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RESUMO

O mercado de producéo de utensilios domésticos e pecas decorativas da tecelagem
tradicional do municipio de Resende Costa (MG) foi construido socialmente por meio
da divisdo do trabalho, organizacdo e estrutura social da vida econdmica de seus
moradores. Este sistema produtivo tem sua origem na producdo domeéstica téxtil do
século XVIII na localidade entdo denominada Arraial da Lage da Comarca do Rio
das Mortes da Capitania de Minas Gerais. Ao processo produtivo do século XX, em
comparacao com os séculos XVIII e XIX, foram incorporadas inovacdes para atender
pressdes que permearam o tecido social regional daqueles que sobrevivem deste
mercado local. Este mercado foi analisado como uma construgcdo social e
caracterizado pelo perfil da producéao, do trabalho, das organizacfes e da rede social
da tecelagem tradicional deste municipio. Esta pesquisa foi descritiva-analitica e
utiizou como método o estudo de caso. Entre 2.655 domicilios e 76
estabelecimentos comerciais visitados no perimetro urbano, foram aplicados 664
guestionarios domiciliares e 69 comerciais em uma amostra intencional de
entrevistados que se autodenominaram diretamente envolvidos com o mercado da
tecelagem tradicional. Os dados foram organizados e analisados por meio de
estatistica descritiva, representacédo gréafica das redes e definicdo do posicionamento
nestas dos atores sociais. A partir destes, observou-se nas ultimas duas décadas
gue este mercado passou por uma série de transformacBes organizadas
burocraticamente e controladas socialmente pelos proprietarios  dos
estabelecimentos comerciais detentores das fontes de fornecimento e consumo da
producdo domiciliar. Este mercado foi construido por uma producdo dispersa nos
domicilios, pela divisdo do trabalho e pela organizacdo burocratica comercial que
controla seus servicos produtivos para atender, por um lado, as pressbes de
consumo e, por outro lado, a solidariedade entre individuos de um territério em que

as relacdes familiares formam sua densidade e disciplina moral.

Palavras-chave: tecelagem tradicional de Resende Costa; divisdo do trabalho e

organizacao burocratica; redes sociais.



ABSTRACT

The market for production of household utensils and decorative pieces from the
traditional weaving in Resende Costa City, in the state of Minas Gerais, Brazil has
been socially constructed through its inhabitant’s division of labor, organization and
social structure. This production system has its origin in domestic textile production of
the eighteenth century in the town then called “Arraial da Lage da Comarca do Rio
das Mortes” in the “Capitania” of Minas Gerais. Innovations were incorporated to the
production process in the twentieth century, compared to the eighteenth and
nineteenth centuries, to meet the pressures which permeated the social fabric of
those who survived in this regional market place. This market was analyzed as a
social construction and characterized by the profile of production, the labor
organizations and the social network of traditional weaving. The research has a
descriptive-analytical perspective and used case study as method. 2655 households
and 76 shops were visited in the urban area. 664 questionnaires were applied at
home and 69 at commercial places. They were chosen from a purposive sample of
respondents who were directly involved within the market of traditional weaving. The
data were organized and analyzed using descriptive statistics, graphical
representation of networks; defining the position of these social actors. From the
analysis of data, it was found that the market for traditional weaving in Resende
Costa went through a series of transformations in the last two decades. These
changes were organized bureaucratically and socially; and were controlled by owners
of commercial establishments who were holders of supply and consumption sources
of home production. This market has been built by a dispersed production in
households, by labor division and by trade bureaucratic organization, which controls
its productive services to meet, on one hand, the pressures of consumption and, on
the other hand, the solidarity between people of a territory in which family relationship

constitutes its density and moral discipline.

Keywords: Resende Costa traditional weaving; labor division and bureaucratic

organization; social networks.
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1 INTRODUCAO

Nesta tese analisou-se a estrutura social da vida econbémica do mercado de
producdo de utensilios domésticos e pecas decorativas téxteis do municipio de
Resende Costa (MG). Esse mercado € uma constru¢do social e consequéncia de
uma singularidade histérico-cultural em que, de acordo com Abramovay (2009), os
comportamentos dos individuos, com relacdo ao uso de seus recursos materiais e
financeiros, ndo se formam sobre a base da autonomia da esfera econdmica na vida

social.

As relagbes econdmicas nao sao precedentes a outros tipos de relagdes sociais. Os
mercados s6 operam bem quando estdo sustentados por redes compostas de lacos
sociais. E um equivoco sustentar que o elemento de ordem que efetivamente existe
em uma sociedade diferenciada com ampla extensdo de trocas pode derivar dos
interesses imediatos das partes nessas relacdes. A realidade das atividades
econdmicas da sociedade industrial € impulsionada com a divisédo do trabalho social,
gue néo fica restrita a uma empresa ou a um setor. Essa divisdo se expande
organizada em territérios divididos e reforca a individualidade de pessoas e
organizacdes, como também aumenta a solidariedade entre os que pertencem a

arranjos produtivos locais.

As organizacdes sdo categorias analiticas complementares para a compreensao de
mercados como constru¢cdes sociais. A organizacdo burocratica weberiana, a
institucionalizagdo organizacional do velho institucionalismo e a organizagéo
institucionalizada do novo institucionalismo também sdo possibilidades analiticas
para a compreensdo do modo operante de racionalizagcdo e funcionamento dos
mercados. Entretanto, essa racionalidade n&do ocorre somente na esfera do individuo
ou da organizacdao como forma técnica e impessoal. O mercado possui estrutura, e a
perspectiva das redes como método analitico possibilita a incorporagédo de variaveis
como confianca e coesdo social, que também determinam o processo de

desenvolvimento econdmico.



O municipio de Resende Costa esté localizado, geograficamente, no Campo das
Vertentes, regido do Estado de Minas Gerais que, desde a década de 1980, utiliza
seu potencial turistico como fonte econdémica, principalmente do turismo relacionado
com o patriménio historico e cultural (ALVARES; CARSALADE, 2005; OLIVEIRA;
JANUARIO, 2007). A atividade turistica regional incrementou a demanda para
produtos herdados da tradicdo da colonizagdo dessa regido, como em Tiradentes,
com a retomada de atividades produtivas artesanais em prata; e em Resende Costa
com a producdo da tecelagem tradicional em teares manuais de madeira (VIEIRA
FILHO et al., 2006). A localizacdo geografica do municipio no Estado de Minas

Gerais pode ser observada em destaque na FIG.1.

Figura 1 — Mapa do Estado de Minas Gerais, com 0 municipio de Resende Costa em
destaque
Fonte: Wikimedia Commons®.

! Este mapa foi extraido no dia 21/01/2009 de um site que disponibiliza, entre outros, imagens, som, videos,
mapas digitalizados, cujo endereco eletrénico é: <http://commons.wikimedia.org/wiki/Main_Page>.
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A tecelagem tradicional do municipio de Resende Costa tem como inputs linhas,
retalhos, tesouras e teares de madeira e, como outputs, produtos do conhecimento
singular dessa comunidade. Esse sistema produtivo tem sua origem na producao
doméstica téxtil do século XVIII (SANTOS; SILVA, 1997), na localidade entéo
denominada Arraial da Laje?, da Comarca do Rio das Mortes da Capitania de Minas
Gerais (PINTO, 1992). Ao processo produtivo do século XX, em comparagcdo com o
dos séculos XVIII e XIX, foram incorporadas inovacdes tecnolégicas nos insumos,
Nnos equipamentos, NOS Processos operacionais € na sua organizacdo, visando
atender as pressfes que permearam o tecido social regional daqueles que
sobrevivem desse mercado local. Abreu (2002) chama atencéo para o fato de que os
colonizadores trouxeram para o0 municipio 0 conhecimento tacito da tecelagem
tradicional, que atualmente movimenta sua economia, mas que tanto o processo

guanto os produtos vém passando por modificacdes.

A producédo téxtil doméstica faz parte da histéria econbmica mineira dos séculos
XVIII e XIX, tanto para fins de subsisténcia quanto para atender a demanda
emergente de um mercado consumidor interno (LIBBY, 1997; MACEDO, 2006).
Conforme Libby (1997), essa atividade também poderia ter sido uma possibilidade
de ocupacao feminina e de eliminacéo ou, pelo menos, reducdo da necessidade de
compra de tecidos do mercado externo. O inventario dos teares da Capitania de
Minas Gerais de 1786, ainda que seja, conforme Libby (1997), incompleto, registrou
1.248 teares em 1.242 domicilios e apontou para o fato de que a fiacdo e a
tecelagem eram atividades comuns na capitania. Esse mesmo autor, comentando os
registros do Inventario dos Teares Existentes na Capitania de Minas Gerais
evidencia que ja no século XVIII foi observada a divisdo do trabalho na producéo

téxtil domeéstica, conforme citagao transcrita a seguir:

Indiretamente, o Inventario demonstra as dimensdes consideraveis
da industria téxtil doméstica. Uma vez que a producdo parece ter
sido inteiramente manual, cada tear e seu teceldo correspondente
eram mantidos por um contingente muito maior de fiandeiros que,
deve-se recordar, provavelmente também realizavam a separagao

’A denominacao da localidade que atualmente é a sede do municipio de Resende Costa (MG), de meados do
século XVIII, podera ser citada com duas grafias: Laje ou Lage. Nas referéncias de Pinto (1992) e Santos e Silva
(1997), a grafia utilizada para denominacao do Arraial é Laje, ja nas referéncias de Resende (2001) e Teixeira



das sementes do algodao, além de sua cardagem. Ademais, estes
fiandeiros auxiliares frequentemente residiam em lares separados
dos que possuiam os teares (LIBBY, 1997, p. 119).

Macedo (2006), para explicar o fenémeno histérico econdmico da industria téxtil do
século XIX na Capitania de Minas Gerais, demonstra, a partir de dados das Listas
Nominativas de 1831-1832, que a populacdo ocupada distribuia-se em 28,34% no
ramo de atividade de producéo de fios e tecidos e 9,44% na producéo de pecas do
vestuario. E importante ressaltar que 66,96% das mulheres livres e 58,89% das
escravas ocupavam postos de trabalho no ramo de atividades de producéo de fios e
tecidos, enquanto 17,70% das mulheres livres e 7,19% das escravas, no ramo de
atividade de producédo de pecas do vestuario (MACEDO, 2006). Assim, temos que,
no século XIX, a industria téxtil ocupava 37,78% da populacdo da Capitania de

Minas Gerais.

A histéria econdbmica da industria téxtil doméstica na Capitania de Minas Gerais
também foi destacada na lista nominativa do Curato da Lage® de 1838. Conforme
Teixeira (2006), o arraial tinha uma populacdo de 348 pessoas — 151 homens e 197
mulheres; desse contingente, 126 tinham como ocupacao a fiagdo, ou seja, 63,96%
das mulheres e 36,21% dos habitantes do arraial ocupavam postos de trabalho na
producdo doméstica téxtil. Resende (2001), utilizando a lista nominativa de 1831,
detalha a distribuicdo ocupacional da indastria téxtil do século XIX no Distrito da
Lage: 259 fiandeiras, 63 costureiras, 1 bordadeira, 41 tecedeiras, 5 rendeiras e 8
gue exerciam mais de uma ocupacéao. O Distrito da Lage, em 1831, registrava 1.243
habitantes — 665 homens e 578 mulheres — em que 30,33% dos habitantes e
66,22% das mulheres do distrito ocupavam postos de trabalho na producéo
domeéstica téxtil (RESENDE, 2001).

® Conforme Teixeira (2006), o Distrito da Lage era composto de quatro localidades, que tinham a seguinte
denominagdo: Arraial, a Lage (atual sede do municipio de Resende Costa-MG); quarteirdo dos Campos Gerais e
quarteirdo do Ribeirdo de Santo Antdnio (atual zona rural do municipio de Resende Costa); e quarteirdo do
Mosquito (atual municipio de Coronel Xavier Chaves-MG).



A producdo doméstica da tecelagem tradicional de Resende Costa, j& no final do
século XX, chama atencao, e alguns trabalhos académicos tentam dar conta dessa
realidade da vida econdmica dos habitantes desse local (ABREU, 2002; OLIVEIRA,
2006; PEREIRA, 2008; RESENDE, 2000; RESENDE, 2005; SANTOS; SILVA, 1997,
SANTOS et al., 1998). O trabalho de Santos e Silva (1997) reconhece, por meio da
histéria oral, a heranca da tradi¢cdo familiar dos moradores desse municipio. Santos
et al. (1998) apresentam, como resultados de seu estudo, em que abordaram 1.322
domicilios e entrevistaram moradores de 499 domicilios do perimetro urbano do
municipio de Resende Costa, a existéncia de 811 trabalhadores informais e 495
teares de madeira, que produziam 20 tipos de produto. Segundo esses autores,
esses trabalhadores, no final do século XX, dividiam-se em: 41,5% de picadores,
39,6% de teceldes, 1,3% de vendedores, 0,9% de fornecedores e 16,7% de

trabalhadores que exerciam mais de uma ocupacéo.

Santos et al. (1998) destacam outro elo do mercado da tecelagem no municipio, ou
seja, 37 estabelecimentos comerciais de tecelagem tradicional, que apresentaram o
seguinte perfil: 65% de produtores e vendedores, 11% de vendedores e 24% de
fornecedores de insumos, tanto do fio de algodao industrializado quanto de retalhos
da industria téxtil. Conforme dados da Prefeitura Municipal de Resende Costa, no
ano de 1985 havia um estabelecimento comercial de artesanato, e, em 1995, a
relacdo de contribuintes que exerciam a atividade de artesdo chegou a 25
estabelecimentos (SANTOS; SILVA, 1997).

Os estudos apresentam evidéncias de que o mercado da tecelagem tradicional de
Resende Costa (MG) nos séculos XVIII e XIX era basicamente de producéo
doméstica, e no final do século XX a producdo continua no domicilio, entretanto
passam a existir estabelecimentos comerciais de artigos da tecelagem tradicional.
Esse fendbmeno ndo tem sido observado como construcdo social, e como tal,
consequéncia objetiva de uma estrutura social. E desse fendmeno socioeconémico
da tecelagem tradicional do municipio e da necessidade de compreendé-lo como
consequéncia histérica da singularidade dessa comunidade que emerge a pergunta



gue norteou esta tese: como compreender o mercado de producéo da tecelagem
tradicional de Resende Costa (MG) como uma construcao social?

Diante desse problema de pesquisa, definiu-se como objetivo geral a andlise do
mercado da tecelagem tradicional de Resende Costa (MG) como uma
construcdo social. Para tanto, definiram-se como objetivos especificos a analise
comparativa do municipio de Resende Costa com outros municipios que compdem
conforme Abreu (2002), aglomerados de empreendedores de base artesanal, com o
intuito de identificar entre eles similaridades e discrepancias. Apés a analise do
municipio perante o contexto da aglomeracdo regional, o objetivo especifico foi
caracterizar o mercado da tecelagem a partir do perfil da producéo, do trabalho, das

organizacdes e da rede social da tecelagem tradicional.

Para a andlise desse mercado como construcdo social, inicialmente foi apresentado,
em trés capitulos, o estado da arte de pilares das ciéncias sociais que permitem
compreender a sua construgdo, quais sejam: divisao do trabalho, organizacao social,
acdo coletiva e redes de relacionamento. Posteriormente, foram descritos 0s
antecedentes e a metodologia desenvolvida para descri¢cdo e analise do mercado. O
mercado local do municipio analisado foi contextualizado em comparacdo com
outros municipios similares e que foram categorizados, conforme Abreu (2002),
como aglomeracdes produtivas tradicionais dessa regido do Estado. O capitulo que
inicia a descricdo e andlise do mercado da tecelagem tradicional de Resende Costa
explica e mostra que esse mercado divide o trabalho social e que no momento de
grande expanséo, no final do século XX e inicio do século XXI, demandou a
organizacao burocratica da tecelagem tradicional e que, atualmente, ficam evidentes
suas disfunc¢des burocraticas. Entretanto, a divisdo do trabalho e a organizagdo do
mercado ndo explicam como este esta estruturado, o que é feito no capitulo que
prossegue a explicacdo do processo social de construcdo desse mercado, que esta
alicercado em redes de troca com vinculos familiares. E no ultimo capitulo séo
apresentadas as consideracoes finais e pontuadas possibilidades de estudos futuros
a partir de uma curiosidade e duas duvidas sobre essa realidade socioecon6mica

gue podem apontar possiveis continuidades para este trabalho.



2 DIVISAO DO TRABALHO: DIFERENCIACAO SOCIAL E MERCADO DE
PRODUCAO

As relagbes econdmicas ndo sao precedentes de outros tipos de relagbes sociais.
Os mercados s6 operam bem quando estdo sustentados por redes sociais
compostas de lacos individuais polivalentes. As atividades econdmicas sustentaveis
no longo prazo requerem confianca e, conforme Evans (2004), as trocas econémicas
se sustentam em lacos sociais. Durkheim € um critico do carater utilitarista dos
homens trocadores de mercadorias e da abstragdo como um procedimento
metodoldgico e questiona, inclusive, se ha realmente uma esfera da atividade social
em que o desejo de riqueza desempenhe papel preponderante, que € direcionado

para a ciéncia econdémica (RAUD, 2007).

As atividades econdémicas ocorrem tanto por trocas instrumentais quanto por trocas
sociais. Um fator essencial de uma troca instrumental € a contribuicdo feita por cada
parte, por exemplo, na provisdo de bens e servi¢os, e a seguranca para que cada
parte cumpra mutuamente o que foi acordado, por exemplo, nos contratos. Ja no
caso da troca social o comportamento de cada parte é orientado para necessidades
de outras pessoas, detalhadas em alguma nocao de expectativas reciprocas gerais
da interacdo (WIDEGREN, 1997), ou seja, S&0 compromissos morais mais gerais,
sem 0s quais nao seria possivel contrair esses lagcos econdmicos, que sao

decorrentes de trocas sociais.

Os seres humanos sentem uma forma aguda de inquietacdo na auséncia de normas
e regras que 0s agreguem, inquietacdo essa que o moderno local de trabalho
modera e supera. Para Fukuyama (1996), o tipo de capital social frequentemente
mais util € a capacidade de formar novas associa¢cdes e cooperar dentro dos termos
de referéncia que uma comunidade ou grupo tradicional estabelecem. Esse tipo de
grupo, disseminado pela complexa divisdo do trabalho da sociedade industrial, é
baseado em valores compartilhados. Essa sociabilidade espontanea refere-se a uma



ampla gama de comunidades intermediarias distintas da familia ou das
estabelecidas deliberadamente por governos (FUKUYAMA, 1996).

E um equivoco sustentar que o elemento de ordem que efetivamente ha em uma
sociedade diferenciada com ampla extensao de relagdo de troca possa derivar dos
interesses imediatos das partes nessas relacdes. A diferenciacdo social € resultado
do aumento do numero e densidade da sociedade, ou seja, uma pressao
demografica e moral (DURKHEIM, 1999). A divisao do trabalho social (DTS) ocorre
mediante a diferenciacdo de areas distintas, dentro das quais diversos grupos de
individuos estdo em mutua competicdo. Cada individuo, no lugar de competir
diretamente com todos os demais, sé compete com numero limitado de individuos,

no mesmo grupo ocupacional (PARSONS, 1968).

A evolucdo da forma moderna de sociedade esta ligada a expansdo do
individualismo®. Todavia, esse fendmeno relaciona-se com o incremento da divisdo
do trabalho, que da origem a uma especializacdo das ocupacdes profissionais,
contribuindo, assim, para possibilitar o desenvolvimento de talentos, capacidades e
atitudes especificas (GIDDENS, 1990).

A realidade das atividades econdmicas da sociedade industrial organizada em
territorios divididos e especializados reforca a individualidade de individuos e
organizagfes, mas também aumenta a solidariedade entre aqueles que pertencem a
arranjos produtivos locais (APL). As redes de cooperacdo e o0s APL sao
considerados como estratégia de organizacdo de sistemas produtivos
territorializados e assumem papel determinante nas novas abordagens do

desenvolvimento econémico local®. O desenvolvimento e a modernizacdo econdmica

*A relacdo individuo e sociedade € abordada com propriedade por ELIAS, N. A sociedade dos individuos.
Organizado por Michael Schréter; tradugdo de Vera Ribeiro; revisao técnica e notas, Renato Janine Ribeiro. Rio
de Janeiro: Jorge Zahar Ed., 1994.

® Estudos como os de Gerolamo et al. (2008), Souza e Arica (2006), Galdamez et al. (2009), Teixeira et al.
(2006), Suzigam et al. (2005a) e Suzigam et al. (2007) analisam a realidade, potencial e desenvolvimento da
gestdo de sistemas produtivos territorializados e organizados em APL. A énfase desses estudos esta em
andlises internacionais (GEROLAMO et al., 2008), na estratificagdo tecnoldgica intra-arranjos (SOUZA; ARICA,
2006), na proposicdo de sistemas de avaliagdo de desempenho (GALDAMEZ et al., 2009), nos arranjos



tiveram sangue novo com as analises das caracteristicas sociais dos sistemas de
producao territorializados (CONTI, 2005). Entretanto, essas abordagens sobre APL
nao contemplam andlise socioecondmica que permita compreender a dinamica de
uma relacdo que inicialmente possa ser definida como paradoxal, de acordo com
Durkheim (1999), de diferenciacdo como fonte de solidariedade em sistemas

produtivos territorializados.

2.1 Divisédo do trabalho social: diferenciacéo e solidariedade

Segundo Durkheim (1999), a divisdo do trabalho normal supde que o trabalhador
debrucado sobre sua tarefa nédo perca de vista seus colaboradores, aja sobre eles e
sofra sua acao. Os servicos econdmicos que a DTS pode prestar sao relativamente
menores em comparacdo com o efeito moral que ela produz, e sua verdadeira
funcao seria criar, entre dois ou varios individuos, um sentimento de solidariedade. O
efeito da divisdo do trabalho ndo € aumentar o rendimento das funcdes divididas,
mas torné-las solidarias (DURKHEIM, 1999).

Na sociedade dividida pelo trabalho e regulada pelos contratos, o papel da moral é
permitir a realizacdo e adequacdo entre os interesses individuais e coletivos. As
regras morais sdo fundamentais para a estabilidade da sociedade, uma vez que
asseguram o respeito as instituicbes basicas. Essas instituicdes, por sua vez,
asseguram a confianga no mercado, mesmo entre pessoas que ndo se conhecem
diretamente pelo respeito aos maiores valores fundamentais da sociedade moderna,
ou seja, os direitos individuais (RAUD-MATTEDI, 2005b).

Os individuos perseguem seus proprios interesses com harmonia social, que deriva
essencialmente da divisdo do trabalho e consiste numa cooperacdo que se produz

automaticamente. Para Durkheim (1999), basta que cada individuo se consagre a

produtivos locais agricolas (TEIXEIRA et al., 2006) e nas estruturas de governanga dos APL (SUZIGAN et al.,
2005).



10

uma funcao especial para se encontrar solidario aos outros papéis na organizagcao
industrial. O interesse individual de se consagrar a determinada funcdo e conviver
em harmonia com as demais func¢des exercidas por individuos distintos indica a
existéncia implicita de normas e regras sociais que influenciam o comportamento
humano. Para que os individuos cooperem, ndo basta a relacdo o sentimento de
dependéncia, mas torna-se necessario que direitos e deveres sejam estabelecidos,
por exemplo, por meio de relacbes contratuais. Essas condicbes sdo fatores
coletivos e determinam a acédo social dos individuos (DURKHEIM, 1999). A relacdo
individuo-sociedade é, entdo, medida pela diferenciagcdo de suas partes, que se
especializam funcionalmente, tendo relacdo direta com a densidade moral da

sociedade (PRATES et al., 1991).

Toda sociedade é uma sociedade moral, e esse carater passa a ser mais
pronunciado nas sociedades organizadas pelo trabalho dividido. O individuo néo se
basta, e é da sociedade que ele recebe tudo o que lhe é necesséario, como é para
ela que ele trabalha. O adensamento e o ndmero total dos membros da sociedade
influenciam a diviséo do trabalho social, mas é preciso que os individuos estejam em
contato bastante intimo para que possam agir e reagir uns sobre os outros. O
crescimento e adensamento das sociedades podem ser analisados como causa
determinante, que permite mais que requer maior divisdo do trabalho (DURKHEIM,
1999).

O trabalho, portanto, divide-se mais a medida que as sociedades se tornam mais
populosas e mais densas moralmente, porém os rivais ou competidores ndo sao
obrigados a se eliminarem mutuamente, pois podem coexistir um ao lado do outro,
cada qual com sua especialidade, ou seja, sua individualidade ocupacional. Por um
lado, a medida que a DTS se desenvolve, os individuos especializados tém 0s meios
para se manterem e sobreviverem, por outro lado, uma industria s6 pode viver se
corresponder a alguma necessidade. O trabalho como fator de producéo econémico
s6 pode se dividir se 0 seu resultado, a especializacao, funcionalmente corresponder
a uma necessidade da sociedade. O resultado utilithrio econdmico da nova

especializacéo é a tendéncia de aumento da produtividade.
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A relacdo econbmica com o progresso da DTS também é definida pela presséo
social dos individuos de sentirem realmente a necessidade de produtos mais
abundantes e de valor econbmico unitario mais acessivel. Além dos aspectos de
volume e densidade social e do atendimento de necessidades de consumo,
conforme Durkheim (1999), para grupos sociais serem organizadas a partir do
trabalho, torna-se necessario um sistema desenvolvido de regras que
predeterminam o funcionamento de cada 6rgao. Assim, a medida que o trabalho se
divide, constitui-se uma moral e uma multiddo de direitos profissionais; no entanto,
essa regulamentacdo ndo deixa menos ampliada a esfera de acdo do individuo
(DURKHEIM, 1999).

Nem sempre, entretanto, a DTS tem como resultado a solidariedade social; algumas
vezes, ela apresenta resultados diferentes, até mesmo opostos. Nao se trata, nesse
caso, da divisdo do trabalho e, sim, da diferenciacdo pura e simples, ou seja, a DTS
andmica. A divisdo do trabalho social andmica ocorre, por exemplo, por crises
industriais, faléncias e antagonismos entre o trabalho e o capital, que séao
verdadeiras rupturas parciais da solidariedade organica e atestam, de fato, que, em
certos pontos do organismo, determinadas func¢des sociais do trabalho ndo estao
ajustadas umas as outras. Portanto, a medida que o trabalho se divide, esses
fenbmenos parecem tornar-se mais frequentes. O que faz a gravidade da anomia é
que, algumas vezes, esta € um resultado necessério da divisdo do trabalho assim
gue este supera certo grau de desenvolvimento. Nesse caso, o individuo, debrucado
sobre sua tarefa, isola-se em sua atividade especial. Ele ndo sente os colaboradores
que trabalham ao seu lado na mesma obra, ja ndo tendo sequer a no¢do de uma
obra comum. Nesses casos, a divisdo do trabalho ndo poderia ser levada adiante

sem se tornar fonte de desintegragédo (DURKHEIM, 1999).

O que constitui, portanto, a unidade das sociedades organizadas a partir da divisdo
do trabalho é o consenso espontaneo entre as partes. A solidariedade interna desta
construgcdo social dos mercados é indispensavel, também, como acdo reguladora
dos centros superiores, que falta nos casos anémicos, mas que é condi¢do

necessaria para a DTS normal. Nesse sentido, Durkheim (1999) avanca em uma
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perspectiva institucional de que a garantia do espirito de conjunto e do sentimento
de solidariedade comum demanda um ator qualificado para exercé-lo. Esse papel
seria do Estado moderno, entretanto o autor o considera um ator geral em demasia

para assegurar o concurso das fungdes sociais que este nao realiza.

Para Durkheim (1999), os grupamentos profissionais tém o papel de regular e ligar
sociedade e Estado na organizacao social industrial. Esse proposi¢cdo durkheimiana
é formulada a partir da observacao social de que a formacdo de um grupo demanda
de uma disciplina moral, ja que a organizagao social por meio da DTS é na realidade
da vida cotidiana um conjunto de relagBes entre a personalidade individual e a
solidariedade social. As corporacfes profissionais desempenham juntamente com o
Estado, papel critico para a harmonia social, mediando o interesse geral dos grupos
e limitando o poder do Estado (DURKHEIM, 1999). Portanto, os grupos profissionais
constituem o elemento béasico de reordenamento do sistema de solidariedade
organica, organizada, conforme Prates et al. (1991), como entidade representativa

gue se colocaria entre a populagéo e as instituicdes governamentais.

O crescimento do individualismo, que € a base da l6gica da solidariedade organica
e, consequentemente, da DTS, ndo implica diminuicdo do Estado. Pelo contrério, é
justamente o Estado que legitima e garante o individualismo, que afirma e faz
respeitar os direitos do individuo. Portanto, a perspectiva durkheiminiana da vida
econdmica, especificamente da organizacdo do trabalho social, reconhece o Estado
com ator que influencia indiretamente o mercado, uma vez que assegura nao sé o
respeito aos contratos e a propriedade privada, por meio da garantia dos direitos
individuais, mas também com a justica nas trocas. Esse ator, para Durkheim (1999),
nao pode intervir diretamente na vida econbmica, por estar afastado dos
particularismos setoriais, locais etc. O papel de regulacdo direta do mercado,
portanto, seria desempenhado pelas corporagbes profissionais. Conforme Raud-
Mattedi (2005b), o Estado seria indispenséavel para o funcionamento do mercado na
perspectiva durkheiminiana, pelo seu papel de garantir o individualismo e a justica

nas relacdes econdémicas.
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Conforme Durkheim (1999), a existéncia da solidariedade organica ndo demanda
somente um sistema de 0rgdos necessarios uns aos outros e que sintam, de modo
geral, sua solidariedade, mas, além disso, torna-se necessaria uma regulacdo que
defina o0 modo operante da concorréncia, se ndo em toda a espécie de encontros,
pelo menos nas circunstancias mais frequentes. Entretanto, nem todas as relagoes
sociais sao suscetiveis de assumir a forma juridica do contrato que regularia a
relacdo econdmica, ja que este ndo basta por si s, somente supde regulamentacao
gue estende e se complica como a prépria vida contratual. A solidariedade tem papel
importante nas relagdes econdmicas que ndo é o de suprimir a concorréncia, mas,

sim, modera-la.

As regras destacam-se normalmente por si mesmas da divisdo do trabalho como
prolongamento destas. Portanto, se a divisdo do trabalho aproximasse apenas
individuos que se unem por alguns instantes, com vistas a intercambiar servicos
pessoais, ndo poderia dar origem a nenhuma acéo reguladora. O gque esta pde em
presenca sao funcgoes, isto é, acdes definidas que se repetem idénticas a si mesmas
em circunstancias dadas, pois decorrem das condi¢cdes gerais e constantes da vida
social. As relacdes que se estabelecem entre essas fungbes ndo podem, portanto,
deixar de alcancar o mesmo grau de fixidez e de regularidade. Sobre as funcdes
existem certas maneiras de reagir umas sobre as outras que, achando-se mais
conformes a natureza da relagdo econbmica, se repetem com maior frequéncia e
tornam-se habitos. Estes, a medida que adquirem forca, se transformam em regras
de conduta. A regra nao cria o estado de dependéncia mitua em que se acham o0s
orgédos solidarios, mas apenas o exprime de maneira sensivel e definida em funcéo
de uma situacdo dada (DURKHEIM, 1999).

Conforme Raud (2007), Durkheim e todas as andlises socioldgicas do mercado
depois dele ressaltam que a viabilidade do contrato depende da existéncia de um
fundo institucional composto pela tradicdo, moral e direito. Além desses fatos sociais
objetivos, a subjetividade da solidariedade é dada também nos contratos, por
guestdes ndo contratuais expressas na confianga, contato afetivo, unidade social e

sentimentos de compromisso dos parceiros na relacdo (MOLM et al., 2007).
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Existem contrastes entre as concepcbes de solidariedade organica e relagdes
contratuais. O conteudo das regras € variado; por exemplo, uma parte pode ver-se
forcada a assumir obrigacbes que ndo estavam no contrato. Portanto, existe um
corpo de regras que ndo é objeto de acordo algum entre as partes contratantes, mas
gue estdo socialmente dadas, devido ao fato de o mercado ser construgcéo social.
Assim existe, conforme Parsons (1968), uma pormenorizada regulagdo para os
detalhes da acdo humana na sociedade moderna, entendida por esse autor como

uma sociedade industrial ou do trabalho.

O contrato, portanto, é a expressao juridica da cooperacao; por exemplo, o codigo
comercial ndo regulamenta contratos propriamente ditos, ele determina o que devem
ser certas funcdes especiais, como as do agente de cambio, do corretor, do capitdo
e do juiz comissario em caso de faléncia, a fim de garantir a solidariedade de todas
as partes do aparelho comercial (DURKHEIM, 1999, p.100-102). O direito moderno
empenha-se em fazer respeitar os direitos individuais, 0 que representa inovacéo na
histéria da humanidade. Permite assegurar a confiangca no mercado, ao punir atos
desonestos (RAUD-MATTEDI, 2005b). As normas como 0s contratos, ou seja, a
regra explicita, por um lado fortalecem a confianca e por isso reduz os custos de

transacéo e facilitam a cooperacdo no mercado (PUTNAM, 2005).

Para Durkheim (1999) e Raud-Mattedi (2005b), a falta de regulamentacdo néo
permite a harmonia regular das fungdes do trabalho dividido no mercado. Os
economistas demonstram, € verdade, que essa harmonia se restabelece por si
mesma, quando necessario, gracas a elevacao ou ao aviltamento dos precos, que,
conforme as necessidades, estimulam ou retardam a producédo. Mas em todo caso,
por um lado, ela sé se restabelece depois de rupturas de equilibrio e de
perturbacdes mais ou menos prolongadas, por outro lado essas perturbacdes séo,
normalmente, tanto mais frequentes quanto mais especializadas sédo as funcgodes, ja
que, quanto mais uma organizacdo € complexa, mais a necessidade de
regulamentacéo extensa se faz sentir (DURKHEIM, 1999). Mas a medida que o ator
se enquadra na regulamentacdo contratual, isto é, & medida que respeita uma série

de regras sociais, sejam formais (direito), informais (tradicbes e normas morais),
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elaboradas coletivamente e inscritas numa dimenséao temporal de longo prazo, ele
participa da criacdo de verdadeira relagéo social. Portanto, a relagdo mercantil gera
um laco social mesmo sem passar por relacbes pessoais intimas, a medida que
esse laco ndo se esgota no Unico ato de troca, mas se enraiza e participa do

processo de reproducédo das instituicdes sociais (RAUD-MATTEDI, 2005b).

As relacdes contratuais se desenvolvem necessariamente com a divisdo do trabalho,
ou seja, uma das variedades importantes da solidariedade organica € o que se
poderia chamar de solidariedade contratual. Entretanto, € incorreto acreditar que
todas as relacfes sociais possam reduzir-se ao contrato, tanto mais que este supde
algo mais que ele mesmo e existem vinculos especiais que tém sua origem na
vontade dos individuos. Os conflitos que nascem dos contratos adquirem maior
gravidade a medida que o préprio contrato adquire maior importancia na vida social.
Portanto, o direito contratual dos povos civilizados se torna cada vez mais volumoso,
ja que seu unico objetivo é assegurar o concurso regular das funcées que entram

em relacdes cada vez mais complexas e densas (DURKHEIM, 1999).

Durkheim (1999), com o seu estudo sobre a DTS, apresenta uma clara ordenacéo
l6gica que mostra como o volume e densidade populacional e moral, a preservacao
da individualidade e a regulacdo social sdo fatores fundamentais para que a
diferenciacdo gere a solidariedade e ndo o conflto no mercado. Entretanto,
instituicbes entre o Estado e o individuo devem garantir seus deveres e direitos.
Conforme Raud-Mattedi (2005b), Durkheim reflete sobre o papel das instituicées na
orientacdo do comportamento do ator econdmico e, portanto, na regulacdo do
mercado, com conclusdes frequentemente semelhantes. Entretanto, mesmo
Durkheim (1999) reconhecendo as regras informais dos contratos, ele ndo explicita
na DTS as relagbes econbmicas que podem ser reguladas sem que o Estado ou
corporacfes exercam seus papeéis institucionais por meio de contratos formais entre

os individuos para a construcao social do mercado.
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A divisdo do trabalho une ao mesmo tempo em que opde e faz convergir as
atividades que diferenciam e aproximam aqueles que se separam. A diferenciagao
nao pode ter determinado essa aproximacao e é necessario que os individuos entre
0sS quais a luta se trava ja sejam solidarios e a sintam, isto €, pertencam a uma
mesma sociedade. As diversas partes do agregado, por cumprirem funcdes
diferentes, ndo podem ser facilmente separadas. As sociedades em que a
solidariedade organica € preponderante sao constituidas ndo por uma reparticdo de
segmentos similares e homogéneos, mas por um sistema de 6rgaos diferentes, cada
um dos quais tém papel especial e sdo formados, eles proprios, de partes
diferenciadas (DURKHEIM, 1999).

Segundo Durkheim (1999), o incremento da atividade funcional reflete no aumento
de solidariedade, pelo fato de que as fun¢Bes de um organismo s6 podem tornar-se
mais ativas se também se tornarem mais continuas. Ou seja, um organismo em
particular nada pode fazer sem o concurso dos outros; s6 pode produzir mais se 0s
outros também o fizerem. O rendimento desses s6 pode aumentar, por seu turno, se
o do precedente elevar mais uma vez, por uma nova reac¢ao. Toda maior quantidade
de atividade de uma funcdo, por implicar aumento correspondente das funcgdes
solidarias, implica um novo aumento da primeira, 0 que sO € possivel se esta se
tornar mais continua. E claro que essas reacées nio se produzem indefinidamente,
mas chega um momento que o equilibrio torna a se estabelecer. E, nesses casos, 0
trabalho torna-se mais continuo a medida que se divide. Portanto, a DTS é fonte de
coesao social ndo apenas por tornar os individuos mais solidarios, mas porque limita
a atividade de cada um e também a aumenta (DURKHEIM, 1999).

Mas a regulagc&o ocorre somente no interior das industrias? Atualmente, ela também
€ discutida na coordenagdo das industrias territorialmente localizadas e
concentradas. Os conceitos durkheiminianos sobre a DTS auxiliam a compreender a
expansdo atual da organizacdo industrial com a especializacdo de territorios, que
comprovam que esses mercados territorializados como constru¢cdes sociais sao

sustentados pela divisdo do trabalho.
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2.2 Mercado de producédo territorial: expanséo da divisdo do trabalho social

A divisdo do trabalho social, como estrutura de sustentacéo e fonte de solidariedade
de mercados, nesta secdo foi explorada como uma categoria analitica da
organizacdo industrial seja de setor econdmico ou de cadeia de produgédo, que
esteja localizada em uma cidade, regido e nacéo, ou seja, em mercados produtivos

territorializados.

Conforme Conti (2005), a compreensdo do desenvolvimento e da modernizacao
econbmica pode ser realizada a partir de andlises das caracteristicas dos sistemas
de produc&o territorializados®, por um lado, no municipio, como esfera autdbnoma da
organizacdo politico-administrativa do pais’, mas, por outro lado, também como
consciéncia associativa de participacdo da vida politica da comunidade local. E, no
entanto, na ideia de capital social, ou seja, o estoque de valores e comportamentos
coletivos, expressos por dada comunidade, como ingredientes fundamentais para
seu desenvolvimento e modernizag&o. A imersao territorial dos atores pode fomentar
a competitividade no sistema local com a implantacdo de héabitos, convencdes e
normas de comportamento, que sdo estimulados por meio da proximidade
geografica, que transcendem as tradicionais relacbes cliente-fornecedor e
proporcionam a formacgéo de redes formais e informais de colaboracéo e interacao.
Essas redes se formam por meio de mercados locais de trabalho, convencdes e
regras formuladas para o desenvolvimento de relacées e conhecimento empresarial
(CONTI, 2005).

® Analises criticas sobre a associagao entre territorio e desenvolvimento econdmico podem ser analisadas em:
SANTOS, M. Economia espacial: criticas e alternativas. 2 ed. Sao Paulo: Editora da Universidade de Sao
Paulo, 2003; e PEREIRA, M. F. V. O territorio sob o “Efeito Modernizador”: a face perversa do desenvolvimento.
Interagdes, v. 8, n. 13, p. 63-69, set. 2006. O territério como um campo de estudo interdisciplinar com enfoque
no desenvolvimento sustentavel local é o tema central de RIOS, F.T. Complejidad territorial y sustentabilidad:
notas para uma epistemologia de los estudios territoriales. Horizontes Antropolégicos, v. 12, n. 25, p.105-115,
j7an./jun. 2006.

Para maiores informag8es sobre a organizacdo do Estado brasileiro,ver artigo 18 da Constituicdo da Republica
Federativa do Brasil em: BRASIL. Constituicdo da Republica Federativa do Brasil. 40. ed. S&o Paulo:
Saraiva, 2007.
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Nesses arranjos produtivos locais (APL) o sucesso econdémico de cada organizagéo
passa a depender de sua capacidade de especializagdo naquilo que consegue
estabelecer vantagens comparativas efetivas e dinamicas que sao decorrentes,
conforme Diniz et al. (2006), do estoque de atributos e da capacidade continua de
inovacdo, que leva paises e localidades, ou seja, territorios, a criagdo de
organizacdes locais para sua promogdo, como O0s parques e incubadoras
tecnolégicos. Para Lemos (2006), a relacdo entre economia e geografia s6 adquiriu
relevancia na teoria econémica num periodo relativamente recente. Essa realidade é
observada por meio de sistemas de producao territorializados que tém, conforme
Suzigan et al. (2005b), nas economias externas locais o cerne da discussdo de
clusters, porque sdo elas que determinam a propria existéncia da aglomeracdo ao

proporcionarem custos reduzidos para firmas aglomeradas.

Para a economia, o territorio é encarado, essencialmente, como agregado de atores
que, em dadas circunstancias, podem comportar-se como ator coletivo. Nesse
sentido, o territério nunca cria redes diretamente, mas favorece a constituicdo de
relacdes entre atores socialmente proximos. Ao mesmo tempo, as redes de relacdes
locais interagem com outros niveis territoriais, por meio da interacdo de atores que
pertencem, simultaneamente, a uma rede local e uma supralocal. Os territérios
ligam-se a economia global por promoverem a propria especializacdo, portanto,
permitem a difusdo de estratégias e escolhas destinadas a promover e fortalecer os
sistemas ou agrupamentos presentes com a geracao de valor econdémico. No
entanto, nos territérios o desafio € de natureza organizacional, que envolve a

coordenacao de atores e de seus principios de acdo e comunicacao (CONTI, 2005).

Conforme Haddad (2004), o avanco do processo de globalizacdo acabou por criar
condicbes para a revitalizacdo do desenvolvimento local de territérios. O
desenvolvimento, por exemplo, de um municipio, que pressupde 0 seu crescimento
econdbmico, depende fundamentalmente da sua capacidade de organizacao social
gue se associa ao aumento da autonomia local da tomada de decisdo, com a
capacidade para reter e reinvestir o excedente econdmico gerado pelo processo de
crescimento local com inclus&o social, conservagéo e preservagédo do meio ambiente
(HADDAD, 2004).
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Segundo Markusen (2005), o estudo de regibes econdmicas tenta construir teorias
gue tém como tema central a causalidade do desempenho da economia regional.
Entretanto, nessas teorias ndo existem énfases sobre o comportamento
microecondmico da empresa e da organizacdo industrial. Os trabalhos de Gereffi
(1994), Gereffi et al. (1994), Piore e Sabel (1984) e Raynolds (1994) déao
continuidade a analise socioldgica do fendmeno econdmico da divisédo do trabalho e
sua consequente organizacdo em redes produtivas territorializadas. Esse processo
também é decorrente de uma realidade de producdo em massa e de flexibilizacao
produtiva de pequenas organizagdes integradas em redes que dependem de
cooperacao e também de competicdo (PIORE; SABEL, 1984; RAYNOLDS, 1994). A
rede de producdo é, conforme Gereffi et al. (1994), um novo paradigma
organizacional que permite mais adequadamente a formulacdo de ligamentos,
correlagdes de processos entre micro e macroestruturas sociais dentro de unidades

de andlises de contextos globais, nacionais e locais.

Essas redes estabelecem maior coordenacdo entre as organizagcbfes de
determinados setores com todo o ambiente institucional. Os fatores de sucesso nas
economias industriais em redes estéo no fato de que estas possibilitam reducéo de
custos de aquisicdo e promocdo de espécie de regulacdo de territorios, o que faz
gue a cooperacao preceda a competicdo (BAIARDI; LANIADO, 2006). Entretanto,
além de considerar as organizacdes empresariais, essas redes sao estruturas
sociais e, no seu interior, estdo imersos outros atores sociais e politicos relevantes
em cada situacdo concreta, portanto o traco central de analise de redes esta nas
relacdes entre atores sociais (MARQUES, 1999). Esses atores sociais também
defendem seus interesses individuais e, para alcanca-los, tém como parte da
estrutura dos mercados a organizacao social de suas unidades industriais divididas e

especializadas.

As redes sociais constituem um tema de relevancia sociolégica por buscar
compreender o fato social ndo a partir da liberdade individual, mas da agéo coletiva
que se coloca as vontades individuais (MARTINS, 2004), ac&o coletiva imersa na

acao dos individuos e que garante, também, a sua existéncia. Para tanto, devem



20

existir cuidados metodologicos na abordagem das redes sociais para que estas nao
sejam utilizadas em uma escala geografica Unica, como as cadeias globais, e sejam
abandonadas realidades de interesse de andlise, a exemplo de redes regionais,
nacionais e locais. Essas podem representar a imersdo de variaveis importantes,
gque ndo tem énfase em uma rede social que leve em consideracdo na sua
constituicdo somente a atividade econdmica global, mas, sim, a singularidade

histérica da populacao dos territérios (DICKEN et al., 2001).

Por exemplo, em algumas regifes da Itdlia o desenvolvimento econémico s6 foi
possivel a partir da coesado e solidariedade expressa no engajamento civico de sua
populacdo, que foi um diferencial, conforme Putnam (2005), do desenvolvimento
desses territérios. Um marco de reconhecimento das individualidades regionais foi a
proposicdo e execucdo de uma nova divisdo de autoridade entre o centro e as
demais regifes via 0s governos regionais com suas identidades, que passaram a ter
autonomia, o que ocorreu nesse pais no final da década de 1970, especificamente
apos 1976. As decisfes politicas tiveram sua énfase nas comunidades e ndo em
particularidades de alguns individuos que as povoavam, o que valorizou a vida

coletiva e fortaleceu as individualidades regionais (PUTNAM, 2005).

O que ocorreu na pratica do desenvolvimento desse territério foi, conforme Putnam
(2005), a formacao de densa rede de associacOes secundarias, que incorporaram e
promoveram, ao mesmo tempo, a colaboracdo social e ligaram o Estado aos
individuos. Nesse aspecto € possivel, de acordo com Durkheim (1999), que a
construgéo social do mercado nesse territorio italiano ocorreu por meio de densas
redes de associagcdes, que foram instituicbes corresponsaveis pela protecdo e

satisfacdo dos direitos individuais e, portanto, reguladoras desse mercado.

O caso italiano € um marco indicativo basico do engajamento de individuos e
sociedade e foi denominado por Putnam (2005) como sociabilidade civica, nos
distritos industriais italianos descentralizados territorialmente e imersos nos

interesses de individuos e da sociedade. Putnam (2005) observou que as empresas
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competiam acirradamente no campo da eficiéncia e da inovagdo em produtos, mas
também cooperavam nos servigos administrativos, na aquisicdo de matérias-primas,
no financiamento e na pesquisa, portanto existia eficacia da acdo coletiva. Essas
organizacdes empresariais combinavam baixa integracdo vertical de suas cadeias
produtivas e alta integracdo horizontal de seus empreendimentos, subcontratando
para trabalhos extras concorrentes temporariamente subempregados. Essa
realidade socioecondmica contribuiu para a estruturacdo de vasta rede de
associacfes econbmicas privadas e de organizacfes politicas, que promoveram a
cooperacao e propiciaram as pequenas empresas a infraestrutura que elas sozinhas

nao teriam como obter no mercado (PUTNAM, 2005).

Conforme Haddad (2004), os distritos industriais italianos s&o formados por grupos
de empresas altamente concentradas do ponto de vista geografico, ou seja, dos
seus mercados de producdo territorial, as quais trabalham, direta ou indiretamente,
para o mesmo mercado consumidor, compartilhando valores e conhecimentos que
definem um ambiente cultural e que sdo especificamente interligados num mix de
competicdo e cooperacdo. A realidade desse territério italiano, formado por
empresas individuais e por distritos industriais, que representam redes associativas
do mercado de producdo, chama a atencdo para o aumento de densidade, nesse
caso ndo somente populacional, mas especificamente da densidade de unidades
produtoras que, para coexistirem no mercado consumidor em que competem por
eficiéncia, estimulam a divisdo do trabalho e promovem, por meio do convivio social

associativo, a eficacia da acéo coletiva.

Para Haddad (2004), portanto, a principal fonte de competitividade séo os elementos
de confiancga, solidariedade e cooperacao entre as empresas, que € um resultado de
relacdes muito estreitas de naturezas econémica e social. Atualmente, a experiéncia
bem-sucedida italiana estimula o desenvolvimento de arranjos produtivos locais
(APL), que tém como referéncia o modelo do distrito industrial italiano que possui as
seguintes caracteristicas: intensa divisdo de trabalho empresarial; flexibilidade de
producdo e de organizagéo; especializagcdo da méo de obra qualificada; competicdo

entre empresas baseada em inovacao estreita; colaboracdes entre as empresas e
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demais agentes; fluxo de informacdes, identidades social e cultural, relagbes de
confianga, complementariedades e sinergias entre 0s agentes; alto grau de

economias externas; e reducao de custos de transacdo (HADDAD, 2004).

Pode-se perceber que uma das principais caracteristicas competitivas, denominadas
como atuais dentro do discurso empresarial e até mesmo de politicas de
desenvolvimento econémico, é a necessidade de as empresas atuarem de forma
conjunta e associada em determinados territorios, sejam estes distritos industriais,
regides, municipios ou cidades. Essas supostas modernidade e atualidade vém
estimulando politicas de promocdo do desenvolvimento socioeconémico de
territérios, especificamente denominados como arranjos produtivos locais.
Entretanto, Durkheim (1999) discutia e refletia na DTS que as diferentes cidades
tendem cada vez mais a certas especialidades, de tal modo que foram distinguidas,
em cidades universitarias, de funcionarios, de fabricas, de comércio, de aguas e de
gente que vive de rendas. Em certos pontos ou certas regides, concentram-se
grandes industrias de construcdo de maquinas, fiacbes, manufatureira de tecidos,
curtumes, altos-fornos e industria agucareira, que trabalham para todo o pais. Ai se
estabelecem escolas especiais, a populacao operéria se instala e a construcdo de
maguinas se concentra, enquanto as comunicacdes e a organizacdo do crédito se
acomodam as circunstancias particulares. Portanto, a aglomeracdo € uma
possibilidade concreta para o desenvolvimento empresarial a partir de estruturas
organizacionais baseadas na associacdo, complementariedade, compartilhamento,
troca e ajuda mutua, que tém como referéncia as redes, que também compdem a
estrutura social de mercados e reforcam a discussdo durkheiminiana de que a
competicdo também gera a solidariedade. As redes reforgcam, conforme Olave e
Amato Neto (2001), o conceito de colaboragcdo mutua, a fim de que as empresas
individualmente possam sobreviver e se manter competitivas no mercado

internacional.

As andlises atuais de redes priorizam uma analise técnico-econémica em detrimento
de uma analise das rela¢des sociais em atividades econémicas que, antes de serem

da esfera da economia, pertencem a vida social. As analises técnicas ddo énfase ao
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impacto do paradigma microeletrdbnico como alavanca para o desenvolvimento
dessas redes, principalmente pelo potencial de integracdo via o barateamento e
rapidez das comunicacdes. E importante salientar que o impacto das comunicacées
como fator de ligacao entre regides inicialmente distantes e de estimulo a divisdo do
trabalho também é discutida por Durkheim (1999), quando considera que uma
regido, até entdo independente de um centro industrial, pode ser ligada a ele por via
de comunicacdo que suprime parcialmente a distancia geografica. Portanto, para
esse autor, de imediato uma das barreiras que detinham o desenvolvimento de uma
regido é retirada ou, pelo menos, recua. O mercado amplia-se com a existéncia de
mais necessidades a satisfazer. Um novo aumento da populacdo e densidade
industrial cria as bases para uma nova dinamica da concorréncia, sendo necessario
existir, em algum lugar, ou uma eliminacdo ou uma nova diferenciacdo (DURKHEIM,
1999).

O aumento das necessidades do mercado a serem satisfeitas propicia e fomenta a
DTS, que consequentemente tem como resultado a multiplicacdo das organizacdes
industriais e comerciais em territérios produtivos. Para que as unidades sociais
possam diferenciar-se, é necessario antes de qualquer coisa que sejam atraidas ou
agrupadas em virtudes das semelhancas que apresentam. A vida coletiva néo
nasceu da vida individual, mas, ao contréario, foi a segunda que nasceu da primeira.
E apenas sobre essa condicdo que se deve explicar como a individualidade pessoal
das unidades sociais pode formar-se e crescer sem desagregar a sociedade. Para
gue a divisdo do trabalho possa nascer e crescer, ndo basta que existam nos
individuos germes de aptiddes especiais, nem que eles sejam estimulados a variar
no sentido dessas aptiddes, mas é necessario, além disso, que as variacdes
individuais sejam possiveis (DURKHEIM, 1999).
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2.2.1 Aglomeracdes e cadeias produtivas territorializadas: realidades atuais da
diviséo do trabalho social

As aglomeragdes produtivas territorializadas s&o caracterizadas (AMATO NETO,
2000 e 2001; CASSIOLATO; LASTRES, 2002; CROCCO et al.,, 2006; HADDAD,
2004; OLAVE; SOUZA; SOUZA, 2004; SUZIGAN et al., 2005 e 2007) como um
conjunto que geralmente é formado por pequenas empresas independentes
organizadas com referéncia a determinado territorio. As empresas individualmente
se especializam em uma fase particular do processo produtivo que, organizadas de
forma conjunta, valorizam as instituicbes locais, por meio de relacionamentos de
competicdo e cooperacdo. Esses coletivos empresariais territoriais também sao
denominados clusters (aglomerados) regionais e setoriais, que séo caracterizados
como concentracdes de empreendimentos que geram eficiéncia econdmica a partir
da divisdo do trabalho entre os produtores; estimulo ao surgimento de fornecedores
de insumos e de maquinas e equipamentos especializados, agentes comerciais,
empresas especialistas em servigos tecnoldgicos, financeiros e contabeis; classes
de trabalhadores assalariados com qualificagcbes e habilidades especificas; e
associacOes para a realizacdo de lobby e de tarefas especificas para o conjunto dos
membros (AMATO NETO, 2000).

Conforme Amato Neto (2000), a aglomeracao é formada a partir da confianca entre
seus potenciais participantes. Existem varias realidades mundiais que sado
destacadas como experiéncias bem-sucedidas de aglomeracado territorial, como
redes de empresas especializadas na regidao central e noroeste da lItalia; redes de
pequenas e médias empresas do distrito industrial do oeste da Alemanha; Keiretsus
e os sistemas de subcontratagdo no Japéo; redes de cooperagao no Chile; redes de
apoio as pequenas e médias empresas na Argentina; e redes de apoio para a
competitividade das pequenas e médias empresas no México (AMATO NETO,
2000).
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Segundo Crocco et al. (2006), a realidade do aumento e da densidade de empresas
em territérios também é um fendbmeno que pode ser observado na realidade
brasileira. A aglomeracéo é identificada por esses autores, por meio do indice de
concentracdo (IC), que classifica os municipios que possuem arranjos produtivos
locais (APL). Esse indice possui como parametros para seu calculo o numero de
empregos da atividade industrial, estabelecimentos e concentragédo de classes de
industrias. O APL, nesse caso, tem como territdrio um Unico municipio com alguma
especializacdo especifica. Por meio desse indice, existem por setores industriais 0s
seguintes APL no Brasil: 99 no setor de couro e cal¢cados; 64 no setor de metalurgia
bésica; 49 no setor de fabricacdo e montagem de veiculos automotores; 48 no setor
de fabricacdo de maquinas, aparelhos e material elétrico; e 16 no setor de
fabricacdo de material eletrénico, aparelhos e equipamentos de comunicacéo

(CROCCO et al., 2006).

A metodologia desenvolvida que é expressa pelo IC ndo tem como objetivo
identificar, conforme Crocco et al. (2006), todos os fatores que afetam o
desempenho de uma aglomeracdo produtiva local. O IC capta apenas alguns
aspectos relevantes da aglomeracdo, que nada mais sdo do que as economias
externas de escala associadas as concentracfes espacial e setorial das industrias.
Entretanto, para uma real identificacdo do potencial produtivo, de inovacdo e
crescimento de uma aglomeracdo, faz-se necessario conhecer, também, a sua
dimensédo ativa. Portanto, trabalhos devem avaliar a existéncia ou ndo de
interdependéncias intencionais, por exemplo de arranjos cooperativos, a sua
intensidade e densidade, assim como a forma como o ambiente local é construido.
No entanto, para Crocco et al. (2006) esses aspectos s6 podem ser captados por

meio de pesquisas in locus.

Outra perspectiva de analise do APL é desenvolvida por Cassiolato e Lastres (2002),
com o objetivo de compreender a sua origem. Para esses autores, existem trés tipos
de origem de aglomeracéo industriais especificas: setores tradicionais e artesanais,
como aqueles produtores de sapatos, mobiliarios, confeccbes, metalurgia etc.;
complexos hi-tech, como o Vale do Silicio nos Estados Unidos da América (EUA); os
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baseados na presenca de grandes empresas, como em Baden-Wdurttenburg, na
Alemanha e Seattle, nos EUA. Além de um tipo denominado como aglomeracdes
diversificadas, que sdo baseadas na especializacao vertical como as aglomeracdes
decorrentes de subcontratacdo, ou seja, especializacdo por meio da verticalizacao
na cadeia produtiva, com relagcdo de dependéncia para com as maiores empresas.
Conforme Cassiolato e Lastres (2002), um aspecto fundamental que é independente
do tipo de origem da aglomeracéo € o sistema de coordenacao das relacdes locais

entre as empresas e instituicdes do aglomerado.

Esses estudos sobre os aglomerados e as causas de suas origens levam as
qguestbes referentes aos fatores fundamentais explicitados por Durkheim (1999) de
que a competicdo gere a solidariedade ao invés do conflito. Conforme Souza e
Souza (2004), as aglomeracbes estdo estruturadas socialmente em redes
organizacionais de relacionamentos de cooperacdo entre pequenas e médias
empresas, com o intuito estratégico de aprimoramento tecnoldgico e gerencial, para

melhoria de posicionamento competitivo do grupo em mercados especificos.

Segundo Suzigan et al. (2005), o ponto fundamental a ser discutido sobre as
aglomeracdes produtivas € a coordenacdo dos sistemas locais de producdo e
inovacdo que tem papel importante, que é explicitado, por exemplo, em aspectos
referentes a formacédo de profissionais especializados; promoc¢édo de cursos de
geracdo e treinamento de mao de obra qualificada; desenvolvimento de pesquisas
cientificas e tecnologicas; prestacdo de servigcos especializados de assisténcia
técnica, de prospeccao e difusdo de informacbes; e de desenvolvimento de

tecnologias (SUZIGAN et al., 2005).

Suzigan et al. (2007) entendem a governanca de arranjos ou sistemas produtivos
locais como a capacidade de comando ou coordenacdo que certos agentes
(empresas, instituicdes ou, mesmo, um agente coordenador) exercem sobre as inter-
relacdes produtivas, comerciais, tecnoldgicas e outras, influenciando decisivamente

o desenvolvimento do sistema ou arranjo local. A complexidade da governanca
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decorre, por um lado, do dificil equilibrio entre cooperacédo e competicdo no ambito
do APL e, por outro lado, dos fatores sociais que condicionam a governanga.
Portanto, isso implica dizer que nao existem modelos de aplicacdo genérica para a
governanca de APL. Antes de qualquer outra consideracdo, € preciso deixar claro
que a questdo da governanca em APL sO se coloca quando os agentes locais
procuram ir além do aproveitamento das vantagens competitivas locais decorrentes
de economias externas da aglomeracdo e tentam tomar iniciativas coletivas ou
desenvolver acdes conjuntas que estreitem suas interdependéncias no sentido de

alcancar a eficiéncia coletiva (SUZIGAN et al., 2007).

As iniciativas ou ac¢des conjuntas podem ter varios objetivos, mas de modo geral,
entre outras coisas, buscam a formacao de centrais de compras de insumos, consoér-
cios de exportacdo, centros tecnoldgicos de uso coletivo, criacado de instituicbes de
ensino e formacdo profissional, criacdo de marca de denominacdo local,
desenvolvimento de redes ou sistemas préprios de distribuicdo. Suzigan et al. (2007)
definem como fatores condicionantes da governanca local, tendo como referéncia
as experiéncias de Franca (SP) e do Vale do Rio dos Sinos (RGS), uma efetiva
divisdo de trabalho e cooperacdo entre empresas. A confianca necessaria para a
governanca local do APL é consequéncia do forte espirito associativo e das
interacfes de empresas e instituicbes, mas também de tracos socioculturais, que
emergem de préticas historicamente enraizadas de cooperacdo informal entre as
empresas (SUZIGAN et al., 2007).

O territério ndo é o unico espaco em que a divisao do trabalho avanca. Esse espaco
pode, também, ser uma divisdo do trabalho social de cadeias produtivas
internacionais. Entretanto, mesmo o0s elos de cadeias de produgdo estando
dispersos por varias localidades geograficas em pontos distintos e até mesmo
distantes podem ser observados como formas flexiveis de organizacéo espacial da
producdo. Essas cadeias produtivas dispersas em varios territérios ndo deixam de
ser coordenadas e controladas por atores que desempenham papéis de poder
nessas configuraces de localizacBes distintas, muitas vezes de regides, paises e,

até mesmo, de continentes.
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Os sistemas produtivos de diversos setores econdmicos, a exemplo da industria
automobilistica, de calgcados e de bens de capital, vivenciaram um processo de
divisdo do trabalho na producdo e de expansdo do consumo para além de limites
definidos geograficamente por contextos de territdérios nacionais. Entretanto, estas
cadeias ndo deixam de estar subordinadas a densas formas de controle
organizacional que se estruturam em redes interorganizacionais (BAIR, 2008;
GEREFFI; KORZENIEWICZ, 1994; HASSLER, 2003; HOPKINS; WALLERSTEIN,
1994; KIELY, 1998; JACKSON, 2002). A eficiéncia econdmica ganha novo impulso
com a operacionalizagdo da expansédo da divisdo do trabalho que ganha novas
dimensdes com a sua extensdo pelo territorial mundial, o que aumenta o nivel de
flexibilidade de sistemas produtivos, que passam a ter processos de producédo de
componentes de um unico produto executados em varias partes do planeta. Essa
realidade da agdo econdmica pode, conforme Gereffi e Korzeniwicz (1994), ser
caracterizada por investimentos em integracdo vertical em cadeias de producéo,
mas também como forma de flexibilizacdo das relacdes de trabalho com objetivo de

reducado de custo, por meio da subcontratacdo de servicos.

Analises como as de Gereffi e Korzeniwicz (1994) e Hassler (2003) denominam
essas formas de organizagao industrial como commoditys chains (CC). Essa forma
de DTS, que também é uma forma de organizacdo, é responsavel pelo controle
social de sistemas de producdo que podem ter configuracbes geograficas
transnacionais e possuir, conforme Gereffi e Korzeniewicz (1994), dois tipos de
estruturas de controle: producer—driver ou buyer-driver. As CC controladas pelos
producer-driver s&@o caracterizadas pela administracdo de um produtor e as
controladas pelos buyer-driver por um comprador (GEREFFI; KORZENIEWICZ,
1994; HASSLER, 2003).

As CC séo estruturas sociais intermediarias, entre 0sS niveis macro e
microssociologicos, que buscam a ordem social de grupos em redes de empresas e
de trabalhadores. A localizacdo dos elos da rede é definida por posicionamentos
geograficos da producdo de componentes, de origem dos acionistas e da producéo,

das formas de controle do trabalho e das ligacdes e integracdes verticais existentes
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(HOPKINS; WALLERSTEIN, 1994; KIELY, 1998; JACKSON, 2002). As CC s&o um
caso de expansdo da divisdo do trabalho para além de fronteiras territoriais de
estados nacionais, porém ndo deixam de ser organizacfes e, em alguns casos,

podem ser instituices da vida econdmica das sociedades em que produzem.

O desenvolvimento dos aglomerados e das CC de sistemas produtivos tem impacto
direto no desenvolvimento local de territérios®. Portanto, as discussdes de politicas
de desenvolvimento regional e local vém passando por execucdes de projetos que
tem como objetivo promover e articular os atores em arranjos produtivos locais
independentes de como estdo ligados a cadeias produtivas. Mas chama atencéo,
como visto na descricdo dos estudos realizados até o momento sobre essas
aglomeracdes, de que a énfase que até o momento foca uma perspectiva utilitarista
e gerencial em detrimento de uma analise histdrica e estrutural, da qual a divisdo do
trabalho social e as relacdes socioeconémicas poderiam auxiliar na explicacédo

desses fendbmenos socioecondmicos.

As aglomeracdes produtivas e as CC confirmam que os mercados sao construcdes
sociais que a partir da DTS tém importante fonte de solidariedade, que é fomentada
pela competicdo de individuos, organizacdes e territérios. Entretanto, para a
compreensao do mercado com uma constru¢cdo social, devemos compreender a
organizacao social, que tanto € apontada como desafio para os APL, como também
a acao coletiva e a estrutura social dos mercados. Portanto, para uma compreensao
sociolégica do mercado ndo basta compreender a sociologia da divisdo do trabalho,
mas €& preciso também, compreender a sociologia das organizacoes e a acgao

coletiva.

80 impacto da aglomeragéo produtiva sobre o desempenho econémico dos municipios brasileiros entre os anos
de 1970 e 2000 é o objeto da analise de SILVA JUNIOR, D. Aglomeracéo e desenvolvimento: evidéncias para
municipios brasileiros. 2007. 104 p. Dissertacdo (Mestrado em Economia) — Faculdade de Economia,
Administracdo e Contabilidade, Universidade de Sdo Paulo, Sdo Paulo, 1983. A relacdo entre territério e
desenvolvimento econdmico local numa perspectiva institucional econémica por busca de regulagdo pode ser
vista em PIRES, E. L. S. As ldgicas territoriais do desenvolvimento: diversidades e regulacdo. Interacdes, v.8,
n.2, p.155-163, set. 2007; e VITTE, C. C. S. Gestdo do desenvolvimento econdmico local: algumas
consideracdes. Interagdes, v.8, n.13, p. 77-87, set. 2006.
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3 ORGANIZACAO, INSTITUICAO E ECONOMIA

A sociologia das organizagcdes nos apresenta de forma sintética categorias
analiticas, nao excludentes, mas complementares para compreensdo das
organizagGes em mercados como construgdes sociais. Neste trabalho a organizagéo
burocratica weberiana, a institucionalizacdo organizacional do velho institucionalismo
e a organizacdo institucionalizada do novo institucionalismo. Nessas categorias
analiticas, a racionalidade esta diretamente relacionada com a forma burocratica,
entretanto cabe destacar que a institucionalizacdo ndo € sinbnimo de

burocratizacao.

Conforme Paixdo (1997), as organizagbes formais sao instrumentos de
implementacéo de papéis e cumprem missdes. A organizacdo social enquanto forma
burocrética tem, conforme Weber (2002), seu funcionamento ideal caracterizado por
acOes racionais de formalizagédo, profissionalizacdo, estabelecimentos de rotinas,
impessoalidade e de divisdo entre trabalho dirigente e trabalho dirigido. Para a
perspectiva weberiana, a burocracia é igual a organizacao, ou seja, € um sistema
gue a divisdo do trabalho se da racionalmente, visando determinados fins, portanto,

nessa perspectiva, a acdo burocratica é a coeréncia de meios e fins visados.

Uma estrutura social formal e racionalmente organizada tem, conforme Merton
(1967), como seu tipo ideal a burocracia, que envolve normas claramente definidas
de atividades em que cada série de acbes esta funcionalmente relacionada com os
propésitos da organizacdo. A organizacao burocratica utiliza-se da administracao
para o controle das relagbes dos individuos com os instrumentos de producéo,
portanto acarreta o aprofundamento da separacdo dos individuos com seus
instrumentos de producdo (MERTON, 1967). A acdo burocratica pode causar,
conforme Merton (1967), disfuncdes burocraticas, ja que as acdes passadas que
obtiveram bons resultados na esfera da eficiéncia econbmica podem redundar em
reacdes inapropriadas para novas realidades organizacionais. Esse fato pode,

conforme esse autor, advir da obediéncia as regras que originalmente foram
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concebidas como meio e transformam-se em fim, portanto os mesmos elementos
que favoreceram a eficiéncia em determinado momento produzem ineficiéncia em
casos especificos, por meio de conflitos entre as partes, por exemplo, pelo nédo
atendimento de necessidades fisicas e sociais do grupo ou, até mesmo, pela
arrogancia e insoléncia do burocrata que despreza as relagbes humanas. A causa
dessa realidade muitas vezes estd no fato de a burocracia ser uma estrutura
secundaria da organizacdo social, que tem como objetivo o interesse de alguns
individuos e ndo de todo o grupo no ambiente social em que essa realidade esta

imersa.

Conforme Thompson (1976), a racionalidade técnica da organizacao,
especificamente com fins empresariais, pode ser avaliada por dois critérios:
instrumental e econdmico. O critério instrumental analisa se as a¢fes produzem 0s
resultados desejados, portanto a tecnologia instrumental perfeita é aquela que
viabiliza os resultados. O critério econébmico analisa a eficiéncia dos resultados, ou
seja, se estes foram obtidos com a minima despesa de recursos necessarios. A
racionalidade empresarial € um conjunto de atividades que pode ser subdividido em
atividades de entrada, tecnoldgicas e de saida. As atividades de entrada estédo
relacionadas aos insumos necessarios ao processo de producdo. As atividades
tecnolégicas podem ser compreendidas como 0S processos produtivos e as
atividades de saidas, com os bens e servigos oferecidos ao mercado. Em qualquer
subconjunto de atividades da organizacdo empresarial ocorrem adaptacdes e
modificacbes que compdem sua dindmica organizacional técnica, portanto
estritamente para ter resultados positivos instrumentais e econdmicos. Essas
adaptacdes e modificacbes tém como objetivo principal viabilizar ganhos
competitivos que, para serem executados, demandam, conforme Thompson (1976),

de coalizGes dominantes entre seus participantes.

Conforme Crozier (1981), o processo burocratico inclui o calculo racional, mas
também o enfrentamento ao mesmo tempo em todos os niveis das exigéncias de

uma racionalidade utilitaria e da resisténcia dos meios humanos, portanto também
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se configura como um problema de relagbes de poder que tem no fenémeno

burocrético uma estratégia de controle da forca de trabalho®.

O poder nas relacdes de trabalho organizacionais pode ter como principal meio de
acao, conforme Crozier (1981), a manipulacdo de informacdes ou regulamentagao
do acesso a essas, a exemplo das que se referem as fontes de insumos e de
potenciais mercados de consumo. Informacfes que dao a organizacao
possibilidades de predicdo e que resultam em possibilidades de controle e poder,
que podem ser caracterizados como poder hierarquico funcional ou de perito. O
poder hierarquico funcional esta na posicdo hierarquica superior da estrutura
organizacional, que é proporcionada pela propriedade dos meios de producédo e
pelas informacdes estratégicas do mercado. O poder de perito, por sua vez, decorre
do processo de divisao do trabalho em que o coordenador passa a ser o conhecedor
de toda a técnica de producédo (CROZIER, 1981).

As acdes em prol da impessoalidade burocratica e as disfuncdes burocraticas estédo
relacionadas ao contexto social, jA que a acdo organizacional esté relacionada com
o ambiente social. A compreensao da realidade das transformacdes organizacionais
pode ser feita a partir da identificacdo das relacdes entre a sociedade e o0s
fendmenos econdmicos que se materializaram no dia a dia, nos procedimentos das
organizacdes, por meio das acbes de seus tomadores de decisdo que expressam
comportamentos que sdo influenciados por individuos e coletividades. O
comportamento cooperativo nas organizagcdes ocorre, conforme Barnard (1971), a
partir da necessidade de o individuo atingir propésitos para os quais ele proprio é

biologicamente inapto. A organizacdo de negocios, motivos, interesses e processos

® O fendmeno burocratico é analisado como uma forma de controle social nas organizagfes em PRATES, A. A. P
Burocratizagdo e controle organizacional: o contexto da grande empresa industrial. Revista de Administragao
Puablica, n.15, v.2, p.112-128, abr./jun. 1981; MOTTA, F. C. P. Controle social nas organiza¢cfes. Revista de
Administracdo de Empresas, v.19, n.3, p.11-25, jul./set. 1979. A participacdo do sujeito social no ambiente
organizacional, especificamente entre tecnologia e relag@es de trabalho, pode ser analisado em MUNIZ, R. M.
Notas para o estudo do processo e das relacdes de trabalho. Revista de Administracdo de Empresas, v.28,
nl, p. 27-35, jan./mar. 1988. As organiza¢6es sdo abordadas como locus de respostas as contradicdes e espaco
de poder em GARCIA, F. C.; RODRIGUES, M. A.; MUNIZ, R. M. Poder e controle na grande empresa industrial:
alternativas metodolégicas para a pesquisa qualitativa. Revista de Administracdo de Empresas, v. 24, n.4,
p.175-185, out./dez.1984; GARCIA, F. C Acdo patronal, poder e organizacdo no setor siderdrgico de Minas
Gerais. Revista de Administracdo de Empresas, v. 24, n.3, p. 55-66, jul./set. 1984.
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nao econdmicos, tanto quanto econdmicos séo todos fundamentais no procedimento
das organizacdes (BARNARD, 1971).

A andlise das organiza¢Bes ndo tem como vertente Unica a perspectiva burocratica
racional, mas também existe, conforme Selznick (1971), uma perspectiva
institucional que enfatiza o carater das instituicbes como atores que agem
estrategicamente no cenario do ambiente social. As organizacfes sdo contextos de
acdo instrumental e as instituicbes sdo organismos Vvivos, consequéncias historicas
que escapam aos possiveis designios pragmaticos de seus criadores e adquirem
vida propria (PAIXAO, 1997). Para uma compreensdo mais clara e objetiva dos
termos organizacfes e instituicbes devemos, conforme Paixdo (1997), distingui-los
sociologicamente. As organizacfes tem como propdésito instrumentos racionais de
implementacdo de objetivos privados, que sdo consequéncia da adaptacao
oportunista a interesses internos e externos lideradas pelo administrador. As
instituicbes tém como proposito totalidades organicas infundidas de valores
decorrentes do intercambio entre organizacdo e meio ambiente social, que sé&o
consequéncia de transformacdo de préaticas espontaneas, conforme regras
formalizadas de desenvolvimento de composi¢cao social que prezam sua existéncia,
tornando-se fontes de identidade individual para seus participantes e deixando de

ser instrumentos racionais para se tornarem realidade simbdlica liderada.

Conforme Paixao (1997), as distincbes apresentadas anteriormente, que foram
realizadas a partir do trabalho de Selznick (1971), opdem explicitamente & agéo
instrumental e institucionalizacdo. A organizacdo € instrumento tecnicamente
ordenado de consecucdao de fins instrumentais, especialmente de seus proprietarios.
A institucionalizacdo é o processo de desenvolvimento de estruturas e formas
ordenadas, estaveis e socialmente integradas aos padrbes de acgdo coletiva

(SELZNICK, 1971).

Para compreensdo mais coerente e explicita da ideia sociolégica de instituicéo,

vamos recorrer a Prates (2000, p. 91), que a define como:
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[...] valores e normas sociais estaveis que impdem restricbes a
alternativas de acdo ou estabelecem “scripts” e rotinas
comportamentais adequadas a contextos especificos de interacédo
social. A idéia central do conceito sugere dois aspectos importantes.
Primeiro, é o de que instituicbes reduzem a incerteza no contexto da
interacdo social e, o segundo, aponta para o carater legitimo, para a
sociedade maior, do sistema de valores e normas que constituem a
instituicao.

A possibilidade e interesse de observacdo da agéo organizacional e social ocorrem
como fenbmeno presente nas organizacbes que demandam alternativas para a
solucdo de problemas e reducdo de incertezas. Tais alternativas séo
operacionalizadas por meio da andlise de processos decisérios que emergem da
interacdo das organizagdes com seus ambientes sociais. Portanto, a sociologia das
organizacdes discute, além de rotinas e relacbes intraorganizacionais, fatos
institucionais, inclusive organizacfes burocraticas que passam por processos sociais
em que o resultado é a institucionalizacdo organizacional . Conforme Prates
(2000), as instituicdes devem ser compreendidas na esfera primaria dos individuos,
portanto a esfera da vida cotidiana e ndo somente do individuo andnimo

maximizador.

A perspectiva institucional da teoria organizacional, no entanto, tem dois momentos
em seu processo de constru¢do analitica: o velho e o0 novo institucionalismo.
Conforme Prates (2000), o velho institucionalismo que foi elaborado principalmente
por Selznick (1971), que considerou a organizacdo ndo somente como instrumento,
mas como coalizdo governada por multiplas racionalidades e autoridades, ao invés
de, simplesmente, um sistema unificado de coordenacdo. Selznick (1971)
denominou esse processo como institucionalizacdo organizacional. No entanto, o
novo institucionalismo (CYERT; MARCH, 1964; DIMAGGIO; POWELL, 2005;
MARCH; SIMON, 1979; MEYER; ROWAN, 1991; PERROW, 1972; POWELL;
DIMAGGIO, 1999) considera que o calculo racional é provido de dimensdes

cognitivas e culturais que caracterizam a organizacao institucionalizada. E nesse

oA transformac&@o de uma burocracia tipicamente do modelo weberiano para uma instituicdo que age como ator
politico pode ser analisada em PRATES, A. A. P.; ROCHA, D. F. Politica publica, burocracia e instituicdo: o caso
do Banco do Brasil. Revista Sociedade e Estado, v.12, n.1, p. 119147, jan./jun. 1997.
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contexto analitico, quanto mais institucionalizada a organizacdo, maior a
congruéncia entre os objetivos das ac¢des dos individuos e das instituicdes, que se

fundem na interacéo social da vida cotidiana (PRATES, 2000).

As contribuicdes do institucionalismo no campo da sociologia organizacional partem
inicialmente de uma perspectiva de que a instituicdo é resultado da construcao social
da realidade. A vida cotidiana apresenta-se como realidade interpretada pelos
individuos e subjetivamente dotada de sentido para eles a medida que forma um
mundo coerente, um roteiro de carater intencional comum de toda consciéncia, que
se manifesta em realidades do cotidiano desses individuos, que estdo
continuamente em interacdo e comunicagao. As rotinas da vida cotidiana n&o sendo
interrompidas, sdo aprendidas como ndo problematicas. A interacao social, por sua
vez, possui varias tipificagbes, que se tornam progressivamente andnimas a medida
gue se afastam da relacdo pessoal entre os individuos. O conhecimento da vida
cotidiana € socialmente distribuido, ndo se restringindo as relacbes entre dois
individuos, mas diferentemente por diversos individuos e tipos de individuos
(BERGER; LUCHMANN, 1990).

O homo sociologicus, com sua relacdo com o ambiente, é submetido a uma continua
interferéncia socialmente determinada. O ser humano é formado de maneira
particular e culturalmente relativo, ou seja, 0 eu como produto social e a ordem
social como produto humano. As origens da instituicdo nesse contexto estdo, assim,
nos procedimentos operatorios, que sao decorrentes do habito que forma um padrao
que é feito da mesma maneira e com o mesmo esfor¢co econdémico. O habito fornece
a direcdo e a especializacdo que faltam ao equipamento bioldgico, libertando o
homem, durante a maior parte do tempo, de tomadas de decisdes, liberando-o
também para processos decisérios em certas ocasifes, como nos momentos
organizacionais de inovacao. A instituicdo € uma tipificacdo ndo s6 da acdo, mas
também dos atores, que pressupdem que cada um seja capaz de produzir as acdes
do outro, liberando os individuos de uma consideravel fonte de tensdo, que nao
deixa de ser também uma forma de submisséo ao controle social e de reciprocidade
(BERGER; LUCHMANN, 1990).
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Para o velho institucionalismo, as acfes necessdrias para processos decisorios em
ambientes organizacionais podem ser configuradas, conforme Selznick (1971), como
decisdes rotineiras ou dindmicas. Por um lado, as decisdes rotineiras sdo orientadas
para resolucdo de problemas diarios de comunicacdo e comando, de simplificacéo
do trabalho e de selecdo de pessoal, portanto, no campo de atuagcdo da
organizacdo. Por outro lado, as decisGes caracterizadas como dinamicas possuem
dimensdes administrativas e politicas, que devem moldar 0os novos processos
organizacionais e demandam de experiéncia critica, que € a base da lideranca
institucional, que ocorre no dominio da politica, portanto, no campo da institui¢cao.
Essas acdes sdo tomadas por lideres que devem lidar com problemas atuais, nédo
por si mesmos, mas de acordo com suas implicacfes em longo prazo para o papel e

significado do grupo (SELZNICK, 1971).

Para Selznick (1971), a organizacdo ndo € somente um instrumento, mas uma
coalizdo governada por multiplas racionalidades e autoridades, ao invés de
simplesmente um sistema unificado de coordenacdo. E quanto mais
institucionalizada a organizacao, maior € a congruéncia entre os objetivos das acdes
dos individuos e instituicbes, que se fundem na interacéo social da vida cotidiana. A
institucionalizacdo organizacional explicita, conforme Paixdao (1997), a
interpenetracdo social dos individuos, ou seja, o individuo desempenha papéis
diferenciados em sua vida cotidiana e deve compatibilizar obrigacbes e

responsabilidades correspondentes a sua participacdo em coletividades diferentes.

Para o novo institucionalismo, as relacfes da vida cotidiana entre organizacdes e o
trabalho de individuos ocorre no desenvolvimento de programas de acéo
decorrentes dos problemas e solugdes que devem ser gerados para 0 seu
desenvolvimento socioecondmico, observando a logica da racionalidade nédo por
meio da acdo de um individuo, mas compreendendo empiricamente como € a
racionalidade de sua vida cotidiana. Nesse contexto, a economia é parte integrante
da sociedade e as alternativas comportamentais individuais séo influenciadas por

padrdes institucionais, inducdes estruturais e pelo desenvolvimento social. Além de
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as organizacgdes sofrerem as limitacdes e as adaptacdes decorrentes dos ambientes,
estas também podem mudar o ambiente social (POWELL; DIMAGGIO, 1999).

7

A estrutura organizacional para o novo institucionalismo também é resultado de
regras institucionais, como politicas, opinidées de cidadaos e leis, e estas funcionam
como mitos racionalizados que sdo obrigatérios para determinadas organizacées. Os
mitos geram estruturas organizacionais formais que tem propriedade-chave na
institucionalizacdo. A medida que surgem regras institucionais racionalizadas em
determinados campos da atividade produtiva, integram-se e ampliam organizacdes
formais como elementos estruturais. A origem e elaboracdo de estruturas formais
organizacionais estdo vinculadas a modernizacdo da sociedade com o predominio
dos elementos institucionalizados racionalizados e da complexidade das redes de
organizacdo e trocas sociais que se manifestam na presenca e elaboracdo das
estruturas formais organizacionais (MEYER; ROWAN, 1991).

A organizacgéo reflete a sociedade e absorve os fatores externos ao seu ambiente
interno, e ambas incorporam elementos socialmente legitimados e racionalizados em
suas estruturas formais, maximizando sua legitimidade e aumentando seus recursos
e capacidade de sobrevivéncia. Esta estd vinculada a elaboracdo de mitos
institucionais racionalizados que geram conformidade e eficiéncia organizacional,
que proporciona legitimidade, recursos e, consequentemente, sua sobrevivéncia.
Mas as organizag¢des institucionalizadas possuem inconsisténcias, ja que existe
geracdo de conflitos na busca da eficiéncia, por meio da coordenacdo e controle
rigorosos. Os esforcos para coordenar e controlar as atividades das organizacdes
institucionalizadas levam a ocorréncia de conflitos e a perda de legitimidade.
Portanto, as organizagdes institucionalizadas para minimizar os efeitos dos conflitos
procuram reduzir a0 minimo a inspec¢do, por parte dos gerentes internos, e a
avaliacao por atores externos de suas estruturas organizacionais (MEYER; ROWAN,

1991).
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A racionalidade humana reside nas organizacbes em aspectos referentes as suas
necessidades, motivos e impulsos que sofrem limitagcbes referentes aos
conhecimentos e as suas capacidades de aprendizado e de resolucdo de problemas
(MARCH; SIMON, 1979). O processo decisorio, individual ou organizacional, ocupa-
se da descoberta e selecdo de alternativas satisfatorias. A racionalidade pressupde
a existéncia de uma realidade objetiva, em que alternativas e utilidades reais
estejam presentes. Conforme March e Simon (1979), para o coordenador da
organizacao institucionalizada, quando o estimulo é comum a acdo € de rotina e,
quando o estimulo é novo, ocorre a necessidade da definicdo de programas e
respectivas estratégias de acdo. As organizacdes em seu modo operante resolvem
tanto questbes rotineiras quanto questdes complexas e estratégicas, por meio de

seus programas de acao e de racionalidade individual e coletiva.

O comportamento racional nas organizacdes institucionalizadas tem relacdo com a
necessidade de conhecimento de eventos futuros, em que mecanismos cognitivos
estdo relacionados com a imersao na vida cotidiana dos individuos na organizagéo e
estas com seus ambientes sociais. As informacdes existentes e necessarias aos
processos decisorios sdo decorrentes de filtros de grupos de unidades
organizacionais e profissionais. Os vinculos cognitivos de interdependéncia ocorrem
tanto individualmente com a organizacdo e o ambiente, como também entre os
grupos e coletividades que interferem na concretizacao e definicdo de seus objetivos
(MARCH; SIMON, 1979).

Conforme Cyert e March (1964), as organizacfes institucionalizadas séo sistemas
de tomadas de decisdo, que dependem do comportamento humano e de suas a¢cbes
gue sao seus insumos primarios. Os modelos de alternativas decisérias
organizacionais pressupdem um background, que possibilita o ordenamento de
preferéncias, informagdes e maximizacdo da expectativa de retorno organizacional.
Cada organizacdo, a partir de seus membros e coletividades, pode construir a
racionalidade de seus processos decisérios a partir do aprendizado organizacional
com sua racionalidade adaptativa (CYERT; MARCH, 1964).
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Os processos decisérios na organizacao institucionalizada séo continuos, sendo o
seu inicio arbitrario e definido por seu coordenador. As decisdes de mercado
envolvem interesses diversos que demandam, por sua vez, de um sistema para
resolucao de conflitos, escassez de recursos e reducéo de riscos. A organizacao é
considerada uma coalizdo dos participantes, que tém em sua definicdo o
ordenamento de preferéncias, que consiste em metas e objetivos organizacionais,
que sao afetados tanto por variaveis enddégenas quanto exdégenas ao ambiente
organizacional. As adaptacfes demandadas no nivel individual dependem de
comportamentos humanos, que sédo utilizados como instrumentos organizacionais
que promovem ajustes necessarios nas diferentes fases do processo decisorio, que
€ caracterizado como um processo step-by-step, ou seja, passo a passo (CYERT,;
MARCH, 1964).

A relacdo da organizacdo institucionalizada com o ambiente social cria problemas
para a conformacdo da organizacao ideal burocratica weberiana, jA que na vida
cotidiana as organizacdes sofrem influéncias externas e pessoais, uma vez que
ocorre constantemente a variacao de papéis dentro da sociedade. Conforme Perrow
(1972), a tecnologia pode utilizar de rotina devido a um conhecimento suficiente
sobre projetos, producdo e distribuicdo de mercadorias, além da verificacdo da
existéncia de mercados suficientes para absorver o volume de producdo. Esse
processo gera regras, regulamentos e especialistas, ou seja, uma organizagcao
burocratica que € incentivada por necessidades de economias de especializacao,
controle de caracteristicas profissionais e ndo profissionais e de adaptagdo as
mudancas no seu ambiente organizacional. Ambiente esse que tem como génese a
sociedade, que também é constituida de fornecedores, concorrentes, usuarios,

consumidores, novas tecnologias e o meio politico (PERROW, 1972).

A organizacdo institucionalizada considera o comportamento humano para
transformar os insumos em um produto desejavel, de modo que as pessoas
fornecam recursos a organizacdo, paguem para adquirir produtos e, portanto, tornem
possivel a sua continuidade. Conforme Perrow (1972), as organizacdes

complementam os controles formais com o uso de controles ndo obstrutivos, como
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vocabularios organizacionais, canais de comunicacdo e interdependéncias de
unidades. Para Paixdo (1997) esses controles ndo obstrutivos incluem “leis-néao-
escritas” (grifo do autor), que antes de subverterem a racionalidade da organizagao

ajudam a resolver problemas dos limites cognitivos da racionalidade dos atores.

A possibilidade e interesse de observacao da acao da organizacao institucionalizada
sdo tratados como fenbmeno em que as organizaces demandam a solucdo de
problemas e reducéo de incertezas, como um sistema de comportamento humano.
que é operacionalizado por meio da analise de processos decisérios que emergem

da interacdo de organizacbes com seus ambientais sociais.

Em sintese, tanto o velho quanto o novo institucionalismo afirmam que a
institucionalizacdo representa um processo de desenvolvimento organizacional
sustentado na busca de estabilidade, legitimidade e, se possivel, mais eficiéncia com
a canalizacdo dos comportamentos, compromissos e lealdades para com os fins
organizacionais. Entretanto, esse processo de desenvolvimento organizacional nao
elimina a forma burocréatica, inclusive ele s6 pode ser observado em acdes racionais
de formalizacéo, profissionalizacéo, estabelecimentos de rotinas, de impessoalidade
e de divisdo entre trabalho dirigente e trabalho dirigido, que caracterizam a
organizacdo ideal weberiana. Portanto, quando é utilizada a expressao instituicao
para referir a uma forma de organizacdo social qualquer, seja ela da vida publica ou
privada, em mercados formalizados ou ndo perante a tributacdo e fiscalizagcado do
Estado, devem-se levar em consideracao a legitimidade, estabilidade e ordem, que

sao representacdes sociais da burocracia e racionalidade.

Independentemente da perspectiva analitica adotada, ou seja, a forma burocratica, a
institucionalizacdo organizacional ou a organizacao institucionalizada ndo é demais
salientar que os interesses individuais, coletivos e 0 ambiente social ndo podem, na
realidade da vida cotidiana, ser total e racionalmente controlados. A analise da

estrutura social de organizacbes e mercados auxilia a compreenséo objetiva da vida
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social e pode apresentar realidades de relagdes entre atores de diversas esferas da
vida cotidiana que podem e devem ser interpretadas.

A organizacdo social, entretanto, ndo & a Unica forma de andlise da acdo e das
relacbes sociais em mercados. Portanto, para compreensdo de um mercado como
construcbes sociais deveremos no ater a outras possibilidades de categorias

analiticas que permitam explicar a sutileza e complexidade da vida social.
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4 RELACOES SOCIAIS NOS MERCADOS: RACIONALIDADE E ESTRUTURA

A acao racional é um ponto central das abordagens econ6mica e socioldgica que
buscam compreender como sé@o as escolhas de individuos em mercados que, por
sua vez, sao estruturados por meio de redes de relacionamentos sociais que
organizam a vida econdmica. Por um lado, a abordagem econdémica’ tem
avancado, principalmente a partir de Schumpeter (1982), com o argumento central
de que o capitalismo se mantém e declina com o comportamento de
empreendedores que substituem antigos negocios por novos, por meio de novas
combinac¢Bes. Por outro lado, a abordagem sociolégica econbémica caminha no
sentido de descrever como as escolhas individuais ocorrem na vida cotidiana, sendo

influenciadas por relacdes sociais que resultam da ag&o coletiva.

O problema da relacdo entre economia e sociedade inicialmente foi resolvido no
individualismo estrutural da teoria econbmica da escolha racional. Conforme
Zafirovski (1999), essa abordagem teérica trata a economia como um sistema
independente e separado da sociedade. Para Abramovay (2004), a ciéncia
econbmica, classica e neoclassica observa o mercado como mecanismo de
formacdo de precos e de alocacdo de recursos, por meio do qual a sociedade se
reproduz e se desenvolve. Entretanto, para sociologia o0 mercado € uma construcao

social caracterizada por conflitos, dependéncias, estruturas e imprevisibilidades. O

1 para uma andlise mais abrangente e geral da abordagem econdémica referida, ver BECKER, G. S. A note on
restaurant pricing and other examples of social influences on price. The Journal of Political Economy, v. 99,
n.5, p. 1109-1116, oct. 1991; HODGSON, G. M. Institutional economic theory: the old versus new. In:
PRYCHITKO, D. (Ed.). Why economists disagree: an introduction to the alternative schools of thought. Albany-
NY: Suny Press, 1998. p. 155-178; HODGSON, G. M. The return of institutional economics. In: SMELSER, N.;
SWEDBERG, R. (Eds.). The handbook of economic sociology. Princeton — New York: Princeton University
Press, 1994. p. 58-76; MARCH, J. G.; OLSEN, J. P. Rediscovering institutions: the organizational basis of
politics. New York: The Free Press, 1989; MARCH, J. G.; OLSEN, J. P. Democratic governance. New York: The
Free Press, 1995; PENROSE, E. Teoria del crecimiento de la empresa. Madrid: Aguilar-Madrid, 1995;
STIGLER, G.J.; BECKER, G.S. De gustibus non est disputandum. The American Economic Review, v. 67, n.2,
p. 76-90, Mar. 1977; WILLIAMS, P.L._The emergence of the theory of the firm: From Adam Smith to Alfred
Marshall. Londres: Macmillan, 1978; WILLIAMSON, O.E. Comparative economic organizations: the analysis of
discrete structural alternatives. Administrative Science Quarterly, v. 36, p. 269-296, jun.1991; WILLIAMSON,
O. E. Mercados y jerarquias: su analisis y sus implicaciones antitrust. México: Fondo de Cultura
Econémica, 1991; WILLIANSON, O.E. Transaction cost economics and organization theory. In: SMELSER, N.;
SWEDBERG, R. (Eds.). The handbook of economic sociology. Princeton — New York: Princeton University
Press, 1994. p. 77-107.
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mercado é, conforme Abramovay (2009), o contrario da autonomia individual, j& que
pode ser compreendido a partir de grupos que, por meio da cooperacao, alcangam
seus objetivos funcionais, enquanto, a divisdo do trabalho avanca para atender a
pressfes sociais externas aos individuos, que sao inerentes a complexidade da
construcdo social de mercados, que possuem estruturas e ndo sao simplesmente
um ponto de encontro de atores andnimos, impessoais e que se relacionam de

maneira efémera.

O mercado € influenciado por uma realidade que emerge do contexto social, por
exemplo, conforme Granovetter (2002), por meio de costumes, habitos ou normas. A
realidade do mercado pode ser observada sociologicamente por meio de acles e
interacdes que os individuos procuram permanentemente dotar de significado
(ABRAMOVAY, 2009). Além do individuo, grupos, relacbes sociais e outras
variaveis, por exemplo gosto, conhecimento, educacédo, etnia e familia, podem
influenciar a acdo econdmica e os interesses individuais (GRANOVETTER, 2002;
STEINER, 2006). Para Abramovay (2004), a acdo econdmica tem significado que
ndo é dado de antemdo, mas que é construido na relacao entre atores e instituicdes,
gque ndo sdo vistas como premissas, mas, antes de tudo, como resultados da
interacdo social. A compreensdo da acao racional e do mercado deve considerar
qgue os individuos interagem uns com 0S outros e com as pessoas de fora das
instituicdes, estejam esses atores ligados diretamente aos aspectos econdémicos ou

indiretamente por meio de aspectos histéricos, sociais ou culturais.

As analises econ6micas de sociologos como M. Granovetter, R. Swedberg e N.
Smelser sdo decorrentes da observacdo de fenémenos de médio alcance,
especificamente de aspectos estruturais, como as estruturas de mercados de
trabalho, desenvolvimento local, formagdo de grupos etc. Essa delimitacdo €
apropriada para a compreensao do mercado da tecelagem tradicional do municipio
de Resende Costa (MG), que € um fendmeno local, entretanto, ndo esta isolado do
mundo que o0 cerca, ou seja, tanto os individuos quanto a sociedade estédo

conectados com outros individuos e grupos de seu tempo social.
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4.1 Agédo econOmica e agao coletiva

As acdes econbmicas ndo acompanham somente 0s caminhos concisos e diretos da
maximizacdo, essas acompanham muito mais os caminhos consideravelmente mais
complexos das relagbes sociais. Os economistas estao errados, mas nao tanto por
conta de razfes psicologicas correlacionadas ao homo economicus ou, de fato, por
quao racionais sdo ou ndo as pessoas, mas pelo ndo reconhecimento da

importancia da estrutura social da economia (SWEDBERG, 2004).

As perspectivas analiticas econb6micas geralmente ndo tém contribuido para
compreender como preferéncias sdo formadas, assumidas e o que justificaria as
mudanc¢as substanciais que ocorrem no mercado ao longo do tempo. O interesse
principal dessa perspectiva é compreender o comportamento humano no mercado
de individuos anénimos. Entretanto, o0 homo economicus quando age faz uso de
informagdes que possui e identifica na sociedade e estdo expressas em suas
decisdes de mercado.

As atitudes do homo economicus sao influenciadas por aspectos coletivos que
interferem na maximizagao de seus lucros. Esses aspectos, ndo econémicos, afetam
0 comportamento e a racionalidade humana. A racionalidade humana sobre a vida
econdmica é influenciada pela evolugcdo e comportamento das sociedades, portanto,
aspectos ndo econdbmicos sdo fundamentais para a compreensdo do
comportamento humano e do mercado (BECKER, 1976). A racionalidade humana e
institucional considera, conforme Granovetter (2002), as rela¢cdes sociais ndo so a
partir das transacdes econ6micas que sao definidas por célculos racionais com o
objetivo de obtencdo do lucro individual. A racionalidade € influenciada por
processos que continuamente sdo construidos e reconstruidos, na realidade da
interacdo entre individuos e grupos sociais no mercado. A racionalidade individual é
influenciada por grupos em contextos sociais presentes, mas também por outros
grupos em outros momentos historicos. As relagdes sociais possuem arranjos

institucionais ou moralidades que estdo presentes na producédo e na economia por
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meio da racionalidade individual imersa em relagbes sociais (GRANOVETTER,
2002).

7

O mercado é um fato social que a sociologia econémica busca compreender
especificamente a partir da estrutura das redes sociais que influenciam a acgao
coletiva com a geracdo e com o contexto cultural do mercado. A acao econémica €
influenciada por aspectos racionais e politico-econdmicos que definem restricdes de
recursos escassos em estruturas sociais. A economia é parte integrante da
sociedade, que €é sua base de referéncia e pode ser analisada a partir de descricbes
e explanacbes feitas a partir de métodos historicos comparativos. O modelo
sociologico pressupde que a acdo econdmica individual € influenciada por padrées
institucionais, por indugdes estruturais e pelo desenvolvimento social, que tem como
resultados indices institucionais que consequentemente influenciam a racionalidade
humana e ajustam os padrdes institucionais iniciais (SMELSER; SWEDBERG,

1994).

A escolha humana pode ser compreendida como um conjunto de oportunidades que
os individuos tém e que ndo se reduz literalmente a uma Unica opcao racional
instrumental de maximizacao dos lucros. As explicacfes sobre as a¢des econdmicas
podem estar nos desejos e preferéncias dos individuos que estdo presentes em
seus interesses e que possuem crencgas a respeito das oportunidades e fatos. A
abordagem sociolégica da acdo racional considera, portanto, que a racionalidade é
influenciada por aspectos como o0s movidos pelas preferéncias, que sao

consequéncias da construgao social dos mercados (ELSTER, 1994).

As acdes econdmicas individuais ndo estdo livres de pressdes estruturais e
suscetiveis de serem interpretadas dentro da l6gica puramente aditiva e mecanica
da agregacédo. As pressdes estruturais que pesam sobre a acdo econdmica ndo se
reduzem as necessidades inscritas, em dado momento do tempo, nas
disponibilidades econdémicas imediatas ou na instabilidade das interacbes. Para

Bourdieu (2005a,b), existe um campo econdmico, uma estrutura social, em que
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estdo inscritas as disposicdes sobre a agdo econdmica, seja na determinacédo dos
precos ou na definicAo das estratégias publicitarias. O sujeito e sua decisdo
econbmica ndo se configuram como um individuo isolado, mas como um ator
coletivo, seja um grupo profissional, familiar ou empresarial, que funciona como um
campo. Este pode estar profundamente enraizado no passado sob a forma de
disposi¢cdes, rotinas ou por meio da histéria dos atores sociais (BOURDIEU,
2005a,b).

A acdo econbmica, na maioria das vezes, esté integrada a um sistema complexo de
estratégias de reproducdo social, portanto plenas da histéria de tudo ao que visa
perpetuar. Conforme Bourdieu (2005a), dimensdes inteiras da existéncia humana e,
em particular, as esferas da familia, arte ou literatura, ciéncia e, mesmo, em certa
medida, da burocracia permanecem, pelo menos em grande parte, estranhas a
busca da maximizacdo dos lucros materiais. As trocas nunca sdo completamente
reduzidas a sua dimensdo econdmica, e, como salienta Durkheim (1999), até

mesmo 0s contratos tém sempre questdes nao contratuais.

Para Bourdieu (2005a), o campo econdmico sO existe por meio de individuos que
agem economicamente e possuem vinculos com outros individuos, o que confere ao
campo uma estrutura de relagBes sociais. A acdo econbmica é dotada de
subjetividade, produto da historia coletiva e individual. No campo econbmico, que
também pode ser compreendido como estrutura, a racionalidade instrumental é

limitada por sua imerséo social (BOURDIEU, 2005a).

A acdo econdmica do ator social ndo deixa de ser racional, ja que tem motivos para
agir como age. Para compreendé-la, € preciso entender qual € a atribuicdo de
importancia, ou seja, de seu interesse. A no¢cdo de que 0s atores sociais Sao
interessados significa que eles acreditam nas regras do jogo social (RAUD, 2007).
Portanto, conforme DiMaggio e Louch (1998), a realidade das assimetrias de
informagbes do mercado comprova que as relagbes pessoais intervém

frequentemente para diminuir a incerteza e facilitar as transa¢gdes mercantis. Um, por
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exemplo, disso estd no uso das relacbes pessoais, que é mais frequente entre
compradores de carros usados do que entre os compradores de carros novos
(DIMAGGIO; LOUCH, 1998).

A andlise do mercado a partir da acdo coletiva permite a incorporacdo de Varios
processos sociais para explicar os fenbmenos econdémicos, que nao sao possiveis
de serem observados a partir da acdo econémica do individuo anénimo e impessoal.
Conforme Elster (1994), a abordagem de fen6menos econdmicos a partir da escolha
racional de individuos ndo é um mecanismo infalivel, uma vez que o individuo
racional pode escolher apenas o que acredita ser a melhor escolha, que pode estar

na relacdo entre uma crenca e a premissa sobre a qual esta é mantida.

Para Elster (1994), uma acao racional deve ser resultado de trés decisfes 6timas.
Primeiro, deve ser o melhor modo de realizar o desejo de uma pessoa, dadas as
suas crencas. Depois, essas crencas devem ser elas mesmas 6timas, em razédo das
evidéncias disponiveis a pessoa. Finalmente, a pessoa deve reunir quantidade 6tima
de evidéncias, nem de mais nem de menos e, mesmo assim, a escolha racional
pode falhar por meio da indeterminacdo. As crencas sao indeterminadas quando a
evidéncia € insuficiente para justificar um julgamento sobre a probabilidade dos
varios resultados da acdo. As probabilidades podem ser inferidas, mas podem né&o

ser confiaveis e, nesse caso, nao é racional usa-las como base para a agao.

A racionalidade pode ser compreendida em um contexto social, por meio da imerséo
estrutural dos individuos que possuem e dependem de um sistema cultural
propagado por processos difusos ou explicitos. O problema da escolha racional de
individuos anbénimos é a impossibilidade de compreender a interdependéncia entre
os fins pessoais e 0 meio social, ou seja, o sentido normativo das a¢des individuais
(CARVALHO, 2007).



48

As limitacdes e definicdes normativas podem ser compreendidas no mercado por
meio da caracterizagéo social das instituicbes como mecanismo social de construgao
de um conjunto de regras. Segundo Elster (1994), as instituicbes nos afetam,
principalmente nos forcando, induzindo ou nos capacitando a agir de alguma
maneira, formando mecanismos de valores, crencas e preferéncias no processo

decisorio individual e coletivo.

A analise de mercados como constru¢des sociais podem, entretanto, ser realizadas
a partir das relacdes entre atores, grupos e nao somente por meio das normas e
regras institucionalizadas. Conforme Raud-Mattedi (2005a), a sociologia econdmica
a partir da década de 1970 retoma a analise sociolégica do nudcleo da vida
econdbmica, ou seja, 0 mercado, que é considerado estrutura social. Granovetter
(2002) retoma a abordagem sociolégica dos fendmenos econdmicos com discussdes
gue mostram a influéncia das relacbes sociais na acao, resultados e instituicbes
econbmicas e impulsionam os estudos com conceitos fundamentais para a andlise

da vida econdmica como rede e imersao.

Como analisado por Coleman (1990), segundo o qual a troca social muitas vezes
nao ocorre em transacoes isoladas de dois individuos, mas dentro do contexto de
sistemas de troca em que existe competicdo por recursos escassos. Esses
mercados sociais lembram, por vezes, mercados econdémicos, embora
frequentemente demonstrem grandes diferencas, por afirmarem a centralidade das
externalidades, ou seja, 0s aspectos ndo econdémicos como parametros essenciais
para o exame da interdependéncia social em ambientes complexos. Como também
para compreender comportamentos que nao se vinculam ao conceito de
racionalidade instrumental, a exemplo das a¢cbes emotivas, que apontam para certas
satisfacbes pessoais baseadas nos incentivos e prémios resultantes da unido de

individuos que procuram um mesmo objetivo (COLEMAN, 1990).

Nesta perspectiva de troca social, a analise de redes de relacionamento tem como

vantagem, conforme Swedberg (2004), o fato de constituir uma ferramenta flexivel
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por meio da qual se pode lidar com um numero consideravel de fenébmenos sociais e
econdmicos do mercado. A analise de redes tem sido usada, por exemplo, para
explorar diversos tipos de interacdes econémicas que ndo podem ser classificadas
nem como costumes nem como algum tipo de organizacdo econdmica. Essas
formas sociais intermediarias séo, por vezes, referidas como formas de organizacao
em rede (SWEDBERG, 2004).

Essas andlises tém, conforme Swedberg (2009), dado énfase a fenbmenos de médio
alcance, entretanto mostram que os interesses sdo socialmente definidos e que sé
podem ser concretizados por meio de relagcdes sociais. Essas abordagens
consideram a economia como um processo que comeca ha producdo, prossegue
com a distribuicdo e acaba com o consumo (SWEDBERG, 2009). Portanto, retomam
na esfera econdmica da distribuicdo da producéo a fecundidade dos conceitos de
Polanyi (2000) de redistribuicdo, reciprocidade e troca. Segundo Polanyi (2000), a
redistribuicdo costuma ser realizada pelo Estado ou alguma outra autoridade politica,
em que o que é redistribuido € consumido e o crescimento da economia segue
discussdes politicas no lugar de uma légica interna e independente do mercado. Ja
a reciprocidade implica em uma forma horizontal de distribuicdo, a exemplo de uma
economia familiar ou de parentesco, portanto essa economia tende ao
tradicionalismo e a alguma forma de equidade. E a troca é a forma de distribuicdo da
producdo que pode levar a um sistema econdmico com economia sempre crescente

(POLANYI, 2000).

De acordo com Swedberg (2009), a troca caracteriza a organizacdo capitalista da
economia, e esse tipo desenvolve sua dinamica a partir do fato de que a meta final
do processo econdmico nao é exclusivamente o consumo, mas também o lucro. E,
quanto mais esse lucro é reinvestido na produgdo, mais dindmica sera a economia.
Portanto, em outras palavras os dois mecanismos-chave desse processo social sao
a troca organizada, ou seja, 0 mercado e o ciclo de realimentacdo do lucro para a
producdo. A sociologia econbmica dos mercados observa as mudangas no
mecanismo de troca que alimentam o processo dinamico do capitalismo e que tém

no mercado sua instituicdo central, entretanto o mercado tem esse papel central
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somente quando por ele passa a maior parte do que € produzido para 0 consumo
(SWEDBERG, 2009).

4.2 Estrutura social do mercado: vinculos em redes sociais

O foco de analise da rede €, conforme Smelser e Swedberg (1994), o processo
econdmico, suas conexdes e interacbes entre economia e sociedade. O mercado é
analisado como estrutura social e ndo simplesmente como processo racional
instrumental de definicdo de precos ou como lugar fisico de relagdes de troca, em
gue a competicao e as informacgdes sao perfeitas e definidas em termos de demanda
e suprimento. O mercado, portanto, para a sociologia econbmica consiste em
relacdes sociais entre individuos que podem crescer e diminuir, dependendo das
circunstancias (SWEDBERG, 1994).

Os interesses econdmicos de mercado estdo para a nova sociologia econdmica
imersos em redes pessoais e de grupos sociais. O mercado, portanto, ndo se
constitui de firmas isoladas, como nos modelos de concorréncia perfeita da ciéncia
econbmica, mas de aglomerados de firmas que formam uma estrutura social
(SWEDBERG, 1994). Conforme Granovetter (1994), um ponto importante que
distingue os grupos econdmicos de simples aglomerados financeiros, como 0s
conglomerados, é a existéncia de solidariedade social e de uma estrutura social
entre as firmas que o compdem. Solidariedade essa que estd imersa em lagcos ou
vinculos sociais, como os familiares, de amizade ou étnicos. As redes sociais
facilitam a circulacdo de informacdes e asseguram confiangca ao limitar os
comportamentos oportunistas, ja que o0 mercado tem estrutura social
(GRANOVETTER, 2002).

A sociologia econdmica revigorada por Granovetter (2002) resgata e revitaliza
nocdes fundamentais de Polanyi (2000) de que a acdo econdmica € socialmente

situada, portanto o ser humano nao deixa de ser social com o0 homo ecomomicus, e
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0 proprio sistema econdmico € mera funcao da organizacdo social. Conforme Vinha
(2001), Polanyi chamou atencéo para a existéncia estrutural de relagdes sociais no
mercado por meio dos principios de reciprocidade e redistribuicdo. Entretanto, a
nova sociologia econdmica analisa o papel de redes nas relacdes de troca mercantil,

como instituicdes de redistribuicdo e coordenagédo que estruturam o mercado.

A andlise de redes sociais considera as interacfes concretas entre individuos e
grupos, trazendo respostas alternativas a uma série de problemas-chave da teoria
econdmica. Exemplo disso é o caso do mercado de trabalho, desenvolvimento
econbmico, éxito de micro e pequenas empresas, grupos econdémicos, confianca e
oportunismo, ou, ainda, da prépria formacdo de precos, questdo central da teoria
neoclassica econdmica. Para Swedberg e Granovetter (1992), a rede € um conjunto
regular de contratos ou conexdes sociais similares entre individuos e grupos. Por
exemplo, o que Granovetter (1973) identifica no mercado de trabalho em que é
menos importante estar fortemente inserido numa rede de amigos ou de parentes do
que ter acesso, por meio de lagos fracos, ou seja, de conhecidos, a varias redes. Os
lagos fracos sé@o decisivos porque estabelecem pontes entre as redes, permitindo,
assim, o0 acesso a universos sociais diversificados e a uma maior variedade de

informacdes, que configuram a forca dos lacos fracos (GRANOVETTER, 1973).

E importante salientar que as relacdes sociais ndo passam necessariamente por
relacdes pessoais. A dimensédo social das relagbes econdmicas decorre do fato de
gue, no quadro da troca mercantil, os atores econbmicos ndo levam em conta
somente seus interesses proprios, mas também o contexto institucional, em

particular as regras juridicas, morais e tradicionais (RAUD-MATTEDI, 2005b).

Para a sociologia, a acdo econdmica é socialmente situada, e as instituicdes
econbmicas sao construcdes sociais (GRANOVETTER, 2002; SWEDBERG;
GRANOVETTER, 1992). Essa afirmacéo significa que os individuos ndo agem de
maneira autbnoma, mas que suas acdes estdo imersas em sistemas concretos e

continuos de relacbes sociais. Portanto, as redes sociais permitem compreender,
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conforme Granovetter (2002), a imerséo social das ac6es econdmicas, em que, além
de objetivos econOmicos, o0s atores perseguem objetivos sociais, como a
sociabilidade, o reconhecimento, o estatuto e o poder. As acdes dos atores sociais
sdo condicionadas ao fato de pertencerem a redes de relacdes interpessoais. O
mercado, portanto, ndo consiste num livre jogo de forcas abstratas de oferta e
procura entre atores anonimos, mas num conjunto de agbes estritamente imersas
em redes concretas de relacdes sociais (GRANOVETTER, 2002). Portanto, as redes
sociais podem explicar, conforme Mizruchi (2009), a influéncia estrutural de grupos

na agédo econdmica.

Segundo Raud-Mattedi (2005a), a sociologia contemporanea pode buscar caminhos
para aprofundar a reflexdo a respeito dos mecanismos pelos quais as estruturas de
redes permitem a emergéncia e a manutencédo da confianca. Afirmar simplesmente
gue a confianca no mercado decorre das relacdes pessoais € esquecer o papel das
normas juridicas e morais, bem como esquecer que, se muitas relacdes econémicas
passam por relacdes pessoais, também muitas ndo passam por elas e que isso nao
implica obrigatoriamente mais oportunismo (RAUD-MATTEDI, 2005a). Outros
caminhos explicativos sobre a vida econémica, no entanto, sdo possiveis, como a
influéncia da cultura, direito e politica na economia (SWEDBERG, 2009) — por
exemplo, a partir do conceito de cultura baseado em Weber (2001), que observou
que a geracao de lucro pode ser vista como negativa em uma religido ou como
positiva em outra. Esse mesmo esquema explicativo pode ser, conforme Swedberg
(2009), aplicado ao fato de algumas transacdes monetarias serem vistas como
positivas ou negativas, o que também poderia estar relacionado a cultura sobre uma

perspectiva weberiana.

Neste trabalho, atentamos para a sociologia das estruturas socioecondmicas. E
nesse sentido, portanto, a rede social € um conceito que complementa a discussao
de Durkheim (1999), especificamente da estrutura das sociedades industriais,
definindo uma tipologia para as relacdes sociais, que para esta tese constitui uma
categoria analitica utilizada de forma conjunta com o processo de divisdo do trabalho

e que reafirma a importancia da coesdo, solidariedade, confianca e regulacéo
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coletiva. Um dos aspectos importantes que a perspectiva de rede retoma na
discussao da sociologia econémica de Durkheim (1999) é o papel da confianca entre
0s atores, principalmente como forma social objetiva de regulacédo das partes. Para
Granovetter (1973), a confianca € estimulada e a desconfianca é desestimulada
quando as acbes no mercado estdo inseridas em estruturas mais amplas de

relacbes pessoais e intercambios sociais.

O capital social dessas redes seria uma consequéncia das relacdes de confianca,
portanto uma sintese das rela¢cdes micro e macrossociais, em que sao considerados
lacos fortes e fracos, com foco na formacdo e desenvolvimento de redes sociais,
observando-se nestas as influéncias tanto individuais quanto coletivas para a
construcdo social dos mercados. Para Bourdieu (2002), o capital social € uma
integracdo de recursos atuais ou potenciais que estdo ligados pela posse de redes
duraveis, mais ou menos institucionalizadas, por meio de relacionamentos mutuos
de conhecimento e reconhecimento de membros de grupos (étnico, familiar, género,
classe, geogréfico, etc.), a partir de varios sensos ou de credenciais sociais. Ou seja,
as redes de relacionamento produzem estratégias de investimentos, individuais ou
coletivas, conscientes ou inconscientes, apontando para o estabelecimento ou a
reproducéo social de relacionamentos, que sdo usuais no curto ou no longo prazo,

podendo ser internalizado.

A evolucdo econdmica e seus problemas demandam solugdes institucionalizadas
socialmente. Relagbes sociais institucionalizadas em arranjos ou moralidades
generalizadas, que sao responsabilidades da producdo e também da vida
econOmica. A estrutura do mercado, tanto no interior de uma industria, em sua
cadeia de producdo ou em determinado territorio, tanto do lado da demanda quanto
do lado do fornecimento de insumos, pode ser compreendida pelos custos de
transacbes que demandam estruturas organizacionais e de grupos sociais.
Conforme Granovetter (2002), a estrutura do mercado se materializa em redes de
firmas geradas por oportunidades de transagbes, que ndo podem ser
compreendidas em uma corporacdo Unica, pois 0 mercado se estrutura em

integracbes verticais e horizontais, que consideram, inclusive, as estruturas
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intermediarias entre as firmas que viabilizam sua integracdo. O comportamento
humano nesse contexto socioecondémico ndo pode ser tratado simplesmente como
relacdo interpessoal e ndo social do ponto de vista da acdo humana
(GRANOVETTER, 2002). Portanto, vale ressaltar que as redes sociais, a geracao e
0 contexto cultural tém influéncia central no mercado, diante de seus problemas e
imperfeicdes (SMELSER; SWEDBERG, 1994).

4.2.1 Estrutura relacional dos mercados: uma influéncia da nova sociologia

econbmica

A analise das redes sociais sao utilizadas para compreensdo de mercados como
construcdes sociais*?, por um lado, de forma interpretativa e, por outro lado, para
testar ou apresentar graficamente os relacionamentos pessoais e coletivos que séo
construidos por vinculos sociais. Portanto, os estudos apresentados nos préximos
paragrafos utilizam o conceito de rede social como categoria analitica sociolégica

para andlise de relacbes sociais que estruturam e influenciam os mercados.

2 Existem estudos sobre redes sociais que abrangem realidades da vida social que ndo se restringem a esfera
econdmica. Para uma andlise de redes sociais como fator explicativo da variacdo de eficacia na agéo coletiva,
ver PRATES, A. A. P. Redes sociais em comunidades de baixa renda: os efeitos diferenciais dos lagos fracos e
dos lacos fortes. Revista de Administracdo Publica, v.43, n.5, p. 1117-1146, set./out. 2009; PRATES, A. A. P.
et al. Capital social e redes sociais: conceitos redundantes ou complementares? In: AGUIAR, N. (Org.)
Desigualdades sociais, redes de sociabilidade e participacéo politica. Belo Horizonte: Editora UFMG, 2007,
p. 47-59. Para uma analise de redes de organizagcdes ndo governamentais de tecnologias alternativas
agroecoldégicas para agricultura familiar, ver ABRAMOVAY, R. A rede, os nds, as teias: tecnologias alternativas
na agricultura. Revista de Administragdo Publica, v.34, n.6, p. 159-177, nov./dez. 2000. Para uma andlise de
organizagdes ndo governamentais em regides periféricas de Sao Paulo (SP) a partir da metodologia de redes
sociais, ver LAVALLE, A. G.; CASTELLO, G.; BICHIR, R. M. Atores periféricos na sociedade civil: redes e
centralidades de organiza¢Bes em S&o Paulo. Revista Brasileira de Ciéncias Sociais, v.23, n.68, p. 73-96, out.
2008. Para uma andlise de relagbes de intermediacdo de interesses entre atores publicos e privados nas
politicas urbanas do Estado de S&o Paulo e do Rio de Janeiro a partir da metodologia de redes sociais, ver
MARQUES, E.C. Redes sociais e o poder no Estado brasileiro: aprendizados a partir das politicas urbanas.
Revista Brasileira de Ciéncias Sociais, v. 21, n.60, p.15-41, fev. 2006; MARQUES, E. C. Redes sociais e
instituicdes na construcdo do Estado e da sua permeabilidade. Revista Brasileira de Ciéncias Sociais, v. 41, n.
41, out. 1999. Para uma analise de redes de familias do Estado do Parana e da cidade de Curitiba, que possuem
poder a partir de relacionamentos econdmicos e politicos, ver OLIVEIRA, R. C. Familias, poder e riqueza: redes
politicas no Parana em 2007. Sociologias, ano 9, n.18, p. 150-169, jun./dez. 2007.Para uma analise de redes
sociais que interferem nos critérios de escolha das nomeacgdes para o alto escaldo do Banco Central do Brasil,
ver OLIVIERI, C. Palitica, burocracia e redes sociais: as homeagdes para o alto escaldo do Banco Central do
Brasil. Revista de Sociologia Politica, n.29, p. 147-168, nov. 2007. Para uma analise de redes sociais de
relacionamentos na internet e governanga de politicas publicas, ver PROCOPIUCK, M.; FREY, K. Redes de
politicas publicas e de governanga e sua analise a partir da Websphere Analysis. Revista de Sociologia
Politica, v. 17, n.34, p. 63-83, out. 2009.
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Conforme Raud (2009), tradicionalmente a sociologia econdmica desenvolvida no
Brasil contemplou temas do trabalho, desenvolvimento e das elites empresariais.
Entretanto com o crescimento da nova sociologia econbémica novos temas Sao
enfatizados, como a empresa, 0s mercados, as financas e o consumo. Os estudos
brasileiros tém uma forte tendéncia analitica para as relacbes entre economia e
politica, porém, a andlise estrutural e cultural ndo estd ausente nos trabalhos
nacionais (RAUD, 2009).

Magalhdes e Abramovay (2007), Radomsky e Schneider (2007) e Lopes Junior
(2009) interpretam o fendmeno da construcdo social de mercados especificos a
partir de redes sociais, por meio de pesquisas documentais, bibliograficas e de
métodos qualitativos. Magalhdes e Abramovay (2007) analisam a trajetdria histérica
da construcdo social de um mercado de microfinangcas no sertdo do Estado da
Bahia, que possibilitou a inser¢cdo de populagbes rurais de baixa renda em
mercados. Radmsky e Schneider (2007) mostram a importancia das relacées de
reciprocidade para a formacdo de redes sociais de trabalho no municipio de
Veranopolis (RS) e seus arredores. Lopes Junior (2009) analisa as redes sociais do
crime organizado a partir de transagfes econémicas e de instituicdes com a analise
de relatérios de operacbes da Policia Federal e de Comissdes Parlamentares de
Inquérito (CPI) da Camara de Deputados e das Assembleias Legislativas do Estado

de Sao Paulo e do Rio Grande do Sul.

Neves e Helal (2007) e Varanda (2007), a partir de técnicas estatisticas de
regressao logistica, mostram os efeitos da participacdo em redes e associacfes em
mercados especificos. Neves e Helal (2004), com o objetivo de analisar o efeito das
redes de relacionamento, como capital social no mercado de trabalho da Regiéo
Metropolitana de Belo Horizonte (MG), testaram a hipétese de que “[...] mesmo
controlando-se por variaveis de capital humano e origem socioeconémica, quanto
maior o capital social de um individuo maior sera sua chance de estar empregado”
(p. 65). Chegaram a conclusao de que o capital social apresenta importante efeito na
alocacgéo dos individuos no mercado de trabalho, entretanto chamaram atengéo para

o fato de que este “[...] € um recurso que talvez seja melhor instrumentalizado por
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aqueles que ja tém maior estoque de outros tipos de capital (financeiro, humano ou
cultural)” (p. 70). Varanda (2004) analisa o fracasso de a¢des de modernizagdo do
mercado comercial de um centro cultural de uma cidade portuguesa.
Especificamente, a acdo de modernizacédo se referia a proposicdo de abertura dos
estabelecimentos comerciais aos sabados a tarde. A hipdtese formulada e
confirmada foi de que, mesmo estando préximos fisicamente, esses segmentos nao
estavam articulados em uma rede associativa, 0 que impossibilitou a modernizacao

do mercado.

Minella (2007) e Marques (2009a e 2009b) utilizam a metodologia de analise de
redes para representar graficamente estruturas sociais de mercados. Minella (2007)
apresenta, graficamente, a estrutura social das relagcdes entre associagdes
representativas de instituicdes financeiras e a origem dos ocupantes de suas
diretorias por instituicées, grupos ou conglomerados financeiros, ou seja, 0 ator
econbmico privado. O universo de pesquisa desse autor foi composto por um
conjunto de 24 associacdes, que possuiam 229 diretorias e estavao localizadas em
17 paises da América Latina. Minella (2007) mostra uma representacao gréafica da
estrutura social dessa relagdo e indica os atores econdmicos centrais que ligam

essas associacoes em diversos paises.

Marques (2009a) mostra representacdes graficas de redes sociais de 209 individuos
pobres e 30 individuos de classe média habitando regifes periféricas da cidade de
Sdo Paulo (SP), identificando, por meio de estatistica descritiva e de analise
multivariada de dados, que existem nessas redes associacOes entre padrdes de
relacdo e sociabilidade dos individuos no acesso a bens e servi¢cos disponiveis no
mercado. Marques (2009b) da continuidade ao seu estudo sobre familias pobres da
periferia de S&do Paulo. Entrevista 20 pessoas e observa que o acesso aos bens e
servicos obtidos fora do mercado, como construcdo de habitacbes, pequenos
reparos domiciliares, cuidados com criancas e acompanhamento de pessoas com
doencas cronicas, apresenta niveis diferenciados de custos (material e afetivo) e de
confianga entre os individuos. Em ambos os estudos de Marques (2009a, b), é

destacado que o0 acesso ao primeiro emprego de jovens ou de trabalhadores
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emigrantes de outras partes do pais e também de trabalhadores com pouca ou
nenhuma qualificacdo depende de relagbes familiares para o acesso ao mercado de
trabalho.

Os estudos apresentados nos paragrafos anteriores utilizam a categoria analitica
rede e até mesmo, de forma parcial, a metodologia de redes sociais. Entretanto,
nenhum desses trabalhos relaciona a estrutura a medidas que expressam a
intensidade dos vinculos, como sua densidade e a posicdo dos atores na rede.
Essas andlises quantitativas sdo possiveis, como mostrado no capitulo 5, com a
utilizacdo de analises de dados por meio de softwares que representam as
estruturas dos vinculos entre atores e mostram o0 posicionamento destes em suas

redes sociais.
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5 METODOLOGIA

5.1 Antecedentes: caminho percorrido

Este trabalho aborda sociologicamente um mercado, independente do seu
enquadramento econdmico como mercado cultural ou criativo'®, e seu interesse esté
na realidade da vida cotidiana dos moradores do municipio de Resende Costa (MG),
gue constroem o mercado da tecelagem tradicional. A realidade atual desse
mercado chama a atencdo da sociedade do Campo das Vertentes e, a partir da
década de 1990, de uma instituicdo de ensino superior que nela se localiza, a
Universidade Federal de S&o Jodo del-Rei (UFSJ). Entretanto, a especificidade
desse fenbmeno socioecondmico também chamou a atencdo de outras instituicoes
de ensino superior — Universidade Federal de Minas Gerais (UFMG) e a
Universidade Federal do Rio de Janeiro (UFRJ) — que a partir do final da década de
2000 e associadas com pesquisadores da UFSJ iniciaram estudos sobre a producao

regional associada as atividades econdémicas locais.

Santos e Silva (1997) e Santos et al. (1998) realizam os primeiros estudos para
compreender a producdo da tecelagem tradicional do municipio de Resende Costa
(MG). A equipe responsavel por esses trabalhos foi composta por docentes e
discentes de cursos de graduacdo da UFSJ. Santos e Silva (1997), analisando
aspectos geograficos e histéricos do municipio, identificaram a primeira expansao do

namero de estabelecimentos comerciais que escoavam a producéo téxtil local. Por

B Abordagens que buscam compreender caracteristicas, similaridades e diferencas entre mercado cultural e
criativo podem ser analisadas em: CAVES, R. E. Criative industries: contracts between art and commerce.
Cambridge: Harvard University Press, 2002; HARTLEY, J. Creative industries. Londres: Blackwell, 2005;
MILLER, T. A view from a fossil: the new economy, creativity and consumption — two or three things | don'’t
believe in. International Journal of Cultural Studies, v. 7, n.1, p.55-65, mar. 2004; OAKLEY, K. Not so cool
Britannia: the role of the creative industries en economic development. International Journal of Cultural
Studies, v. 7, n.1, p.67-77, mar. 2004; POTTS, J.; CUNNINGHAM, S.; HARTLEY, J.; ORMEROD, P. Social
network markets: a new definition of the creative industries. Journal of Cultural Economics, v.32, n.3, p.167-
185, sept. 2008; SEAMAN, B. Competition and the non-profit arts: the lost industrial organization agenda.
Journal of Cultural Economics, v. 28, n.3, p.167-193, Aug. 2004; SHORTHOSE, J. A more critical view of the
creative industries: production, consumption and resistance. Capital & Class, v. 84, p. 1-9, 2004; URICCHIO, W.
Beyond the great divide: collaborative networks and the challenge to dominant conceptions of creative industries.
International Journal of Cultural Studies, v. 7, n.1, p.79-90, mar. 2004.
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meio da histéria oral, os referidos autores relacionam a tecelagem do final do século
XX com a producéo doméstica téxtil herdada pelos moradores do local'®. Santos et
al. (1998) visitaram moradores de 1.322 domicilios™, o que correspondeu a
aproximadamente 97% dos domicilios registrados no perimetro urbano do municipio
pelo Censo Demogréfico de 1991, do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE), com o objetivo de identificar quantos domicilios produziam a tecelagem

tradicional desse territorio.

No inicio da década de 2000, outros trabalhos monograficos de cursos de graduacéo
e pos-graduacgao “Lato Sensu” da UFSJ analisaram a producgéao téxtil do municipio.
Os trabalhos de Resende, L. M. (2000) e Resende, R. L. (2005) fazem uso dos
dados apresentados em Santos et al. (1998) para indicar possiveis impactos da
producdo téxtil na economia municipal. Ja o trabalho de Resende, A. P. M. (2001)
aborda o cotidiano das mulheres do Distrito da Lage que se ocupavam da producao

doméstica téxtil na primeira metade do século XIX.

Com uma abordagem regional, Abreu (2002) reconhece alguns municipios do
Campo das Vertentes como polos produtivos locais. A tese defendida na UFRJ
propde uma metodologia de acdo para o desenvolvimento de redes dindmicas em
aglomerados de empreendimentos de base artesanal’® de quatro municipios da
microrregido de S&o Joédo Del Rei, em Minas Gerais. A definicdo da aglomeracéo de
base artesanal é realizada com a atividade coureira nos municipio de Dores de
Campos e Prados, a tecelagem de Resende Costa e a producédo de biscoitos de Sao
Tiago. Esse autor propfe que acdes em rede apoiadas por mecanismos de
integracdo poderiam propiciar efeitos multiplicadores de esfor¢os para a criacdo de

ganhos competitivos e de perspectivas de fortalecimento dos atores envolvidos.

“Foram realizadas entrevistas com quatro artesas reconhecidas localmente como detentoras dos conhecimentos
sobre a tecelagem tradicional com a pioneira na comercializacdo de retalhos, com um tropeiro que comercializou
produtos da tecelagem nas décadas de 1940 e 1950 e com duas proprietarias pioneiras de estabelecimentos
comerciais de artigos da producéo téxtil.

® Esta pesquisa foi ndo probabilistica, composta por uma amostra intencional, a partir do critério de
relacionamento direto dos moradores e seus domicilios com alguma etapa do processo produtivo da tecelagem.
®para Abreu (2002, p. 58): “Empreendimentos de base artesanal sdo aqueles que produzem artefatos que
emprega a técnica, ou o tirocinio do artesao”.
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No final da década de 2000, as dissertacbes de mestrado de Oliveira (2006) e
Pereira (2008)'" abordam aspectos ergondmicos e do ponto de vista do trabalho dos
tecelBes diante das exigéncias competitivas da tecelagem do municipio de Resende
Costa no principio do século XXI. Os estudos apontam que o atendimento as
pressbes de demanda por aumento da producdo téxtil podem acarretar aos
trabalhadores problemas de saude ocupacional (OLIVEIRA, 2006) e, no processo
produtivo da tecelagem, a dispersdo do conhecimento tradicional no decorrer das

geracdes dos moradores do municipio (PEREIRA, 2008).

Este trabalho pode ser considerado consequéncia de uma trajetéria de formacédo de
um pesquisador no trato de um fendmeno socioecondémico, por estar direta e
indiretamente envolvido com a coleta dos dados, estudos e reflexdes que foram
desenvolvidos entre os anos de 1996 e 2008, especialmente nos referentes a
realidade do mercado de producdo da tecelagem tradicional do municipio de

Resende Costa.

5.2 Caracterizacdo da pesquisa: tipo, método e estratégia

Este estudo tem como caracteristicas metodolégicas fundamentais o tipo de
pesquisa descritivo-analitica que utiliza como método o estudo de caso e tem como

estratégia a pesquisa bibliografica, documental e de dados quantitativos.

O tipo de pesquisa € descritivo-analitica, de acordo com Selltiz et al. (1975), por
descrever o caso do mercado da tecelagem tradicional como construcdo social a
partir de suas caracteristicas especificas imersas no municipio de Resende Costa
(MG). Portanto, descrever e analisar esse mercado local, aqui entendido como

delimitacdo espacial, geografica e temporal, que € estruturado por meio de relacdes

YEstes trabalhos sdo decorrentes do relacionamento e interacdo entre trabalhadores da Associacao de Artesaos
de Resende Costa (ASARC), docentes e discentes do Departamento de Engenharia de Producéo da UFMG e de
docentes e discentes de graduacao que participavam da Incubadora Tecnoldgica de Cooperativas Populares da
UFSJ.
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sociais. Esse tipo de pesquisa tem como objetivo primordial a descricdo de
caracteristicas de determinada populacdo ou fendbmeno ou, entdo, o0
estabelecimento de relagdes entre variaveis. Uma de suas caracteristicas mais
significativas esta na utilizacdo de técnicas padronizadas de dados, como o
questionario e a observacgéao sistematica (GIL, 2006; VERGARA, 2007).

A descricdo e analise de um mercado caracterizam este trabalho como de estudo de
caso que é, conforme Morra e Friedlander (1999), um meio de aprendizagem acerca
de um objeto complexo, baseado num amplo entendimento deste, obtido por uma
descricdo extensiva e de sua analise como um todo em determinado contexto
(MORRA; FRIEDLANDER, 1999). Segundo Yin (2005), o estudo de caso é utilizado
guando se quer aprofundar o conhecimento sobre determinado objeto de pesquisa,
para que se verifiguem seus aspectos caracteristicos contextuais. Portanto, o estudo
de caso como método de pesquisa mostra-se, conforme Yin (2005), adequado ao
possibilitar descricdo minuciosa das dimensdes subjetivas do problema, por meio de
relacdo direta e intensa do pesquisador com 0s sujeitos da pesquisa e de uma
analise objetiva da realidade social, o que possibilita o aprofundamento e

detalhamento sobre sua compreensao.

Com o objetivo de descrever e analisar o mercado da tecelagem tradicional do
municipio de Resende Costa (MG), a estratégia utilizada foi associar pesquisa
bibliografica e documental com pesquisa quantitativa. A pesquisa pode ser
caracterizada, conforme Gil (2006), como bibliografica, ja que para ser desenvolvida
foi utilizada analise de material ja elaborado, constituido principalmente por dados de
pesquisas sobre a tecelagem local, o municipio e a microrregido do Estado. A
pesquisa documental assemelha-se, segundo Gil (2006), a bibliografica, entretanto,
enquanto na bibliografica a fonte principal de analise sao livros e materiais
impressos, na pesquisa documental as fontes sdo muito mais diversificadas e
dispersas, podendo ser de documentos que, de alguma forma, ja foram analisados,
como relatérios de pesquisa, relatérios de empresas, tabelas estatisticas, atas de
associacdes etc. Este trabalho contou com a analise de documentos municipais,
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estaduais e de indicadores de desenvolvimento humano, social e econdmico
relacionados ao estudo de caso. A pesquisa utilizou, também, a estratégia
quantitativa, por ter como objetivos identificar e analisar a estrutura social do
mercado de producdo a partir de um conjunto de observacdes. Conforme Witte e
Witte (2005), quando em um conjunto de observagdes, qualquer observacéo
individual corresponde a um ndamero que representa uma quantidade ou uma
contagem, os dados sdo quantitativos, sendo estes compostos por variaveis
discretas e por variaveis continuas. As variaveis discretas consistem em numeros
isolados separados por lacunas, e as variaveis continuas consistem em nameros

cujos valores nao possuem restricdes (WITTE; WITTE, 2005).

5.3 Coleta de dados

5.3.1 Caracteristicas, planejamento e coleta dos dados primarios

Os dados primarios da pesquisa sao quantitativos e foram coletados a partir de um
survey, que é, conforme Babbie (1999a), instrumento adequado para a observacao
sistematica de possiveis regularidades sociais. Como a pesquisa se destinou
somente a populacéo relacionada com o mercado da tecelagem, de acordo com
Costa Neto (1999), essa pode ser caracterizada como populacdo-objeto da
pesquisa. A amostragem dessa populacao-objeto foi ndo probabilistica e intencional
(BABBIE, 1999a; COSTA NETO, 1999; STEVENSON, 1981), por entrevistar
individuos em domicilios e em estabelecimentos comercias relacionados diretamente
com alguma atividade do processo produtivo ou comercial da tecelagem tradicional
do municipio.’® A caracterizacdo dos sujeitos da pesquisa como domicilio e
estabelecimento comercial de produtos e insumos se deve aos resultados dos
trabalhos de Libby (1997), Macedo (2006), Resende (2001), Santos et al. (1998) e
Teixeira (2006). Conforme Libby (1997) e Macedo (2006), a producdo doméstica
téxtil € uma realidade mineira desde o século XVIII, e no territério em que atualmente

se localiza a sede do municipio de Resende Costa, conforme Resende (2001) e

18 A coleta de dados foi iniciada com atividades de planejamento no més de maio e terminou em agosto de 2009.
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Teixeira (2006), a producdo de tecidos nos domicilios também é uma realidade
desde o século XIX. Segundo Rodarte (2008), o domicilio nesse periodo, pré-
industrial, tinha fungbes de reproducdo humana e producédo econdmica; era o locus
da producéo, uma unidade produtiva que se constituia de familiares ou ndo do chefe
do domicilio. Santos et al. (1998) observam, no final do século XX, que o domicilio
continua como o locus da producédo, mas que a organizacao social do mercado da
tecelagem desse territorio tem como nova estrutura 0os estabelecimentos comerciais
gue exercem o papel de distribuir insumos para a producdo domiciliar e seus

produtos para o consumo.

O planejamento da pesquisa foi composto por quatro conjuntos de atividades:
divulgacdo da pesquisa no municipio, elaboracdo do questionario, treinamento dos
entrevistadores e estudo-piloto. A divulgacéo teve como objetivo dar conhecimento
a populacdo e ocorreu em maio de 2009, com a participacdo do autor na VIli
Reunido Ordinaria da Camara Municipal de Resende Costa e na reunido de
avaliacdo de governo realizada pelo prefeito e secretdrios municipais.
Posteriormente, a pesquisa foi divulgada com a publicacdo, em um jornal impresso
do municipio, de um informativo sobre as caracteristicas da pesquisa (ANEXO A). *°
Na semana que antecedeu o inicio da coleta de dados e nas duas semanas
seguintes foi veiculado na programacdo diaria da emissora de radio difusdo
comunitaria do municipio-um comunicado de utilidade publica informando a
populacdo que durante o més de julho de 2009 entrevistadores estariam
percorrendo os domicilios e estabelecimentos comerciais para realizacdo da
pesquisa. Nessa mesma emissora, 0 autor concedeu duas entrevistas, em
programas de horarios diferentes, para dar esclarecimentos e responder a possiveis

davidas de ouvintes.

Para a coleta de dados foram elaborados dois questionarios estruturados: domiciliar
(APENDICE A) e comercial (APENDICE B). A versio inicial foi elaborada tendo

como referéncia Santos et al. (1998) posteriormente avaliada por técnicos do

9 0 informativo foi publicado no seguinte jornal impresso: Jornal das Lajes, Ano VI, n. 74, junho de 2009, p. 5.
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Laboratorio de Metodologia em Ciéncias Sociais (LMCS) da UFMG e testada em
estudo-piloto antes do envio da versao final para reprodugdo. Tanto o questionario
domiciliar como o comercial tém, ajustados as especificidades de cada unidade de
observacao, aproximadamente 95 variaveis cada, que foram agrupadas em maodulos
referentes ao perfil socioeconémico do respondente e da unidade de observagao,
caracterizagdo das atividades produtiva e comercial, organizagdo do trabalho,
caracteristicas e consumo de insumos e equipamentos, perfil da producédo e

percepcdes dos entrevistados sobre o mercado.

A operacionalizacdo da pesquisa de campo contou com a participacdo de
estudantes universitarios residentes no municipio, que foram o0s responsaveis pelo
preenchimento dos questionarios, por meio de entrevistas. O recrutamento dos
entrevistadores ocorreu por meio de contato inicial por endereco eletrénico (e-mail) e
ap6s manifestacdo de interesse por meio de contatos telefdnicos®. Foi realizado um
seminario de apresentacdo da pesquisa para aproximadamente 30 estudantes, dos
quais 17 manifestaram o interesse de participar da pesquisa como entrevistadores,
sendo 11 foram remunerados e 6 voluntarios®*. O treinamento dos entrevistadores
teve duracdo de quatro horas e seu objetivo foi informar os participantes sobre
regras gerais para realizacdo de entrevistas e familiarizacdo com o questionario
(BABBIE, 1999a). *> O estudo-piloto teve como objetivo verificar a clareza das
perguntas, a formatacdo e redacdo do questionario, a identificacdo de duvidas e
padroes de resposta (BABBIE, 1999a). ApOs a aplicacdo do estudo-piloto ocorreu
um encontro, com duragao de aproximadamente 2 horas, em que entrevistadores e
coordenador discutiram melhorias para os questionarios e foram definidos

procedimentos para acompanhamento das entrevistas.

%A Secretaria de Educacd@o municipal participou da pesquisa em alguns momentos. Inicialmente, disponibilizou
uma listagem dos estudantes universitarios residentes no municipio, com nome completo, endereco eletrdnico e
telefone de contato. Essa lista era composta por estudantes que utilizam de transporte gratuito cedido pela
prefeitura para deslocamento até o municipio de S&o Jodo Del Rei, onde estdo localizadas as instituigcdes de
ensino superior. Além de autorizar os estudantes que optassem por participar da pesquisa de forma voluntaria,
que pudessem apresentar o certificado de participacdo na pesquisa como forma de contra-partida para a
utilizacdo gratuita do transporte e disponibilizar uma sala de treinamentos com todos os recursos audiovisuais
necessarios para o treinamento dos entrevistados.

2 A remuneracdo foi definida pelo nimero de questionarios aplicados, e a declaragdo dos voluntarios levou em
consideracdo o niUmero de horas de participagéo.

2 para a elaboracéo e desenvolvimento de material de suporte para o treinamento (APENDICE C), confeccéo do
“Termo de Compromisso” (APENDICE D) e realizacdo do treinamento foram consultados os técnicos do
Laboratério de Metodologia em Ciéncias Sociais (LMCS/UFMG) e o material de suporte para os treinamentos da
“Pesquisa por Amostragem Probabilistica da Regido Metropolitana de Belo Horizonte — BH SURVEY”.



65

As entrevistas foram realizadas entre os dias 1 de julho e 7 de agosto de 2009 no
perimetro urbano do municipio. Para a operacionalizagdo da pesquisa o perimetro
urbano foi dividido em seis setores geograficos: sudeste (ANEXO B), sudoeste
(ANEXO C), centro e oeste ((ANEXO D), leste (ANEXO E), norte (ANEXO F) e
noroeste (ANEXO G). A distribuicdo dos entrevistadores foi definida, inicialmente,
pela proximidade de suas residéncias e, posteriormente, com o término do setor
inicial, eles foram realocados para outros setores. Os entrevistadores foram
distribuidos da seguinte forma: 16 para os domicilios e 1 para os estabelecimentos
comerciais. As entrevistas foram coordenadas a partir dos seguintes procedimentos:
acompanhamento diario in loco com visitas aleatérias aos setores; horario de
atendimento diario para esclarecimentos aos entrevistados e entrevistadores; uma
visita semanal as casas dos entrevistadores para recolhimento e distribuicdo de
questionarios; e o coordenador foi convidado a visitar quatro estabelecimentos
comerciais para dar esclarecimentos sobre o objetivo da pesquisa.?®> O perimetro

urbano do municipio pode ser visualizado por meio da FIG. 2

Figura 2 — Mapa do perimetro urbano da sede do municipio
de Resende Costa — 2000.
Fonte: Prefeitura Municipal de Resende Costa (2000).

% 0 autor foi responsavel pela coordenagdo das entrevistas, que além do acompanhamento pessoal, contaram
como uma ficha de registro de trabalho diario dos entrevistadores (Apéndice E), da qual foi retirada a base de
célculo da remuneracao e da declaracéo de horas de participagdo.
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5.3.2 Caracteristicas e coleta dos dados secundarios

Os dados secundarios foram extraidos de pesquisa documental, que contém,
conforme Gil (2006), como fonte de coleta de dados documentos que auxiliam a
compreensao sobre o objeto de estudo. Os dados selecionados foram definidos a
partir da necessidade de compreender o contexto regional do municipio estudado,
portanto, inicialmente, houve a necessidade de delimitacdo do contexto regional a
ser analisado. Optou-se por coletar dados referentes aos quatro municipios da
microrregido de S&o Joao Del Rei que compdem, segundo Abreu (2002), uma rede
dindmica de aglomerados de empreendedores de base artesanal, que séo os

municipios de Dores de Campos, Prados, Resende Costa e Sdo Tiago.

As fontes consultadas e os dados coletados sobre os quatro municipios foram:
Software Atlas do Desenvolvimento Humano para coleta do indice de
Desenvolvimento Humano Municipal (IDHM) nos anos de 1991 e 2000 (PROGRAMA
DAS NAQOES UNIDAS PARA O DESENVOLVIMENTO — PNUD; INSTITUTO DE
PESQUISA ECONOMICA APLICADA - IPEA,; FUNDACAO JOAO PINHEIRO - FJP,
2003); Software indice Mineiro de Responsabilidade Social (IMRS) para coleta do
IMRS nos anos de 2000, 2002, 2004 e 2006 (FUNDACAO JOAO PINHEIRO — FJP,
2009); site Cidades@?* para coleta de dados do produto interno bruto (PIB) per
capita em 2007, das finangas publicas em 2007, da frota de veiculos em 2008,
incidéncia da pobreza e indice de Gini em 2003, do cadastro central de empresas
em 2007; do valor adicional bruto dos setores econdmicos da agropecuaria, industria
e servicos em 2007 (CIDADES@); e contagem da populacédo (Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica — IBGE, 2007a).

2 <http://www.ibge.gov.br/cidadesat/topwindow.htm?1>
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5.4 Categorias analiticas, organizacéo e analise dos dados

5.4.1 Categorias analiticas

Para Babbie (1999b), a pratica da pesquisa social demanda uma definicdo clara das
categorias analiticas, para que ndo ocorram ambiguidades com relacdo ao termo e
respectivo uso. Portanto, com base no marco teérico apresentado nos capitulos 2, 3
e 4 foram definidas as principais categorias analiticas desta pesquisa, conforme
Kerlinger (1980), de formas constitutiva e operacional. A forma constitutiva define o
conceito da categoria analitica envolvendo definicbes de postulados expressos no
marco tedrico. Ja a forma operacional fornece significado para a categoria de anélise
que, por meio da especificagcdo de parametros ou varidveis de analise, permite
observa-la empiricamente (KERLINGER, 1980).

Antes de descrever as categorias analiticas a partir de suas formas constitutiva e
operacional, é preciso retornar ao objetivo geral desta tese, que é a analise do
mercado da tecelagem tradicional de Resende Costa (MG) como construcao social.
Essa analise foi realizada a partir das seguintes categorias analiticas: divisdo do

trabalho social, aglomeracgao produtiva territorial, organizacéo e estrutura social.

Partindo do exposto nos capitulos tedricos que apresentam essas categorias em sua
forma constitutiva, estas séo apresentadas, nesta secao, de forma sintética, a partir
de sua forma operacional, ou seja, como parametros que permitem analisar esse
mercado como construcao social. A divisdo do trabalho social foi analisada como
categoria que permite identificar uma forma de mediacéo entre individuo e sociedade
qgue ocorre na diferenciacdo de suas partes, que tem na aglomeragcdao produtiva
territorial uma expansdo do campo de atuacdo dessa forma de mediacdo. A
organizacdo burocratica € uma categoria operacional para identificacdo de formas
de racionalizacdo do mercado da tecelagem tradicional analisada. As redes, ou seja,
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a estrutura social é analisada como forma de expressdo das relagbes sociais, que
sdo adotadas também como método de identificacdo e estruturacdo de vinculos

socioeconémicos que permitem a densidade moral desse mercado.

5.4.2 Organizacao e analise dos dados

Entende-se que o objetivo da andlise de dados é descrever, interpretar e explicar os
dados coletados de maneira que venham responder as questbes formuladas no
estudo, sendo a decisdo sobre os métodos e técnicas de analise utilizadas
dependente da natureza dos dados obtidos e do tipo de informacbes e relacdes

desejadas.

Os dados secundarios sdo apresentados e analisados no capitulo 6 e tém como
objetivo encontrar similaridades e discrepancias entre os municipios que compdem,
segundo Abreu (2002), os aglomerados de empreendimentos de base artesanal da
microrregido do Campo das Vertentes. Portanto, os dados secundarios coletados
foram agrupados e organizados em tabelas com as relacdes entre 0s municipios e
0S seguintes aspectos: populacdo e PIB per capita; atividades econdmicas;
guantidade de empresas, pessoal ocupado, pessoal ocupado assalariado e salario
médio mensal; frota de veiculos; finangcas publicas; incidéncia da pobreza e indice
de Gini; IDHM; e IMRS.

Os dados primarios estao apresentados e analisados nos capitulos 7 e 8 e tém como
objetivo caracterizar o0 mercado da tecelagem a partir do perfil da producédo, do
trabalho e de sua organizacdo, bem como analisar a estrutura social da tecelagem
do municipio de Resende Costa (MG). Os dados primarios coletados foram

conferidos, organizados e tabulados.
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A conferéncia dos questionarios ocorreu em dois momentos, no recebimento
semanal dos questionarios durante o periodo de coleta, em que 0s questionarios
eram conferidos em conjunto com os entrevistadores. E, apdés a conclusdo do
periodo de coleta de dados, todos os questionarios respondidos foram conferidos

pelo coordenador da pesquisa.

A organizacdo dos questionarios foi uma etapa preparatdria para a tabulacdo, em
que duas atividades foram desenvolvidas. Inicialmente, os questionérios, coletados
por setores geogréaficos, foram numerados sequencialmente em ordem crescente,

como pode ser observado na TAB.1.

Tabela 1 — Setores geograficos, por sequéncia numeérica dos questionarios

Setores Sequéncia Numérica
Sudeste la75
Sudoeste 76 a 218
Centro e Oeste 219 a 323
Leste 324 a 470
Norte 471 a 598
Noroeste 599 a 668

Fonte: Elaborado pelo autor.

A outra atividade de organizagdo foi a elaboracdo do espelho do questionario
domiciliar (APENDICE F), comercial (APENDICE G) e montagem da planilha de
tabulacéo. Pelo fato de os questionarios possuirem questdes abertas, devido ao
desconhecimento de todas as possibilidades de respostas, a elaboracéo do espelho,
além de considerar as op¢des de respostas ja existentes com os respectivos codigos
numeéricos escritos no instrumento de coleta, demandou a transcri¢cdo das categorias
de respostas de questbes abertas com a respectiva definicdo de seus codigos

numeéricos. A planilha de tabulag&o consistiu na transcrigdo para o software Microsoft
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Excel® versdo Office-2003 das variaveis contidas no questionario e que foram

transpostas para as colunas de uma planilha.

Para a tabulacdo dos dados foi necessario contar com o apoio de estudantes da
Universidade Federal de Vicosa (UFV).?® O recrutamento dos alunos ocorreu por
meio de endereco eletronico e por visitas do coordenador da pesquisa em sala de
aula dos cursos de graduacdo em Administracdo e Ciéncias Contébeis.?® Foi
realizado um treinamento para 28 alunos interessados em participar da etapa de
tabulacédo de dados, que consistiu basicamente de uma simulacdo da tabulacéo de
um questionario. Desses alunos que participaram do treinamento, 12 manifestaram
interesse e participaram da etapa de tabulacdo da pesquisa para qual foram
remunerados. A tabulac&o ocorreu entre 0os meses de setembro e novembro de 2009
e foi acompanhada por uma estudante e pelo coordenador da pesquisa®’. Os 12
estudantes foram divididos em seis duplas®®, que tiveram acompanhamento e
conferéncia diaria de suas atividades de digitacdo, o que consistia do esclarecimento
de possiveis duvidas quanto ao que estava escrito no questionario, inclusao de
categorias de respostas de variaveis no espelho de tabulacio (APENDICES F e G),
conferéncia da tabulacdo e fusdo das planilhas por ordem de sequenciamento do

namero dos questionarios.

Algumas varidveis da planilha do software Microsoft Excel® versdo Office-2003
foram reorganizadas em outras planilhas do mesmo software para a realizacao de
estimativas para mostrar a grandeza monetaria, producdo de pecas e
comercializacdo dos produtos locais da tecelagem tradicional. Para essas

estimativas foram selecionadas as seguintes variaveis do questionario domiciliar:

% Foram recrutados, selecionados e treinados alunos desta instituicdo de ensino superior pelo fato de o autor ser
servidor publico dessa organizacdo. Além de contar com a ajuda do corpo discente da UFV, foi fundamental o
apoio da Chefia do Departamento de Administragdo e Contabilidade (DAD), que permitiu que o “Laboratério de
Informatica” do Departamento fosse utilizado para a realizacdo dos trabalhos de tabulagdo, que foram
agendados a partir da disponibilidade dos tabuladores e do referido laboratério, que € utilizado para as atividades
normais de ensino, pesquisa e extensdo do DAD.

% A lista de enderecos foi cedida pelos coordenadores dos respectivos cursos de graduacao.

2" A estudante que compartilhou com o coordenador o acompanhamento das atividades de tabulag&o foi
escolhida para essa funcéo pelo fato de ter participado como voluntaria de varias atividades da pesquisa durante
0 ano de 2009.

B A definicdo da organizacdo da equipe de tabulagdo em duplas teve como objetivo reduzir a possibilidade de
erros na tabulacdo. A dindmica consistiu em um aluno ser o responsavel pela identificagdo da op¢éo de resposta
e o outro pela digitag&do na planilha.



71

nimero do questionario domiciliar (N° Q2°), principais materiais utilizados (CMP2),
quantidade de material utilizado (CMP3), existéncia de sobras (CMP8), destino das
sobras (CMP8), quantidade das sobras (CMP10), pecas produzidas ou servicos
oferecidos (CPA2), producdo (CPA5) e preco de venda do produto ou de
remuneracdo do servico (CPA6). Também foram selecionadas as seguintes
variaveis do questionario comercial: nimero do questionario comercial (N°Q*),
guantidade de produtos artesanais comercializados de outros municipios (CCA1l),
qguantidades de produtos comercializados produzidos no municipio (CCA2),
principais materiais utilizados (CMP3), quantidade de material utilizado (CMP4),
destino de sobras (CMP8), quantidade de sobras (CMP9), principais produtos
comercializados (CC8a), origem dos produtos (CC8b), quantidade comercializada
(CC8c) e preco de venda dos produtos (CC8d). Foram excluidos das estimativas
domiciliares e comerciais 0s questionarios que ndo tiveram uma dessas variaveis

respondidas.

Os dados tabulados na planilha do software Microsoft Excel® versao Office-2003
foram importados do software SPSS 15.0 for Windows®. Foram também
organizados por meio de estatistica descritiva, que oferece, conforme Witte e Witte
(2005), uma série de ferramentas como tabelas, graficos e médias, no sentido de
organizar e resumir informa¢cdes com relacdo a um conjunto de observacfes. A
organizacdo dos dados no software SPSS 15.0 for Windows® demandou ajustes,
gue sdo normais, como inclusdo de categorias de resposta no banco de dados e
outros mais especificos desta pesquisa, como a inclusdo de uma nova variavel. A
necessidade da inclusdo dessa nova variavel no banco de dados referente aos
entrevistados da producdo domiciliar se deveu a existéncia de grande variagdo nas
frequéncias das familias de origem (CC9*) dos entrevistados o que ndo permitiu a

utilizacdo dessa varidvel como controle para andlise dos impactos sobre outras

2 A indicacdo em parénteses apdés a denominacdo das variaveis corresponde ao coédigo da pergunta do
%uestionério domiciliar (APENDICE A).

A indicacdo em parénteses apos a denominagdo das variaveis corresponde ao cédigo da pergunta do
questionario comercial (APENDICE B).
A indicacdo em parénteses apés a denominacdo da variavel corresponde ao codigo da pergunta do
questionario domiciliar (APENDICE A).
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variaveis®>. Essa é uma variavel importante para este trabalho, jA que pode
confirmar a existéncia de redes que se estruturam socialmente no mercado a partir
de vinculos familiares. Diante dessa possibilidade, foi incluida a variavel categorica
“grupos de frequéncia de familias de origem”, que possui trés opg¢des de resposta:
alta frequéncia — familias de origem com mais de 100 entrevistados; média
frequéncia — familias de origem com no minimo 10 e no méaximo 99 entrevistados; e
baixa frequéncia — familias de origem com no minimo 1 e no maximo 9
entrevistados. As opc¢Oes de respostas foram definidas a partir da frequéncia

encontrada, subdividia nessas trés categorias.

Com o objetivo de preservar a identificacdo dos entrevistados nos domicilios e dos
estabelecimentos comerciais pesquisados, suas denominac¢des foram substituidas
por cédigos. As familias de origem tiveram a substituicdo do sobrenome da familia
por um coédigo composto pelas letras FO (Familia de Origem) e por um numeral
representando o sequenciamento numérico do registro do nome das familias. Os
estabelecimentos de comercializacdo de insumos tiveram a substituicdo de sua
denominacéo por um codigo composto pela letra F (Fornecedor) e por um numeral,
que representava 0 sequenciamento numérico do registro do nome dos
estabelecimentos. Os compradores da producdo dos domicilios tiveram a
substituicdo de sua denominacdo por um cdodigo composto pela letra C (Comprador)
e por um numeral representando o sequenciamento numérico do registro do nome
dos compradores. Além desses cddigos de fornecedores (Fn) e de compradores
(Cn), existe o codigo para um unico individuo, ou organizagao, que fornece insumos
e compra produtos e servigcos dos domicilios. Esse codigo foi representado pela
justaposicéo do seu codigo de fornecedor com o seu codigo de comprador, ou seja,
FnCn.

Algumas variaveis da planilha do software Microsoft Excel® versado Office-2003
foram reorganizadas para posteriormente serem importadas do software Ucinet®

%2 A variavel categorica familia de origem teve como opcdo de resposta registrada nas planilhas o dltimo
sobrenome do pai dos entrevistados. A escolha do ultimo sobrenome dos pais dos entrevistados, como sindnimo
da familia de origem, se deveu ao fato de ser comum no municipio a mulher mudar seu Ultimo sobrenome a partir
do casamento.
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6.272 for Windows (BORGATTI et al., 2002). Esse software possibilita a
representacdo grafica e analise sociométrica da densidade da rede e da centralidade
dos atores. Vale ressaltar que as redes sociais sdo uma categoria analitica
estrutural fundamental da sociologia econémica e, quando as frequéncias das
variaveis fornecedor (CMP5%*) e comprador (CM3) foram controladas pela variavel
grupos de frequéncia de familias de origem, houve variagdo na composi¢cdo dos
grupos de fornecedores e compradores que indicou a possibilidade da existéncia de
relacionamentos sociais entre familia, fornecedor e comprador, nos momentos de
troca para aquisicdo de insumos e venda de pecgas ou servicos. Portanto, foi
necessario utilizar um método que permitisse melhor compreensdo de como o ator
familia participava das estruturas desse mercado nos momentos que agia

economicamente.

Conforme Scott (2000), a analise de redes sociais pode ser realizada a partir da
representacdo grafica dos vinculos e de medidas sociométricas. Estas medidas, a
serem utilizadas, sdo apropriadas para as caracteristicas da relacdo a ser abordada
neste trabalho, que é uma relacdo de dois niveis, ou seja, o ator-familia da producao
domiciliar que possui vinculos em momentos de fornecimento ou de venda, que
pode ser —de acordo com Hanneman e Riddle (2005), Borgatti e Everett (1997) e
Breiger (1974) — expressa por meio de uma matriz binaria retangular de afiliacéo,
denominada 2-mode. Essa caracteristica constitutiva da matriz, associada ao
tamanho da rede, impossibilita a utilizacdo de todas as medidas e analises
disponiveis no software Ucinet® 6.272 for Windows (BORGATTI et al., 2002), no
entanto permite a representacdo grafica e a medicdo da densidade da rede e da
centralidade dos atores (HANNEMAN; RIDDLE, 2005; IZQUIERDO; HANNEMAN,
2006°%).

B A indicacdo em parénteses apos a denominagdo das variaveis corresponde ao codigo da pergunta do
guestionario domiciliar (APENDICE A).
34 IZQUIERDO, L. R.; HANNEMAN, R. A. Introduction to the formal analysis of social networks using

mathematica. Bugos: University of Burgos, 2006. 29 f. Published in digital format.
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A elaboracdo de matrizes possibilitou, por meio do software Ucinet® 6.272 for
Windows (BORGATTI et al., 2002), a representacdo grafica, a demonstracdo da
densidade da rede e centralidade dos atores. A representacdo grafica foi possivel
com a utilizagdo da funcionalidade NetDraw do Ucinet 6.272 for Windows, que
representa simbolicamente, por meio da teoria dos grafos®, a matriz binéria da
relacdes sociais totais e dos grupos de alta e média frequéncias de familia de
origem. Em todas as representacfes graficas, os quadrados preenchidos da cor
azul referem-se aos fornecedores nas redes de fornecimento e compradores das
redes de comercializacdo e em ambas as redes os circulos vermelhos referem-se
aos codigos das familias de origem. Para a andlise da densidade da rede e da
centralidade dos atores, foram elaboradas dois tipos de matriz 2-mode. Um tipo de
matriz para as relacdes totais e outro para os grupos de alta e média frequéncias
das familias de origem, o que permitiu as analises comparativas das demonstracdes
de densidade da rede e do grau de centralidade (degree), proximidade (closeness) e
intermediacéo (betweenness) dos atores (HANNEMAN; RIDDLE, 2005).

A densidade da rede € uma proporcdo de vinculos em relacdo ao total de vinculos
possiveis (HANNEMAN; RIDDLE, 2005). As medidas de centralidade dos atores
relacionam-se com as posi¢cées ocupadas pelos atores na rede, que podem ser
analisadas pelos graus de centralidade, proximidade e intermediacdo. Para
demonstracdo da centralidade dos atores, tanto da relacdo econdmica de
fornecimento de insumos quanto da compra da producdo domiciliar, ndo foram
considerados os graus de proximidade (closeness) e intermediacdo (betweenness)
dos nos (atores) pendentes da representacdo grafica, ou seja, graficamente os que
nao estdo ligados aos demais, pelo fato de serem relagcbes pendentes com
referéncia aos demais ndés conectados da rede. Os ndés que ndo tiveram suas
medidas de proximidade e intermediagc&o consideradas foram FO32 e F25C1470 da
rede familia-fornecedor e FO20, FO37, FO62, FO67, FO69, FO70, FO72, C23, C36,
F11C52, C105, C136 e C149 da rede familia-comprador.

% Estuda as propriedades dos grafos, também chamados de propriedades gréaficas. Um grafo € um conjunto no
vazio de objetos chamados de vértices e uma selecéo de pares de vértices chamada de arestas, que podem ser
orientadas ou ndo. Um grafo se representa mediante uma séria de pontos, vértices ou nés, conectados por
arestas ou linhas. Para melhor compreenséo da Teoria dos Grafos, ver BOAVENTURA NETTO, P. O. Grafos:
teoria, modelos, algoritmos. 4. ed. Sao Paulo: Edgar Bliicher, 2006; SZWARCFITER, J. L. Grafos e algoritmos
computacionais. 2. ed. Rio de Janeiro: Campus, 1986.
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O conceito de centralidade é, conforme Freeman et al. (1980), Freeman (2002);
Hanneman e Riddle (2005) e Nadel (2002), o mais expressivo indicador a ser
extraido de uma rede por mostrar posi¢cdes desempenhadas pelo ator na estrutura
social. O grau de centralidade ou degree de um ator varia do valor “0” a “1” e
representa as ligacdes diretas que séo definidas pelo nimero de conexdes de um no
(ator) com os demais nos (atores) da rede; quanto maior o grau, maior a centralidade
do ator. O degree, ou centralidade, de um ponto € simplesmente uma contagem que
representa a propor¢éo de vinculos em relagdo ao total de vinculos possiveis do ator
com outros atores. O grau de proximidade, ou closeness, de um ator varia do valor
“0” a “1” e representa quao perto o ator esta de todos os outros atores da rede,
incluindo os vinculos diretos e indiretos. Esse grau é definido a partir do somatério
dos menores caminhos entre um no (ator) e no minimo mais dois nés (atores) da
rede; quanto maior o grau, maior a proximidade do ator com os demais. Portanto, € a
distancia geodésica média (menor caminho entre dois nds) entre um noé (ator) com
relacdo aos demais, pela posicdo que este ocupa na curva de menor comprimento,
gue une dois pontos adjacentes. O grau de intermediacédo, ou betweenness, de um
ator varia do valor “0” a “1” e representa o numero de geodésicos usando o no (ator)
como passagem para outros nds (atores), ou seja, a intermediacdo significa a
posicdo do ator no caminho mais curto entre pares de atores, portanto numa posi¢ao
de intermediador da rede social; quanto maior o grau, maior a intermediac&o do ator
com os demais pela posi¢cdo que ele ocupa na curva de menor comprimento, que
une dois pontos adjacentes (FREEMAN et al., 1980; FREEMAN, 2002; HANNEMAN;
RIDDLE, 2005; NADEL, 2002).

Para a representacao grafica e demonstracdo sociométrica proposta, inicialmente foi
necessario selecionar as seguintes variaveis do questionario domiciliar na planilha
do software Microsoft Excel® versdo Office-2003: nimero do questionario (N°Q%),
familia de origem paterna (CC9), fornecedor (CMP5) e comprador (CM3). Essas

variaveis foram agrupadas em duas matrizes binarias: familia-fornecedor (CC9-

®A indicagéo em parénteses ap6s a denominagéo das variaveis corresponde ao codigo da pergunta do
guestionario domiciliar (APENDICE A).
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CMP5) e familia-comprador (CC9-CM3). Inicialmente, para a elaboracdo das
matrizes foram excluidos os questionarios que nao responderam a uma das
variaveis e os que tinham como resposta da variavel da CM3 varios compradores,
posteriormente, as familias de origem foram agrupadas por igualdade de
denominagcdo e identificados os relacionamentos de cada familia com cada
fornecedor e cada comprador, ressaltando-se que, quando existia a relacdo da
familia com um fornecedor ou um comprador, era langado na planilha o valor “1”; e
quando nao existia a relagao, era langado o valor “0”. Por exemplo, vamos supor que
a familia de origem FOx ndo venda para o comprador Cy e venda para o comprador
Cn e gue a familia de origem FOn venda para o comprador Cy e ndo venda para o

comprador Cn, portanto temos a seguinte matriz:

Cy Cn
Fox 0 1
Fon 1 0

Foram elaboradas matrizes para analisar as relagdes familiares com fornecedores e
compradores que ocorrem por meio de vinculos de troca no fornecimento de
insumos para os domicilios e da venda da producédo domiciliar. As duas primeiras
matrizes binarias registram a relacdo entre familia-fornecedor e familia-comprador.
As caracteristicas dessas matrizes, ou seja, a quantidade de linhas e colunas
possibilitaram a representacao gréafica e a medida de densidade dessas redes e da
centralidade dos atores. Entretanto, foi necessario fracionar as redes pelos grupos
de frequéncia das familia de origem, pelo fato de estes indicarem influéncia nas
relacbes de troca, tanto no momento de recebimento de insumos quanto na
comercializagdo da producdo domiciliar. Foram elaboradas matrizes binarias das
relacbes familia-fornecedor e familia-comprador para o grupo de alta e média

frequéncias de familias de origem que representa 71,4% de todos os entrevistados e
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para o grupo de alta frequéncia que representa 33,9% de todos 0s entrevistados que

responderam sobre a variavel familia de origem (CC9%').

Portanto, apds a descricdo metodologica vamos nos debrucar sobre os resultados e
respectiva analise. O capitulo 6 aborda o contexto regional dos municipios que
herdaram processos produtivos que atualmente fazem parte de sua economia. O
capitulo 7 contém os dados do mercado da tecelagem tradicional de Resende Costa
e sua andlise econdmica e organizacional. E o capitulo 8 traz as representacdes
graficas das redes entre familias e trocas mercantis com a respectiva posicdo dos

atores que representam a densidade e disciplina moral desse mercado.

A indicagdo em parénteses apos a denominacdo das variaveis corresponde ao codigo da pergunta do
guestionario domiciliar (APENDICE A)
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6 MUNICIPIOS E CONTEXTO DA AGLOMERACAO DE EMPREENDIMENTOS DE
BASE ARTESANAL: SINGULARIDADE, POPULACAO E ECONOMIA LOCAL

Para compreender o mercado de producéo da tecelagem tradicional do municipio de
Resende Costa (MG) e como este esta estruturado a partir das interacdes entre
interesses econdmicos e relacdes sociais, torna-se necessaria uma analise que
permita compreender relativamente quais s80 as caracteristicas socioeconémicas
desse municipio e, também, em comparagdo com outros municipios com alguma
similaridade. A partir de dados populacionais, econdmicos e sociais foi realizada a
comparacao entre os municipios da microrregidao de Séao Jodo Del Rei (MG), que
podem ser, conforme Abreu (2002), considerados como aglomerados de
empreendedores de base artesanal: Dores de Campos, Prados, Resende Costa e
Sao Tiago. Para Abreu (2002), os municipios de Dores de Campos e Prados formam
um aglomerado da atividade produtiva coureira, 0 municipio de Resende Costa um
aglomerado da tecelagem artesanal e Sdo Tiago um aglomerado da producédo de
biscoitos (ABREU, 2002).

Para tanto, torna-se necessaria uma introducdo aos empreendimentos de base
artesanal dos municipios que nao fizeram parte do estudo de caso deste trabalho,
como Dores de Campos, Prados e Sdo Tiago, mas que possuiam similaridades em
seus mercados produtivos, com o caso de Resende Costa. A atividade coureira em
Dores de Campos e Prados esta associada ao fato, conforme Abreu (2002, p. 123),
de que este territorio foi no século XIX “[...] passagem de tropas e boiadas vindas
principalmente do Rio de Janeiro em dire¢ao a capital de Minas Gerais, Ouro Preto”,
0 que criou oportunidades econdémicas que estimularam a fundacéo, em 1835, de
uma industria de selas no lugar chamado de Povoado do Patusca, atual municipio
de Dores de Campos. O mercado da producéo da atividade coureira atual nesses
municipios é composto, conforme Abreu (2002, p. 87), por: selarias — 37 em Dores
de Campos e 8 em Prados; curtumes — 11 em Dores de Campos e 1 em Prados;

outros artigos em couro — 23 em Dores de Campos e 14 em Prados.
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A producdo de biscoitos em S&o Tiago esta associada ao fato, conforme Abreu
(2002, p. 123), de que esse territorio foi, entre os séculos XVIII e XIX, ponto de
parada para viajantes que faziam o percurso entre o Rio de Janeiro e as atuais
regides do Tridangulo Mineiro e Goias, e nas fazendas da regido existia a tradicdo de
as sinhds-mocas e escravas se esmerarem na confeccao de guloseimas de forno e
fogdo para os viajantes. As receitas caseiras dessa época a partir da década de
1990 fomentaram o desenvolvimento de produtos em padarias, que se proliferaram
pela sede do municipio. Abreu (2002) contabilizou, no Servico de Vigilancia

Sanitaria do municipio, a existéncia de 31 padarias registradas e 11 sem registro.

As caracteristicas histéricas de Dores de Campos, Prados e Sao Tiago sao similares
as de Resende Costa e indicam que as atividades produtivas atuais s&o
consequéncia de uma singularidade herdada pela tradicdo de seus moradores que
ocupam esses territorios, por meio de suas geracdes passadas, desde o século
XVIII. Os caminhos e fazendas do século XVIIl ndo sdo uma realidade de um unico
territério, ou seja, os caminhos ndo passavam somente por Dores de Campos,
Prados e Sao Tiago, eles também passavam por Resende Costa, que também néo
era a Unica que possuia teares, no entanto, a tradicdo, comum a esses lugares, foi a
base que possibilitou sua diferenciacdo. Esta ocorreu principalmente a partir da
década de 1990, em que a expansdo do consumo estimulou a divisdo do trabalho
social ndo s6 nos processos de producdo de um municipio, mas o0 conjunto de
aglomerados produtivos também pode ser compreendido como territdérios que se
especializaram em atividades com origem em processos produtivos caseiros e
artesanais, que foram possiveis com a expansao turistica do final do século XX
(ALVARES; CARSALADE, 2005; OLIVEIRA; JANUARIO, 2007). Esta atividade
econbmica propiciou novas oportunidades de desenvolvimento e expansao da
diferenciacdo entre os territérios, que foram solidarios na exploracdo das
oportunidades turisticas com o oferecimento de produtos que simbolizam a tradigdo

da colonizacéo dessa regido mineira.
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Nesses arranjos produtivos locais, o sucesso econémico de cada organizacao passa
a depender, de acordo com Diniz et al. (2006), de sua capacidade de especializacao
naquilo que esses grupos sociais conseguiram estabelecer vantagens comparativas
efetivas e dindmicas, ou seja, territorios em que foram criadas organizacdes locais
de produtos em couro, de biscoitos e tecidos. A relagdo entre economia e geografia
€, de acordo com Lemos (2006), uma realidade que pode ser observada por meio de
sistemas de producao territorializados que tém, de acordo com Suzigan et al.
(2005b), nas economias externas locais o cerne da discussao de clusters, porque
sdo elas que determinam a propria existéncia da aglomeracdo ao proporcionarem

custos reduzidos para os empreendimentos aglomerados.

Como salienta Conti (2005), o territério nunca cria redes diretamente, mas favorece
a constituicdo de relacbes entre atores socialmente proximos. Ao mesmo tempo, as
redes de relacdes locais interagem com outros niveis territoriais (e redes), por meio
da interacdo de atores que pertencem simultaneamente a uma rede local e a uma
supralocal. Para o territério, o desafio € de natureza organizacional, que envolve a
coordenacao de atores e de seus principios de acdo e comunicagdo (CONTI, 2005).
Outro fato determinante do desenvolvimento regional, mesmo ndo sendo objetivo
deste trabalho, mas que ndo pode deixar de considerar, € que a diferenciacdo entre
0os sistemas de producdo de cada municipio pode ter sofrido a influéncia de
empreendedores, de acordo com Schumpeter (1982), que substituiram antigos

negocios por novos, com novas combinagodes.

A realidade destes municipios, entretanto, ndo se restringe a uma Unica atividade, e
muito menos sua populacédo esta toda ocupada nessas atividades econdémicas. Os
dados secundérios coletados permitem outras comparacdes do municipio de
Resende Costa com 0s municipios de Dores de Campos, Prados e Sao Tiago. A
populacdo dos municipios e o produto interno bruto (PIB) per capita podem ser

observados na TAB.2.
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Tabela 2 — Municipios, por populacdo e PIB per capita — 2007

Municipios Populacéo | PIB per capita (R$)
Dores de Campos 9.276 8.615
Prados 8.128 5.410
Resende Costa 10.537 5.238
Sao Tiago 10.229 5.828

Fonte: IBGE(2007a) e CIDADES@.

Os dados populacionais e o PIB per capita em 2007 mostram que Resende Costa é
0 municipio mais populoso e o0 com menor renda per capita. A realidade desses
municipios ndo € vantajosa se comparada com a do PIB per capita brasileiro —
R$14.465,00; com o da Regido Sudeste — R$19.277,00; e o do Estado de Minas
Gerais — R$ 12.519,00 (IBGE, 2007b). Para compreender um pouco mais a
economia local, foram analisados os dados por setores econdmicos da
agropecudria, industria e servigos a partir do valor adicionado bruto que se constitui
da receita deduzida dos custos dos recursos adquiridos de terceiros, portanto quanto
cada atividade econdmica contribuiu para o PIB municipal. Os dados estdo

apresentados na TAB.3.

Tabela 3 — Municipios, por valor adicionado bruto da agropecuaria, industria e

servigcos — 2007

Valor Adicional

Municipios Agropecudria | Indistria | Servicos | Total

Dores de Campos 1.566 30.657 36.952 69.175
Prados 5.920 9.925 25.239 41.084
Resende Costa 11.065 5.971 35.592 52.628
Séo Tiago 14.734 8.650 32.856 56.240

Fonte: CIDADES@.
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Esses dados indicam que as atividades econdmicas do setor agropecuario, industrial
e de servicos contribuem pouco para os PIB municipais, especificamente, para o
municipio de Resende Costa, onde 0 setor agropecuario e o de servicos se
destacam em relacdo ao dos outros municipios, entretanto o valor adicionado total
ao PIB municipal foi o terceiro do grupo de municipios analisados. Os dados sobre a
populacdo e a economia local sdo caracteristicos de pequenos municipios, que
geralmente tém nas financas publicas um fator de destaque na geracao de recursos
financeiros para a economia local. Para comparacdo, na TAB. 4, apresenta-se 0
grupo de municipios a partir de suas receitas orcamentéarias realizadas, Fundo de
Participacdo Municipal (FPM), neste caso a principal fonte de receita dos pequenos
municipios e o imposto sobre servigcos (ISS), que é um imposto que tem como fato

gerador uma atividade econémica e que é de competéncia municipal.

Tabela 4 — Municipios, por receita orcamentaria realizada, FPM e ISS — 2007 (R$)

Receita Orcamentéria FPM ISS
Municipios Realizada
Dores de Campos 7.922.068,30 3.681.791,78 20.907,97
Prados 6.978.914,53 3.681.791,78 119.890,80
Resende Costa 8.111.386,01 4.909.055,75 58.635,83
Sao Tiago 8.033.725,89 5.164.110,31 68.584,39

Fonte: CIDADES@.

O municipio de Resende Costa, em comparacdo com 0s demais, possui a maior
receita orcamentaria realizada, o segundo maior FPM e o terceiro maior
recolhimento de ISS no ano de 2007. Esses dados mostram como a arrecadagao
tributaria de competéncia do municipio € relativamente pequena e indica uma
possivel importancia dos recursos publicos para a economia local. Mesmo que 0s
dados apresentados ndo apontem para uma economia ativa e representativa, vamos

continuar buscando compreender o perfil da economia desses municipios a partir da
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quantidade de empresas que abrigam, pessoal ocupado total, pessoal ocupado
assalariado e o salario médio mensal. Os dados estdo apresentados na TAB.5.
TABELA 5 — Municipios, por quantidade de empresas, pessoal ocupado total,

pessoal ocupado assalariado e salario médio — 2007

Quantidade Pessoal Pessoal Saléario Médio
Municipios de Ocupado Ocupado (em saléarios
Empresas Total Assalariado minimos)
Dores de Campos 311 2.753 2.408 1,4
Prados 203 1.215 999 1,4
Resende Costa 366 1.203 794 1,7
Séo Tiago 337 1.375 997 1,8

Fonte: CIDADES@.

O municipio de Resende Costa tem o maior nUmero de empresas, 0 menor nimero
de pessoal ocupado total e pessoal ocupado assalariado e a segunda maior média
salarial do grupo de municipios. Os dados econdmicos apresentados apontam que o
municipio analisado possui as piores condi¢cdes econdmicas do grupo, ja que tem a
maior populacdo, o menor PIB per capita e o penultimo valor adicionado total dos
setores produtivos econbmicas ao PIB municipal. As financas publicas sédo
totalmente dependentes de repasses dos governos do Estado de Minas Gerais e da
Unido e, mesmo que para o grupo municipal analisado possua o maior niumero de
empresas cadastradas e o segundo melhor salario médio, ainda assim o municipio,

tem o menor nimero de pessoal ocupado total e assalariado.

A realidade destes municipios ndo se restringe aos dados econdémicos e de financas
publicas. Portanto, os dados referentes a incidéncia da pobreza e ao indice de Gini
do grupo de municipios foram analisados, cujos dados estdo apresentados na
TAB.6.
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Tabela 6 — Municipios, por incidéncia da pobreza e indice de Gini — 2003

Municipios Incidéncia da Pobreza (%) | indice de Gini
Dores de Campos 36,34 0,44
Prados 36,02 0,42
Resende Costa 40,67 0,44
Séo Tiago 42,60 0,43

Fonte:CIDADES@.

Resende Costa é o municipio que tem a segunda maior incidéncia de pobreza do
grupo e, juntamente com o municipio de Dores de Campo, tem o pior grau de
distribuicdo segundo a renda domiciliar per capita, medido pelo indice de Gini. A
realidade desses municipios ndo é vantajosa, em comparacao com a incidéncia da
pobreza e do indice de Gini em 2003 no Brasil — incidéncia da pobreza de 33,9% e
indice de Gini 0,45; e no Estado de Minas Gerais — incidéncia da pobreza de 26,6%
e indice de Gini 0,46 (ESTADOS@).*® A compreensdo da realidade desses
municipios pode ser concebida com os dados do Indice de Desenvolvimento
Humano (IDH), que engloba riqueza, educacdo e esperanca meédia de vida da

populacao, conforme dados da TAB.7.

Tabela 7 — Municipios, por indice de Desenvolvimento Humano (IDH) — 1991 e 2000

indice de Desenvolvimento Humano (IDH)

Municipios 1991 2000
Dores de Campos 0,656 0,760
Prados 0,667 0,729
Resende Costa 0,661 0,736
Séao Tiago 0,659 0,727

Fonte: PNUD/IPEA/FJP (2003).

% <http://www.ibge.gov.br/estadosat/>
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O municipio de Resende Costa em 1991 estava com o0 segundo pior indice do grupo
e, ho ano de 2000, passou a ter o segundo melhor indice desse grupo. Todos 0s
municipios melhoraram seus indices, mas foram Dores de Campos e Resende
Costa que se destacaram. A realidade desses municipios ndo é vantajosa se
comparada com a do IDH brasileiro, que em 1991 era de 0,696, 0,766 em 2000 e
com o IDH de Minas Gerais que, em 1991, era de 0,697 e em 2000, de 0,773
(PNUD/IPEA/FJP, 2003).Para uma anélise mais ampla do desenvolvimento desses
municipios, sdo apresentados os dados do Indice Mineiro de Responsabilidade
Social (IMRS), que abrange um conjunto de dados referentes a educacéo, saude,
seguranca publica, emprego e renda, gestdo, habitacdo, infraestrutura e meio

ambiente, cultura, lazer e desporto. Os dados estéo apresentados na TAB.8.

Tabela 8 — Municipios, por indice Mineiro de Responsabilidade Social — 2000, 2002,

2004 e 2006
indice Mineiro de Responsabilidade Social (IMRS)
Municipios 2000 2002 2004 2006
Dores de Campo 0,547 0,581 0,629 0,641
Prados 0,594 0,611 0,622 0,645
Resende Costa 0,577 0,586 0,590 0,608
Sé&o Tiago 0,592 0,602 0,618 0,632

Fonte: FJP (2009).

O municipio de Resende Costa teve o segundo pior indice no ano de 2000 e o pior
nos anos de 2002, 2004 e 2006. Todos os municipios melhoraram seus indices,
entretanto o de Resende Costa foi 0 que menos cresceu na comparacédo do ano de
2006 com o ano de 2000. Os indices apresentados (IDH e IMRS) mostram que 0s
municipios tém melhorado, mas tanto esses indices quanto a incidéncia da pobreza
e o indice de desigualdade, associados as financas publicas e a esfera econémica,
indicam que 0s municipios, a partir desses aspectos, sdo similares e gue Resende
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Costa tem condic6es menos favoraveis, o que leva a supor que, por exemplo, nesse
municipio seus moradores tém menos acesso ao consumo de bens duraveis. Para
analisar essa suposicado, apresentam-se os dados da frota de veiculos, por tipos
mais provaveis de nao estarem associados diretamente com as atividades

produtivas. Os dados estédo apresentados na TAB. 9.

Tabela 9 — Municipios, por frota de veiculos por tipos — 2008

Tipo de Veiculo

Municipios Automével | Caminhonete | Motocicleta | Motoneta
Dores de Campos 1.359 147 736 129
Prados 1.014 90 949 45
Resende Costa 1.994 240 744 36
Séo Tiago 1.384 172 430 13

Fonte: CIDADES@.

O municipio de Resende Costa tem a maior frota de automéveis e de caminhonetes,
a segunda maior frota de motocicletas e a terceira maior frota de motonetas do
grupo de municipios. Esse fato é contraditério aos dados econémicos e até mesmo
aos dados sociais apresentados anteriormente, jA que pelos dados oficiais nao
existe nenhuma justificativa objetiva que possa explicar, por exemplo, porque esse
municipio tem aproximadamente 96,64% a mais de automdéveis em comparagcdo com
0 que tem menos (Prados) e aproximadamente 44% a mais de automéveis do que o

municipio que possui a segunda maior frota (Sao Tiago).

Mesmo que todos esses municipios tenham como fator comum de sua economia,
conforme Abreu (2002), os aglomerados de empreendimentos de base artesanal,
gue sdo consequéncia de singularidades tradicionais de todos os municipios, Dores
de Campos, Prados e S&o Tiago construiram um mercado de producdo que
demanda mais investimentos financeiros, seja para a abertura de um curtume,

selaria ou padaria, do que o trabalho das méos, tesouras e teares de madeira, que
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sdo necessarios para o mercado da tecelagem tradicional de Resende Costa. Outro
fato é que, mesmo que no municipio de Resende Costa exista 0 maior numero de
empresas, como apresentado no proximo capitulo, a maioria dos moradores
envolvidos com esse mercado produz em domicilios de forma autbnoma, e a
producéo nesses locais é informal®®, sendo o elo desse mercado, que é formalizado,
0s estabelecimentos comerciais que possuem papeéis sociais, que néo se restringem

somente ao fornecimento de insumos e escoamento da producdo municipal.

% Neste trabalho n&o foi analisado nem classificado esse mercado como integrante da economia informal,
partindoo-se do pressuposto de que é informal, por um lado, pelo fato de as atividades produtivas domiciliares,
em grande maioria, ndo serem formalizadas por meio de personalidade juridica e, por outro lado, pela maioria
dos trabalhadores néo ser registrada formalmente em Carteira de Trabalho e Previdéncia Social (CTPS). Para
informagbes sobre uma perspectiva histoérica da economia informal peruana, consultar: SOTO, H. Economia
subterrdnea — uma andlise da realidade peruana. Rio de Janeiro: Globo, 1987. Para analises da economia
informal como uma realidade do desenvolvimento de economias de mercado, consultar: PORTES, A.; SASSEN-
KOOB, S. Marking it underground: comparative material on the informal sector in western market economies.
American Journal of Sociology, v. 93, n. 1, p. 30-61, jul. 1987. PORTES, A. The informal economy and its
paradoxes. In: SMELSER, N.; SWEDBERG (Org.). The handbook of economic sociology. Princeton — New
York: Princeton University Press, 1994. p. 426-452.
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7 MERCADO DA TECELAGEM TRADICIONAL DE RESENDE COSTA:
PRODUCAO DOMICILIAR E ORGANIZACAO COMERCIAL

O mercado da tecelagem tradicional de Resende Costa foi observado
sociologicamente nesta tese por meio dos lagcos sociais que os individuos procuram
permanentemente dotar de significado. Mas antes de debrucarmos nas relacdes
sociais que o estruturam, temos que identificar no mercado em que aspectos
relacionais os vinculos foram estabelecidos. Portanto, temos que caracterizar o
mercado da tecelagem tradicional que sera realizado por meio de estatistica
descritiva a partir, como vimos na metodologia, de dados coletados com
entrevistados em seus domicilios, os quais deram informacgdes sobre caracteristicas
domiciliares, dos trabalhadores, do trabalho, organizacionais, produtivas e
mercadoldgicas.

Neste capitulo, os dados organizados em tabelas sdo analisados a partir de sua
frequéncia, médias e estimativas, para o dimensionamento do mercado. Esses
dados correspondem a uma amostra intencional de 664 domicilios e 69
estabelecimentos comerciais. Para essa amostra foram visitados 2.655 domicilios no
perimetro urbano da sede do municipio, dos quais 796 foram autodefinidos pelos
entrevistados como um domicilio em que existia alguma atividade produtiva da
tecelagem tradicional. Desses, 109 moradores nao responderam ao guestionario, e
outros 23 questiondrios foram excluidos da amostra*®. Foram visitados 76
estabelecimentos comerciais formais de insumos e produtos da tecelagem do
municipio e que tinham funcionamento diario para atendimento a consumidores, dos

quais 69 proprietarios responderam ao questionario**.

0 0s questionarios excluidos correspondem a 17, que foram aplicados no estudo-piloto; dois de entrevistas, que
foram iniciadas, mas os entrevistados optaram por nédo conclui-las; e quatro que foram excluidos na tabulacéo,
pelo fato de a maioria das questdes néo estar respondida.

*! Conforme a Prefeitura Municipal de Resende Costa (2009b), no dia 8 de julho de 2009 existiam 850 registros
de contribuintes do cadastro econdmico, entre as mais diversas atividades, como servico de seguranca,
comeércio varejista de optica, cabeleireiro, motorista de taxi, vendedor ambulante, contador, lan house, cirurgiao
dentistas, atividades associativas, e especificamente relacionadas com o objeto de estudo deste trabalho
existiam 95 lojas de artigos de artesanato, 52 artesaos e 16 teceldes.
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7.1 Producado domiciliar: localizacdo, caracteristicas, producao, trabalho e

percepcdes sobre o mercado

7.1.1 Localizacao e caracteristicas dos domicilios

A distribuicdo e a frequéncia da producédo domiciliar sdo heterogéneas no perimetro
urbano do municipio. A distribuicdo geografica dos domicilios pelos setores por
frequéncias dos domicilios visitados, produtores e questionarios tabulados pode ser
observada na TAB.10

Tabela 10 - Setores, por frequéncia de domicilios visitados, produtores e

questionarios tabulados — 2009

Domicilios Domicilios Questionarios

Visitados Produtores Tabulados
Setores Frequéncia| % |Frequéncia| % |Frequéncia| %
Centro e Oeste 634 23,90 133 16,70 105 15,80
Norte 411 15,50 160 20,10 128 19,30
Noroeste 311 11,70 90 11,30 69 10,40
Leste 439 16,50 159 20,00 147 22,10
Sudoeste 427 16,10 155 19,50 140 21,10
Sudeste 433 16,30 99 12,40 75 11,30
Total 2.655 100 796 100 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

Os setores centro e oeste concentram 23,9% dos domicilios visitados, e setor
geografico de coleta corresponde aos Bairros Canela e Centro da cidade que
possuem, conforme a Prefeitura Municipal de Resende Costa (2009a), 1.141 iméveis
edificados, portanto, a concentracdo das visitas nesse setor era esperada. A

distribuicdo dos domicilios produtores foi similar entre os setores norte, leste e
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sudoeste, ressaltando-se que nos setores centro e oeste havia uma concentracao
intermediaria e nos setores sudeste e noroeste concentra-se 0 menor numero de
produtores. A proporcdo dos questionarios tabulados foi similar a propor¢do da
distribuicdo dos domicilios produtores pelos setores. A diferenca entre os domicilios
produtores e 0s questionarios tabulados se deveu as seguintes exclusdes: 109
entrevistados nao responderam ao questionario, 17 questionarios do estudo-pitloto,
duas entrevistas paralisadas e ndo concluidas e quatro questionarios incompletos
para tabulacdo. O perfil da infraestrutura dos domicilios dos entrevistados esté
apresentado na TAB. 11.

Tabela 11 — Infraestrutura dos domicilios, por frequéncia e incidéncia sobre o total

de entrevistados — 2009

Infraestrutura Frequéncia Incidéncia sobre o Total de

Entrevistados (%)

Rede de agua potavel 659 99,25
Rede de esgoto 122 18,37
Rede de energia elétrica 656 98,80
Fossa séptica 599 93,01

Fonte: Elaborado pelo autor.

A falta de rede de esgoto na maioria dos domicilios era uma realidade da cidade que
nao possuia cobertura de todo o perimetro urbano, o que também justifica a alta
incidéncia de fossas sépticas. Os domicilios também podem ser analisados a partir
dos bens e utensilios domésticos que os entrevistados alegaram possuir em seus

domicilios. Os dados estao apresentados na TAB.12.
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Tabela 12 — Bens e utensilios domeésticos, por frequéncia e incidéncia sobre o total

de entrevistados — 2009

Bens e Utensilios Frequéncia | Incidéncia sobre o Total
de Entrevistados (%)
Antena parabdlica 258 38,86
Aparelho de som 418 62,95
Aparelho de TV em Cores* 643 96,84
Aparelho de TV de LCD*® 18 2,71
Aparelho de TV de Plasma* 12 1,81
Aparelho de TV PB* 61 9,19
Chuveiro 655 98,64
Computador 212 31,93
DVD 458 62,98
Emissora de TV por assinatura 7 1,05
Fogédo a gas 648 97,59
Fogéo a lenha 348 51,41
Forno elétrico 83 12,50
Freezer 37 5,57
Geladeira 624 93,97
Maquina de lavar 311 46,84
Micro-ondas 98 14,76
Computador portatil 7 1,05
Videocassete 163 24,55

Fonte: Elaborado pelo autor.

Os bens e utensilios domésticos mais frequentes eram chuveiro (98,64%), fogdo a
gas (97,59), aparelho de televisdo com imagem colorida (96,84%) e geladeira
(93,97%). Os bens e utensilios com baixa frequéncia eram as assinaturas de canais

de emissoras de televisdo e computadores portateis (1,05%), aparelhos de televisao

2 As imagens retransmitidas pelo aparelho eram em cores.

20 aparelho possuia um painel fino usado para exibir informagdes por via eletrénica, que era um
display de cristal liquido ou liquid cristal display (LCD).

** Aparelho possuia uma tela de plasma, um dispositivo baseado na tecnologia de painéis de plasma.
*> As imagens retransmitidas pelo aparelho eram em preto e branco (PB).
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de plasma (1,81%), aparelhos de televisdo de LCD (2,71%), freezer (5,57%) e
aparelhos de televisdo com imagem em preto e branco (9,19%). A condicdo do
entrevistado com referéncia a propriedade ou ndo do domicilio esta apresentada na
TAB. 13.

Tabela 13 — Condicdo do entrevistado sobre a propriedade do domicilio, por

frequéncia — 2009

Relacao Entrevistado e Propriedade do Domicilio | Frequéncia | %

Proprio e quitado 553 83,30
Alugado 74 11,14
Emprestado 20 3,01
Proprio e financiado 9 1,35
N&o responderam 8 1,20
Total 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

A maioria dos entrevistados residia em domicilio proprio e quitado (83,3%), seguido
de domicilios alugados (11,14%). O valor do aluguel variava de trinta reais (R$
30,00) a quatrocentos e sessenta e cinco reais (R$465,00), sendo o valor mensal do
aluguel médio de cento e setenta reais e setenta e um centavos (R$170,71). As
informacdes sobre os domicilios apontam que seus moradores possuiam
infraestrutura basica oferecida para os moradores do municipio. Os bens e utensilios
eram comuns, exceto o fogdo a lenha (51,41%), que faz parte da cultura dos
residentes em casas mineiras interioranas, e 0s entrevistados eram em sua maioria,
0s proprietarios dos domicilios. Estes domicilios ndo deixam de ser um locus da
reproducdo humana, como unidade de identidade de grupos de parentesco, portanto
os codigos dos sobrenomes da origem familiar paterna dos entrevistados nos

domicilios por frequéncia estao apresentados na TAB.14.
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Tabela 14*° — Cédigos da familia de origem paterna, por frequéncia — 2009

(continua)

Caodigo da Familia de Origem | Frequéncia| %

FO12 113 17,50
FO7 112 17,30
FOS5 59 8,90
FO1 34 5,10
FO3 28 4,20
FO24 18 2,70
FO11 17 2,60
FO4 16 2,40
FO9 16 2,40
FO14 14 2,10
FO28 13 2,00
FO16 12 1,80
FO23 12 1,80
FO32 10 1,50
FO17 7 1,10
FO20 6 0,90
FO26 6 0,90
FO56 6 0,90
FO8 5 0,70
FO15 5 0,70
FO27 4 0,60
FO30 4 0,60
FO38 4 0,60
FO40 4 0,60

46 A tabela com a relacdo completa dos cddigos de sobrenomes paternos dos entrevistados esta disponivel no
APENDICE G.
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Tabela 14 — Coédigos da familia de origem paterna, por frequéncia — 2009

(concluséo)

Caodigo da Familia de Origem | Frequéncia

%

FO43 4
FO52
FO75
FO78
FO10
FO25
FO39
FO45
FO50
FO60
FO61
FOG68
FO71
FO79

Outros*’

W W W W W wWw w w w w s~ s s

N O
© b

N&o responderam
Total 644

0,60
0,60
0,60
0,60
0,40
0,40
0,40
0,40
0,40
0,40
0,40
0,40
0,40
0,40
9,90
4,50
100

Fonte: Elaborado pelo autor.

Os sobrenomes paternos dos entrevistados tém distribuicdo de frequéncia muito

diferenciada. Os cddigos FO12 e FO7 representam 33,8% dos sobrenomes paternos

dos entrevistados e formam uma categoria de alta frequéncia, com limite minimo de
frequéncia 112 e maximo 113. Outros 12 codigos (FO5, FO1, FO3, FO24, FO11,
FO4, FO9, FO14, FO28, FO16, FO23 e FO32) representam 38,6% dos sobrenomes

paternos dos entrevistados e formam uma categoria de média freqiéncia, com limite

minimo de frequéncia 10 e maximo 59. Os 69 cddigos restantes representam 25%

dos sobrenomes paternos dos entrevistados e formam uma categoria de baixa

" Sobrenomes paternos que tém frequéncia igual a 1 e 2 ou percentual igual ou inferior a 0,3%.
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frequéncia, com limite minimo de frequéncia 1 e maximo 7. A frequéncia dessa
variavel chama atencdo para uma possivel imersao social do domicilio produtor por
meio da familia de origem paterna. Na proxima sec¢éo deste capitulo iremos analisar
a producgédo domiciliar a partir das fungdes dos domicilios, produgéo, trabalhadores e
percepcbes sobre o mercado. As categorias de frequéncia dessas familias serdo
Uteis para analisar relacfes sociais em momentos de troca mercantil de compra de
insumos e venda de produtos, que sdo vinculos econdmicos necessarios para as

atividades produtivas.

7.1.2 Producao domiciliar: fungéo, trabalhadores, producdo e percepcdes sobre o

mercado

A producéo neste mercado € analisada no seu locus o domicilio, que € um objeto de
observacédo interessante para analise da divisdo do trabalho social do mercado da
tecelagem tradicional de Resende Costa (MG). A divisdo do trabalho social (DTS)
gue ocorre, de acordo com Parsons (1968), mediante a diferenciacdo de areas
distintas, dentro das quais diversos grupos de individuos estdo em mutua
competicdo. Portanto, um processo de desenvolvimento social que faz convergir,
conforme Durkheim (1999), as atividades que diferencia, aproxima aqueles que
separa. As diversas partes do trabalho divididas tém cada uma papel especial. Esse
processo de desenvolvimento social que ocorre com a divisdo do trabalho no
mercado de producdo téxtil ndo é recente no territério mineiro, conforme Libby
(2997), ja no final do século XVIII existiam domicilios especialistas na atividade de
tecer e outros na atividade de fiar. Especificamente sobre o territério da sede desse
municipio, Resende (2001) aponta que a producdo doméstica téxtil do século XIX no
Distrito da Lage também era dividida entre fiadeiras e tecelds. Santos et al. (1998)
mostram que a expansdo do mercado da producédo téxtil nesse local no final do
século XX foi possivel, por um lado, pela expansdo da producdo domiciliar, que foi
dividida entre o ato de tecer e de picar retalho que substituiu o ato de fiar. Essa
expansdo contou, também, com a introducdo de fornecimento em escala industrial
de linhas e refugos de malharias. Por outro lado, como veremos mais

detalhadamente na proxima secdo, de acordo com Polanyi (2000), a esfera
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econdmica da distribuicdo foi modificada com a formalizacdo de uma organizacéo
para atender as pressfes de fornecimento de insumos e escoamento da producao

por meio de trocas mercantis.

O processo de desenvolvimento da divisdo do trabalho social observada atualmente
nao se restringe as constatacées que foram apontadas no trabalho de Santos et al.
(1998). Oliveira (2006) identifica a especializagdo de domicilios que passam a ter a
funcdo para o mercado de producédo de urdir e preparar a teia do tear, e Pereira
(2008) apresenta mais duas outras divisbes com a especializacdo dos domicilios
com a funcdo de acabamento e de pintura de gravuras nas pecas. Entretanto, esta
tese mostra que os domicilios produtores podem ser, por meio das respostas dos
entrevistados, categorizados por fungdes para o mercado e que estdo apresentadas
na TAB. 15.

Tabela 15 — Funcédo dos domicilios, por frequéncia — 2009

Funcao Frequéncia| %

Produtor de pecas 429 64,60
Fornecedor de novelos de retalho 137 20,60
Fornecedor de novelos e produtor de pecas 40 6,00
Comerciante e produtor de pecas 28 4,30
Fornecedor de novelos de fio 9 1,40
Acabamento 2 0,30
Outros 3 0,40
N&o responderam 16 2,40
Total 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

O domicilio produtor de pecas € o mais frequente e representa 64,6% de todos os
domicilios visitados. Existem também os domicilios que associam duas funcdes,

como a de fornecedor de novelos e produtor de pecas, representando 6% das
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entrevistas. Os entrevistados foram questionados sobre o tempo de envolvimento

com suas funcdes na producdo téxtil do municipio, e os dados estdo apresentados

na TAB. 16.

Tabela 16 — Tempo de envolvimento na producéo, por frequéncia — 2009

Tempo de Envolvimento | Frequéncia

%

Menos de 5 anos
Entre 5 e 10 anos
Entre 10 e 20 anos
Mais de 20 anos
N&o responderam
Total

244
146
147
123

4
664

36,70
22,00
22,10
18,60
0,60
100

Fonte: Elaborado pelo autor.

A maioria dos entrevistados (36,7%) estd no mercado de producdo hd menos de

cinco anos. Os dados indicam, por meio do aumento gradativo entre 5 e 20 anos de

envolvimento e especialmente com 0 aumento expressivo na categoria de

envolvimento ha menos de cinco anos, que o mercado da tecelagem tradicional

expandiu suas atividades nos ultimos 10 anos em 58,7%. Os entrevistados foram

guestionados sobre o que 0os motivou a ingressar nesse mercado, e os dados estao

apresentados na TAB.17.

Tabela 17 — Motivacdo para ingressar na tecelagem tradicional, por frequéncia —

2009 (continua)

Motivacdo para Ingressar na Atividade Frequéncia| %

Completar a renda 352 53,00
Falta de opc¢ao de trabalho 122 18,40
Tradicao familiar 112 16,90
Realizac&o pessoal 32 4,80
Sugestao de amigos 14 2,10
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Tabela 17 — Motivacdo para ingressar na tecelagem tradicional, por frequéncia —

2009 (conclusao)

Motivacao para Ingressar na Atividade Frequéncia| %

Facil aprendizado e ocupacao de tempo 0cCioso 11 1,60
Tradicao familiar e completar a renda 5 0,80
Completar a renda e falta de opc¢ao de trabalho 2 0,30
N&o responderam 14 2,10
Total 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

O ingresso no mercado, em sua maioria, € motivado pela sobrevivéncia. Para os
entrevistados, a motivacdo mais frequente € completar a renda (53%) seguida de
falta de opcdes de trabalho e renda no municipio (18,4%), ou seja, para 71,4% dos
entrevistados a tecelagem tradicional € uma alternativa econdmica concreta do
mercado municipal. A tradicdo familiar € para os entrevistados a terceira motivacéo
mais frequente (16,9%) de ingresso no mercado de producdo. E interessante
observar que esses dados podem indicar como é a dindmica de relacionamento
entre sociedade e economia nesse territdrio, em que pessoas necessitam sobreviver
economicamente e a imersdo da vida cotidiana nas tradicdes locais ao mesmo
tempo limita as opgdes de escolha, mas também cria a oportunidade dos
empreendimentos de base artesanal. Para compreender um pouco mais essa
possibilidade, vamos analisar a socializacéo dos individuos no trabalho e o status da
renda da tecelagem para os entrevistados. Os entrevistados foram perguntados
sobre como aprenderam o trabalho exercido em suas atividades diarias de
producdo. Os dados sobre a socializacdo nas atividades produtivas nos domicilios

estao apresentados na TAB.18.
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Tabela 18 — Socializacao no trabalho, por frequéncia — 2009

Socializa¢ao no Trabalho Frequéncia| %

Com a familia 411 61,90
Com vizinhos 155 23,30
Sozinho 32 4,80
Com amigos 20 3,00
Com pessoas que ja trabalham no domicilio 17 2,60
Com pessoas da minha igreja 11 1,70
Com conhecidos 3 0,40
Com curso de capacitagcao 2 0,30
Erro de preenchimento 1 0,20
N&o responderam 12 1,80
Total 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

Os entrevistados foram socializados no trabalho por meio da familia em 61,9% dos
domicilios e em 23,3% por meio dos vizinhos, 0 que representa que a maioria dos
domicilios foi influenciada, de acordo com Granovetter (2002), principalmente por
lagos fortes para ser socializada no trabalho, ou seja, o0 mercado de trabalho esta
imerso nessas relacdes familiares. O status da renda para o entrevistado da

producdo domiciliar téxtil é apresentado na TAB. 19.

Tabela 19 — Status da renda, por frequéncia — 2009

Status da Renda | Frequéncia| %

Principal 420 63,30
Secundaria 204 30,70
Sazonal 19 2,90
Nao responderam 21 3,20
Total 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Para os entrevistados, os recursos financeiros da producdo domiciliar para a familia
sdo a principal fonte de renda para 63,3% dos entrevistados, sendo essa secundaria
para 30,7% e sazonal para 2,9%. A producdo domiciliar € secundaria para
entrevistados que sdo aposentados e pensionistas (44,6%), empregados de
estabelecimentos comerciais diversos (19,6%), empregados na construcao civil
(6,4%), trabalhadores domésticos*® (6,4%), funcionarios publicos (4,9%) e outros®
(18,1%). Os entrevistados relataram problemas que enfrentaram diariamente na
execucao das atividades da producao domiciliar (TAB. 20).

Tabela 20 — Problemas com a producao, por frequéncia — 2009

Problemas com a Producéo Frequéncia| %

Falta de retalhos 178 26,80
Remuneracao pequena 133 20,00
Excesso de concorrentes 59 8,85
Falta de teares 22 3,30
Falta de trabalhadores 21 3,10
N&o existem 11 1,70
Falta de retalhos e remuneracao 6 0,90
Falta de compradores e dificuldades na venda 6 0,90
Falta de fios 5 0,75
Quebras dos teares 5 0,75
Falta de tempo 5 0,75
Falta de retalhos e muitos concorrentes 3 0,45
Preco do retalho é elevado 3 0,45
Falta de retalhos e trabalhadores 3 0,45
Problemas de saude 2 0,30
Outros 7 1,05
N&o responderam 192 29,00
N&o sabem 3 0,50
Total 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

“8 Estao incluidos em trabalho doméstico: domésticas, diaristas, cuidador de idosos e babas.
9 As outras respostas se referem as seguintes ocupacées: lenhador, agcougueiro, serrador, marceneiro, lavrador,
produtor rural, autbnomo etc.
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A maior parte dos entrevistados (29%) n&o quis responder a esse questionamento.
Entretanto, para 26,8% dos respondentes o maior problema foi a falta de retalhos,
seguido por 20%, que consideram a remuneragdo baixa. E interessante observar
gue a maioria dos problemas relacionados com a producéo esta associada a falta de
insumos, equipamentos e de trabalhadores e que somente para 0,9% dos
entrevistados o problema do domicilio produtor estava associado a questdes de
demanda, o que fortalece a suposicdo de que esse mercado vivencia um momento
de expanséo. Inclusive, os problemas de mercado ndo séo resolvidos por meio de
uma associacdo formal, ja que somente 1,5% dos entrevistados estava ligado
diretamente a Associacdo de Artesdo de Resende Costa (ASARC). A falta de
participagdo em associacdes ndo pode ser compreendida como falta de acao
coletiva, o que pode indicar é que os lacos fortes que forjam as ac¢les coletivas
desse mercado podem estar vinculados a familia, o que é provavel, ja que a familia,
como visto, € uma explicacdo para a socializacdo dos entrevistados no trabalho e
até mesmo uma motivacao para o ingresso nas atividades produtivas. Entretanto, os
domicilios ndo sdo uma unidade exclusiva de trabalho de moradores, e a expanséo
da producéo é sustentada por moradores e trabalhadores de outros domicilios, como
mostrado na TAB. 21.

Tabela 21 — Origem domiciliar dos trabalhadores, por frequéncia — 2009

Origem Domiciliar dos Trabalhadores Frequéncia| %

Moradores da casa 606 91,30
Moradores da casa e de outros domicilios 33 5,00
Moradores de outros domicilios 11 1,70
N&o responderam 14 2,00
Total 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

A maioria, ou seja, 91,3% dos trabalhadores do domicilio produtor era composto de
moradores, entretanto existem 5% de domicilios que associam forca de trabalho de

moradores com trabalhadores de outros domicilios, e 1,7% dos entrevistados definiu
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a origem dos trabalhadores como de outros domicilios. Outro dado importante sobre
o trabalho era a existéncia de 1.072 individuos trabalhando diretamente com a
tecelagem tradicional na producdo domiciliar. A maioria das unidades produtoras
ocupam, em suas atividades, no minimo um trabalhador, que representa 38,7% dos
domicilios e no maximo 15 trabalhadores, que representam 1,6% dos domicilios.
Santos et al. (1998) identificaram 811 individuos trabalhando diretamente com a
producdo da tecelagem tradicional, o que, se comparado com a quantidade de
trabalhadores em 2009, representa aumento de aproximadamente 32,2% da forca
de trabalho da producdo domiciliar. Os entrevistados, em 2009, afirmam que em
59,2% dos domicilios eles trabalhavam sozinhos, em 25,15% trabalhavam com
alguém da familia®® e as demais formas de associacdo para o trabalho foram
relacionadas ao morador com sua familia e trabalhadores de outros domicilios. A

ocupacéo dos trabalhadores dos domicilios produtores esta apresentada na TAB.22.

Tabela 22 — Ocupacdo dos trabalhadores domiciliares, por frequéncia — 2009

(continua)

Ocupacéao dos Trabalhadores Domiciliares Frequéncia| %

Tece 655 61,10
Enrola novelos de retalho 92 8,60
Pica retalhos 82 7,60
Tece e enrola novelos de retalho 54 5,00
Pica e enrola novelos de retalhos 49 4,60
Tece e pica retalho 32 3,00
Acabamento de pecas 25 2,30
Tece e acabamento de pecas 25 2,30
Tece, enrola novelos de retalhos e acabamento de pecas 17 1,60

Tece, urdi, pica retalhos e enrola novelos de retalhos e linhas e

acabamento de pecas 10 0,90
Enrola novelos de retalho e acabamento de pecas 7 0,70
Monta repasse do tear 4 0,40

0 Respostas que associaram o entrevistado com o cdnjuge, filho, irméo, pais, netos, sobrinhos etc com a forga
de trabalho do domicilio.
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Tabela 22 — Ocupacdo dos trabalhadores domiciliares, por frequéncia — 2009

(concluséo)

Ocupacéao dos Trabalhadores Domiciliares Frequéncia| %

Tece, pica e enrola novelos de retalho 4 0,40
Urdi a teia do tear 4 0,40
Pica, enrola novelos de retalho e acabamento de pecas 2 0,20
Tece, urdi, enrola novelo de retalho e monta repasse no tear 2 0,20
Outras™ 7 0,70
Total 1.072 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

O mercado de producgéo avanca no processo de divisdo do trabalho social ndo s6 a
partir da funcdo especialista do domicilio, mas também das ocupacdes dos
trabalhadores nos domicilios produtores, que confirmam as indicacbes de novas
divisdes do trabalho sugeridas por Oliveira (2006) e Pereira (2008). Santos et al.
(1998) identificaram 811 trabalhadores, e 41,5% eram picadores, 39,6% tecelbes e
16,4% se ocupavam das duas atividades. Os trabalhadores em 2009, em sua
maioria, eram tecelbes (61,1%), enrolavam novelos de retalho (8,6%) e picavam
retalho (7,6%). A ocupacdo de picar identificada por Santos et al. (1998) foi
desdobrada em duas ocupacbes, a de picar e a de enrolar os retalhos. As
ocupacdes de acabadores de pecas (2,3%), urdidor da teia do tear (0,4%) e
montador de repasse (0,4%), foram criadas nos ultimos anos e ambas eram

atividades associadas a atividade de tecer, registrada por Santos et al. (1998).

Essas ocupaclOes eram provisérias para 32,2% dos trabalhadores, e 6% deles
pretendiam estudar, 5% trabalhar como doméstica, 2,3% como cabeleireiro e 2,3
como balconista, entre outros, e 11,21% né&o definiram qual seria sua futura
ocupacédo. A atuacao do trabalhador no mercado de producéo da tecelagem era a
Unica ocupacao ja exercida para 52%, e 43,1% dos entrevistados alegaram que 0s

trabalhadores possuiam ocupacfes anteriores. Dos trabalhadores que possuiam

1 Associagfes de mais de uma ocupagédo que tiveram frequéncia 1.
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ocupacbes anteriores, 23,15% eram domesticas, 12,6% balconistas, 9,1%
trabalhadores rurais, 5,2% babas, 3,5% diaristas, 3,5% serventes de pedreiro etc. A
ocupacdo da producdo téxtil doméstica, conforme Resende (2001), no século XIX,
nesse territdrio, era exclusividade feminina, o que Santos et al. (1998) j4 nado
constataram no final do século XX e o que este trabalho, que ocorre no inicio do
século XXI, mostra é que os trabalhadores sédo, em sua maioria, do género feminino
(73,8%); entretanto, os homens (26,2%) também tém espaco no mercado de
producéo da tecelagem tradicional municipal. A escolaridade dos trabalhadores

domiciliares esta apresentada na TAB. 23.

Tabela 23 — Escolaridade dos trabalhadores domiciliares, por frequéncia — 2009

Escolaridade dos Trabalhadores Domiciliares | Frequéncia| %

Ensino fundamental incompleto 586 54,70
Ensino fundamental completo 135 12,50
Ensino médio incompleto 128 12,00
Ensino médio completo 180 16,80
Ensino médio profissionalizante completo 9 0,80
Educacao superior incompleta 7 0,70
Analfabeto 27 2,50
Total 1.072 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

A maioria dos trabalhadores, ou seja, 54,7% possuia ensino fundamental
incompleto, 16,8% ensino médio completo, 12,5% ensino fundamental completo e
12% ensino médio incompleto. Os dados referentes a faixa de idade dos

trabalhadores dos domicilios podem ser observados por frequéncia na TAB. 24.



105

Tabela 24 — Faixas de idade dos trabalhadores dos domicilios, por frequéncia —
2009

Faixa de Idade dos Trabalhadores Domiciliares | Frequéncia| %

De 6 a 14 anos 61 5,70
De 15 a 17 anos 87 8,10
De 18 a 38 anos 507 47,30
De 39 a 59 anos 310 28,90
Mais de 60 anos 107 10,00
Total 1.072 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

Os trabalhadores sédo adultos em sua maioria, ja que 47,3% estavam na faixa entre
18 e 38 anos e 28,9% entre 39 e 59 anos. Os idosos constituiram a terceira faixa
mais expressiva, representando 10% dos trabalhadores. Os dados referentes a
frequéncia da renda em faixas de salarios minimos (SM) dos trabalhadores

domiciliares estédo apresentados na TAB. 25.

Tabela 25 — Faixas de remuneracao dos trabalhadores, em salarios minimos, dos
domicilios, por frequéncia — 2009

Faixa de Remuneracao dos Trabalhadores Domiciliares (SM) [ Frequéncia| %

Até % 577 53,80
De%zal 350 32,70
Del5a3,5 108 10,00
De35ab5 9 0,90
Acima de 5 1 0,10
N&o responderam 27 2,50
Total 1.072 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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A faixa de renda mais frequente foi a de até ¥2 SM, que representava 53,8% dos
trabalhadores, seguida pela faixa de %2 a 1,5 SM, que representava 32,7%; e de 1,5
a 3,5 SM, que correspondeu a 10%. Uma simples estimacao que considere os 1.045
trabalhadores que informaram a faixa de renda feita a partir da multiplicagédo do
limite superior da primeira faixa de renda pela frequéncia, acrescido da multiplicacado
dos limites inferiores da segunda, terceira e quarta faixas de renda pela frequéncia e
tendo como valor correspondente o salario minimo vigente no periodo de coleta
(R$465,00), indica que o mercado de producdo da tecelagem gera
aproximadamente R$307.725,00 por més de renda para os trabalhadores, o que
representa uma renda média mensal de R$294,47 e um valor anual de renda dos
trabalhadores de R$3.692.700,00. A jornada de trabalho diaria em horas pode ser
analisada a partir dos dados da TAB. 26.

Tabela 26 — Jornada de trabalho diaria nos domicilios, por frequéncia — 2009

Jornada de Trabalho Diaria Domiciliar (horas) | Frequéncia| %

Até trés 109 10,10
Quatro 161 15,00
Cinco 146 13,60
Seis 183 17,00
Sete 74 7,00
Oito 241 22,50
Nove 18 1,70
Dez 51 4,80
Acima de onze 28 2,60
N&o responderam 61 5,70
Total 1.072 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

A remuneracao variavel por produtividade dos trabalhadores permite uma jornada de
trabalho flexivel. A maioria dos trabalhadores, ou seja, 22,5%, tinha uma jornada de

oito horas, mas também havia 17% que trabalhavam durante seis horas, 15% quatro
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horas, 3,6% cinco horas, 10,1% menos de trés horas e 2,6% acima de onze horas. A
relacdo entre o trabalho e a remuneracédo variavel por produtividade, conforme
Oliveira (2006), de atividades altamente repetitivas com jornadas de 8 horas diarias
para a maioria dos trabalhadores, pode explicar as principais reclamacfes dos
trabalhadores recebidas pelos entrevistados nos domicilios produtores, como

apresentado na TAB. 27.

Tabela 27 — Reclamac0fes dos trabalhadores, por frequéncia — 2009

Reclamacdes dos trabalhadores | Frequéncia| %

Dores no corpo 208 31,30
Renda 194 29,20
Insumos 48 7,20
Doencas 30 4,50
Dores no corpo e doencas 18 2,70
Renda e dores no corpo 11 1,70
Tear 6 0,90
Nenhuma 6 0,90
Outras® 14 2,10
N&o responderam 128 19,30
N&o sabem 1 0,20
Total 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

Os entrevistados responsaveis pelos domicilios produtores consideravam como a
principal reclamacao dos trabalhadores as dores (31,3%), seguidas de baixa renda
(29,2%), insumos (7,2%), doencas (4,5%) etc. Oliveira (2006) estudou os postos de
trabalho e chamou atencéo para o risco de lesbes por esforgo repetitivo, que podem
ser a causa da frequéncia das reclamacdes sobre dores. Conforme Oliveira e
Echternacht (2005), a organizacdo do trabalho, dividido e especializado, e a

remuneracado por produtividade interferem com a intensificacdo e aumento dos

2 Respostas com frequiéncia entre 1 e 3 e percentualmente igual ou inferior a 0,5%.
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ritmos de trabalho, que tem possivelmente como consequéncia o aparecimento de
sintomas de dores musculoesqueléticas na producéo da tecelagem tradicional desse
municipio. As dores, que sdo mais frequentes nas reclamacdes dos trabalhadores,
séo referidas em coluna e costas (66,3%), bracos (10%), cabeca (6,25%), coluna e
pernas (6,25%), pés (1,7%) etc. A renda, como visto nos dados apresentados na
TAB. 24, ndo chega para maioria dos trabalhadores a meio salario minimo e, como
indicam os dados referentes a producéo dos domicilios, ela € muito varidvel, j4 que a
receita domiciliar também ¢é varidvel, conforme os produtos, servicos e sua
producdo. Os insumos sdo um problema para os trabalhadores, que reclamam de
pouca disponibilidade no mercado (56,25%), preco elevado (20,8%), qualidade néo
satisfatoria (6,25%) etc. Conforme as indicacdes de Oliveira (2006), as doencas
também podem estar associadas a questdes ocupacionais. As doencas referidas
com maior frequéncia foram rinite, sinusite, bronquite, asma e alergia respiratoria

(73,33%) e doencas reumaticas (26,67%).

A producdo domiciliar da tecelagem tradicional do municipio apresentava realidades
e problemas comuns a qualquer tipo de unidade produtiva, seja da industria,
comércio ou agricultura. Para compreender a dimensdo produtiva dessa unidade,
gue tem como génese um domicilio, é preciso deter a partir desse ponto de aspectos
referentes a producdo dos domicilios, especificamente no processo de
transformacdo de insumos em produtos. Os materiais apresentados na TAB. 28
correspondem a 450 entrevistados, que responderam sobre insumos utilizados;
outros 94 nao responderam, e 120 alegaram que ndo sabiam definir a quantidade.
Os materiais utilizados pelos 450 domicilios, que em alguns casos chegavam a mais

de um no processo de transformacgéao, estdo apresentados na TAB. 28.

Tabela 28 — Material utilizado na producdo domiciliar, por frequéncia — 2009

(continua)
Material utilizado Frequéncia| %
Retalho 422 57,00
Linha e retalho 147 19,90

Linha 122 16,50
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Tabela 28 — Material utilizado na producdo domiciliar, por frequéncia — 2009
(concluséo)

Material utilizado Frequéncia| %
Retalho e fiado 34 4,60
La 3 0,40
Retalho, linha e tinta 2 0,30
Resto de sofa 1 0,10
Retalho, fio, panos e juta 1 0,10
Retalho e algodao 1 0,10
Retalhos, tecidos e tinta 1 0,10
Retalho, teia urdida e linha 1 0,10
Algodéo 1 0,10
Erro de preenchimento 5 0,70
Total 741 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

O material mais frequente no processo produtivo da tecelagem € o retalho (57%),
seguido pela utilizacdo conjunta da linha e retalho (19,9%), linha (16,5%), retalho e
fiado (4,6%), 1a (0,4%) etc. A origem do fornecimento desses materiais foi
respondida por 658 entrevistados, dos quais 41,79% compravam-nos nos
estabelecimentos comerciais do municipio, enquanto 58,56% ndo compra esses
insumos. Os 385 entrevistados que ndo adquiriam 0s insumos tinham acesso a eles

por meio do comprador de seus produtos, em 98,16% dos casos.

A introducéo do retalho em escala foi importante para que a tecelagem, a partir do
final do século XX, atendesse a pressdo por expansdo do mercado, que foi
impulsionada pelo turismo regional, que também potencializou o que Abreu (2002)
tipificou de aglomeracao de empreendimentos de base artesanal. Conforme Santos
e Silva (1997) e Santos et al. (1998), a insercdo desse material no processo
produtivo da tecelagem local propiciou o atendimento da demanda turistica por
produtos locais, jA que haviam insumos abundantes devido a processos de

fabricacéo ineficientes tecnologicamente de malharias, que resultavam em refugos
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em excesso. Conforme Santos e Silva (1997), a primeira comerciante de retalhos do
municipio relata que, inicialmente, os retalhos das malharias localizadas em Séao
Jodo Del Rei eram gratuitos, ja que as fabricas tinham custos decorrentes da
limpeza de seus patios onde ficavam depositados os refugos. Com o aumento da
demanda por retalhos, as fabricas localizadas em Sao Jodo Del Rei ndo atendiam
mais o fornecimento, o que associado com a expansao da producéao local levou os
comerciantes locais a identificarem novas fontes de fornecimento, que foram os
refugos das malharias de Juiz de Fora e Divindpolis, em Minas Gerais; Petropolis e

Teresopolis, no Rio de Janeiro, e da capital de Sdo Paulo.

A ineficiéncia tecnologica das malharias foi modificada com a modernizacdo dos
processos de corte, que foram mecanizados, e, segundo Pereira (2008), essa
adequacao refletiu no mercado da tecelagem local, que passou a conviver com a
sua escassez. Os dados apresentados apontam que o retalho é para 57% dos
entrevistados o principal material da produg&o domiciliar, como visto na TAB. 27, sua
falta é considerada para 26,8% dos entrevistados como principal problema da
producdo domiciliar e, como apresentado na TAB. 20 sua falta também foi percebida
pelos 7,2% de trabalhadores que reclamavam dos insumos, alegando em 56,25%
dos casos sua falta. Portanto, a abundancia de retalhos associada aos
conhecimentos tradicionais locais € um fato que influenciou a formacdo desse
aglomerado, mas atualmente tanto o retalho quanto o conhecimento tradicional
podem ser considerados um gargalo produtivo do mercado de producdo da
tecelagem do municipio, que vivéncia a escassez de seu principal insumo e a
fragmentacdo do conhecimento tradicional. Entretanto, essa realidade n&o explica
totalmente a construgédo social desse mercado, mas indica que, no final do século
XX, ele foi organizado e, agora pode estar em um processo de institucionalizagéo.
Para compreensdo da grandeza em termos absolutos do consumo mensal de
materiais dos domicilios produtores, foi realizada uma estimativa a partir das
informagdes dos 450 entrevistados que responderam sobre os materiais utilizados
como insumos e a quantidade mensal consumida, e que permite supor um consumo

mensal de 20.491 kg de linha, com consumo minimo por domicilio de 2 kg e maximo
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de 4.500 kg e de 103.370 kg de retalho, com consumo minimo de 1 kg e maximo de
3.000 kg por domicilio.

A origem do material utilizado na produgdo domiciliar foi informada por 275
entrevistados, que compravam seus insumos de 29 fornecedores locais. Em alguns
domicilios, a origem desses insumos era de um unico fornecedor, ja em outros era
realizada por mais de um fornecedor, como pode ser observado na relacdo de
fornecedores por freqiiéncia, no APENDICE I. O fornecedor de insumos F9C38
destacou-se por abastecer 22% dos 275 domicilios, além de participar de
composicdes com outros 20 fornecedores no abastecimento de mais 40 domicilios
(14,5%).

Quando se controla, entretanto, a relacdo de fornecedores pelos grupos de
frequéncia das familias de origem dos entrevistados ocorre mudanca na
representacdo percentual dos fornecedores por grupos, que ndo € a mesma da
relacdo geral de todos os entrevistados, como pode ser observado na relacdo de
grupo de familias de origem, por fornecedor e frequéncia (APENDICE J). O grupo de
alta frequéncia, composto por 96 entrevistados, tinha 0s seguintes cinco
fornecedores mais frequentes, com sua representacdo percentual: F9C38 — 23%;
F27 — 7%; F20C106 — 6%; FOC38 e F16C7 6%; e F10C46 — 5%. O grupo de média
freqUéncia, composto por 111 entrevistados, tinha os seguintes cinco fornecedores
mais freqlientes, com sua representacao percentual: F9C38 — 28%; F10C46 — 8%
F18C92 — 5%; F27 — 5%; e F7C31 — 5%. O grupo de baixa frequéncia, composto por
68 entrevistados, teve os seguintes cinco fornecedores mais frequentes, com sua
representacao percentual: FOC38 — 16,18%; F27 — 8,82%; F10C46 — 5,88%; F7C31
— 4,41%; e F7C31 e F2C6 — 2,94. Conforme a codificacdo dos fornecedores, pode-
se observar que F27 é o Unico que somente fornecia insumos; todos os demais
eram fornecedores de insumos e compradores da producao domiciliar. O fornecedor
mais frequente continua sendo o F9C38, com representacbes percentuais
diferenciadas nos grupos. Outra variacdo estd na alternancia de posi¢cdes nas
representacdes percentuais dos fornecedores por grupos de familia de origem.
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As 664 unidades de producdo domiciliar que consomem aproximadamente 20 t de
linha e 103 t de retalho transformaram-nos em varios produtos da tecelagem
tradicional, que estavam localizados em ambientes, com equipamentos especificos
do processo produtivo. O processo de transformacdo desses insumos ocorria nos

locais de execucéo da producao domiciliar, conforme apresentado na TAB. 29.

Tabela 29 — Locais de producéao e trabalho, por frequéncia — 2009

Local de Producéao e Trabalho Frequéncia| %
Em cémodos dos domicilios 291 43,80
Em cémodos especificos construidos nos domicilios 274 41,30

Em cémodos especificos construidos nos lotes com
afastamento dos domicilios 81 12,20
Em areas externas dos domicilios®® 10 1,50

Em cémodos dos domicilios e em especificos

construidos nos lotes com afastamento dos domicilios 2 0,30
N&o responderam 6 0,90
Total 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

A producdo da tecelagem tradicional local ocorria principalmente, nos préprios
cdmodos dos domicilios (43,8%), mas essa atividade também ja demandou
investimentos na construcdo de cémodos especificos para a execucdo da producéo
domiciliar, como uma extensdao dos comodos do préprio domicilio (41,3%), ou na
construcdo de um cémodo no proprio lote do domicilio, mas afastado da moradia
(12,2%). Os equipamentos mais frequentes nos domicilios eram tesouras e teares
(69,4%), tesouras (24,7%) e teares (4,8%). Foi informado por 483 entrevistados a
existéncia de 848 teares, com a incidéncia por domicilio de no minimo 1 e no
maximo 17 teares. 610 entrevistados relataram a existéncia de 1.396 tesouras, com
a incidéncia por domicilio de no minimo 1 e no maximo 15 tesouras. A propriedade
dos teares informada pelos 483 entrevistados que responderam a essa questao foi
de 80,84% dos moradores, entretanto 19,15% dos teares ndo eram de propriedade

%3 Foram considerados como area externa do domicilio o passeio e o quintal.
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dos moradores. Os 102 entrevistados que responderam sobre os teares de terceiros
informaram que 72,55% eram de propriedade do comprador da producdo e que
27,45% eram de propriedade de familiares. A percepcao dos entrevistados sobre o
crescimento ou ndo da producao domiciliar nos ultimos cinco anos é apresentada na
TAB. 30.

Tabela 30 — Percepcéo sobre o volume de producdo domiciliar nos ultimos cinco

anos, por frequéncia - 2009

Percepcéao sobre o Volume de Producdo Domiciliar | Frequéncia| %

Crescimento 268 40,40
Redugéao 219 33,00
Manutencao 116 17,50
N&o responderam 48 7,20
N&o sabiam 13 2,00
Total 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

A percepcao dos entrevistados aponta uma expectativa de que a producéo domiciliar
cresceu para 40,4% dos entrevistados, manteve a mesma para 17,5% e reduziu
para 33%. Para os 268 entrevistados que consideraram gque sua producao cresceu,
76 acreditavam que o crescimento foi de 10%, para 59 de 20%, para 28 de 50%,
para 25 de 30%, para 9 de 40% e 17 acreditavam que sua producao dobrou etc.
Para os 219 entrevistados que consideravam que sua producdo reduziu, 62
acreditavam que a reducéo foi de 10%, para 39 de 20%, para 34 de 50%, para 23 de
30%, para 9 de 70% etc. Em 2009, o principal produto, bem ou servi¢o, do domicilio

produtor por frequéncia esta apresentado na TAB. 31.

Tabela 31 — Principal produto domiciliar, por frequiéncia — 2009 (continua)

Principal Produto Domiciliar Frequéncia| %
Servico de tecer 280 42,10
Pecas 192 28,90

Servico de picar retalho 46 6,90
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Tabela 31 — Principal produto domiciliar, por frequiéncia — 2009 (concluséo)

Principal Produto Domiciliar Frequéncia| %
Novelos de retalho 39 5,8
Servico de enrolar novelo de retalho 31 4,6
Retalhos picados 29 4.4
Acabamento de pecas 9 1.4
Servico de tecer, enrolar novelos e picar retalho 8 1,2
Teias urdidas 3 0,5
Retalho picado e servigo de enrolar novelo de retalho 3 0,5
Pecas e servico de enrolar o novelo de retalho 3 0,5
Outros™ 14 2,1
N&o responderam 7 1,1
Total 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

Os entrevistados eram em sua maioria, prestadores de servicos, como 0S que
comercializavam o servico de tecer, representando 42,1% dos entrevistados. Os que
comercializavam o servico de picar retalho representam 6,9% e 0s que
comercializavam o servigo de enrolar o novelo de retalho representam 4,6% etc. Os
entrevistados que produziam produtos eram o0s que vendiam pecas da tecelagem,
correspondendo 28,9%; os que comercializavam novelos de retalho representam
5,8%, o0s que vendiam retalho picado representam 4,4% etc. Dos domicilios
visitados, 643 entrevistados responderam sobre as principais pecas produzidas, seja

prestando o servigo de tecer ou comercializando os produtos (TAB. 32)

Tabela 32 - Pecas produzidas em ordem alfabética, por quantidade — 2009

(continua)
Pecas Produzidas | Quantidade
Bolsas 90
Cachecol 135

> Respostas com frequéncia igual a 1 ou 2 e percentualmente igual ou inferior a 0,3 %.
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Tabela 32 — Pecas produzidas em ordem alfabética, por quantidade — 2009

(concluséo)

Pecas Produzidas | Quantidade

Caminho de mesa 383
Colcha 488
Cortinas 608
Fronhas 90
Guardanapos 4.505
Jogo americano 7.212
Jogo de passadeira 1.762
Mini tapetinho 2.790
Passadeira 2816
Tapetao 1.293
Tapete 49.850
Tapetinho 131.088
Toalha 6.708
Xale para sofa 3.600

Fonte: Elaborado pelo autor.

As pecas mais produzidas eram o tapetinho, tapete, jogo americano e guardanapos.
O tapetinho™ era a peca de maior destaque na producdo local, o que ja era
realidade pontuada por Santos et al. (1998) que identificaram uma producdo de
38.603 tapetinhos. A producdo unitaria em 2009, desse principal produto da
tecelagem tradicional local, comparada com a de Santos et al. (1998), que se refere
a producdo de 1996, indicou que, nos ultimos 12 anos, a producdo do tapetinho
cresceu aproximadamente 240%. A comparacdo de outras pecas ndo pode ser
realizada devido a falta de padronizagdo das dimensdes das pecgas e da propria

nomenclatura de seus tipos.

Outras informacdes que ajudam a compreender a produgdo domiciliar € que, dos

644 entrevistados, 12% criavam novas pecas, que sua producdo se destacava pela

% Esta peca tem aproximadamente 45 cm de largura por 75 de comprimento.
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gualidade (51,1%), entrega dentro dos prazos estabelecidos (15,5%), preco (9.8%),
origem da familia (2,9%) etc. Para os entrevistados a producdo deveria ser
aprimorada a partir da melhoria da remuneragdo (50,9%), disponibilidade de
insumos (9,8%) e criacao de novas pecas (7,7%) etc.

Os entrevistados foram questionados sobre a produgéo e o valor de venda das
pecas e servicos prestados, e 643 informaram tanto a producdo como o valor
recebido pelo servico prestado ou peca vendida. A partir dessas informacdes, é
possivel estimar que esses 643 domicilios produtores tinham uma receita mensal de
R$ 393.686,64, com um faturamento domiciliar minimo de R$6,90 e maximo de
R$13.500,00, o que para a economia municipal representa um montante de recursos
anuais de R$4.724.239,68. A receita média anual por domicilio a partir da estimativa
apresentada € de R$7.347,18, e se considerar o total de domicilios visitados que
estao envolvidos diretamente com a tecelagem local, que sdo 796, tem-se, portanto,
um valor anual de R$5.848.358,92.

O destino da venda da producao domiciliar foi informado por 532 entrevistados que
comercializavam as pecas e servicos para 158 compradores locais. A
comercializacdo da producdo domiciliar era realizada para um unico comprador e,
também, para mais de um comprador, como pode ser observado na relacdo de
compradores por frequéncia (APENDICE K). A venda da produc&o domiciliar € mais
diluida do que a aquisicdo de insumos, entretanto o comprador mais frequente
também € o F9C38, que adquiri a producdo de 4,4% dos domicilios, além de
participar de composi¢des com outros quatro fornecedores para adquirir a producao
de mais trés domicilios. Entretanto, sua frequéncia e representacdo percentual sdo

menores que a descrita no fornecimento dos materiais para a produ¢ao domiciliar.

A relacdo de compradores mais frequentes por grupos das familias de origem dos
entrevistados também tem a representacdo percentual modificada em relacdo com

0s compradores gerais da producdo domiciliar, como pode ser observado na relacao
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dos compradores por grupo de familias de origem por frequéncia (APENDICE L). O
grupo de alta freqiéncia, composto por 185 entrevistados, tem 0s seguintes cinco
compradores mais frequentes, com sua representacao percentual: FOC38 — 6,49%;
C130 — 5,95%; C40 — 4,32%; C58 — 3,24%; e C80 — 3,24%. O grupo de média
freqUiéncia, composto por 203 entrevistados tem 0s seguintes cinco compradores
mais freqlentes, com sua representacdo percentual: C40 — 5,91%; C130 — 4,43%;
FOC38 — 3,94%; C74 — 3,45%; e F2C6 — 2,96%. O grupo de baixa frequéncia,
composto por 120 entrevistados tem 0s seguintes cinco compradores mais
freqlentes, com sua representagcédo percentual: F9C38 — 7,5%; C130 — 6%; C16 —
4,2%; C44 - 3,3%; e C14C70 — 2,5%. Conforme a codificacdo dos compradores,
pode-se observar que, em relacdo aos fornecedores, a compra da producao
domiciliar é realizada na maioria dos casos por compradores e néo por fornecedores
e compradores. O comprador F9C38 esta entre os mais frequentes nos trés grupos,
entretanto ndo é o comprador mais frequente do grupo de média frequéncia de
origem familiar e que em cada grupo tem representacdes percentuais diferenciadas.
Outra variacdo esta na composicdo e na posicao representativa proporcional dos

cinco compradores mais frequentes por grupos de familia de origem.

Os entrevistados nos domicilios possuiam também outras percepcbes sobre
caracteristicas do mercado da tecelagem tradicional do municipio, especificamente
sobre atividades econémicas que estimulam as vendas e sobre fatores que
influenciam a contratacdo de trabalhadores para a producdo domiciliar. Para 92,4%
de 500 entrevistados, o turismo € a atividade econdmica que mais influéncia as
vendas da producéo local, sendo para 8,6% o volume de comercializagdo continuo
durante o ano, e o volume de vendas aumenta para 45,2% nas férias escolares de
verao, para 28% nas férias escolares de inverno e para 18,2% nos feriados oficiais.
Para 508 entrevistados existem critérios que sao analisados no momento de
selecionar trabalhadores para a producdo domiciliar; destes, 49,8% analisam o
conhecimento sobre a tecelagem, 19,3% sobre a produtividade, 15,4% sobre o custo
da remuneragdo, 10,4% sobre a familia de origem e 5,1% sobre as indicacdes

pessoais.
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7.1.3 Andlise da producéo domiciliar da tecelagem tradicional

O mercado da tecelagem tradicional de Resende Costa pode ser compreendido pela
sua representatividade econdmica, apresentada monetariamente pelas estimativas
de renda por trabalhador e faturamento domiciliar. Essas consideraram os 1.045
trabalhadores que informaram a faixa de renda e os 643 entrevistados que
informaram tanto a producdo como o valor recebido pelo servico prestado ou peca
vendida e indicam uma possibilidade anual de renda de R$3.692.700,00 e de
faturamento domiciliar de R$4.724.239,68. E bom lembrar, somente para efeitos de
comparacao e compreensdo da grandeza desses valores para o municipio em foco,
de que no ano de 2007 esse municipio recebeu como fontes orcamentarias de
receita, como descrito no capitulo 6, um FPM de R$4.909.055,75, sendo sua receita
or¢camentaria realizada de R$8.111.386,01.

A Prefeitura Municipal de Resende Costa (2009a), por meio do Setor de Cadastros,
emitiu um relatério que contabilizou um total de 3.178 imoveis edificados na sede do
municipio. Desses foram visitados 2.655, e destes aproximadamente 30% s&o
domicilios que no seu dia a dia representam o locus da producdo da tecelagem
tradicional do municipio. A tecelagem tradicional € uma atividade econbémica que,
pelas estimativas apresentadas, tem a importancia monetaria similar a dos repasses
publicos, que sdo as maiores fontes orcamentarias e de recursos financeiros que
movimentam a economia municipal, como o Fundo de Participagdo Municipal (FPM).
Como apresentado no capitulo 6, esse aglomerado ndo € uma ilha, esta associado a
aglomeracoes de empreendimentos de base artesanal que alimentam de produtos o
turismo da regido, que é reconhecido como a atividade econdmica que influéncia as

vendas da producéo domiciliar.

Os dados apresentados sobre a producdo domiciliar por meio de estatistica
descritiva permitem realizar conexfes com algumas categorias analiticas. As
funcdes por domicilios, apresentadas na TAB. 15, confirmam as observacfes de
Oliveira (2006) e Pereira (2008) de que o processo de divisdo continua com areas
distintas, de acordo com Parsons (1968), de grupo de individuos, nesse caso de
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familias em seus domicilios, que estdo em mutua competicdo nesse territério. Os
dados relativos as ocupacfes dos trabalhadores (TAB. 22) e dos produtos (bens e
servicos) dos domicilios (TAB. 31 e 32) indicam que a divisdo do trabalho social
nesse municipio avancga para dar sustentacdo a expansdo do mercado e garantir a

subsisténcia de parte da populacéo.

A sociedade desse municipio €, de acordo com Durkheim (1999), dividida pelo
trabalho. Entretanto, ndo € regulada pelo contrato de trabalho formal, j& que a
producédo ocorre nos domicilios de trabalhadores autbnomos que, em alguns casos,
ja possuem trabalhadores ndo moradores, que possuem relacdes trabalhistas
informais. Esse mercado ndo pode ser compreendido somente com a observacéo da
divisdo do trabalho social, que indica que essa sociedade esta dividida, mas nao
mostra e nem demonstra como esta regulada e, muito menos como esse mercado é

organizado.

A producédo domiciliar € um elo de formac¢éo do mercado da tecelagem tradicional do
municipio. Entretanto, esse mercado ndo foi construido somente a partir da sua
producdo domiciliar. Existem outros elos que ligam o locus da producéo, o domicilio,
com suas necessidades de fornecimento — a origem dos materiais e equipamentos —
o tear, e de escoamento — o destino da producdo domiciliar para o consumo final,
além de relacbes sociais que regulam o elo produtor — o domicilio, com o elo
organizador — comerciante fornecedor e comprador. De acordo com Swedberg
(2009) é possivel considerar essa economia como um pProcesso que comega na
producdo domiciliar, prossegue com a distribuicdo executada pelos comerciantes
locais e consumida por turistas. Entretanto, de acordo com Polanyi (2000), a esfera
econdmica da distribuicdo dessa economia tem como forma de transmisséo a troca.
Portanto, de acordo com Swedberg (2009), a troca como forma de distribuicdo no
mercado desenvolve uma dindmica caracterizada pelo fato de que a meta final é o
lucro, que é reinvestido na produgdo com a aquisicdo de insumo e teares para a

producdo domiciliar.
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A producado domiciliar mais frequente € a prestacdo de servicos, seja de tecer ou
preparar material, para distribuidores da producdo da tecelagem tradicional do
municipio, que para 58,56% dos entrevistados ndo eram somente compradores, mas
também fornecedores dos materiais e para outros também proprietarios dos
equipamentos. Esses compradores sdo o0 elo entre a producdo domiciliar e o
consumo da tecelagem tradicional. Uma organizacédo, de acordo com Paixao (1997),
qgue é um instrumento tecnicamente ordenado de consecucédo de fins instrumentais,
especialmente de seus proprietarios. A técnica tradicional foi dividida e 68% dos
entrevistados ndo conheciam todo o processo produtivo e eram remunerados a partir
da produtividade no trabalho. Esse elo organizacional manipula fontes de insumos e
de consumo da producao domiciliar, que de acordo com Crozier (1981), d4 a essas
organizagdes possibilidades de predigdo e resulta em possibilidades de controle e
poder hierarquico, por sua posicdo na estrutura social desse mercado; e de perito,

por serem conhecedores de toda a técnica tradicional.

Organizacdo comerciante que na cadeia produtiva da tecelagem tradicional
posiciona-se, de acordo com Gereffi e Korzeniewicz (1994), como um buyer-driver,
ou seja, a cadeia produtiva desse mercado € controlada pelos comerciantes,
principalmente os que associam em seus negdécios o fornecimento de insumos e a
compra da producao domiciliar. Essas sdo organizacfes formais que constituem, de
acordo com Paixdo (1997), instrumentos de implementacdo de papeis e remuneram
economicamente os proprietarios. Para tanto, de acordo com Thompson (1976), a
racionalidade da organizacdo comerciante € operacionalizada por meio de uma
racionalidade técnica em atividades de entrada e saida e por atividades
administrativas efetivadas por uma verdadeira organizacdo burocratica, que de
acordo com Weber (2002), efetivada por acdes racionais para estabelecimento de
rotinas impessoais, de divisdo do trabalho dirigente e dirigido, que foi fortalecido com
a rotina de entrega de insumo e coleta de producao remunerada pela produtividade
individual. Entretanto, a organizacéo burocratica de divisdo do trabalho, definicdo de
rotinas e remuneracdo variadvel em um determinado momento promoveu o
atendimento da demanda, mas podem estar gerando, de acordo com Merton (1967),

disfuncbes burocraticas que podem ser a causa do principal problema para os
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trabalhadores, ou seja, a dor que sentem causada, em longo prazo, pela busca

constante de melhores remuneracoes.

Os comerciantes que organizaram burocraticamente a tecelagem tradicional desse
municipio no final do século XX também foram responséaveis, de acordo com
Selznick (1971), de resolver seus problemas rotineiros, como a distribuicdo de
insumos, aquisicdo e consequente remuneracdo por servicos. Entretanto, a
introducdo do retalho em substituicdo as linhas como o principal insumo da
tecelagem tradicional foi uma decisdo dinamica com dimensdes administrativas, mas
também politicas, por terem moldado novos processos organizacionais e
demandarem de experiéncia critica. A introducdo de um insumo em escala
associado com a divisdo do trabalho social possibilitou a produgédo domiciliar em
escala. Essa realidade do final do século XX, em comparacdo com a producao
doméstica téxtil que existe nesse territério desde meados do século XIX, indicam
gue a tecelagem tradicional para os moradores locais, de acordo com Paixdo (1997),
pode ser uma instituicdo, portanto um processo de desenvolvimento de estruturas e
formas coordenadas, estaveis e socialmente integradas aos padrbes de acao
coletiva. A organizacédo da producdo doméstica téxtil de meados do século XIX, de
acordo com Selznick (1971), pode ter sido institucionalizada no final do século XX,
por meio de decisbes dinamicas, que foram tomadas pelos comerciantes, que
organizaram burocraticamente a producdo sem modificar o locus, ou seja, a
producdo continua no domicilio, mesmo porque essa caracteristica atendia aos fins
de lucratividade dos proprietarios dos insumos e detentores dos canais de consumo

final da produgéo da tecelagem tradicional municipal.

A analise da producgéo domiciliar ndo possibilita, entretanto, compreender como € o
perfil da organizacdo comercial, portanto, na proxima sec¢éo, sdo apresentados 0s
dados referentes aos estabelecimentos comerciais visitados, que permitem
compreender um pouco mais sobre as especificidades desse ator socioeconémico
do final do século XX, que organizou burocraticamente a tecelagem tradicional do
municipio, por meio da troca mercantil, que proporcionou economia crescente nos

ultimos 10 anos.
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7.2 Organizacdo comercial: funcéo, trabalhadores, comercializacdo e

percepcdes sobre o mercado

Os 76 estabelecimentos formais representam uma amostra intencional dos
compradores e fornecedores da producdo domiciliar, sendo o critério de escolha
definido por estabelecimentos comerciais formais de insumo e produtos da
tecelagem tradicional, que no periodo de visitas tinham horario de funcionamento
diario para atendimento aos consumidores. Esses estabelecimentos eram
denominados localmente como “comércio de portas abertas”. Essa denominacéo
pode explicar a diferenga entre o numero de compradores (158) e fornecedores (29)
informados pelos entrevistados nos domicilios, o niumero de lojas de artigos de
artesanato (95) da relacdo de contribuintes do cadastro econdmico da Prefeitura
Municipal de Resende Costa (2009b) com o numero de estabelecimentos comerciais
visitados. A diferenca entre essas contagens reside no fato de que varios
compradores e fornecedores da producdo domiciliar sdo pessoas fisicas que néo
tem um estabelecimento comercial formal legalizado e registrado como pessoa
juridica. Entretanto, essa realidade dificulta a abordagem de todos os atores, mas
ndo impede que se possa ter um perfil dos que sdo formais. A andlise da
organizacdo burocréatica da tecelagem tradicional do municipio foi realizada a partir
da limitacdo de que os dados do survey representavam somente uma amostra

intencional dos estabelecimentos formais.

O primeiro estabelecimento comercial formal da tecelagem tradicional do municipio
que estd ativo na relacdo de contribuintes do cadastro econdmico da Prefeitura
Municipal de Resende Costa (2009b) teve o inicio de suas atividades registrado no
dia 1° de junho de 1988. A distribuicdo da abertura de lojas de artigos de artesanato
entre junho de 1988 e julho de 2009 pode ser observada no GRAF. 1.
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Grafico 1 — Distribuicdo entre 1988 e 2009 da abertura de lojas de artigos de
artesanato.

Fonte: Prefeitura Municipal de Resende Costa (2009b).

O Gréfico 1 representa 92 lojas de artigo de artesanato da relacdo de contribuintes
do cadastro econémico (PREFEITURA MUNICIPAL DE RESENDE COSTA, 2009b),
gue contém 95 lojas. A diferenca de trés lojas a menos nesse grafico se deve ao fato
de que tais estabelecimentos comerciais ndo tém registrado no relatério o inicio de
suas atividades. A data de inicio de atividades do primeiro estabelecimento que
estava em funcionamento durante a execucado da coleta de dados foi de 1988. Entre
0s anos de 1988 e 1998 foram abertos, e ainda estdo em funcionamento até o
momento, 29 lojas de artigos de artesanato. Entre os anos de 1999 e 2009 foram
abertos, e ainda estdo em funcionamento, 63 lojas de artigos de artesanato. A
primeira década da organizagdo comercial representa 31,5% das organizacfes
burocraticas atuais e a segunda década, 68,5% das organiza¢des burocraticas do
inicio do século XXI. Esse crescimento da abertura de lojas de artigos de artesanato
gue ainda estdo abertas fortalece a indicacdo dos dados referentes ao tempo de
envolvimento com a producdo domiciliar (TAB. 16), que aponta que 58,6% dos
entrevistados nos domicilios produzem ha menos de 10 anos. Entretanto, nos
ultimos cinco anos, ou seja, entre 2004 e 2009, ocorreu a maior expansado da
tecelagem tradicional, com o envolvimento de 36,7% dos entrevistados responsaveis
pela produgcdo domiciliar, e 54,35% de lojas de artigos de artesanato que tiveram
sua abertura nesse periodo. A relacdo desses elos, a producdo domiciliar e as lojas
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de artigos de artesanato indicam que na passagem do século XX para o XXI ocorreu
mudanca na tecelagem tradicional do municipio, em decorréncia do seu processo de
desenvolvimento social para atendimento de pressfes, sejam de consumo das
pecas da tecelagem tradicional, sejam de sobrevivéncia dos moradores desse

territorio.

As organizacgfes burocraticas da tecelagem tradicional podem ser analisadas a partir
de sua funcdo, de seus trabalhadores, de sua comercializacdo e das percepcdes
dos proprietarios sobre o mercado local, com a analise descritiva dos dados
coletados em entrevistas a 69 proprietarios de estabelecimentos comerciais de
insumos ou de pecas da tecelagem tradicional. Esses estabelecimentos comerciais
tinham como proprietarios individuos pertencentes as estruturas familiares do
municipio tal como os domicilios, entretanto, com algumas diferencas. Os codigos

da familia de origem paterna dos proprietarios estdo apresentados na TAB. 33.

Tabela 33 — Codigos de familia de origem paterna dos proprietarios, por frequéncia —
2009 (continua)

Cddigos de Familia de Origem | Frequéncia| %

FO12 22 31,9
FO7 5 7,2
FO3 4 5,8
FO5 4 5,8
FO9 4 5,8
FO23 3 4,3
FO1 2 2,9
FO24 2 2,9
FO61 2 2,9
FO10 2 2,9
FO14 1 1,4
FO16 1 1,4
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Tabela 33 — Codigos de familia de origem paterna dos proprietarios, por frequéncia —
2009 (conclusao)

Cadigos de Familia de Origem |Frequéncia| %

FO26 1 1,4
FO28 1 1,4
FO35 1 1,4
FO38 1 1,4
FO40 1 1,4
FO41 1 1,4
FO50 1 14
FO51 1 14
FO78 1 1,4
FO99 1 1,4
FO104 1 14
FO105 1 1,4
FO106 1 1,4
FO107 1 1,4
FO108 1 1,4
FO109 1 1,4
N&o respondeu 1 1,4
Total 69 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

As familias de origem dos proprietarios dos estabelecimentos comerciais
apresentam frequéncia e composicao diferenciadas em comparacdo com as dos
entrevistados nos domicilios. As cinco familias de origem paterna mais frequentes
com sua representacdo percentual entre os entrevistados nos domicilios foram:
FO12 — 17%; FO7 — 16,9%; FO5 — 8,9%; FO1 — 5,1%; e FO3 — 4,2%. As cinco
familias de origem paterna mais frequentes com sua representacéao percentual entre
0s proprietarios dos estabelecimentos comerciais foram: FO12 — 31,9%; FO7 —
7,2%; FO3 — 5,8%; FO5 — 5,8%; e FO9 — 5,8%. A familia FO1, que estava entre as
cinco mais frequentes entre os entrevistados nos domicilios, era a sétima mais

frequente entre os proprietarios. A familia FO9, que estava entre as cinco mais
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frequentes entre os proprietarios era a nona mais frequente entre os entrevistados
nos domicilios. Outra diferenca das familias de origem dos entrevistados nos
domicilios e dos proprietarios dos estabelecimentos comerciais era a importancia
relativa das familias de origem. Por exemplo, as familias de origem com cdédigo
FO12 e FO7 eram as mais frequentes entre os entrevistados nos domicilios e entre
0s proprietarios dos estabelecimentos. Entretanto, entre os proprietarios 31,9% das
familias dos entrevistados eram do coédigo FO12, e FO7 representava 7,2% dos
entrevistados. As fungbes exercidas pelos estabelecimentos para a tecelagem

tradicional por meio de atividades econémicas estdo apresentadas na TAB. 34.

Tabela 34 — Funcgbes exercidas pelo estabelecimento na tecelagem tradicional, por

frequéncia — 2009

Funcdes Exercidas Frequéncia| %

Producado e comércio de pecas 48 69,6
Comeércio de pecas 11 15,9
Fornecimento de insumos, producdo e comércio de pecas 8 11,6
Fornecimento de insumos 1 1,4
Fornecimento de insumos e comércio de pecas 1 1,4
Total 69 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

A funcdo dos estabelecimentos comerciais ndo se restringia ao escoamento da
producédo. Para 69,6% dos proprietarios, sua funcao era produzir e comercializar as
pecas, para 15,9% era comercializar as pecas e para 11,6% era fornecer insumos,
produzir e comercializar as pecas, ou seja, um proprietario fornecia insumos e outro,
insumos e comercializa pecgas. Esses dados, em comparagdo com os de Santos et
al. (1998), indicam que as organizacdes burocraticas também estdo dividindo o
trabalho social, j& que, conforme Santos et al. (1998), que entrevistaram 37
proprietarios e identificaram trés tipos de estabelecimentos comerciais, que eram os
produtores e comerciantes (65%), comerciantes (11%) e os fornecedores de

insumos (24%). Portanto, em aproximadamente uma década surgiram mais duas
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especializacbes das organizacdes burocraticas locais, que eram os fornecedores,
produtores e comerciantes de pecas e o fornecedor de insumos e comerciante de
pecas. Essa analise comparativa e os dados apresentados confirmam a indicagéo
da producdo domiciliar de que esses estabelecimentos eram unidades de
organizacdo burocratica da tecelagem tradicional, portanto exercendo poder e
controle social sobre a producdo domiciliar. E importante salientar que, dos
proprietarios, 60% conheciam todo o processo produtivo da tecelagem tradicional do
municipio, confirmando, de acordo com Crozier (1981), seu poder de perito.

Com referéncia a continuidade ou ndo de suas atividades comerciais, 63
entrevistados responderam sobre o status de sua ocupacdo, e para 84% deles a
ocupacdo nao era proviséria. Os proprietarios responderam também sobre a
existéncia de ocupacfes anteriores a propriedade do estabelecimento comercial, e
59% possuiam ocupac¢des anteriores, sendo 23,7% profissionais autbnomos, 23,7%
empregados de empresas privadas, 21% vendedores, 15,8% comerciantes e 15,8%
funcionarios publicos. Essas ocupacdes eram exercidas em diversos municipios,
sendo que 25 pessoas trabalhavam no préprio municipio de Resende Costa, 3 em
Belo Horizonte (MG), 2 em Juiz de Fora (MG), 1 em Sao Paulo (SP), 1 em Resende
(RJ) e 6 em outros municipios mineiros. O tempo de funcionamento em anos desses

estabelecimentos estéd apresentado na TAB. 35.

Tabela 35 — Tempo de funcionamento do estabelecimento comercial, por frequéncia
— 2009

Tempo de Atividade Comercial (anos) | Frequéncia| %

Menos de 5 30 43,5
De5al0 21 30,4
De 10a 20 14 20,3
Mais de 20 2 2,9
N&o responderam 2 2,9
Total 69 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Os dados referentes ao tempo em que esses estabelecimentos comerciais exerciam
suas funcdes sdo condizentes com a expansao da organizacdo burocratica da
tecelagem tradicional que ocorreu nos ultimos 20 anos e, principalmente, na Gltima
década. A maioria dos estabelecimentos, ou seja, 43,5%, estavam exercendo suas
funcdes ha menos de cinco anos, seguidos por 30,4% que exerciam entre 5 e 10
anos, 20,3% entre 10 e 20 anos e 2,9% que eram 0S pioneiros e exerciam suas
fungcbes ha mais de 20 anos. Portanto, esses dados confirmam que a grande
expansdo do mercado da tecelagem tradicional ocorreu nos ultimos 10 anos
(73,9%). Para 87% dos entrevistados, os recursos financeiros auferidos em seu
estabelecimento comercial eram sua principal fonte de renda, e 13% tinham seu
estabelecimento comercial como fonte de renda secundaria, sendo que desses 38%
exerciam outras atividades comerciais, 23% eram funcionéarios publicos, 8% eram
aposentados e 31% nao responderam. As formas que os proprietarios foram
socializados em suas atividades comerciais, ou seja, como eles aprenderam as
rotinas desenvolvidas no dia-a-dia do estabelecimento comercial estédo apresentadas
na TAB. 36.

Tabela 36 — Socializacao na rotina comercial, por frequéncia — 2009

Socializacdo na Rotina Comercial | Frequéncia| %

Com a familia 40 58,0
Sozinho 11 15,9
Com outros comerciantes 6 8,7
Com amigos 4 5,8
Com vizinhos 3 4,3
Curso de capacitacéo 2 2,9
Outros 1 1,4
Nao responderam 2 2,9
Total 69 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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A socializacdo nas unidades comerciais também foi realizada para a maioria dos
entrevistados (58%) pela familia, proporcionalmente o aprendizado da atividade por
meio de cursos de capacitacdo (2,9%) € mais expressivo nas unidades comerciais
desse mercado do que nas unidades domiciliares. Inclusive, 32% dos proprietarios
dos estabelecimentos comerciais ja haviam participado de algum treinamento, sendo
gue esses treinamentos em 86% dos casos, tinham como tema a melhoria do
atendimento e das vendas, enquanto para 14% dos entrevistados o tema foi sobre
associativismo e melhoria no processo produtivo. Os principais problemas
vivenciados pelos proprietarios dos estabelecimentos comerciais estdo

apresentados na TAB. 37.

Tabela 37 — Problemas com o comércio, por frequéncia — 2009

Problemas com o Comércio Frequéncia| %
Excesso de concorrentes 20 29,0
Falta de trabalhadores 11 16,0
Remuneracao pequena 11 16,0
Falta de retalhos 8 11,6
Inadimpléncia de clientes 7 10,1
Poucos clients 2 3,0
Falta de novos produtos 1 1,4
Excesso de trabalho 1 1,4
Concorréncia de produtos industrializados 1 1,4
Dificuldade em atender & demanda 1 1,4
N&o responderam 6 8,7
Total 69 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

O principal problema relatado pelos proprietarios dos estabelecimentos comerciais
era 0 grande numero de concorrentes na cidade (29%), remuneracdo pequena
(16%), falta de trabalhadores (16%), falta de retalhos (11,6%) etc. Foi observado que

os problemas eram similares aos das unidades produtivas, entretanto a ordem e a
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importancia relativa eram diferentes, sendo o excesso de concorrentes para 0S
proprietarios o principal problema, mesmo porgue esse excesso hao era percebido
somente no escoamento da producdo, mas também na captacdo e organizacdo da
producdo da tecelagem tradicional. A principal similaridade estava na falta de
retalhos, que, como apontado anteriormente, era um problema causado
principalmente pela adequacéo tecnoldgica do parque fabril das malharias que

forneciam este insumo para a produgéo local.

Uma das formas encontradas para conviver nesse ambiente competitivo foi a
afiliacdo de 41% dos estabelecimentos a alguma associagdo. Dos 28 comerciantes
gue se filiaram a uma associagéo, 78,6% eram afiliados da Associacdo Empresarial
e Turistica de Resende Costa (ASSETURC), 5,8% da Associacdo de Artesdos de
Resende Costa (ASARC), 3,6% da Associacdo Comercial e Industrial de Resende
Costa (ACIRC) e 3,6% da Associacao do Projeto Maos de Minas (Maos de Minas). A
busca por uma forma de acdo coletiva era muito mais expressiva entre 0s
comerciantes do que entre os produtores, ja que somente 1,5% dos entrevistados
nos domicilios eram afiliados, sendo todos associados da ASARC. Como a
competicdo acirrada era uma realidade ndo s6 por mercados consumidores, mas
também pelo mercado de producdo, no qual esses proprietarios de
estabelecimentos comerciais exerciam seu papel de organizacdo burocratica, eles
buscavam formas de cooperacao para lidar com a competitividade. De acordo com
Durhkeim (1999), Piore e Sabel (1984) e Raynolds (1994), a diferenciacdo e
competicdo vem gerando solidariedade entre os comerciantes que Sdo pequenas
empresas integradas por lagos sociais em redes de pequenas organizagdes que
dependem de cooperagdo, mas também de competicdo. A confianca necessaria
para o desenvolvimento da tecelagem tradicional desse territorio foi proporcionada,
de acordo com Amato Neto (2000), Haddad (2004) e Suzigan et al. (2007), por uma

aglomeracao de unidades interligadas num mix de competicdo e cooperacao.

Os estabelecimentos comerciais e produtivos necessitam de trabalhadores para seu

funcionamento, inclusive, como visto, a falta de trabalhadores era o segundo
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problema mais frequente vivenciado pelos proprietarios. A origem dos trabalhadores

dos estabelecimentos comerciais esta apresentada na TAB. 38.

Tabela 38 — Origem dos trabalhadores dos estabelecimentos comerciais, por

frequéncia — 2009

Origem dos Trabalhadores | Frequéncia| %

Familiares e empregados 26
Familiares 17
Empregados 13
N&o responderam 13
Total 69

37,8
24,6
18,8
18,8

100

Fonte: Elaborado pelo autor.

Os trabalhadores eram em sua maioria, da prépria familia do proprietario, entretanto,

em comparagdo com os dados da produgdo domiciliar, nos estabelecimentos

comerciais havia mais empregados, portanto com seguridade social como um direito

por meio da relacdo contratual decorrente do seu registro na Carteira de Trabalho e

Previdéncia Social. No tocante as ocupac¢fes e a quantidade de trabalhadores nos

estabelecimentos comerciais, estas foram respondidas por 68 proprietarios, cujos

dados estédo apresentados na TAB. 39.

Tabela 39 — Ocupacdo dos trabalhadores dos estabelecimentos comerciais, por

frequéncia — 2009 (continua)

Ocupac0bes dos Trabalhadores Comerciais [ Frequéncia| %
Vendedor 77 39,1
Gerente e proprietario 74 37,6
Vendedor e proprietario 7 3,6
Vendedor e tecer 7 3,6
Servigos gerais 7 3,6
Costureira 6 3,0
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Tabela 39 — Ocupacdo dos trabalhadores dos estabelecimentos comerciais, por

frequéncia — 2009 (concluséo)

Ocupac0bes dos Trabalhadores Comerciais | Frequéncia| %

Tecelédo 5 2,5
Acabamento de pecas 3 15
Aprendiz 3 15
Tecelado e proprietario 2 1,0
Motorista 2 1,0
Assistente administrative 2 1,0
Secretaria 1 0,5
Viajante 1 0,5
Total 197 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

As ocupacdes mais frequentes estavam relacionadas com a atividade principal do
estabelecimento, que era realizar a comercializacdo e a organizacdo burocratica da
producéo, portanto 39,1% eram vendedores e 37,6% 0s gerentes e proprietarios. As
ocupacoes permitem compreender um pouco mais a dindmica de funcionamento do
mercado da tecelagem tradicional, que necessita de servicos administrativos (2
assistentes administrativos e 1 secretaria) de coletar a producdo diluida nos
domicilios (2 motoristas), além de ocupacdes destinadas a vendas no varejo (1
vigjante). Outras ocupacOes destinavam-se a limpeza e manutencdo dos
estabelecimentos comerciais (servicos gerais — 3,6%) e ocupacdes relacionadas
diretamente com a producgéo de pecas (6 costureiras, 5 teceldes e 3 acabadores de
pecas). Das pessoas ocupadas nos estabelecimentos comerciais, 70% eram do
género feminino e 30% do género masculino. A escolaridade dos trabalhadores que

se ocupavam nos estabelecimentos comerciais esta apresentada na TAB. 40.
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Tabela 40 — Escolaridade dos trabalhadores dos estabelecimentos comerciais, por
frequéncia — 2009
Escolaridade dos Trabalhadores | Frequéncia| %

Ensino fundamental incompleto 18 9,3
Ensino fundamental completo 31 16,1
Ensino médio incompleto 10 5,2
Ensino médio completo 110 57,0
Educacao superior incompleto 5 2,6
Educacao superior completo 17 8,8
N&o responderam 2 1,0
Total 193 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

A maioria, ou seja, 57%, tinha o ensino médio completo, 26,1% o ensino
fundamental completo, 9,3% o0 ensino fundamental incompleto, 8,8% a educacédo
superior completa, 5,2% o0 ensino médio incompleto, 2,6% a educacdo superior
incompleta e 1% nao respondeu. A distribuicdo dos trabalhadores pelas categorias
de escolaridade mostra um perfil diferenciado dos trabalhadores dos
estabelecimentos comerciais em comparacao com os trabalhadores dos domicilios,
gue estavam concentrados em 54,7% na escolaridade de ensino fundamental
incompleto, existindo, inclusive, 2,5% de analfabetos. Esses dados indicam que os
anos de estudo tinham influéncia no setor de atuacdo dos trabalhadores nesse
mercado, portanto mais anos de estudos podem definir as possibilidades de
ocupacdo daqueles trabalhadores. As faixas de idade em anos dos trabalhadores

dos estabelecimentos comerciais estdo apresentadas na TAB. 41.

Tabela 41 — Faixas de idade em anos dos trabalhadores dos estabelecimentos
comerciais, por frequéncia — 2009

Faixas de idade dos trabalhadores (anos) | Frequéncia| %

De 15a 17 7 3,6
De 18 a 38 136 70,5
De 39 a 59 48 24,9
Mais de 60 2 1,0
Total 193 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Os individuos ocupados nos estabelecimentos comerciais estavam em sua maioria
(70,5%) na faixa de idade entre 18 e 38 anos, 24,9% entre 39 e 59 anos, 3,6% entre
15 a 17 anos e 1% com mais de 60 anos. Na distribuicdo dos trabalhadores entre as
faixas de idade, também foi possivel identificar similaridades e diferencas, em
comparacao com os trabalhadores dos domicilios. A ordem decrescente de faixas
com maior concentracdo era similar, ou seja, a faixa mais frequente nos domicilios
era a mesma nos estabelecimentos comerciais, entretanto a representacao
percentual nas faixas era diferente, e nos estabelecimentos comerciais ndo havia
trabalho infantil e sim menos idosos trabalhando. As faixas de renda em salarios
minimos (SM) dos individuos ocupados nos estabelecimentos comerciais estdo

apresentadas na TAB. 42.

Tabela 42 — Faixas de remuneracdo dos trabalhadores dos estabelecimentos

comerciais, em salarios minimos, por frequéncia — 2009

Faixa de Remuneracao (SM) | Frequéncia| %

Até Y2 8 4,2
DeYal 84 43,5
Del15a3,5 76 39,4
De 3,5a5 13 6,7
Acima de 5 5 2,6
N&o responderam 7 3,6
Total 193 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

A distribuicdo dos trabalhadores pelas faixas de renda foi de 43,5% na faixa de meio
a 1 salario minimo, 39,4% na faixa de 1,5 a 3,5 salarios minimos, 6,7% na faixa de
3,5 a 5 salarios minimos, 4,2% na faixa de até meio salario minimo, 2,6% na faixa
acima de 5 salarios minimos e 3,6% nado responderam. A distribuicdo dos
trabalhadores pelas categorias de faixa de renda mostra um perfil diferenciado dos
trabalhadores dos estabelecimentos comerciais em comparacdo com 0S

trabalhadores dos domicilios, que estavam concentrados em 53,8% na faixa de
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renda de até meio salario minimo. Outra diferenca expressiva em comparacdo com
a renda dos trabalhadores da producdo domiciliar € a baixa representacao
percentual, em comparagdo com as faixas de renda dos trabalhadores dos
estabelecimentos comerciais, nas faixas entre 1,5 e acima de 5 salarios minimos.
Esses dados indicam que as ocupac¢des nos estabelecimentos comerciais possuiam
relacbes de trabalho formais, e os trabalhadores eram mais bem remunerados, o
gue pode ser uma das justificativas da escolha dos que tinham mais anos de

estudos pelas ocupagdes dos estabelecimentos comerciais.

Dentro de uma estimativa que considera os 186 trabalhadores que informaram a
faixa de renda obtida a partir da multiplicacdo do limite superior da primeira faixa de
renda pela frequéncia, acrescida da multiplicacdo dos limites inferiores da segunda,
terceira e quarta faixas de renda pela frequéncia, tendo como valor correspondente
o salario minimo de 2009, que era de R$465,00, tem-se que 0 mercado de produgéo
da tecelagem tradicional gera nos estabelecimentos comerciais aproximadamente
R$107.182,50 por més de renda para os trabalhadores, 0 que representa uma renda
média de R$ 576,25 e um valor anual de renda dos trabalhadores de R$
1.286.190,00. E bom ressaltar que, somente para efeitos de comparacio e
compreensao da grandeza desses valores para esse municipio, o valor de renda
anual dos estabelecimentos comerciais, somado com o da renda gerada nos
domicilios, representa R$4.978.890,00 e que, no ano de 2007, o municipio recebeu
como fontes orcamentarias de receita, como descrito no capitulo 6, um FPM de
R$4.909.055,75, e sua receita orcamentaria realizada foi de R$8.111.386,01. A partir
dos dados da estimativa da renda média ha indicacdo de que os ocupados nos
estabelecimentos comerciais tinham renda maior em aproximadamente 95,7% em
comparacdo com a renda media dos trabalhadores da producdo domiciliar. A
jornada de trabalho diaria em horas nos estabelecimentos comerciais esta

apresentada na TAB. 43.
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Tabela 43 — Jornada de trabalho diaria nos estabelecimentos comerciais, por
frequéncia — 2009
Jornada de Trabalho Diaria (horas) | Frequéncia| %

Quatro 17 8,8
Cinco 9 4,7
Seis 11 57
Sete 4 2,1
Oito 122 63,2
Nove 13 6,7
Dez 4 2,1
Doze 12 6,2
N&o respondeu 1 0,5
Total 193 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

A jornada diaria de trabalho dos ocupados nos estabelecimentos comerciais foi de
oito horas para 63,2%, quatro horas para 8,8%, nove horas para 6,7%, doze horas
para 6,2%, seis horas para 5,7%, cinco5 horas para 4,7%, sete7 horas para 2,1%,
dez horas para 2,1% e 0,5% ndo respondeu sobre a jornada de trabalho. Em
comparacdo com a jornada de trabalho da producéo domiciliar, existiam nos
estabelecimentos comerciais maior representacao percentual nas jornadas acima de

oito horas diarias e menor nas jornadas abaixo de 7 horas diarias.

Como relatado no final da se¢ao anterior, 0s estabelecimentos comerciais exerciam,
entretanto, papel no mercado de organizacéo burocratica. Assim, suas relacdes com
trabalhadores nao se restringiam somente aos que estavam formalmente vinculados
aos estabelecimentos comerciais. Tal fato fica evidente com a informacdo dada por
54 proprietarios de que estes possuiam 543 fornecedores, sendo que havia
estabelecimentos com no minimo de 1 fornecedor, no méximo de 65 fornecedores e
média de 10 fornecedores por estabelecimento comercial. Do total de fornecedores,
66,5% eram do municipio de Resende Costa, e havia estabelecimentos com no

minimo 1 fornecedor local, no maximo 36 fornecedores locais e esse grupo,
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composto por 49 estabelecimentos comerciais, apresentava uma meédia de 7,4

fornecedores locais por estabelecimento.

A existéncia de fornecedores do municipio e de outras localidades se devia ao fato
de que os estabelecimentos comerciais do mercado local possuiam produtos em
suas prateleiras que ndo se restringiam a producdo da tecelagem tradicional do
municipio. Essa realidade era incentivada com a escassez de insumos
caracteristicos, como o retalho, que era um problema do mercado local apontado por
26,8% dos entrevistados nos domicilios (TAB. 20) e por 7,2% dos trabalhadores da
producdo domiciliar e também reforcado pela falta de criagdo de novas pecas. Essa
realidade foi constatada com relagcéo aos produtos dos estabelecimentos comerciais,
gue tinham no total 2.323 tipos de artigos em 53 estabelecimentos comerciais,
sendo que a quantidade minima de variedade de produtos por estabelecimento
comercial era de dois tipos e no maximo 466. Do total de tipos de produtos
existentes nos 53 estabelecimentos comerciais, 54,33% desses eram originarios da
producdo domiciliar de Resende Costa (MG). As reclamacgBes dos proprietarios
sobre o mercado da tecelagem tradicional do municipio estdo apresentadas na TAB.
44,

Tabela 44 — Reclamacfes dos proprietarios, por frequéncia — 2009

Reclamacdes dos Proprietarios | Frequéncia| %

Insumos 27 39,1
Remuneracéo 14 20,3
Dores pelo corpo 4 5,8
Outras®® 4 5,8
Nao responderam 20 29,0
Total 69 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

% As reclamacdes referem-se a falta de apoio do poder publico, a trabalhar nos finais de semana e a qualificagéo
dos trabalhadores.



138

Para 39,1% dos proprietarios a reclamacdo mais freqiente era referente aos
insumos, e especificamente em 55,56% das reclamacfes estavam se referindo a
falta de insumos, 18,5% a baixa qualidade, 7,4% ao pregco elevado e 18,5%
associavam as trés causas. Os 20,3% de proprietarios que reclamavam da
remuneracao se referiam a pouca remuneracao, 5,8% reclamavam de dores pelo
corpo, que eram autorreferidos a dores nas costas, colunas e bragos. Provavelmente
os problemas vivenciados com a falta de insumos relatados pelos entrevistados e
trabalhadores da producdo domiciliar e pelos proprietarios dos estabelecimentos
comerciais eram um dos fatores que influenciavam na modificacdo do portfélio de
produtos da frente comercial do municipio, que atualmente ndo é mais formado por
estabelecimentos comerciais de pecas da tecelagem tradicional de Resende Costa
(MG), como foi identificado por Santos et al. (1998). A tecelagem tradicional do
municipio movimentava quantidade expressiva de material como mostrado na sec¢ao
anterior sobre a producdo domiciliar. Pelas informacfes relatadas por 13
proprietarios a respeito de tipos e quantidade de insumos adquiridos para a
producéo local, pode-se estimar que somente eles consumiam por més 5.695 kg de
linha, 500 kg de l& e 31.300 kg de retalho, ou seja, qualquer problema de falta de
fornecimento de insumos era um grande problema para esse mercado. Esses
insumos eram destinados a producdo das pecas da tecelagem tradicional,
comercializadas nos estabelecimentos dos proprietarios entrevistados, que estédo
apresentados na TAB. 45.

Tabela 45 - Local de producdo dos produtos da tecelagem tradicional

comercializados no estabelecimento, por frequéncia — 2009

Local de Producgéo dos Produtos da Tecelagem Tradicional Frequéncia| %
Domicilio dos fornecedores 28 40,6
Domicilio dos fornecedores e em galpéo do proprietario do

estabelecimento 11 16,0
Domicilio do proprietario do estabelecimento 5 7,2
Domicilio dos fornecedores e no do proprietario do

estabelecimento 4 5,8
Galpao do proprietario do estabelecimento 2 2,9
Estabelecimento commercial 2 2,9
N&o responderam 17 24,6
Total 69 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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As pecas da tecelagem tradicional do municipio que compunham o portfélio de
produtos dos estabelecimentos comerciais eram produzidas, conforme o0s
proprietarios, nos seguintes locais: 40,6% nos domicilios dos fornecedores, 16% nos
domicilios dos fornecedores e em galpdo do proprietario do estabelecimento, 7,2%
no domicilio do proprietario do estabelecimento, 5,8% nos domicilios dos
fornecedores e no do proprietario do estabelecimento, 2,9% em galpdo do
proprietario do estabelecimento, 2,9% no proprio estabelecimento comercial e 24,6%
dos proprietarios ndo responderam sobre o local de producdo. Esses dados
confirmam que a producéo domiciliar compunha um dos elos da cadeia de produc¢éo
do mercado da tecelagem tradicional local, como discutido na secdo anterior.
Entretanto, tais dados apresentam uma realidade que ndo era considerada
anteriormente, ou seja, de que os proprietarios dos estabelecimentos comerciais
estavam investindo em ativos fixos, ou seja, os galpdes de producdo, modificando a

caracteristica domiciliar da producéo local.

O galpdo nédo era o Unico tipo de ativo fixo que os proprietarios tinham investido
nesse mercado, posto que, dos 69 proprietarios entrevistados, 42 afirmaram possuir
teares e destes 38 relataram que possuiam um total de 230 teares, tendo cada
proprietario no minimo 1, no maximo 23 e em média 6 teares. Os proprietérios dos
estabelecimentos comerciais que afirmaram possuir teares (42 entrevistados)
também informaram que 33% desses equipamentos estavam nos domicilios dos
fornecedores, 26,1% nos seus proprios domicilios, 19,5% nos domicilios dos
fornecedores e em galpao de sua propriedade, 14,3% em galpao de sua propriedade
e 7,1% nos domicilios dos fornecedores e no estabelecimento comercial. Esses
investimentos em ativos fixos que vinham sendo realizados pelos proprietarios dos
estabelecimentos comerciais ndo foram identificados por Santos et al. (1998) e
podem ter como uma de suas causas a expansao recente do mercado de producao
da tecelagem tradicional do municipio. Portanto, de acordo com Polanyi (2000), a
troca de insumo, produtos e servicos entre comerciantes e produtores levou o
mercado da tecelagem tradicional a uma economia crescente, em que, reportando
Swedberg (2009), o lucro proveniente da troca era em parte reinvestido na producao

local.
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A economia local pode ser considerada crescente a partir dos dados referentes a
percepcao de crescimento da produgcdo domiciliar pelos entrevistados, que foi de
40,4%; o crescimento da abertura de lojas de artigo de artesanato entre 2004 e 2009
foi de 54,35% (PREFEITURA MUNICIPAL DE RESENDE COSTA, 2009b); 36,7%
dos entrevistados nos domicilios produziam ha menos de cinco anos (TAB. 16); e
43,5% dos proprietarios abriram seus estabelecimentos comerciais ha menos de
cinco anos (TAB. 35). Esses dados indicam que houve uma expansao recente que
pode ter pressionado 0s comerciantes a investirem seu capital em ativos fixos,
portanto justificando tanto o investimento na construcao civil dos galpdes quanto na
aquisicdo dos teares. A realidade de expansdo desse mercado também pode ser
confirmada a partir dos dados referentes a percepcdo que 40 proprietarios dos
estabelecimentos comerciais entrevistados tinham do mercado nos ultimos cinco
anos, em que para 82,5% dos proprietarios o mercado cresceu e para 17,5%,
reduziu. Os fatores que influenciavam os proprietarios dos estabelecimentos
comerciais na escolha dos fornecedores da tecelagem tradicional do municipio estéo

apresentados na TAB. 46.

Tabela 46 — Fatores considerados na escolha de fornecedores locais, por frequéncia
— 2009

Fatores Considerados na Escolha de Fornecedores | Frequéncia| %

Conhecimento do trabalho 23 33,3
Preco 11 16,0
Qualidade da peca ou do servi¢o 5 7,3
Indicacdes pessoais 4 5,8
Preco e qualidade 4 5,8
Qualidade dos insumos 2 2,9
Familia de origem 1 1.4
Preco e produtividade 1 1,4
Nao responderam 18 26,1
Total 69 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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O conhecimento do trabalho foi o fator mais frequente, correspondendo a 33,3% das
respostas dos entrevistados, seguido pelo preco (16%), qualidade da peca ou
servico (7,3%), indicacbes pessoais (5,8%), preco e qualidade (5,8%) etc. O
conhecimento do trabalho pode ser o fator mais frequente devido a presséo para
atender a demanda, portanto o proprietario ndo tinha tempo de capacitar o0s
trabalhadores e, por ser uma técnica tradicional, a probabilidade de o trabalhador ser
socializado pela familia também reduzia o custo de transacdo de treinamento do
trabalhador. Claro que essas suposicoes se referem a um ambiente social que
vivenciou nos ultimos anos, por um lado a pressao para atendimento de demanda e,
por outro lado, a presséo por sobrevivéncia de individuos em sua comunidade. Mas,
objetivamente, qual seria a representacdo numérica dessa comercializacdo? Por
exemplo, no ano 2009, qual era a comercializacdo de produtos destes
estabelecimentos comerciais? As entrevistas com 51 proprietarios permitiram a
realizacdo de algumas estimativas a partir de dados sobre as principais pecas
comercializadas, suas quantidades, precos e origem do municipio fornecedor. O
faturamento bruto mensal estimado dos 51 estabelecimentos comerciais dos
proprietarios que responderam aos questionamentos foi de R$605.440,50, sendo o
faturamento minimo de R$230,00, o maximo de R$110.600,00 e o médio de
R$11.871,38. O tapetinho foi o produto mais comercializado, totalizando 45.350
unidades/més, sendo comercializadas mensalmente 109.620 pecas da tecelagem
tradicional do municipio, ao preco de venda unitdrio minimo de R$1,80 -
guardanapo; e maximo de R$129,00 — conjunto de cortinas. Entretanto, produtos de
outras origens eram comercializados pelos estabelecimentos comerciais, a exemplo
das lojas de artigos de artesanato: 230 colchas e cortinas de Borda da Mata (MG),
1600 colchas e 300 redes do Estado de Pernambuco. Nas lojas de insumos eram
vendidos 13.700 kg de retalhos vindos de Belo Horizonte, Juiz de Fora e Paraopeba,
em Minas Gerais; e dos Estados de Sdo Paulo e Rio de Janeiro, além de linhas de
Fortaleza (CE). Além de tecidos, os estabelecimentos comercializavam moveis,

outras pecas de decoracéo, bijuterias e acessorios do vestuario.
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Entretanto, é importante salientar que aproximadamente 27% dos entrevistados néo
responderam sobre as reclamacdes dos proprietarios (TAB. 44), o local de producao
das pecas comercializadas (TAB. 45) e sobre os critérios de escolha de
fornecedores (TAB. 46). Os mercados consumidores dos produtos comercializados

pelos proprietarios entrevistados estdo apresentados na TAB. 47.

Tabela 47 — Destino da comercializagdo dos estabelecimentos, por frequéncia —

2009

Destino da Comercializagao Frequéncia| %
Lojistas de outros estados 44 64,0
Turistas que frequentam a loja 14 20,2
Lojistas de outros municipios de Minas Gerais 3 4,3
Lojistas de Resende Costa (MG) 2 2,9
Lojistas de outros municipios de Minas Gerais e de outros

estados 2 2,9
Turistas que frequentam a loja, para lojistas de outros municipios

e estados 1 1,4
Vendedores ambulantes 1 1.4
N&o responderam 2 2,9
Total 69 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

O mercado consumidor da tecelagem tradicional do municipio nos ultimos anos
passou por uma modificacdo no perfil do consumo. Essa mudanca esta no fato de
que, atualmente, 20,2% do destino da comercializacdo era para turistas que
frequentavam os estabelecimentos. Ja no estudo de Santos et al. (1998) a
comercializacdo se destinava somente a lojistas de outros municipios e estados. Tal
fato ndo descaracteriza os estabelecimentos comerciais de artesanato, que podem
ser tipificados como atacadistas, ja que a comercializagdo em 64% dos
estabelecimentos tinham como destino os lojistas de outros estados, sendo 4,3%

lojistas de outros municipios de Minas Gerais, 2,9% lojistas de Resende Costa, 2,9%
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lojistas de outros municipios de Minas e outros estados etc. Os lojistas dos Estados
do Rio de Janeiro e de Sao Paulo eram os principais compradores, entretanto havia
comercializagao frequente para o Distrito Federal e para os Estados da Bahia, do
Espirito Santo, de Goias, Mato Grosso, Mato Grosso do Sul, do Rio Grande do Sul,
de Santa Catarina e do Parana. Os municipios citados pelos proprietarios como
destino da comercializacédo para lojistas mineiros foram Belo Horizonte, Congonhas,
Guaranésia, Juiz de Fora, Prados, Sao Jodo Del Rei, Sete Lagoas e Tiradentes.

Os proprietarios dos estabelecimentos tinham suas proprias percep¢des sobre o
mercado da tecelagem tradicional do municipio. Essas percepcdes se referiam a
aspectos mercadologicos de identificacdo de diferencial do estabelecimento em
comparacdo com a concorréncia, possibilidades de melhoria e fatores e atividades
econdmicas que podem ser associados a aumento de vendas. As opinides dos
proprietarios sobre o diferencial de seus estabelecimentos perante os concorrentes

no mercado da tecelagem tradicional do municipio estdo apresentadas na TAB. 48.

Tabela 48 — Diferencial perante os estabelecimentos comerciais concorrentes, por

frequéncia — 2009

Diferencial Perante os Concorrentes | Frequéncia| %

Qualidade dos produtos 32 46,4
Preco dos produtos 11 16,0
Atendimento dos compradores 9 13,0
Originalidade dos produtos 3 4,4
Origem da familia de quem fornece 2 2,9
Vendas a atacado 1 1,4
Produtos exclusivos 2 2,9
Variedade de produtos 1 1,4
N&o sabem 6 8,7
N&o responderam 2 2,9
Total 69 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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A qualidade dos produtos comercializados pelos estabelecimentos é para o0s
proprietarios o principal fator de competitividade e corresponde a 46,4% de suas
opinides, seguido pelo preco dos produtos (16%), atendimento dos compradores
(13%), originalidade dos produtos (4,4%) etc. Como os produtos da tecelagem
tradicional eram similares, os comerciantes ndo conseguiam ter diferenciais de
competitividade no preco dos produtos, e o processo de divisdo do trabalho social
dificultava a criacao e originalidade das pecas. Entretanto, a forma de organizagao
burocratica que ocorreu, principalmente a partir do final do século XIX, criou as
condicBes para que 0S comerciantes exercessem controle social da producao
domiciliar para alcancar o diferencial competitivo de qualidade dos produtos, ja que
eles detinham as fontes de fornecimento de insumos e do mercado de consumo e
controlavam a producdo domiciliar. O atendimento dos compradores se referia a
cordialidade no atendimento dos lojistas no estabelecimento comercial atacadista,
gue oferecia possibilidades de formas de pagamento diferenciadas e garantia da
entrega dos pedidos dentro dos prazos estabelecidos entre os estabelecimentos
comerciais atacadistas de Resende Costa e o0s varejistas de outros municipios e
estados. Alguns proprietarios, ou seja, 49, identificaram quais aspectos poderiam ser
melhorados na tecelagem tradicional do municipio, cujos dados estao apresentados
na TAB. 49.

Tabela 49 — Aspectos a serem melhorados na tecelagem tradicional, por frequéncia

— 2009

Aspectos a Serem Melhorados Frequéncia| %

Criacdo de novas pecas e servigos 24 34,8
Remuneracéo 6 8,7
Materiais utilizados 6 8,7
Qualidade dos produtos 6 8,7
Cumprimento do prazo de fornecimento 4 5,8
Outro 3 4,3
N&o responderam 13 18,9
N&o sabem 7 10,1
Total 69 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Para 34,8% dos proprietarios entrevistados, o aspecto que deve ser melhorado na
tecelagem tradicional era a criacdo de novas pecas e servicos, seguida da
remuneracao (8,7%), material utilizado (8,7%), qualidade dos produtos (8,7%),
cumprimento dos prazos de fornecimento (5,8%) etc. A organizacdo burocratica
estimulou a divisdo do trabalho social na producdo domiciliar e até mesmo entre 0s
estabelecimentos comerciais, por meio da especializacdo de trabalhadores e
ocupacdes na producdo domiciliar, que sdo controlados por sua produtividade, que é
a base de sua remuneragdo. Essa rotina foi eficiente economicamente para o
atendimento das pressdes de demanda do mercado consumidor. Entretanto, de
acordo com Merton (1967), na tecelagem tradicional atual existem disfuncfes
burocraticas que se manifestam na dor que os trabalhadores sentem e na perda de
capacidade de criagcdo de novas pecas, ja que as acbes passadas que obtiveram
bons resultados na esfera da eficiéncia econémica estdo redundando em reacdes

inapropriadas para novas realidades organizacionais.

Para os proprietarios entrevistados o mercado da tecelagem tradicional €
influenciado por alguns aspectos econémicos, como outras atividades econémicas e
periodos de venda. O turismo era para 46 proprietarios a atividade econémica que
mais influéncia o mercado local, para trés entrevistados néo existia nenhuma relacéo
de alguma atividade econdmica com a tecelagem, para 3 a industria, agricultura,
pecuaria, servicos de educacdo e saude,16 ndo responderam e um nao sabia
responder sobre esses fatores, que podem influenciar o volume de vendas. Para os
entrevistados, havia aumento de venda em periodos do ano, conforme apresentado
na TAB. 50.

Tabela 50 — Periodos de aumento de vendas, por frequéncia — 2009

Periodos de Aumento de Vendas Frequéncia| %

Férias escolares de inverno 33 48.0
Férias escolares de verao 21 30.4
Férias de verao e inverno 5 7.2
Feriado da Paixao de Cristo e Pascoa 3 4.3
Feriado de Natal 2 2.9
Datas comemorativas e feriados nacionais 1 1.4
N&o responderam 4 5.8

Total 69 100
Fonte: Elaborado pelo autor.
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Conforme a opinido dos proprietarios dos estabelecimentos comerciais, as férias
escolares eram os periodos do ano em que acontecia o maior volume de vendas. As
férias escolares de inverno, ou seja, no més de julho, eram o periodo de maior
venda para 48% dos entrevistados; e as férias de verdo, ou seja, entre os meses de
dezembro e janeiro, eram o periodo de maior venda para 30,4%. Feriados e datas
comemorativas, na opinido dos proprietarios, também eram periodos em que se

registrava aumento de vendas.

O mercado da tecelagem tradicional do municipio de Resende Costa (MG) nas
tltimas duas décadas passou por uma série de transformacdes no trabalho e na sua
organizacdo social. Essas mudancas foram organizadas burocraticamente pelos
proprietarios dos estabelecimentos comerciais que detinham as fontes de
fornecimento e consumo e controlavam socialmente a producdo domiciliar, por meio
da remuneracéo variavel. Essa realidade de fato era uma mudanca econdmica da
producdo doméstica téxtil de meados do século XIX para uma producdo em massa
gue se fundamentava na troca mercantil do inicio do século XXI. Entretanto, a
descricdo e andlise dos dados apresentados neste capitulo ndo explicam como a
ordem social foi mantida nesse periodo de intensas pressfées sociais que ocorreram
nas ultimas duas décadas. Os dados, principalmente os de relacionamento de
fornecimento e de compra da producéo domiciliar, frequéncia com alta variacao das
familias de origem paterna dos entrevistados, tanto no domicilio quanto nos
estabelecimentos comerciais, socializacéo as atividades produtivas e comerciais, por
meio das familias, indicam que esse mercado pode estar imerso em relagbes
familiares. Portanto, o proximo capitulo aborda os resultados da aplicacdo da
metodologia de analise de redes sociais para explicar a imersao social do mercado
da tecelagem tradicional desse municipio, que ocorre por meio de lacos fortes,

especificamente dos vinculos sociais familiares.
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8 ESTRUTURA SOCIAL DO MERCADO DA TECELAGEM TRADICIONAL DE
RESENDE COSTA: REDE FAMILIA-FORNECEDOR E FAMILIA-COMPRADOR

Como visto no capitulo 7, as mudangas que ocorreram nos domicilios e
especificamente na producdo doméstica téxtil do século XVIII sdo consequéncias de
incorporacdes na vida cotidiana dos moradores desse municipio de pressées do
mercado que foram atendidas ndo s6 pela diferenciacdo do trabalho social nos
domicilios, mas também pela organizacéo burocratica da tecelagem tradicional, que,
por sua vez, foram consequéncias das pressdes sociais por trabalho e renda que
viabilizaram a sobrevivéncia de parte dos individuos desse territério. A realidade
desse mercado tem como consequéncia a singularidade tradicional desse territorio
povoado no século XVIIl, em que moradores se vestiam e sobreviviam com a
producdo doméstica téxtii e no final do século XX souberam aproveitar as
oportunidades do mercado turistico regional com a associa¢cdo do conhecimento
tradicional, da demanda por produtos turisticos e abundancia de oferta de refugos de
malharias, que possibilitou a transformacdo de uma producdo doméstica para uma

producdo domiciliar em massa distribuida pela troca para seu consumo final.

Os dados apresentados nao explicam, entretanto, qual é a estrutura social do
mercado da tecelagem tradicional do século XXI. Como visto, existem dois atores
sociais principais, as familias que produzem em seus domicilios e 0os comerciantes
que fornecem insumos, controlam e escoam a producgdo. O estudo das frequéncias
das variaveis dos questionarios apresentado no capitulo 7 indicou que as familias
sdo uma possivel base de densidade moral, estruturada por vinculos relacionais
que, por exemplo, possibilitaram a socializacdo do conhecimento do trabalho e a
formacdo de redes sociais, por meio de relacbes econémicas de fornecimento de

insumos e compra da produgéo domiciliar.

A indicacéo de diferenciacdo das relacdes de fornecimento e venda das unidades
produtivas desse mercado pode ser uma sinalizagdo de que os lacos familiares

estruturam socialmente esse mercado e influenciam 0s processos sociais por meio
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da posicdo dos atores na rede. Este capitulo tem como objetivos identificar e
demonstrar a estrutura social do mercado de producdo da tecelagem tradicional de
Resende Costa (MG) a partir dos vinculos familiares nas relagcdes sociais e
econbmicas dos seus moradores. O método da analise de rede sera utilizado para
gque se possa compreender a dimensdo social das relagbes econOGmicas que
decorrem do fato de que, no quadro da troca mercantil, de acordo com Raud-Mattedi
(2005a,b), os atores econbmicos ndo levam em conta somente seus interesses
préprios, mas também, em particular nesse mercado, 0 contexto institucional
tradicional, ou seja, a instituicdo familia, que pode propiciar condicdes de coesdo
social, exercendo o papel de regulacdo do contrato e de garantia dos direitos

individuais daqueles que estédo envolvidos diretamente com o processo produtivo.

A analise da estrutura social desse mercado tera como ponto de observacdo a
producdo domiciliar, que como visto é o elo do mercado local que mais preserva
uma singularidade da tecelagem tradicional desse territorio, jA que o elo comercial
caminha em um processo de transformacgéao de um atacadista e varejista de produtos
da tecelagem tradicional do municipio para um atacadista e varejista de artigos

artesanais e de producao manual.

8.1 Rede familia-fornecedor da producéo domiciliar

Como o locus da observacgéao € a producao domiciliar, inicialmente analisa-se a rede
de fornecimento de insumos para os domicilios produtores, portanto, a
representacdo grafica e sociométrica se referem aos 275 entrevistados, que
informaram sobre seus 29 fornecedores. Entretanto, como descrito no capitulo 5, os
entrevistados foram agrupados conforme os sobrenomes de origem paterna, 0 que
representou 57 familias de origem, que informaram possuir 28 fornecedores. A
diferenca entre os 29 fornecedores do capitulo 7 com os 28 que compunham as
relagbes com as familias se deve ao fato de que um dos fornecedores informados

anteriormente era de um entrevistado que nao informou o sobrenome de sua familia,
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portanto esse questionario foi excluido. A rede geral de relacionamento da familia

de origem com os fornecedores de insumos esté na FIG. 3.
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Fonte: Elaborado pelo autor.

A rede geral de familia-fornecedor de insumo possui no maximo 1.596 relacdes,
entretanto a rede representada graficamente na FIG. 3 tem densidade de 0,123, ou
seja, representa 196 vinculos entre seus atores. Nessa representacdo, chama
atencdo a posicdo do fornecedor F9C38, que centraliza varias relacbes. Essa
posicdo pode ser mais bem visualizada com a representacdo da rede com o

destaque do seu principal componente, como mostrado na FIG. 4.
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Fonte: Elaboracéo propria.

Essa representagdo grafica confirma os dados de frequiéncia de fornecimento que
mostram que o fornecedor F9C38 tem posi¢cao importante na rede que também pode
ser observada com a rede ego centrada nesse ator, conforme representado na FIG.
5.
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Como representado na FIG. 5, o ator F9C38 fornecia para 36 familias de origem, e
essa informacdo confirma a indicacdo da freqiéncia com que esse ator da rede
poderia ter uma posic¢ao diferenciada. Entretanto, para realizar afirmacdes sobre a
posicdo dos atores na rede, ha que definir suas medidas de centralidade, ou seja,
seu grau de centralidade, proximidade e intermediacdo. A rede geral de familia-
fornecedor tem a seguinte sequéncia dos 10 atores-familia de origem®’ que
possuiam os maiores graus de centralidade (degree): FO12 — 0,643; FO7- 0,536;
FO5 e FO24 - 0,393; FO1 - 0,357; FO3 - 0,286; FO4 — 0,250; e FO11, FO14 e

*" Os 10 maiores graus de centralidade (degree) desses atores dessa rede estdo destacados em negrito na TAB.
60 do APENCICE M.
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FO23 — 0,214 (APENDICE M). A sequéncia dos 10 atores-fornecedor’® dessa rede
que possuem 0s maiores graus de centralidade € a seguinte: FOC38 — 0,632; F7C31
e F10C46 — 0,333; F2C6 — 0,246; F27 — 0,211; F15 e F21 — 0,193; F5 e F16C75-
0,175; e F18C92 — 0,158 (APENDICE N). A posicéo dos atores-familias de origem e
fornecedores mostra que na rede geral o fornecedor FOC38 tem a posigdo mais
central. Entretanto, o nivel da rede dos atores-familias de origem registra os maiores
graus de centralidade, sendo o menor grau registrado nesse nivel da rede de 0,036.
O nivel da rede dos fornecedores tem como destaque F9C38, entretanto entre 0s
outros nove maiores graus existem valores absolutos menores que 0s registrados no
nivel das familias de origem, e o menor grau de centralidade registrado nesse nivel é
de 0,018. Portanto, pode-se afirmar, no que se refere a posicédo de centralidade dos
atores que estruturam a rede geral familia-fornecedor que os do nivel familia de
origem sao mais centrais em relacdo a todos os outros que os do nivel fornecedor da

rede, exceto o fornecedor de codigo FOC38.

A rede geral de familia-fornecedor tem a seguinte sequéncia dos 10 atores-familia
de origem®® que possuem os maiores graus de proximidade (closeness): FO12 —
0,903; FO7- 0,859; FO1 - 0,809; FO24 - 0,791; FO5 e FO3 - 0,765; FO4 — 0,71,
FO11 —0,711; FO14 — 0,704; e FO23 — 0,690 (APENDICE M). A sequéncia dos 10
atores-fornecedor®® dessa rede que possuiam os maiores graus de proximidade é a
seguinte: F9C38 — 0,750; F7C31 — 0,610; F10C46 — 0,603; F2C6 — 0,566; F15 e
F21 - 0,555; F27 - 0,550; F16C75 - 0,539; F18C92 — 0,529; e F5 — 0,524
(APENDICE N). A posicéo dos atores familias de origem e fornecedores mostra que,
na rede geral, o fornecedor F9C38 é o mais proximo dos demais atores. Entretanto,
o nivel da rede dos atores-familias de origem registra 0os maiores graus de
proximidade, sendo o menor grau registrado nesse nivel da rede de 0,488. O nivel
da rede dos fornecedores tem como destaque F9C38, entretanto, entre 0s outros
nove maiores graus existem valores absolutos menores que os registrados no nivel

das familias de origem, e 0 menor grau de proximidade registrado nesse nivel é de

%8 Os 10 maiores graus de centralidade (degree) desses atores dessa rede estdo destacados em negrito na TAB.
61 do APENDICE N.

%% Os 10 maiores graus de proximidade (closeness) desses atores dessa rede estdo destacados em negrito na
TAB. 60 do APENDICE M.

® Os 10 maiores graus de proximidade (closeness) desses atores dessa rede estdo destacados em negrito na
TAB. 61 do APENDICE N.



153

0,411. Portanto, pode-se afirmar, no que se refere a posicao de proximidade dos
atores que estruturam a rede geral familia-fornecedor, que os do nivel familia de
origem sdo mais proximos de todos os outros que os do nivel fornecedor dessa rede,

exceto o fornecedor F9C38.

A rede geral de familia-fornecedor tem a seguinte sequéncia dos 11 atores-familia
de origem® que possuiam os maiores graus de intermediacéo (betweenness): FO12
-0,179; FO7- 0,117; FO5 - 0,089; FO24 - 0,063; FO1 — 0,059; FO4 — 0,041; FO3 -
0,027; FO14 — 0,015; FO16 — 0,014; e FO11 e FO23 — 0,012 (APENDICE M). A
sequéncia dos 10 atores-fornecedor®® dessa rede que possuiam os maiores graus
de intermediacéo € a seguinte: F9C38 — 0,364; F10C46 - 0,138; F7C31 — 0,115; F27
—0,087; F15 0,066; F2C6 — 0,061; F21 — 0,047; F16 — 0,038; F5 0,037; e F22 0,029
(APENDICE N). A posicdo dos atores-familias de origem e fornecedores confirma
que na rede geral a familia de origem FO7 e FO12 exerciam papéis de
intermediacdo entre os demais atores. Entretanto, o nivel da rede dos atores-
fornecedores registra maiores graus de intermediacdo que o nivel de familias de
origem. Portanto, pode-se afirmar, no que se refere a posicao de intermediacao dos
atores que estruturam a rede geral familia-fornecedor, que os do nivel fornecedor
tinham o papel de intermediar mais vinculos que os do nivel familia de origem dessa

rede, exceto as familias de origem de codigos FO7 e FO12.

A rede geral de familia-fornecedor tem, portanto, como atores centrais e mais
proximos FO7, FO12 e FOC38. E na posicéo de intermediacdo da rede se destacam
do nivel fornecedor os atores F9C38 (0,364) e F10C46 (0,138), entretanto nao se
pode desconsiderar, do nivel familia de origem, da rede FO12 (0,179) e FO7 (0,117),
gue possuiam graus préximos dos maiores entre os atores do nivel fornecedor da
rede. Portanto, os atores mais bem posicionados na rede eram FO12, FO7 e FOC38,
gue inclusive tinham os maiores graus de centralidade, proximidade e intermediacao

e, além do destaque desses atores no que se refere aos demais, pode-se observar

®1 Os 10 maiores graus de intermediacdo (betweenness) desses atores dessa rede estdo destacados em negrito
na TAB. 60 do APENDICE M.
%2 O0s 10 maiores graus de intermediacdo (betweenness) desses atores dessa rede estdo destacados em negrito
na TAB. 61 do APENDICE N.
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certa alternancia da sequéncia decrescente em cada medicdo da posicdo dos
atores, tanto no nivel familia de origem quanto no nivel fornecedor da rede. Outro
fato € que, de forma geral, os atores dos dois niveis eram mais centrais e prOXimos
do que intermediadores, como pode ser contatado pelo valor absoluto das medidas

de centralidade, proximidade e intermediagé&o.

Como foram indicadas mudancas de fornecedores pela analise de frequéncia
controlada pelos grupos de alta e média frequéncias de familia de origem,
representa-se, graficamente, qual é a rede de fornecimento dos grupos de alta e
média freqUéncia, com destaque para 0S principais componentes, que estdo

representados na FIG. 6.

File

i, c FOz2
o3

F3 Foas] e

o F2BC147

oz
1acas F19C103

F4C26
Fz7

1048 F13Ch4
16CFE Fiid F29c120

] Fi

L] Fa22

Fiod F1FZa7
FE

F24C1239

202106
F23

F2eC151

S Fzz
21

11052

OF F1%

o5

Figura 6 — Rede do grupo de alta e média frequéncias familiar e fornecedores de
insumo, com destaque para 0s principais componentes.
M| Fornecedores.
@ Familia de origem.

Fonte: Elaborado pelo autor.



155

Na representacao gréafica da rede de fornecimento controlada pelos grupos de alta e
média frequéncias, o ator F9C38 passa a conviver com outros componentes
principais, que sao os atores FO5, FO7 e FO12. A rede representada na FIG. 6 tinha
14 familias de origem e 28 fornecedores, 0 que representa uma possibilidade
maxima de 392 vinculos, entretanto a densidade dessa rede era de 0,288, ou seja,
havia 113 vinculos entre familias de origem e fornecedores. A rede de fornecimento

das familias de alta frequéncia esta apresentada na FIG. 7.
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As familias de origem de codigos FO7 e FO12 tinham 21 fornecedores, o que
representava uma possibilidade maxima de 42 vinculos, entretanto a densidade
dessa rede era de 0,786, ou seja, haviam 33 vinculos entre essas familias de origem
e seus fornecedores. E evidente que a reducdo tanto de familias quanto de
fornecedores tem impacto direto na densidade das redes, entretanto se pode
constatar, por um lado, que a rede geral familia-fornecedor, em comparacdo com a
rede do grupo de alta e média frequéncias familiares e de fornecedores, existia a
manutencdo da quantidade de fornecedores e uma reducdo de aproximadamente
75% das familias de origem e, por outro lado, aumento aproximado de 134% da
densidade da rede. Com relacdo a rede do grupo de alta frequéncia familiar e de
fornecedores, por um lado, existe reducdo aproximada de 96,5% do numero de
familias e de 25% dos fornecedores, em comparacdo com a rede geral familia-
fornecedor, e havia uma reducdo de 86% no numero de familias e de 25% dos
fornecedores, em comparacdo com a rede dos grupos de alta e média frequéncias
familiares e de fornecedores. Por outro lado, entre a rede do grupo de alta
frequéncia familiar e de fornecedores em comparacdo com a rede geral familia-
fornecedor havia aumento aproximado da densidade de 639%, e em comparacgéo
com a rede do grupo de alta e média frequéncias familiares e de fornecedores existia
um aumento aproximado da densidade de 173%.

A rede do grupo de alta e média frequéncias familiares e de fornecedores possibilita
melhor compreensdo da estrutura do mercado da tecelagem tradicional do
municipio, e as medidas de centralidade, proximidade e intermediacdo confirmaram
a posicao diferenciada de FO12, FO7 e FOC38 (APENDICES O e P). Principalmente
a rede do grupo de alta e média frequéncias familiares e de fornecedores destacava
a posicdo do ator FO9C38 (APENDICE P), que possuia medidas de centralidade
maiores que os dois atores do nivel familiar (APENDICE O). A rede do grupo de alta
frequéncia familiar e de fornecedores de insumo nao apresentava medidas
representativas (APENDICES Q e R), pelo fato de existirem poucos vinculos,
entretanto as medidas mostraram como a ligacdo com os atores modificava a
proximidade e intermediagdo, por exemplo o fornecedor F1 tinha medidas de
proximidades (0,840) maiores que as do fornecedor F22 (0,750), pelo fato de F1
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estar conectado a FO12, que é mais central, préximo e intermediador do que FO?7,
além de representar a intermediacdo dos atores do nivel de fornecimento que estédo

entre as familias.

A rede familia-fornecedor tinha como ator principal o fornecedor F9C38. Essa
caracteristica dessa rede expressa um possivel reflexo estrutural de problemas e
reclamacdes tanto de entrevistados quanto de trabalhadores da producao domiciliar
sobre a falta de insumos. Entretanto, por um lado, a analise em separado da rede
dos grupos de alta e média frequéncias de familias de origem, que representavam
71,4% de todos os entrevistados, pode-se observar o destaque das familias de
origem de codigos FO5, FO7 e FO12. Por outro lado, quando foi montada a rede do
grupo de alta frequéncia de familias de origem, que representavam 33,9% de todos
os entrevistados, as familias de cédigos FO7 e FO12 eram a base da estrutura da
rede. Portanto, a representacdo grafica mostra, de acordo com Bourdieu (2005a),
gue o campo econdmico do fornecimento era composto por uma rede de atores em
dois niveis, que eram a familia e o fornecedor, e os atores F9C38, FO12 e FO7 eram
0S mais bem posicionados. Essa troca mercantil indica, de acordo com Granovetter
(2002), que os individuos entrevistados estavam imersos em lagos familiares que
influenciavam sua racionalidade, principalmente por meio da posicdo de
intermediacdo da familia, que encurta o caminho entre os atores da rede familia-

fornecedor.

8.2 Rede familia-comprador da produc&o domiciliar

A rede de compradores da producdo domiciliar das familias era uma representacao
grafica e sociométrica que se referia aos dados extraidos dos questionarios sobre 0s
635 entrevistados que o fizeram sobre 88 familias de origem e dos 532 entrevistados
gue responderam sobre os compradores da producdo domiciliar. Como descrito no
capitulo 5, os entrevistados foram agrupados conforme os sobrenomes de origem

paterna, o que representou 78 familias de origem, e essas informaram vender para
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154 compradores. A diferenca entre os valores absolutos de familias e compradores
gue compunham as relacdes representadas graficamente e medidas se deviam ao
fato de que 10 entrevistados de 10 familias ndo informaram sobre compradores,
duas categorias de compradores foram excluidas, por representarem varios
compradores e viajantes ou vendedores ambulantes, além de duas categorias de
compradores que ndo estavam associadas a familias de origem, pelo fato de essa
informacdo ndo estar registrada nos respectivos questionarios. A rede geral de

relacionamento familia de origem e compradores esta representada na FIG. 8.
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A rede geral familia-comprador possuia no maximo 12.012 relagfes, entretanto a
rede representada graficamente na FIG. 8 tem densidade de 0,036, ou seja,
representa 434 vinculos entre seus atores. A representacdo grafica de uma rede
desse tamanho dificulta a identificacdo de que atores seriam mais centrais ou até
mesmo qualquer outro tipo de constatacao visual da rede. Para melhor visualizagéo,
encontra-se na FIG.9 a representacdo da rede, com destaque para 0S seus
principais componentes.

Figura 9 — Rede geral familia-comprador, com o destaque para 0s principais
componentes.
B Compradores.
@ Familia de origem.

Fonte: Elaborado pelo autor.
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A representagdo gréafica confirma os dados de frequéncia de familias de origem
partena que possibilita identificar que as familias FO12, FO7 e FO5 eram as mais
frequentes e tinham posicdo importante na estrutura da rede que também pode ser
observada com a rede ego centrada desses atores, conforme representado nas
FIG.10, 11 e 12.

Figura 10 - Rede ego Figura 11 — Rede ego Figura 12 — Rede ego
centrada em FO12 e centrada em FO7 e centrada em FO5 e
familias de origem. familias de origem. familias de origem.

B | Compradores.
@ Familia de origem.

Fonte: Elaborado pelo autor.

O ator FO12 vendia para 58 compradores (FIG. 10), FO7 vendia para 62 (FIG. 11) e
FO5 vendia para 41 (FIG. 12). Essas informac¢des confirmam a indicacdo da
frequéncia de que esses atores poderiam ter uma posicao diferenciada. Entretanto,
para fazer afirmagcbes sobre a posicdo dos atores na rede, € preciso definir suas
medidas de centralidade, ou seja, seu grau de centralidade, proximidade e
intermediacdo. A rede geral familia-comprador apresentava a seguinte sequéncia

dos 10 atores-familia de origem® que possuiam os maiores graus de centralidade

% Os 10 maiores graus de centralidade (degree) desses atores dessa rede estdo destacados em negrito na TAB.
66 do APENCICE S.
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(degree): FO7 - 0,403; FO12 - 0,377; FO5 - 0,266; FO1 - 0,162; FO3 - 0,130;
FO24 - 0,110; FO9 — 0,097; FO4 - 0,084; e FO11 e FO16 — 0,078 cada (APENDICE
S). A sequéncia dos 10 atores-comprador® dessa rede que possuiam os maiores
graus de centralidade era a seguinte: F9C38 — 0,192; C130 — 0,179; C16, C40 e
F2C6 — 0,154 cada; C44 — 0,141; C55 - 0,115; e C72, C74 e C14C70 -0,103 cada
(APENDICE T). A posicdo dos atores-familias de origem e compradores confirma
qgue na rede geral as familias de origem FO7, FO12 e FO5 tinham uma posicao
central, sendo FO7 o ator mais central da rede. O nivel da rede dos atores-familias
de origem registrava os maiores graus de centralidade, entretanto possuia 0 menor
rau registrado em toda a rede, que era 0,006. O nivel da rede dos compradores tinha
como destaque F9C38 e o fato de que os graus com valores absolutos eram
menores gque os registrados no nivel das familias de origem. Entretanto, entre os
atores compradores o menor grau de centralidade registrado (0,018) foi maior que o
menor do nivel familia de origem (0,006). Portanto, pode-se afirmar, no que se refere
a posicao de centralidade dos atores que estruturam a rede geral familia-comprador,
que FO7, FO12 e FO5 eram mais centrais que todos os outros atores da rede,
entretanto havia atores no nivel comprador que eram mais centrais que alguns

atores do nivel familia de origem.

A rede familia-comprador tinha a seguinte sequéncia dos 10 atores-familia de
origem®, que possuiam os maiores graus de proximidade (closeness): FO7 — 0,644;
FO12 - 0,629; FO5 - 0,588; FO1 — 0,510; FO3 — 0,498; FO24 — 0,490; FO11 -
0,487; FO4 — 0,481; FO9 — 0,471; e FO16 — 0,461 (APENDICE S). A sequéncia dos
10 atores-comprador® dessa rede que possuiam os maiores graus de proximidade
era a seguinte: C40 e F2C6 — 0,743 cada; F9C38 — 0,734; C130 — 0,723; C44 —
0,707; C16 — 0,694; C55 - 0,680; C81 — 0,675; C72 — 0,668; e F14C70 — 0,666
(APENDICE T). As medidas de posicdo de proximidade dos atores-familias de
origem e compradores apontaram que, na rede geral, os compradores C40 e F2C6

eram 0s mais proximos dos demais atores, e no nivel da rede dos atores-familias de

% Os 10 maiores graus de centralidade (degree) desses atores dessa rede estdo destacados em negrito na TAB.
67 do APENDICE T.

% Os 10 maiores graus de proximidade (closeness) desses atores dessa rede estdo destacados em negrito na
TAB. 66 do APENDICE S.

% Os 10 maiores graus de proximidade (closeness) desses atores dessa rede estdo destacados em negrito na
TAB. 67 do APENDICE T.
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origem 0s maiores graus eram de FO7 e FO12. O nivel da rede dos compradores
registra os maiores graus de proximidade, sendo o menor grau registrado nesse
nivel da rede 0,413. O nivel da rede das familias de origem tinha como destaque
FO7, entretanto entre 0s outros nove maiores graus existiam valores absolutos
menores que 0s registrados no nivel dos compradores, e o menor grau de
proximidade registrado nesse nivel foi 0,287. Portanto, pode-se afirmar, no que se
refere a posicédo de proximidade dos atores que estruturavam a rede geral familia-
comprador, que os atores do nivel comprador eram mais proximos de todos o0s

outros atores.

A rede geral familia-comprador teve a seguinte sequéncia dos 10 atores-familia de
origem®’ que possuiam os maiores graus de intermediacdo (betweenness): FO7 —
0,306; FO12 - 0,275; FO5 - 0,149; FO1 - 0,099; FO3 — 0,068; FO4 — 0,056; FO24 e
FO16 — 0,031; FO23 0,28; e FO9 — 0,025 (APENDICE S). A sequéncia dos 10
atores-fornecedor®® que possufam os maiores graus de intermediacdo era a
seguinte: F9C38 — 0,061; F2C6 — 0,057; C40 — 0,053; C130 — 0,049; C16 — 0,047;
C44 — 0,038; C72 e C81 — 0,033 cada; F14C70 — 0,032; e C55 — 0,027 (APENDICE
T). Na rede geral familia-comprador, os atores FO7, FO12 e FO5 exerciam o papel
de intermediacdo entre os demais atores, ou seja, eles viabilizavam os menores
caminhos da rede. O nivel da rede dos atores familias de origem registrava maiores
graus de intermediacao que o nivel compradores. Portanto, pode-se afirmar, no que
se refere a posicéo de intermediacéo dos atores que estruturam a rede geral familia-
comprador, que os atores do nivel familia de origem tinham o papel de intermediar

mais vinculos que os do nivel comprador dessa rede.

Portanto, a rede geral de familia-comprador tinha como atores mais centrais os do
nivel familia de origem, principalmente os atores FO7, FO12 e FO5; como atores
mais proximos os do nivel comprador, sobretudo, os atores C40, F2C6 e FOC38; e

como atores mais intermediadores, os do nivel de familia de origem, principalmente

®" Os 10 maiores graus de intermediacdo (betweenness) desses atores dessa rede estdo destacados em negrito
na TAB. 66 do APENDICE S.
% Os 10 maiores graus de intermediacdo (betweenness) desses atores dessa rede estdo destacados em negrito
na TAB. 67 do APENDICE T.
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os atores FO7 e FO12. Portanto, os atores que mais se destacaram na rede foram,
por um lado, do nivel de familia de origem FO7, FO12, FO5 e, por outro, do nivel
comprador C40, F2C6 e F9C38. Entretanto, no que se refere aos demais atores
podé-se observar certa alternancia da sequéncia decrescente em cada medicdo dos
graus de centralidade, proximidade e intermediacdo da rede. Outro fato é que, de
forma geral, os atores dos dois niveis eram mais préximos do que centrais e de
intermediacdo, como pode ser contatado pelo valor absoluto das medidas de

centralidade, proximidade e intermediacao.

Como foram indicadas mudancas de fornecedores pela analise de frequéncia
controlada pelos grupos de alta e média frequéncia de familia de origem, a seguir
esta representada graficamente a rede de fornecimento dos grupos de alta e média
frequéncias, com destaque para os principais componentes (FIG.13).

Fiz

FoE

Fi7

Figura 13 — Rede do grupo de alta e média frequéncia familiar e de compradores,
com destaque para 0s principais componentes.
B Compradores.
@ Familia de origem.




Fonte: Elaborado pelo autor.
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Na representacdo grafica da rede do grupo de alta e média frequéncias das familias
de origem e dos compradores da producdo domiciliar os componentes principais

permaneciam sendo FO7, FO12 e FO5. A rede mostrada na FIG. 13 tem 14 familias

de origem e 139 compradores, 0 que representa uma possibilidade maxima de 1.946

vinculos, entretanto a densidade desta rede € de 0,160, ou seja, existiam 311
A rede do grupo de alta

vinculos entre familias de origem e compradores.

frequéncia familiar e de compradores esta apresentada na FIG. 14.
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As familias de origem de cédigos FO7 e FO12 tinham 96 compradores, 0 que
representa uma possibilidade maxima de 192 vinculos, entretanto a densidade
dessa rede € de 0,625, ou seja, existiam 120 vinculos entre essas familias de origem
e seus compradores. E evidente que a reducdo tanto de familias quanto de
fornecedores tem impacto direto na densidade das redes, entretanto se pbde
constatar, por um lado, que a rede geral familia-comprador, em comparacdo com a
rede do grupo de alta e média frequéncias familiares e de compradores, apresentou
uma reducdo de aproximadamente 11% da quantidade de compradores e 82% das
familias de origem e, por outro lado, um aumento aproximado de 344% da
densidade da rede. Com relacdo a rede do grupo de alta frequéncia familiar e dos
compradores, por um lado, existe queda aproximada de 97,5% do numero de
familias e de 38% dos compradores em comparacdo com a rede geral familia-
comprador, houve reducao aproximada de 86% do numero de familias e de 31% dos
compradores, em comparacdo com a rede do grupo de alta e média frequéncias
familiares e de compradores. Todavia, a rede do grupo de alta frequéncia familiar e
de compradores, em comparacdo com a rede geral familia-comprador, havia
aumento aproximado da densidade de 1.636% e, em comparacdo com a rede do
grupo de alta e média frequéncias familiares e de compradores houve aumento

aproximado da densidade de 291%.

A rede do grupo de alta e média frequéncias familiares e de compradores possibilita
uma melhor compreensdo da estrutura do mercado da tecelagem tradicional do
municipio, e as medidas de centralidade, proximidade e intermediacdo confirmam a
posicao diferenciada no nivel da familia de origem de FO7, FO12 e FO5 e no nivel
do comprador de C40, F2C6 e F9C38 (APENDICE U e V). A rede do grupo de alta
frequéncia familiar e de compradores ndo apresentava medidas representativas
(APENDICES Q e R), pelo fato de existirem poucos vinculos em comparacéo com a
rede geral, entretanto as medidas mostravam como a ligacdo com os atores
modificavam a proximidade e intermediacao, por exemplo, do comprador C19, que
tinha medidas de proximidade (0,733) maiores que as do comprador C21 (0,711),
pelo fato de C19 estar conectado a FO7, que era mais central, proximo e
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intermediador do que FO12, além de representar a intermediacdo dos atores do

nivel de fornecimento que estdo entre as familias.

A rede geral de familia-comprador tinha como destaque os componentes principais,
que eram os atores FO7, FO12 e FO5. Essa caracteristica dessa rede expressava
um possivel reflexo estrutural de caracteristicas do mercado da tecelagem
tradicional de Resende Costa (MG). Os dados apresentados na TAB. 17 indicam que
16,9% dos entrevistados definiam a tradicdo familiar como a principal motivagao
para ingressar no mercado, jA os dados apresentado na TAB. 18 apontam que
61,9% dos entrevistados foram socializados no trabalho com familiares e,
principalmente, na mudanca dos principais compradores, quando essa variavel foi
controlada pelos grupos de frequéncia de familias de origem. Portanto, os resultados
das medidas dos atores na rede geral familia-comprador que identificam os atores
do nivel familia de origem como os mais centrais e encurtam os caminhos da rede
com sua intermediacdo confirmam a indicacdo de frequéncia que apontava a familia
como o lago de influencia da agdo econdmica, mas também identificam os atores do
nivel comprador como os mais préximos de todos os atores, por propiciarem o

escoamento da producédo da maioria dos domicilios.

As redes representadas graficamente mostram, portanto, a estrutura social do
mercado da tecelagem tradicional, especificamente a partir de relagcdes de troca
mercantil nos momentos de compra de insumos e venda da producao domiciliar.
Essa estrutura, entretanto, ndo € a Unica, de acordo com Smelser e Swedberg
(1994), ja que o foco de andlise da rede nesses processos econémicos permite
afirmar que as redes de familias mais frequentes eram mais densas e aproximavam
mais as conexdes e interacdes entre a economia e a sociedade. A posi¢cao dos
atores de origem, principalmente FO7 e FO12, em especial na posicdao de
intermediacdo, mostra que esses encurtavam 0s caminhos entre todos os outros
atores e indicam que, de acordo com Granovetter (1973), as acfes nesse mercado
estavam inseridas em estruturas familiares de relagbes e intercambios

socioecondmicos.
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9 CONCLUSOES, CONTRIBUICOES E CONTINUIDADE

Os colonizadores de meados do século XVIII da regido do municipio analisado ao
introduzirem o conhecimento e a técnica artesanal possibilitaram o desenvolvimento
de produtos para abastecer o vilarejo e as propriedades rurais desse territorio.
Nesse sentido, o perfil do trabalhador e para quem os produtos eram destinados
estd ligado a um mercado especifico desse periodo. As varidveis historicas do
municipio tém sua origem em 1749, quando foi erguida uma capela no lugar
denominado “Lage”. A origem atual do nome do municipio estd no fato de dois de
seus primeiros moradores terem ligado seus nomes a historia de Minas Gerais e do
pais com o envolvimento na Inconfidéncia Mineira. Essas variaveis histéricas sao
decorrentes da heranca da colonizagdo portuguesa e da exploragdo do ouro que
trouxe escravos, senhores de engenho e, também, seus teares para Resende Costa
(SANTOS; SILVA, 1997).

A compreensdo das pressdes sociais que demandaram alternativas de solucdes e
suas consequentes decisbes pode ser feita a partir da analise do processo de
transformacado ndo s6 da producéo tradicional como uma organizacdo que busca a
eficiéncia econbmica, mas da comunidade local desde sua ocupacdo em meados do
século XVIII. A localidade que atualmente é o municipio de Resende Costa (MG) ja
teve varias atividades produtivas que fomentaram organizacdes para atender nao so
a demanda de um mercado temporal, mas, principalmente, as necessidades da
comunidade nédo sé por mercadorias, ou seja, para 0 consumo, mas para atender as
demandas sociais da comunidade de geracéo de trabalho e renda, que viabilizaram
a subsisténcia dos trabalhadores locais. Por exemplo, no século XVIII as
organizacdes locais eram elos verticais do sistema de exploracdo do ouro,
abastecendo de produtos agropecuarios Tiradentes e Sao Jodo Del Rei. No século
XX eram elos verticais da industria téxtil mineira, principalmente a partir da
proximidade com o municipio de S&o Jodo Del Rei, o que possibilitou o
reaproveitamento do refugo de malharia de seu parque fabril obsoleto (SANTOS;
SILVA, 1997). Essa localidade vivenciou, em seu processo histérico, organizacdes

sociais que lidaram com relagcdes de trabalho-escravo até a producdo domiciliar e a
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organizagdo burocratica comercial do mercado da tecelagem tradicional do

municipio neste inicio do século XXI.

A caracteristica tradicional e familiar desse mercado n&o inibiu uma organizacéo
informal que conjuga talento artistico, contratacfes, aquisicdo de matérias-primas,
producdo e lucro por meio de uma producdo téxtil tradicional nesse territério, que
propicia melhoria da qualidade dos produtos e de vida dos grupos sociais
envolvidos. A gestao desses negdcios utiliza atualmente praticas como a divisdo das
tarefas e a especializacéo do trabalho, controle rigido da producéo e salario baseado

em produtividade.

As redes de familia-fornecedor e familia-comprador da producdo domiciliar desse
mercado ndo ocorreram via ator de fomento regional. Inclusive, a falta de um ator
responsavel pela regulamentacdo e garantia dos direitos individuais dos
trabalhadores fortalecem a imersao tradicional da instituicdo familiar nessas redes,
mas que ndo garante a negociacao para a resolucdo das disfuncdes burocréticas
apontadas pelos dados. O ponto de convergéncia que possibilitou a aglomeracéo de
empreendimentos de base artesanal sdo aspectos referentes a sua singularidade
tradicional e oportunidades econémicas imersas em lacos fortes, mas que também
foram organizadas burocraticamente, o que propiciou 0 estabelecimento e

estruturacdo de um mercado municipal de tecelagem tradicional.

O desenvolvimento socioecondmico desse mercado pode ser compreendido a partir
dos empreendimentos que se materializaram em novas combinacdes desenvolvidas
pelos comerciantes locais, que atuam com sua racionalidade empreendedora e
burocréatica. Por exemplo, a proximidade geografica de polos produtivos da industria
téxtil mineira de meados do século XX como Sao Joao Del Rei, Divindpolis e Juiz de
Fora possibilitou o aproveitamento do refugo das malharias como matéria-prima para
sua producdo na tecelagem tradicional (SANTOS; SILVA, 1997). Essa nova
combinacao da ferramenta tear de madeira com o refugo da industria téxtil é fruto de
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tomadas de decisdes, que foram realizadas por comerciantes com o intuito de
viabilizar a produgdo em massa. Atualmente ocorrem novas combinagdes dos
fatores de producdo e de novas formas de organizacdo do trabalho executadas
pelos comerciantes locais, 0 homo economicus imerso nesse territorio municipal
repleto de relacionamentos sociais. Nas Ultimas décadas, o sistema de producéo da
tecelagem tradicional desse municipio vem sofrendo modificagbes em sua cadeia de
producdo. Nado s6 em relacdo aos insumos, como o algodédo, que antes era cultivado
na regiao e hoje ndo € mais, como também no perfil do trabalho e nas caracteristicas
dos processos. O processo de divisdo e especializacdo do trabalho que vem
ocorrendo nas ultimas duas décadas nesse mercado foi gerado pela busca de uma
producdo em grande escala ou em massa para atender as demandas sociais do

mercado turistico regional.

A diviséo e especializacdo sao um fato importante para compreender a realidade das
mudancas que estao ocorrendo e viabilizando ganhos de produtividade via escala e
diversificacdo de produtos nas organizagbes do mercado local. Além de ser uma
contradicdo que se coloca ao sistema de producédo tradicional, ja que o arteséo
classico vem sendo substituido por classes de trabalhadores especializados em
determinadas atividades do processo de producao ou, até mesmo, por produtos. O
processo de divisdo e especializacdo ocorreu nas atividades tecnoldgicas da
organizacdo e viabilizou a criacdo e padronizacdo de rotinas de trabalho. Essas
acOes foram possiveis com a racionalizacdo das entradas e a potencializacdo e
expansao das saidas viabilizadas pelo desenvolvimento do polo turistico de Séo
Jodo Del Rei e Tiradentes. Essa realidade da cadeia produtiva turistica regional foi
associada com questdes logisticas, como o desenvolvimento da malha de transporte
terrestre em meados da década de 1980 nessa regido, da expansao dos servicos
dos correios e de transportadoras locais que viabilizaram uma distribuicdo mais

eficiente da producéo local.

O que se observa nas relacdes de trabalho e produtivas do mercado analisado é que

ha uma conciliagdo, mesmo que assimétrica, do interesse individual do homo
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economicus e da populacdo local. Os comerciantes buscaram maximizar seus
lucros, a partir de uma base comum de conhecimento tradicional que viabilizou a
remuneracao da forca de trabalho local, que € a detentora desse saber e, com isso,
proporcionou a melhoria da qualidade de vida da populacédo e evitou movimentos
migratorios para grandes centros urbanos brasileiros na busca por trabalho. Tanto o
trabalhador do sistema de producéo da tecelagem tradicional quanto os proprietarios
dos fatores de producédo foram afetados em suas acles e atitudes por relacdes
sociais, como no recrutamento de trabalhadores ou na subcontratacdo de
subunidades de certas familias ou de individuos de certas localidades da zona rural
do municipio que tém reconhecimento local de background artesanal. A base familiar
e dos demais grupos sociais geraram, também, aumento da confianca entre os

atores que compdem essa rede social.

A hierarquia que foi formalizada em um sistema de produ¢do gerou consequéncias
sociais, principalmente no aspecto das ocupacdes e do perfil dos trabalhadores. Os
teceldes e fiadores do século XVIII no final do século XX eram trabalhadores
especializados do sistema de producdo que se dividiu e se especializou para
viabilizar a producdo em massa de mercadorias de baixo custo unitario. As
transacdes entre as subunidades especializadas foram identificadas por familias de
teceldes que no momento exerciam a funcdo social de proprietario dos
estabelecimentos comerciais que coordenavam uma organizagdo produtiva informal
hierarquizada entre o comerciante e os produtores. Os comerciantes exercem seu
poder hierarquico a partir do conhecimento sobre os canais de fornecimento e
consumo, portanto representam um elo entre a demanda e a oferta do mercado com

a producéao domiciliar.

A estruturagéo ou reestruturagédo do mercado da tecelagem tradicional local em uma
rede semiautbnoma hierarquizada de atores sociais, com papeis definidos no
sistema produtivo, ocorreu com a divisdo e especializacdo do trabalho, que € um
acervo comum do conhecimento produtivo tradicional, que foi organizado

burocraticamente pelos proprietarios dos estabelecimentos comerciais e regulado
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pela forca dos lacos fortes. Essa transformacdo de producdo doméstica para uma
das principais atividades econémicas do municipio decorreu de sua singularidade
tradicional nos ultimos dois séculos. A busca pela sobrevivéncia de individuos em
sua terra natal tornou natural o processo de transformacédo da producdo doméstica
em uma genuina manufatura téxtil, que é estruturada sutilmente por meio de uma
teia de relacdes familiares. Essa producdo estava instalada em domicilios, e sua

organizacao gerava conflitos de poder econémico entre seus atores.

A racionalizagdo burocratica da estrutura social e produtiva do mercado da
tecelagem tradicional local ocorreu em uma manufatura de producdo em massa de
baixo custo unitario, que foi um diferencial competitivo que viabilizava seu sucesso e
sobrevivéncia. Entretanto, essa racionalizacéo técnica produtiva e burocratica pode
ter estimulado disfun¢cbes como a perda do conhecimento produtivo bicentenério,
qgue foi herdado da singularidade tradicional desse mercado. O sistema produtivo
gque se configura de forma semiautbnoma era controlado pela organizacéo
burocréatica com uma técnica racional e intencional de remuneracao variavel a partir
da produtividade, que levou, também, a ocorréncia da disfuncéo do adoecimento dos
trabalhadores. Entretanto, a atuacdo da organizacdo burocratica nesse contexto
local ndo foi a Unica forma de controle social, que também era exercido por familias
gue encurtavam o0s caminhos para a comercializacdo daqueles que pretendiam
sobreviver nesse mercado, estruturado em redes de familia-fornecedor e familia-

comprador.

A absorcdo da légica de padronizacédo da producdo como solucdo Otima do setor
produtivo capitalista € contraditéria a especificidade desse sistema, que tomava essa
realidade como verdadeira sem sequer questionar sua aplicabilidade para a
realidade social em que estava imersa, além de desconsiderar sua capacidade de
inovacdo comprometida com a transformacdo em andamento, que buscava
simplificacdo e padronizacdo do processo produtivo e decisério do mercado local. O
caso desse mercado indica que a organizacdo econdmica informal ndo impediu o

desenvolvimento e eficiéncia econdmica de uma organizac¢do burocratica que estava



172

implicita na formalizacéo de um estabelecimento comercial, mas que seus tentaculos
se espalhavam por varias organizacdes produtivas domiciliares informais no
perimetro urbano do municipio. Esse mercado foi construido socialmente desde
meados do século XVIII com a producdo domiciliar autbnoma, que teve o trabalho
social dividido e especializado durante aproximadamente dois séculos, o qual foi
organizado burocraticamente no final do século XX e teve garantido seu
funcionamento normal, mesmo em momentos como da grande expansao da década
de 2000, com a ordem social, de acordo com Durkheim (1999), por meio da
disciplina moral que foi proporcionada por redes familiares que regulavam e
garantiam os direitos dos individuos que pretendiam ingressar nesse mercado por
meio de atores centrais, proximos e que exerciam a intermediacdo dos seus

interesses econdmicos.

As organiza¢Bes na rede analisada sdo elos entre a microesfera econbmica e a
sociedade local, que durante seu processo de desenvolvimento tiveram, por meio de
suas organizagcfes burocraticas, que resolver problemas que foram estimulos de
programas de a¢des organizacionais influenciadas por valores e normas sociais. Os
conceitos de redes sociais foram importantes para compreender 0 processo

decisorio de desenvolvimento econdmico desse mercado local.

O processo de burocratizacdo pode ser visto, conforme Prates (2000), como de
dominacdo e disciplina da for¢ca de trabalho, por um lado, como tentativa de
reestruturacdo da base de autoridade no interior organizacional e, por outro lado,
tentativa de ocupar espaco mais central na sociedade politica, para legitimar sua
autoridade na sociedade global. A busca pela burocratizacdo das organiza¢gdes do
mercado da tecelagem tradicional local pode ser compreendida da mesma forma, ou
seja, pode ter sido motivada pela absorcédo da légica, de forma comparativa, por
parte do comerciante de que, dividido e especializado, o trabalho vivo poderia ser
controlado, além de ser dominado pela falta de conhecimento de todo o processo
produtivo. A utilizagdo da racionalidade técnica ou a op¢ao por essa escolha entdo

nao seria justificada simplesmente pela eficiéncia econdmica, mas, também, pela
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relacdo de poder na coletividade envolvida e institucionalizada no sistema de
producéo téxtil tradicional. Entretanto, ndo se pode esquecer de que a divisao do
trabalho social nesse mercado, de acordo com Durkheim (1999), ndo uniu os
individuos sO por alguns instantes. Esta organizacdo estava imersa na vida dos
moradores desses domicilios produtores, portanto sdo consequéncia, também, de

uma acao coletiva e reguladora de suas familias de origem.

A organizacdo social desse mercado era caracterizada por producao domiciliar
dispersa e organizacdo burocratica central que controlava os servigos produtivos.
Entretanto, a construcdo social desse mercado demandou lagos e,
consequentemente, confianca entre os elos da cadeia de producédo da tecelagem
tradicional local e, também, internamente nos elos entre os individuos que a
compdem e que foram coordenados pelos fornecedores de insumos e compradores
da producao domiciliar. A localizacdo dos elos do mercado da tecelagem tradicional
analisada configura a materializacdo e legitimacdo de uma identidade regional que
ocorre com a articulacdo entre o capital social das familias e as demandas do

mercado de consumo.

A construcao social desse mercado foi concretizada pela divisdo do trabalho social
dos moradores do municipio em seus domicilios, que foram organizados
burocraticamente pelos comerciantes e regulados moralmente pelos lagos familiares.
Entretanto, as disfungdes e os problemas vivenciados tanto pelos produtores quanto
pelos comerciantes indicam a necessidade de politicas publicas em prol do
desenvolvimento local sustentavel e para a resolucdo dos problemas coletivos.
Portanto, esta tese explica o desenvolvimento econémico da tecelagem tradicional
do municipio mineiro de Resende Costa, considerando o mercado como construgédo
social e contribui teoricamente para nova sociologia econdmica, com a aplicagdo de
um método quantitativo que representa, graficamente, a estrutura social do mercado
e demonstra a centralidade de seus atores. Seu principal resultado € a identificacao
da conexdo existente entre tradicdo e modernidade, que foi possivel com a insergédo

social da familia no mercado turistico regional, que teve énfase nos fornecedores de
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insumos do processo produtivo tradicional téxtil que foi estruturado em redes de
familias e comerciantes com densidades diferenciadas a partir da especificidade
deste mercado como uma construcdo social. Nesse mercado ficou evidente, de
acordo com Abramovay (2009), que o comportamento dos individuos, com relacéo
ao uso de seus recursos materiais e financeiros, ndo se formou sobre a base da
autonomia da esfera econémica na vida social. As ac¢des e interacdes dos individuos
nesse territorio referentes ao mercado da tecelagem tradicional mostraram que a
acdo econbmica tem significado e foi construida na relacdo entre atores e

instituicoes.

Entretanto, a analise do mercado da tecelagem tradicional de Resende Costa (MG)
como construcao social deixa uma curiosidade sobre esse e duas duvidas sobre sua
organizagdo. Esse mercado continua em construgdo e como um processo social,
vai-se desenvolver; e nesse sentido reside a curiosidade, que esta na constatacéo
de qual sera o caminho escolhido pelos atores locais. As duvidas estdo na esséncia
da discussdo de Selzinick (1971) sobre o processo de institucionalizacao
organizacional. Portanto, sera que a tecelagem tradicional passou por um processo
de institucionalizacdo organizacional? Se a resposta for positiva, quem foi a

lideranca administrativa?
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APENDICE A - Questionario domiciliar
MODULO DE IDENTIFICA(}AO DO UNIVERSO (MORADORES/TRABALHADORES
DO ARTESANATO EM TEAR)
IU1-Nesta casa tem algum morador ou empregado que nela trabalha com alguma

atividade produtiva do artesanato em tear?

1. Sim 2. Nao
IU2 — Vocé pode responder algumas perguntas sobre suas atividades produtivas?
1. Sim 2. Néao

ATENC}AO ENTREVISTADOR:
a) Se a resposta de 1U2 for a opgao 1 (SIM) inicie a entrevista.
b) Certifigue-se que a pessoa que o atendeu é morador e que tem condicbes de

responder o questionario.

MODULO DE IDENTIFICACAO DO QUESTIONARIO

IQ1 - Numero do questionario:

IQ2 - Data de aplicagdo: __/ /e Hora de inicio: h minutos

Nome do entrevistado:

Endereco:
PROCEDIMENTO PARA O INICIO DA ENTREVISTA (LER O TEXTO ABAIXO!)

Esta entrevista € completamente voluntaria. Suas repostas séo sigilosas e
seu nome nao serd associado a elas. NOs registramos seu nome e endereco
somente para que a supervisao da pesquisa possa verificar o meu trabalho.

Algumas pessoas entrevistadas serdo contatadas posteriormente para que as
informagdes, como nome e endere¢o do entrevistado, sejam conferidas. Durante a
entrevista, por favor, diga se houver alguma questéo que vocé ndo queira responder,
e eu passarei para a questao seguinte.

MODULO DE CARACTERIZACAO DA CASA

Vamos iniciar a entrevista com algumas perguntas sobre os bens que vocé possui

e sobre sua familia.

CC1 - Quais das opgdes abaixo de bens, utensilios domésticos e de infra-estrutura sua
casa possui? (LER OPCOES)
oRede de o Radio o Fossa o Fogéao o Antena

Esgoto a lenha Parabdlica
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oRede de agua o Geladeira o Computador oTV Preto o TV Cores
e Branco
o Instalacéo o Chuveiro o Fogéao o Video o DVD
elétrica agas Cassete
oTV por o Microondas o Freezer o Maquina 20. Aparelho
assinatura de lavar de som
21. Forno 22. TVLCD 23. TV Plasma 24 .Notebook 77.NR
elétrico
CC2 — Esta casa é?
1. Propria e quitada 2. Propria financiada 3. Hipotecada 4. Emprestada

5. Alugada. Qual o valor do aluguel? R$

77.NR

CC3 — Algum(a) morador(a) desta casa possui veiculo?
77.Sim: Quantos? :_ 2. Nao 77.NR

CC4 - Algum(a) morador(a) desta casa possuif imoveis?
1. Construidos na sede do municipio. Quantos? (VA PARA CC7)
2. Construidos na zona rural do municipio. Quantos? (VA PARA CC7)
3. Em construcdao no municipio. Quantos? (VA PARA CC7)
4. Em construcdo na zona rural do municipio. Quantos? (VA PARA

CC7)

5. Construidos fora do municipio. Quantos? (VA PARA CC5)
6. Em construcao fora do municipio. Quantos? (VA PARA CCS6)
77.NR

CC5 - Em que municipio(s) esta o imovel construido? (VA PARA CC7)

CC6 — Em que municipio(s) esta o imovel em constru¢ao?

CC7 - Algum(a) morador(a) possui algum investimento financeiro?
1. Sim (VA PARA CC8) 2.N&o (VA PARA CC9)

CC8 — Qual é o tipo de investimento financeiro?

1. Renda fixa (CDB/RDB) 2. Caderneta de Poupanca
3. Bolsa de Valores 4. Outros. Qual?
77.NR

ATEN(;AO ENTREVISTADOR:
a) Se o morador(a) for solteiro ou separado, ou seja, mora sozinho a resposta de

CC9 é referente somente ao entrevistado, OPCOES 1 e2.
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b) Se o morador(a) for casado(a), viivo(a) ou com unido estavel, ou seja, vive com
outra pessoa a resposta de CC9 é referente ao casal, OPCOES 1,2,3 e 4.
CC9 - Qual é o nome dos antepassados dos moradores desta casa?

. Pai do entrevistado(a):

. Mae do entrevistado(a):

1
2
3. Pai do(a) companheiro(a):
4. Mae do(a) companheiro(a):
77.NR

MODULO DE CARACTERIZA(;AO DA ATIVIDADE PRODUTIVA

Neste médulo serdo feitas perguntas sobre a caracterizacdo da casa, dos
moradores e de empregados da casa que exercam atividades produtivas do
artesanato em tear.

CAP1-Qual é a funcdo que o(s) morador(es) e/ou empregados desta casa
desempenham no artesanato em tear?

1. Produtor de pecas

2. Fornecedor de novelos de fio
3. Fornecedor de novelos de retalho
4. Comerciante e produtor de pecas
5. Fornecedor de novelos e produtor de pecas
77.NR
CAP2 — Qual é a mao-de-obra utilizada para execucao da producéo artesanal nesta
casa?
1. Moradores da casa 2. Moradores da casa e empregados
3. Empregados 77.NR
CAP3- Qual é a ocupacao principal exercida pelos moradores e/ou empregados da
casa?
1.Tece 8 . Urdir
2 . Tece e pica retalhos 9 . Montagem do repasse
3 . Pica retalhos 10 . Acabamento as pecas
4 . Enrola novelo de fio industrial 11 . Tece e acabamento das pecas
5. Enrola novelo de fio industrial e tece 12 . Pinta as pecas
6 . Enrola novelo de retalho 13 . Tece e pinta as pecas
7 . Enrola novelo de retalho e tece 77 .NR
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CAP4 — H& quanto tempo esta casa desenvolve atividades produtivas do artesanato
em tear?

1. amenos de 5 anos

2. de5al0anos

3. de 10 a 20 anos

4. a mais de 20 anos

77.NR
CAP5 — O ramo de atividade exercido pelos moradores e/ou empregados no

artesanato em tear é sua renda:

1. Secundaria (VA PARA CAP6) 2.Sazonal (VA PARA CAP7)
3. Principal (VA PARA CAPS) 77.NR
CAP6 — Qual é sua principal fonte de trabalho e renda? (VA PARA CAPS8)

CAP7 - Qual é o periodo do ano, do més ou da semana que vocés trabalham com o

artesanato em tear?

CAP8- Qual das opcdes abaixo foi o principal motivo para vocés iniciarem na

atividade artesanal?

1.Tradi¢@o da familia 6.Insisténcia de vizinhos

2. Insisténcia de amigos do trabalho 7.Falta de opcao de trabalho e renda no
3.Completar a renda municipio

4.Realizacao pessoal 8.0utro. Qual?

5.Insisténcia de amigos da minha 77.NR

religido

CAP9 — Como os trabalhadores desta casa aprenderam o trabalho do artesanato em

tear?

1.Com a familia 5.Com conhecidos que encontro em
2.Com outros trabalhadores na casa minhas atividades religiosas (missas,
3.Com vizinhos cultos, etc)

4. Com curso de capacitacéo 6.0utra. Qual?

77.NR
CAP10- Algum(a) morador(a) freqientou algum curso ou treinamento voltado para
os trabalhadores do artesanato em tear do municipio?
1. Sim (VA PARA CAP11) 2. Ndo (VA PARA CAP12)

CAP11- Marque a opc¢ao abaixo que define o tema central do treinamento?
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1.Associativismo 6. Melhorar as vendas
2.Formacéo de preco 7.0utro. Qual?
3.Fazer novas pecas 77.NR

4.Melhorar o processo produtivo 99. NS

5.Melhorar o atendimento aos clientes
CAP12 — Qual € o principal problema relacionado com o artesanato em tear que esta

casa vivencia no seu dia-a-dia?

1.Falta de tear 6. Quebras dos teares
2.Falta de retalhos 7.Pagamento recebido pelo trabalho
3.Falta de fios 6.0utro. Qual?

4.Falta de trabalhadores/méo-de-obra 77.NR
5.Muitos concorrentes
CAP13 — Os moradores tém outras fontes de renda?

1. Sim (VA PARA CAP14) 2. Ndo (VA PARA CAP15)
CAP14 — Qual é a outra fonte de renda dos moradores desta casa?
1. Aposentadoria 4. Outra. Qual?
2. Producdo rural 77.NR

3. Funcionalismo publico

CAP15 — Algum(a) morador(a) da casa € filiado a alguma associacao relacionada ao
artesanato em tear?

1. Sim (VA PARA CAP16) 2. Ndo (VA PARA CAP17)
CAP16- Qual é a associacao?

CAP17 — Algum(a) morador(a) ou empregado(a) jA contou com algum apoio de
orgaos publicos ou de empresa particular relacionados com artesanato em tear?

1. Sim (VA PARA CAP18) 2. Ndo (VA PARA COT1)
CAP18 — Qual é o 6rgao publico ou empresa particular?

CAP19 — Qual foi o tipo de apoio utilizado pelo morador ou empregado que o 6rgao
publico ou empresa particular ofereceu?

Curso ou treinamento

Compra conjunta de retalhos, fios e outras matérias-primas

Dinheiro para ajudar na participacéo de feiras e eventos

Dinheiro para melhoria do ambiente fisico de trabalho na casa

Compra de equipamento que melhoraram o trabalho

QOutra. Qual?

o g bk w N e
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77.NR
MODULO DE CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO E DO TRABALHO

Neste mddulo serdo feitas perguntas sobre a caracterizacdo da organizacao e
do trabalho do artesanato em tear nesta casa.
COT1 — Quem trabalha com a producdo do artesanato em tear nesta casa?
Somente vocé trabalha (VA PARA COT4)

1. Vocé e companheira(o) (VA PARA COT4)

2. Vocé, companheira(o) e filhos(as) (VA PARA COT4)

3. Aprendizes, ou seja, pessoas que estdo aprendendo o trabalho (VA PARA
COT2)
Vocé e aprendizes (VA PARA COT2)
Vocé, companheira(o) e aprendizes (VA PARA COT2)
Vocé, companheira(o), filhos(as) e aprendizes (VA PARA COT?2)
Empregados (as) (VA PARA COT3)
Vocé e empregados(as) (VA PARA COT3)
Vocé, companheira(o) e empregados(as) (VA PARA COT3)
10.Vocé, companheira(o), filhos(as) e empregados(as) (VA PARA COT3)
11.Vocé, aprendizes e empregados(as) (VA PARA COT2 E COT 3)
12.Vocé, companheira(o), aprendizes e empregados(as) (VA PARA COT2 E

COT3)
13.Vocé, companheira(o), filhos(as), aprendizes e empregados(as) (VA PARA
COT2 E COT3)

14.0utro. Qual?
77. NR (VA PARA COTS8)

© © N o o &

COT2 — Quantos aprendizes vocé tem em sua casa?

COT3 — Quantos empregados(as) vocé tem em sua casa?

COT4 — Nesta casa existe algum trabalhador das atividades do artesanato em tear
gue seja aposentado?

1. Sim (VA PARA COT5) 2. Ndo (VA PARA COT6)
COT5 — Quantos trabalhadores(as) sao aposentados?

COT6 — Vocé tem algum trabalhador com alguma deficiéncia fisica ou mental?
1. Sim (VA PARA COT7) 2. Ndo (VA PARA COTS)
COT7- Qual é a deficiéncia fisica ou mental do trabalhador(a)?
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COT8 — Para a melhoria das condi¢cdes de trabalho e de producdo devemos
identificar quais s&o as principais fontes de reclamagbes dos moradores e/ou
empregados do artesanato em tear de Resende Costa. Qual é a principal

reclamacao dos moradores e/ou empregados do artesanato desta casa?

1. Renda (VA PARA COT17) 5. Doencas (VA PARA COT12)

2. Tear (VA PARA COT9) 6. Outra. Qual?

3. Matéria-prima (VA PARA COT10) (VA PARA COT17)
4. Dores no corpo (VA PARA COT11) 77.NR (VA PARA COT17)

COT9 — Qual é o problema com o tear? (VA PAR COT17)
COT10 — Qual é o problema com a matéria-prima? (VA PARA COT17)

COT11 - Os moradores e/ou empregados mais reclamam de dores em quais locais,

partes do corpo?

1. Cabecga (VA PARA COT13) 7. Coluna (VA PARA COT13)
2 . Pescoco (VA PARA COT13) 8 . Pernas (VA PARA COT13)
3 .0mbro (VA PARA COT13) 9. Pés (VA PARA COT13)

4 . Bracos (VA PARA COT13) 10.0utro.Qual?

5. M&os (VA PARA COT13) 77 .NR

6 . Abdomen (VA PARA COT13) 99. NS

(ATENCAO ENTREVISTADOR: VA PARA COT13)

COT12- Quais sao os problemas de saude mais frequentes entre os moradores e/ou
empregados desta casa? (LER OPCOES)

1. Rinite, sinusite, bronquite, asma e alergia respiratéria
Coceiras e/ou alergia de pele, micoses e feridas
Obesidade
Artrites, artrose, dores de coluna e de esforgo repetitivo
Outro. Qual?
77.NR 99. NS

COT13 — Quais sao os medicamentos mais utilizados pelo morador e/ou empregado

a > 0N

para tratamento ou alivio?

COT14- No ultimo ano estas dores ou doencas causaram falta ao trabalho do
morador e/ou empregado das suas func¢des no artesanato em tear?

1. Sim (VA PARA COT15) 2. Ndo (VA PARA COT17)
COT15 - Quantas pessoas faltaram ao trabalho por estes motivos?




199

COT16 — As faltas somadas destes moradores e/ou empregados no ultimo ano
correspondem aproximadamente a quantos dias de trabalho?

1.Umdia 5. Até 60 dias

2 . Até uma semana 6 .Outros. Quais?
3. Até 15 dias 77 .NR

4 . Até 30 dias

COT17 — Os moradores e/ou empregados utilizam algum tipo de Equipamento de
Protecao Individual ou Coletivo?
1. Sim (VA PARA COT18) 2. Ndo (VA PARA COT19)

COT18 — Qual é o equipamento de protecao utilizado?

COT19 — Algum(a) morador(a) e/ou empregados(as) sabe realizar todas as etapas
da producdo do artesanato em tear, ou seja, sabem picar retalho, enrolar fios e
retalhos, urdir, montar repasse, tecer todos os tipos de pecas, fazer o acabamento
das pecas e pinta-las?

1. Sim (VA PARA COT20) 2. Ndo (VA PARA COT21)
COT20 — Quantos moradores(as) e /ou empregados(as) sabem todas as etapas?
COT21 - As atividades exercidas pelos moradores(as) e/ou empregados no
artesanato em tear nesta casa sao provisorias?

1. Sim (VA PARA COT22) 2. Ndo (VA PARA COT23)
COT22 — Qual é a ocupacdo que este morador(a)/empregado(a) pretende ter?
COT23 - ATENQAO ENTREVISTADOR VA PARA A PLANILHA DA PAGINA 10
COT24 — Algum(a) morador(a) e/ou empregado(a) tinha outra tipo de trabalho antes
de atuar no artesanato em tear?

1. Sim (VA PARA COT25) 2. Ndo (VA PARA CMP1)
COT25 - Qual era a ocupacao anterior?

COT26 — Qual o municipio em que trabalhava?
MODULO DE CARACTERIZACAO DA MATERIA-PRIMA

Neste modulo serdo feitas perguntas sobre a caracterizacdo dos materiais
utilizados nesta casa para a producéo do artesanato em tear.
CMP1- Qual € o maior problema enfrentado por vocé no seu dia-a-dia no que se
refere a sua matéria-prima, ou seja, o retalho ou o fio industrializado?
1. Falta de material 5. Outro. Qual?
2. Falta de variedade 77.NR
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3. Preco alto 99. NS
4. Qualidade ruim
CMP2 — Quais s&o os principais materiais que vocé utiliza na producao artesanal de

Sua casa?

CMP3- Qual é a quantidade de material consumido por semana ou més?
CMP4 — Vocé adquire seus materiais no comércio?
1. Sim (VA PARA CMP5) 2. Ndo (VA PARA CMP6)

CMP5 - Em que comércio vocé adquire estes materiais?

CMP6 — Quem fornece os materiais que vocé utiliza em seu trabalho diario?
1. Comprador de sua producéo
2. Comerciante. Qual?
3. Outro. Qual?
CMP7 — Qual € o local que vocé armazena estes materiais?

CMP8 — Existe sobra destes materiais?
1. Sim (VA PARA CMP7) 2. Nao

CMP9 — Qual é o destino destas sobras?

CMP10 - Qual é a quantidade das sobras por semana ou més?
MODULO DE CARACTERIZACAO DA PRODUCAO

Neste médulo serdo feitas perguntas sobre a caracterizacdo da producao do

artesanato em tear nesta casa.
CP1- Qual é o local de trabalho em que as atividades produtivas artesanais sao
executadas no dia-a-dia desta casa?

1. Nos proprios comodos da casa

2. Em comodo especifico, que foi construido junto a casa.

3. Em cbmodo especifico, que foi construido no terreno, mas afastado da casa.

4. Outro. Qual?

77.NR

CP2 - Qual equipamento ou utensilio & caracteristico das atividades produtivas
artesanais desenvolvidas nesta casa?
1. Tear (VA PARA CP3) 3. Teares e tesouras (VA PARA CP3)
2. Tesouras (VA PARA CP7) 4. Outro. Qual? (VA PARA CP6)
77.NR (VA PARA CP6)
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COT23 - Quais sdo as funcbes, o numero de pessoas, sexo, escolaridade, idade, renda e carga horaria diaria de trabalho dos

moradores e/ou empregados? (Preencha cada linha/nimero para uma pessoa)

Qual é o Qual é a escolaridade?
Quais séo as fungdes? Qual é o nimero de pessoas? Sexo? 1" Grau | 2°Grau Nivel
medio 3° Grau | Analf.
I el Profissional

1
2
3
4
5

Qual é a idade (anos) Qual é a renda em salarios minimos por més? Quantas horas de

6-14 15-17 18-38 39-59 + 60 AtéY, | 1/2-1|15-35|35-5 +5 trabalho por dia?
1
2
3
4
5

ATENCAO ENTREVISTADOR! VOLTE PARA A PAGINA 8, QUESTAO COT24.
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CP3 — Qual € o tipo de tear que vocé tem?
1. Pequeno 3. Pequeno e duplo
2. Duplo 4. Outro. Qual?
77.NR (VA PARA CP6)

CP4 - Quantos teares vocé tem em sua casa?

CP5 — Estes teares sao seus?
1. Sim (VA PARA CP7) 2. Ndo (VA PARA CP6)
CP6 — Quem é o proprietario do tear?
1. Comprador das pecas
2. Morador da casa (companheiro (a) ou filho (a))
3. Outro. Qual?
77.NR
CP7 — Quantas tesouras vocé tem em sua casa para a producao artesanal?

CP8 — Nos ultimos 5 anos a producédo artesanal de sua casa:

1. Cresceu (VA PARA CP9) 2. Reduziu (VA PARA CP10)
CP9 — Sua producéo artesanal cresceu aproximadamente em:
1.10% 5. 50% 9. 90% 13. Outro. Qual?
2. 20% 6. 60% 10. Dobrou
3. 30% 7. 70% 11. Triplicou 77.NR
4. 40% 8. 80% 12. Quadriplicou 99. NS
CP10 — Sua producéao artesanal reduziu aproximadamente em:
1.10% 5. 50% 9. 90% 13. Outro. Qual?
2. 20% 6. 60% 10. Dobrou
3. 30% 7.70% 11. Triplicou 77.NR
4. 40% 8. 80% 12. Quadriplicou 99. NS

MODULO DE CARACTERIZACAO DO PRODUTO ARTESANAL
Neste modulo serdo feitas perguntas sobre a caracterizacdo do produto
artesanal desta casa.

CPA1 — Qual é o principal produto artesanal desta casa?
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1. Pecas artesanais (VA PARA CPA2) 8. Servico de enrolar o novelo de fio
2. Servico de tecer pecas (VA PARA industrializado (VA PARA CPA5)

CPA2) 9. Teias urdidas (VA PARA CPAS5)

3. Retalho picado (VA PARA CPA5) 10. Servico de urdir teias (VA PARA
4. Servico de picar retalho (VA PARA CPAbB)

CPADb) 11. Teias montadas (VA PARA CPAS5)

5. Novelo de retalho (VA PARA CPAS5) 12. Servico de montar teias (VA PARA
6. Novelo de fio industrializado CPADb)

(VA PARA CPA5) 13. Outro. Qual? (VA PARA CPA5)

7. Servigo de enrolar o novelo de retalho  77. NR (VA PARA CPAS8)
(VA PARA CPAB5)

CPA2 — Quais séo as pecas do artesanato em tear que sao produzidos nesta casa?

CPA3 - Vocés criam pecas novas?
1. Sim (VA PARA CPA4) 2. N&o (VA PARA CPAb5)
CPA4 — Como vocés criam essas pecas hovas?
1. Criacao propria 4. Copio de fontes como jornais, revistas e feiras
2. Encomenda do comprador 5. Outra. Qual?
3. Copio de outros produtores 77.NR

CPA5 — Qual é a producdo semanal ou mensal destas pec¢as ou servicos?

CPAG6 — Qual é o preco de venda destes produtos ou da remuneracao dos servicos

prestados?

CPAY - Qual é a peca ou o servi¢o que vocé considerada como o principal produto

da sua casa?

CPAB8 — Qual é o principal valor, diferencial, caracteristica de venda da sua peca ou

servigco?
1. Preco 5. Outro. Qual?
2. Qualidade 77.NR
3. Origem da familia 99. NS

4. Entrega dentro do prazo
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CPA9 - Qual é a caracteristica da sua peca ou servico que vocé acredita que pode

ser melhorada?

1. Preco 6. Criacdo de novas pecas ou Servicos
2. Materiais utilizados 7. Outro. Qual?

3. Qualidade 77. NR

4. Entrega dentro do prazo 99. NS

5. Beleza

MODULO DE CARACTERIZACAO DO MERCADO
Neste moédulo serdo feitas perguntas sobre a caracterizacdo do mercado
artesanal em gue esta casa esta inserida.
CM1- Qual é a principal dificuldade que prejudica vocé na melhoria da atividade

econdmica artesanal?

1. Falta de matéria-prima 7.Falta de trabalhadores

2. Falta de financiamento 8. Renda da atividade é
3.Falta de treinamento para ajudar a administrar pequena

meu negdécio 9. Outra. Qual?

4.Falta de treinamento para desenvolver novos 77.NR
produtos 99. NS
5.Falta de divulgacéo em feiras e outros eventos

6.Alto valor da renda dos trabalhadores

CM2 — Qual é o destino comercial da producao desta casa?
Comércio do municipio (VA PARA CM3)

Para outros municipios (VA PARA CM5)

Para outros estados (VA PARA CM6)

Para outros paises (VA PARA CM7)

Outro. Qual? (VA PARA CM8)
77.NR

a b 0w N e

CM3 — Qual € o nome da loja ou do seu dono que € seu maior comprador?

CM4 - Qual é a frequiéncia de venda para estes estabelecimentos, por exemplo, 1

vez por semana, de 15 em 15 dias, etc?

CMS5 - Vocé vende para que municipio?

CM6 - Vocé vende para que estados?

CMT7 — Vocé vende para que paises?
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CM8 — Qual das opgbes abaixo pode ser associada ao aumento de suas vendas?

1.Feiras 7.Festa de carnaval
2.Festa de natal 8.Semana Santa

3. Dia das mées 9.0utra. Qual?
4.Dia dos pais 77.NR

5.Férias escolares de dezembro e janeiro 99. NS

6.Férias escolares de julho

CM9 — Para vocé que outras atividades econbmicas da regido do municipio de

Resende Costa refletem no aumento de suas vendas?

1.Pecuéria 5.Servicos de educacao
2.Agricultura 6.0utra. Qual?
3.Industria 77.NR

4. Turismo 99. NS

5.Servicos de saude

CM10 - Vocé tem ou podera ter empregados em atividades artesanais para
trabalhar na sua casa. Para vocé qual € o principal fator para definicdo de com quem
manter relacdo de trabalho para producdo do artesanato em sua casa?

Familia de origem (VA PARA CM11)

Conhecimento do trabalho (FIM)

Preco (FIM)

Producéo diaria (FIM)

Indicacbes pessoais (VA PARA CM12)

Outro. Qual? (FIM)
77.NR (FIM)

99. NS (FIM)

CM11 - Quais as familias que vocé tem relacdo e que confia para contratacdo de

o g bk w N e

empregados?

CM12 - As indicag0es pessoais que vocé confia estéo relacionadas com conhecidos
do:
1.Trabalho 4.0utro. Qual?
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2.Religido 77.NR
3.Vizinhanca

Hora exata de término da entrevista: h minutos

Observagoes:
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APENDICE B - Questionario comercial
MODULO DE IDENTIFICAQAO DO UNIVERSO
(ESTABELECIMENTOS COMERCIAIS)
IU1- Vocé pode responder algumas perguntas sobre suas atividades comerciais
artesanais? 1. Sim 2. Nao

IU2 — Quais séo os dias e horério de funcionamento do seu comércio?

ATENCAO ENTREVISTADOR:
a) Se a resposta de U1 for a opcao 1 (SIM) inicie a entrevista.
b) Certifique-se que a pessoa que o atendeu é capaz de responder o questionario.
MODULO DE IDENTIFICAGAO DO QUESTIONARIO

IQ1 - Numero do questionario:

IQ2 - Data de aplicacdo: __/ /| e Hora exata de inicio: h minutos

Nome do entrevistado:

Nome do estabelecimento comercial:

Endereco:
PROCEDIMENTO PARA O INICIO DA ENTREVISTA (LER O TEXTO ABAIXO!)
Esta entrevista € completamente voluntaria. Suas repostas sao sigilosas e

seu nome nao serd associado a elas. Nés registramos seu nome e endereco
somente para que a supervisdo da pesquisa possa verificar o meu trabalho.
Algumas pessoas entrevistadas serdo contatadas posteriormente para que as
informagdes, como nome e endereco do entrevistado, sejam conferidas. Durante a
entrevista, por favor, diga se houver alguma questao que vocé néo queira responder,
€ eu passarei para a questao seguinte.
MODULO DE PERFIL SOCIOECONOMICO DO PROPRIETARIO COMERCIAL
Vamos iniciar a entrevista com algumas perguntas sobre os bens que vocé possui
e sobre sua familia.

PSPC1 - Quais das opg¢des de bens, utensilios domésticos e de infra-estrutura sua casa

possui?
1.Rede de 2. Radio 3. Fossa 4.Fogao 5. Antena
esgoto a lenha Parabdlica

6.Rede de agua 7. Geladeira 8. Computador 9.TV Preto 10. TV Cores

e Branco
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11. Instalacao 12. Chuveiro 13. Fogéo 14. Video 15. DVD
elétrica agas Cassete

16. TV por 17. Microondas 18. Freezer 19. Maquina  20. Aparelho
assinatura de lavar de som

21. Forno 22. TV LCD 23. TV Plasma 24 .Notebook 78.NR
elétrico

PSPC2 - Sua casa €?

1. Propria e quitada 2. Propria financiada 3. Hipotecada 4. Emprestada
5. Alugada. Qual o valor do aluguel? R$ 77.NR

PSPC3 — Vocé ou se for casado sua esposa e se houver seus filhos possuem

veiculo?
1. Sim: Quantos?: 2. Nao 77.NR

PSPC4 - Vocé ou se for casado sua esposa e se houver seus filhos possuem iméveis?
1. Construidos no municipio. Quantos? (VA PARA PSPC7)
2. Em construgcdo no municipio. Quantos? (VA PARA PSPC7)
3. Construidos fora do municipio. Quantos? (VA PARA PSPC5)
4. Em construcédo fora do municipio. Quantos? (VA PARA PSPC6)
77.NR

PSPC5 - Em que municipio(s) esta o imével construido? (VA PARA PSPC7)

PSPC6 — Em que municipio(s) esta o imével em construcao?

PSPC7 - Vocé ou se for casado sua esposa e se houver seus filhos possuem algum
investimento financeiro?

1. Sim (VA PARA CC6) 2. N&o (VA PARA PSPC9)
PSPC8 — Qual é o tipo de investimento financeiro?

1. Renda fixa (CDB/RDB) 4. Outros. Qual? (anotar)

2. Caderneta de Poupanca 77.NR

3. Bolsa de Valores
ATENQAO ENTREVISTADOR:
a) Se o comerciante for solteiro ou separado, ou seja, mora sozinho a resposta de
PSPC9 é referente somente ao entrevistado, OPCOES 1 e2.
b) Se o morador(a) for casado(a), viavo(a) ou com unido estavel (vive junto de um
companheiro), ou seja, vive com outra pessoa a resposta de PSPC9 é referente ao
casal, OPCOES 1,2,3 e 4.
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PSPC9 - Qual é o nome dos seus antepassados e se for o caso de sua/seu companheiro
(a)? (LER OPCOES)

1. Pai do entrevistado(a):

2. Mae do entrevistado(a):

3. Pai do(a) companheiro(a):

4. Mae do(a) companheiro(a):
77.NR
MODULO DE CARACTERIZACAO DA ATIVIDADE COMERCIAL

Neste moédulo serdo feitas perguntas sobre a caracterizacdo da atividade

comercial e de empregados da casa que exercam atividades produtivas do
artesanato em tear.
CAC1- Qual é a atividade que este estabelecimento desempenha no artesanato
municipal?

1. Comércio de artesanato (VA PARA CAC3)

2. Producdo e comércio de artesanato (VA PARA CAC2)

3. Fornecedor de matéria-prima (VA PARA CAC3)

4. Fornecedor de matéria-prima, producdo e comércio de artesanato (VA

PARA CAC2)
5. Fornecedor de matéria-prima e comércio de artesanato (VA PARA CAC3)
77.NR
CAC2 - Qual é a mao-de-obra utilizada para execucédo da producao artesanal?
1. Familiares 2. Familiares e empregados
3. Empregados 77.NR
CAC3- Ha quanto tempo este estabelecimento esta de portas abertas?
1. amenos de 5 anos 4. a mais de 20 anos
2. de5al0anos 77.NR

3. de 10 a 20 anos
CAC4 - Esta atividade comercial € sua fonte de renda: (LER OPCOES)

1. Secundéria (VA PARA CAC5) 2.Sazonal (VA PARA CACB6)

3. Principal (VAPARA CAP7) 77.NR
CACSH - Qual e sua principal fonte de trabalho e
renda? (VA PARA CACS6)

CACG6- Qual das opcdes abaixo foi o principal motivo para vocé iniciar a atividade de
comércio de artesanato? (LER OPCOES)



Tradigc&o da familia
Insisténcia de amigos do trabalho
Completar a renda

Realizacéo pessoal

o bk 0N PE

Insisténcia de amigos da minha

religido

210

6.Insisténcia de vizinhos

7.Falta de opc¢éao de trabalho e renda no
municipio
8.0utro. Qual?
77.NR

CAC7 - Como vocé aprendeu o trabalho, ou seja, a rotina e os afazeres do comércio

de artesanato?

1. Com a familia
Com outros comerciantes
Com vizinhos

Com curso de capacitacao

a k~ 0N

cultos, etc)
6. Outra. Qual?

Com conhecidos que encontro em minhas atividades religiosas (missas,

77.NR

CACS8- Vocé el/ou algum(a) empregado(a) frequientou algum curso ou treinamento

voltado para o comércio de artesanato?
1. Sim (VA PARA CAC09)

2. Ndo (VA PARA CAC10)

CACO09- Margue a opcao abaixo que define o tema central do treinamento?

1. Associativismo
3. Fazer novas pecas

produtivo

5. Melhorar o atendimento aos clientes

7. Administracéo financeira
9. Outro. Qual?

2. Formacao de preco
4. Melhorar o0 processo
6. Melhorar as vendas
8. Administracdo de pessoas
77.NR

99.NS

CAC10 - Qual é o principal problema relacionado com o0 seu comércio de

artesanato?
1. Falta de tear
2. Falta de retalhos
3. Falta de fios
4. Falta de trabalhadores/méo-de-obra

8. Falta de novos produtos
9. Poucos clientes
10. Inadimpléncia (n&o pagamento de

prestacdes de clientes)
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5. Muitos concorrentes 11. Outro.Qual?(ANOTAR)
6. Quebras dos teares 77. NR
7. Pequeno lucro
CAC11 - Vocé tem outra fonte de renda?
1. Sim (VA PARA CAC13) 2. Ndo (VA PARA CAC14)
CAC12 - Qual é a outra fonte de renda?

1. Aposentadoria 2. Funcionalismo publico
3. Producao rural 4. Outra.Qual?
77.NR

CAC13 - Vocé ou seu estabelecimento comercial € filiado a alguma associacao?
1.Sim (VA PARA CAC14) 2. Ndo (VA PARA CAC15)

CAC14- Qual é a associacao?

CAC15 - Vocé ja contou com algum apoio de érgaos publicos ou de empresa
particular relacionados com artesanato?
1. Sim (VA PARA CAC16) 2. Ndo (VA PARA COT1)

CAC16 — Qual é o 6rgao publico ou empresa particular?

CACL17 — Qual foi o tipo de apoio utilizado pelo morador ou empregado que o 6rgao
publico ou empresa particular ofereceu?

Curso ou treinamento

Compra conjunta de matérias-primas

Financiamento para aplicacdo no seu empreendimento

Dinheiro para ajudar na participacéo de feiras e eventos

a r LN

Dinheiro para melhoria do ambiente fisico do seu estabelecimento
comercial ou das condi¢cdes do ambiente fisico de produgéo

6. Compra de equipamentos que melhoraram o trabalho

7. Outra. Qual?
77.NR

MODULO DE CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO E DO TRABALHO

Neste mddulo serdo feitas perguntas sobre a caracterizacdo da organizacdo e
do trabalho do seu empreendimento comercial.
COT1 - Quem trabalha no seu comércio?

1. Somente voceé trabalha (VA PARA COT4)

2. Vocé e sua companheira(o) (VA PARA COT4)

3. Vocé, sua companheira(o) e filhos(as) (VA PARA COT4)
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4. Aprendizes, ou seja, pessoas que estdo aprendendo o trabalho (VA PARA
COT2)

5. Vocé e aprendizes (VA PARA COT2)

6. Vocé, sua companheira(o) e aprendizes (VA PARA COT?2)

7. Vocé, sua companheira(o), filhos(as) e aprendizes (VA PARA COT2)

8. Empregados(as) (VA PARA COT3)

9. Vocé e empregados(as) (VA PARA COT3)

10.Vocé, sua companheira(o) e empregados(as) (VA PARA COT3)

11.Voceé, sua companheira(o), filhos(as) e empregados(as) (VA PARA COT3)

12.Voceé, aprendizes e empregados(as) (VA PARA COT2)

13.Vocé, sua companheira(o), aprendizes e empregados(as) (VA PARA
COT2)

14.Vocé, sua companheira(o), filhos(as), aprendizes e empregados(as) (VA
PARA COT?2)

77.NR (VA PARA COT8)

COT2 - Quantos aprendizes vocé tem no seu comércio?

COT3 - Quantos empregados(as) vocé tem no seu comércio?

COT4 - Existe algum trabalhador do comércio artesanal que seja aposentado?
1.Sim (VA PARA COT5) 2. Ndo (VA PARA COT®6)
COT5 - Quantos trabalhadores (as) sdo aposentados?
COT6 — ATENCAO ENTREVISTADOR VA PARA A PLANILHA DA PAGINA 7
COT7- Vocé tem quantos fornecedores de produtos artesanais?

COT8 - Deste total de fornecedores, quantos séo de produtos artesanais do tear de

Resende Costa?

COT9 - Vocé tem algum trabalhador/fornecedor com alguma deficiéncia fisica ou
mental? 1. Sim (VA PARA COT10) 2. Ndo (VA PARA COT11)
COT10- Qual é a deficiéncia fisica ou mental do trabalhador(a)?
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COT6 — Quais séo as fungbes, o nimero de pessoas, sexo, escolaridade, idade, renda e carga horéria diaria dos trabalhadores do

Seu comércio?

Qual é o|Qual é a escolaridade?
Quais séo as fungdes? Qual € o numero de pessoas? |Sexo? 1° Grau |2° Grau |Nivel médio |3° Analf
M |F |C |I c |l Profissional |Grau
o Qual € a renda em salarios minimos por
Qual é aidade (anos) R Quantas horas de
mes? )
_ trabalho por dia?
6-14 15-17 18-38 39-59 +60 Atév, |1/2-1 |15-35 |35-5 [+5

ATENCAO ENTREVISTADOR! VOLTE PARA A PAGINA 6, QUESTAO COT7
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COT11 - Para a melhoria das condicbes de trabalho e de produgédo devemos
identificar quais sdo as principais fontes de reclamagbes dos trabalhadores do
artesanato em tear de Resende Costa. Qual é a principal reclamacdo dos

trabalhadores/fornecedores do artesanato do seu comércio?

1. Renda (VA PARA COT20) 5. Doengas (VA PARA COT15)

2. Tear (VA PARA COT12) 6. Outra. Qual? (VA PARA COT20)
3. Matéria-prima (VA PARA COT13) 77. NR (VA PARA COT20)

4. Dores no corpo (VA PARA COT14)

COT12 - Qual é o problema com o tear? (VA PARA COT20)
COT13 - Qual é o problema com a matéria-prima? (VA PARA COT20)

COT14 — Com relacdo a dor qual € o local do corpo que os trabalhadores mais
reclamam? (AO MARCAR UMA OPCAO VA PARA COT16)

1.Cabeca 6. Coluna 11.0utro.Qual?
2.Pescoco 7. Dedos das méos 77.NR
3.0mbro 8. Abdbémen 99. NS
4.Bragos 9. Pernas

5. Méos 10. Pés

COT15- Qual é o problema de salude mais frequente entre os moradores e/ou
empregados deste comércio?
1. Rinite, sinusite, bronquite, asma e alergia respiratéria
Coceiras e/ou alergia de pele, micoses e feridas
Obesidade
Artrites, artrose, dores de coluna e de esforco repetitivo
Outro. Qual?
77.NR
99. NS
COT16 — Qual é o medicamento mais utilizado pelo trabalhador para tratamento ou

a k~ wN

alivio?

COT17- No ultimo ano estas dores ou doencas causaram falta de fornecimento de
produtos para seu comercio?
1.Sim (VA PARA COT18) 2. Ndo (VA PARA COT20)
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COT18 — Quantas pessoas prejudicaram o fornecimento por estes motivos?

COT19 - As faltas de fornecimento somadas destes trabalhadores no ultimo ano

correspondem aproximadamente a quantos dias de trabalho?

1. Até uma semana 4. Até 60 dias
2. Até 15 dias 5. Outros. Quais?
3. Até 30 dias 77. NR

COT20 - Os trabalhadores utilizam algum tipo de Equipamento de Protecao
Individual ou Coletivo?
1. Sim (VA PARA COT21) 2. Ndo (VA PARA COT22)

COT21 - Qual é o equipamento de protecao utilizado?

COT22 - Algum(a) trabalhador/fornecedor de artesanato de Resende Costa sabe
realizar todas as etapas da producédo do artesanato em tear, ou seja, sabem picar
retalho, enrolar fios e retalhos, urdir, montar repasse, tecer todos os tipos de pecas,
fazer o acabamento das pecas e pinta-las?

1. Sim (VA PARA COT23) 2. Ndo (VA PARA COT24)
COT23 - Quantos trabalhadores sabem todas as etapas?

COT24 - Para vocé as atividades exercidas pelos trabalhadores do artesanato em
tear de Resende Costa sao provisorias?

1. Sim 2. Nao
COT25 - Vocé tinha outro tipo de trabalho antes de atuar no comércio artesanal?
1. Sim (VA PARA COT26) 2. Nao (VA PARA CMP1)

COT26 - Qual era a ocupacao anterior?

COT27 — Qual o municipio em que trabalhava?
MODULO DE CARACTERIZA(;AO DA MATERIA-PRIMA

Neste modulo serdo feitas perguntas sobre a caracterizagdo dos materiais
utilizados para a producéo do artesanato em tear.
CMP1- Vocé fornece matéria-prima para os produtores de artesanato em tear de
Resende Costa? 1. Sim (VA PARA CMP2)
2. Ndo (VA PARA CP1- PROXIMO MODULO)
CMP2 - Qual € o maior problema enfrentado por vocé no seu dia-a-dia no que se
refere a matéria-prima, ou seja, o retalho ou o fio industrializado?

1. Falta de material 4. Qualidade ruim
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2. Falta de variedade 5. OQutro. Qual?

3. Preco alto

77.NR
CMP3 - Quais sao os principais materiais que voceé utiliza na producéo artesanal em

tear?

CMP4- Qual é a quantidade de material consumido por semana ou més?

CMP5 - Qual é o local, municipio e comércio, em que vocé adquire estes materiais?

CMP6 - Qual é o local que vocé armazena estes materiais?

CMP7 — Existe sobra destes materiais?
2. Sim (VA PARA CMP7) 2. Nao
CMP8 - Qual é o destino destas sobras?

CMP9 - Qual é a quantidade das sobras por semana ou més?
MODULO DE CARACTERIZACAO DA PRODUCAO

Neste moédulo serdo feitas perguntas sobre a caracterizacdo da producdo do
artesanato em tear.
CP1- Qual é o local de trabalho em que as atividades produtivas artesanais em tear
de Resende Costa sao executadas para o abastecimento deste comércio?

1. Nas casas dos trabalhadores

2. Em galpdo de minha propriedade

3. Nas casas e em galpdo de minha propriedade

4. Outro. Qual?

77.NR
CP2 - Vocé tem teares?
1. Sim (VA PARA CP3) 2. Nao (VA PARA CP5)
CP3 - Qual é o tipo de tear que vocé tem?
1. Pequeno 4. Outro. Qual?
3. Duplo 77. NR (VA PARA CP5)

4. Pequeno e duplo

CP4- Quantos teares vocé tem?

CP5 — Estes teares estdo distribuidos na:
1. Nas casas dos trabalhadores
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2. Em galpdo de minha propriedade
3. Nas casas e em galpéo de minha propriedade
4. Outro. Qual?

77.NR
CP6 — Nos ultimos 5 anos a producgédo artesanal em tear que vocé coordena:
1. Cresceu (VA PARA CP7) 2. Reduziu (VA PARA CP8)
CP7 — Sua producéo artesanal cresceu aproximadamente em:
1.10% 5. 50% 9. 90% 13. Outro. Qual?
2. 20% 6. 60% 10. Dobrou
3. 30% 7. 70% 11. Triplicou 77.NR
4. 40% 8. 80% 12. Quadriplicou 99. NS

CP8 - Sua producéo artesanal reduziu aproximadamente em: (LER OPCOES)

1.10% 5. 50% 9. 90% 13. Qutro. Qual?
2.20% 6. 60% 10. Dobrou

3. 30% 7.70% 11. Triplicou 77.NR

4. 40% 8. 80% 12. Quadriplicou 99. NS

MODULO DE CARACTERIZACAO DO COMERCIO ARTESANAL
Neste médulo serdo feitas perguntas sobre a caracterizacdo do comeércio
artesanal.
CCA1l - Qual é a guantidade total dos tipos de pecas e produtos artesanais que

VOCé tem em seu comércio?

CCA2 - Qual é a quantidade total de pecas do tear de Resende Costa que vocé tem

em seu comércio?

CCA3 - Vocés criam pecas novas?
1. Sim (VA PARA CCA4) 2. Ndo (VA PARA CCAb)
CCA4 - Como voceés criam essas pecas novas?
1. Criacédo propria 4. Copio de fontes como jornais, revistas e feiras

2. Encomenda do comprador 5. Outra. Qual?

3. Copio de outros produtores 77. NR
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CCA5 — Qual é o produto que vocé considerada como sendo o principal do seu

comércio?

CCAG6 — Qual é o principal diferencial do seu comércio em comparacdo com Seus

concorrentes?
1. Preco 5. Outro. Qual?
2. Qualidade 77.NR
3. Origem da familia 99. NS
5. Entrega dentro do prazo

CCA7 -

Qual é a caracteristica do seu comércio e dos produtos que vocé

comercializa que vocé acredita que pode ser melhorada?

1. Preco 6.Criacdo de novas pecas ou servigos
2. Materiais utilizados 7.0utro. Qual?

3. Qualidade 77.NR

4. Entrega dentro do prazo 99. NS

5. Beleza

CCA8 — ATENCAO ENTREVISTADOR VA PARA A PLANILHA DA PAGINA 15

MODULO DE CARACTERIZACAO DO MERCADO

Neste moédulo serdo feitas perguntas sobre a caracterizagdo do mercado

artesanal

deste municipio.

CM1- Qual é a principal dificuldade que prejudica vocé na melhoria da atividade
econdmica artesanal? (LER OPCOES)

1.

© © N o g s~ w D

77.

Falta de matéria-prima

Falta de financiamento

Falta de treinamento para ajudar a administrar meu negocio
Falta de treinamento para desenvolver novos produtos
Falta de divulgacao em feiras e outros eventos

Alto valor da renda dos trabalhadores

Falta de trabalhadores

Lucro da atividade € pequeno

Outra. Qual?
NR

CM2 — Qual é o destino comercial de seus produtos? (LER OPCOES)
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Clientes que frequentam a loja (VA PARA CM6)

Lojistas de outros municipios no Estado (VA PARA CM3)

Lojistas de outros estados (VA PARA CM4)

Lojistas de outros paises (VA PARA CM5)

Outro. Qual? (VA PARA CM6)
77.NR

ok~ w0 e

CMS - Vocé vende para lojistas de que municipios?

CM4 - Vocé vende para lojistas de que estados?

CM5 - Vocé vende para lojistas de que paises?

CM6 — Qual das opcgdes abaixo pode ser associada ao aumento de suas vendas?

1.Feiras 6.Férias escolares de julho
2.Festa de natal 7.Festa de carnaval
3. Dia das mées 8.Semana Santa
4.Dia dos pais 9.0utra.
5.Férias escolares de dezembro e Qual?
janeiro 77.NR
99. NS

CM7 — Para vocé que outras atividades econbmicas da regido do municipio de

Resende Costa refletem no aumento ou na diminuicdo de suas vendas?

1.Pecuéria 5.Servicos de educacédo
2.Agricultura 6.0utra. Qual?
3.Industria 77.NR

4. Turismo 99. NS

5.Servigos de saude
CM8 — Para vocé qual é o principal fator para definicdo de com que manter relagbes
de fornecimento de artesanato em tear de Resende Costa? (LER OPCOES)
3. Familia de origem (VA PARA CM9)
Conhecimento do trabalho (FIM)
Preco (FIM)
Producéao diaria (FIM)
Indicacdes pessoais (VA PARA CM10)
Outro. Qual? (FIM)
77.NR (FIM)

© N o g &
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CM9 — Quais as familias que vocé tem relacdo e que confia para contratacdo de
empregados?

CM10 - As indicacOes pessoais que vocé confia estdo relacionadas com conhecidos
do:

1.Trabalho 4.0utro. Qual?
2.Religido 77.NR
3.Vizinhanca
Hora exata de término da entrevista: h minutos

Observacoes:
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CCAS8 - Quais sao os principais produtos comercializados, sua cidade de origem, a quantidade vendida por me e o preco de

venda unitario?

. Quantidade Qual é o preco de
Qual é a origem do produto _ o
Quais séo os produtos (CC8a)? (CC8bY? vendida por més|venda unitario
(CC8c)? (ccsd)?

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

ATENCAO ENTREVISTADOR! VOLTE PARA A PAGINA 12, QUESTAO CM1
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APENDICE C - Manual sintético de instrucdes para entrevistadores

APRESENTACAO

Este manual de instrucdes para entrevistadores tem como objetivo definir de
forma clara e simples os procedimentos para aplicagdo do questionério, como

também a postura e comportamento dos entrevistadores.

Este documento tem como referéncias as experiéncias do Centro de Pesquisa
Quantitativa em Ciéncias Sociais da Universidade Federal de Minas Gerais, que teve
como referéncia as experiéncias do Institute for Social Research (ISR) da
Universidade de Michigan. Estas experiéncias possibilitam e indicam varios
procedimentos padrdes na conducdo de surveys, como O questionario que iremos
aplicar na populacdo envolvida diretamente com a producgdo artesanal em tear de
Resende Costa (MG).

| - INTRODUGCAO

O entrevistador é a Unica pessoa que tem contato direto com o entrevistado.
Ele é a ligacdo entre a coordenac¢do da pesquisa e 0 entrevistado, pois € quem
reporta as informacfes obtidas, as atitudes do entrevistado e as circunstancias das
entrevistas.

O trabalho do entrevistador é fazer uma coleta completa e apurada de dados.

Para tanto este deve:

1) Fazer com que o entrevistado se sinta confortavel para responder as
guestdes propostas da forma mais franca e completa possivel;

2) Conhecer bem o questionario para ser capaz de ler as questdes de
forma adequada e em sua ordem correta, e, assim, coletar e registrar
todas as informacfes necessarias;

3) Transferir as informacdes registradas a coordenacdo da pesquisa de

modo que possam ser entendidas e interpretadas corretamente.
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Se ndo houvesse entrevistadores, também nao haveria surveys. O

entrevistador é literalmente a pedra de torque do projeto, pois a qualidade dos dados

coletados depende, em grande extensdo, de sua habilidade nos procedimentos

acima mencionados.

Il - QUESTOES ETICAS

Como entrevistador (a), vocé esta submetido (a) a certas obrigacdes éticas,

tais como:

1)

2)

3)

4)
5)

Confidencialidade — Vocé devera ler a declaracdo de confidencialidade para o
entrevistado:

“Esta entrevista € completamente voluntaria. Suas respostas sao

confidenciais e 0 seu nome nao sera associado a elas”.

Vocé dever4d assegurar ao entrevistado que as respostas sao
estritamente confidenciais. Se necessario, explique que, na divulgacdo dos
resultados da pesquisa, os dados ndo sao apresentados de forma
individualizada e, sim de forma agrupada, isto é, por meio de percentuais de
respostas comuns.

Vocé nao poderé partilhar as respostas do entrevistado com ninguém,
exceto com a coordenac¢ao da pesquisa.

N&o use a situacdo de entrevista para obter ganhos pessoais — Ndo use a
entrevista para divulgar ou defender suas proprias convicgdes politicas,
sociais ou religiosas.

N&o dé conselhos ao entrevistado — Nao dé conselhos ou orientacdes ao
entrevistado sobre quaisquer tipos de problemas por ele (a) mencionados
durante a entrevista. Se ele (a) solicitar diretamente a sua ajuda, vocé pode
citar nomes de instituicbes conhecidas, mas sem fazer nenhuma
recomendacao.

N&o peca nenhum tipo de ajuda ou favor ao entrevistado.

Mantenha a distancia profissional entre vocé e o entrevistado — Isto nao
impede que vocé aceite um cafezinho durante a entrevista, mas vocé néo

poderd iniciar ou aceitar convites para contatos sociais fora da entrevista.
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ATENCAO ENTREVISTADOR(A)!

Tenha sempre presente que vocé esta participando de um projeto de pesquisa que

envolve uma instituicdo de ensino superior - UFMG. E que vocé ndo podera adotar

atitudes que possam comprometer esta instituicio ou vocé mesmo, em sua

integridade fisica, moral e emocional.

[l — COMO REALIZAR UMA ENTREVISTA

a) Preparacao

1)

2)
3)

4)
5)
6)

Participe atentamente do treinamento e estude o material da
pesquisa;

Esclareca suas duvidas com a equipe de coordenacéo da pesquisa;
Confira todo o material que vocé vai utlizar devidamente
organizado: questionario, manual de instru¢des e esclarecimentos,
caneta, lapis e borracha;

Leve sua identidade e o craché;

Vista-se de forma apropriada;

Esteja preparado e motivado!

b) Apresentacéo

1)
2)

3)
4)

Apresente-se ao entrevistado;

Pergunte se ele (ela) estd sabendo da pesquisa, se ouviu as
entrevistas e divulgacdo da radio, leu a reportagem do jornal ou
conversou com as liderancas, vereadores, prefeito e secretarios da
prefeitura que estdo apoiando a pesquisa;

Apresente o tema da pesquisa de forma objetiva,

Lembre-se que as melhores introduc¢des séo breves.

IV -0 CONTATO COM O ENTREVISTADO

Inicialmente, a coordenacdo da pesquisa divulgou sua execucao no Jornal

das Lages, na Radio Inconfidentes, com a participagdo em dois programas e por

meio de pequenas inser¢cdes na programacao diaria. Além da utilizacdo dos meios
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de comunicagcdo municipais o projeto de pesquisa foi apresentado para Camara de
Vereadores e para Prefeitura Municipal. Mesmo assim a pessoa a ser entrevistada
deve ser informada do assunto da pesquisa e do motivo de sua escolha. Assim, vocé
deve apresentar-se de forma confiante diante do entrevistado e fazer sua
apresentacao pessoal e da pesquisa.

O importante € que vocé se sinta confortavel em sua apresentacdo. Para
tanto, refaca o modelo usando suas proprias palavras e treine com a ajuda de um

amigo ou de outro entrevistador, lembrando-se sempre de enfatizar:

1) QUEM VOCE E E QUE INSTITUICAO ESTA REPRESENTANDO
a) Vocé é um entrevistador que ndo esta tentando vender nada;
b) Vocé esta participando de um projeto de pesquisa de instituicoes

confiaveis e respeitaveis;

2) A IMPORTANCIA DO PROJETO
Informe sobre a importancia do projeto para o entrevistado dizendo algo
como: “Este estudo é importante porque procura conhecer a realidade dos

trabalhadores e da producéo do artesanato em tear de Resende Costa”.

3) COMO O ENTREVISTADO FOI SELECIONADO PARA A PESQUISA

As casas que serdo abordadas, nas diversas partes da cidade, foram
escolhidas por terem moradores que trabalham com alguma atividade do
processo de producao das pecas artesanais ou de retalhos e fios para o tear.

4) ESTA E UMA PESQUISA DE OPINIAO, NAO UM TESTE

O que nos queremos sao as opinides dos entrevistados. Para ndés ndo ha
resposta certa ou errada, pois isto ndo € um teste de conhecimento e, sim,
uma pesquisa de opinides e experiéncias de trabalho dos verdadeiros

conhecedores do artesanato em tear de Resende Costa.

5) COMO AS INFORMACOES SERAO USADAS
As informacg0des coletadas neste estudo serdo usadas por pesquisadores com
0 objetivo de identificar e compreender quais 0s assuntos e problemas sao
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importantes para os trabalhadores e comerciantes da producao artesanal de
Resende Costa.

6) CONFIDENCIALIDADE
Esclareca ao entrevistado que as informacdes coletadas sé&o codificadas e
processadas para analise. Os resultados da pesquisa sdo divulgados de

forma agrupada e ndo de forma individual.

7) REMARCANDO A ENTREVISTA — COMBINE O MELHOR HORARIO
PARA A ENTREVISTA

Havendo dificuldades para o entrevistado, ouca o que ele diz e compartilhe o

problema com ele dizendo: “Eu entendo que vocé seja muito ocupado, mas

nds precisamos conversar com todas as pessoas envolvidas na producgéo e

comercializacdo do artesanato em tear, incluindo os muitos ocupados, para

gue suas opinides sejam representadas na pesquisa. N6s podemos fazer a

entrevista quando for de sua conveniéncia.”

V — TECNICAS GERAIS DE ENTREVISTA

1) Estabeleca empatia — Proceda de forma amistosa, demonstrando
interesse no que o entrevistado diz, sem denotar qualquer atitude negativa
em relacdo ao que € dito. Isto é importante para fazer o entrevistado
sentir-se confortdvel com vocé e motivado a compartilhar suas opiniées
com honestidade.

2) Seja cortés - Trate o entrevistado e suas respostas com respeito.

3) Seja imparcial — Nao julgue, aceite as respostas do entrevistado como
legitimas e com isencgao.

4) Seja um ouvinte atencioso — Escute atentamente o que o entrevistado esta
tentando dizer. Se ndo entender a resposta, volte a pergunta e verifique se
a fez de forma correta. Se necessario, use de algumas perguntas, como
veremos logo a frente, até que o significado da resposta esteja claro.
Demonstre sua atencdo ao que o entrevistado diz; isto o fara sentir que

suas informacdes/opinides sao importantes.
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7)

8)

9)
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Encoraje o entrevistado a dar respostas completas — De maneira neutra,
de modo a ndo afetar o conteldo da resposta, vocé deve demonstrar
interesse naquilo que o entrevistado esta dizendo. Use expressdes de
reforco como: “Estou entendendo”, “Compreendo”, e adote posturas
corporais receptivas, como balangar a cabega, por exemplo.

Permaneca neutro — Nao deixe o entrevistado perceber o que vocé
sente/pensa acerca de quaisquer das opinides/comentérios feitos por ele.
Isto pode afetar seriamente a confiabilidade da resposta, pois ele podera
alterd-la com o objetivo de responder aquilo que ele acredita que vocé
gostaria de ouvir.

N&o debata o tema da entrevista com 0 entrevistado ou outra pessoa
presente — Nado demonstre suas opinides e sentimentos em relacdo as
respostas. Mantenha a objetividade.

Deixe o entrevistado confortdvel para dar respostas sobre atitudes e
crencgas — Acentue que a opinido do entrevistado é importante.

N&o se desanime — Ha a expectativa de que as entrevistas sejam faceis,
mas algumas podem ser bem dificeis ou “duras”. Algumas pessoas néo
necessitam ser motivadas a falar e, na verdade, vocé precisa limitar suas

respostas, enquanto outras necessitam ser muito encorajadas.

10)Remarcando entrevistas — O entrevistado pode ser obrigado a interromper

a entrevista devido a um compromisso anterior ou por uma situacao
inesperada. Procure deixar acertado um novo horario para terminar a
entrevista. Isto sera mais facil se vocé tiver conseguido uma boa empatia

com o entrevistado.

11)Nao se envolva em discussdes — Vocé podera entrevistar pessoas em

situacOes desagradaveis, ou que respondam de forma grosseira. Tente ser
simpatico, sensivel e procure ndo se envolver, tendo sempre em mente o

objetivo da entrevista.

12)Ajuste o ritmo da entrevista aos diferentes perfis de entrevistado — Se vocé

falar muito devagar o entrevistado pode se chatear e, se falar rapido
demais, ele podera ndo entender a questdo. Esteja atento ao caso de
pessoas mais velhas, pois elas demandam um ritmo especial de

entrevista.
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13)Agradeca ao final da entrevista — Agradeca o tempo disponibilizado para a
pesquisa e seja cordial para responder o entrevistado sobre questbes
relativas a entrevista. Alguns entrevistados podem querer fazer perguntas

e comentarios acerca de sua propria entrevista.

VI — A CONDUCAO DA ENTREVISTA

Os mecanismos de coleta de informacdes e de seu registro sdo partes

fundamentais do trabalho do entrevistador. A seguir, estdo descritas instrucdes para

a obtencao de dados completos e confiaveis.

A.

1)

2)
3)

4)

5)

6)
7

Como usar o questionario?

Leia as questOes exatamente da maneira e na ordem em que aparecem no
questionario. E importante que as perguntas sejam feitas exatamente da
mesma forma e na mesma ordem para todos os entrevistados. Portanto, o
entrevistador ndo pode fazer as perguntas com suas préprias palavras,
parafrasear ou omitir parte da questao, ou mudar a sua ordem.

Leia a questdo inteira antes de aceitar a resposta.

N&o pule nenhuma questéo. Faca todas as perguntas na ordem, mesmo que
a resposta ja tenha sido dada pelo entrevistado. Neste caso, esclarega “Nos
ja tocamos neste assunto antes, mas eu preciso fazer todas as questfes na
ordem em que elas aparecem no questionario”.

Muitas vezes uma questdo ou uma sequéncia de questdes nao se aplica a
situacdo do entrevistado. Nestes casos, o entrevistador é orientado a saltar
algumas questdes. Leia atentamente e siga as orientacées que aparecem nas
caixas de orientacgéo.

Use um tom de voz agradavel, transmitindo seguranca, interesse e
profissionalismo.

Evite referéncias diretas a respostas anteriores.

N&o ajude o entrevistado a responder a nenhuma questéo. A resposta devera

ser apenas dele.

. Como fazer as anota¢des?
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2)

3)

4)

5)

6)

7

8)

1)
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Nas questdes com respostas ja definidas, marque um X na opc¢ao escolhida
pelo entrevistado.

Nas questdes com opcbes ja definidas existem duas siglas que séo
respectivamente a opgéo 77. NR, n&do respondeu e 99. NS, néo sabe.

Nas questdes que pedem para vocé escrever uma informacado especifica, tal
como, valor numérico, idade, quantidade ou tempo, escreva apenas O
namero.

Nas questbes abertas, ndo resuma e tampouco parafraseie as respostas.
Caso contrario, vocé podera, mesmo sem intencao, mudar o significado das
respostas.

Anote as respostas completas. Registre as respostas com as palavras do
proprio entrevistado para evitar perder informacdes, jA que um novo contato
com o entrevistado seria muito dificil.

Escrevas as respostas a medida que o entrevistado as responde. Uma boa
técnica para manter o entrevistado interessado enquanto vocé anota suas
respostas € comecar a repetir em voz alta aquilo que vocé esta escrevendo.
Isso faz com que o entrevistado tenha confianga nas suas anotacoes e veja
que vocé esta prestando atencao nele. Essa técnica serve para estimular o
entrevistado, pois ao escutar suas proprias palavras, poderd se sentir
estimulado a ampliar sua resposta.

Use letra legivel ao escrever as respostas. Apés terminar a entrevista, releia
suas anotacdes e reescreva aquelas palavras que ndo estao claras e legiveis
e que podem néo ser entendidas pelo codificador.

Tome cuidado com as abreviagbes que fizer. Vocé podera usar as suas
proprias siglas para anotar o que esta sendo dito, mas deixe registrado o
significado de tais siglas para que outras pessoas possam entender suas

anotacoes.

Como conferir o questionario?

A primeira coisa que vocé deve fazer depois da entrevista é conferir todo o
questiondrio para ter certeza de que todas as questbes estdo preenchidas. E
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importante também que vocé releia as questbes abertas, verificando se as
repostas estdo legiveis, completas e em condi¢cdes de serem entendidas.
Lembre-se de que outras pessoas terdo que ler seus questionarios.

2) Vocé deve registrar quaisquer referéncias ou observacdes que ajudem a
entender a situacdo e facilitem a codificacdo. Estas observacées devem ser
feitas sempre entre parénteses.

3) Repasse toda a entrevista e reescreva qualquer palavra ilegivel ou abreviada,
assegurando-se de que todas suas anotacfes estdo claras e em condi¢cdes
de serem entendidas.

4) Verifique se vocé coletou todos os dados necessarios do entrevistado e do
local da entrevista.

5) Confira a identificacdo do domicilio ainda no local da entrevista.

VIl - ESCLARECIMENTOS DE PERGUNTAS E RESPOSTAS

Sendo uma técnica bem estruturada, o survey utiliza procedimentos
padronizados para garantir o compartilhamento de significados entre entrevistador e
entrevistado e, assim, assegurar a comparabilidade das perguntas feitas e das
respostas dadas pelos diferentes entrevistadores e entrevistados. A busca de
clarificacdo das perguntas e das respostas pode partir tanto do entrevistador quanto
do entrevistado.

A. Quando a duvida ou o pedido de esclarecimento parte do entrevistado

Algumas vezes o0 entrevistado podera pedir informacfes adicionais para
responder alguma questdo. Nesses casos, vocé podera adotar algum dos
procedimentos padronizados colocados abaixo.

1) Repetir o enunciado da questao;
2) Repetir as opgdes de reposta;
3) Definir o significado do enunciado;

4) Definir o significado das opc¢des de resposta.

A seguir, algumas orientacbes que o0 entrevistador deve seguir ao dar

esclarecimentos:
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1) Se existe qualquer duvida de que o entrevistado escutou a questdo
inteira, repita a questao toda.

2) Se lhe for pedido, repita 0 marco de referéncia temporal (ex.: nas
dltimas semanas, no ano passado, etc).

3) Quando Ihe é pedido para repetir uma opcao de resposta, releia todas
as opcOes de resposta da questdo, a menos que O entrevistado ja

tenha eliminado uma ou mais opc¢des explicitamente.

B. Quando a duvida ou o esclarecimento parte do entrevistador

No caso de entrevistador antecipar a necessidade de esclarecimentos e no caso
de davidas por parte do entrevistador, podemos utilizar o recurso de questbes
padronizadas adicionais, estas questdes sdo denominadas probes. A seguir, alguns
exemplos dos principais questionamentos utilizados para melhorar a relacdo e

esclarecimento de pontos da entrevista.

1) Quando o entrevistador ndo entender a resposta do entrevistado use “O
que vocé quer dizer?” ou “Vocé quer dizer como?” ou “Como assim?” ou
“Em que vocé esta pensando?”.

2) Quando a resposta do entrevistado ndo for clara ou der margem a mais de
uma interpretacao use “Vocé pode me falar um pouco mais sobre isso?”.

3) Quando a resposta comegar por “Nao sei...” use “O que vocé acha?” ou “O
qué vocé pensa?” ou “O que vocé espera?”.

4) Quando o entrevistado ficar em davida entre duas respostas ou quando
ele quiser escolher mais opgdes use “Qual se aproxima mais?” ou “Qual
se aproxima mais de como vocé se sente/pensa?”.

5) Lembre-se de que sentencgas maiores encorajam mais informacdes do que
frases curtas. A frase “Existem outras razbes para que vocé pense
assim?” da ao entrevistado tempo para pensar e demonstra a importancia
do pedido. Um simples “Algo mais?” ou “Alguma outra?” provavelmente

sera seguido de uma resposta negativa.
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6) Além dos questionamentos acima mencionados, ha ainda os seguintes
exemplos de perguntas que podem ser feitas ao entrevistado para auxiliar
0 seu trabalho:

Vocé pode me falar um pouco mais sobre o que isso significa para vocé?;

Em que vocé esta pensando?;

Como vocé se sente em relacdo a isso?;

O que aconteceu?;

Por que foi assim?;

Vocé pode me dar um exemplo?;

Mas, em geral, 0 que vocé pensa?

Espero que este manual seja utilizado como um instrumento de auxilio ao
trabalho de vocés e que tenha reflexo na qualidade da coleta de dados, que sera
realizada por meio do questionario apresentado a vocés e que iremos discutir e
testar antes do inicio efetivo da pesquisa de campo.

Desejo que todos os participantes tenham um 6timo dia e um excelente
trabalho pela frente. Estou inteiramente a disposicdo para conversarmos e
discutirmos o desenvolvimento desta pesquisa. Vocés podem entrar em contato por

meio do e-mail gustavomelosilva@yahoo.com.br ou dos telefones (31) 8681-6869 e

(32) 9996-6654. Além de pessoalmente, jA que estarei no periodo de execucéo das

entrevistas a disposicdo na Biblioteca Municipal.


mailto:gustavomelosilva@yahoo.com.br
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APENDICE D - Termo de compromisso

Comprometo-me ndo revelar a ninguém, exceto a coordenacdo da Pesquisa
“Desenvolvimento Socioeconémico Local, Mudangas Organizacionais e do Trabalho:
Estudo de Caso da Industria Criativa Artesanal Téxtil de um Municipio Mineiro”:

1. O nome, endereco ou outras informacdes que identifiquem qualquer
entrevistado;

2. O conteudo das respostas que possam ser associadas aos nomes dos
entrevistados;

Asseguro que nao entrarei em contato com qualquer entrevistado (ou membro de
sua familia, empregador, ou outra pessoa a ele relacionado), a ndo ser com autorizacao
da coordenacao da pesquisa.

Comprometo-me a realizar o trabalho de aplicacdo dos questionarios conforme
0os procedimentos estabelecidos pela coordenacdo e supervisdo da pesquisa e
repassados em treinamento do qual participei.

Assino este Termo de Compromisso entendendo que seu cumprimento é
condicdo para continuidade da minha participacdo nesta pesquisa da Universidade
Federal de Minas Gerais (UFMG).

Resende Costa (MG), 29 de junho de 2009

Entrevistador:
Carteira de Identidade:
CPF:



APENDICE E - Ficha de visitas e entrevistas diarias

Entrevistador:

DIA CNT CNQ |CSM | NC

TC

LEGENDA:

CNT — Casas em que 0s moradores nao trabalham diretamente com o processo

produtivo do artesanato em tear;

CNQ — Casas em que os moradores que nao quiseram responder;

CSM - Casas sem morador;
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NC - Numero de entrevistas domiciliares realizadas — ATENCAO ENTREVISTADOR

ANOTE O NUMERO DE REGISTRO DO QUESTIONARIO - IQ1;

TC - Nimero total de casas visitadas.



APENDICE F - Espelho de tabulacdo do questionario domiciliar

N°Q = Digitar o numero do questionario
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CC1 - Quais das opg¢des abaixo de bens, utensilios domésticos e de infra-estrutura sua

casa possui? Respondeu?

1=Sim

CC1.1= Rede de esgoto
CC1.2=Radio

CC1.3= Fossa
CCl.4=Fogéao a lenha
CC1.5= Antena Parabdlica
CC1.6= Rede de agua
CC1.7= Geladeira

CC1.8= Computador
CC1.9= TV Preto e Branco
CC1.10=TV Cores
CC1.11= Instalacéo elétrica
CC1.12= Chuveiro
CC1.13=Fogao a gas
CC1.14= Video Cassete
CC1.15=DVD
CC1.16=TV por assinatura
CC1.17= Microondas
CC1.18= Freezer
CC1.19= Maquina de lavar
CC1.20= Aparelho de som
CC1.21= Forno elétrico
CC1.22=TV LCD
CC1.23=TV Plasma
CC1.24= Notebook

CC2 - Esta casa é?

77=NR

1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim
1=sim

1=sim

2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao
2=nao

2=nao
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1. Propria e quitada 2. Propria financiada 3. Hipotecada
4. Emprestada 5. Alugada 6. Erro de preenchimento
77=NR

CC2.1- Qual o valor do aluguel? (LANCAR O VALOR)

CC3 - Algum(a) morador(a) desta casa possui veiculo?

1= Sim 2=Nao 3=Erro de preenchimento 77=NR

CC3.1- Quantos veiculos? (LANCAR A QUANTIDADE)

CC4 - Algum(a) morador(a) desta casa possui outro imoéveis? Respondeu?

1 =Sim 77=NR

CC4.1= Construidos na sede do municipio 1= sim 2= nao

CC4.1.1= Quantos? (LANCAR A QUANTIDADE)

CC4.2= Construidos na zona rural do municipio 1= sim 2= néo

CC4.2.1= Quantos? (LANCAR A QUANTIDADE)

CC4.3= Em constru¢cdo no municipio 1= sim 2= ndo

CC4.3.1= Quantos? (LANCAR A QUANTIDADE)

CC4.4= Em construcdo na zona rural do municipio 1= sim 2= nao

CC4.4.1= Quantos? (LANCAR A QUANTIDADE)

CC4.5= Construidos fora do municipio 1= sim 2= nao

CC4.5.1= Quantos? (LANCAR A QUANTIDADE)



CC4.6= Em construcao fora do municipio 1= sim 2= nao

CC4.6.1= Quantos? (LANCAR A QUANTIDADE)

CC5 - Em que municipio(s) esta o imével construido?
1 = S&o Paulo 2=Séao Tiago
3=Passa Tempo 4= Caxias (R])

CC6 — Em que municipio(s) esta o imovel em construcao?

CC7 - Algum(a) morador(a) possui algum investimento financeiro?

1= Sim 2= Nao 77=NR

CC8 - Qual é o tipo de investimento financeiro?
1= Renda fixa (CDB/RDB)

3= Bolsa de Valores

2= Caderneta de Poupanca
4= Qutros

5= Renda fixa e caderneta de poupanca 6= Erro de preenchimento
77=NR

CCI9 - Qual é o nome dos antepassados dos moradores desta casa?

1=FOO01 32=F032 60=FO60 87=F0O87
2=F002 33=F033 61=FO61 88=F088
3=FO03 34=F0O34 62=FO62 89=Erro de
5=F005 35=F035 63=F063 preenchimento
6=FO06 36=F0O36 64=F0O64 90=F090
7=FOQ7 37 = FO37 65=F0O65 91=F091
8=FO08 38 = FO38 66=FO66 91=F091
9=FO009 39=FO39 67=FO67 92=F092
10=FO10 40=F0O40 68=FO68 93=F093
11=FO11 41=F0O41 69=F0O69 94=F094
12=FO12 42=F0O42 70=FO70 95=F095
14=FO14 43=FO43 71=FO71 96=F096
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15=FO15 45=F045 72=FO72 97=FO97
16=FO16 46=FO46 73=FO73 98=FO98
17=FO17 47=FO47 74=FO74 99=F099
18=FO18 48=F0O48 75=FO75 100=FO100
20=FO20 49=FO49 76=FO76 101=FO101
21=FO21 50 = FO50 77=NR 102=F0O102
22=F022 51=FO51 78=FO78 103=FO104
23=F023 52=F052 79=FO79 104=FO104
24=F0O24 53=FO53 80=FO80 105=F0O105
25=F025 54=FO54 81=F0O81 106=FO106
26=F026 55=FO055 82=F082 107=FO107
27=FO27 56=FO56 83=F0O83 108=FO108
28=F0O28 57 = FO57 84=F0O84 109=FO109
29=F0O29 58=FO58 85=F085

30=FO30 59=FO059 86=FO86
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CAP1- Qual é a funcdo que o(s) morador(es) e/lou empregados desta casa
desempenham no artesanato em tear?

1= Produtor de pecas

2= Fornecedor de novelos de fio

3= Fornecedor de novelos de retalho

4= Comerciante e produtor de pecas

5= Fornecedor de novelos e produtor de pecas

6=Fornecedor de novelos de retalho e acabamento de pecas
7=Fornecedor de novelos de fio e de retalho

8= Produtor de pecas, fornecedor de novelos de fio e retalho e comerciante
9=Fornecedor de novelos de fio, comerciante e produtor de pecas
10=Acabamento

77=NR

CAP2 — Qual é a mao-de-obra utilizada para execucao da producéo artesanal nesta
casa?

a. Moradores da casa 3=Empregados
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2=Moradores da casa e empregados 77=NR

CAP3- Qual é a ocupacéao principal exercida pelos moradores e/ou empregados da
casa?

1= Tece

2= Tece e pica retalhos

3= Pica retalhos

4= Enrola novelo de fio industrial

5= Enrola novelo de fio industrial e tece

6= Enrola novelo de retalho

7= Enrola novelo de retalho e tece

8= Urdir

9= Montagem do repasse

10= Acabamento as pecgas

11= Tece e acabamento das pecas

12= Pinta as pecas

13=Tece e pinta as pecas

14= Pica e enrola retalho

15=Tece,enrola novelo de retalho, montagem de repasse e acabamento de novelos
16=Pica e enrola novelo de retalhos

17= Enrola retalhos e acabamento de pecas

18= Tece e vende retalho

19=Tece, urdi, monta repasse e acabamento de pecas
20=Tece, montagem de repasse e acabamento de pecas
21=Tece, enrola fio e retalho, acabamento de pecas
22=Tece e enrola novelo de retalho e fio

23=Tece, pica e enrola retalho

24=Tece e Urdir

25=Enrola novelo de retalho, tece e acabamento de pecas
26=Tece, pica retalhos e acaba as pecas

27=Tece, pica retalhos, urdir e acabamento das pecas
77=NR
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CAP4 - H& quanto tempo esta casa desenvolve atividades produtivas do artesanato

em tear?

1= amenos de 5 anos
2=de 5 a 10 anos
3=de 10 a 20 anos

4=a mais de 20 anos
77=NR

CAP5 — O ramo de atividade exercido pelos moradores e/ou empregados no

artesanato em tear é sua renda:
1= Secundaria
2= Sazonal

3= Principal
77=NR

CAPG6 — Qual é sua principal fonte de trabalho e renda?

1= Terraplanagem

2= Auxiliar de enfermagem

3= Aposentado(a)

4= Balconista

5= Pedreiro

6= Auxiliar de almoxarifado

7= Lavrador

8= Comerciante

9= Cabeleireira

10= Funcionéario publico

11= Marceneiro

12= Auxiliar de enfermagem e balconista
13=Aposentado e garcom
14=0Operador de retro-escavadeira
15=Pintor e lavrador
16=Confeiteiro

17=Mecanico

18= Artesanato em gesso e madeira
19= Auxiliar de supermercado
20=Serrador

21=Pensionista

25=Lenhador

26=Artesanato em semi-jéias
27=Doméstica

28=produzir toalhinhas
29=Artesanato

30=Salario do marido
31=Autbnomo

32=baba

33=Acougueiro

34=Servente
35=Faxineira/diarista
36=Manicure

37=Professor

38=Cuidador de idosos
39=Comeércio de artesanato
40=aposentadoria e pedreiro
41=0utro

42=Funcionario de empresa privada
43=Bolsa Familia
44=Domeéstica e tratorista
45=Comerciante e aposentadoria
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22=Vendedor 46=Erro de preenchimento
23=Seguranca 47=Produtor rural
24=Manicure e depiladora 77=NR

CAP7 - Qual é o periodo do ano, do més ou da semana que vocés trabalham com o

artesanato em tear?

1= de segunda a sexta-feira 8= dois dias por semana
2=1 vez por més 9= 1 vez por semana

3= ano todo 10= més inteiro

4= segunda a sdbado 11= de Junho a agosto
5= 2 semanas por més 12= 8 dias por més

6= de segunda a quinta-feira 77=NR

7= trés vezes por semana

CAP8- Qual das opc¢bes abaixo foi o principal motivo para vocés iniciarem na

atividade artesanal?

1= Tradicdo da familia

2= Insisténcia de amigos do trabalho

3= Completar a renda

4= Realizacdo pessoal

5= Insisténcia de amigos da minha religido

6= Insisténcia de vizinhos

7= Falta de opcéo de trabalho e renda no municipio

8= Fécil acesso

9= Insisténcia de amigos

10=0Ocupacéao de tempo 0cioso

11=Completar a renda, falta de opcao de trabalho e renda no municipio

12=Tradicdo da familia e falta de opcao de retalho e renda no municipio

13=Tradi¢do da familia e completar a renda

14=Insisténcia de amigos do trabalho, falta de opcdo de trabalho e renda no
municipio

15=Entretenimento

77=NR
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CAP9 — Como os trabalhadores desta casa aprenderam o trabalho do artesanato em

tear?

1= Com a familia

2= Com outros trabalhadores na casa

3= Com vizinhos

4= Com curso de capacitacéo

5= Com conhecidos que encontro em
minhas atividades religiosas (missas,
cultos, etc

6=Sozinho

7=Amigos

8=Erro de preenchimento
9=Com conhecidos

10= Observando outros
77=NR

CAP10- Algum(a) morador(a) frequientou algum curso ou treinamento voltado para

os trabalhadores do artesanato em tear do municipio?

1=sim 2= nao

CAP11- Marque a opcéao abaixo que define o tema central do treinamento?

1= Associativismo
2= Formacéo de preco
3= Fazer novas pecas

4= Melhorar o processo produtivo

5= Melhorar o atendimento aos
clientes

6= Melhorar as vendas

7=0utro

8=Dificuldade de venda
9=Combinacé&o de cores
10=Associativismo, melhorar 0
atendimento aos clientes e melhorar as
vendas

77=NR

99=NR

CAP12 - Qual é o principal problema relacionado com o artesanato em tear que esta

casa vivencia no seu dia-a-dia?

1= Falta de tear

2= Falta de retalhos

3= Falta de fios

4= Falta de trabalhadores/mé&o-de-obra

5= Muitos concorrentes

17=Trabalho doméstico
18=Problemas de saude
19=Qualidade do retalho

20= Na&o é visitado pelos compradores
21=Falta de tempo



6= Quebras dos teares

7= Pagamento recebido pelo trabalho

8= Falta de retalhos e muitos
concorrentes

9=Dificuldade na venda dos produtos

10= Preco alto do retalho

11= Falta de retalhos e pagamento

recebido pelo trabalho

12=Poeira do retalho

13=Preco dos produtos

14=Falta de retalhos e trabalhadores

15=Falta de compradores

16=Nenhum
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22=Teia embaraca muito

23=Falta de tear, retalhos, fios, mao de
obra, muitos concorrentes, quebra dos
teares e pagamento recebido pelo
trabalho

24=Baixa remuneracao e concorréncia
25=Falta de trabalhador/méo de obra e
concorréncia

26=Falta de retalhos e falta de fios

27= Erro de preenchimento

77=NR

99= NS

CAP13 — Os moradores tém outras fontes de renda?

1=sim 2= nao

77=NR

CAP14 - Qual é a outra fonte de renda dos moradores desta casa?

1=Aposentadoria
2=Producao rural
3=Funcionalismo publico
4=Auxiliar de enfermagem
5=Autbnomo
6=Mecéanico
7=Comeércio

8=Bolsa escola
9=Penséao/Pensionista
10=Acougue/Agougueiro
11=Viajante/comerciante
12=Bico

13=Balconista
14=Vendedor

15=Servente de pedreiro

49=Empresa prépria

50=Entregador

51=Caminhoneiro

52=Faxineira e pedreiro

53=Pedreiro e copeira

54=Beneficio social

55= Aluguel

56=Vendedor e auxiliar administrativo
57=0ficina de eletrbnica
58=Ajudante

59=Ajudante de caminh&o
60=Ajudante e funcionario publico
61=Lavrador, doméstica e montador de
moveis

62=Produtor rural e pintor



16=Pedreiro

17=Marceneiro

18=Construcao civil

19=Motorista e balconista
20=Funcionario publico e marceneiro
21=Auxiliar de enfermagem e balconista
22=Domeéstica

23=Aposentadoria e cabeleireira
24=Produtor rural e balconista
25=0utro

26=Auxiliar de almoxarifado
27=Produtor rural e comércio
28=Manicure

29=Cozinheira

30=Encarregado administrativo
31=Operador de moto-serra
32=Lavrador

33=Padeiro

35=Seguranca

36=Lenhador

37=Serralheiro

38=Confeiteiro

39=Auxiliar de servicos
40=Ajudante de marceneiro
41=Motorista de maquina agricola
42=0perador de retro-escavadeira
43=Eletricista e pintor
44=Faxineira

45=Gargom e aposentado
46=Professor

47=Artesanato em semi-joias

48=Secretaria e cabeleireira
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63=Taxi

64= Aluguel e comércio

65=Erro de preenchimento
66=Balconista e secretario associado
67=Pintor

68=0rganizacao do terceiro setor
69=Carvoaria

70=Motorista

71=Costureira

72=Comeércio e artesanato
73=Funcionario de empresa privada
74=Pedreiro e aposentadoria
75=Pedreiro e lavrador
76=Vendedor de retalho
78=Trabalhador rural e servente
79=Militar

80=Lavrador e doméstica
81=Carreto

82=Ajudante de vendedor
83=Armador

84=Cozinheiro e Pedreiro
85=Lavadeira

86=0perador de caixa

87=Olaria

88=Funcionario publico e motorista
89=Domeéstica e tratorista
90=Domeéstica e comerciante
91=Comerciante e aposentadoria
92=Teceldo

93=Diarista e servente
94=Borracheiro

95=Cabeleireira

77=NR
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CAP15 - Algum(a) morador(a) da casa é filiado a alguma associacao relacionada ao
artesanato em tear?

1=sim 2= nao

CAP16- Qual é a associacao? 1=ASARC
CAP17 — Algum(a) morador(a) ou empregado(a) ja contou com algum apoio de
orgaos publicos ou de empresa particular relacionados com artesanato em tear?

1=sim 2= nao

CAP18 - Qual é o 6rgéo publico ou empresa particular?
1=SEBRAE 2=Dora linhas

CAP19 — Qual foi o tipo de apoio utilizado pelo morador ou empregado que o 6rgao
publico ou empresa particular ofereceu?

1= Curso ou treinamento

2= Compra conjunta de retalhos, fios e outras matérias-primas

3= Dinheiro para ajudar na participacao de feiras e eventos

4= Dinheiro para melhoria do ambiente fisico de trabalho na casa

5= Compra de equipamento que melhoraram o trabalho

6= Outra

7= Compra de retalhos

77=NR

COT1 - Quem trabalha com a producéo do artesanato em tear nesta casa?

1= Somente vocé trabalha 15= Vocé e filho(a)
2= Vocé e companheira(o) 16= Vocé e vizinho
3= Vocé, companheira(o) e filhos(as) 17= Vocég, filho e cunhada
4= Aprendizes, ou seja, pessoas que 18= Companheiro
estao aprendendo o trabalho 19= Vocé e sua mae
5= Vocé e aprendizes 20=Vocé e irma(o)

6= Vocé, companheira(o) e aprendizes 21=Vocé e tia(o)
7= Vocé, companheira(o), filhos(as) e 22=Vocé e neta(0)
aprendizes 23= Vocée e filha(o)
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8= Empregados (as) 24=Vocé, empregados(as) e filhos(as)

9= Vocé e empregados(as) 25= Vocé e sua nora

10= Vocé, companheira(o) e 26=Vocé, mae e irmaos
empregados(as) 27= Vocé e cunhada(o)

11= Vocé, companheira(o), filnos(as) 28= Mae

e empregados(as) 29= Vocé e sobrinha(o)

12= Vocé, aprendizes e 30= Vocé, mae e irmas(os)
empregados(as) 31= Filha

13= Vocé, companheira(o), 32=Vocé, filha(o) e amigo(a)
aprendizes e empregados(as) 33=Vocé, pais e irmaos

14=Vocé, companheira(o), filhos(as), @ 77=NR

aprendizes e empregados(as)

COT2 - Quantos aprendizes vocé tem em sua casa? (LANCAR A QUANTIDADE)

COT3 - Quantos empregados (as) vocé tem em sua casa? (LANCAR A
QUANTIDADE)

COT4 — Nesta casa existe algum trabalhador das atividades do artesanato em tear
gue seja aposentado?

1=sim 2=nao
COT5 - Quantos trabalhadores (as) séo aposentados? (LANCAR A QUANTIDADE)

COT6 — Vocé tem algum trabalhador com alguma deficiéncia fisica ou mental?
1=sim 2=néo

COT7- Qual é a deficiéncia fisica ou mental do trabalhador (a)?

1=Falta de um membro inferior e doenca mental 3=Mental

2=problemas motores nas maos 99=NS

COT8 - Qual é a principal reclamacdo dos moradores e/ou empregados do
artesanato desta casa?
1= Renda 13= Trabalho desvalorizado

2= Tear 14=  Matéria-prima, dores e doencas



3= Matéria-prima
4= Dores no corpo
5= Doencas

6= Falta de opcéo

7= Falta de apoio publico

8= Poeira

9= Dores no corpo e doenca

10= Renda, dores no corpo e doenca
11= Renda e dores no corpo

12= Matéria-prima, dores e doencas

COT9 - Qual é o problema com o tear?

1=Quebra
2=Cansativo

15= Matéria-prima e dores
16= Preco alto

17= Falta de tempo
18= Nenhuma

19= Falta de retalhos
20= Varizes

21= Instabilidade
22= Cansaco

23= Renda e tear
77=NR

99= NS

5=Desajuste

4=Desconfortavel 6=Velho

COT10 — Qual é o problema com a matéria-prima?

1=Preco alto
2=Falta

3=Falta e preco alto

4= Preco alto e falta de variedade

5=Falta e m& qualidade
6=Retalho pequeno
7=Retalho ruim
8=Qualidade
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COT11 - Os moradores e/ou empregados mais reclamam de dores em quais locais,

partes do corpo?
1= Cabeca
2= Pescoco
3= Ombro
4= Bragos
5= Méos
6= Abdbmen
7= Coluna/costas
8= Pernas
9= Pés
10= Outro

18=Coluna e perna

19=0Ombro, bracos e coluna

20=Pescoco, bracos, maos, coluna e

pés
21=Corpo todo

22=0mbro, bracos e Coluna/costas

23=Pescoc¢o, bracos,
Coluna/costas e pernas
24=Coluna, perna e pés
25=Bragos, coluna e perna

maos,
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11= Ombro, méos e pernas 26=Bragos e abdome

12= Pescogo, ombro e abddémen 27=0mbros e perna

13= Coluna e joelho 28=Maos, coluna/costas e pés
14= Cabeca, coluna e olhos 29=Bracos e pernas

15= Coluna e pés 30=0mbro, coluna e costas
16= Braco e coluna 77=NR

17= Cabeca, pescoco, ombro, bracos, 99= NS

maos, coluna e pés

COT12- Quais sédo os problemas de saude mais frequientes entre os moradores e/ou
empregados desta casa? ®

1= Rinite, sinusite, bronquite, asma e 10= Rinite, sinusite, bronquite, asma,
alergia respiratéria alergia respiratéria, artrites, artrose,
2= Coceiras e/ou alergia de pele, dores de coluna e de esforgo

micoses e feridas repetitivo

3= Obesidade

4= Artrites, artrose, dores de coluna e de
esforgo repetitivo

5= Outro

6= Diabete

7= Reumatismo

8= Rins

9= Presséo alta

99= NS

11= Coracao

13= Codlicas e pressao alta
14= Pressdao alta e coracéo
15= Fibromialgia

16= Obesidade e presséo alta
17= Hipertenséao

18= Erro de preenchimento
19= Rinite e tendinite

77=NR

COT13 - Quais sdo os medicamentos mais utilizados pelo morador e/ou empregado

para tratamento ou alivio? "

% para os lancamentos no programa SPSS foram considerados os c6digos numéricos abaixo, entretanto para as
andlises os cadigos foram agrupados em Hipertensao arterial sistémica e cardiopatias (9, 11, 14 e 17) e doencas
reumaticas (4, 7 e 15), os demais isoladamente.

© Para os lancamentos no programa SPSS os codigos numéricos abaixo foram considerados, porém para as
analises os cédigos foram agrupados segundo seus principios ativos ou indicagédo. 1, 2, 3, 5, 6, 18, 33, 51, 55,
58, 62 foram classificados como Relaxantes musculares (mio-relaxantes); 21, 30, 31, 43, 52, 59, 60 como Anti-
hipertensivos; 12, 13, 19, 48, 63, como Analgésicos; 8, 9, 22, 46 como Antiinflamatérios; 11, 38, 39, 42 como
Broncodilatadores; 14, 15, 53 como Antibiéticos; 25, Broncodilatador e antiinflamatério; 45 e 64 Mio-relaxantes e
analgésicos; 32 e16 como Anti-depressivos e ansioliticos; 17 e 57Antialérgicos; 24, Antialérgicos e analgésicos;
47, antialérgico e mio-relaxante; 29, Antibiticos e analgésicos; 4, Anti-espasmadico; 40, Antiespasmadico,
antiulceroso, antiflatos; 54, Antifangico; 20 como Anti-inflamatérios e anti-reumatico ; 10, 26, 56; para dor; entre



1=Dorflex

2= Dorflex e Sedilac

3= Dorflex e Dorilax

4= Buscopam

5=Tandrilax

6=Meorflex A

7= Nao usa/toma

8=Maxsulid e Desnalogen

9= Dicoflenaco
10=Medicamento para dor de cabeca
11= Teolongi

12= Analgésicos

13= Dipirona

14=Bezantacil

15=Antibioticos

16=Rivoltril

17=Antialérgicos

18= Cedrelax/cedilax
19=Anador

20=Artroline e troflam
21=Propalonal e Calosona
22=Anti-inflamatério
23=Remédios manipulados
24=Noex, diprospam, analgésicos
25=Simbicorte/Anti-inflamatorio
26=Comprimidos para dor de cabeca e
muscular

27=Coquetel de remédios
28=Bliconil

29=Antibioticos e analgésicos
30=Hidromed
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31=Capotem

32=Anti-depressivo

33=Gelol

34=Injecao de bronquite
35=Pronavila (cogumelo japonés)
36=Varios

37=Erro de preenchimento
38=Aerogold

39=Subtamol

40=Buscopan, Luftal e Omeprasol
41=Clorana e injecdo a cada 2 meses
42=Medicamentos para nebulizacéo
43=Propranolol, adalat e Furosimida
44=Vitamina para 0Ss0S

45=Dorflex e outros analgésicos
46=Voltarem

47= Dorflex e anti-alérgicos
48=Tilenol

49=Injecao

50=Dorflex e xaropes

51=Sedilax e tandrilax
52=Captopril, propranolol e clorana
53=Amoxilina

54=Cetoconazal

55=Cidrilax

56=Medicacéo para dor manipulado
57=Sorin

58=Dolamim flex

59=Colorana e Verpanio
60=Colorana e propranolol

77=NR

outros com maior dificuldade de categorizagdo, como: mio-relaxante e ndo identificado, 50; antialérgico e ndo
identificado, 61; anti-hipertensivo e néo identificado, 41; manipulados, 23 e 56; injetaveis, 49 e 41; e outros, 27 e

36.
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99=NS

COT14- No ultimo ano estas dores ou doencas causaram falta ao trabalho do
morador e/ou empregado das suas funcdes no artesanato em tear?

1=sim 2= néo

COT15 - Quantas pessoas faltaram ao trabalho por estes motivos?
Respondeu: 1=sim  77=NR 99=NS

COT15.1 — Quantas pessoas faltaram? (LANCAR A QUANTIDADE)

COT16 — As faltas somadas destes moradores e/ou empregados no ultimo ano

correspondem aproximadamente a quantos dias de trabalho?

1= Um dia 11= 2 dias
2= Até uma semana 12= 2 anos
3= Até 15 dias 13= Na&o é constante
4= Até 30 dias 14= Mais de 30 dias
5= Até 60 dias 15= 3 anos
6= Aproximadamente 1 ano 16= 6 a7 meses
7= Direto 17= Erro de preenchimento
8= 3meses 18= 3dias
9= 10 meses 77=NR
10= 6 meses 99=NS

COT17 — Os moradores e/ou empregados utilizam algum tipo de Equipamento de

Protecéo Individual ou Coletivo? 1=sim 2=néo

COT18 — Qual é o equipamento de protecao utilizado?

1= Mascara 2= Mascara e meias

COT19 - Algum (a) morador (a) e/ou empregados (as) sabe realizar todas as etapas
da producdo do artesanato em tear, ou seja, sabe picar retalho, enrolar fios e
retalhos, urdir, montar repasse, tecer todos os tipos de pecas, fazer o acabamento
das pecas e pinta-las?

1=sim 2= nao
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COT20 - Quantos moradores (as) e /ou empregados (as) sabem todas as etapas?

(LANCAR A QUANTIDADE)

COT21 - As atividades exercidas pelos moradores (as) e/ou empregados no

artesanato em tear nesta casa sdo provisorias?

1=sim 2= nao

COT22 - Qual é a ocupacédo que este morador (a)/empregado(a) pretende ter?

1=Servente de Pedreiro
2=Indefinido/n&o sabe
3=Estudante

4=Domestica
5=Funcionario publico

6= Marceneiro
7=Aposentado
8=Professor

9=Bicos

10=Enrolar retalho
11=Depiladora

12=Policial

13=Advogado
14=Seguranca
15=Confeiteiro
16=Contador

17=Professor de educacao fisica
18=Auxiliar de enfermagem
19=Profissional da area de saude
20= Comerciante

21= QOutros

77=NR

99=NS

22=Tecer

23=modelo
24=Cabeleireiro
25=Engenheiro
26=Artesanato
27=Balconista

28=Outra
29=Micro-empresario
30=Atriz/Ator
31=Atendente
32=Cozinheiro
33=Manicure

34=Picar retalho
35=Secretaria
36=Veterinario
37=Trabalho em jornal
38=Costureira
39=Trabalhador de nivel superior ou
técnico

40=Enfermeira

41=Babé

42=Enfermagem ou pedagogia
43=Erro de preenchimento
44=Administrador (a)
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COT23 - Quiais séo as func¢des, o numero de pessoas, sexo, escolaridade, idade,
renda e carga horaria diaria de trabalho dos moradores e/ou empregados?

1=sim 2= erro de preenchimento 77=NR

COT 23avai até j- Qual é a funcao?

1=Tecer 15=tece, emenda teia, acerta, embala,
2=Amarrar ou acabar/dobrar enche canela

3= Picar 16=enrolar, picar, tecer, repassar e
4= Enrolar amarrar/acabar

5= Tecer e picar 17=tecer e amarrar/acabar

6= Tecer e urdir 18=tecer, picar e urdir

7= Tecer e enrolar 19=tecer, enrolar e picar

8= Enrolar e amarrar 20=urdir

9= Tecer, urdir, enrolar e repassar 21=tecer, urdir, e amarrar/acabar
10=Picar/enrolar e acabamento 22=tecer, producao de bolsas e urdir
11=Picar e enrolar 23=tecer, picar, enrolar e emendar teias

12=Tecer, enrolar retalhos e acabamento 24=tecer, picar, repassar, urdir e etc.

de pecas 25=venda de retalho
13=Tecer e acabamento de pecas 26=tecer, urdir, picar,enrolar retalho,
14=Montagem de repasse/repassar enrolar fio e acabamento

77=NR

COT23a.1= sexo

1= feminino 2= masculino

COT23a.2= secdao escolaridade

1=1°grau C 5= Nivel Médio profissionalizante
2=1°grau | 6=3°grau

3=2°grauC 7= Analfabeto

4=2°grau |

COT23a.3= secéo idade
l1=de6al4 4=de 39 a 59



2=de l15a17
3=de 18 a 38
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5= mais de 60

COT23a.4.= Salarios Minimos / renda

1= até -
2=de % al
3=15a3,5

4=35a5
5=acimade 5
99= NS

COT23a.5 = Quantas horas trabalhadas dia? (LANCAR A QUANTIDADE)

COT24 - Algum(a) morador(a) e/ou empregado(a) tinha outra tipo de trabalho antes

de atuar no artesanato em tear?

COT25 - Qual era a ocupacao anterior?

1=Auxiliar de engenharia
2=Servicos gerais
3=Domeéstica

4=Servente de pedreiro
5=Picador de retalho
6=Comerciante

7=Padeiro

8=Autbnomo

9=Servente escolar
10=Doméstica e lavrador
11=Produtor rural
12=Bordadeira

13=Caixa de supermercado
14=Metaldrgico
15=Lavrador
16=Confeiteira
17=Marceneiro

18=Auxiliar de enfermagem e
balconista

1=sim 2= nao

34=Cobrador de 6nibus
35=Balconista de comércio artesanal
36=Funcionario de empresa privada
37=Cuidador de idosos
38=Funcionario publico

39=Baba e domeéstica

40=Alfaiate e técnico de laboratério
41=Caixa de comeércio
42=Telefonista

43=Copeira

44=Cantineira

45=Faxineira/diarista

46=Tecelao

47=Motorista

48=Cozinheira

49=Secretaria

50=Professor

51=Costureira

52=Artesanato



19=Baba

20=Auxiliar de enfermagem
21=Balconista/Atendente de loja
22=Artesao de croché
23=Escultura de madeira e gesso
24=0urives e escultor em madeira
25=Vendedor

26=Pintor de automéveis
27=Manicure

28=Lenhador

29=Militar

30=Lavrador e motorista
31=Vendedor e babé
32=Sacoleira

33=Seguranca

53=Urdideira

54=Croché

55=Bordadeira e balconista
56=Vigilante

57=Estudante

58=Agente de saude/PSF
59=Auxiliar/Assistente Administrativo
60=Doceira

61=0perario

62=Manicure e balconista
63=Serralheiro
64=Cozinheiro(a) e doméstica
65=Salao e balconista
66=Operador de maquina
67=Costureira e tecia
68=Retireiro

77=NR

COT26 — Qual o municipio em que trabalhava?

1= Barroso

2= Resende Costa

3= Belo Horizonte

4= Coronel Xavier Chaves

5= Sao Paulo

6=Barbacena

7=Séao Lourenco

8=Lagoa Dourada

9=Diadema (SP)

10=S&o Jodo/Séao Joéo Del-Rei
11=Rio de Janeiro
12=Resende Costa e Claudio
13=Belo Horizonte e Resende Costa

14=0Ouro Branco

17=Ita (SP)
18=Formiga

19=Resende Costa e Guarulhos (SP)

20=Caxias (RJ)

21=Entre Rios de Minas

22=Belo Horizonte, Rio de Janeiro e
outros

23=Rio de Janeiro e Resende Costa

24=S&o Carlos (SP) e Belo Horizonte

25=Sa0 Paulo e Ouro Branco
26=Lima Duarte

27=Resende Costa e Sao Paulo
28=Belo Horizonte e S&o Paulo
29=Rolin (RO)

254
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15=Sé&o0 Tiago 30=Conselheiro Lafaiete
16=Passa Tempo 77=NR

CMP1- Qual € o maior problema enfrentado por vocé no seu dia-a-dia no que se

refere a sua matéria-prima, ou seja, o retalho ou o fio industrializado?

1= Falta de material 13=Falta de material, variedade,
2= Falta de variedade preco alto e qualidade ruim
3= Preco alto 14=Preco alto e falta de variedade
4= Qualidade ruim 15=Tempo disponivel
5= Demora na entrega do material 16=Baixa remuneracéo
6= Falta de material, de variedade e 17=Nenhum

preco alto 18=Falta de variedade e preco alto
7= Falta de material e variedade 19=Retalho mal picado
8= Poeira 20=Erro de preenchimento
9= Desvalorizagao 21=Preco alto e qualidade ruim
10=Falta de material e preco alto 77=NR
11=Melhoria dos fios 99= NS

12=Falta de material, preco alto e

qualidade ruim

CMP2 - Quais séo os principais materiais que vocé utiliza na producao artesanal de

sua casa?

1=Linha/fio 9=Erro de preenchimento
2=Linha/fio e retalho 10=Retalho e algodéao
3=Retalho/ retalho corda 11=Retalhos, tecidos e tinta
4=Retalho e fiado 12=La

5=Juta 13=Juta e fio de algodéao

6= Retalho, linha e tinta 14=Retalho, teia urdida e fio/linha
7=Resto de sofa 15=Algodao

8= Retalhos, fio, panos e juta 99=NS

CMP3- Qual é a quantidade de material consumido por semana ou més?

Respondeu?



1= sim

2=Erro de preenchimento

3=Sem quantidade definida

77=NR
99=NS
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CMP3.1= Quantidade de material? (LANCAR A QUANTIDADE)
Atencédo: padronizar respostas por més, quando a resposta estiver por semana

multiplicar por 4,5 e por dia 22

CMP4 - Vocé adquire seus materiais no comércio? 1= sim

CMP5 - Em que comércio vocé adquire estes materiais?

1=F27

2=F18C92
3=F9C38

4= F20C106
5=F2C6 e F16C75
6=F12

7=F7C31
8=F26C151
9=F9C38 e F18C92
10=F10C46
11=F7C31 e F2C6
12=F14C70
13=F10C46
14=F9C38 e F22
15=F2C6
16=F7C31, F15 e F21
17=F23 e F21
18=F2C6, F21 e F7C31
19=f10C46 e FOC38
20=F21 e F20C106
21=F9C38 e F2C6
22=F9C38 e F2C6

27=F20C106 eF3
28=F9C38 e F10C46
29=F6

30=F8

31=F2C6, F21 e F15
32=F15
33=F25C147
34=F28, F15, F3 e F1
35=F24C139, F13C64,
F21

36=F18C92 e F21
37=F9C38, F5, F15,
F18C92
38=F19C103
39=F10C46 e F22
40=F16C75
41=F20C106 e F22
42=F21 e F7C31
43=F9C38 e F16C75
44=F2C6 e F20C106
45=F9C38 e F7C31
46=F1

51=F15 e F20C106
52=F10C46 e F7C31
53=F9C38 e F23
54=F28, F15e F3
55=F10C46 e F5
56=F16C75, FOC38 e
F2C6

57=F7C31 e F5
58=F7C31, F5 e FOC38
59=F7C31 e F22
60=F13C64 e FOC38
61=F2C6 e F5
62=F9C38 e F15
63=F9C38, F7C31 e F5
64=F9C38, F18C92 e F22
65=F18C92 e F22
66=F9C38, F10C46 e F22
67=F4C26
68=F29C120
69=F18C92 e F7C31
70=F9C38 e F5
71=F7C31, F29C120 e
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23F23 e F7C31 47=F9C38 e F20C106 F18C92

24=F15 48=F11C52 72=F21 e f16C75
25=F17C87 49=F10C46 e F21 77=NR

26=F5 50=F2C6 e F3

CMP6 — Quem fornece os materiais que vocé utiliza em seu trabalho diario?

1= Comprador de sua producao
2= Comerciante

3= Comprador

4= Irma da entrevistada

5= Parte é fornecida pelo comprador

6=Pessoa para quem o respondente
trabalha

7=F7C31

8=Amigo

9=Ambulante

10=Vendedor de Fora

CMP7 - Qual € o local que vocé armazena estes materiais?

1= Casa

2= Casa de familiar

3= Garagem

4= Cobmodo préximo da residéncia
5= Porao da casa

6= Sala de casa

7=Cbmodo na casa

8= Cdémodo especifico/galpao
9=Nos fundos da casa/quintal

CMP8 - Existe sobra destes materiais?

CMP9 — Qual é o destino destas sobras?
1= Devolve para o comprador

2=Lixo

3=Reaproveita/mistura

4=Revende e/ou devolve

5=Queima

6=Comercializa

10= Laje/Terraco
11=Quarto

12=Qutro

13=Casa do comprador
14=Nao armazena
15=Casa do vizinho
77=NR

99=NS

1=sim

10=Doa para teceldes
11=Doa para acender fogo
12=Lixo e reaproveita
13=Tece tapetinho

14= Faz travesseiro
15=Guarda em casa
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7=Reaproveita ou vende 16=Revende
8= Queima ou reaproveita 99=NS

9=Doa para bordadeiras

CMP10 - Qual é a quantidade das sobras por semana ou més?
Respondeu? 1=sim 77=NR 99= NS

CMP10.1- Quantidade das sobras? (LANCAR A QUANTIDADE)
Atencéo: padronizar respostas por més, quando a resposta estiver por semana
multiplicar por 4,5 e por dia multiplicar por 22

CP1- Qual é o local de trabalho em que as atividades produtivas artesanais sao
executadas no dia-a-dia desta casa?

1= Nos préprios comodos da casa

2= Em comodo especifico, que foi construido junto a casa

3= Em cobmodo especifico, que foi construido no terreno, mas afastado da casa
4= Varanda

5= Passeio da casa

6= Garagem

7= Terrago da casa

8= Poréo

9= Terreiro/horta

77=NR

CP2 - Qual equipamento ou utensilio é caracteristico das atividades produtivas

artesanais desenvolvidas nesta casa?

1= Tear 6= Teares, tesouras e urdideiras
2= Tesouras 7= Agulha e tesoura
3= Teares e tesouras 8= Teares, tesouras e maquinas de
4= Maos/Manual costura
5= Tesouras e agulhas 9= Urdideira
77=NR

CP3 - Qual é o tipo de tear que vocé tem?
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1= Pequeno 6=Pequeno, duplo e médio
2= Duplo 7=Grande/duplo e pequeno
3= Pequeno e duplo 8=Grande/duplo e médio
4= Médio 77=NR

5= Pequeno e médio

CP4- Quantos teares vocé tem em sua casa? (LANCAR A QUANTIDADE)

CP5 — Estes teares sao seus?

1=sim 2= nao 3= 1 sim outro nao 4= 2 sim e 2 nao

CP6 — Quem é o proprietario do tear?

1= Comprador das pegas 5=Vizinho
2= Morador da casa (companheiro (a) ou 6=Mae

filho (a)) 7=Sogra
3= Pessoa da Familia 77=NR
4= Amigo

CP7 - Quantas tesouras vocé tem em sua casa para a producdo artesanal?
(LANCAR A QUANTIDADE)

CP8 — Nos ultimos cinco anos a producéo artesanal de sua casa:

1= Cresceu 77= NR
2= Reduziu 99=NS
3= Manteve

CP9 - Sua producéo artesanal cresceu aproximadamente em:

1=10% 5= 50% 9=90% 13. Outro. Qual?
2=20% 6= 60% 10= Dobrou 14 =5%
3=30% 7=70% 11=Triplicou 77=NR
4 =40% 8=80% 12=Quadriplicou 99= NS

CP10 - Sua producéo artesanal reduziu aproximadamente em:



1=10% 5=50% 9=90%

2=20% 6=60% 10=Dobrou
3=30% 7=70% 11=Triplicou
4=40% 8=80% 12=Quadriplicou

CPAL1 - Qual é o principal produto artesanal desta casa?
1= Pecas artesanais

2= Servico de tecer pecas

3= Retalho picado

4= Servico de picar retalho

5= Novelo de retalho

6= Novelo de fio industrializado

7= Servigo de enrolar o novelo de retalho

8= Servigo de enrolar o novelo de fio industrializado
9= Teias urdidas

10= Servico de urdir teias

11= Teias montadas

12= Servigo de montar teias

13= Tecer e enrolar retalhos

14= Pecas artesanais e servico de tecer

15=Picar retalho

16= Acabamento de pecas

17= Servico de tecer e acabar pecas

18= Tecer e fazer liso

19= pecas artesanais, servi¢os de tecer pecas e retalho picado

20=Montagem de repasse
21=Pica retalho e vende tapetes

22=retalho picado e servigo de enrolar o novelo de retalho

23=pecas artesanais e servico de enrolar o novelo de retalho

24=Servico de tecer pecas e teias urdidas

25=Servico de tecer pecas e de enrolar novelos de retalho
26=Servico de tecer pecas e de picar retalho

27=Servigo de tecer pecgas e novelo de retalho

13=Outro. Qual?
14=15%

77=NR

99= NS

260



77=NR
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CPA2 — Quais sédo as pecas do artesanato em tear que séo produzidos nesta casa?

1=Jogo americano, trilho cigana, toalha
de lavabo, toalha de méo

2= Xale para sofa

3= Jogo americano

4=Tapetes

5= Tapetes médio

6= Tapetinho

7=Amarrar tapetes

8= Tapetinho, Tapetdo e Colcha

9= Novelos de retalho

10= Fronha

11= Tapetinho e passadeiras
12=Tapetes de 2 fios e tapete xadrez
13= Tapetinho e jogo americano

14= Mini tapete

15= Tapetéo

16= Jogos americanos e paninho de
bandeja

17=Guardanapos

18= Tapetinho e tapete médio

19= Tapetinho, tapete peludo e mini-
tapete

20= mini-tapete, passadeiras e tapetinho
21=Tapetinho, Jogo americano e toalha
22=Tapetinho e liso

23=Toalha

24=Tapete médio de bico, xadrez e
tapetinho

25= Jogos de tapetes

40=Puxa saco e tapetinho

41=Tapetes, bolsas, fronhas e
almofadas

42=Tapete, jogo americano, e jogo de
bico

43=joguinhos, passadeiras e tapetes
44=Tapete e tapete de bico

45=Tapetes e cortinas

46=novelo de retalho e tapete de Box
47=Tapete médio xadrez

48= Picar retalho

49=tapete médio com bico

50=colcha e toalha

51=jogo  americano, tapetinho e
tapetinho xadrez

52=Teias urdidas

53=Jogos

54=Cortinas

55=Tapetinhos, tapetes de sala,
passadeiras de beira de cama
56=Joguinhos e passadeiras
57=Tapetinho de bico

58=Colcha de linha

60=Tapetinho, tapete xadrez e mini-
tapetinho

61=Tapetédo, passadeira e tapetinho
62=Tapete de bico

63=Tapetinho mini xadrez

64=Tapetdo e tapetinho



26=Tapete médio, colcha, jogo
americano e tapetinho
27=Caminho de mesa

28=Jogo de passadeira

29=Jogos de bico

30=Toalhas e jogo americano
31=Colcha de retalho

32=Tapete e colcha
33=Passadeira de bico
34=Tapetinho e cortina
35=Passadeira

36=Tapetinho, jogo de passadeira,
tapetédo e colcha

38=Tapetinho, jogo americano e
tapetinho de bico
39=jogo americano, tapetinho,

médio e passadeira

CPA3 - Vocés criam pecas novas?

1=sim 2= nao

tapete
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65=Tapetinho Felpudo
66= Tapete baixeiro
67=Porta-copos
68=Tapetdo de bico, cortinas e mantas
para sofa

69=Colcha de bico
70=Cachecol

71=colcha grande
72=Amarrar toalhas
73=Montagem de repasse
74=Tapete xadrez
75=Teias

77=NR

80=Cortina grande

81=Cortina média

CPA4 — Como vocés criam essas pegas novas?

1= Criacgao proépria

2= Encomenda do comprador
3= Copia de outros produtores
4= Cobpia de fontes como jornais,
revistas e feiras

5= outro

6=Copia de fontes da rede internet

de

comprador, cOpia de outros produtores,

7=Criacdo propria, encomenda
cépia de fontes como jornais, revistas e
feiras

8=Criacdo propria e encomenda do
comprador

77=NR

CPA5 — Qual é a producao semanal ou mensal destas pecas ou servicos?

Respondeu?

1=sim 2=Erro de preenchimento

77=NR 99= NS
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CPA5.1- Qual é a producao? (LANCAR A QUANTIDADE)

Atencédo: padronizar respostas por més, quando a resposta estiver por semana

multiplicar por 4,5 e por dia multiplicar por 22

CPAG6 — Qual é o preco de venda destes produtos ou da remunerag¢do dos servigcos

prestados?

Respondeu? 1=sim

2=Erro de preenchimento 77=NR 99= NS

CPAG.1- Qual é o preco de venda? (LANCAR A QUANTIDADE)

CPAY - Qual é a peca ou o servico que vocé considerada como o principal produto

da sua casa?
1=Jogo americano
2=Tapete médio

3= Enrolar novelos
4=Tapetes
5=Tapetinhos

6= Tapete de 2 fios
7=Novelo de retalho
8= Guardanapo
9=Acabamento
10=Manta de sofa
11=Tapetao
12=Tapete médio de bico
13=Funcionarios
14=Fios
15=Tesoura
16=Retalho e fios
17=Retalho
18=Méos
19=Artesanato
20=Jogo passadeira
21=Toalha

27=Caminho e jogo americano
28=Tapetéo

29=Cesto de péo

30=Tapetinho de bico
31=Passadeira de bico
32=Cortina

33=Picar retalho

34=urdir

35=novelo de retalho e tapete Box
36=tapetinho, tapetinho de bico e jogo
americano de rosinha

37=tapete médio xadrez
38=tapetinho e jogo de passadeira
39=teias urdidas

40=novelo e tapetinho
41=jogos/joguinho

42= Tecer

43= Cortinas

44=Tapete liso e bico

45=Colcha de linha

46=Emendar retalho
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22=Erro de preenchimento 47=Tapete/Tapetinho xadrez
23=Colcha 48=Tapetinho mini xadrez
24=Retalho e maos 49=Amarrar

25=Novelo e tapete 50=Mini tapete

26=Jogo americano e tapete 51=Porta-copos

77=NR 52=Caminho de mesa

CPA8 - Qual é o principal valor, diferencial, caracteristica de venda da sua peca ou

servigo?

1= Preco 6=Preco e qualidade

2= Qualidade 7=Qualidade e entrega dentro do prazo
3= Origem da familia 8=Qualidade e origem da familia

4= Entrega dentro do prazo 77=NR

5= Outro 99= NS

CPA9 - Qual é a caracteristica da sua peca ou servico que vocé acredita que pode

ser melhorada?

1= Preco 11=Entrega no prazo e criacdo de novas
2= Materiais utilizados pecas

3= Qualidade 12=Preco e materiais utilizados

4= Entrega dentro do prazo 13=Disponibilidade de tempo

5= Beleza 14=Preco, materiais utilizados, qualidade,

6= Criacdo de novas pecas ou servicos entrega dentro do prazo e beleza
7= Preco e materiais utilizados 15=Remuneracao
8= Preco e criagcdo de novas pecgas ou 16=Aumentar a producao
servigos 17=Nenhuma
9= Preco e qualidade 18=Qualidade e beleza
10=Materiais utilizados e criacdo de 19=Melhoria continua
novas pecgas ou Servigos 20=Preco, materiais  utilizados e
77=NR gualidade
99= NS
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CM1- Qual é a principal dificuldade que prejudica vocé na melhoria da atividade

econOmica artesanal?

1= Falta de matéria-prima

2= Falta de financiamento

3= Falta de treinamento para ajudar a administrar meu negocio

4= Falta de treinamento para desenvolver novos produtos

5= Falta de divulgacdo em feiras e outros eventos

6= Alto valor da renda dos trabalhadores

7= Falta de trabalhadores

8= Renda da atividade € pequena

9= Concorréncia

10=Tempo/Passar o tempo

11=Aperfeicoamento do trabalho

12=Dificuldade de entrega

13=Falta de matéria-prima, financiamento, divulgacéo e de renda

14=Falta de matéria-prima, divulgacéo e de renda

15=Falta de matéria-prima e trabalhadores

16=Falta de compradores

17=Falta de financiamento e treinamento

18=Falta de financiamento, treinamento administrativo, de divulgacdo em feiras e a
renda da atividade é pequena

19=Falta de treinamento de desenvolvimento de novos produtos, de divulgacéo e a
renda da atividade é pequena

20=Falta de financiamento e a renda da atividade é pequena

21=Falta de divulgacdo em feiras e a renda da atividade é pequena

22=Falta de financiamento e de divulgacao em feiras

23=Qualidade dos materiais

24=Nenhuma

25=Doenca/Problemas de saude

26=Falta de treinamento administrativo e de desenvolvimento de novos produtos

27=Falta de matéria-prima e a renda da atividade € pequena

28=Falta de trabalhadores e renda da atividade é pequena

29=Erro de preenchimento



266

77=NR
99= NS

CM2 - Qual é o destino comercial da producéo desta casa?

1= Comércio do municipio 6=0utros municipios e Estados

2= Para outros municipios 7=Comeércio do municipio e de outros municipios
3= Para outros estados 8=0utros estados e paises
4= Para outros paises 77= NR

5= Para Resende Costa e outros Estados

CM3 - Qual € o nome da loja ou do seu dono que € seu maior comprador?

1=C96 70 =C142 139 = C125
2=C40 71=C115 140 = F20C106 e
3=C127 72=C121 F29C119

4 = F16C75 73 =C29 141 = C44
5=C50 75=Cl44 142 = C123

6 = C158 76 = C21 150 = C155
7=C12 77=NR 151= F25C147

8 =C95 78 = C28 152 = C34
9=C93 79 =C13 153 =e C128

10 =C43 80 =C143 154 = C58 e F2C6
11 =C45 81= C47 155 =C21

12 = C40 82 =C30 156 = C141

13 = F9C38 83 =C14,Cl6 e C132 157 = C10 e F4C26
14 = C69 84 = C58 158= C65
15=C74 85=C20 159 = F4C126

16 = C16 86 =C24 160 = C32

17 =C124 87 =C13e C20 161=F7C31

18 =C124 88 = C133 162 = C53
19=F2C6 89 =C141, F2C6 e C8 163=C74 e C76
20 =C58 90 =C15 163 C=74 e C76
21=C18 91=C72,C141 e C124 164 = C107 e C50

22=C41

92 =C51

165 = C59



23=C7

24 = C152
25 =F26C151
26 = F13Co4
27 = F10C46
28 =C9
29=C11

30 = F14C70
31 =F20C106
32=C40e C35
33 =C98
34=C55

35 =C97

36 = C58
37=C82

38 =C10

39 - C116
40 = C130
41= C17

42 = C83

43 = C67

44 = C42

45 = C49

46 = C108
47=C57

48 = C3

49 = C81

50 =C154
51=C14
52=C72

53 =C25

54 = C33

55 =C44

93 =C85

94 = C68

95 =C130

96 = C107

97 = F24C139
98 = C19 e C107
99=NS

100 = C136
101=C55e C3
102 = C134
103 = C114
104 = C128
105=C71

106 = C58 e C14
107 = C145
108= F11C52
109 = C104
109 = C104
110 = C137
111=C54

112 = C105
113 =C132
114=C60
115=C36

116 = F19C103
117 =C84

118 = F11 e C52
119=C73

120 = C23
121=C112

122 = C80

123 = C58

124 = C111

166 = F2C6 e C108
167 = C134 e C44
168 = C126

169 = C113

170 = C146

171 =C124 e C115
172 = C122
173=C72e C81
174 = C24 e C137
175 =C77

176 = C128 e C55
177 =C91

178 = C156 e C56
179 = F9C38 e C77
180=C74 e C9
181 =C2

182 = C86

183 =C94

184 = C134 e C62

185 = C134 e F18C92

186 = C140
187 = C110
188 = C101
189 = C120
190 = C132
191=C80 e C55
192 = C63
193 = C150
194 = C119
195 =C79
195 =C79
196 = C156
197= C66
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56 = C27 125=C40e C25 198 = C66 e C9

57 = C100 126=C4 199=Erro de
58 = C88 127=C9e C73 preenchimento
59=C89 128 = C102 200 = C153
60=CleC5 129 =F9C38 e C30 201=C78

61=F17C87 130 = C109 e F16C75 202=C74, F9C38 e C85
62 = Cl4 e C17 131 =C156 203 =F9C38 e C129

63 = C39 132=C56 204 = C29 e F10C46
64 =C48 133 =C128 e C55 205 = C135

65 = F17C87 134 =F2C6 e C99 206 = C149

66 = C131 135 =C117

67 = C3 e C67 136 = C109

68 = C40 e F2C6 137 = F2C6 e C69

69 = C148 138 = C37

CM4 - Qual é a frequéncia de venda para estes estabelecimentos, por exemplo, 1

vez por semana, de 15 em 15 dias, etc?

1= Més inteiro/toda semana 13=2 em 2 meses

2=1 vez por semana 14= 3 em 3 semanas
3=15em 15 dias 15= por encomenda

4= 2 vezes por semana 16= 8 em 8 dias

5= Todos os dias 17=de 10 em 10 dias
6= 1 vez por més 18= 3 vezes por semana
7=2 em 2 semanas 19= Variado

8= 20 em 20 dias 20= 3 em 3 dias

10=de 2 em 2 dias 77=NR

11= Solicita recolhimento do comprador quando existe volume

CMS5 - Vocé vende para que municipio?

1= S&o Paulo e Rio de Janeiro 16=Lavras
2= Boa Esperanca 17=Tiradentes, Belo Horizonte, Mariana
3=0uro Preto e Congonhas e Sabara

4= Varios 18=Belo Horizonte e Sao Paulo (SP)



5=Viajantes

6= Ouro Preto, Ouro Branco e
Conselheiro Lafaiete

7=Oliveira

8=S&o0 Bras do Suacui

9= S&o0 Joéo Del Rei

10= Sul de Minas e Tiradentes
11=Pedro Leopoldo

12=Tiradentes, Lavras, Sabara e Muriaé
13=S&o Paulo, Belo Horizonte e Lages

14=Sao Gotardo, Ibia, Matutina e Rio
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19=Rio de Janeiro, Teresopolis, Juiz de
Fora e Belo Horizonte

20=Congonhas e outros

21=Lagoa Dourada e Sao Gotardo
22=Belo Horizonte

23=S&o0 Sebastido do Oeste (MG)
24=Guapé (MG)

25=Capela Nova (MG)

26=Carandai (MG)

27=Divindpolis (MG)

28=Resende Costa, Teresopolis, juiz de

Paranaiba Fora e Belo Horizonte

15=Montes Claros 99=NS

CM6 - Vocé vende para que estados?

1=SP e RJ 5= SP, RJ, MT e BA 9=SP

2=SP, RJ, BAe DF 6= Todos 10=DF

3=RJ 7=SP, RJ, PR,ES e RS 11=SP, RJ, AM e RS
4=SP, RJ e MT 8=SP e MG 2=DF e RJ

CMT7 - Vocé vende para que paises?

1= Alemanha, Chile e Franca

CM8 — Qual das opgbes abaixo pode ser associada ao aumento de suas vendas?

1= Feiras

2= Festa de natal

3= Dia das mées

4= Dia dos pais

5=Férias escolares de dez./jan.
6= Férias escolares de julho

7

8
9

Festa de carnaval

Semana Santa

Feriados

23= Ano inteiro

24=  Festividades do final de ano
25= Todas as festas

26= Férias escolares e carnaval
27= Festa de natal e dias das méaes
28= Feiras, dia das mées, férias

escolares de julho e semana santa
29=
30=

Carnaval e Semana Santa
Férias escolares de julho e



10=Janeiro a Marco

11=Férias escolares de julho e dez/jan.

12=Dia das maes, férias escolares e
Semana Santa

13=Natal e férias escolares

14=Férias escolares e Semana Santa

15=Venda continua sem efeitos sazonais
na comercializacao

16=Festas de natal, férias escolares,
Carnaval e Semana Santa

17=Feiras e férias escolares de julho

18=Férias escolares de dezembro e
janeiro, Natal e Semana Santa

19= Dias das maes, férias escolares de
julho e Semana Santa

21= Férias de dezembro, Natal, Semana

Santa e feriados prolongados

22= Festa de natal, Dia das maes, dos

pais, férias escolares, carnaval e

Semana Santa
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Semana Santa
31=
Carnaval e Semana Santa
32=
33=
Carnaval e Semana Santa

Férias escolares de dez/jan.

Natal e Semana Santa

Natal, férias escolares de julho,

34= Dias das maes e férias escolares
de dez/jan.

35= Natal, Carnaval e Semana Santa

36= Vendas constantes (volume de

vendas igual)
37=
38=
39=
40=

Carnaval e Semana Santa
77=NR
99. NS

Erro de preenchimento
Junho a dezembro
Final do ano

Férias escolares de julho, festa de

CM9 — Para vocé que outras atividades econémicas da regido do municipio de

Resende Costa refletem no aumento de suas vendas?

1= Pecuéaria

2= Agricultura

3= Industria

4= Turismo

5= Servicos de saude

6=Servigos de educagéao

8=Pecudria e festas religiosas
9=Pecuéria e turismo
10=Pecuaria e agricultura
77=NR

99=NS

7=Conhecimento do trabalho e producao diaria
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CM10 - Vocé tem ou podera ter empregados em atividades artesanais para
trabalhar na sua casa. Para vocé qual € o principal fator para definicdo de com quem

manter relacéo de trabalho para producéo do artesanato em sua casa?

1= Familia de origem 12=Conhecimento do trabalho e preco
2= Conhecimento do trabalho 13=Familia de origem e indicacdes
3=Preco pessoais

4= Producéao diaria 14=Responsabilidade

5= Indicacdes pessoais 15=Nao pretendo ter empregados

6= Outro 16=Estiver precisando de empregado
7=qualidade de servico 17=Honestidade

8=Conhecimento do trabalho e producdo 18=Honestidade e responsabilidade
diaria 19=Responsabilidade

9=Preco e producdao diaria 20=Feiras, Natal, dia das mées e dos
10=Familia de origem e conhecimento pais, férias escolares de dezembro a

do trabalho janeiro
11=Conhecimento do trabalho e 77=NR
producéo diaria 99= NS

CM11 - Quais as familias que vocé tem relacdo e que confia para contratacdo de

empregados?

1=Parentes/familia/prépria 2=Irmaos

3=Filhos 4=Convivio Social
5=Vizinhos 6=Amigos

7=As que confiam 8= Familia e vizinhos
9=Familias conhecidas 77=NR

CM12 - As indicagdes pessoais que vocé confia estéo relacionadas com conhecidos
do:

1= Trabalho 2= Religiao

3=Vizinhanca 4= Qutro

5=Geral 77=NR



APENDICE G - Espelho de tabula¢&o do questionéario comercial

IU2 - Quais sao os dias de funcionamento do seu comércio?

1=Todos os dias 4=Quarta a domingo
2=Segunda a sabado 5=Terca a domingo
3=Segunda a sexta 6=Alternativo

IU2.1-Quais séo os horarios?

1=08:00 as 18:00

2=09:00 as 11:00 e 12:00 as 18:00

3=07:00 as 17:00

4=09:00 as 18:00

5=Segunda a sexta de 08:00 as 18:00 e sabados e domingos de 09:00 as 17:00
6= Segunda a sadbado de 08:00 as 18:00 e domingo de 09:00 as 15:00
7=Segunda a sabado de 09:00 as 18:00 e domingo de 09:00 as 16:00
8= Segunda a sabado de 08:30 as 18:00 e domingo de 09:00 as 16:00
9=Segunda a sdbado de 08:30 as 18:00 e domingo de 09:00 as 17:00
10=Segunda a sabado de 08:30 as 18:00 e domingo de 10:00 as 16:00
11=08:30 as 11:30 e 12:30 as 18:00

12=Seg a sabado 09:00 as 18:00 e domingo de 09:00 as 14:00
13=Seg a sabado de 08:30 as 18:00 e domingo de 10:00 as 17:00
14=Segunda a sexta 08:as 17:00 e sdbado de 08:00 as 16:00
15=08:30 as 18:00

16=08:00 as 17:30

17=Segunda a sabado e 08:00 as 18:00 e domingo de 08:00 as 12:00
18=Segunda a sabado de 08:00 as 18:00 e domingo de 09:00 as 16:00
19=Segunda a sabado de 09;00 as 18:00 e domingo de 10:00 as 16:00
20=Segunda a sadbado de 08:00 as 17:00 e domingo de 08:30 as 16:00
21=09:30 as 17:30

22=10:00 as 17:30

23=09:00 as 19:00

24=Segunda a sexta de 09:00 as 18:00 e domingo de 10:00 as 17:00
25=08:30 as 18:30
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26=Segunda a sébado de 09:00 as 12:00 e 13:00 as 18:00 e domingo de 10:00 as
12:00 e 13:00 as 17:00

27=08:00 as 17:00

28=09:00 as 17:30

29=12:00 as 18:00

30=09:00 as 17:00

31=07:30 as 17:00

32=Segunda a sexta 08:00 as 11:00, 12:00 as 18:00e sabado de 08:00 as 11:00
33=Alternativo

PSPC1 - Quais das opc¢des de bens, utensilios domésticos e de infra-estrutura sua casa

possui?
Respondeu? 1= Sim 77=NR
PSPC1.1= Rede de esgoto 1=sim 2=ndo
PSPC 1.2= Réadio 1=sim 2=néo
PSPC1.3= Fossa 1=sim 2=né&o
PSPC1.4= Fogéo a lenha 1=sim 2=né&o
PSPCL1.5= Antena Parabdlica 1=sim 2=nao
PSPC 1.6= Rede de agua 1=sim 2=néao
PSPC 1.7= Geladeira 1= sim 2=nao
PSPC 1.8= Computador 1=sim 2=né&o
PSPC 1.9= TV Preto e Branco 1= sim 2=nao
PSPC 1.10= TV Cores 1= sim 2=nao
PSPC 1.11= Instalagéo elétrica 1= sim 2=néo
PSPC 1.12= Chuveiro 1= sim 2=nédo
PSPC 1.13= Fogéao a gas 1= sim 2=néao
PSPC 1.14= Video Cassete 1= sim 2=ndo
PSPC 1.15= DVD 1= sim 2=ndo
PSPC 1.16= TV por assinatura 1= sim 2=nao
PSPC 1.17= Microondas 1=si 2=nao
=Ssim
PSPC 1.18= Freezer . 2=nao
1=sim
PSPC 1.19= Maquina de lavar . 2=nao
1=sim
PSPC 1.20= Aparelho de som 2=nao

1=sim
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PSPC 1.21= Forno elétrico 1=sim 2=néo
PSPC 1.22=TV LCD 1=sim 2=néao
PSPC 1.23=TV Plasma 1=sim 2=né&o
PSPC 1.24= Notebook 1=sim 2=néo

PSPC2 - Sua casa é? (LER OPCOES)

1. Propria e quitada 2. Propria financiada 3. Hipotecada
4. Emprestada 5. Alugada 6. Erro de preenchimento
77=NR

PSPC2.1- Qual o valor do aluguel? (LANCAR O VALOR)
PSPC3 — Vocé ou se for casado sua esposa e se houver seus filhos possuem
veiculo?

1= Sim 2= Nao 3=Erro de preenchimento 77=NR

PSPC3.1- Quantos veiculos? (LANCAR A QUANTIDADE)

PSPC4 - Vocé ou se for casado sua esposa e se houver seus filhos possuem imdveis?

1=Sim 77=NR

PSPC4.1= Construidos na sede do municipio: 1= sim; 2= néo

PSPC4.1.1= Quantos? (LANCAR A QUANTIDADE)

PSPC4.2= Construidos na zona rural do municipio: 1= sim; 2=néo

PSPC4.2.1= Quantos? (LANCAR A QUANTIDADE)

PSPC4.3= Em construcdo no municipio: 1= sim; 2= néo

PSPC4.3.1= Quantos? (LANCAR A QUANTIDADE)



PSPC4.4= Em construgdo na zona rural do municipio: 1= sim; 2= nédo

PSPC4.4.1= Quantos? (LANCAR A QUANTIDADE)

PSPC4.5= Construidos fora do municipio: 1=sim; 2=n&o

PSPC4.5.1= Quantos? (LANCAR A QUANTIDADE)

PSPC4.6= Em construcéo fora do municipio: 1=sim; 2=ndo

PSPC4.6.1= Quantos? (LANCAR A QUANTIDADE)

PSPC5 - Em que municipio(s) esta o imo6vel construido?
8=S4&0 Jodo Del Rei

9=Belo Horizonte

5=Ritapolis
6=Sabara

7=Juiz de Fora

PSPC6 — Em que municipio(s) esta o imével em construcéo?
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PSPC7 - Vocé ou se for casado sua esposa e se houver seus filhos possuem algum

investimento financeiro?

1=Sim

2= Nao

PSPC8 — Qual é o tipo de investimento financeiro? (LER OPCOES)

1= Renda fixa (CDB/RDB)
2= Caderneta de Poupanca

7=0Qurocap
77=NR

PSPC9 - Qual é o nome dos seus antepassados e se for o caso de sua/seu companheiro

(a)?

1=FO1
3=FO3
5=FO5
7=FO7
9=FO09

16=FO16
23=F0O23
24=F024
25=F025
26=FO26

38=F038
40=F0O40
41=F041
50=FO50
51=FO51

99=F0O99

100=FO100
101=FO101
102=F0O102
103=FO103
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12=F012 28=F028 61=FO61 104=F0O104
14=FO14 35=F035 78=FO78 105=F0O105
CAC1- Qual é a atividade que este estabelecimento desempenha no artesanato
municipal?

6. Comeércio de artesanato

7. Producéo e comércio de artesanato

8. Fornecedor de matéria-prima

9. Fornecedor de matéria-prima, producdo e comeércio de artesanato

10.Fornecedor de matéria-prima e comércio de artesanato

78.NR

CAC2 - Qual é a mao-de-obra utilizada para execucao da producéo artesanal?

2. Familiares 2. Familiares e empregados
4. Empregados 4. Familiares e parcerias
77.NR
CAC3- Ha quanto tempo este estabelecimento esta de portas abertas?
4. a menos de 5 anos 4. a mais de 20 anos
5. de 5a 10 anos 77.NR

6. de 10 a 20 anos
CACA4 - Esta atividade comercial é sua fonte de renda: (LER OPCOES)

2. Secundaria 2.Sazonal

4. Principal 77.NR
CACS5 - Qual é sua principal fonte de trabalho e renda?
3= Aposentado(a) 46=Deposito material de construcao
8= Comerciante 47=Auxiliar da educacao do estado
22=Vendedor 48=Salao de cabeleireira
29=Artesanato 77=NR

37=Professor
CACB6- Qual das opcgbdes abaixo foi o principal motivo para vocé iniciar a atividade de
comeércio de artesanato?

16= Tradicdo da familia 3=Completar a renda 4=Realizacéo pessoal

CAC7 — Como vocé aprendeu o trabalho, ou seja, a rotina e os afazeres do comércio
de artesanato? (LER OPCOES)
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1=Com a familia 4=Com curso de capacitagcao 11= Outros
2=Com outros comerciantes 6= Sozinho 77= NR
3=Com vizinhos 9= com conhecidos

CACS8- Vocé el/ou algum(a) empregado(a) freqlientou algum curso ou treinamento
voltado para o comércio de artesanato?
2. Sim 2. Nao

CAC9- Margue a opcao abaixo que define o tema central do treinamento?
1=Associativismo

4=Melhorar o processo produtivo

5=Melhorar o atendimento aos clientes

6=Melhorar as vendas

11= Melhorar o atendimento aos clientes, formacéo de preco, melhorar as vendas,
administracao financeira, administracao de pessoas

12= Associativismo, formacdo de preco, fazer novas pecas, melhorar o processo
produtivo, melhorar o atendimento aos clientes, melhorar as vendas, administracao
financeira, administracéo de pessoas

77=NR

99= NS

CAC10 - Qual é o principal problema relacionado com o seu comércio de

artesanato?

2. Falta de retalhos 11. Carga Horaria de Trabalho

4. Falta de trabalhadores/mao-de-obra 12. Influéncia do produto industrializado
5. Muitos concorrentes 13.Dificuldade em atender a demanda

7. Pequeno lucro 14.Falta de preco base

8. Falta de novos produtos 15.Alta velocidade na frente do comércio
9. Poucos clientes 16.Falta de material

12.Inadimpléncia (ndo pagamento de 77.NR

prestacdes de clientes)

CAC11 - Vocé tem outra fonte de renda?
2. Sim 2. Nao 77=NR



CAC12 - Qual é a outra fonte de renda?
1=Aposentadoria

2=Producao rural

3=Funcionalismo publico

7=Comeércio

14=Vendedor

17=Marceneiro

55=Aluguel

77=NR
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81=Carreto
95=Investimentos
96=Vidraceiro

97=Contador

98=Auto Socorro
99=Revendedora de roupas
100=Posto de gasolina

101=Salao de cabeleireiro

CAC13 - Vocé ou seu estabelecimento comercial € filiado a alguma associacao?

2. Sim 2. Nao

CAC14- Qual é a associacao?

1. ASARC 2.Asseturc

3.Acirc

4.Maos de Minas (centro CAPE)

CAC15 - Vocé ja contou com algum apoio de 6rgaos publicos ou de empresa

particular relacionados com artesanato?
1. Sim 2. Nao

CAC16 - Qual é o 6rgao publico ou empresa particular?

3=Outras empresas artesanais

4=Centro de artesanato mineiro

CAC17 — Qual foi o tipo de apoio utilizado pelo morador ou empregado que 0 6rgao

publico ou empresa particular ofereceu?

4=Dinheiro para ajudar na participagéo de feiras e eventos

6=Compra de equipamento que melhoraram o trabalho

9=Participacdo em feiras e eventos

78.NR
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COT1 - Quem trabalha no seu comércio?

34=  Somente vocé trabalha

35= Vocé e companheira(o)

36= Vocé, companheira(o) e filhos(as)
7=Vocé, companheira(o), filhos(as) e aprendizes
8=Empregados (as)

9=Vocé e empregados(as)

10=Vocé, companheira(o) e empregados(as)
11=Vocé, companheira(o), filhos(as) e empregados(as)
12=Vocé, aprendizes e empregados(as)
23=Vocé e filha(o)

33=Familiares

34=Vocé e familiares

77=NR

COT2 - Quantos aprendizes vocé tem no seu comeércio? (LANCAR A
QUANTIDADE)

COT3 - Quantos empregados(as) vocé tem no seu comércio? (LANCAR A
QUANTIDADE)

COT4 - Existe algum trabalhador do comércio artesanal que seja aposentado?
2. Sim 2. Nao

COT5 - Quantos trabalhadores (as) sdo aposentados? (LANCAR A QUANTIDADE)

COT6 — Quais sao as fungdes, o numero de pessoas, sexo, escolaridade, idade,
renda e carga horaria diaria dos trabalhadores do seu comércio?

1.Sim 2. Erro de preenchimento 77.NR

COT6a — Quais séo as funcbes
1=Tecer 36=Motorista
2=Amarrar ou acabar/dobrar 37=Artesao
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26=Vendedor 38=Secretaria

27=Balconista e proprietéario 39=Vendedor e arteséo
28=Proprietéario 40=Recepcionista e vendedor
29= Balconista 41= Proprietario e artesao
30=Proprietéria e tecela 42=Vendedor e balconista
31=Proprietéria e vendedora 43=Viajante

32=Faxineira 44=Auxiliar

33=Costureira 45=Atendente e tecela
34=Aprendizes 46=Assistente geral
35=Servigos Gerais 77=NR

COT6a.1= sexo

1= feminino 2= masculino

COT6a.2= secédo escolaridade

1=1°grau C 4=2°grau | 7= Analfabeto
2=1°grau | 5= Nivel Médio profissionalizante
3=2°grauC 6=3°grau

COT6a.3= secéo idade

l1=de6ald 4=de 39 a 59
2=de l15a17 5= mais de 60
3=de 18a 38

COT6a.4.= Salarios Minimos / renda

1= até - 4=35a5
2=de Y% al 5= acimade 5
3=15a35 99= NS

COT6a.5 = Quantas horas trabalhadas dia? (LANCAR A QUANTIDADE

COT7- Vocé tem quantos fornecedores de produtos artesanais? (LANCAR A
QUANTIDADE)
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COT8 - Deste total de fornecedores quantos sao de produtos artesanais do tear de
Resende Costa? (LANCAR A QUANTIDADE)

COT9 — Vocé tem algum trabalhador/fornecedor com alguma deficiéncia fisica ou
mental?

2. Sim 2. Néao
COT10- Qual é a deficiéncia fisica ou mental do trabalhador(a)?

4= paralisia 5=Imobilidade de um brago 99=NS

COT11 - Para a melhoria das condicbes de trabalho e de producdo devemos
identificar quais sdo as principais fontes de reclamacfes dos trabalhadores do
artesanato em tear de Resende Costa. Qual é a principal reclamacédo dos
trabalhadores/fornecedores do artesanato do seu comércio? (LER OPCOES)

24= Renda 23=Trabalhar nos finais de semana
3=Matéria-prima 24=Qualificacdo de mao de obra
4=Dores no corpo 77=NR

7=Falta de apoio publico 99= NS

22=0utros

COT12 - Qual é o problema com o tear?
1=Quebra 2=Cansativo 3=Ruim 4=Desconfortavel

5=Desajuste

COT13 - Qual é o problema com a matéria-prima?

1=Preco alto 9= Falta de opc¢éo de cores
2=Falta 10=Material irregular
5=Falta e ma qualidade 11=Falta e variedade
8=Qualidade 12=Preco e qualidade

COT14 — Com relacdo a dor qual é o local do corpo que os trabalhadores mais
reclamam? (LER OPCOES)
4=Bracos 77=NR
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7=Coluna/costas 99= NS

COT15- Qual é o problema de saude mais freqlente entre os moradores e/ou
empregados desta casa? (LER OPCOES)

77=NR 99= NS

COT16 — Qual é o medicamento mais utilizado pelo trabalhador para tratamento ou
alivio?

13= Dipirona 77=NR 99=NS

COT17- No ultimo ano estas dores ou doencas causaram falta de fornecimento de

produtos para seu comeércio?

2. Sim 2. Nao
COT18 —Prejudicaram o fornecimento por estes motivos?
1=sim 77=NR 99=NS

COT18.1 — Quantas pessoas prejudicaram? (LANCAR A QUANTIDADE)

COT19 - As faltas de fornecimento somadas destes trabalhadores no ultimo ano
correspondem aproximadamente a quantos dias de trabalho?
77=NR 99=NS
COT20 - Os trabalhadores utilizam algum tipo de Equipamento de Protecao
Individual ou Coletivo?
2. Sim 2. Néao

COT21 - Qual é o equipamento de protecéo utilizado?

1= Méscara

3=0culos, mascara e luva

4=M4ascara e protetor de ouvido

COT22 - Algum(a) trabalhador/fornecedor de artesanato de Resende Costa sabe
realizar todas as etapas da producéo do artesanato em tear, ou seja, sabem picar
retalho, enrolar fios e retalhos, urdir, montar repasse, tecer todos os tipos de pecas,
fazer o acabamento das pecas e pinta-las?

2. Sim 2. Néao
COT23 - Quantos trabalhadores sabem todas as etapas? (LANCAR A
QUANTIDADE)
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COT24 - Para vocé as atividades exercidas pelos trabalhadores do artesanato em
tear de Resende Costa sdo provisorias?
2. Sim 2. Nao 99=NS
3. Erro de preenchimento
COT25 - Vocé tinha outro tipo de trabalho antes de atuar no comércio artesanal?
2. Sim 2. Néao

COT26 - Qual era a ocupacao anterior?

6=Comerciante 69=Acougueiro
14=Metalurgico 70=Pedreiro

17=Marceneiro 71=Bancaria
21=Balconista/Atendente de loja 72=Frentista

25=Vendedor 73=Auxiliar de contabilidade
38=Funcionario publico 74=Arquivista
45=Faxineira/diarista 75=Auxiliar de educacéo
46=Tecelado 76=Balconista e frentista
47=Motorista 77=NR

49=Secretaria 78=Caminhoneiro, pedreiro e vidraceiro
50=Professor 79=Cabeleireiro
51=Costureira 80=Acougueiro e motorista

59=Auxiliar/Assistente Administrativo

COT27 — Qual o municipio em que trabalhava?

2= Resende Costa 28=Juiz de Fora

3= Belo Horizonte 29=Sabara

5= S&o Paulo 30=Resende Costa e outros
10=Sé&o0 Jo&o/S&o Jodo Del-Rei 31=Ritapolis

13=Belo Horizonte e Resende Costa 32=Resende (RJ) e Resende Costa
27=Betim 77=NR

CMP1- Vocé fornece matéria-prima para os produtores de artesanato em tear de
Resende Costa?
1. Sim 2. Nao
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CMP2 - Qual é o maior problema enfrentado por vocé no seu dia-a-dia no que se

refere a matéria-prima, ou seja, o retalho ou o fio industrializado? (LER OPCOES)

12= Falta de material
13= Falta de variedade
14=  Preco alto

15= Qualidade ruim

20=Custo devido aos impostos
77=NR
99= NS

CMP3 - Quais sao os principais materiais que voceé utiliza na producgao artesanal em

tear?

1=Linha/fio

2=Retalho/ retalho corda
10=Algodao

12=La

13=Fio de algodéao

14=Resto de malhas
15=Fio industrializado
16=Chenile

99=NS

CMP4- Qual é a quantidade de material consumido por semana ou més?

1=sim

2=Erro de preenchimento

77=NR

99=NS

CMP4.1= Quantidade de material? (LANCAR A QUANTIDADE)
Atencédo: padronizar respostas por més, quando a resposta estiver por semana

multiplicar por 4,5 e por dia 22

CMP5 - Qual é o local, municipio e comércio, em que vocé adquire estes materiais?

2=F18C92

13=F10C46

15=F2C26

26=F5

55=F5 e F10C46

73=F30

74=Itaguara

75=S&0 Paulo, Rio de Janeiro e

78=Petropolis e Juiz de Fora
79=Resende Costa
80=Petrépolis e Santa Catarina
81=Paraopeba

82=Fortaleza

83=Sé&o0 Paulo, Rio de Janeiro e
Divinépolis

84=Belo Horizonte



Fortaleza 85=Petropolis, Juiz de Fora, Santa
76=F10C46, FO9C38 e F31C21 Catarina, Belo Horizonte
77=Nordeste 86=F9C38

CMP6 - Qual € o local que vocé armazena estes materiais?

1= Casa 17=Casa do trabalhador
8= Cbmodo especifico/galpéo 77=NR
16=Propria loja 99=NS

CMP7 - Existe sobra destes materiais?
3. Sim 2. Néao
CMP8 — Qual é o destino destas sobras?
2=Lixo 17=Doa para reciclagem
3=Reaproveita/mistura 99=NS

7=Reaproveita ou vende

CMP9 - Qual é a quantidade das sobras por semana ou més?
1=sim 77=NR 99= NS
CMP9.1- Quantidade das sobras? (LANCAR A QUANTIDADE)
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Atencédo: padronizar respostas por més, quando a resposta estiver por semana

multiplicar por 4,5 e por dia multiplicar por 22

CP1- Qual é o local de trabalho em que as atividades produtivas artesanais em tear

de Resende Costa sdo executadas para o abastecimento deste comércio?

1. Nas casas dos trabalhadores 4.Nas casas dos trabalhadores e
2. Em galpéo de minha propriedade na propria casa
3. Nas casas e em galpdo de minha 5.Na propria loja
propriedade 6.Na propria casa
77.NR

CP2 - Vocé tem teares?
1. Sim 2. Néao
CP3 - Qual é o tipo de tear que vocé tem?
1=Pequeno 5=Pequeno e médio 77=NR
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3=Pequeno e duplo 6=Pequeno, duplo e médio

CP4- Quantos teares vocé tem? (LANCAR A QUANTIDADE)

CP5 — Estes teares estéo distribuidos na:

1. Nas casas dos trabalhadores 4. Na sua casa

2. Em galpéo de minha propriedade 5. Nas casas dos
trabalhadores

3. Nas casas e em galpdo de minha propriedade 77.NR

CP6 — Nos ultimos 5 anos a producéo artesanal em tear que vocé coordena:

1=Cresceu 77=NR
2=Reduziu 99=NS
CP7 — Sua producéo artesanal cresceu aproximadamente em:
1=10% 5= 50% 9=90% 13. Outro. Qual?
2=20% 6= 60% 10= Dobrou 14 =5%
3=30% 7=70% 11=Triplicou 77=NR
4 =40% 8=80% 12=Quadriplicou

CP8 — Sua producéo artesanal reduziu aproximadamente em:

1=10% 5=50% 9=90% 13. Outro. Qual?
2=20% 6= 60% 10= Dobrou 14 =5%

3=30% 7=70% 11=Triplicou 77=NR

4 =40% 8=80% 12=Quadriplicou

CCA1l - Qual é a guantidade total dos tipos de pecas e produtos artesanais que
vocé tem em seu comércio? (LANCAR A QUANTIDADE)

CCA2 - Qual é a quantidade total de pecas do tear de Resende Costa que vocé tem
em seu comeércio? (LANCAR A QUANTIDADE)
CCA3 - Vocés criam pecas novas?
2. Sim 2. Nao
CCA4 - Como voceés criam essas pecgas novas?
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1= Criacao propria 4= Copia de fontes como jornais, revistas e
feiras
2= Encomenda do comprador 77=NR

3= Copia de outros produtores

CCA5 — Qual é o produto que vocé considerada como sendo o principal do seu

comercio?

1=Jogo americano 55= Kit de lavabo

4=Tapetes 56= Tapetes siriguia
5=Tapetinhos 57=Colcha de retalho
12=Tapete médio de bico 58=Tapetinho de retalho
14=Fios 59=0bjetos de ferragens
17=Retalho 60=M0oveis dobraveis
21=Toalha 61=M0veis rusticos

22= Erro de preenchimento 62=Namoradeiras em gesso
23=Colcha 63=Tapetdo médio de retalho
32=Cortina 64=Cortina e jogos americanos
47=Tapete/Tapetinho xadrez 65=Mandala

51=Tapete peludo 66=Colcha de algodéao
52=Tapete de linha 67=Produtos em retalho

53= Tapete de retalho 77=NR

54= Tapete de retalho xadrez

CCA6 — Qual é o principal diferencial do seu comércio em comparacdo com seus

concorrentes?

1=Preco 15=Criagao

2=Qualidade 16=Pecas exclusivas e venda direto da oficina
3=0rigem da familia assinadas pelo artesao

4=Entrega dentro do prazo 17=Produto diferenciado

9=Vendas a atacado 18=Variedade

10=Mercado diferenciado 19= Entrega dentro do prazo e atendimento
11=Atendimento a pedidos 20=Prazo para pagamento
12=0riginalidade 77=NR



13=Atendimento
14=0bjetos vendidos

99= NS
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CCA7 - Qual é a caracteristica do seu comércio e dos produtos que vocé

comercializa que vocé acredita que pode ser melhorada?

20=Falta padronizagdo de tamanho

10= Preco

11= Materiais utilizados 21=Publico
12= Qualidade 22=0utro
13= Entrega dentro do prazo 77=NR
6=Criacao de novas pecas ou servigos 99= NS

CCAS8 — Quais sao os principais produtos comercializados, sua cidade de origem, a

quantidade vendida por me e o preco de venda unitario (considere no maximo 25

produtos)?

1.Sim

2.Erro de preenchimento

77.NR

CCA8a - Quais sao os principais produtos comercializados?

1=Peca Americana
2=Guardanapo

3=Mini Tapete

4=Tapete Médio
5=Colcha de bico casal
6=Tapetinho de retalho
7=Tapete peludo
8=Tapete de Linha
pequeno

9=Tapete de linha médio
10=Tapete de retalho
11= Tapetédo de retalho
12=Jogos de Passadeira
13= Colcha

14= Jogos Americanos
15=Tapete xadrez

pequeno

29=Passadeira
30=Tapete mini
31=Colcha solteiro
32=Tapete médio xadrez
33=Banco namoradeira
34=Mesa de bar
35=Banco grande
36=Cadeira sem brago
37=Fios

38=Retalhos
39=Retalhos de tira cama
40=Colcha de bico
41=Jogos de cozinha
42=Tapete

43=Cortina
44=Namoradeira pequena
45=Frades em gesso

60=Colcha de algodéao
mesclada

61=Colcha com aplicacao
62=Toalha de mesa ponto
cruz

63=Erro de preenchimento
64=Galinha country
65=Almofadas
66=Colares

67=Pulseiras

68=Bolsas

69=Bandeja de madeira
de demolicao

70=Banco

71=Armario

72=Jogo de cozinha

xadrez



16= Tapete de bico médio
17= Jogo de passadeira
xadrez

18= Toalha de lavabo

19= Kit de lavabo

20= Tapetinho comum
21= Tapetinho barrado
siriguia

22= Tapete beira de cama
siriguia

23=Colcha de Retalho
24=Caminho de mesa
25=Colcha de Casal
26=Tapete xadrez
27=Tapetédo peludo
28=Tapete peludo

pequeno

46=Casal pezédo em gesso
47=Tapetdo medio de
retalho

48=Tapete beira-cama
49=Colchas de linha
50=Mandalas
51=Quadros

52=Moveis restaurados
53=Moveis pintados
54=Pinturas em janelas de
demolicéo

55=Tapetéao

56=bandeja

57=Toalha com aplicacéo
58=Caminhos de croché
59=Tapete médio de
retalho

CCA8b - Qual é a origem do produto?

1=Resende Costa
2= Borda da Mata
3=Fortaleza
4=Rio de Janeiro
5=Séao Paulo

6=Itaguara

7=lItatiaiucu
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73=Capacho peludo
74=Redes

75=Tapete mexicano
76=tapete careca
77=passadeira careca
78=passadeira mexicana
79=jogo mexicano
80=jogo careca
81=retalho de aureola
82=retalho de malha
83=tiras de rama
84=Aparas de rama de
cotton

85=Toalha de mesa
86=Manta

8=Pernambuco

9=Juiz de Fora e Petrépolis

10=Sao Paulo e Belo Horizonte

11=Paraopeba

CCA8c - Quantidade vendida por més?

1=sim 77=NR

CCAS8c.1 — Qual a quantidade? (LANCAR A QUANTIDADE)

Atencédo: padronizar respostas por més, quando a resposta estiver por semana

multiplicar por 4,5 e por dia multiplicar por 22

CCA8d - Qual é o prec¢o de venda unitario?
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1=sim 77=NR
CCA8d.1 — Qual o preco? (LANCAR O PRECO)

CM1- Qual é a principal dificuldade que prejudica vocé na melhoria da atividade
econOmica artesanal?

30= Falta de matéria-prima

31= Falta de financiamento

32= Falta de treinamento para ajudar a administrar meu negécio
33= Falta de treinamento para desenvolver novos produtos

34= Falta de divulgacdo em feiras e outros eventos

7=Falta de trabalhadores

8=Renda da atividade é pequena

10=Tempo/Passar o tempo

28=Infra-estrutura para atender aos turistas

29=Falta de especializacdo dos trabalhadores

30=Alto preco da matéria-prima

77=NR

99= NS

CM2 - Qual é o destino comercial de seus produtos?

6. Clientes que frequentam a loja 10. Clientes que freqlientam a loja, para
7. Lojista do municipio outros municipios e para outros estados.
8. Lojista de outros municipios 11. Revendedores
9. Lojista de outros estados 12.Turistas
7. Outros municipios e Estados 13. Clientes de outros estados

77=NR

CM3 - Vocé vende para lojistas de que municipios?

1=S&o Paulo e Rio de Janeiro 30=Belo Horizonte, Guaranésia, Patos de
22=Belo Horizonte Minas

28=Sao Joao Del Rey ,Tiradentes 31=Tiradentes, Juiz de Fora, Belo Horizonte,
29=Belo Horizonte, Sete Lagoas, Bichinho

Congonhas 99=NS
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CM4 - Vocé vende para lojistas de que estados?

1=SP, RJ 17=SP, RJ,SC etc 23=SP, RJ, GO, ES
3=RJ 18=SP, RJ,MS, MT, GO, 24=SP, RJ, GO

4=SP, RJ, MT BA, RS, PR 25=SP, RJ, MS, RS, PR
12=SP, RJ, SC 19=RJ, SP, PR, MT 26=DF, GO, RJ

13=SP, RJ, MS 20=SP, RJ, MT, PR, DF, 27= Belo Horizonte, MG,
14=SP, RJ, MT, MS GO RJ, DF

15=SP, RJ, MT, GO 21=SP, GO 28=SP, RJ, MS, TO

16=RJ,SP, GO, TO, DF 22=SP, PR

CM5 - Vocé vende para lojistas de que paises?

CM6 — Qual das opcdes abaixo pode ser associada ao aumento de suas vendas?

2= Feiras 8=Semana Santa

3= Festa de natal 9=Feriados

4= Dia das maes 40=Férias em geral e feriados
5= Férias escolares de dez/janeiro 77=NR

6=Férias escolares de julho 99. NS

CM7 — Para vocé que outras atividades econbmicas da regido do municipio de

Resende Costa refletem no aumento ou na diminuigéo de suas vendas?

2=Agricultura 12= Nao existe relacéo
3=Industria 77= NR
4=Turismo 99= NS

11=Pecuaria, Agricultura, indastria, turismo, servicos de saude e servicos de

educacéo

CM8 — Para vocé qual é o principal fator para definicAo de com que manter relacdes

de fornecimento de artesanato em tear de Resende Costa?

1= Familia de origem 22=Preco, qualidade e honestidade
2= Conhecimento do trabalho 23=Preco e qualidade
3= Preco 24=Qualidade

5= Indicacdes pessoais 25=Acabamentos
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9=Preco e producdao diaria 77=NR
21=Qualidade do material 99= NS

CM9 - Quais as familias que vocé tem relacdo e que confia para contratacdo de

empregados? 77=NR

CM10 - As indicacOes pessoais que vocé confia estdo relacionadas com conhecidos
do:
1= Trabalho 3=Vizinhancga 77=NR



APENDICE H - Relac&o dos cédigos das familias de origem paterna dos

entrevistados nos domicilios por freqiiéncia
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Tabela 51 — Relagdo completa dos cédigos de familia de origem paterna, por

frequéncia — 2009 (continua)

Caodigo de familias de origem [ Frequéncia| %

FO12 113 17.0
FO7 112 16.9
FO5 59 8.9
FO1 34 5.1
FO3 28 4.2
FO24 18 2.7
FO11 17 2.6
FO4 16 2.4
FO9 16 2.4
FO14 14 2.1
FO28 13 2.0
FO16 12 1.8
FO23 12 1.8
FO32 10 15
FO17 7 1.1
FO20 6 0.9
FO26 6 0.9
FO56 6 0.9
FO8 5 0.8
FO15 5 0.8
FO27 4 0.6
FO30 4 0.6
FO38 4 0.6
FO40 4 0.6
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Tabela 51 — Relacdo completa dos cédigos de familia de origem paterna, por

frequéncia — 2009 (continua)

Caodigo de familias de origem [ Frequéncia | %
FO43 4 0.6
FO52 4 0.6
FO75 4 0.6
FO78 4 0.6
FO10 3 0.5
FO25 3 0.5
FO39 3 0.5
FO45 3 0.5
FO50 3 0.5
FO60 3 0.5
FO61 3 0.5
FO68 3 0.5
FO71 3 0.5
FO79 3 0.5
FO18 2 0.3
FO36 2 0.3
FO41 2 0.3
FO42 2 0.3
FO65 2 0.3
FO69 2 0.3
FO70 2 0.3
FO76 2 0.3
FO81 2 0.3
FO83 2 0.3
FO84 2 0.3
FO85 2 0.3
FO86 2 0.3
FO2 1 0.2
FOG6 1 0.2
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Tabela 51 — Relagdo completa dos cédigos de familia de origem paterna, por

frequéncia — 2009 (continua)

Caodigos de familias de origem | Frequéncia| %
FO22 1 0.2
FO29 1 0.2
FO33 1 0.2
FO37 1 0.2
FO46 1 0.2
FO47 1 0.2
FO48 1 0.2
FO49 1 0.2
FO51 1 0.2
FO53 1 0.2
FO54 1 0.2
FO55 1 0.2
FO57 1 0.2
FO59 1 0.2
FO62 1 0.2
FO63 1 0.2
FO64 1 0.2
FO66 1 0.2
FO67 1 0.2
FO72 1 0.2
FO74 1 0.2
FO80 1 0.2
FO82 1 0.2
FO88 1 0.2
FO90 1 0.2
FO91 1 0.2
FO92 1 0.2
FO93 1 0.2
FO94 1 0.2
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Tabela 51 - Relagdo completa dos cddigos de familia de origem paterna, por

frequéncia - 2009 (concluséo)

Caodigos de familias de origem | Frequéncia| %

FO96 1 0.2
FO97 1 0.2
FO98 1 0.2
FO100 1 0.2
FO101 1 0.2
FO102 1 0.2
FO103 1 0.2
N&o responderam 29 4.4
Total 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE | — Relac&o dos fornecedores por freqiiéncia

Tabela 52 — Relacao dos fornecedores, por frequéncia — 2009 (continua)

Fornecedores Frequéncia| %

FI9C38 61 22

F10C46 23 8.36
F27 18 6.54
F7C31 13 4.7
F2C6 11 4.0
FI9C38 e F16C75 9 3.2
F18C92 8 2.9
F20C106 8 2.9
F7C31eF5 7 2.5
F15 5 1.8
F7C31 e F2C6 4 1.4
FI9C38 eF2C6 4 1.4
F5 4 14
FI9C38 e F10C46 4 1.4
F16C75 4 1.4
FI9C38 e F7C31 4 1.4
F12 3 1.1
FI9C38 e F18C92 3 1.1
FI9C38 e F22 3 1.1
F23 e F21 3 1.1
FI9C38 e F20C106 3 1.1
F11C52 3 1.1
F10C46 e F21 3 1.1
F2C6 e F16C75 2 0.7
F14C70 2 0.7
F7C31, F15e F21 2 0.7
F2C6, F21 e F7C31 2 0.7
F20C106 e F3 2 0.7
F10C46 e F7C31 2 0.7
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Tabela 52 — Relacao dos fornecedores, por frequéncia — 2009 (continua)

Fornecedores Frequéncia| %
FOC38 e F23 2 0.7
FO9C38 e F15 2 0.7
F29C120 2 0.7
F21 e F20C106 1 0.3
F23 e F7C31 1 0.3
F15 1 0.3
F17C87 1 0.3
F8 1 0.3
F2C6, F21 e F15 1 0.3
F25C147 1 0.3
F24C139, F13C64 e F21 1 0.3
FI9C38, F5, F15 e F18C92 1 0.3
F19C103 1 0.3
F10C46 e F22 1 0.3
F20C106 e F22 1 0.3
F21 e F7C31 1 0.3
F2C6 e F20C106 1 0.3
F1 1 0.3
F2C6 e F3 1 0.3
F15 e F20C106 1 0.3
F28, F15 e F3 1 0.3
F10C46 e F5 1 0.3
F7C31, F5 e FO9C38 1 0.3
F7C31 e F22 1 0.3
F13C64 e F9C38 1 0.3
F2C6 e F5 1 0.3
FOC38, F18C92 e F22 1 0.3
F18C92 e F22 1 0.3
FOC38, F10C46 e F22 1 0.3




Tabela 52 — Relacao dos fornecedores, por frequéncia — 2009 (concluséo)

Fornecedores Frequéncia| %
FAC26 1 0.3
F18C92 e F7C31 1 0.3
FO9C38 e F5 1 0.3
F7C31, F29C120 e F18C92 1 0.3
F21 e F16C75 1 0.3
N&o responderam 18 6.5
Total 275 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE J - Relac&o dos fornecedores por grupos de freqiiéncia de familias

de origem

Tabela 53 — Grupo de familias de alta frequéncia, por fornecedores e frequéncia —

2009 (continua)

Grupo de Familias

Fornecedores

Frequéncia

%

Alta frequéncia

FI9C38

F27

F20C106

FOC38 e F16C75
F10C46

F2C6

F12

F7C3leF5
F18C92

F7C31

FOC38 e F18C92
F20C106 e F3
FOC38 e F10C46
F10C46 e F21
FO9C38 e F23
F2C6 e F16C75
F7C31 e F2C6
F14C70

F21 e F20C106
F17C87

F5

F8

F2C6, F21 e F15
F15

FO9C38, F5, F15 e F18C92
F2C6 e F20C106

22
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Tabela 53 — Grupo de familias de alta frequéncia, por fornecedores e frequéncia —
2009 (conclusao)

Grupo de Familias | Fornecedores Frequéncia| %
Alta frequéncia F9C38 e F7C31 1 1
F1 1 1
F11C52 1 1
F28, F15e F3 1 1
F7C31, F5 e FO9C38 1 1
F7C31 e F22 1 1
F21 e F16C75 1 1
N&o responderam 8 8

Total 96 100

Fonte: Elaborado pelo autor.

Tabela 54 — Grupo de familias de média frequéncia, por fornecedores e frequéncia —
2009 (continua)

Grupo de Familias| Fornecedores Frequéncia | %
Média frequéncia F9C38 28 25
F10C46 9 8
F18C92 6 5
F27 5 5
F7C31 5 5
F2C6 4 4
FOC38 eF2C6 3 3
F16C75 3 3
F7C3leF5 3 3
F2C6, F21 e F7C31 2 2
F5 2 2
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Tabela 54— Grupo de familias de média frequéncia, por fornecedores e frequéncia —
2009 (concluséo)

Grupo de Familias | Fornecedores Frequéncia| %
Média frequéncia F15 2

FI9C38 e F20C106

F11C52

F20C106

F2C6 e F16C75
FOC38 e F18C92
F7C31 e F2C6
FOC38 e F22
F7C31, F15e F21
F23 e F21

F15

F25C147
F24C139, F13C64 e F21
F19C103

F10C46 e F22
F21 e F7C31
FO9C38 e F16C75
FOC38 e F7C31
F10C46 e F21
F10C46 e F7C31
F13C64 e F9C38
F2C6 e F5
F18C92 e F22
F4C26

F29C120

F18C92 e F7C31
N&o responderam
Total 111 100

= = = T T e e e S e i S S N T i = S N
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[EEN
N
=
=

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Tabela 55 — Grupo de familias de baixa frequéncia, por fornecedores e frequéncia —

2009
Grupo de Familias | Fornecedores Frequéncia| %
Baixa frequéncia F9C38 11 16,18
F27 6 8,82
F10C46 4 5,88
F7C31 3 4,41
F7C31 e F2C6 2 2,94
FOC38 e F22 2 2,94
F23 e F21 2 2,94
FOC38 e F10C46 2 2,94
F15 2 2,94
FI9C38 e F16C75 2 2,94
FI9C38 e F15 2 2,94
F20C106 1 1,47
F14C70 1 1,47
F2C6 1 1,47
F7C31, F15e F21 1 1,47
FOC38 eF2C6 1 1,47
F23 e F7C31 1 1,47
F5 1 1,47
F16C75 1 1,47
F20C106 e F22 1 1,47
FI9C38 e F7C31 1 1,47
FI9C38 e F20C106 1 1,47
F2C6 e F3 1 1,47
F15 e F20C106 1 1,47
F10C46 e F7C31 1 1,47
F10C46 e F5 1 1,47
F7C31eF5 1 1,47
FI9C38, F18C92 e F22 1 1,47
FI9C38, F10C46 e F22 1 1,47
F29C120 1 1,47
FO9C38 e F5 1 1,47
F7C31, F29C120 e F18C92 1 1,47
Nao responderam 9 13,24

Total 68 100
Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE K — Relac&o dos compradores por freqiiéncia

Tabela 56 — Relacao dos compradores, por frequéncia — 2009 (continua)

Compradores Frequéncia| %
FI9C38 29 4.4
C130 (compradores diversos) 29 4.4
C40 23 3.5
C44 13 2.0
C16 12 1.8
F2C6 12 1.8
F20C106 12 1.8
C58 10 15
C80 10 15
C9 9 1.4
C55 9 1.4
c81 9 1.4
C25 9 1.4
C74 8 1.2
F14C70 8 1.2
C3 8 1.2
C50 7 1.1
C83 7 1.1
C72 7 1.1
F17C87 7 1.1
C29 7 1.1
Cil71 7 1.1
F16C75 6 0.9
F10C46 6 0.9
C14,Cl6 e C132 6 0.9
C120 6 0.9
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Tabela 56 — Relacao dos compradores, por frequéncia — 2009 (continua)

Compradores Frequéncia| %
Cl24 5 0.8
C88 5 0.8
C89 5 0.8
C152 (vendedores ambulantes) 4 0.6
Cl4 4 0.6
Cl21 4 0.6
C143 4 0.6
C20 4 0.6
C125 4 0.6
Cl41 4 0.6
F7C31 4 0.6
C127 3 0.4
F26C151 3 0.4
C40 e C35 3 0.4
C9o7 3 0.4
C100 3 0.4
C131 3 0.4
C85 3 0.4
C134 3 0.4
C104 3 0.4
C22 3 0.4
F25C147 3 0.4
C101 3 0.4
C63 3 0.4
C66 3 0.4
F13C64 2 0.3
Cc67 2 0.3
C154 2 0.3
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Tabela 56 — Relacao dos compradores, por frequéncia — 2009 (continua)

Compradores Frequéncia| %
c27 2 0.3
Cl4 e C17 2 0.3
C115 2 0.3
C144 2 0.3
Cc28 2 0.3
C13 2 0.3
C30 2 0.3
Ch1 2 0.3
C55eC3 2 0.3
C54 2 0.3
C105 2 0.3
C138 2 0.3
C60 2 0.3
F19C103 2 0.3
C73 2 0.3
C156 2 0.3
C109 2 0.3
C44 2 0.3
C123 2 0.3
C10 e F4C6 2 0.3
C74 e C76 2 0.3
C59 2 0.3
C126 2 0.3
C113 2 0.3
C146 2 0.3
C122 2 0.3
C94 2 0.3
Cl134 e C62 2 0.3
C132 2 0.3




307

Tabela 56 — Relacao dos compradores, por frequéncia — 2009 (continua)

Compradores Frequéncia| %

C79 2 0.3
C149 2 0.3
C96 1 0.15
C158 1 0.15
Ci12 1 0.15
C95 1 0.15
C93 1 0.15
C43 1 0.15
C45 1 0.15
Cl24 e F2C6 1 0.15
C18 1 0.15
C41 1 0.15
C7 1 0.15
Ci1 1 0.15
Cc9o8 1 0.15
C82 1 0.15
C10 1 0.15
C116 1 0.15
C17 1 0.15
C42 1 0.15
C49 1 0.15
c108 1 0.15
C33 1 0.15
CleC5 1 0.15
C39 1 0.15
C48 1 0.15
C3 e C67 1 0.15
C148 1 0.15
C142 1 0.15
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Tabela 56 — Relacao dos compradores, por frequéncia — 2009 (continua)

Compradores Frequéncia| %

C47 1 0.15
C58 1 0.15
C24 1 0.15
Cl13 e C20 1 0.15
C133 1 0.15
Cl141,F2C6 e C8 1 0.15
C15 1 0.15
C68 1 0.15
c107 1 0.15
F24C139 1 0.15
C136 1 0.15
C114 1 0.15
C128 1 0.15
C58 e C14 1 0.15
C145 1 0.15
F11C52 1 0.15
C137 1 0.15
C36 1 0.15
C84 1 0.15
C23 1 0.15
C112 1 0.15
Cil11 1 0.15
C4 1 0.15
C9eC73 1 0.15
C102 1 0.15
FO9C38 e C30 1 0.15
C109 e F16C75 1 0.15
F2C6 e C99 1 0.15
C117 1 0.15
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Tabela 56 — Relacao dos compradores, por frequéncia — 2009 (continua)

Compradores Frequéncia| %

F2C6 e C69 1 0.15
C37 1 0.15
F20C106 e F29C119 1 0.15
C83, F2C6 e C74 1 0.15
C155 1 0.15
C34 1 0.15
C88 e C128 1 0.15
C58 e F2C6 1 0.15
C65 1 0.15
F4C26 1 0.15
C32 1 0.15
C53 1 0.15
C107 e C50 1 0.15
F2C6 e C108 1 0.15
Cl34 e C44 1 0.15
Cl24 e C115 1 0.15
C72 e C81 1 0.15
C24 e C137 1 0.15
C77 1 0.15
C128 e C55 1 0.15
Cco1 1 0.15
C156 e C56 1 0.15
FOC38 e C77 1 0.15
C74eC9 1 0.15
C2 1 0.15
C86 1 0.15
C134 e F18C92 1 0.15
C140 1 0.15
C110 1 0.15




Tabela 56 — Relacdo dos compradores, por frequéncia — 2009 (concluséo)

Compradores Frequéncia| %

C80 e C55 1 0.15
C150 1 0.15
C119 1 0.15
C66 e C9 1 0.15
C153 1 0.15
C78 1 0.15
C74, F9C38 e C85 1 0.15
FI9C38 e C129 1 0.15
C29 e F10C46 1 0.15
C135 1 0.15
C51 1 0.15
C61 1 0.15
C19 1 0.15
C157 1 0.15
N&o responderam 129 195
Erro de preenchimento 3 0.4
Total 664 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE L - Relac&o dos compradores por grupos de freqiiéncia de familias
de origem

Tabela 57 — Grupo de familias de alta frequéncia, por compradores e frequéncia —
2009 (continua)

Grupo de familias | Compradores | Frequéncia| %

Alta frequéncia FI9C38 12 6.49
C130 11 5.95
C40 8 4.32
C58 6 3.24
C80 6 3.24
C16 5 2.70
C3 5 2.70
C44 5 2.70
c81 4 2.16
C14 4 2.16
F2C6 3 1.62
C9 3 1.62
F20C106 3 1.62
C55 3 1.62
C25 3 1.62
F7C31 3 1.62
F26C151 2 1.08
F14C70 2 1.08
C154 2 1.08
F17C87 2 1.08
Clda e C17 2 1.08
C131 2 1.08
C121 2 1.08
C29 2 1.08




312

Tabela 57 — Grupo de familias de alta frequéncia, por compradores e frequéncia —
2009 (continua)

Grupo de familias | Compradores Frequénica| %
Alta frequéncia  C143 2 1.08
C73 2 1.08
C109 2 1.08
C141 2 1.08
C113 2 1.08
C120 2 1.08
C127 1 0.54
F16C75 1 0.54
C50 1 0.54
C45 1 0.54
C41 1 0.54
C7 1 0.54
C40 e C35 1 0.54
Cc97 1 0.54
C116 1 0.54
C83 1 0.54
C67 1 0.54
C49 1 0.54
C108 1 0.54
C72 1 0.54
Cc27 1 0.54
C100 1 0.54
Cc88 1 0.54
C48 1 0.54
C3 e C67 1 0.54
Cl44 1 0.54
C28 1 0.54
C4a7 1 0.54
C14,Cl6 e C132 1 0.54
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Tabela 57 — Grupo de familias de alta frequéncia, por compradores e frequéncia —
2009 (continua)

Grupo de familias | Compradores Frequénica| %
Alta frequéncia  C20 1 0.54
C13 e C20 1 0.54
C15 1 0.54
C85 1 0.54
C107 1 0.54
Ch5eC3 1 0.54
C114 1 0.54
Ci171 1 0.54
Ch8 e C14 1 0.54
C137 1 0.54
C54 1 0.54
cs84 1 0.54
Cc22 1 0.54
C112 1 0.54
C111 1 0.54
C9eC73 1 0.54
C102 1 0.54
F2C6 e C69 1 0.54
C37 1 0.54
C125 1 0.54
F20C106 e F29C119 1 0.54
Cc4a4 1 0.54
C123 1 0.54
C83, F2C6 e C74 1 0.54
F25C147 1 0.54
C88 e C128 1 0.54
C58 e F2C6 1 0.54
C65 1 0.54
C32 1 0.54
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Tabela 57 — Grupo de familias de alta frequéncia, por compradores e frequéncia —
2009 (concluséo)

Grupo de familias | Compradores |Frequénica| %

Alta frequéncia  C107 e C50 1 0.54
Cl34 e C44 1 0.54
C126 1 0.54
Cl124 e C115 1 0.54
C122 1 0.54
C72 e C81 1 0.54
Cr7 1 0.54
Co1 1 0.54
FOC38 e C77 1 0.54
C94 1 0.54
C134 e C62 1 0.54
C1l01 1 0.54
C63 1 0.54
C150 1 0.54
C79 1 0.54
C66 1 0.54
C66 e C9 1 0.54
C153 1 0.54
C29 e F10C46 1 0.54
C19 1 0.54
C157 1 0.54
Total 185 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Tabela 58 — Grupo de familias de média frequéncia, por compradores e frequéncia —
2009 (continua)

Grupo de familias | Compradores Frequénica| %
Média frequéncia C40 12 5.91
C130 9 4.43
FI9C38 8 3.94
C74 7 3.45
F2C6 6 2.96
C50 5 2.46
F10C46 5 2.46
C124 4 1.97
C9 4 1.97
C25 4 1.97
C44 4 1.97
F16C75 3 1.48
C152 3 1.48
F14C70 3 1.48
F20C106 3 1.48
C83 3 1.48
C72 3 1.48
C29 3 1.48
Cl14,Cl6 e C132 3 1.48
C171 3 1.48
C80 3 1.48
C127 2 0.99
C16 2 0.99
C40 e C35 2 0.99
C55 2 0.99
C58 2 0.99
c81l 2 0.99
C100 2 0.99
F17C87 2 0.99
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Tabela 58 — Grupo de familias de média frequéncia, por compradores e frequéncia —

2009 (continua)

Grupo de familias

Compradores

Frequénica

%

Média frequéncia

C115
C30
C20
C134
C104
C60
C156
C125
C10 e F4Co6
C74eC76
C101
C66
C96
C158
C12
C95
C93
C18
F26C151
F13C64
Co8
Co7
C82
C10
Co67
C42

C3

C27
C88

P R R R R R R R R R R R R R R R REPNMNDNDMNDNDNDNNDNDNDNNDDNDDNDN

0.99
0.99
0.99
0.99
0.99
0.99
0.99
0.99
0.99
0.99
0.99
0.99
0.49
0.49
0.49
0.49
0.49
0.49
0.49
0.49
0.49
0.49
0.49
0.49
0.49
0.49
0.49
0.49
0.49
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Tabela 58 — Grupo de familias de média frequéncia, por compradores e frequéncia —
2009 (continua)

Grupo de familias | Compradores Frequénica| %
Média frequéncia C89 1 0.49
C39 1 0.49
C131 1 0.49
C121 1 0.49
Cc28 1 0.49
C13 1 0.49
C58 1 0.49
C133 1 0.49
C141, F2C6 e C8 1 0.49
Ch1 1 0.49
C85 1 0.49
F24C139 1 0.49
Ch5eC3 1 0.49
C128 1 0.49
C145 1 0.49
C54 1 0.49
C138 1 0.49
F19C103 1 0.49
C22 1 0.49
C4 1 0.49
FI9C38 e C30 1 0.49
C44 1 0.49
C123 1 0.49
C155 1 0.49
F25C147 1 0.49
C34 1 0.49
Ci141 1 0.49
C53 1 0.49
C59 1 0.49




2009 (conclusao)

Grupo de familias | Compradores Frequénica| %
Média frequéncia F2C6 e C108 1 0.49
C146 1 0.49
C24 e C137 1 0.49
C128 e C55 1 0.49
C156 e C56 1 0.49
C86 1 0.49
Cl34 e C62 1 0.49
C134 e F18C92 1 0.49
C140 1 0.49
C110 1 0.49
C120 1 0.49
C132 1 0.49
C63 1 0.49
C119 1 0.49
C79 1 0.49
C74, FOC38 e C85 1 0.49
FOC38 e C129 1 0.49
Ch1 1 0.49
C61 1 0.49
Total 203 100

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Tabela 58 — Grupo de familias de média frequéncia, por compradores e frequéncia —
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Tabela 59 — Grupo de familias de baixa frequéncia, por compradores e frequéncia —
2009 (continua)

Grupo de familias | Compradores | Frequénica| %

Baixa Frequéncia F9C38 9 7.5
C130 6 5.0
C1l6 5 4.2
C44 4 3.3
F14C70 3 2.5
F20C106 3 2.5
cs81l 3 2.5
C72 3 2.5
c8s 3 2.5
F17C87 3 2.5
Cil71 3 2.5
C120 3 2.5
C40 2 1.7
F16C75 2 1.7
F2C6 2 1.7
C9 2 1.7
C55 2 1.7
C58 2 1.7
C83 2 1.7
C3 2 1.7
C25 2 1.7
C89 2 1.7
C105 2 1.7
C50 1 0.8
C43 1 0.8
C74 1 0.8
C124 e F2C6 1 0.8
C124 1 0.8
C152 1 0.8
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Tabela 59 — Grupo de familias de baixa frequéncia, por compradores e frequéncia —
2009 (continua)

Grupo de familias | Compradores Frequénica| %
Baixa frequéncia F13C64 1 0.8
F10C46 1 0.8
C17 1 0.8
C33 1 0.8
C148 1 0.8
Ci121 1 0.8
C29 1 0.8
Cl144 1 0.8
C14,Cl6 e C132 1 0.8
C24 1 0.8
C51 1 0.8
C85 1 0.8
C68 1 0.8
C136 1 0.8
C134 1 0.8
F11C52 1 0.8
C104 1 0.8
C138 1 0.8
C36 1 0.8
F19C103 1 0.8
C22 1 0.8
C23 1 0.8
C80 1 0.8
C109 e F16C75 1 0.8
F2C6 e C99 1 0.8
C117 1 0.8
C125 1 0.8
F25C147 1 0.8
Cl41 1 0.8
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Tabela 59 — Grupo de familias de baixa frequéncia, por compradores e frequéncia —
2009 (conclusao)

Grupo de familias | Compradores | Frequénica| %

Baixa frequéncia F4C26 1 0.8
F7C31 1 0.8
C59 1 0.8
C126 1 0.8
C146 1 0.8
C122 1 0.8
C74 e C9 1 0.8
C2 1 0.8
C94 1 0.8
C132 1 0.8
C80 e C55 1 0.8
C63 1 0.8
C78 1 0.8
C135 1 0.8
C149 1 0.8
Total 120 100

Fonte: Elaborado pelo autor.



322

APENDICE M - Medidas de centralidade da familia de origem da rede geral de
familia-fornecedor

Tabela 60 — Coddigo das familias da rede familia-fornecedor, por medidas de
centralidade — 2009 (continua)

Familia de Origem | Degree | Closeness | Betweenness
FO1 0.357 0.809 0.059
FO103 0.036 0.528 0.000
FO11 0.214 0.711 0.012
FO12 0.643 0.903 0.179
FO14 0.214 0.704 0.015
FO15 0.071 0.622 0.001
FO16 0.179 0.676 0.014
FO17 0.143 0.683 0.008
FO18 0.071 0.628 0.002
FO20 0.179 0.683 0.011
FO22 0.036 0.528 0.000
FO23 0.214 0.690 0.012
FO24 0.393 0.791 0.063
FO25 0.071 0.639 0.001
FO26 0.071 0.528 0.001
FO27 0.107 0.601 0.002
FO28 0.143 0.683 0.008
FO29 0.071 0.502 0.000
FO3 0.286 0.765 0.027
FO30 0.107 0.657 0.004
FO32 0.036

FO36 0.036 0.488 0.000
FO37 0.036 0.495 0.000
FO39 0.036 0.528 0.000
FO4 0.250 0.741 0.041
FO40 0.036 0.611 0.000
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Tabela 60 — Cddigo das familias da rede familia-fornecedor, por medidas de
centralidade — 2009 (continua)

Familia de Origem | Degree | Closeness | Betweenness
FO41 0.036 0.532 0.000
FO42 0.071 0.622 0.001
FO43 0.071 0.622 0.001
FO45 0.143 0.651 0.006
FO46 0.036 0.528 0.000
FO47 0.071 0.509 0.000
FO5 0.393 0.765 0.089
FO52 0.071 0.645 0.002
FO55 0.071 0.509 0.001
FO56 0.036 0.498 0.000
FO59 0.071 0.633 0.001
FOG6 0.036 0.478 0.000
FO60 0.143 0.690 0.010
FO61 0.071 0.622 0.001
FO65 0.036 0.495 0.000
FO68 0.143 0.676 0.009
FO69 0.036 0.611 0.000
FO7 0.536 0.859 0.117
FO71 0.036 0.611 0.000
FO75 0.071 0.502 0.001
FO78 0.036 0.611 0.000
FO8 0.071 0.536 0.002
FO80 0.107 0.633 0.002
FO81 0.036 0.611 0.000
FO84 0.071 0.639 0.001
FO86 0.036 0.611 0.000
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Tabela 60 — Cdodigo das familias da rede familia-fornecedor, por medidas de
centralidade — 2009 (concluséao)

Familia de Origem | Degree | Closeness | Betweenness

FO88 0.071 0.502 0.000
FO9 0.179 0.683 0.010
FO91 0.036 0.611 0.000
FO93 0.036 0.498 0.000
FO97 0.107 0.553 0.003

Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE N - Medidas de centralidade dos fornecedores da rede geral de
familia-fornecedor

Tabela 61 — Cddigo dos fornecedores da rede familia-fornecedor, por medidas de
centralidade — 2009 (continua)

Fornecedores | Degree | Closeness | Betweenness
F1 0.018 0.470 0.000
F2C6 0.246 0.566 0.061
F3 0.035 0.474 0.003
FA4C26 0.018 0.430 0.000
F5 0.175 0.524 0.037
F6 0.035 0.487 0.000
F7C31 0.333 0.610 0.115
F8 0.018 0.470 0.000
FOC38 0.632 0.750 0.364
F10C46 0.333 0.603 0.138
F11C52 0.053 0.496 0.002
F13C64 0.035 0.440 0.001
F14C70 0.035 0.459 0.002
F15 0.193 0.555 0.066
F16C75 0.175 0.539 0.038
F17C87 0.018 0.455 0.000
F18C92 0.158 0.529 0.019
F19C103 0.018 0.411 0.000
F20C106 0.123 0.524 0.022
F21 0.193 0.555 0.047
F22 0.158 0.524 0.029
F23 0.105 0.505 0.016
F24C139 0.018 0.420 0.000
F25C147 0.018

F26C151 0.018 0.420 0.000
F27 0.211 0.550 0.087
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Tabela 61 — Cdodigo dos fornecedores da rede familia-fornecedor, por medidas de
centralidade — 2009 (concluséao)

Fornecedores | Degree | Closeness | Betweenness
F28 0.018 0.470 0.000
F29C120 0.053 0.448 0.004

Fonte: Elaborado pelo autor
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APENDICE O - Medidas de centralidade das familias da rede grupo de alta e
meédia frequéncia familiar e de fornecedores

Tabela 62 — Cadigo familiar da rede grupo de alta e média frequéncia familiar e de
fornecedores, por medidas de centralidade — 2009

Familia de Origem | Degree | Closeness | Betweenness
FO12 0.643 0.783 0.274
FO7 0.536 0.720 0.164
FO1 0.357 0.635 0.068
FO11 0.214 0.581 0.007
FO14 0.214 0.581 0.010
FO16 0.179 0.568 0.019
FO23 0.214 0.581 0.010
FO24 0.393 0.651 0.079
FO28 0.143 0.557 0.003
FO3 0.286 0.607 0.016
FO32 0.036

FO4 0.250 0.593 0.054
FO5 0.393 0.651 0.146
FO9 0.179 0.568 0.008

Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE P — Medidas de centralidade dos fornecedores da rede grupo de

alta e média frequéncia familiar e de fornecedores

Tabela 63 — Cdédigo dos fornecedores da rede grupo de alta e média frequéncia
familiar e de fornecedores, por medidas de centralidade — 2009

(continua)

Fornecedores | Degree | Closeness | Betweenness
F1 0.071 0.636 0.000
F2C6 0.714 0.907 0.057
F3 0.071 0.636 0.000
F4C26 0.071 0.562 0.000
F5 0.429 0.747 0.019
F6 0.143 0.687 0.002
F7C31 0.786 0.986 0.087
F8 0.071 0.636 0.000
FOC38 0.929 0.993 0.116
F10C46 0.714 0.932 0.070
F11C52 0.214 0.716 0.008
F13C64 0.143 0.591 0.000
F14C70 0.071 0.602 0.000
F15 0.357 0.819 0.023
F16C75 0.500 0.819 0.029
F17C87 0.071 0.602 0.000
F18C92 0.500 0.782 0.025
F19C103 0.071 0.527 0.000
F20C106 0.286 0.764 0.015
F21 0.571 0.883 0.046
F22 0.286 0.731 0.012
F23 0.214 0.701 0.005
F24C139 0.071 0.562 0.000
F25C147 0.071

F26C151 0.071 0.562 0.000
F27 0.429 0.800 0.022
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Tabela 63 — Cdédigo dos fornecedores da rede grupo de alta e média frequéncia
familiar e de fornecedores, por medidas de centralidade — 2009
(concluséo)

Fornecedores | Degree | Closeness | Betweenness
F28 0.071 0.636 0.000
F29C120 0.071 0.553 0.000

Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE Q - Medidas de centralidade das familias da rede grupo de alta
frequéncia familiar e de fornecedores

Tabela 64 — Cdodigo das familias da rede grupo de alta frequéncia familiar e de
fornecedores, por medidas de centralidade — 2009

Familias de origem | Degree | Closeness | Betweenness
FO12 0.857 0.793 0.626
FO7 0.714 0.657 0.404

Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE R - Medidas de centralidade dos fornecedores da rede grupo de
alta frequéncia de familiar e de fornecedores

Tabela 65 — Codigo dos fornecedores da rede grupo de alta frequéncia familiar e de
fornecedores, por medidas de centralidade — 2009

Fornecedores | Degree | Closeness | Betweenness

F1 0.500 0.840 0.000
F2C6 1.000 1.000 0.019
F3 0.500 0.840 0.000
F5 0.500 0.840 0.000
F6 1.000 1.000 0.019
F7C31 1.000 1.000 0.019
F8 0.500 0.840 0.000
FOC38 1.000 1.000 0.019
F10C46 1.000 1.000 0.019
F11C52 0.500 0.840 0.000
F14C70 0.500 0.750 0.000
F15 1.000 1.000 0.019
F16C75 1.000 1.000 0.019
F17C87 0.500 0.750 0.000
F18C92 1.000 1.000 0.019
F20C106 1.000 1.000 0.019
F21 1.000 1.000 0.019
F22 0.500 0.750 0.000
F23 1.000 1.000 0.019
F27 1.000 1.000 0.019
F28 0.500 0.840 0.000

Fonte: Elaborado pelo autor.



APENDICE S — Medidas de centralidade da familia de origem da rede geral

familia-comprador
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Tabela 66 — Codigo das familias da rede familia-comprador, por medidas de

centralidade - 2009 (continua)

Familia de Origem | Degree | Closeness | Betweenness
FO1 0.162 0.510 0.099
FO10 0.019 0.394 0.016
FO100 0.006 0.287 0.000
FO101 0.006 0.351 0.000
FO102 0.006 0.384 0.000
FO11 0.078 0.487 0.014
FO12 0.377 0.629 0.275
FO14 0.045 0.433 0.012
FO15 0.032 0.444 0.002
FO16 0.078 0.461 0.031
FO17 0.026 0.433 0.009
FO18 0.013 0.403 0.000
FO20 0.006

FO22 0.006 0.420 0.000
FO23 0.071 0.460 0.028
FO24 0.110 0.490 0.031
FO26 0.026 0.439 0.003
FO27 0.026 0.441 0.001
FO28 0.071 0.444 0.030
FO3 0.130 0.498 0.068
FO30 0.019 0.412 0.000
FO32 0.045 0.434 0.012
FO33 0.006 0.390 0.000
FO36 0.013 0.389 0.008
FO37 0.006

FO38 0.019 0.405 0.009
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Tabela 66 — Codigo das familias da rede familia-comprador, por medidas de

centralidade - 2009 (continua)

Familia de Origem | Degree | Closeness | Betweenness
FO39 0.019 0.436 0.001
FO4 0.084 0.481 0.056
FO40 0.026 0.422 0.009
FO41 0.013 0.403 0.000
FO42 0.013 0.370 0.000
FO43 0.026 0.402 0.017
FO45 0.013 0.393 0.000
FO46 0.006 0.274 0.000
FO47 0.006 0.416 0.000
FO48 0.006 0.380 0.000
FO5 0.266 0.588 0.149
FO50 0.019 0.405 0.000
FO51 0.006 0.387 0.000
FO52 0.019 0.412 0.000
FO53 0.019 0.415 0.000
FO54 0.006 0.412 0.000
FO55 0.006 0.361 0.000
FO56 0.019 0.391 0.000
FO57 0.013 0.393 0.000
FO59 0.006 0.375 0.000
FO60 0.019 0.422 0.008
FO61 0.019 0.407 0.000
FO62 0.006

FO63 0.006 0.297 0.000
FO64 0.006 0.389 0.000
FO66 0.006 0.348 0.000
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Tabela 66 — Codigo das familias da rede familia-comprador, por medidas de
centralidade - 2009 (concluséo)

Familia de Origem | Degree | Closeness | Betweenness
FO67 0.006

FO68 0.019 0.366 0.001
FO69 0.006

FO7 0.403 0.644 0.306
FO70 0.006

FO71 0.019 0.401 0.002
FO72 0.006

FO75 0.019 0.434 0.001
FO76 0.006 0.363 0.000
FO78 0.013 0.423 0.000
FO79 0.013 0.417 0.000
FO8 0.019 0.413 0.001
FO80 0.006 0.389 0.000
FO81 0.013 0.364 0.000
FO82 0.006 0.287 0.000
FO83 0.006 0.405 0.000
FO84 0.013 0.427 0.000
FO85 0.006 0.342 0.000
FO86 0.013 0.407 0.000
FO9 0.097 0.471 0.025
FO90 0.006 0.405 0.000
FO91 0.006 0.377 0.000
FO94 0.006 0.416 0.000
FO96 0.006 0.355 0.000
FO97 0.013 0.400 0.000
FO98 0.006 0.368 0.000

Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE T - Medidas de centralidade dos compradores da rede geral familia-
comprador

Tabela 67 — Cddigo dos compradores da rede familia-comprador, por medidas de
centralidade - 2009 (continua)

Compradores | Degree | Closeness | Betweenness
C2 0.013 0.391 0.000
C3 0.090 0.675 0.042
C4 0.013 0.518 0.000
F2C6 0.154 0.743 0.057
C7 0.013 0.543 0.000
C8 0.013 0.468 0.000
Co 0.103 0.670 0.026
C10 0.013 0.460 0.000
Cil1 0.013 0.448 0.000
Ci12 0.013 0.460 0.000
C13 0.026 0.584 0.001
Ci14 0.077 0.659 0.008
C15 0.013 0.543 0.000
C16 0.154 0.694 0.047
C17 0.026 0.546 0.000
C18 0.013 0.468 0.000
C19 0.013 0.553 0.000
C20 0.051 0.656 0.006
C21 0.064 0.567 0.013
Cc22 0.038 0.586 0.003
C23 0.013

C24 0.026 0.422 0.008
C25 0.090 0.663 0.022
FAC26 0.026 0.449 0.008
Cc27 0.026 0.584 0.001
C28 0.026 0.584 0.001
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Tabela 67 — Codigo dos compradores da rede familia-comprador, por medidas de
centralidade - 2009 (continua)

Compradores | Degree | Closeness | Betweenness
C29 0.077 0.670 0.015
C30 0.013 0.460 0.000
F7C31 0.038 0.628 0.006
C32 0.013 0.543 0.000
C33 0.013 0.393 0.000
C34 0.013 0.468 0.000
C35 0.038 0.561 0.002
C36 0.013

C37 0.013 0.553 0.000
FOC38 0.192 0.734 0.061
C39 0.013 0.422 0.000
C40 0.154 0.743 0.053
C41 0.013 0.543 0.000
Cc42 0.013 0.460 0.000
C43 0.013 0.384 0.000
C4a4 0.141 0.707 0.038
C45 0.013 0.553 0.000
F10C46 0.077 0.635 0.019
ca7 0.013 0.543 0.000
C48 0.013 0.553 0.000
C49 0.013 0.553 0.000
C50 0.090 0.648 0.019
Ch1 0.026 0.521 0.001
F11C52 0.013

C53 0.013 0.434 0.000
C54 0.026 0.561 0.001
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Tabela 67 — Codigo dos compradores da rede familia-comprador, por medidas de
centralidade - 2009 (continua)

Compradores | Degree | Closeness | Betweenness
C55 0.115 0.680 0.027
C56 0.013 0.414 0.000
C58 0.077 0.663 0.013
C59 0.026 0.445 0.000
C60 0.026 0.528 0.000
Cc61 0.013 0.518 0.000
C62 0.026 0.584 0.001
C63 0.038 0.562 0.009
F13C64 0.026 0.449 0.008
C65 0.013 0.543 0.000
C66 0.038 0.599 0.003
Cce67 0.038 0.641 0.004
C68 0.013 0.384 0.000
C69 0.013 0.553 0.000
F14C70 0.103 0.666 0.032
C71 0.077 0.609 0.019
C72 0.103 0.668 0.033
C73 0.013 0.553 0.000
C74 0.103 0.631 0.014
F16C75 0.090 0.618 0.017
C76 0.013 0.434 0.000
Cc77 0.026 0.624 0.001
C78 0.013 0.405 0.000
C79 0.026 0.561 0.000
C80 0.077 0.656 0.018
c81 0.090 0.675 0.033
Cc82 0.013 0.433 0.000
Cc83 0.064 0.607 0.007
c84 0.013 0.553 0.000
C85 0.038 0.586 0.003
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Tabela 67 — Codigo dos compradores da rede familia-comprador, por medidas de
centralidade - 2009 (continua)

Compradores | Degree | Closeness | Betweenness
C86 0.013 0.454 0.000
F17C87 0.026 0.564 0.001
cas 0.077 0.648 0.018
C89 0.038 0.452 0.001
C90 0.026 0.470 0.001
Co1 0.013 0.553 0.000
F18C92 0.013 0.433 0.000
C93 0.013 0.441 0.000
C94 0.026 0.554 0.001
C95 0.013 0.468 0.000
C96 0.013 0.468 0.000
Cco7 0.026 0.553 0.001
Cc98 0.013 0.413 0.000
C99 0.013 0.405 0.000
C100 0.026 0.557 0.001
c101 0.038 0.567 0.002
C102 0.013 0.553 0.000
F19C103 0.026 0.469 0.008
C104 0.038 0.489 0.003
C105 0.026

F20C106 0.090 0.618 0.017
ci107 0.026 0.624 0.001
c108 0.026 0.553 0.001
C109 0.026 0.556 0.003
C110 0.013 0.454 0.000
C111 0.013 0.553 0.000
C112 0.013 0.553 0.000
C113 0.013 0.553 0.000
Cl14 0.013 0.543 0.000
C115 0.026 0.549 0.001
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Tabela 67 — Codigo dos compradores da rede familia-comprador, por medidas de
centralidade - 2009 (continua)

Compradores | Degree | Closeness | Betweenness
Cl116 0.013 0.543 0.000
C117 0.013 0.381 0.000
C118 0.013 0.468 0.000
F29C119 0.013 0.553 0.000
C120 0.064 0.590 0.012
C121 0.038 0.553 0.005
C122 0.026 0.556 0.001
C123 0.026 0.572 0.001
Cl24 0.077 0.603 0.012
C125 0.038 0.586 0.002
C126 0.026 0.554 0.002
C127 0.026 0.561 0.001
C128 0.038 0.595 0.003
C129 0.013 0.518 0.000
C130 0.179 0.723 0.049
C131 0.026 0.561 0.001
C132 0.090 0.639 0.017
C133 0.013 0.460 0.000
Cl134 0.077 0.622 0.010
C135 0.013 0.413 0.000
C136 0.013

C137 0.026 0.557 0.001
C138 0.038 0.574 0.010
F24C139 0.013 0.518 0.000
C140 0.013 0.518 0.000
C141 0.051 0.581 0.010
C143 0.013 0.543 0.000
C144 0.026 0.554 0.002
C145 0.013 0.460 0.000
C146 0.026 0.442 0.001
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Tabela 67 — Codigo dos compradores da rede familia-comprador, por medidas de
centralidade — 2009 (concluséao)

Compradores | Degree | Closeness | Betweenness

F25C147 0.038 0.556 0.004
C148 0.013 0.391 0.000
C149 0.013

C150 0.013 0.543 0.000
F26C151 0.038 0.643 0.003
C152 0.051 0.562 0.007
C153 0.013 0.553 0.000
C154 0.013 0.553 0.000
C155 0.013 0.460 0.000
C156 0.026 0.456 0.001
C157 0.013 0.553 0.000
C158 0.013 0.468 0.000

Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE U - Medidas de centralidade das familias da rede grupo de alta e
meédia frequéncia familiar e de compradores

Tabela 68 — Cédigo das familias da rede grupo de alta e média frequéncia familiar e
de compradores, por medidas de centralidade — 2009

Familia de Origem | Degree | Closeness | Betweenness
FO7 0.446 0.517 0.394
FO12 0.417 0.505 0.346
FO1 0.180 0.420 0.133
FO11 0.086 0.394 0.012
FO14 0.050 0.358 0.018
FO16 0.086 0.385 0.051
FO23 0.079 0.378 0.044
FO24 0.122 0.400 0.040
FO28 0.079 0.364 0.031
FO3 0.144 0.409 0.101
FO32 0.050 0.371 0.020
FO4 0.094 0.390 0.058
FO5 0.295 0.457 0.171
FO9 0.108 0.385 0.039

Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE V - Medidas de centralidade dos compradores da rede grupo de

alta e média frequéncia de familias e compradores

Tabela 69 — Codigo dos compradores da rede grupo de alta e média frequéncia
familiar e de compradores, por medidas de centralidade — 2009

(continua)
Compradores | Degree | Closeness | Betweenness
C3 0.286 0.784 0.012
C4 0.071 0.566 0.000
F2C6 0.643 0.918 0.061
C7 0.071 0.607 0.000
Cc8 0.071 0.533 0.000
C9 0.357 0.797 0.022
C10 0.071 0.523 0.000
Cl1 0.071 0.505 0.000
C12 0.071 0.523 0.000
C13 0.143 0.659 0.001
Cl4 0.357 0.784 0.012
Ci15 0.071 0.607 0.000
C16 0.500 0.815 0.024
C17 0.071 0.607 0.000
Ci18 0.071 0.533 0.000
C19 0.071 0.617 0.000
C20 0.286 0.780 0.011
cz21 0.143 0.628 0.003
Cc22 0.143 0.659 0.001
C24 0.071 0.480 0.000
C25 0.357 0.784 0.017
F4C26 0.071 0.505 0.000
c27 0.143 0.665 0.001
Cc28 0.143 0.659 0.001
C29 0.357 0.797 0.019
C30 0.071 0.523 0.000
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Tabela 69 — Cdédigo dos compradores da rede grupo de alta e média frequéncia
familiar e de compradores, por medidas de centralidade — 2009

(continua)
Compradores | Degree | Closeness | Betweenness
F7C31 0.143 0.725 0.003
C32 0.071 0.607 0.000
C34 0.071 0.533 0.000
C35 0.214 0.633 0.004
C37 0.071 0.617 0.000
FOC38 0.571 0.895 0.047
C39 0.071 0.480 0.000
C40 0.714 0.924 0.068
Cc41 0.071 0.607 0.000
Cc42 0.071 0.523 0.000
Ca4 0.500 0.858 0.028
C45 0.071 0.617 0.000
F10C46 0.357 0.732 0.017
ca7 0.071 0.607 0.000
C48 0.071 0.617 0.000
C49 0.071 0.617 0.000
C50 0.429 0.763 0.031
Ch1 0.071 0.566 0.000
C53 0.071 0.500 0.000
C54 0.143 0.628 0.001
C55 0.429 0.801 0.022
C56 0.071 0.487 0.000
C58 0.286 0.780 0.011
C59 0.071 0.500 0.000
C60 0.143 0.582 0.001
C61 0.071 0.566 0.000
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Tabela 69 — Cdédigo dos compradores da rede grupo de alta e média frequéncia
familiar e de compradores, por medidas de centralidade — 2009

(continua)
Compradores | Degree | Closeness | Betweenness
C62 0.143 0.665 0.001
C63 0.143 0.628 0.001
F13C64 0.071 0.505 0.000
C65 0.071 0.607 0.000
C66 0.214 0.678 0.006
C67 0.214 0.755 0.008
C69 0.071 0.617 0.000
F14C70 0.357 0.775 0.013
C71 0.286 0.697 0.008
C72 0.357 0.780 0.019
C73 0.071 0.617 0.000
C74 0.429 0.729 0.015
F16C75 0.286 0.700 0.011
C76 0.071 0.500 0.000
C77 0.143 0.725 0.003
C79 0.143 0.628 0.001
Cc80 0.286 0.771 0.011
c81 0.286 0.784 0.012
C82 0.071 0.493 0.000
Cc83 0.214 0.687 0.005
Cc84 0.071 0.617 0.000
C85 0.143 0.659 0.001
C86 0.071 0.514 0.000
F17C87 0.143 0.633 0.001
c8s 0.214 0.747 0.008
C89 0.071 0.500 0.000
C90 0.143 0.525 0.001
C91 0.071 0.617 0.000
F18C92 0.071 0.493 0.000
C93 0.071 0.500 0.000
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Tabela 69 — Cdédigo dos compradores da rede grupo de alta e média frequéncia
familiar e de compradores, por medidas de centralidade — 2009

(continua)
Compradores | Degree | Closeness | Betweenness
C94 0.071 0.617 0.000
C95 0.071 0.533 0.000
C96 0.071 0.533 0.000
Cco7 0.143 0.622 0.002
Cco8 0.071 0.474 0.000
C100 0.143 0.620 0.002
c101 0.214 0.642 0.003
C102 0.071 0.617 0.000
F19C103 0.071 0.533 0.000
C104 0.143 0.545 0.001
F20C106 0.286 0.711 0.011
c107 0.143 0.725 0.003
c108 0.143 0.622 0.002
C109 0.071 0.617 0.000
C110 0.071 0.514 0.000
C111 0.071 0.617 0.000
Cl12 0.071 0.617 0.000
C113 0.071 0.617 0.000
Cl114 0.071 0.607 0.000
C115 0.143 0.617 0.002
C116 0.071 0.607 0.000
C118 0.071 0.533 0.000
F29C119 0.071 0.617 0.000
C120 0.143 0.665 0.001
C1z21 0.143 0.617 0.002
C122 0.071 0.617 0.000
C123 0.143 0.647 0.003
C124 0.286 0.684 0.005
C125 0.143 0.665 0.001
C126 0.071 0.617 0.000
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Tabela 69 — Cdédigo dos compradores da rede grupo de alta e média frequéncia
familiar e de compradores, por medidas de centralidade — 2009

(concluséo)

Compradores | Degree | Closeness | Betweenness
C127 0.143 0.628 0.002
C128 0.214 0.681 0.005
C129 0.071 0.566 0.000
C130 0.571 0.873 0.035
C131 0.143 0.628 0.001
C132 0.357 0.740 0.012
C133 0.071 0.523 0.000
C134 0.357 0.714 0.013
C137 0.143 0.620 0.002
C138 0.143 0.647 0.003
F24C139 0.071 0.566 0.000
C140 0.071 0.566 0.000
C141 0.214 0.656 0.004
C143 0.071 0.607 0.000
C144 0.071 0.617 0.000
C145 0.071 0.523 0.000
C146 0.071 0.493 0.000
F25C147 0.143 0.622 0.002
C150 0.071 0.607 0.000
F26C151 0.214 0.759 0.006
C152 0.214 0.622 0.004
C153 0.071 0.617 0.000
Ci154 0.071 0.617 0.000
C155 0.071 0.523 0.000
C156 0.143 0.516 0.001
C157 0.071 0.617 0.000
C158 0.071 0.533 0.000

Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE W - Medidas de centralidade das familias da rede grupo de alta
frequéncia familiar e de compradores

Tabela 70 — Cddigo das familias da rede grupo de alta frequéncia familiar e de
compradores, por medidas de centralidade — 2009

Familias de origem | Degree | Closeness | Betweenness
FO7 0.646 0.590 0.662
FO12 0.604 0.563 0.610

Fonte: Elaborado pelo autor.
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APENDICE X — Medidas de centralidade dos compradores da rede do grupo de
alta frequéncia familiar e de compradores

Tabela 71 — Codigo dos compradores da rede grupo de alta frequéncia familiar e de

compradores, por medidas de centralidade - 2009 (continua)

Compradores | Degree | Closeness | Betweenness
C3 1.000 1.000 0.024
F2C6 1.000 1.000 0.024
C7 0.500 0.711 0.000
Co 1.000 1.000 0.024
C13 0.500 0.711 0.000
Cl4 1.000 1.000 0.024
C15 0.500 0.711 0.000
C1l6 1.000 1.000 0.024
C17 0.500 0.711 0.000
C19 0.500 0.733 0.000
C20 1.000 1.000 0.024
C21 0.500 0.711 0.000
C22 0.500 0.711 0.000
C25 1.000 1.000 0.024
Cc27 0.500 0.733 0.000
Cc28 0.500 0.711 0.000
C29 1.000 1.000 0.024
F7C31 1.000 1.000 0.024
C32 0.500 0.711 0.000
C35 0.500 0.711 0.000
C37 0.500 0.733 0.000
FOC38 1.000 1.000 0.024
C40 1.000 1.000 0.024
C41 0.500 0.711 0.000
C44 1.000 1.000 0.024
C45 0.500 0.733 0.000
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Tabela 71 — Codigo dos compradores da rede grupo de alta frequéncia familiar e de
compradores, por medidas de centralidade - 2009 (continua)

Compradores | Degree | Closeness | Betweenness

F10C46 0.500 0.733 0.000
C4a7 0.500 0.711 0.000
C48 0.500 0.733 0.000
C49 0.500 0.733 0.000
C50 0.500 0.733 0.000
C54 0.500 0.711 0.000
C55 1.000 1.000 0.024
C58 1.000 1.000 0.024
C62 0.500 0.733 0.000
C63 0.500 0.733 0.000
C65 0.500 0.711 0.000
C66 0.500 0.733 0.000
Co67 1.000 1.000 0.024
C69 0.500 0.733 0.000
F14C70 1.000 1.000 0.024
C71 0.500 0.733 0.000
C72 1.000 1.000 0.024
C73 0.500 0.733 0.000
C74 0.500 0.711 0.000
F16C75 0.500 0.711 0.000
Ccr7 1.000 1.000 0.024
C79 0.500 0.733 0.000
C80 1.000 1.000 0.024
C81 1.000 1.000 0.024
C83 0.500 0.711 0.000

C84 0.500 0.733 0.000
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Tabela 71 — Codigo dos compradores da rede grupo de alta frequéncia familiar e de

compradores, por medidas de centralidade - 2009 (continua)

Compradores | Degree | Closeness | Betweenness
C85 0.500 0.711 0.000
F17C87 0.500 0.733 0.000
cas 1.000 1.000 0.024
C91 0.500 0.733 0.000
C94 0.500 0.733 0.000
Cco7 0.500 0.711 0.000
C100 0.500 0.711 0.000
c101 0.500 0.711 0.000
C102 0.500 0.733 0.000
F20C106 0.500 0.733 0.000
c107 1.000 1.000 0.024
c108 0.500 0.711 0.000
C109 0.500 0.733 0.000
Cil11 0.500 0.733 0.000
Cl12 0.500 0.733 0.000
C113 0.500 0.733 0.000
Cl114 0.500 0.711 0.000
C115 0.500 0.711 0.000
C116 0.500 0.711 0.000
F29C119 0.500 0.733 0.000
C120 0.500 0.733 0.000
C1z21 0.500 0.711 0.000
C122 0.500 0.733 0.000
C123 0.500 0.711 0.000
C124 0.500 0.711 0.000
C125 0.500 0.733 0.000
C126 0.500 0.733 0.000
C127 0.500 0.733 0.000
C128 0.500 0.733 0.000
C130 1.000 1.000 0.024
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Tabela 71 — Codigo dos compradores da rede grupo de alta frequéncia familiar e de

compradores, por medidas de centralidade - 2009 (continua)

Compradores | Degree | Closeness | Betweenness
C131 0.500 0.711 0.000
C132 0.500 0.733 0.000
C134 0.500 0.733 0.000
C137 0.500 0.711 0.000
C138 0.500 0.711 0.000
C141 0.500 0.711 0.000
C143 0.500 0.711 0.000
C144 0.500 0.733 0.000
F25C147 0.500 0.711 0.000
C150 0.500 0.711 0.000
F26C151 1.000 1.000 0.024
C153 0.500 0.733 0.000
Ci154 0.500 0.733 0.000
C157 0.500 0.733 0.000

Fonte: Elaborado pelo autor.
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ANEXOS
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ANEXO A - Divulgacao da pesquisa em jornal impresso

Fonte: Jornal das Lajes, Ano VI, n. 74, junho de 2009, p. 5
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ANEXO B — Mapa do setor sudeste

Figura 15 — Mapa do setor sudeste da coleta de dados no perimetro urbano da
sede do municipio de Resende Costa
Fonte: Adaptado de Prefeitura Municipal de Resende Costa (2000)
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ANEXO C - Mapa do setor sudoeste

Figura 16 — Mapa do setor sudoeste da coleta de dados no perimetro urbano da
sede do municipio de Resende Costa
Fonte: Adaptado de Prefeitura Municipal de Resende Costa (2000)
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ANEXO D - Mapa do setor centro e oeste

Figura 17 — Mapa do setor centro e oeste da coleta de dados no perimetro urbano
da sede do municipio de Resende Costa
Fonte: Adaptado de Prefeitura Municipal de Resende Costa (2000)
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ANEXO E - Mapa do setor leste

Figura 18 — Mapa do setor leste da coleta de dados no perimetro urbano da sede
do municipio de Resende Costa
Fonte: Adaptado de Prefeitura Municipal de Resende Costa (2000)
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ANEXO F — Mapa do setor norte

Figura 19 — Mapa do setor norte da coleta de dados no perimetro urbano da sede
do municipio de Resende Costa
Fonte: Adaptado de Prefeitura Municipal de Resende Costa (2000)
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ANEXO G - Mapa do setor noroeste
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Figura 20 — Mapa do setor noroeste da coleta de dados no perimetro urbano da
sede do municipio de Resende Costa
Fonte: Adaptado de Prefeitura Municipal de Resende Costa (2000)



