerciais, por exemplarogzéns do Povo e Socomim (ver

Grafico 1 no Anexo B).

A Regido de Oio é a regido com maior nimertudes num total de 16; a regido de Tombali
vem em segunda posi¢do com Ilithos Gabu na terceira posicdo com 7 e Bafatd com 6
lumos As outras regifes do pais tém menor expressaegh8es que tém maior numero de
lumosséo aquelas que estdo na linha de fronteira c&@anegal ou com a Guiné-Conakry

(ver o mapa 2 no Anexo C) e também (ver o grafico 2nexo B).

Os actores destes dois paises francofonos tém arga éxperiéncia na utilizacdo deste
espaco comercial. Esta experiéncia influencia ges fronteiricas a adoptarem o mesmo
caminho, instalandtumosna sua linha de fronteira a fim de criar mais apudades de
negocios para os seus habitantes. As regifes déaBafsabu tém fronteira com estes paises:
em cada uma instalou-sduwmo na zona com maior fluxo fronteirico, respectivateeBafata
Cambadju e Gabu Pitche. Os operadores economistasdduas regides considerados polos
comerciais de pais, exportam também os produtdscdas através de doismosinstalados

na fronteira Diaobé no Senegal e Sare-Boido naé&Qnakry (ver grafico 3 no Anexo B).

A analise da distribuicdo ddsmospelos dias da semana revelou que: a) o sdbadbaéemn

que ha maior numero demosem funcionamento, o que esta relacionado comteipacao

dos funcionarios publicos e de empresas privadasites instituicbes como operadores
econdmicos. Ainda é tido como dia adequado pamr feampras para a semana e também
varios funcionéarios que preferem este dia paraestodarem para venda dos seus produtos;
b) a segunda-feira vem em segunda posi¢do porquiesmyperadores econémicos tém esses
mercados como seu principal local de servicos en@egimentam ddumo por lumo para
vender os seus produtos; c) em terceira posica@e suguinta-feira: neste dia funcionam ao
nivel do territério nacional Wumos d) quarta-feira e domingo ocupam a quarta possgao
termos de numero dé&umos em funcionamento, o que tem a ver com as seguintes

consideracfes: um estd no meio da semana, os colasasja tinham ido no dia anterior
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fazer compras ou os vendedores de igual modo Jgartinido vender; o domingo é
considerado dia de descanso, pelo que os operapi@iesem descansar e estar ao lado da
familia, e) na sexta-feira quase ndo existemosa funcionar, uma vez que a maioria dos
operadores economicos sdo muculmanos e preferaan dim casa para cumprir a sua

obrigagéo religiosa.

Para Camara (2008:356), “a dimensdo e complexidqadeactualmente caracterizanumo
estdo intimamente relacionadas com um trajectasi@rica de economia informal e com as

mudancas estruturais multidimensiorngu® ocorrem na economia da Guiné-Bissau”.

Na Guiné-Bissau, as transac¢fes comerciais reabzaal quadro ddesmosultrapassam, hoje
em dia, a dimenséao local e atingem o nivel maigyatkp nacional e sub-regional. Para este
autor o expoente maximo domo € a transaccdo comercial, apesar de outras fumgies
desempenha na area social e politica, como elmagib entre a populacdo da zona com as

autoridades locais, regionais ou a nivel nacional.
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Capitulo 11l — Estatuto, funcionamento e organizacé do Mercado

Introducéo

Este capitulo tem como objectivo fornecer informacOestesnatizadas sobre a situacdo
socioeconOmica da Regido de Gabu, bem como aspmEusgraficos e sécio-econémico do
local do estudo do caso. Foram analisados trésogont estatuto dosimos que pode ser
distinguido em estatuto oficial - ndo existe; nerdasa do primeiro dia de funcionamento
conseguimos descobrir durante a nossa pesquisa estatuto social que o referido lumo
desempenha no meio rural para a populacdo residargena; no segundo ponto, foi tratado
o funcionamento dtumo e a sua ligacdo com os outros mercados a nivedgi@o e outros
mercados congéneres nas outras regioes, e os opEyath sua diferenciacdo e nas redes a
que pertencem; o terceiro ponto refere-se a orgefiiz do mercado (a pesquisa permitiu
constatar que ndo ha uma organiza¢do que enquadtiidade dos operadores: cada um faz

a sua exposicao conforme o espaco conseguido).

O local onde funciona tumo sempre foi uma tabanca simples no meio rural emegti

localizada, a beira da estrada que liga a Regi®&atia e a Regido de Gabu.

De uma simples tabanca passou a ser feira semgmadido dos habitantes. Desde a sua
fundacdo, em 1991, sob a autorizacdo do presidémtsector de Sonaco, comecgou a
comercializacdo dos produtos de primeira necessidad antes eram procurados em Bafata
ou Gabu. O que exigia uma desloca¢édo pagando tdaspmais produtos a comprar. Com a
instalagdo ddumo todos os produtos passaram a ser comercializazléscal e a producéo

local também passou a ser vendida, bem como merasdimportadas.

A sua dinamica comercial contribuiu para alargacascteristicas de oferta, através de uma
grande diversidade de produtos. Trata-se de unomencontro de trocas comerciais entre
0 meio rural e 0s centros urbanos que permiteagdig constante com alguns mercados sub-
regionais. Esta pesquisa permitiu-nos descobriumm de Mafanco, ndo s6 uma importante
fonte de receitas para a administracao local, arabém um importante entreposto comercial

e encontro de diferentes sensibilidades étnicas.

[1l.1. Breve caracteriza¢do socioeconomica da Regide Gabu

A Regidao de Gabu fica situada na extremidade de &stpais, fazendo fronteira com dois
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paises vizinhos da Guiné-Bissau: a) com o Senegail,cerca de 57 Km, b) com a Republica
da Guiné-Conakry com cerca de 230 Km.

A superficie da Regido é de 9.150 Knela é a maior regido do pais, s6 o sector
administrativo de Boé tem 3.193 Kpum pouco superior & Regido de Quinara que é de
3.138,4 K.

Aregido de Gabu ocupa 20% do territorio nacionah tma densidade populacional de 15,61

habitantes por kfn(ver gréfico 4 no Anexo B).

A populacéo da regido, segundo o recenseamentiodgepapulacao e habitacdo de 1979 e de

1991, tem crescido a uma taxa média anual de 2,1%.

A populacdo desta regido € constituida na sua esfoegg maioria por habitantes das etnias
muculmanas, (Fulas e Mandingas) e as principaigidates econdmicas praticadas na regido
sao:

A — Agricultura

As principais culturas da regido segundo variogjriaticos feitos em 1988 pelo gabinete
regional de planeamento aponta as seguintes cult@ra cultura de subsisténcia arroz, milho
bacil, milho cavalo e sorgo; b) cultura para coneéeigodao, amendoim, caju, mandioca,

batata etc; c) horticultura séo praticadas diversdsras leguminosas.
B — Pecuéria

E uma das actividades predominantes da comunidaldeAtabela 6 apresenta o efectivo do
gado bovino, ovino, suino, caprino e aves existengebase dum recenseamento realizado na

década de 80, segundo o relatério do diagndéstgional (ver a tabela 6 no Anexo A).
C — Comércio

N&o existem dados especificos sobre o comérciccadat na regido. A observacao directa
realizada durante a nossa permanéncia no terreatsargue a zona € um polo comercial da
Guiné-Bissau, com grandes armazéns grossistas iegeesnistas para revenda ao resto do
pais. Dada a sua localizagdo geografica, com @gialfronteirico com dois paises vizinhos,

verifica-se uma maior influéncia comercial. A regigonta com 8umosque funcionam em

cada dia da semana (ver tabela 7 no Anexo A).

Através da regido realiza-se um grande fluxo comleentre a Guiné-Bissau, Senegal,

Guiné-Conakry e Gambia.

47



[1l.2. Mafanco — o local do estudo de caso — breuaistorial, aspectos demograficos e

socioecondmicos
Historial

Mafanco é uma das seccdes que compdem o sectanded uma tabanca localizada na via
que liga Bafatd e Gabu, sendo sede de Seccdo. Handda a maioria dos seus habitantes
Fulas e Mandingas professam o Isléo. Existem oetrias com menor representagéo. Cada
morancd® no periodo da campanha eleitoral representa ummaaf@io politica e de igual
modo as morancgas representam as organizacoes rdegém de desenvolvimento. Mafanco
esta dividido administrativamente em 2 bairros:achairro funciona com um chefe do bairro

e um Imame de Mesquitas. Como sec¢do Mafanco éasiepor 35 tabancas.

A populacédo predominante é de etnia Fula, sendactmizada por uma estrutura social do

tipo vertical, com a existéncia de categorias s®dmtemente hierarquizadas.

Mafanco, segundo Bocar Emb#q2009), chefe da tabanca e como reza o conto @opul
provém do nome da Lingua Mandinga chamada MAFENG@ significa na lingua
Mandinga falta de mat& Em tempos imemoriais Sibo Cande foi o primeirbitaate de
Mafanco, e ficou s6 um ano depois de ter feito goresulta tradicional na méao dos mouros
para saber se o local era habitavel ou ndo. Epsdteaista disse que os espiritos indicavam

gue o local ndo era bom para ele. Entéo foi obagadbandonar o local.

Um ano depois Sambere Embalo veio com a sua famiieis um amigo para se fixar em

Mafanco proclamando-se como fundador da tabancajsaa regido de Bafata na zona de
Nhantampa Badora, o seu amigo chamado Dembel Baleéepor sua vez saiu na tabanca de
Sama Dahaba Badora, também na Regido de Bafat&smama zona este, mais conhecido

por Dembel Conda.

Em 1969, no momento de abertura da estrada queBldata e Gabu, a administracao
colonial através do programa Guiné-Melhor obrigsuhabitantes originarios da tabanca a
mudarem-se para outra faixa da estrada e também ftransferidas 4 pequenas tabancas
para se virem fixar em Mafanco: Candebura, Fasddtipantampa e Samba Audi/Welligara.
Essas tabancas depois da luta armada de libentegdonal decidiram voltar para os seus

locais de origem, excepto Samba Adi/Welligara chjasitantes se mantiveram em Mafanco.

" Moranca - é composta por uma ou varias unidfzaetiares sob a responsabilidade de uma pessoa.

8 Embalo Tcherno Bocar (2009).chefe da tabancaesta realizada

81 Significa que quem habitar neste local pode tetida mas nao vai ter molho (mafé), numa expressawidulo da Guiné-
Bissau.
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As tabancas que decidiram regressar a origem manégta uma, uma moranca em Mafanco.

Mafanco é habitado pelas etnias Fula e Mandinga,ar@opulacéo originaria da tabanca séo

Fulas de Gabu.

Em qualquer dos bairros de Mafanco, existem esasfinstituicbes que podem desempenhar

um papel importante para o sucesso das actividkeldesenvolvimento no meio comunitario.

Entre os fulas de Gabu e Futa Fulas, as estrutiorgsoder tradicional (régulos, chefes de
tabanca/bairros, chefes religiosos) e chefes délidasiou outras estruturas hierarquicas de
tabanca sao entidades fundamentais na identifichgg@problemas existentes, das suas causas e
das técnicas de resolugbes dos conflitos e segtdnwas accbes comunitarias (desde a
identificacdo das necessidades e estabelecimentpridedades até a implementagdo e

seguimento de accdes).

A tabanca de Mafanco esta na nona geracdo dossrdméamilia do fundador. Na tabela 8
estdo apresentados os nomes e duragdo dos marsggiosdo os dados verbais fornecidos
por Bocar Embalo, actual chefe da tabanca e ao mésmpo acumulando com a funcéo

segundo Imame da mesquita (ver tabela 8 no Anexo A)

Aspectos demograficos

Mafanco tem 1.561 habitantes, € povoado por difesegrupos étnicos e habitado ha mais de
um século. Os Fulas da familia Embalo foram os girivs habitantes de Mafanco e a sua
chegada pode ter acontecido provavelmente no medasl migracdes dos povos a procura da
melhor localidade para habitar. Todavia, ndo se salactamente em que século ou ano. Os
dois bairros de Mafanco estéo repartidos da segmaneira: o Bairro de Mafanco é habitado
pela maioria dos fulas de Gabu e mais as duas gasaas tabancas que ja regressaram para
as suas tabancas de origem; no Bairro de SambavAuelm os futa-fulas e os fulas de Gabu
que também neste bairro representam a maioria dbgahtes. A tabela 9 apresenta a

estrutura das faixas etarias dos habitantes dendaf@er tabela 9 no Anexo A).

Aspectos socioecondmicos

Nos dois bairros de Mafanco, foi constatada a &x@s& de organizacdes de base comunitaria
que funcionam com um estatuto ndo oficial ou infaridem definido. Elas podem ser muito
Uteis no desempenho da pesquisa e das actividadpsatfjuer tipo de intervencao a favor das
actividades de promocdo do desenvolvimento conmimit®ara além dessas organizagfes
ainda existem duas federac¢des que coordenam aszag@es de base nos bairros.
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Nos dois bairros, existem organizagfes informais, @hamamos associa¢cdes e agrupamentos
para diferentes tipos de actividade econémica:amidio de produgéo agricola (fruticultura,
horticultura, comércio), utilizadas sobretudo petagheres. Para os seus trabalhos e também
para o crescimento da sua actividade formam grdpogoupanca tradicional denominados
abotaem quea poupanca se fatiariamente dentro do grupo com o objectivo de rgara

permanéncia do seu capital financeiro.

O Responsavel da Educacéo a nivel da seccéo emitiéafanco. O Presidente da Comisséo
de Estudos a nivel do Sector é professor colocaddafanco. Ha4 uma escola com dois
pavilhdes, um construido na era colonial e outmstraido pela organizacdo de sistema das
Nac¢Oes Unidas para a Infancia (UNICEF) em 2008idzsh nesta tabanca da 12 & 62 Classe.

O responsavel dos servigos de informacédo do Estadweel da seccéo reside em Mafanco, e
também o responsavel pelo guarda-florestal. AindaMafanco esta instalado o quartel do
comando da guarda de fronteira da zona Leste daé@issau, onde funcionam todas as
especialidades das estruturas do comando e ea&di® de comunicacdo militar pelo qual

controlam todas as fronteiras da zona.

Em Mafanco, para além do Régulo da seccédo, chefedairros e Imame de cada bairro,
existem as seguintes organiza¢cdes comunitariagrupamentos comunitarios de mulheres,
duas organizacdes dos jovens e duas federacOes dasnanulheres e outra dos jovens).
Existem ainda ONG’s de promoc¢ao do desenvolvim&aitocomo ADCETAL e DIVUTEC,

que trabalham na conservacdo das florestas comasit& na criacdo dos animais

respectivamente.

A agricultura é tida como actividade principal agplac&o. A cultura de arroz de bolanha é a
actividade realizada essencialmente pelas mullgegesultura dos diversos tipos de milhos e

mancara, sao as actividades agricolas efectuattsshmenens.

A cultura de caju na tabanca de Mafanco ganhoudgrgnoporcéo nos ultimos anos, pois o
caju € considerado como cultura de alto rendimemtéambém como alternativa de
sobrevivéncia das familias. A horticultura é umarauactividade economica de alto
rendimento praticada essencialmente pelas mulh&radiura de tomate € praticada fora do
periodo do seu cultivo e 0 seu amadurecimento acemhuito cedo, o que se reflecte no seu
preco mais elevado. Outra das actividades econéméca pecuaria. Do recenseamento

realizado desta populacdo foram registados 326i@epro89 Galinhas 235 Bovinos e 43
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burro$?

O recenseamento realizado da populacdo animal dgraajue a tabanca esta em processo de
crescimento econdmico e que a maioria das fanm#émmsuma reserva de subsisténcia atraves
dos animais criados. Cada familia considera queacuidlos animais € uma actividade

colectiva, onde cada membro da familia tem o spalpa

111.3. Estatuto

O lumode Mafanco ndo tem um estatuto especifico paea dusmicionamento estipulado pela
administracdo local. Na entrevista que nos foi edita por Mama Saido Emb&io
representante do régulo, afirmou que a sua instaldgi na base de um documento de

autorizacao pel@€omité de Estado do Secie Sonaco, apesar de tal documento ndo existir.

Nem com o chefe da tabanca e nem nos arquivos etiraiivos docomité Estado do Sector
nao foi encontrado. O funcionamento tlono, como outroslumos, foi inspirado num
documento denominado CdAdigo de Posturas da Camamgiglal de Bissau, aprovado em 8

de Agosto de 1968, que orientava as instalagcéemdosados urbanos.

Segundo o Artigo 161°, do Codigo de Posturas dea@G@Municipal de Bissau, ddercados
Municipais na altura destinavam-se a venda diaria chrnes verdes, aves, caca, peixe,
carvao, lenha, ovos, frutas, legumes e demais posdeigéneros alimenticios que usualmente
se vendem nos mercados publiddsutorizacdo para a instalacdo tlowos,apesar de serem
mercados rurais e urbanos, foi baseada neste cdagligo orienta todos os mercados

municipais.

Nesses mercados a administragéo local ndo defigeeodeve ser vendido e quem deve
vender. Tudo esta autorizado a comercializacd@pasar o comeércio de droga que é produto
proibido, embora se note a sua proliferacdo nawosdnercados mas também nos bairros da

tabancas.

A administragéo local nos ultimos meses de 2008cocnl uma agente de cobranga das taxas e
emolumentos de todos os produtos comercializadstesieanercados, cobranca que esta

baseada no codigo de posturas acima referido.

Para além do estatuto oficial, que dita as leifudeionamento do mercado em estudo, este

82 Demba Braima, levantamento (2008) feito pelo dineda escola para o servico do Plan Internacional.
8 Representante do régulo central da Zona (2009)al/2Mbro.
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mercado tem actualmente um estatuto sociglortante como veiculo da comunicacao
familiar e social: sdo discutidos casos familiazesssuntos religiosos, realizam-se encontros
de futebol, reunides ou divulgam-se programas dd§&’§) dos partidos politicos ou do
Governo (sobre vacinas das criancas, programa diCEM sobre registos das criancas,

recenseamento geral da populacéo, etc.).

O lumo é um instrumento essencial para a dinamizacdaa@eia domeéstica das familias
das diferentes tabancas da zona, pela oportunigiaeleoferece para a realizacdo dos seus

negocios no local e para aumentar os rendimentofidees.

Oslumosda Guiné-Bissau tém as mesmas caracteristicasgaraghe funcionarem apenas uma
vez por semana. Apesar de ser um mercado inforémakespeitadas as regras de jogo da
economia e as normas sociais da sociedade queactmtaé obrigado a cumprir. DMo

funciona na base matriz das redes sociais e comgeineier-relacionadas.

Existem trés tipos de redes sociais que apoianvp@wmdores no inicio dos negdcios ou em
caso da faléncia: apoio baseado em solidariedaddag@s parentesco ou vizinhanga; apoio
baseado no regionalismo comercial (pessoas orig;hda mesma regido ddo uma maozinha

aos necessitados); redes estruturadas em relag@esizhde.

l11.4. Funcionamento

O lumo de Mafanco é um mercado rotativo que furecioma vez por semana. As transaccoes
comerciais no dia dtumo comecam a partir de 7h30 até as 18 horas. Tod@owsngos

acontece essa concentragcdo local no meio rural gstedoelecer encontro comercial entre
pequenos comerciantes retalhistas e os produtorais.rNeste dia sdo vendidos os seguintes

produtos:

a) Produtos agricolas: amendoim, mandioca, difesaiifhios de milho e sorgo, caju, diferentes
tipos de frutas (mangas, laranjas, goiabas), posddé horticultura: tomate, quiabo, djacuto,

malagueta, cebola de producéo local e importada, et
b) Produtos pecuéarios: carne de vaca, animais Mdasinos, ovinos, galinhas, etc.;

c) Produtos de origem florestal: 6leo de palmayaarlenha Kirintin&', esteiras, camas de

tara etc;

d) Comida e diferentes tipos de pratos, e servipos oferecem desde sanduiches, dleos

8 Kirintins é feito de cana de bambu para fazer gédale quinta ou varanda das casas.
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importados ou seja azeite, diferentes tipos de, leit;
e) Roupa nova e roupa usada,
f) Materiais domésticos: tigelas de todos os taraanbacias e baldes plasticos, etc.

g) Servicos: mecanico de bicicletas, de motasad®s, de reldgios, servico de sapateiros que
prestam diferentes servigos, servico de recarreg@mee bateria de telemoéveis e
transferéncia de saldo, etc.

Actualmente o local funciona também como um espdeoencontro de transaccdes
comerciais entre as mulheres horticultoras da eoas mulheres bideiras de tomate, cebola,
quiabo, djacatu e malagueta das cidades de: BiBsdnga, Canchungo, Quinhamel, Bafata e

Gabu, etc. Esses encontros acontecem duas vezesmpana fora do dia demo.

O espaco funciona ainda como local de venda daife alimenticios e frutas de segunda a
sabado. No local regista-se também a presencatdes mperadores que, todos os dias, de

segunda a domingo, vendem no local os seus produtogespaco construido para o efeito.

N&ao existe uma organizacao a nivel da administrbogéd para fazer a limpeza do mercado.
Os operadores ocupantes de espacos alugados aiefgnaps dos espacos que utilizam,
efectuam a limpeza dos respectivos espacos. Alguogrietarios dos espacos todas as
semanas, um dia antes ldono, efectuam a reparacdo da mesa de exposicao daduoges.
O lumo de Mafanco funciona em articulagdo com as redssvdndedores e consumidores e
com o funcionamento ddemosa nivel da regido. Este encadeamento de funciantandes

lumosem cada dia da semana é feito na base de umdaaedmdedores e consumidores.

Lope$® (2007:91) constata que “o funcionamento das rques, além dos aspectos técnicos,
remete para mobilizagéo das relagbes sociais testdas em torno de valores de confiancga,
cooperacdao, solidariedade, reciprocidade, pertemtgexigéncia pelo respeito das obrigacdes
sociais.” As redes comerciais a nivel da regiaaciimam na base de afinidade étnica, de
parentesco ou vizinhanca. Muitos jovens vendeddeskimo praticam porque o filho do
vizinho est4 a vender ou o filho dum primo estéeader ou o filho de um amigo esta a

vender.

As compras também sao efectuadas na base dessas Aefigura 2 apresenta o sistema
funcionamento dokimosa nivel da regido de Gabu por dia da semana, coepedo da 42 e

62 feira, dias que sado dedicados para descansssedelias, alguns dos vendedores vao

% Lopes, Carlos M., (2007Roque Santeiro, entre a ficgéo e a realidddsboa, Editora Principia, p.91.
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vender para tumo de Diaobé no Senegal, considerado o maior péleceotial da zona (ler a

figura 2).
Figura 2 - Rede dos lumos por dias de semana ri&ordg Gabu.
52 Feira
Lumode 32 FeirdLumode
Nemataba < Sonaco
/ Operadores do mercado
regional de Gabu
Sébado
Lumode ¢
S. Botche 22 Feira
\ Domingo: Lumo de Lumc de Pitch
Mafanco

Fonte: Elaborado pelo autor 2010

Os operadores dimmo na Regido de Gabu constituem redes como estrgi@gaos seus
negocios, como método de superar as crises qus todicados e seus operadores enfrentam
e também para alimentar as rela¢cdes socioculturaés se vao estabelecendo entre os
operadores. Os pequenos comerciantes informai® estibutidos em uma miriade de
relacbes pessoais e redes que os ajudam a margertme no mercado. Para Lind@las
relacdes estabelecidas variam entre as parceridisadepessoas e as modalidades da parceria
gue pode ser entre duas pessoas ou mais, ou slgetiva ou ainda entre a familia e com
base de mercado.

No lumoem estudo também existem dois niveis de relagiiesrciais: de familia, originaria
ou consanguinea e de cooperacdo, entre 0s vendatmmmercado entre 0s quais existem

muitos eixos de relacdes de afinidade.

Para Lindell (2002) a inser¢cdo das familias nosueegs negdécios tem emergido como

importante fonte de rendimento e de sobrevivénom aperadores de pequena escala. Os
apoios acontecem na base de variadissimas fornma. hda parte deles para comecar o
negocio teve apoio de um parente ou amigo ou ageitro da rede dos vendedores. O

suporte de vida destes operadores € formado pomuatré& que liga as relagdes familiares,

étnicas ou de confianca. Lope£2007) refere “a matriz familiar/étnica baseadaretacées

de afinidade e de pertenca social, que visam aa&wiale melhores oportunidades de

subsisténcia e a satisfagdo das necessidade®dmgéio dos membros da rede”.

8 Lindell Ilda L, op. cit, p.124.
8 Lopes Carlos Mop. cit, p.91.
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Figura 3 - Esquema de funcionamento das redespradores no quadro do lumos na regido de Gabu
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dos operadores regionais
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Fonte: Elaborado pelo autor 2010

As redes no caso da regido de Gabu sédo geralmemsitgidas por um grupo de
comerciantes que estdo mais virados para o coméfoional. Resulta dai uma ligacao forte
dos seus negoécios com as redes familiares/étneas garantir maior rotacdo dos fluxos
comerciais através de créditos de 24 horas de dwmiaea concedidos aos pequenos
vendedores (0 pequeno vendedor leva mercadoriasede um preco e vai Aono vender

desde da manha até a tarde, devolvendo o salddiheiro negociado e ficando com o

lucro).

Este crédito funciona na base da afinidade, cogdiaru relacdo étnica ou parental. As redes
também funcionam como intermediarios ou fiadoresrédito, servindo como garantia, pois
em caso de ndo cumprimento o intermediario se@onsabilizado. Isto demonstra que as
redes funcionais também funcionam como meio daxapegdo e confianca entre todos

tendo como objectivo aumentar a rotatividade dggcies.

[ll. 5. Organizacéo

O lumode Mafanco é um mercado onde se vende tudo. Cadeefanciona entre duas faixas
da estrada que liga Bafata e Gabu. Na zona nomeedcado existem quatro divisdes, a saber:
a) a beira da estrada fazem exposicédo de todooodgpprodutos ao ar livre sem nenhuma
cobertura; b) numa segunda fila ha bancas conasuidm canas de bambu e cobertas de
caules de milho cavalo, onde também ha exposic@iifetentes tipos de produtos (perfumes,
diferentes tipos de pomadas, bacias plésticaseldsincacarolas de fabrico local, diferentes
tipos de cereais, produtos artesanais; c) a segesta fila ha espacos para exposicao de
diferentes tipos de roupas, d) a ultima fila é fadian por mulheres que vendem comida e na
extensdo desta fila ha geralmente homens e mullaekender peixes frescos e fumados.
Nesse local operam estrangeiros por exemplos i@nses” a vender peixe seco. Uma parte
do campo de futebol é ocupada neste dia no pededwoincionamento dtumo. Ainda na

mesma zona verifica-se uma grande concentracaedancos de bicicletas e sapateiros.
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A zona oeste do mercado esta ocupada pelos vemdedios produtos de horticultura e talhos
de venda de carnes e animais vivos (cabras, casneigalinhas, etc.). Na outra extensao da
zona Oeste fazem exposicao de diferentes tiposatkijps importados ou industrializados:
sabdo, sal, pecas sobressalentes de bicicletgmsralas mulheres, roupa usada, etc. Existe

ainda uma ferraria, um espaco de recarga de telimdeparacdo de radios, etc.

Outro componente dos vendedores é constituido pelodedores ambulantes, aqueles que
nao tém espaco fixo. Neste grupo de vendedoreseexia maior niamero percentual das
mulheres que vendem agua, sumo natural, sumostmajog; bolachas, biscoitos, roupa, gelo,

frutas (mangas, laranja, banana, etc.), tomat®|@ele producao local e importada.

Os vendedores ndo estdo organizados por tipo ddutos verificando-se a mistura de
produtos a venda, desde produtos alimenticiosatpar O mercado funciona numa base
informal e tem quatro estabelecimentos construitydamanho pequeno que funcionam
diariamente vendendo um pouco de tudo: arroz iragdortacgucar, leite gloria, cigarros, velas,
cartdes de recarga de MTN e ORANGE, cha, bolaattdeelos, etc. Ndumo coexistem
todos os tipos de operadores de mercados, desdiedaes até prestadores dos servicos

diversos.
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Figura 4: Distribuicdo espacial dos vendedorelin® de Mafanco
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Fonte: elaborado pelo autor 2010

Em termos de organizacéo e classificacdo da orggdnz higiene e seguranca do lumo, os

dados da pesquisa quantitativa apresentam os seguesultados:

1) Quanto a_organizacdos operadores do lumo tém as seguintes opiniégsnde 0s
resultados dos dados quantitativos do inquéritéb 8®s homens entrevistados consideram
gue a organizacao domoé boa, 44% dos entrevistados consideram que osga@wZldumo
é regular, enquanto que 16% e 4% consideram airegaio deficiente e ma respectivamente

(ver tabela 11 no Anexo A).
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As mulheres vendedoras atribuem as seguintes fatagfles a organizagdo domo de

Mafanco: 69% consideram regular, 14% consideramhguboa organizacdo, 10% afirmam
que a organizacao do lumo é deficiente e 7% qua.émtro método utilizado nesta pesquisa
para ilustrar a reduzida organizacao dos vendedwneelacéo a distribuicdo do espaco foi o

recurso as imagens fotograficas (ver fotos no Arigxo

Estas fotografias tiradas durante a pesquisa coafir os dados do inquérito sobre: a
organizacao ddumo, a distribuicdo do espaco que é praticamente stexnte, isto é, cada

vendedor ocupa o0 espacgo que considera da sua cémeian

O problema critico dtumo de Mafanco tem sido a sua gestdo. O engajamerifosér@o da
administragcdo do sector permitiria uma intervencdm o objectivo de melhorar o seu
funcionamento, nomeadamente a formalizacdo dosadpers ddumo e as construcdes dos

cacifos. Isso poderia levar a transicdo dum mersadwanal para mercado fixo.

Mas a administracdo local limita-se exclusivameiteobranca das taxas da ocupacédo do
espaco. A taxa diaria paga por cada expositor #808eFCFA. A cobranca ocorre em duas
situacOes: primeiro 0 expositor paga a administrdo@al os 100 FCFA e depois paga

também os servi¢cos de guardas florestais quanttataedos produtos de origem florestal.

Ainda passam os funcionéarios da Direccdo Geral aeribuicbes e Impostos para cobrar os
impostos que os vendedores devem pagar de seigienmeses, ou seja, pagam imposto

semestralmente pelo exercicio de actividameserciais praticadas durante o periodo,

2) a_higienedo lumo é uma situagcao preocupante, pois os produtos rafioes ndo tém uma

area especifica ntumo para a comercializagdo. @mo ndo tem casas-de-banho para os
vendedores e visitantes. No dia de funcionamendostautiizam as casas-de-banho dos
moradores da tabanca ou utilizam o mato ao ar, liergque ndo € bom para a saude dos

habitantes de Mafanco.

N&o ha um servico especifico para fazer limpezagfmaco onde funciona lamao. Cada
expositor da mercadoria varre o seu local e depsiproprietarios dos espagos também

varrem no sabado.

Através das fotografias podemos ver como € efeatwadenda de produtos alimentares,

principalmente o peixe e a carne.

Os dados quantitativos apurados revelam os seguieselltados: dos homens entrevistados,

44% responderam que a higiene do mercado é de&aeB6% consideram que as condi¢des
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de higiene do mercado s&o regulares. Das mulheresvistadas, 41% consideram as
condi¢cdes de higiene do mercado regulares e 24%idmyam que a higiene do mercado é

deficiente (ver tabela 12 no Anexo A).

A percepcao negativa sobre a higiene do mercadevéada nos depoimentos recolhidos

junto dos vendedores (ver caixa 1 no Anexo E).
3) Sequrancdos operadores e utilizadoresldmo

N&o foram registados muitos incidentes de assa&tosubos de mercadorias ou valores
monetarios aos operadores. Mas isso ndo signifiea o existam riscos de sermos
assaltados ou roubos. Com o crescimento do espagmento consideravel dos expositores e
visitantes, aumentou a insegurancdunode Mafanco.

Ha varios tipos de inseguranca que resultam daswvestas concedidas pelos operadores:
alguns deles tém inseguranca psicolégica, pois rangr&ncia no mercado devido a
concorréncia pode estar ameacada (pensam quetes égpulsam os mais fracos, como tem
acontecido com varios actores); alguns apontartiaada interesse da administragéo local em
garantir um bom funcionamento tlono como uma ameaca ou inseguranca ao mercado pelo
elevado volume de capital movimentado no didutheo. Entrevistado, um dos abatedores de
gado disse que ‘dnica coisa que preocupa a administracdo localiébuscar os 2 Kg de
carne que tém direito em cada vaca abatida ou erhediio correspondente, a seguranca néao
guerem saber”Para muitos operadores ldono de Mafanco, criar um posto de seguranca que
poderia funcionar pelo menos uma vez por semaie rselito melhor. A tabela 13 apresenta

a opiniao quantitativa dos operadores e operadeeasabela 13, no Anexo A).

Na opinido dos operadores tlono do sexo masculino, 64% consideram que o sistema de
seguranca no lumo é regular porque sdo os opemdm®e mantém a seguranca da sua
mercadoria e 28% dos homens afirmam que a segutBngaercado € deficiente. Para as
mulheres entrevistadas, 69% consideram que a sggukaregular enquanto 17% afirmou

gue o mercado tem boa seguranca.
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Capitulo IV — Caracterizacdo do mercado e dos opedores econémicos

Introducéo

Neste capitulo proceder-se-a a caracterizacdduno de Mafanco, dos vendedores e
consumidores e a sua interac¢do. Também serdo radasi os resultados da pesquisa dos
dados quantitativos e qualitativos. Os operadores lWino possuem um caracter

eminentemente informal. A informalidade dos negesiempre foi derivada de desconfianca.

Estes operadores ndo pagam contribuicdo ao Estam, possuem licenca, ndo tém
estabelecimento, logo funcionam sem qualquer lgagdm um departamento de
licenciamento das actividades comerciais do EstBdta opinido pode estar errada porque
durante a nossa investigacdo constatamos a predesdancionarios da Direccdo-Geral de
Contribuicdes e Impostos cobrando aos operado@sogtcos e também por varias vezes
foram vistos os técnicos de Guarda-Florestal calwras taxas de exploragdo dos recursos de
origem vegetal. Cada expositor das mercadoriagi§aatd pagar uma taxa de 100 FCFA a
administracdo do Comité do Estado de Sector. Ampade dos operadores econdmicos que
vém da sede da regido de Gabu sdo proprietariosstidbelecimentos comerciais nos

mercados fixos na cidade onde pagam todos osadirait Estado.

Os negécios realizados hano de Mafanco ndo tém sé caracter comercial, corntrilsupara
fortalecer as relacdes de encontro das familiagadas por meio de trocas comerciais, entre
0 meio rural e os centros urbanos, contribuindeede®do para a satisfacdo das necessidades
de cada parte. Por um lado, através de fornecindmtom leque diversificado de produtos
agricolas de que os centros urbanos precisam;ytar lado, através do acesso aos produtos
industrializados de que o meio rural precisa e &ambpor via da prestacdo de servi¢cos para
ambos. As trocas comerciais assim efectuadas teadpandir-se atraves das redes proprias

criadas para efeito.

As redes de abastecimento domostém raizes nas antigas rotas regionais de comércio
destacando-se as capitais sub-regionais como monma: Banjul, Dakar e Conakry, etc.
Destes paises importam-se os produtos téxteisemtions e automéveis. A Guiné-Bissau
exporta produtos agricolas e produtos de explorfigdiestal transformados. Ver rede de

abastecimento demode Mafanco na figura 5.
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Figura 5 - As redes de abastecimento do lumo damtafe vice-versa
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Fonte:elaborado pelo autor 20

Muitos factores e politicas contribuiram para csciento e concentracdo acelerados dos

mercados urbanos e semi-urbanos na Guiné-Bissau.

As opcbes politicas e estratégias de desenvolvongepois da independéncia, de 1974 até

1986, enquadraram-se na légica do que se considereodo da economia estatizada.

Nesse periodo o Governo adoptou varios planos ergras para promover 0
desenvolvimento econdémico do pais, entre os quaiBrimeiro Plano Quadrienal de
Desenvolvimento Econémico e Social, que dava piémlé a producdo agricola e ao sector
industrial do pais. No cumprimento deste plano ogrprojectos de desenvolvimento
integrado das zonas rurais foram implementadosodygéo agricola aumentou e criou por Si
postos de escoamento dos produtos uma vez quenas marais nao tinham capacidade de

absorcgéo.
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Esta situacdo contribuiu para a migracdo massigajal@ens para véarias cidades do pais e
ainda para os paises vizinhos com o objectivo tieatar as necessidades que nédo podiam ser

resolvidas internamente e dinamizou o éxodo rural.

Com a economia de mercado emergiram mercados enerliés zonas do pais para satisfazer
as necessidades da populacdo a medida que o Gammagou a implementar a politica de

reformas macroecondémicas do pais.

As transformacdes verificadas, provocaram um diecimivel da oferta formal de bens de
consumo, da oferta formal de servicos e na ofertadl de emprego, como se pode constatar
na figura 6. Registaram-se também mudancas a mael estruturas das instituicdes
responsaveis pelo abastecimento quer dos mercatbasmias, quer dos mercados semi-
urbanos e quer nos mercados rurais. O Estado dedlucontrolar o sistema de

comercializacao e de distribuicdo interna dos leeservicos.

Estas transformagfes criaram um novo cenario mensiscomercial guineense e a nivel da
procura urbana, semi-urbana e no meio rural ena@ngimovas necessidades, gostos etc. O
conjunto destes factores acelerou a expansao dasaos informais e a integracao entre o

formal e o informal (ver a figura 6).
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Figura — 6 — Crescimento acelerado dos mercadosiafs na Guiné-Bissau

Programas de
desenvolvimento

~ % | Migragbes

PoliticaecondémicqL.E)

Transformacgdes Politicas Econémicas

Partido Unico »»» multipartidarismo

<4— Econ. centralizada »»econ. mercado Crescimento e concentragdo urbana e semil-
Contraccéo do papel do Estado na econ. \ urbanos acelerados

l

Transformag6es ao nivel da oferta urbana
o # . Transformag6es ao nivel da
Declinio da oferta formal de bens e servico$ - . b@ .
Transformacdes ao nivel das proclura urbana € o meio
o . . instituics rura
Declinio da oferta interna de bens e servicds estruturas e instituigoes Necessidade
T | responsaveis pelo abastecimento =T
v urbano > Sﬁstos
olume
Declinio da oferta formal de emprego - - .
preg Caracteristicas
\ BN *
A l
Y
A
Transformagdes no papel, extensdo, estrutura e Mercados paralelos
caracteristicas da rede de —_— Mercados informais
mercados urbanos, semi-urbanos e rurais Integracéo do formal, informal e ilegal

Fonte: adaptado a partir de Carlos Lopes (2008)

A - Dimenséao social dwmo

O lumo é um espaco de encontro semanal de diferentegamuke linguas. Tal como Lopgs
(2007) constatou em relacdo ao Mercado Roque $améenbém o lumo de Mafanco “é um
espaco de mesticagem quotidiana de populacdes if@rmndes origens territoriais, diferentes
culturas, diferentes linguas e diferentes caratiess socioeconomicas”. Neste mercado
encontram-se diferentes operadores estrangeiraegaeses, guineenses de Conakry,

malianos, gambianos, costa-marfinenses e comessiahds diferentes grupos étnicos da

8 | opes Carlos M. (200®p. cit, p. 204
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Guiné-Bissau) que participam como consumidores endedores, sendo todos obrigados a

comunicar-se no seu negocio.

Oslumosnao devem ser s6 considerados como um espacogaédéele marginal, onde as
leis do Estado ndo sdo cumpridas. Pelo contramepoem com as suas obrigacbes com o
Estado. Os actores diamo de Mafanco por ndo reunirem todos 0s requisit@sppmitem o
acesso ao sistema de financiamento das instituipdasceiras formais (bancos ou outras
instituicdes oficialmente credenciadas para daditwg obrigam-se a obedecer as regras e
normas estabelecidas no mercado onde actuam pdea ponseguir crédito ou valorizar a

poupanca que Ihes permite iniciar e desenvolvactgdades comerciais.
B - Tipologia do Mercadduumo

Para classificar tumo de Mafanco vamos recorrer a proposta da tipoldgianercados de
Lope$® apud Dewar, D. e Watson (2008). Quanto & natudezaferta das mercadorias, o
lumo de Mafanco é um mercado que tem actividade coaldpeiseada essencialmente no
dominio retalhista e que tem a sua ligagdo conosiitmosda regido ou fora da regido. Na
figura 5, foi apresentado essas ligacdes dos maescédsim podemos ver a ligacédo entre o
lumo de Cambadju que funciona no Sabado colanmo de Mafnco no Domingo: os seus
operadores saem de Cambadju e deixam as suas or&asagm Mafanco para as vender no
dia seguinte.

a) Quanto d&uncdo o lumode Mafanco tem oferta diversificada de produtcsemicos, e

oferece ainda servicos especializados (mecanicodbideletas, de motas, carpinteiros,
ferreiros, transferidores de saldos de teleméwvassetnpresas de telefones MTN e ORANGE,
etc.), neste mercado néo existem vendedores elipmids de um determinado produto pela
sua natureza especifica. O que existe € um numeemsivo de vendedores retalhistas
competindo pela venda do mesmo produto, sucedemanedmo modo no caso de servigos
prestados, com a excepcao do técnico de radiosgqudinico que presta servicos para

diferentes consumidores;

b) Quanto agrau da formalizagc&oavaliado segundo os autores pelo maior ou meiaor g
provisdo externa de construcdo de infra-estruterasrvicos, dumo de Mafanco apresenta
caracteristicas de mercado informal. Funciona nspa@ a céu aberto, sem nenhuma

construcdo nem estruturas especificas para a €&pasds produtos.

8 Lopes Carlos M. apud Dewar, D. e Watson (2@@8)cit, p.232
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Muitos vendedores fazem a sua exposicdo de meriaadidebaixo de diferentes arvores e
outros debaixo do sol. Os mais bem sucedidos morgambrinhas para proteger as
mercadorias do sol. Como o mercado funciona umapeezsemana, agora o local esta a
despertar o interesse de alguns vendedores quebd#dantes locais e aproveitam o intervalo
para serem vendedores. H& alguns Mauritanianosladsis num cacifo, com caracter

permanente.

O lumode Mafanco preenche os requisitos enunciadospaéogia dos mercados por Lopés
(2007) para os mercados informais que sdo meraiogacao recente (a partir da década de
80), que funcionam enquadrados por infra-estrutunéisimas (bancas, etc.) de caracter
artesanal. Ndumo de Mafanco os operadores econémicos pagam umajtexaaria entre
500 a 1000 FCFA como aluguer do espaco para exjmode sua mercadoria. Cada mesa tem
proprietario e os operadores pagam aos propristélé bancas uma taxa bem menor que

varia entre 400 a 500 FCFA pela utilizacdo do espag

IV.1. Dos vendedores

Podemos questionar: quem sao os vendedorésnimde Mafanco? Esta pergunta ndo tem
uma resposta imediata mas vai ser respondida ago laleste subcapitulo. Os varios
operadores deste mercado apresentam caracterigsiitams na pratica da profissdo mas nao
no tipo de produtos vendidos. Jao (2009) obsena “gs bideirasndo sdo um grupo
homogéneo”. Podemos caracterizar os vendedoregsmgrandes grupos: no primeiro grupo,
estdo aqueles que tém lugares fixos onde fazemarasatcbes comerciais; no segundo grupo
estdo aqueles que ndo tém lugares fixos e mudalmgde delumo em lumo; no terceiro
grupo, estdo vendedores ambulantes que nuncanivespaco para exposicdo das suas

mercadorias.

A nao fixacdo num lugar € uma caracteristica datenesbideirasdos produtos agricolas e
das vendedoras de todo tipo de liquidos ou bebldias caracterizagdo geral dos tipos de
operadores inclui: retalhistas, prestadores ddcser(recargas de telemdveis, mecanicos de
bicicletas, mecanicos de motas e geradores, repasadie radios)pideiras de tomate,

bideirasde peixe e vendedores de comida.

% | opes Carlos M.(200®p. cit, p.45.
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a) Onde os vendedores de Mafanco fazem as prin@paipras de mercadorias?

Para os habitantes/vendedores de Mafanco, a gartiata de instalacdo damo,asbideiras
de tabanca passaram a ser fornecedoras de pratkitberticultura. Os revendedores néo

residentes de Mafanco, fazem compras nas sedelsidasegidoes onde habitam.

Mas a maioria das compras séo efectuadas em Matiando em conta a facilidade de acesso
aos produtos. Mas, alguns dos revendedoretummd® como residem em Gabu ou Bafata
preferem fazer as suas compras na propria sedsgide ipor ser o locais onde se encontram
os fornecedores. Na nossa pesquisa quantitatimanféormuladas perguntas abertas que dao
ao entrevistado a possibilidade de dar mais douquee resposta, razéo pela qual surgem nas
tabelas dados percentuais superiores a cem par. cent

Os dados quantitativos revelam que, em relacdoesisaaiorias que vendem ihano, 41%
realizam as compras em Mafanco e 48% fazem commarasdade de Gabu. Bafata e Tantan
Cosse surgem ambos com 6% das preferéncias dasasodgmercadorias para revenda (ver
a tabela 14 no Anexo A).

Em relacdo a razdo de preferéncia da escolhturdo local para realizar as compras, a
pesquisa permitiu descobrir que os habitantes d&aria se sentem privilegiados pela
oportunidade que d¢umo local oferece. Este mercado oferece no Dominga (o seu
funcionamento), diversas possibilidades da esamlhgpcdes diferentes da compra.

Para os residentes da zon&mo proporciona trés aspectos fundamentais que motavaoa
preferéncia: um, a proximidade da sua residéndaie, dém custo zero na deslocacdo para
efectuar as compras ou vendas dos produtos dauligrec e de horticultura; trés, pela
facilidade de acesso. A uma pergunta de multigpasta, 72% dos inquiridos afirmaram que
os produtos vendidos Hamo tém preco acessivel, 65% consideraram que, comdoéal
mais perto tém custo zero de transporte, 35% t@fen@ncia de fazer compras neste mercado
porque ai tém amigos e, a amizade criada joga yel mketerminante na realizacdo dos

negocios (os resultados sédo apresentados na fdhela Anexo A).
b) Ocupacéao principal dos vendedores

Os vendedores ntumo de Mafanco recorrem a actividades diversas parantilaa sua

sobrevivéncia. Para além do comércio como prinajgaipacdo também tém a agricultura
como actividade secundaria. Informacdo diversawtargsulta da pesquisa qualitativa que
mostra a agricultura como principal ocupac¢éo daufag@o, se tivermos em consideragao as

hortas de caju e a lavoura efectuada em cada damili
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Algumas familias fazem trabalho de artesanato cometividade complementar da
sobrevivéncia. Inquiridos sobre qual é a ocupac¢aeipal do vendedor, os inquiridos foram
dados a oportunidade de dar mais do que uma ras@d$b dos informantes consideram que
a sua principal ocupacdo é o comeércio enquanto B&%eram que € a agricultura. O
artesanato e outros tipos de actividade tém 7% sjmostas, respectivamente. (Os detalhes das
informacgBes quantitativas encontram-se na tabelaolBnexo A). Apesar do comércio ser
apontado como a ocupacéao principal dos vendedam@dém foi indicado como alternativa

de sobrevivéncia, em especial nos periodos de crise

A producdo agricola e as hortas de caju sao ounnasrtantes fontes de sobrevivéncia das
comunidades nos periodos de crise. Os dados qiaus, revelam que para 78% a sua
principal ocupacao alternativa € o comércio enqudffbo apontam as hortas de caju como a
sua principal seguranca, visto que este produtonsiderado uma das mais importantes
riquezas que o pais possui. (A producao agricoléan € uma das principais alternativas dos
vendedores, 63%, como confirmam os dados da talGeheer detalhes na tabela 17 no Anexo
A).

a) As estratégias de venda e de compra das mei@sdor

Como estratégia comercial de compra e venda, aa@ms retalho, a maioria dos actores tém
optado por manter relacdes de confianca e de amizad os seus fornecedores. Ainda se faz

a manutencao das relacdes construidas ha variesatagés das redes comerciais.

Os dados quantitativos mostram diversos comportameedos entrevistados: 68% dos
homens disseram que tém um fornecedor fixo e 32%0ofgtado por néo ter um fornecedor
fixo das mercadorias que vendem; 69% hidsirasafirmaram que tém um fornecedor fixo e

31% nao tem a mesma opc¢ao (os dados sdo apresentatiiela 18 no Anexo A).

Qual a justificacado para a escolha de um forneckxo? Em relacdo a essa questdo foram
varias as respostas dos entrevistados no relacerianmcomercial. Como foi referido
anteriormente, no mercado estabelecem-se redesissqoie tém um papel determinante na
venda e no fornecimento das mercadorias. Atravgsedquisa constatamos que as redes na
sua maioria baseiam-se nas relacdes étnicas, l@dae de parentesco, nas relagdes de
confianca e nas relacbes de vizinhanca e regiomalif\s diferentes relacbes tém papel

determinante nos volumes dos negdécios.

Os dados quantitativos aqui apresentados revelaspia®es dos entrevistados perante uma

pergunta que permite a possibilidade ao entrevostiddar mais de uma resposta: 71% dos
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homens optam pelas rela¢des de confiangca como riefumdamental no seu negocio; 35%
respondem que as relacdes de parentesco funciomatencdo das mercadorias e também
na sua venda. Outros factores que mereceram comsie aos entrevistados foram o0s
melhores precos, a facilidade de acesso aos pmeéutoqualidade dos produtos adquiridos,

com 65%, 41% e 35% das respostas apuradas, respeetite.

Para as mulherdsdeirasas respostas variaram muito: 95% justificaramaaescolha de um
fornecedor fixo como resultado da relacdo de cogfague se traduz no cumprimento das
obrigacGes de ambas as partes; a relacédo étni¢acdidade de acesso aos produtos surgem
empatadas com 55%, o melhor pre¢o e qualidadeatkijms comercializados foram opgoes
indicadas pelos respondentes, que registaram 608&ocgmabas as alternativas (os detalhes

podem ser lidos na tabela 19 no Anexo A).

A nossa questao de pesquisa seguinte era saberesel@dor tem clientes fixos? As redes de
clientes sdo baseadas nas relagcdes acima refgradasgarantir continuidade dos fluxos
comerciais. Os dados da pesquisa mostram que quadones preferem proceder as compras
num mesmo vendedor, na qual poderdo ter descontcomgra: 81% dos inquiridos
confirmam que tém clientes que regularmente Ihesnfacompras enquanto apenas 19%,

disseram que nao tem compradores fixos (ver otheéstaa tabela 20 no Anexo A).

Os dados da pesquisa contribuiram para conhecedes e a sua interac¢do no sistema e no
relacionamento entre as pessoas, quer dizer emtneradores e vendedores no espaco do
lumo. A razdo de constituir rede de clientelas € maximias fluxos comerciais. Dos

informantes, 80% disseram que sdo membros de wmaestituidas na base de relagbes de

confianca e 19% disseram que nao fazem parte.

Muitas questdes foram levantadas sobre a rotatleidapida das vendas. Seleccionar os
clientes que oferecem mais confianga, escolhemposdle qualidade para vender e ainda as

relacdes de parentesco e de vizinhanca sdo osdacjoe 0s entrevistados apontaram.

Nas respostas que obtivemos ao inquérito quamtitad0% dos entrevistados disseram que a
relagdo de confianca criada ha muito tempo temriboiilo no aumento da rotacéo das suas
vendas enquanto 59% responderam que a decisdoalhzede clientes fixos esta relacionada
com a qualidade de produtos que vendem. Um outmrfajue faz parte da decisdo da
seleccdo dos clientes € a importancia das relagégsarentesco: 57% tém clientes fixos
porque sd@o seus parentes e preferem comprar nasmsios (Na tabela 21 no Anexo A os

dados sao apresentados).
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A relacdo étnica € outra das razdes em que os deretese baseiam para seleccionarem o0s
seus clientes: 44% relacionam-se através das esaficas enquanto 55% dos entrevistados

utiliza a estratégia de preco das mercadorias gnéev/para seleccionar os clientes fixos.

IV.2. Dos consumidores

Antigamente os profissionais do Marketing podiarmpeender 0s consumidores por meio
da experiéncia diaria de contacto directo. Estéofatta experiéncia diaria tem contribuido
muito para a constituicdo das relacbes de confimmtee 0 vendedor e comprador nos
mercados informais. Os vendedores sdo experienssem distinguir os observadores e

interessados na compra.

O vendedor pela sua experiéncia diaria utilizaagaformas e métodos para influenciar as
compras: factor da necessidade especifica de ceessoas ou grupos, factor cultural e
pertenca étnica, factores sociais e sociolingwistios grupos predominantes, factores de
referéncia de uma pessoa - familia, amigos, orged&s sociais que exercem uma

determinada influéncia.

A técnica da observacdo directa durante a pesquesmitiu observar elementos que
influenciam a decisdo da compra dos consumidojesaracteristicas pessoais, quer dizer 0s
gostos que as pessoas tém ou as necessidadepmpsentam em relacdo a um determinado
produto, caracteristicas como a idade e sexo comiaito na decisédo da compra de ambos 0s
sexos, sendo de realcar que os consumidores ddesakono fazem mais compras do que 0s
jovens rapazes; b) a situagéo financeira do corgamémbém pode contribuir na tomada de
decisdo da compra dos produtos.

Observamos ainda que os vendedores, motivadompetssidade de comercializagcdo mais
rapida, decidem seleccionar ou escolher um consumitfluente numa tabanca ou na

familia, que pode trazer para ele muitos cliergesijar amizade com este consumidor. Este
potencial consumidor é dado crédito quando neegssidmo forma de estabelecer mais
relagbes de confiangca e também como forma de alargade de clientes. Neste cenario as
mulheres sdo consideradas como potenciais consterig@rque cada vez que surge nova

moda elas estéo interessadas em comprar.

Outras caracteristicas que foram observadas rentetendo como influéncia na tomada de
decisdo de compra de consumidor foram: a) factrksrais, porque as pessoas aprendem a

perceber e tomar a decisdo de comprar um produseulgosto junto aos seus mais velhos, as
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preferéncias resultam do meio em que se vive, @ aprende-se tudo dentro da familia; b)
factores sociais, pois as rela¢des sociais comtmiboa tomada de decisdo do consumidor para
a compra de um determinado produtpa questdo psicoldgica que foi observada e que te
mais a ver com as motivacdes que 0s consumidorasgiéando entram no mercado
independentemente da sua consciéncia: alguns mdeageias de um momento para o outro
alterando portanto a decisdo de compra; as vegessaa obriga-se a Si mesmo a comprar um

produto ou mercadoria que nao estava no seu phéciali
a) Onde e como faz as principais compras

Numa amostra de 158 consumidores, 130 confirmarsnfagem as suas compraslamo
local. Antes de instalacdo tlanoeram obrigados a deslocar-se pagando 0s custosrads:
para além de custos dos produtos, pagavam traaspaongis algumas coisas de comer. SO 16
pessoas afirmaram que fazem compras em Sonaco.dBdimra seja sede regional e onde a

oferta é diversificada, atrai poucas pessoas pasx tompras (ver tabela 22 no Anexo A).

A razdo da escolha dmmo local para efectuar as principais compras foi di&erl45
entrevistados do efectivo inquirido responderam faaem compras ntumo local porque é
mais perto. A alternativa dos precos oferecidosliaodolumo foi a razdo evocada por 79
pessoas. As relacdes pessoais foram evidenciadas am dos factores da escolha do
mercado, pois 62 dos inquiridos disseram que, paiivos dos seus amigos, fazem compra

nolumo (Na tabela 23 no Anexo A os dados sdo apresentdatetalhe).

Os consumidores na sua maioria também tém optadaoipdfornecedor fixo no mercado
porque facilitam as relacdes nas transacc¢bes c@izer®© inquérito realizado permitiu
descobrir a existéncia de varios tipos de razdeeswlha do fornecedor: relacdes de
parentesco, de vizinhanca, de confianca, amizadieinpdade do local, qualidade de
produtos que se vende, etc. No universo das 15®asentrevistadas, 91 disseram que tém
um fornecedor fixo dos produtos contra 67 que disseque nao tém fornecedor fixo (ver
tabela 24 no Anexo A).

A tabela 25 mostra as raz6es predominantes nasdegectlos consumidores em relacdo a
escolha de um fornecedor fixo. Cada consumidorderseus motivos baseados nas seguintes
questdes: maior facilidade de acesso aos prodé®péssoas responderam), relacbes de
confianca (39 pessoas) e a melhor qualidade deifm®dem na terceira posicdo na deciséo
do consumidor com 30 dos entrevistados. (Mais lesatlas informagdes podem ser lidos na
tabela 25, no Anexo A).
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b) Quem decide o que vai ser comprado

O inquérito realizado aos consumidores contrilpava recolher informacdes sobre quem
decide o que vai ser comprado para alimentaca@méid. Embora a esmagadora maioria
dos habitantes néo saiba ler, pela sua experignocaram as informacdes necessarias sobre

0 produto a comprar.

O que foi constatado sobre quem decide o vai sepo nesta zona onde o estudo foi
realizado, € que a maioria das decisfes parteatosris apesar da contribuicdo das mulheres.
Em alguns casos as mulheres podem tomar decisbes gsoque vai ser comprado como
acontece nas decisbes de compra de certos prodiimosnticios, cuja compra pode ser
rotineira, porque se compram sempre o mesmo prgéudo é preciso pedir informacao (ver
tabela 26, no Anexo A).

Na tomada de deciséo, 127 do efectivo dos inqurafomou que o homem tem o poder da
decisdo da compra. E ele que decide o que vaioseprado para a alimentacdo da familia,
guando se trata de comprar o arroz, milho ou caune tipo de cereais, tudo vai depender da

sua capacidade financeira.

Em alguns casos as mulheres decidem o que dewersprado para a familia. Na observacao
directa constamos que o homem ¢ poderoso dentmoodanca. E ele que toma decisdo das
compras embora tenhamos presenciado alguns cadesaomulher é consultada e ela tem
opinido importante na decisdo do homem, contribuipara a mudanca de ideias do marido.
No inquérito s6 24 pessoas responderam que € aemaglle decide sobre o que deve ser

comprado.

Na seleccdo dos produtos alimentares a comprargpfamilia, sdo os homens que tomam
decisédo de acordo com a sua capacidade finanGsrdados qualitativos confirmam o poder
do homem no seio da familia. Apesar de, em algasosc especiais, terem opinides
partilhadas, os membros da familia reinem antésfdeer compras, a mulher é ouvida com

toda atencéo e a sua opiniao respeitada.

Mas os dados quantitativos confirmam o poder dodmn®8,1% dos entrevistados afirmam
que quem toma decisdo da compra é o homem engdiasit dos respondentes disse que
sédo as mulheres que seleccionam os principais fm®dlimentares a comprar (ver tabela 27

no Anexo A).

Na zona onde o estudo foi realizado considera-seagunulheres ndo devem transportar as
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cargas pesadas e ndo devem fazer os trabalhogagsero homem, de acordo com a divisao
social do trabalho local. Por isso, elas gozamriddégio de ndo fazer compras dos produtos
alimentares, porque a maioria das compras efeduadapartir de sacos de 50 kg de arroz ou
de milho e sdo os homens que os vao transporténudes, bicicletas ou de motas. Dos

entrevistados, 116 responderam que sdo os homengagem compras enquanto 42 dos
informantes tem opinido que quem faz compras séoufiseres (ver os detalhes na tabela 28

no Anexo A).
c) Principais produtos de consumo

Os produtos mais consumidos na zona sao o arngasds tipos de milhos (que € a cultura
essencialmente praticada pelos homens enquanttueaalo arroz é exclusiva das mulheres).
O arroz surge como principal produto de consumqumg base da dieta alimentar da Guiné-
Bissau. Para além desses produtos produz-se tamatm&andoim, feijdo, mandioca, batata-
doce, etc. A producdo esta agora cada vez maisstivada. Hoje a zona esta-se a tornar um
pélo da producgdo de horticultura do mesmo modot&ueaumentado os postos de venda de

peixe e carne.

A tabela 29 mostra as diferentes opinides das psssguiridas sobre o que elas apontam

como principal produto da sua alimentacao.

Nesta tabela 29, os dados apurados parecem codti@glicom o que foi revelado pela
pesquisa qualitativa, que sugere em termos de f®dnais consumidos o0 arroz enquanto
que o produto mais cultivado é o milho: 129 dosnmiantes aponta o milho como principal
produto da producdo para a alimentacdo dos hadstasd zona e 115 dos entrevistados
apontam o arroz como principal produto da alimeigags restantes produtos tipo mancara,
mandioca, batata-doce, feijdo sdo consideradosifme®domplementares dos dois principais

produtos (detalhes na tabela 29 no Anexo A).

Geralmente a populacdo consome mais arroz do qlie.n® arroz é trocado com as
castanhas de caju, ou produzem milho que tambédewepara comprar arroz. A explicacado
remete um pouco para o historial da divisdo tradal do trabalho da sociedade fula, onde os
homens se dedicam essencialmente a cultura de,naithendoim e outros tipos de sorgo
enquanto as mulheres se dedicam a cultura de a®@zque a producdo da mulher é
considerada como actividade com pouca rentabilidedalo a quantidade da area cultivada
que € sempre muito pequena. Esta contradicdo dios dgalitativos e quantitativos pode ser

explicada pelas caracteristicas e dimensao da ersadéccionada.
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V - Gestao dos Conflitos

Introducéo

Neste capitulo vai-se discutir os conflitos maisqfrentes entre os vendedores e entre
vendedores e as autoridades locais, bem como &aétmadicional da comunidade fula
utilizada para a sua mediacdo. No ponto V.1, aptasse a técnica tradicional de
Djokeré-Endhande mediacdo de conflitos da comunidade fula; ntq¥.1.2 aborda-se o
conceito, funcionamento, organizacdo, funcdo noitdmde accdo dd®jokeré-Endhamna
comunidade fula de Leste da Guiné-Bissau, concegttarnolumo de Mafanco. No ponto
V.2, discute-se o papel d¥okeré Endhamma fase da globalizac&o, na perspectiva de que os
impactos da globalizacdo fragilizam as instituicdas sociedades tradicionais. No ultimo
ponto, V.3, analisa-se a mediacdo dos conflitosun@m com base nos resultados da nossa

pesquisa qualitativa e quantitativa.

V.1. Contexto — “Djokeré-Endham™* como técnica tradicional de mediacdo de conflitos

na sociedade fula.

Djokeré-Endhamé uma técnica tradicional de mediacdo de confiitosquadro do poder
“tradicional’da sociedade ful®jokerésignifica N6 (de uma corda)Eendhamsignifica Leite
(leite da mae). Os significados Dgpkeré-Endhanvariam desde: unir as pessoas, juntar duas
coisas separadas, coser dois pontos separadosalidariedade entre as pessoas ou familias.
Para a populacdo os métodos tradicionais de re&swlde conflitos sdo mais eficazes,
eficientes e transparentes. Por isso, essas téce@a aplicadas na grande maioria das
comunidades e também estdo ganhar cada vez neis rel debate da comunidade cientifica
sobre o papel dessas instituicdes de podeaditional’ no continente africano. Elas
ganharam legitimidade social e confianca por pdagecomunidades locais e tém um grau de

reconhecimento mais elevado do que o direito pasiti

A Guiné-Bissau, tal como a maioria dos paisesafds, apresenta uma composicdo étnica
diversificada e multicultural, em que cada grupaicét apresenta uma estrutura social

diferente da outra. Esta diversidade étnica e @llteforca a presenca de varias técnicas nédo
oficiais ou estatais de mediacdo de conflitos. fiarse uma adesdo cada vez maior da

°1 Uma expressao que significa solidariedade, ajutaian
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populacdo as formas de mediacdo e de resolucdondldas tradicionais em detrimento do
sistema judiciario formal. Este facto explica-séopeeguinte: a) o sistema de justica oficial
tem custo elevado e a maior parte da populacdotedomeios para o custear; b) a
morosidade da justica, e c) a falta de seriedad®nsequente desconfianca no sistema
judiciério oficial.

Os métodos tradicionais de resolucdo de conflimdem assumir varias formas, desde a
mediacao, gestdo, até a prevencao dos mesmosanguatidiana dos cidadaos. Os fulas sao
um dos grupos étnicos da Guiné-Bissau, predomimenteegido de Gabu e na localidade do
estudo, a tabanca de Mafanco e utilizam a exprd3jefkeré-Endhanpara designar o método
tradicional de gestéo e resolucdo de conflitospbato vista metodologico, foi privilegiado o
método qualitativo de recolha de informacfes copurs® a técnicas como: entrevistas

informais, entrevistas semi-estruturadas e obs@&ovagmi-participante.

V.1.2. Conceito, funcionamento, organizacdo, funcdoe &ambito de accao de

Djokeré-Endham

1) Numa perspectiva conceptualDgokeré-Endhanpode ser enquadrada na definicdo do
conceito de solidariedade por Hou&is$2003) que entendeS¢lidariedade)como “o
compromisso pelo qual as pessoas se obrigam untagras e cada uma delas a todas”. Esta
forma interna de unido no interior da sociedadea fulsa garantir uma ligacdo e
relacionamento positivo e permanente entre os nasntbas familias e entre familias da

mesma tabanca e fora dela, observando o espirgolid@riedade e de inter-ajuda.

2) A Djokeré-Endhantomo instituicdo é um dos elementos da forma ganizacéo social da
comunidade fula, tratando de assuntos que fazetespde ambito da sua accao: a) mediacao
de conflitos, b) reforcos de solidariedade; pgyicBo nas cerimdénias de casamentos,
funebres, baptismos, e trabalhos colectivos, oa, separticdo dos sentimentos de todos os
membros da comunidade que podem ser de contentaroende tristeza, etc. BRjokeré-
Endhamtambém funciona nas estruturas das organizacOesda@dade civil existentes na
tabanca: a escolha dos representantes dessaszagges € planificada de forma que cada
familia 14 tenha uma representacéo para poderetegfizios. E sempre criada uma estrutura
gue funciona muito bem dentro da tabanca combinarat®fe religioso, o chefe da tabanca e

a representacédo do régulo da zona.

92 Houaiss, Anténio (2003), Dicionario Houaiss dadLia Portuguesa, Mauro de Salles Villar, elaboradimstituto Antonio
Houaiss de Lexicografia — Portugal, Circulo de Lreito- Lisboa p.3368
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3) Em relagédo ao funcionamento Bj6keré Endham”apresenta-se como uma estrutura que
inclui: a) um grupo de homens idosos reconhecidgde meio em que vivem, com uma
determinada caracteristica de imparcialidade nmdode abordar os conflitos e também
conhecidos como pessoas que tém a Fé e a0 mesipo ftespeitam o principio de equilibrio
das partes, b) um chefe religioso imparcial qua fe base do principio de Alcordo, com
recitacdo dos versiculos que interpretam a boneadsolidariedade, c) um régulo e um chefe
de tabanca como legitimos representantes da p@oulssidente, uma vez que o0 poder
“tradicional” também respeita os principios da onéntre as pessoas. Essa estrutura, na
tabancade Mafanco, é ainda complementada por um grugwmdens grandes, um grupo de
mulheres e jovens de ambos o0s sexos, que trabalhamssisténcia dos seus membros e na
sua educacdo moral através de encontros organizmtasesse efeito, trabalho que tem

reduzido os conflitos violentos na area de estudod figura 7).

Figura: 7 matriz de eixos de gestéo dos toafhtravés de Djokeré-Endham

Djokeré endham /cedéncia Djokeré endham/colaboracéo

Trabalha uma das partes para ceder| Trabalha para integrar
Diferentes posicoes

Djokeré endham/meio-termo
Posicéo hibrida, nem sempre aceite, que podeisgni#penas um adiantamento

do conflito
Djokeré endham/prevencédo Djokere endham/ Coesé&o ) _
Trabalha para prevencéo dos conflitos | Trabalha para reforgar da coes&o social na

comunidade

Fonte: adaptado a partir de José Crespo de Car(z008)

Os mediadores dos conflitos procuram o equilibniveeas partes apesar de cada uma ter os
seus objectivos. Os detalhes podem ser lidos neafig. As redes de mediacdo procuram
perceber a origem do conflito gerado e em qual @lgwss existentes 0 mesmo pode ser
enquadrado apesar de todos estarem interligadgmiDeomeca o processo de mediagcéo
fazendo aproximar as partes. Segundo Carva(@608) “a aproximagcéo a gestdo do conflito
tende a centralizar-se nas preocupacfes de caddasmzartes”. A mediacdo € feita na base
de cinco eixos inspirados nos modelos de negocidedGarvalhd' (2008): a) cedéncia -
trabalha para ambas as partes cederem. Ela prpoesarvar a harmonia e as relacdes de
amizade; b) a colaboracao visa integrar as difesepbsicdes das partes; c) a prevencao -

93 Carvalho, José Crespo,(20083gociacdo32 ed. revista e corrigidhisboa, Edicdes Silabo, p.33.
% carvalho, José Crespmp. cit, p.33.
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trabalha para prevenir os conflitos que poderéagirsna vida quotidiana da populacao local;
d) o refor¢co da coesao social - trabalha para aiteagéo da coeséo social e e) resolugcéo dos
conflitos ao meio termo - procede-se a mediacascellee-se uma solu¢cdo que mesmo nao
sendo a mais adequada pode ser a melhor até quaatas possam encontrar uma solucao

melhor.

4) A funcdo deDjokeré-Endharh (D.E.) na sociedade fula é conservar as relagies
solidariedade, a colaboracéo entre as pessoasamiancao das relacdes de boa vizinhanca
construidas ao longo do tempo. Cada geracao qse pam a obrigacdo de trabalhar na sua
conservagdo. Uma outra funcdo é trabalhar na idvelss valores da competicdo, (guerra,
violéncia e conflitos), reforcando o espirito deperacdo entre os membros da sociedade em
prol de preservacdo de paz social. Os Fulas regerdingito com duas fontes de inspiracao
na mediacdo de conflitos: através do “Alcordo” revais dos usos e “costumés primeira
fonte € muito utilizada sobretudo na educacdo meredligiosa. Cada palavra referida na
mediacdo é fundamentada por uma citacdo do Alcér&egunda fonte baseia-se nos usos e
costumes gque sdo narrados por pessesgetialistasou com a capacidade retérica e que

sejam de confianca dos membros da sociedade.

Apesar de D.E. ser uma estrutura tradicional queifuna na comunidade, ela enfrenta hoje o
impacto do processo de transformacéo provocadappetesso da globalizagdo. Na tabanca
em estudo, pelo que foi observado através da teaméc observacdo directa, os usos e
costumes estdo em processo de transicao, veribesmdjue a D.E. também sofre com as
consequéncias desse processo, nomeadamente nosrtzongmtos e nas preferéncias das
pessoas quando hé situagbes de conflito e témaidirdguem as deve mediar. Actualmente

ha varias alternativas, podendo os conflitos satiaes através de D.E., policia ou tribunal.

Ao contrario das instituices de Estado que exigalores que, em alguns casos, a populacao

nao possui, a mediacédo de D.E. ndo tem qualquas.cus

V.2. Djokeré-Endham na fase da globalizacao

A globalizacdo é um dos processos de aprofundamdmtmtegracdo econdmica, social,
cultural e politica que tera sido impulsionado petiucéo de custos dos meios de transporte e
comunicacéo dos paises do mundo no final do sé&MloGiddens (2002) refere que

“vivemos num mundo de transformacdes, que afectaase)tudo o que fazemos. Para o

% Giddens, Anthony, (2002 mundo na era da globalizag&# ed., Lisboa, Editorial Presenca, p.19.
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melhor ou para o pior, estamos a ser empurradas yaa ordem global que ainda nao

compreendemos na sua totalidade, mas cujos eféisasfazem sentir em nés”.

Nas sociedades contemporaneas estamos confror@aoioema questao pertinente sobre os
valores e simbolos culturais perante o novo modelaesenvolvimento e de organizacao
social das sociedades no contexto complexo do fenorda globalizagdo em curso. Ainda
segundo Giddef$ (2002) "a globalizacdo é a razdo que leva ao reapaento das
identidades culturais em diversas partes do muridara este autor os sistemas tradicionais
da familia estdo a transformar-se, ou estao sgjaitgrandes tensdes, em diversas partes do

mundo.

O impacto da globalizag&o leva a que a esmagadararien das sociedades "tradicionais”
estejam em processo de transformacdo e transigiisales usos e costumes para novas

formas cuja definicdo n&do se consegue com faciidad

Assim,Djokeré-Endhammacomunidade fula também estd em processo de trapdigidiando

de ter os valores originais e passando para valoess flexiveis e permeaveis, quer dizer,
utiliza-se apenas quando as duas partes em liggiiverem dispostas a uma mediacdo
baseada nela; ou seja vivemos um periodo em queraigmo juridico estd a ganhar cada
vez mais forca. Para Giddéh$2002) “a familia € um campo de batalha entredi¢éio e a

modernidade, mas é também uma metafora para anfbagssa pesquisa para esta técnica
tradicional de gestdo de conflitos incidiu tambémamalise das familias como instituicbes

sociais que sofrem com qualquer tipo de mudancaciadade humana.

Todas as mudancas econdomicas, sociais, politicadt@rais que acontecem no pais tém
reflexos imediatos na famifta A familia tem um papel cultural e social impot&n
nomeadamente como garante da preservacdo dossvaiorais. E este motivo que levou a

analise da gestéo dos conflitos na familia baseadécnica tradiciondbjokeré-Endham.

A familia é vista como grupo de mediacdo de cadlitcomo unidade de producédo e de
consumo e como unidade de reparticdo dos meiogmaide producédo e/ou produzidos. Para
Cardoso émbali (19995° a familia é célula priméaria da organizacdo satdalida humana.

Tcherno Bocar Embalo, actual representante da cti@féabanca, numa das entrevistas

recolhidas afirmou: «temos relagbes sanguinea@mest condenados de viver junto, de ter

% Giddens Anthonyop. cit, p.24.

7 Giddens Anthonyop. cit, p.59.

%8 Cardoso, Carlos e Faustino Imbali, (1999), “A faafjliem Anténio I. Monteiro (coord{ programa de ajustamento
Estrutural na Guiné-Bissau, Analise dos efeitos@&condmicosBissau, INEP. p.203.

% Cardoso Carlos e Faustino Imbalp. cit, p.203.
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unidade dentro da cada familia, unidade dentralo@nica e respeitar a vizinhancas por terem
constituidas relagbes de amizade, também dissest@@os condenados a mediar os conflitos
e fazer manutencdo das relacbes familiares». Aemése ainda «que a técniéjokere-
Endhamtanto na rede dos vendedores e como na rede dgsimamores desempenha um

papel crucial em manter relacées familiares e sigow .

V.3. Mediacao dos conflitos ndumo

Num primeiro momento vamos falar da nossa pesquusditativa com os vendedores e
consumidores dumo de Mafanco. Na recolha qualitativa foi questionadbre os conflitos
mais frequentes e como resolvé-los? As respostasnf@s seguintes: os conflitos mais
frequentes ndumo estdo relacionados com o préprio exercicio dasidatlies: ocupacao de
espaco para exposicdo das mercadorias, ndo quertuag o pagamento das taxas para

ocupacéo de espaco a administragéo local e reqéwedas créditos concedidos.

Os vendedores ou consumidores quando tém qualgwdlema no quadro das suas
transaccOes confidenciam em primeiro lugar comrpeseou vizinhos, com vendedores ou
mesmo clientes sobre a situacao ocorrida. Depmis;anjunto, analisam-na para buscar uma
saida sem que se rompam as relagbes construidaibs anos. A mediacdo € efectuada
através da utilizacdo de técnicaldbby ou Djokeré-Endhamrecorrendo aos interlocutores
de que dispdem na administracdo das redes dentuondpentre as personalidades religiosas

proximas que fazem a ligacdo com as redes ou anfpessoas da mesma regido ou tabanca.

Também tem sido feito recurso aos vendedores ieiemos que sdo responsabilizados para
mediar dadas as afinidades existentes. Os quest@o fdliados em nenhuma das redes teréao

que resolver os seus problemas sozinhos.

Passamos a apresentar os resultados quantitatveesba pesquisa, constituida por trés
perguntas que foram lancadas aos vendedores, nalaam pelo menos trés alternativas, ou
seja, perguntas de resposta multipla, em que osvi&iados podem escolher mais de uma
resposta. As mulheres quase na maioria sao veratedorbulantes. As que vendem comida, e
nomeadamente peixe tém os seus lugares fixos. @orarplicado nos capitulos anteriores, a
maioria das actividades comerciais praticadas peldseres geram pouco rendimento, o que
podera ajudar a explicar a razdo porque a recuperdgs créditos concedidos € um dos

principais conflitos que surgem nos seus negocios.

1% Embalo T. B. Entrevista concedida no dia 13 de Ntwe de (2009).
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Na tabela 30 (no Anexo A) podemos ver quais os litosfmais frequentes entre os
vendedores ntumo e verificar a diferenca de opinido das mulhere®® homens sobre os

tipos de conflitos mais frequenteslonmo.

Na questdo dos conflitos mais frequentes entreagords em que existe a possibilidade dos
entrevistados optarem por mais de uma resposteeafs os seguintes resultados: 100% das
mulheres entrevistadas apontam a recuperacdo dtitocréoncedido, as transacc¢des

comerciais e concorréncia (82% para cada uma tieg;8es) e a ocupacao de espaco (79%).
Quanto aos homens, 71% dos entrevistados afirmaen agquecuperacdo dos créditos

concedidos tem originado mais conflitos nos seg®cies, 62% responde que é a ocupagao
de espaco, 50% referem que os conflitos surgem naEstransaccdes comerciais e 33%

respondem que o que tem trazido conflitos € a cogrecia (ver tabela 30 no Anexo A).

No exercicio de actividades comerciais sempre apareonflitos de interesses em que cada
um puxa para o seu lado. Ne8ieno existem varias reclamacgdes de diferente naturega d

vendedores sobre a administragcdo local que l|hesactixas elevadas sem quaisquer
melhorias do local. Assim trazemos para esta discue depoimento de um dos vendedores,

abatedor de gado bovino hono(Ler caixa de dialogo 2 no Anexo E).

Outra questao procurava saber quais os conflitds frequentes entre os vendedores e a
administragéo local. Os dados quantitativos naaskierevelam seguintes resultados sobre os
conflitos mais frequentes entre os vendedores dnangstracdo local: 92% das mulheres
entrevistadas indicam ndo pagar as taxas de ocquplacéspaco, 81% dizem optar pelo nédo
pagamento das contribui¢cbes as financas, 65% dosvetados consideram que as taxas sao
elevadas, e também 62% das mulheres entrevistadasgderam que os impostos cobrados
sao elevados. Segundo os dados quantitativos osrsomanifestaram as seguintes opinioes
sobre a mesma pergunta: 61% considera que asdablslas sdo demasiadas elevadas, 56%
dos informantes respondem que os conflitos surgepagamento das taxas de ocupacao de
espaco, 44% consideram que o imposto cobrado bl& é muito elevado, e por ultimo
39% dos entrevistados afirmam que os conflitosesurg partir momento em que recusamos
pagar as contribuicbes as financas. O terceiroopaqie gera mais polémica, € que 0s
vendedores reclamam que as taxas sdo elevadasdipsianca entre a quantidade de
mercadorias que vendem e o rendimento real queiramiedurante o periodo em que sao
cobrados os impostos e a estimativa que os técd@adginistério das Financas calculam do

seu volume de negadcios e do seu rendimento (Ccenfina tabela 31 no Anexo A).
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Uma outra questdo colocada nesta pesquisa tinha objactivo saber como se resolvem o0s
conflitos. As respostas dos entrevistados podermm@®ultadas na tabela 32. Os conflitos no
lumo de Mafanco séo resolvidos através de varias égiaat e técnicas. Os dados revelam as
seguintes opinides das mulheres: 85% das mulhetesvistadas afirmam que resolvem os
seus conflitos junto as autoridades tradiciondi$p 8os respondentes dizem que resolvem 0s
seus conflitos através de ligacdes de parentespmaato 54% dos entrevistados afirmou que
recorre as associacfes dos vendedores para medieondlitos, contra apenas 12% que

respondeu que recorre ao Estado para resolveusgseeblemas.

As mulheres recorrem mais as autoridade tradicsomaé os homens para quem o Estado é a
principal instituicdo de resolugéo de conflito. B@so dos homend3% dos respondentes
revelou que tém resolvido os seus problemas atra@edigacdo de parentesco, 26%
afirmaram que recorrem as autoridades tradiciqreai@ mediar os conflitos, 22% dos homens
resolvem os conflitos através da associacdo dodederes, 52% recorrem ao Estado para
resolver os conflitos (confirmar detalhes na tal3@l@mo Anexo A).

Os vendedores domo de Mafanco recorrem principalmente a familia e @argntes como
instituicdo onde o problema é apresentado, dist@itesolvido. As redes de associacdes dos
vendedores também sdo uma outra instituicdo proayralos vendedores para mediacdo dos
conflitos que surgem entre eles e o Estado solp@gamento das taxas que consideram ser
elevadas. Os representantes das redes formam uumipaeque vai negociar com 0S
responsaveis pela cobranca das contribuicdes dacts. Por outro lado, o Estado é das
instituicbes menos solicitadas na mediagéo de itmnfbelo custo de mediagdo do conflito e
demora para os resolver, o que leva a que os apeggrefiram as suas instituicbes para

resolver os seus problemas.

A pesquisa qualitativa permitiu registar um coafkintre umaideira de tomate e o produtor,
em que, no seu negocio, o acordo foi violado paeo produtor tendo-se gerado o conflito.
Este conflito foi mediado pelo chefe da tabancavas deDjokeré-Endhamcomo surge
descrito na caixa 3 (ler no Anexo E a caixa 3 déodp).

Foi também recolhida informacéo sobre um conflitreeos aldedes e a administracao local
sobre a gestéo das receitas geraddsmo. Os aldedes reclamam a reparticdo das receitas a
50% para proceder a investimentos de melhoria g@acesonde se realiza lamo. A
administracdo local recorreu a representacdo dalaggara mediar o conflito na base dos

principios deDjokeré-Endham
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Este € um conflito que foi mediado pela autoridaddicional a pedido de Administrador do
Sector de Sonaco e o Secretario. Como a situa¢aweaeisitensa por parte da populacdo, a
Administracéo local tinha um dispositivo policialegqpoderia usar para travar a populacéo,
mas como a administracao tinha interesse de camtanexplorar o mercado conforme a lei e
queria manter as relagfes que existiam entre aabamrtes, recorreu a representacado do

régulo local para mediar.

Este conflito envolveu a populacéo local e a adstim¢do estatal no que concerne a gestao
das receitas dmma. A populagéo reivindicava a posse de 50% dastescdo mercado para

proceder melhoria das condi¢des dos utentésrdo(Ler no Anexo E a caixa de didlogo 4).

A exigéncia dos aldebes de Mafanco néo foi aceilt® @administracao estatal que alega caber
ao Governo cobrar e gerir as receitas. As comusgldédcidiram criar um grupo de gestéo de
conflito chefiado pelaégulo para mediar o conflito, visto que este conflitawihaatingido
uma dimensdo muito grande opondo a administracitabs quase toda a populagéo de
Mafanco. Varios encontros foram realizados comtuitim de encontrar uma solucdo, mas o
impasse continuou. As comunidades alegam que hand3 tém vindo a pagar taxas ao

Estado, mas nao houve nenhum investimento na neel@mercado.

Ao analisar este conflito, verificamos que exigteawcontrovérsia porque a autoridade estatal
recorre as autoridades néo estataigdati@ncapara mediar o conflito e, para evitar que o

conflito atinja uma escala maior.

Por outro lado, ha fragueza por parte da autorittazdé estatal para convencer os aldedes que
as taxas sao receitas exclusivas do Estado, masogeen ser investidas para melhoria com
fins econdmicos. Como o investimento de melhorra fias econdmicos nao esta sendo feito

a populacao reivindica uma parcela da receitapaeeder a tal investimento.

O sistema da justica formal esta enfraquecidopprpy Estado esta a perder cada vez mais 0s
seus poderes em detrimento das autoridades ndmi®stado poder tradicional. No que
concerne a esta pluralidade institucional, poderfaa®r referéncia ao estudo de Sara
Arajo'®. “O pluralismo juridico da sociedade africana @uf$simo ndo sé pelo alargado
conjunto de instancias de resolucdo de conflitesemtes em diferentes ordens normativas,

como pelas redes complexas que se estabelecem”.

Parte-se do principio que o reconhecimento e agéio das instancias comunitarias na
resolugdo de conflitos tém sido nos ultimos anosa wealidade e, a0 mesmo tempo, a sua

101 http:/iww.buscalegis.ufsc.brirevistas/files/joalsi2/articles/32996/public/32996-41338-1-PB.pdf
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valorizagdo pelas autoridades modernas é um pagsortante na resolugdo de conflitos

locais.

A representacdo deoegulado teve um papel crucial ao evitar a auto-justicaalloé\s

comunidades estavam mobilizadas para reivindicaseas direitos e a administracdo do
sector estava pronta para resolver o problema sdiorgas de ordem (policia, segurancga). Os
cobradores das taxas andavam acompanhados depal&iordem publica para obrigar as
pessoas a pagarem e para proteger os funciondnsa qqualquer tipo de agresséo. Esta

situacao pde em questao o caracter informélcho.

As orientagdes, ou seja, as directrizes emanadasSeeretaria de Estado da Administragéo
Territorial e os boletins oficiosos que estdo emmspodo secretario administrativo do Sector,
nao incluem nenhum artigo que dé orientacdo sobdiviado das receitas geradas nos

mercados locais dumos.

Para o secretario a preocupagdo maior era de agnsedinheiro para pagar as despesas do
administrador e do secretario administrativo dot@e&ssas despesas sao prioritarias. Para
além dessas despesas, 0 secretario do sectoigédiba mandar semanalmente dinheiro para

a administracao regional (n&o foi revelado parargaeviar o dinheiro).

Os aldedos sabiam disso, mas contestavam a retisad@ceitas sem o minimo investimento

no mercado como por exemplo a construcao de laterea manutencéo regular da bomba de
agua. A autoridade local poderia proceder ao inmesito na area econémica para aumentar a
sua receita, por exemplo a constru¢cdo do matagmreoabate das vacas, como um processo

transitorio do mercado semanal para um mercado fixo

A negociacdo conseguiu um equilibrio entre a tadana administracdo local, que aceitou
mas colocou como condicdo que a tabanca indicassepaessoa de preferéncia jovem para
servir como cobrador do mercado. A proposta foiesgmtada, mas ndo conseguiu um
cobrador porgue os jovens acham que o cobradaa entrconflitos com varias pessoas, e
estes conflitos podem-lhe encurtar a vida. Tivena@do que alguém ndo queira pagar a taxa
e entre em conflito e, podem perder a vida atrdedsiticaria. Assim pararam de reclamar e

o problema ficou suspenso.

Entre varios conflitos existentes e constatadokimm seleccionamos este conflito resolvido
através da estrutura de redes dos comerciantes reed@cdo de conflitos, no qual se
opunham uma mulher e a autoridade do estado sajesnento da taxa.

82



Conclusao

Na época colonial havia rotas comerciais onde sdigm produtos marginais que nao faziam
partes dos produtos que as casas comerciais rampeardlonial consideravam os produtos de

comércio metropolitano.

Os mercados estavam estruturados por zonas, stbnetulinha fronteira entre dois paises
para facilitar as transacc¢des e tirar as vantageasadvém dos mercados na linha fronteira
sobretudo quando se tratava dos produtos contrabdod. Assim formavam redes atraves
destes mercados que se articulavam com os mercda®sgrandes cidades, cidades
secundarias e zonas rurais. Essas redes de meeadosmpresas sao formadas através das
relacdes de parentesco e relagdes étnicas e dadaniz

Estes factores levaram os operadores a efectuarepercurso de busca de mercados onde
podiam ganhar maior rendimento econdmico. Estesadpees consideravam em primeiro
lugar os aspectos econémicos e em segundo lugaspestos sociais (relacionamento com
diferentes utentes do espago comercial onde seeex@rnegocio) como condigcdo para

dinamizar a rotatividade mais rapida dos seus negoc

Para ilustrar esta realidade tomamos como exemmstudo realizado em Dakar sobre as
Cidades africanas e 0s seus imigrantes: o estudoasie foi realizado sobre a vida dos
Guineenses de Conakry e Cabo Verdianos residemi&akar. Lefebvr? (2003) afirma que
“no Senegal, por exemplo, os Bambara e Dioula témigiado o circuito e controle de
comércio de nozes de cola, os mouros tém o mormogélcomércio retalhista pelo menos até
1989, os Cabo-Verdianos foram especialistas haomaihpo nas empresas de construgao
civil apesar de ser um fendmeno de empresas frieimdas essencialmente na base étnica

e relativamente consideradas marginais ou infofimais

Chegamos a conclusédo durante a pesquisa que b8 peodutos considerados tradicionais
em torno dos quais se constituem redes comerasisnercados da Africa Ocidental (cola,
peixe seco, soda caustica, etc.) que o0s seus gpesadendiam e continuam vender nos
mercados africanos e que ndo requerem muita #scdlo alfandegaria.

Para garantir os fluxos de comércio transfrontein@ Africa Ocidental instalaram-se os
mercadoslgmog nas linhas de fronteira de cada pais, tendoceste® papel a facilitacdo das

transacgOes comerciais transfronteiricas de andbparges.

102 Lefebvre, Guillaume,(2003), “La ville africaine sés immigrants: les Guinéens au Sénegal et a Dad@r Michel
Lesourd,L’Afrique Vulnérabilité et défiss.l., Editions du Temps. p.179.
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Este mercadoduymog dinamizam certas transacc¢des comerciais e eceadndos paises da
Africa Ocidental e as redes que neles operam &ticas pequenas unidades de producéo
informais, 0s pequenos estabelecimentos comerci@msarmazéens nao registadas para
armazenar as mercadorias em transito e os mergddomais em funcionamento nos centros

urbanos e no meio rural.

Concluimos que nos mercados da cidade de Bissair@s anercados nas sedes regionais,
cidades secundarias e no meio rural, geralmenteaiarim deles sado abastecidos pelos
comerciantes grossistas e semi-grossistas a gastipaises vizinhos, principalmente Senegal,
Gambia e Guiné-Conakry. Nestes paises os comearsigmtocuram téxteis e produtos
alimenticios e cimentos para constru¢cdo das hdleisacos semi-grossistas procuram
automoveis, mobilias da casa, diferentes tiposleletredomésticos e pecas sobressalentes

para viaturas e também materiais de construcao.

Concluimos ainda que na mediacéo dos conflitos moaig a procura de equilibrio de ambas
as partes € importante. Os mediadores tém quedevasio equilibrio ou tomar uma posicao
mais ou menos equilibrada no processo entre asspartodos os pormenores devem ser

tomados em consideracao porque facilitam a obtethig@onsenso das partes.

Por outro lado, o mediador tem que considerartaagfies que estdo na origem dos conflitos
e as diferengas das personalidades sociais d&s pAnnediacdo envolve também o jogo de
poder, porque a intencdo dos mediadores é estabelet acordo vantajoso para ambas as
partes, embora em varios casos seja dificil comsagtantagem e consenso equilibrados das

partes.

7

Na comunidade Fula a Djokeré-Endham é uma dascticmnais utilizadas pelo poder
“tradicional” na mediacdo dos conflitos porque tegitimacao social na comunidade local.
Esta comunidade considera-a como a técnica maiem e transparente no processo da
mediacdo. No espaco social da feira popular dereailumo, a técnica Djokeré-Endham

medeia os conflitos independentemente da perténigaé

O procedimento de mediacdo de conflitos atravéBjdkeré-Endham cria-se uma estrutura
que funciona com base na seleccdo dos membrosequem as seguintes caracteristicas:
homens grandes, conhecidos, com caracteristicaspdecialidade e reconhecidos com a Fé;
também fazem parte da estrutura o chefe religiogodgve reunir as mesmas caracteristicas
de imparcialidade e fala na base do principio dm#édo, com recitacdo dos versiculos que

interpretam a bondade e a solidariedade; o régolealeefe de tabanca sao representantes da
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comunidade gozando de uma determinada personalkdiihe legitimidade baseada no poder
oficial e no poder tradicional. Numo os conflitos mais frequentes s&o: conflitos entre
vendedores com autoridades do Estado sobre pagardestcontribuicdes as financas e
pagamento de taxas de exploracédo florestal que aiarim dos casos incidem sobre o
vendedor e ndo sobre o explorador directo do espag@ruperacdo dos créditos concedidos,
porque na maioria das vezes nao sao cumpridosoodcascassumidos.

Antes da situacdo de conflito chegar a rede panadiacdo, as partes em litigio testemunham
perante os parentes e vizinhos de comércio sobwido; quando ndo se chega a acordo

por esta via testemunham parente os membros da rede

As redes de mediacdo apesar de trabalharem numantb@snal utilizam diferentes técnicas
e procuram o equilibrio entre as partes em litigiqgartir da pesquisa que fazem sobre a

origem do conflito ou seja sobre o objecto econémige esta na origem do conflito.

A pesquisa realizada tanto documental como deneermitiu chegar a diversas conclusdes
sobre o contexto da politica comercial na Guinéd#is Tendo em consideragdo a natureza, os
periodos estabelecidos nos programas de deseneoltoma abertura e liberalizacdo da
politica comercial e os efeitos socioeconomicosng@dementacdo do PAE, conclui-se que a
expansdo da economia informal foi uma respostaiateed liberalizacdo econdmica ocorrida

no pais.

A economia informal foi o Unico sector que resistas efeitos socioecondmicos provocados

pela implementacdo do PAE.

Na nossa andlise chegamos a algumas conclusdes aolfactores que contribuiram para a
expansao da economia informal na Guiné-Bissauipementacdo do PAE, que contribuiu

para a liberalizacdo da politica comercial no pajsa abertura multipartidaria e realizacéao
das eleicbes presidencial e legislativa em 1994, gpssibilitaram o aparecimento de uma
nova sociedade civil nos centros urbanos com isgeraas actividades economicas; 3) o
conflito politico-militar de 1998 e a vitdria do fldo da Renovacdo Social (PRS) (que néo
conseguia pagar os salarios da administracdo pijibfjae levaram a que a esmagadora

maioria da populacédo optasse por actividades dewwbncia e 4) a pobreza.

Outra das conclusfes do nosso estudo é a da impi@rtdo comeércio transfronteirico na
regido, que se baseia nos principios do comportantencomércio internacional através das
exportacdes e importacdes dos grandes empreségo£io) capacidade de reinvestimento e

renovacao dos stocks das mercadorias e do capital.
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A expansédo dosimoscomecou com a consolidacao da politica de liteagdio comercial que
abriu as portas para operadores dos paises vizinaosarem presenca forte nos mercados
informais da Guiné-Bissau. Para os operadores etioné da Guiné-Bissau este tipo de

mercados serve como veiculo de ligacdo comercmalandois paises.

O lumode Mafanco, que foi objecto do nosso estudo de, eégsesenta uma forte intensidade
de transaccdes comerciais entre 0s camponesesoetms operadores econdémicos que
comercializam variadissimos tipos de mercadoriasmércado ndo tem estatuto que
regulamente o seu funcionamento. Foi autorizadewfgncionamento pela administracao
local através de um documento, apesar de tal dodonm&o se encontrar disponivel na

tabanca e nem nos arquivos da administragéo local.

O lumo tem outro estatuto social importante no processcainunicacdo. Neste quadro ele
funciona como veiculo da comunicacdo familiar eiadpaliscutem-se casos familiares e
assuntos religiosos, realizam-se encontros dedlteduniées ou divulgam-se programas das
ONG'’s, dos partidos politicos ou do Governo (sobaeinas das criancas, programa do

UNICEF sobre registos da criancas, recenseamerdbdgepopulacéo etc.).

O lumo ganhou estatuto econémico e comercial como ingmtimessencial da dinamizacéo
da economia doméstica das familias das difereabsstas da zona, através da oportunidade

que tiveram na realiza¢do dos seus negdcios nb loca

O lumo funciona na base dos principios da matriz de regegis e comerciais que se
complementam umas as outras. As redes existentesofiam em varios circuitos. Para
apoiar os iniciantes de negdécios alguns créditosbs&eados nos lacos de parentesco, de
vizinhanca, de pessoas originarias da mesma regide relacdes de amizade.

As redes sao constituidas na regido de Gabu, pagrupo de comerciantes que estdo mais
virados para o comeércio informal do que formaleredp-se por principios de regionalismo de
comércios. Este regionalismo resulta de uma ligdgée nos seus negoécios com as redes
familiares/étnicas para garantir maior rotacaofllo®s comerciais através de créditos de 24
horas de mercadorias concedidos aos pequenos weade(b pequeno vendedor leva
mercadoria na base de um preco e vduaw vender desde a manha até a tarde, devolvendo

o saldo e o dinheiro negociado e ficando com a®8)c

No lumo coexistem todo o tipo de operadores de mercaduledeendedores até prestadores
dos servicos diversos. A pesquisa no terreno smigemizacao, higiene e seguranga aponta os

seguintes resultados: a maioria das opinides dqsolumo ndo esta organizado e que nao
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h& higiene e nem seguranca; cada operador limpa @rea de exposicdo de mercadoria e
garante pessoalmente a seguranc¢a das mercadaziasrie.

No inicio da nossa pesquisa tinhamos como uma west@ps da partida que os operadores
informais ndo pagavam as contribuicbes ao Estagltsd¥amos que nao possuiam licenca e
nao tinham estabelecimento fixo para exercicio coiae o que significava para nés que nao

teriam nenhum vinculo com o departamento de lieenento das actividades comerciais do

Estado. Mas no terreno durante a nossa investigag@&tatamos a presenca dos funcionarios
da Direccao-Geral de Contribuicdes e Impostos cmlwraaos operadores e de técnicos de
Guarda-Florestal cobrando as taxas de exploracGaetnirsos de origem vegetal. Acresce
gue cada expositor, qualguer que seja o tipo deaderia, tem obrigatoriedade de pagar uma
taxa de 100 FCFA a administracdo do Comité do Bs@dSector de Sonaco. A maior partes
dos operadores tém estabelecimentos comerciais fire0 sede da regido onde pagam
contribuigdes, impostos e outros emolumentos arfdeoEstado. Esses operadores pagam
também pelo uso do espacoldmo, uma taxa de 100 FCFA.

Constatamos durante a nossa pesquisa tuame espaco de encontro semanal de diferentes:
etnias, culturas, linguas e nacionalidades quéhzart um espaco e relacées de amizade. Este
mercado reune diferentes operadores de diversanahldades (senegaleses, guineenses de
Conakry, malianos, gambianos, costa-marfinensespreerciantes dos diferentes grupos

étnicos da Guiné-Bissau.

Concluiu-se que os habitantes/vendedores da talkscie o primeiro ano de funcionamento
do lumo tornaram-se gradualmente fornecedores de difeyetis de produtos de

horticultura e de outros tipos de produtos agriola

A maior parte das compras € feita localmente dewidacilidade que dumo oferece os
moradores da area. Os revendedores deste merzauho & suas compras na propria sede da
regido tendo em conta a facilidade que tém negtaliltade e porque oferecem maior

diversidade de oferta de mercadorias.
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ANEXO A



Tabela 1: Proveniéncia dos principais produtos coiaé&ado no Diaobé (1998)

Cola

Néré

Senegal Guiné-Bissau Guiné-Conakry
Pai de signe X X X
Nététou X X X
Tamarini X X X
Madd X X X
Miel X X X
Huile de palme X X
X
X

Tabela 2: Cheptel de la région (1998)

Region De Kolda Region De Gambie Guiné-Bissau

Ziguinchor
Bovins 433 000 76 500 353 000 410 000
Ovins 390 000 79 500 180 000 240 000
Caprins 330 000 90 500 248 000 225 000

Fonte: Ces estimations, extraites de rapports dpdces centraux (Gambie et Guinée-Bissau) et négio
(Kolda et Ziguinchor) de I'Elevage, correspondamt années 1997-1999.

Tabela 3: Exportacdes dos produtos e importacéesdas — 1990-1991

Produtos Quantidade Valor Quantidade Valor
(em Toneladas) (Mil USD) (em Toneladas) (Mil USD)
Cereais 157,5 129,1 151,0 126,7
Produtos agricolas 1.600,9 724,3 4210 96,0
Produtos florestaig 205,0 71,0 0 0
Produtos do mar 68,4 394,2 1.008,0 325
Egﬂiﬁﬁsag”cmas 2.840,6 4.027,0 03 120,3
Frutas 2.716,9 699,1 877,0 1.678,0
Total 7.589,3 6.044,7 2.550 2.346

Fonte: Relatério do mercado fronteirico e a balaiayaercial da GB (1992).

Tabela 4: Resultados do PAE (1987-19%1)

ECONOMIA

1987

1988 | 1989| 1990 1991

PIB (taxa de crescimento real)

e

9.6 6,9 8,7 3,4 2,8

Exportagdes (taxa cresc. Real)

8

5,8-18,0f 15,9| 415 6,0

Importagoes (taxa cresc. Real)

[

»,5 14,0 14,3 -5,4 -7,9

Investimentos (% do PIB p.c)

21

2 236| 299| 221 18,0

Investimento (taxa cresc. real)

27

,6 20,3 17,2 -12,8| -334

Fonte: Paulo Gomes apud Gabinete de conjuntura MF.

193 Gomes, Paulo (1996), p.52.
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Tabela 7: NEP Ficha de levantamento de dadosdo®sna Regido de Gabu

Regido Sector Tabanca Nome Ano de~ D_ia de
do Lumo Fundacéao Funcionamento
Pitche Pitche Lumo de Pitche 1958 Segunda-feira
Gabu Oco-Maude| Lumo de Oco Mauge 2007 Terca-feira
Boé Guiledje Lumo de Guiledje 1990 Quarta- feira
Gab Boé Beli Lumo de Beli 2007 *

Sonaco | Sonaco Lumo Sonaco 1996 Terca-feira
Sonaco | Nemataba Lumo de Nemataha 1997 Quinta-feira
Sonaco | Mafanco Lumo de Mafanco 1991 Domingo
Pirada S. Botche Lumo de S. Botchg 2005 Sabado

* ndo dispomos de informacao do dia do seu funcrardo

Fonte: Dados primarios da pesquisa — 2008.

Tabela 8: Geracdes dos chefes da tabanca

Ordem Nome Duragéo/mandato
1 Sambere Embalo + 60 anos
2 Samba Embalo + 8 anos
3 Dulo Embalo -8
4 Mamadjam Embalo + 60 anos
5 Amadu Embalo 14 anos
6 loba Embalo 12 anos
7 Braima Embalo | e
8 Amadu Embalo 4 anos
9 Dulo Embalo Esta no poder

Fonte: dados primarios da pesquisa, informacddmisde Bocar Embalo.

Tabela 11: Classificacdo da organizagimdrcaddiimo

Como classifica a organiza¢cdo no merchohod?

M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectivo %
Boa 9 36 4 14 13 24
Regular 11 44 20 69 31 57
Deficiente 16 3 10 7 13
Ma 1 4 2 7 3 6
Total 25 46,30 29 53,70 54 100

Fonte: Dados Primarios da Pesquisa.
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Tabela 12: Classificacéo tpeme do mercadi/mo

Como classifica a higiene do mercddoio
M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectiva %
Boa 3 12 7 24 10 19
Regular 9 36 12 41 21 39
Deficiente 11 44 7 24 18 33
Ma 2 8 10 5 9
Total 25 46.30 29 53,70 54 100
Fonte. Dados primarios da pesquisa.
Tabela 13: Classificacédo dgusanca do mercadamo
Como classifica a seguranca no mercladad
M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectivo %
Boa 0 0 5 17 5 9
Regular 16 64 20 69 36 67
Deficiente 7 28 0 0 7 13
Ma 2 8 4 14 6 11
Total 25 46,30 29 53,70 54 100

Fonte: Dados primarios da pest

Tabela 14: Onde os habitantes/vendedores denklafazem as principais compras de mercadorias

Onde habitualmente faz as suas principais compias
mercadorias
M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectivo %
Mafanco 10 40 12 41 22 41
Bafata 2 8 1 3 3 6
Gabu 12 48 14 48 26 48
Tantan Cose 1 4 2 7 3 6
Total 25 46,30 29 53,70 54 100

Fonte: dados da pesquisa.

Tabela 15: Porque razéo compra mercadoésta localidade

Porque compra mercadoria nesta localidade?
M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectivg %

Porque é mais perto? 11 44 24 83 35 65
Porgue é mais barato? 15 60 24 83 39 72
Porque tem mais 3 12 16 55 19 35
amigos”
Por outra razéo? 10 40 1 3 11 20
Total 25 46,30 29 53,70 54 100

Fonte: Dados da pesquisa.
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Tabela 16: Proporgdo de ocupagédo prhcips entrevistados

Qual é a ocupacdo principal do vendedor?
M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectivd %
Comércio 21 84 28 97 49 91
Agricultura 10 40 19 66 29 54
Artesanato 3 12 1 3 4 7
Outros 4 16 0 0 4 7
Total 25 46,30 29 53,70 54 100
Fonte: Dados pesquisa primaria.
Tabela 17: Proporcéo de alternativa de sol@rcia dos entrevistados
O que faz como alternativa para sobreviver?
M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectivg %
Comercio 18 72 24 83 42 78
Horticultura 4 16 1 3 5 9
Tem horta de caju 12 48 11 38 23 43
Producdo agricola 11 44 23 79 34 63
Outros 5 20 1 3 6 11
Total 25 46,30 29 53,70 54 100
Fonte: Dados primarios da pesquisa.
Tabela 18: Proporcao da opcafmdwecedor fixo dos entrevistados.
Tem um fornecedor fixo neste mercado?
M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectivo %
Sim 17 68 20 69 37 69
Total 25 46.30 29 53,70 54 100

Fonte: Dados primarios da pesquisa.

Tabela 19: Proporcdo dos respondentes sobre dasmum fornecedor fixo

A justificacdo da escolha de um fornecedor fixo:
M F Total

Efectivo % Efectivo % Efectiva %
Relagbes de parentesco 6 35 9 45 15 41
Relacbes étnicas 4 24 11 55 15 41
Relacbes de vizinhanca 1 6 4 20 5 14
Relagdes de confianga 12 71 19 95 31 84
FI\)/Iriié)l;tofaciIidade de acesso po 7 a1 1 55 18 49
Melhor preco 11 65 12 60 23 62
Qualidade de produto 6 35 12 60 18 49
Total 25 46,30 29 53,70 54 100

Fonte: Dados Primarios da pesquisa.
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Tabela 20: Tem comprador fixo?

Tem comprador fixo?
M F Total
Efectivo % Efectivof, % Efectivo %
Sim 21 84 23 79 44 81
Nao 4 16 6 21 10 19
Total 25 46,30 29 53,70 54 100

Fonte: Dados da pesquisa primaria.

Tabela 21: Justificag@o da decisdo da escolhaetges fixos

Justificagdo a decisdo da escolha de clientes fixos

M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectivo %

Relacbes de parentesco 7 33 18 78 25 57
Relacbes étnicas 5 24 16 70 21 48
Relagdes de vizinhanga 5 24 7 30 12 27
Relac6es de confianca 18 86 17 74 35 80
Maior facilidade de acesso ao produto 5 24 10 43 15 34
Vende melhor preco 7 33 17 74 24 55
Qualidade da mercadoria 9 43 17 74 26 59
Total 25 46,30 29 53,70 54 100
Fonte: Dados primarios da pesquisa.
Tabela 22: Proporcdo das pessoas entrevistadas @ude fazem as principais compras

Onde habitualmente faz as suas principais compras?

M F Total

Efectivo % Efectivo % Efectivo %
Mafanco 29 70,73 101 86,32 130 82,3
Sonaco 4 9,76 12 10,25 16 10,13
Gabu 2 4,88 3 2,56 5 3,16
N&o declarado 6 14,63 1 0,94 7 4,43
Total 41 25,9 117 74,1 158 100
Fonte: Dados primarios da pesquisa.
Tabela 23: Razao da escola do mercado para fazenpra
Porqué razao escolheu esta localidade?
M F Total

Efectivo % Efectivo % Efectivg %
Escolheu este local porque & mais 37 90.24 108 92.31 145 911
perto?
Escolheu este local porque tem
melhores precos? 18 43,90 61 52,14 79 50
Esqolheu este local porque tem mais 13 31,70 49 41,88 62 39,2
amigos?
Escolheu este local por outra razgo? 1 2,43 5 4,23 6 3,8
Total 41 25,9 117 74,1 158 100

Fonte: Dados primarios da pesquisa.
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Tabela 24: Proporgéo de inquiridos que tém fardecfixo no mercaal

Tem um fornecedor fixo neste mercado?

M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectivo %
Sim 28 68,3 63 53,8 91 57,6
Nao 13 31,7 54 46,2 67 42,4
Total 41 25,9 117 74,1 158 100

Fonte: Dados primarios da pesquisa.

Tabela 25: Proporcédo das respostas de decisdesalbade fornecedor fixo no mercado local

Justificacdo da escolha de fornecedor fixo no naerga

M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectivg %
Relacbes de parentesco 7 25,0 17 27,0 24 26,4
Relacbes étnicas 4 14,3 13 20,6 17 18,7
Relacbes de vizinhanca 1 3,6 5 7,9 6 6,6
Relacbes de confianca 8 28,6 31 49,2 39 42,9
Il{\)/lrii((j)l:mfaciIidade de acesso po 20 714 42 66.7 62 68.1
Melhor preco 8 28,6 19 30,2 27 29,7
Qualidade de produto 5 17,9 25 39,7 30 33,0
Total 41 25,9 117 74,1 158 100,0
Fonte: Dados Primarios da pesquisa.
Tabela 26: Proporcao dosestigtados sobre a decisdo da compra
Quem decide o que vai ser comprado?
M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectivo %
Mulher 2 4,9 22 18,8 24 15,2
Homem 38 92,7 89 76,1 127 80,4
Os dois 1 2,4 6 51 7 4,4

Fonte: Dados primarios dagpi&sa.

Tabela 27: Proporcao das resisoquem selecciona o produto alimentar a comprar

Quem selecciona os produtos alimentares a comprar?

M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectiva %
Mulher 14 34,1 51 43,6 65 411
Homem 26 63,4 66 56,4 92 58,2
Os dois 1 2,4 0 0 1 6

Fonte: Dados primarios daopiésa.
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Tabela 28: Quem faz as compras

Quem faz as compras

M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectivd %
Mulher 14 34,1 28 23,9 42 26,6
Homem 27 65,9 89 76,1 116 73,4
Total 41 25,9 117 74,1 158 100,0
Fonte: Dados primarios da pesqu
Tabela 29: Principais produtos de consunmoeaitar
Principais produtos de consumo alimentar
M F Total
Efectivo % Efectivo % Efectivg %
Arroz 31 75,6 84 71,8 115 72,8
Milho 33 80,5 96 82,1 129 81,6
Feijdo 16 39,0 20 17,1 36 22,8
Mancara 22 53,7 50 42,7 72 45,6
Batata-doce 1 2,4 8 6,8 9 5,7
Mandioca 7 17,1 13 11,1 20 12,7
Sorgo 0 ,0 3 2,6 3 1,9
Milho preto 22 53,7 46 39,3 68 43,0
Outros 18 43,9 34 29,1 52 32,9
Total 41 25,9 117 74,1 158 100,0

Fonte: Dados primarios da pesquisa.

Tabela 30: Tipos de conflito mais frequentes eosreendedores namo

Que tipo de conflitos mais frequentes

M F Total

efectivo % efectivo % efectivg %
a) Conflito na transacc¢ao comercial 11 52 23 82 34 69
b) Conflito de ocupacao de espaco 13 62 22 79 35 71
c) Conflito de concorréncia de clientes 7 33 23 82 30 61
Séd(i;oonfllto de ndo pagamento de crédito 15 71 o8 100 43 38
e) Conflito de outra natureza 4 19 4 14 8 16
Total 25 46,30 29 53,70 54 100

Fonte: dados primarios da pesquisa.
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Tabela 31: Conflitos mais frequentes entre vendeslerautoridade do Estado

Conflito entre vendedores e autoridade de estad
M F Total
efectivo % efectivo % efectivo %
a) Conflito ~sobre nédo pagamento de taxas 10 56 on 92 34 77
de ocupacao de espera
b) Co_nfll_to~sobr_e nao pagamento de 7 39 21 81 o8 64
contribuicdo e financas
c) Taxas sao elevadas 11 61 17 65 28 64
d) Os impostos cobrados sdo elevados 44 16 62 24 55
e) Outros 11 2 8 4 9
Total 25 46,30 29 53,70 54 100
Fonte: dados primarios da pesquisa.
Tabela 32: Como resolvem os conflitos
Como resolve esses conflitos
M F Total
efectivo % efectivo % Efectivg %
a) Através da associacao dos vendedagres 5 22 14 54 19 39
b) Através de ligacdes parentesco 10 43 21 81 31 63
c) Atraves da autoridade de tradiciona 6 26 22 85 28 57
d) Através de autoridade do Estado 12 52 3 12 15 31
d) Outra forma 1 4 0 0 1 2
Total 25 46,30 29 53,70 54 100

Fonte: Dados primarios da pesquisa.
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Gréfico: 1 evolugdo ddsimospor anos (1958 - 2007)

Numero lumos fundados por ano

1958 1980 1987 1989 1990 1991 1993 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2004 2005 2006 2007

Fonte: Dados primarios da pesquisa

Gréfico: 2 Distribuicdo deumospor regiao

distribuigio de lumoes por regiio

16

144
12
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Bafata Bolama Biombo Cachew  Gabu Oio Quinara  SAB  Tombal

Fonte: Dados primarios da pesquisa
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Gréfico: 3 de distribuicdo ddsmospor dias de semana

dias de funcionamento de lumos no territorio nacional

bl L T

2a feira 3a Feira 4a Feira 5a Feira 6a Feira Sabado Domingo

Fonte: Dados primarios da pesquisa

Gréfico 4- Comparacgédo da superficie nacional eatéel a regido de Gabu

super. Gabu
20%

superficie
nacional
80%

@ superficie nacionalll super. Regido de Gal#u

Fonte: Dados primarios da pesquisa
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Mapa 1 - Posicdo Geografica dos mercados circidaltenosdesde o periodo pré-colonial

até 1979
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Posigéo Geografica dos Lumos de 1980 até 2007 .*.
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Foto do autor 2009

Fotos de sapateiros e mecanicos de bicicletasandetiimo de Mafanco (prestacdes de servicos)

— 3 T “r /
e . SRR 5 A N ~

Foto do autor 2009 Foto do autor 2009

Fotos dos locais onde fazem comida e onde é sexvidanida

oto do autor 2009 Foto do autor 2009 ]
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Fotos que revelam as condi¢des de higiene (protiotdEolas e peixe)
L ~3 L = T ) L] F e f 5 & > ;
L J. W

4 X s o h
Foto do autor 2009 Foto do autor 2009

Fotos no talho de venda de carne e vendedoragele lesomida

Foto do autor 2009 Foto do autor 2009

Foto de producéo de horticola e local hrta debgureas bolanhas de Mafanco

Foto do autor 2009
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Foto de ilustracao dos diferentes servicos ofeosamb dia de lumo (ferraria e reparacao de radios)

35

Foto do autor 2009 Foto do autor 2009

Fotos das redes de transporte e conexao de mercadugo saindo do lumo de Cambadju e espaco
onde funciona tumo

I17i visi

Foto do autor 2009 Foto do autor 2009
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Caixa 1 - Depoimento de uma vendadiar peixe

11%

Estado s6 sabe cobrar os seus direitos, ndo isteresm dos quilos qu
consomem...estendemos um simples saco plastico no mduwd@ poder
marcar os peixes. Mesmo a comidas que comemosoatend minima
higiene mas como fazer se ndo estivermos nestead®ros nossog
familiares dependem do nosso rendimento ficam semsuita e as
criangas ficam sem materiais escolares...

Caixa 2 - Depoimento de vendedor de carne

“0 meu maior problema nos créditos concedido é a reeuperagdo, muitas pessoas flas

tabanca levam emprestado a carne afirmando quarseguinte liquidava a conta, a promessa

72
Q

pode levar mais do que duas semanas. NOs trabahameezes com vacas comprada
credito e o fornecedor quando vier ndo encontraraes tudo esta vendido e pede o dinhejro.
Quando respondo que ainda n&o recuperei todo eidinble disse, vocé malandro e ndo qler
pagar e queres ficar com o dinheiro da minha vacaais sem pagar. Sem honrar|o

compromisso assumido anteriormente nao haverasoopr@rtunidades de crédito.”

Caixa 3 - Conflito resolvido através do poder tcamhial utilizando a técnica dgjokeré-Endham

Na tabanca de Mafanco onde o estudo foi realizadanicio da campanha de colheita de tomate, tadals

pessoas tornam-se vendedores de tomate e algumsdeslores. Os negdcios comecam desde iniciq

da

campanha de producd@o de horticola, as mulheresrdasd®rnecem sementes para 0s produtores, fom

objectivo de serem mesmos compradores do produtperniodo da colheita. Este negécio foi violadd
resultando num conflito entre duas pessoas desetfifarentes que foi resolvido pelo poder tradialo
através déjokeré-EndhamA Senhoral forneceu ao senhdt sementes de tomate para a produgéo e ng

da colheita o tomate deve ser vendidos a forneaattpsemente. Senhoral foi dar queixa do Senhdt no

=)

fim

chefe da tabanca, o chefe da tabanca mandou clsEmhorK para perguntar sobre o ocorrido ele respongdeu

que recebeu sementes da Senkiprlavrou e os tomates deram muito bem, mas ventiguns porque a
Senhoral ndo veio no inicio da colheif@araalem disso as bideiras estavam comprar preco reaiad® do

que tinhamos combinados a Senhbdisse nds tinhamos combinados quando os tomateirficmaduras elg

ia me comunicar e ndo o fez. O chefe da tabanse digora 0 Senhd& € culpado neste caso mas vamos

utilizar o principio deD jokeré - Endhampara manter as relacdo de amizade que tinhans entteve
continuar ser amigo mas o SenKovai arranjar quantidade tomates combinados completa a Senhothe

SenhorK arranjou quantidadeombinados com mesmo prec¢o. Assim a amizade cantino dominio de

comeércios. Ao fazer a analise de atitude da Senhargesma néo pertencer a mesma etnia da do S&nhor

mas teve confianga nas autoridades tradiciona esym vez as autoridades tradicionais ndo observas

diferencas étnicas fez mediacdo como fosse ospdoisncesse a mesma etnia fula, também foi imgertan

pelo reconhecimento do erro pelo que podemos analise 0 método Djokeré-Endham também resolvg os

conflitos Enter-etnicosAs conclusfes que podemos retirar neste métodqueio problema € resolvido com

mais rapidez.
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Caixa 4 — Depoimento e caso de um conflito entraibher vendedora ambulante da agua e autoridade do

Estado

Ela disse, eu ndo ocupo espago no lumo como € quep’gar uma taxa igual as pessoas que [tém
mercadorias e vendem num local fixo. Ndo vou pagala, esses cobradores dos lumo querem o dinheiro
ndo fazem nada para melhor condicao dos actorepeFgntada ja falou com o cobrador sim o quee fu
disse, ela respondeu o cobrador disse para minm@uestdo cobrar as taxas por ocupacao dum lugar fi
estamos cobrar pela ocupacéo do espaco comertéd & pessoas que vendem algumas coisa neste g¢spac
serdo obrigada a pagar uma taxa de 100 FCFA. Mudispondeu que vai pagar para o cobrador espérdr at

que ela negocie a sua agua. O cobrador disse gueah&sperar, porque se ela sair do local tordéidil
encontra-la essa é a pratica habitual dessas reaslhendedoras da &gua. O desfecho da situacéa, foi
necessaria a intervencdo do Aladje que é respdndéavemas redes de mediacdo de conflito que assymiu

compromisso que ela vai pagar para esperar ateejeomprada a agua.
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Projecto de Pesquisa para Dissertacao de Mestrado
Questionario do consumidor

Nome de Inquiridor: Data:___ /2006

Regido: Sector: Seccao: Tabanca:

I. Situacdo socio-econdmica das familias

I.1. Etnia no mercado D

11=fula, 12=mandinga, 13=pepel, 14=mancanha, 1&nbtml16=manjaco, 17=beafada,

18=nald, 19=sussu, 20=tanda, 21=outra (especificar)

|.2. Caracteristicas do |OCD
1=aldeia, 2=cidade, 3=semi-urbano

[.1. Habitagao
[.1.1. Parede

1. taipaD 2. bIocD 3. adoD 4. miD

[.1.2. Cobertura

1. palhaD 2. zincD 3.fier 4.teID nﬁsta:D

[.2. NUmero de pessoas em casa

1. 1-3:|:| 2. 4-6|:| 3. 7-1D 4. 11-D 5. m]ﬁs|:|

[.3 Quantos membros da familia que podem contébujpara o rendimento familian

[.4. Sexo predominantD
1=masculino, 2=feminino

[.4. Numero de que partilham refeicbes diél:l?
[.5 Numero de refeicbes diarias
1. umaD 2.duaD 3. trD
[.6. O que é que produz
1. arrozD 2. milhﬂ 3. feijéD 4. batata eID
5. mandiocaD 6. outroD
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[.7. H& producéo de excedentes’?D 1=sim, 2=n&o

1.8. A producao da para quanto tempo?

1.1a3meseD 2.4a6meD: 3.6a9nDes
4.todo o anch

1.9. O que faz ainda para sobreviver

1. ComércioD 2. artesanaD 3.murundD: peduériaD

5. Outras (especificar):

1.10. Que tipo de cultura de renda pratica

1. caju:D 2.mangD 3. IaranD 4, bat[l SndhocaD

6. outradspecifica):

[.11. Quanto gasta na saude por ano (mil franca@y CF

1.1-5 miI:D 2.6-10 miID 3.10-15 mD 4. DO miI:D
5. mais 20 miID

[.11. Quanto gasta na educacao por ano?

1.1-5 miI:D 2.6-10 milD 3.10-15 mD 4. DO miI:D
5. mais 20 miID

Il Consumo da familia

[I.1 Onde fazem as principais compD
1= Mafanco; 2= Sonaco, 3= Bafata; 4= Gabu; 5%arafose; Outro especificar --------------

[1.1.2 porque escolha desta localidade
[1.1.2.1 mais pertD
I1,1,2.2 tem preco mais baraD

[1.1.2.3 tem mais amigo
11.1.2.4 outros especificar -------=--===-=msmm oo

I1.2 Tem um fornecedor fixo neste mercado? 1=sh=méZ>D
[1.2.1 a justificagdo da escolha de um fornecedor:

[1.2.1. relacbes de parentesD
11.2.2. relagcbes étnicD
[1.2.3. relagbes de vizinhanch
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[1.2.4. : relagbes de confianD
[1.2.5. maior facilidade de acesso aos prod[ls
[1.2.6. melhor preco D
[1.2.7. qualidade de produtD

I1.3. bens de consumo duradouro

[1.3.1 Onde fazem as principais com
1= Mafanco; 2= Sonaco, 3= Bafata; 4= Gabu; 5daraose; Outro especificar --------------

[I.2 Tem um fornecedor fixo neste mercado? 1=smméZ)D
[1.2.1 a justificacéo da escolha de um fornecedor:

11.3.2. relagbes parentescD

[1.3.2. relacbes étnicas D

[1..3.3. : relacbes de vizinhangD

[1.3.4. relacbes de confian(;aD

[1.3.5. maior facilidade acesso aos produthj
[1.3.6. oferece melhor pregoD

[1.3.7. tem produtos de qualidaD
11.3.8 OUtro eSPecifiCar -------=-===m==mmmm o

[Il Decisao de consumo, quem decide o que vaia@pcado?

l.1. a mulherD
I11.2. homem D

[11.3. em conjunto D

[1l.4. os filhos mais velho participam na tomadead#cisao D
[11.3.5. quem selecciona os produtos alimentates\@i ser comprados? ----------------

IV. Principais produtos de consumo alimentar?

arroz D 1=sim 2 = ndao, miIhD 1=sim Bdo

feijdo —— 1=sim 2 =nao, mancarg—] 1=sim 2 =nao
Batata doce [ ] 1=sim 2 =nao, mandiocd ] 1=sim 2 = nao
Sorgo L1 1=sim 2 =n&o, milho preto[] 1=sim 2 = néo
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Outros especificar

V. Quem decide a compra dos produtos nao alimentar
V.1 VESIUAIIOS ~=~=r===m=mmm=mm =

V,2 cama, espuma e 1engois ------------------s——-mememeooo
V.3 panelas para cozinhas mmmemmmmmemmemeeeeeee
V.4 tigelas para trabalho domestico ----------——-----------
V.5 bacia para transporte da agua e outros -——--------
V.6 meios de transporte (bicicletas) ---------——------------
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Guiao de entrevista com as autoridades do Estado

1.Caracterizacao do geral do mercadub,

1.1. Caracteriza o mercado/lumo e

1.2 Organizacéo das actividades do mercado/lumparte do Estado
1.2.1 actividades desenvolvimento N0 mercado ———-----=-==-=-====m=mmmmmmmmmmmoeeeee

2 Estruturas e modelo de gestdo do mercado/lumo
2.1 MISS@0-~=-==mr==m=rm == e e e e e
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4. Despesas do vendedor por diduteo

4.1. Quanto gastaram na melhoria do merdanw?

a) nas latrinas? ---------------

b) na manutencdo da bomba da 4gua ? --------—----
c) pagamento dos fiscais do mercado/lumo -----------
d) outro pagamento? -------------------

4.2 Receitas obtidas em media mensal por merdatha/?
a) por vendedor? ------------------

b) abatedores de gado? ---------------

Cc) produtos agricolas? -----------=-=--=-=-m-m-——--

d) outros especificar ? -----------=--=-mmmmmmmmmeeeoee-

5 Conflito mais frequentes no geral

5.1 Que tipos de conflitos mais frequente?

a) na transaccao comercial? ---------------

b) de ocupagéo de espaco para exposi¢cao das measa@deo------------

c) de concorréncia por clientes?--------------——-------

d) de ndo pagamento de créditos cedidos?----——------

€) OULIrOS ESPECIfICAr =m-mmmmm e m e e oo e e

5.2 Conflitos entre vendedores e autoridades dadBst

a) sobre pagamento das taxas de ocupacao do esplagec?--------------------

b) sobre pagamento de contribuicdo e financas?---—--------------

C) as taxas sdo elevadas?-----------------=-mmmmmmmmmemmmem

d) os impostos cobrados séo elevados?

€) OULrO ESPECIfiCAr —-m-mmmmmmm s oo e

5.3 Como resolvem esses conflitos?

a) através da associacdo dos vendedores? -----------------m-m-mmommmooae

b) atraves da ligag&do parenteSco? -----------———=-=-m-m-msmmmmmommoeeoee

c) através autoridades do Estad0? -----------———==mmrmmmrm oo

d) OULrO @SPECIfICAN ===-m=mmmmmmm o oo e
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6 Onde conseguem fundo para comecar 0 comércio
a) COM 0S MeioS Proprios?----------------

b) com ajuda de um parente?----------------

c) com credito através da associa¢&o?-------------

d) com apoio de um amigo?----------------

€) OULro €SPECIfICAr? ------m-mmmmmm e e

7 Como classificacdo geral do mercéuiobo

7.1 Como classifica a higiene do mercéadnb

1. Boa

2 Regular

3. Deficiente

4. Ma

7.2 Como classifica a seguranca do merdaow
1. Boa

2 Regular

3. Deficiente

4. Ma

7.3 Como Classifica a Organizacédo do merfadwm
1. Boa

2 Regular

3. Deficiente

4. Ma

7.4 Como classifica 0 comportamento das autoriddddsstado perante aos utentes do

mercaddlmo
1. Boa

2 Regular

3. Deficiente
4. Ma
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Guiao de entrevista do vendedor

1. Caracterizacao do vendedor,

2. Locais de compras das mercadorias que vende
2.1 Onde faz compra das Mercadorias ----=-=-==—=mm====mm s e

2.3 Quais sao os produtos que vende mais no lumaz(anilho preto, milho bacil, carne,
peixe, tubérculos, produtos horticolas) -------=——=-===m=mmmmm oo
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3. Entre dumomercado fixo

3.1 Onde que vende mais ---- e

3.3 Nestes lumos que andas durante a semana gusé yende mais ----

------------------------------------------- POFQUE-=-=-= === oo
3.4 Quanto gasta em média por més nNo transSpofte —-------------------cmmmmemmnmm
3.5 Tem compradores fixos? ------------ Porque----—=-=-=-=-smeeomommecmece oo ceeeee

4. Despesas do vendedor por diduteo

4.1. Quanto gastas por dialdeno?

a) na alimentacao? ---------------

b) no transporte ? -----------------

c) pagamento de direitos de estado ----------—----

d) pagamento da feira?-------------------------

e) outro pagamento? ---------------------mm-m-o-

4.2 Receitas do vendedor por didu®o ?

a) quanto vende por lumo? ----------

b) quanto recebeu dos empréstimdudno anterior? ---------------
C) quanto emprestou os seus clientes? ------——--------------
d) quantos clientes novos teve neste dia ? -——--------------------

5 Conflito, que tipos mais frequentes no geral

5.1 Que tipos de conflitos mais frequente?

a) na transacc¢ao comercial? ------

b) de ocupacgéo de espaco para exposi¢cdo das meas@deo------------
c) de concorréncia por clientes?--------------——---—-—-

d) de ndo pagamento de créditos cedidos?----——------

€) OULroS ESPECIfiCAr ---m-mnmmmmm e oo e e

5.2 Conflitos entre vendedores e autoridades dadBst

a) sobre pagamento das taxas de ocupacao do esplagao?-------------------

b) sobre pagamento de contribui¢&o e finangas?--—-—-------------
C) as taxas sao elevadas?-----------------=--mmmmmmmmemmmem
d) os impostos cobrados séo elevados?

€) OULr0 €SPECIfICAN ==-=m=nmmmmmmmm e m e e e e e
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5.3 Como resolvem esses conflitos?

a) atraves da associacao dos vendedores? ---------------m-mommmomommeoooo

b) através da ligagdo parenteSco? -----------———=-=-m-msmmmmm oo

c) através autoridades do Estad0? -----------——-------m-mmmom oo

d) OULr0 €SPECIfiCAr === = e e e

6 Onde conseguem fundo para comecar 0 cComércio

a) COM 0S Meios Proprios?----------------

b) com ajuda de um parente?----------------

c) com credito através da associa¢&o?-------------

d) com apoio de um amigo?----------------

) T LT ) 11102

7 Como classificacdo geral do mercéuiobo

7.1 Como classifica a higiene do mercianb

1. Boa

2 Regular

3. Deficiente

4. Ma

7.2 Como classifica a seguranca do merdanw
1. Boa

2 Regular

3. Deficiente

4. Ma

7.3 Como Classifica a Organizacéo do merfladwm
1. Boa

2 Regular

3. Deficiente

4. Ma

7.4 Como classifica o comportamento das autoridattes€stado perante aos utentes do
mercaddumo

1. Boa

2 Regular

3. Deficiente

4. Ma
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Guiao de entrevista do consumidor

1.Caracterizacao dos consumidores,

2 Locais de compras dos produtos da primeira nigleeks
2.1 Onde faz compra dos produtos da necessidage--—-----=========m=mmmmmmmmmmmemeoeeeeeeoe

2.3 Quais sdo os produtos que compram neste lumaz (anilho preto, milho bacil, carne,
peixe, tubérculos, produtos horticolas) -------====--==m=mmmmmmm oo

135



3 Bens de consumo/materiais domésticos duradouro
3.1 Onde fazem as COMPIAS =-===========mmm = o oo

4. Vestuario da familia
4.1. Onde fazem compra das roUPas ----=-=====—=m=m=mmmmm oo

5. Materiais domésticos da familia
5.1 Onde compra materiais da cozinhas -------———=--=-=== == m e

5.3 Que tipos (tigelas, bacias, baldes, panelasodimhas, outros recipientes) compra neste
(=] o= Lo [ R
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6 Como classificagao geral do mercéuino

6.1 Como classifica a higiene do mercadob

1. Boa

2 Regular

3. Deficiente

4. Ma

6,2 Como classifica a seguranca do merdaow
1. Boa

2 Regular

3. Deficiente

4. Ma

6.3 Como Classifica a Organizacdo do merfadw
1. Boa

2 Regular

3. Deficiente

4. Ma

6.4 Como classifica 0 comportamento das autoriddddsstado perante aos utentes do

mercaddlmo
1. Boa

2 Regular

3. Deficiente
4. Ma
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Guia de observacéo directa do investigador
Localizacao geografica do mercado

Localizacao (espaco rural/urbano)
Distancia fisica e temporal

Meios de transporte

Vias de acesso e seu estado
Organizacéo espacial

NUmero de habitacbes

Infra-estrutuas

Areas para lixo

Latrinas

Abastecimento agua potavel

Servigos

Escolas

Dispensario
Hospital/centro de saude

Convivéncia dos actores

Apropriacdo do espago

Valorizacao dos bens

Accao religiosa concreta

Proteccéo social informal

Resolucao de conflitos

Aquisicao de estatuto

Ligacdes com outras organizagdes a nivel regional
Accdo humanitaria accdo desenvolvimento

Tipo das rela¢des outros mercados/lumo

Interaccdes sociais a nivel do mercado

Relacdo com organizacdes externas (com os paiebos)
Relacdo com comunidade local ( e sua extensadqana
Interacgéo entre vendedores e compradores no nodiaad local
Trocas comerciais (formais e informais)

Partilha de conhecimentos

Formas de comunicacao

Formas de saida e entrada no mercado/lumo
Interaccao religiosa / simbdlica

Acolhimento por parte da comunidade local

Conflitos entre actores sociedade envolvente
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