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Sumario

Proporcionar acesso a financiamento para os excluidos do sistema financeiro formal era e continua sendo a mis-
sdo das microfinangas. O que mudou, no entanto, sdo os principais desafios no caminho para o sucesso. No pas-
sado, a sustentabilidade financeira do servigo era a principal dificuldade a ser eliminada. Hoje, a responsabilidade
na prestacdo do servigo exige mais da nossa atencao.

Isso porque aconteceu algo que parecia praticamente impossivel apenas alguns anos atras. Em algumas partes do
mundo em que os servicos de microfinangas se expandiram rapidamente, o problema nao ¢ mais a deficiéncia do
acesso a financiamento, mas o acesso excessivo. Um fendmeno que antes so era conhecido em paises industria-
lizados alcangou o mundo em desenvolvimento: o superendividamento.

O superendividamento precisa ser levado muito a sério, em particular porque, em muitos paises onde as microfi-
nancas atuam, as redes de prote¢do ao cliente e de seguranga social ndo sdo bem desenvolvidas. Assim, um cliente
com uma divida insustentavel nao pode declarar insolvéncia e esperar que os procedimentos oficiais pavimentem
o caminho para um novo comego. Existem poucas agéncias de consultoria financeira pessoal e, na maioria dos luga-
res, ndo ha sistema de seguranca social para proporcionar uma renda de subsisténcia a familia se um cliente de mi-
crofinangas ficar insolvente. Em suma, quando um cliente de microfinancas fica superendividado, ele esta sozinho.

E por isso que institui¢des de microfinancas tém ainda mais responsabilidade pela protecio a seus clientes. Essas
institui¢des tém uma missdo social de ajudar seus clientes a melhorar sua vida pelo acesso a servigos financei-
ros—prestados de maneira responsavel. Para dar orientagdo sobre como cumprir os padrdes de financiamento res-
ponsavel, a Smart Campaign (www.smartcampaign.org) desenvolveu os Principios de Protecdo ao Cliente com
ampla participacdo do setor. A prevenc¢do do superendividamento ¢ um desses principios. Sem duvida, a maioria
das principais IMFs esta firmemente comprometida com esse principio, como ¢ evidenciado no fato de que
a imensa maioria das 500 maiores IMFs do MIX endossaram a Smart Campaign. No entanto, um compromisso
ndo ¢ suficiente para por um principio em pratica. Isso ¢ especialmente verdade quando ha grandes lacunas de co-
nhecimento, como no caso d superendividamento. Este estudo faz uma contribui¢do importante para aprofundar
o conhecimento sobre esse tema complexo.

E surpreendentemente dificil chegar a um consenso quanto a uma defini¢do firme de superendividamento e
igualmente dificil determinar o ponto em que um individuo especifico torna-se superendividado. Os prestadores
de servigos financeiros geralmente identificam superendividamento com inadimpléncia cronica. Eles veem o es-
tresse da divida como uma incapacidade do cliente de fazer pagamentos regulares do empréstimo e s6 entram em
acdo quando se tornam necessarias cobrancas de pagamentos em atraso ou reestruturacao da divida. Em alguns
aspectos, essa abordagem assemelha-se a abordagem curativa em oposicao a preventiva na medicina. Mais recen-
temente em mercados altamente competitivos, empréstimos multiplos tomados em varios prestadores diferentes
tornaram-se uma preocupacao.

Para ser efetivo na prevengao do superendividamento, é essencial saber mais sobre a situagdo dos clientes. Este
¢ exatamente o objetivo da pesquisa apresentada aqui, que escolheu o mercado de microfinangas urbano de
Gana como exemplo. Este estudo parte da perspectiva do cliente, definindo superendividamento em termos da
frequéncia e seriedade dos sacrificios que os clientes fazem para pagar suas dividas. Gana foi escolhida como
um mercado que nao viveu uma crise de superendividamento, mas tem um niimero significativo de institui¢des
de microfinancas atendendo os mesmos clientes. O estudo revela que, embora a incidéncia de empréstimos mul-
tiplos e de inadimpléncia ndo indique um mercado em crise, ha muitos clientes em boa situag@o de crédito que
fazem sacrificios sérios e frequentes para conseguir pagar as dividas. Ha, portanto, uma defasagem entre presta-
dores e clientes quanto a percepgao e experiéncia de superendividamento. Essa defasagem desafia os prestadores
a ter mais cuidado ao analisar a situag@o dos clientes, a0 mesmo tempo em que evitam a armadilha de restringir
0 acesso a financiamento (e, assim, afastar-se de sua missao). Esse ndo é um desafio facil.



Embora estes resultados sejam restritos a um unico pais e certamente nao respondam a todas as nossas duvidas,
eles oferecem novas observagoes pela perspectiva dos clientes que devem ser incorporadas ao nosso entendimen-
to do superendividamento. Essas observagdes servirdo como uma contribuicao valiosa para melhorar os esforgos
das IMFs, em Gana e em contextos similares, para fazer com que a prevengdo do superendividamento funcione
na pratica.

Elisabeth Rhyne Eva Terberger
Centro para Inclusdo Financeira Unidade Independente de Avaliagao
da ACCION International de Cooperagao Financeira

KfW Entwicklungsbank
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Parte I. Pesquisa empirica sobre superendividamento em Gana

Desde seu inicio, o setor de microfinangas teve como objetivo oferecer acesso a servicos financeiros para micro
e pequenos empresarios insuficientemente atendidos e a familias de baixa renda excluidas do mercado financeiro
formal. O principal desafio estava em expandir o alcance e proporcionar acesso a tantos clientes quanto possivel.
Embora sempre houvesse alguma consciéncia de que o crédito para clientes individuais poderia ndo funcionar
bem, ndo havia, de forma geral, preocupagdo com “excesso de crédito”, mas com “insuficiéncia” dele. Ao se ex-
pandir para alcangar populagdes de baixa renda cada vez maiores em paises em desenvolvimento, o setor afastou-
se de sua abordagem inicial de caridade e do seu foco em empréstimos para microempresas e passou a oferecer
uma variedade maior de servigos financeiros. A maioria das institui¢des de microfinangas procura combinar via-
bilidade comercial com a missdo social, e algumas institui¢cdes até seguem uma abordagem puramente comercial.

Reconhecendo que o crescimento e comercializagdo das microfinangas requerem esforgos conscientes para man-
ter e fortalecer o foco do setor em atender e beneficiar acima de tudo o seu grupo de clientes vulneraveis, a Smart
Campaign representa um esfor¢o global de emprestadores de microfinangas para proteger os clientes. A campa-
nha desenvolveu um conjunto ativo de Principios de Prote¢do ao Cliente' e diretrizes de implementagéo e esta
em dialogo constante com as principais instituigdes do setor. Ao colocar os clientes em primeiro lugar, a Smart
Campaign pretende ajudar o setor de microfinangas a permanecer socialmente focado e financeiramente solido.

Protecao dos clientes contra superendividamento

Um dos principios de protegdo ao cliente mais urgentes ¢ evitar o superendividamento. Uma disseminacao do su-
perendividamento representaria um sério risco para o impacto das microfinangas na vida dos mutuarios, na sus-
tentabilidade financeira de instituigdes de microfinancgas (IMFs) e na reputacdo do setor com governos, doadores
e investidores. O relatorio “Microfinance Banana Skins” de 2011 sobre riscos das microfinangas classificou como
mais altos trés riscos que estdo estreitamente ligados ao desafio de superendividamento: risco de crédito, risco
de reputacdo e concorréncia’.

Necessidade urgente de pesquisa. O reconhecimento do superendividamento como uma prioridade do setor ¢ a
disposigao de IMFs e investidores a investir na prevengdo do superendividamento sdo passos importantes para a
protecao dos clientes em microfinancgas. No entanto, para que os esfor¢os sejam efetivos, o setor precisa de um
entendimento sélido do fendmeno; do significado do superendividamento pela perspectiva de clientes de micro-
finangas; da prevaléncia do fenomeno fora de mercados em crise como a Bosnia, Nicardgua e algumas regides da
India; e dos mecanismos que podem por os clientes em risco. Para avaliar quais medidas de prevengdo sdo mais
uteis entre as sugestoes tipicas, como a introdugdo de servigos de protecdo ao crédito, realizacdo de campanhas
educativas ou enrijecimento dos padroes de empréstimos, precisamos obter um entendimento solido do que sig-
nifica o superendividamento para os clientes de microfinangas na préatica.

Este artigo baseia-se em um estudo que a autora realizou como parte de sua pesquisa de PhD?. O projeto de
pesquisa foi elaborado e implementado com o apoio do Departamento Independente de Avaliagdo do banco de
desenvolvimento alemao KfW Entwicklungsbank e da Smart Campaign, patrocinado pelo Centro para Inclusado
Financeira da ACCION. Seu objetivo € abordar as questdes mais urgentes sobre superendividamento pela pers-
pectiva dos clientes de microfinangas. Em vez de trabalhar com os indicadores usuais de gestdao de risco de
superendividamento, o estudo usa uma defini¢do de superendividamento baseada nas experiéncias subjetivas de
micromutuarios com seus empréstimos.

1. Ver Apéndice 1 para a lista de Principios de Prote¢@o ao Cliente. Depois de focar inicialmente em microcrédito, eles foram revisados
em julho de 2011 para incluir todos os produtos financeiros.

2. Lascelles e Mendelson (2011).

3. Aguardar as proximas publicagdes académicas da autora para mais detalhes sobre defini¢des, causas e previsores de superendividamento.
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O propdsito deste artigo ¢ informar tomadores de de-
cisoes que estejam promovendo a inclusdo financeira
em paises em desenvolvimento sobre o desafio do su-
perendividamento e apoiar seus esforgos para prote-
ger 0s mutudrios pobres. Visa a enriquecer o debate
publico com contribui¢des diretas de clientes de mi-
crofinangas. O artigo:

* Destaca as experiéncias de micromutudrios para
pagar seus empréstimos.

* Mede a prevaléncia de dificuldades com dividas
em um mercado de microfinangas que, embora
comece a enfrentar concorréncia, esta longe dos
niveis excepcionais de divida encontrados em pa-
ises que passaram por crises recentes.

*  Sugere quais podem ser os impulsionadores do
superendividamento ¢ refuta alguns pressupostos
comuns do debate atual sobre superendividamento.

*  Oferece orientag@o para o setor sobre como pensar
no fendmeno do superendividamento por uma pers-
pectiva de protecao ao cliente e como identificar ris-
cos de superendividamento em outros mercados.

* Identifica oportunidades de evitar
superendividamento.

O aprendizado vai além de Gana. Embora os resul-
tados sejam, claro, especificos para o mercado de
microfinancas urbano de Gana onde este estudo foi
realizado, acreditamos que eles podem enriquecer
o debate sobre superendividamento em um nivel mui-
to mais amplo. Sendo este o primeiro estudo empirico
que analisa a perspectiva dos clientes sobre superen-
dividamento de forma tdo detalhada, seu publico in-
clui IMFs de todos os paises que tenham alcangado
o nivel minimo de inclusdo financeira e concorréncia
em que o superendividamento possa surgir, investido-
res em microfinangas, governos e reguladores, além
de consultores e assessores em inclusdo financeira.
Dadas as suas descobertas especificas para produtos
de empréstimos, sua contribui¢ao para buscar a opi-
nido dos proprios clientes e seu foco em um mercado
de microfinangas bastante “médio” que ainda ndo esta
em crise, o artigo pode interessar também a IMFs de
mercados de microfinancas mais jovens e pode con-
tribuir para o desenvolvimento de produtos que me-
lhorem a experiéncia de crédito de clientes de micro-
finangas em todo o mundo.

O mercado de microfinancas urbano de Gana
Gana desenvolveu um mercado de microfinangas ati-

vo nos ultimos anos, atendendo 358.717 tomadores de
empréstimos no final de 2009 com uma carteira de cré-

dito bruta de US$ 131,2 milhdes*. As IMFs de Gana co-
mecaram a sentir sinais da competigdo, especialmente
nos mercados urbanos mais comuns, como 0 centro
de Acra. Os agentes de crédito informam um aumento
nas dificuldades de pagamento. Em 2009, duas IMFs
de Gana fizeram um pequeno estudo sobre emprésti-
mos multiplos e encontraram razdes para preocupacao
de que os mutudrios talvez estivessem comecando a fi-
car muito endividados e a combinar empréstimos de
varios emprestadores ao mesmo tempo’. Além disso,
apoiando-se em varios indicadores altamente prelimi-
nares de riscos potenciais de superendividamento em
mercados de microfinangas, um estudo do Centro para
Microfinancas da Universidade de Zurique descreve
Gana como um mercado com um risco médio a ligei-
ramente alto de superendividamento®.

Nenhum sinal de crise. No entanto, a penetracao das
microfinancas na populacao de baixa renda de Gana
ainda ¢ bastante baixa: de sua populagdo em idade
produtiva abaixo da linha de pobreza, apenas 9% tém
microempréstimos. No Quénia, esse nimero ¢ 14%,
no Equador € 21% e na Mongolia € 51%’. O estudo do
Centro para Microfinangas mencionado acima encon-
trou que Gana tem a menor taxa de penetragao do mer-
cado de microfinangas entre os 12 paises da amostra.
A pesquisa do FINSCOPE que foi feita recentemente
para medir o acesso financeiro em Gana encontrou que
44% dos adultos ganeses ndo tém acesso a banco. Eles
ndo acessam servicos financeiros nem formais nem in-
formais. Nos mercados urbanos de Acra, esse numero
ainda estd em 30%, o que indica que ha espago para
mais crescimento do setor de microfinancas.

Além disso, as principais IMFs de Gana utilizam uma
metodologia de empréstimos bastante cuidadosa. Nao
encontramos nenhuma evidéncia de que elas roubas-
sem clientes de concorrentes deliberadamente ou que
empurrassem para os clientes empréstimos maiores
do que eles precisam. Em vez disso, as IMFs neste
estudo restringem rotineiramente o tamanho dos em-
préstimos, raramente desembolsam a quantia total

4. www.mixmarket.org. O site oferece relatorios das proprias
institui¢cdes, com responsabilidade limitada, mas representa

os melhores dados disponiveis para essa visao de alto nivel

do setor. Os niimeros podem subestimar um pouco o escopo
das microfinangas em Gana, uma vez que nem todas as
institui¢cdes reportam-se ao MIX Market. Todos os dados
informados sdo de 2009, salvo informagdo em contrario.

5. Grammling (2009).

6. Kappel et al. (2010).

7. Essas sdo estimativas de alto nivel baseadas em dados do MIX
Market e do CIA World Fact Book, contando apenas a cobertura de
microfinangas. Os niimeros provavelmente seriam ligeiramente mais
baixos com a dedugao de mutudrios com mais de um empréstimo.



solicitada pelo cliente e enfatizam avaliagdes detalha-
das da capacidade de pagamento. Elas tendem a fazer
empréstimos apenas para fins profissionais, educam os
mutuarios para serem cuidadosos com o uso de seu
empréstimo e procuram se assegurar de que eles ob-
terdo os retornos necessarios para cobrir a divida. Os
mutuarios também informam que ouvem das IMFs
mensagens fortes sobre o cuidado com empréstimos
multiplos. Ao mesmo tempo, empréstimos multiplos
simplesmente ndo sdo uma opg¢do para muitos: quando
os entrevistadores tentavam motivar os clientes a dizer
a verdade sobre seu nimero de empréstimos, os clien-
tes muitas vezes até se surpreendiam com a pergunta:
“Mas ninguém mais emprestaria para mim! Se ndo
fosse minha IMF, eu ndo tenho ninguém que me daria
ajuda”, respondiam. “Como posso pegar dinheiro em-
prestado em outro lugar? Eu ndo conhego ninguém!”

Aprender com um mercado normal. Esta pesquisa
analisa um mercado de microfinangas que ainda nao
esta sofrendo uma crise explicita de superendivida-
mento. O mercado em Gana atingiu um certo nivel
de desenvolvimento, mas que pode ser considerado
bastante “usual” no setor de microfinangas. Em vez de
destacar as desvantagens de casos extremos, o projeto
informa os leitores sobre as experiéncias comuns de
micromutuarios com suas dividas em circunstancias
normais. Enfatiza que riscos sdo uma caracteristica
inerente em qualquer atividade de conceder e tomar
empréstimos e que a metodologia de microfinancas
ainda pode se aperfeicoar e adaptar-se cada vez me-
lhor a esses riscos.

Ao mesmo tempo, ¢ uma boa noticia que, nesse seg-
mento de mercado, os resultados ndo mostrem que as
microfinangas em Gana estejam seriamente superaque-
cidas. Com esta pesquisa, podemos questionar algu-
mas das preocupacdes originais quanto a um inicio de
sobreposi¢cdo de emprestadores em Gana, pelo menos
entre as instituigdes de empréstimos mais profissional-
mente administradas. A maioria de seus mutuarios nao
estd atualmente enfrentando niveis extremos de divi-
das, ciclos viciosos de empréstimos de multiplas fontes
e niveis altos de inadimpléncia. Ainda assim, vamos
mostrar que hd uma necessidade de melhorar as me-
didas de protecdo ao cliente para evitar que os micro-
mutudrios tenham dificuldades com seus empréstimos.

Como aprender sobre superendividamento
pela erspectiva do cliente

Como o debate sobre superendividamento ¢ relativa-
mente novo para os promotores de inclusdo financei-

ra, ha ainda muita ambiguidade a respeito do conceito.
Antes de podermos compreender as causas e conse-
quéncias do superendividamento em mais detalhes,
¢ necessario, portanto, estabelecer uma medicdo para
identificar quais mutudrios estdo superendividados.

Uma abordagem do superendividamento com base
nos sacrificios. Por trabalhar com um foco na pro-
tecdo dos clientes, este projeto de pesquisa usa uma
defini¢do de superendividamento voltada para o clien-
te, em vez de indicadores comuns como indices de
servico da divida ou insolvéncia/inadimpléncia. Este
estudo considera que indices de servi¢o da divida sdo
muito imprecisos e inflexiveis para levar em conta as
circunstancias individuais de cada mutuario. Enquan-
to algumas familias conseguem separar regularmente
30% de sua renda para pagamento de dividas, para
outras isso pode ser uma dificuldade séria. A inadim-
pléncia como uma abordagem para medir o superen-
dividamento ¢ igualmente inadequada para nossos
propositos: ela reflete apenas os ultimos estagios do
superendividamento, enquanto os problemas, quase
sempre, comecaram muito antes. A inadimpléncia
avalia as consequéncias do superendividamento por
uma perspectiva de gestdo de risco, mas ndo leva em
conta as dificuldades de micromutuarios que, com fre-
quéncia, estdo fazendo grandes esforgos para poder
pagar seus empréstimos®.

Na verdade, pela perspectiva do cliente, micromutua-
rios que s6 conseguem pagar a custos inaceitavelmente
altos, como passar fome, vender pertences domésticos
essenciais ou tirar os filhos da escola, também devem
contar como superendividados. Embora incentivos for-
tes ao pagamento sejam um fator de sucesso importan-
te na metodologia das microfinangas, por uma perspec-
tiva de protecao ao cliente ha limites para os sacrificios
que os mutuarios devem ter que fazer. Em paises de-
senvolvidos, as regulamentacdes de insolvéncia in-
cluem um nivel minimo de subsisténcia, mas a maioria
dos micromutuarios nao se beneficia dessa protegao,
ou ja vive abaixo de um nivel minimo de subsisténcia.

Como resultado, este estudo trabalha com a seguinte
definicdo: “Um cliente de microfinangas esta supe-
rendividado se estiver lutando continuamente para
cumprir os prazos de pagamento e tiver, estrutural-
mente, que fazer sacrificios indevidamente altos rela-
cionados a suas obrigagoes de empréstimo” (Schicks,
2010). O termo “estrutural” refere-se a uma perma-

8. Ver Schicks e Rosenberg (2011) para uma discussao
de defini¢des de superendividamento e Schicks (2010)
para uma perspectiva mais académica.
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néncia dos problemas ao longo do tempo, para evitar
que mutuarios que tenham problemas ocasionais com
pagamentos sejam contados como superendividados
(ver abaixo). Para evitar a imposi¢do de nossas pro-
prias visdes culturais aos clientes de Gana, os tinicos
que podem determinar em que ponto os sacrificios se
tornam “indevidamente altos” sdo os proprios mutua-
rios. A protegdo ao cliente tem a ver com impedir que
os clientes sejam prejudicados e o sofrimento ¢ uma
experiéncia muito subjetiva. Para entender de fato
como os clientes se sentem e em que extensdo eles
enfrentam sofrimento, apoiamo-nos, portanto, em seu
julgamento subjetivo’.

Nossa medicdo na pratica. Para por em pratica essa
defini¢ao de superendividamento, aplicamos 531 ques-
tionarios estruturados e fizemos 10 entrevistas qualita-
tivas com micromutuarios em Acra, a capital de Gana
e o centro do setor de microfinangas nacional. O proje-
to foi possibilitado pela participa¢ao do servigo de pro-
tecdo ao crédito XDS de Gana e de cinco das principais
instituicdes de microfinancas do pais: ProCredit Gha-
na, Opportunity International Ghana, Sinapi Aba Trust,
EB-ACCION e Advans Ghana. Juntas, nossas IMFs
parceiras constituem quase metade do mercado de mi-
crofinangas ganense em termos de niimero de clientes
(45% em 2008, 44% em 2009) e em termos de carteira
de crédito bruta (46% em 2008, 43% em 2009), con-
forme informado para o MIX Market.

De todos os micromutuarios ativos nas agéncias de
Acra de nossas cinco institui¢des parceiras, retiramos
uma amostra aleatéria de clientes de microfinangas e
entramos em contato com eles por meio de uma equipe
independente de pesquisadores para entrevistas anoni-
mas em um local escolhido pelos clientes'’. Foi usada
sobreamostragem de clientes inadimplentes de acordo
com os dados do sistema de informagdes gerenciais
(SIG) das IMFs. Para fins de avaliagdo, corrigimos
esse viés, bem como a taxa de resposta de diferentes
grupos, com pesos de amostragem''. Todos os dados

9. A adequagdo das definigdes de superendividamento depende
de sua finalidade. Apesar de seu valor em um contexto de pes-
quisa, uma medigao subjetiva ndo é adequada, por exemplo, para
procedimentos juridicos como regulamentacgdes de insolvéncia.
10. Definimos como micromutudrios todos os clientes das IMFs
com empréstimos pessoais ativos abaixo de 5.000 cedis ganenses
(GH¢); taxa de cambio aproximada 1 GH¢ = 0,7 USD. Na
maioria de nossas institui¢des parceiras, todos os empréstimos da
carteira sdo abaixo de 5.000 GH¢. Mais da metade de todos os
empréstimos da amostra sdo abaixo de 1.000 GH¢ e quase todos
sdo abaixo de 2.000 GH¢. As entrevistas foram feitas, de modo
geral, na casa ou no local de trabalho do entrevistado.

11. A sobreamostragem foi usada para ter um ntimero suficiente-
mente grande de observagdes de clientes com sérias dificuldades

informados neste estudo resultam de analise ponderada
e s30, assim, representativos da populacao da pesquisa.

Nosso guia detalhado de entrevista cobriu:

* Informagdes sociodemograficas e econdmicas sobre
o mutudrio e sua familia

* Informagdes sobre seus empréstimos em aberto,
formais ou informais

* O detalhamento de todos os sacrificios que o mutuario
precisou fazer no ultimo ano para pagar empréstimos

e Um teste de educacdo financeira
* Uma experiéncia para testar a aversdo ao risco

» Perguntas gerais sobre a experiéncia do mutuario
com IMFs.

A parte mais inovadora dessas entrevistas—e o nu-
cleo de nossa andlise—¢ a tabela de sacrificios dos
mutudrios. Ao deixar os mutuarios falarem sobre o
tema primeiro e, depois, verificarem se havia algum
item adicional com a ajuda de uma lista predefinida,
os entrevistadores obtiveram informagdes sobre as
dificuldades que os mutudrios enfrentam para pagar
seus empréstimos e sobre todos os sacrificios que
eles fazem relacionados aos pagamentos. A lista de
sacrificios esta no Apéndice 2. Os entrevistados atri-
buiram pesos a cada sacrificio individual com base
em sua frequéncia (“quantas vezes vocé teve que fa-
zer este sacrificio?””)!? e em sua aceitabilidade (“vocé
achou esse sacrificio aceitdvel para a finalidade de
pagar o empréstimo?”)!®. Como resultado, alguém
poderia dizer que “fazer cortes na alimentacdo” era
totalmente aceitavel, quando envolvia, por exemplo,
simplesmente substituir carne por comidas mais ba-

de pagamento, dada sua baixa porcentagem na populacdo e uma
taxa de resposta esperada abaixo da taxa do mutuario médio.
Em algumas IMFs, a sobreamostragem de clientes em grupo
envolveu sobreamostragem de grupos inadimplentes em vez de
individuos. Para a andlise, a fim de garantir uma amostra repre-
sentativa, todos os entrevistados receberam pesos individuais de
acordo com a sua instituicdo emprestadora, situacdo de inadim-
pléncia e metodologia de empréstimo. Nao houve disparidades
de género para serem corrigidas.

12. “Uma vez no ultimo ano”, “1-3 vezes no ultimo ano”,

“> 3 vezes, mas ndo com frequéncia” ou "Com frequéncia no
ultimo ano”. Para um entrevistado que fizesse cortes na ali-
mentagdo em varios momentos por uma semana inteira, em vez
de em dias individuais, cada semana contou como uma unica
ocorréncia. Neste estudo, experiéncias com sacrificios >3 vezes
contam como sacrificios “repetidos” ou “frequentes”.

13. “Facilmente aceitavel”, “Razoavelmente aceitavel”, “Nao
muito aceitavel” ou “Nao aceitavel”. Neste estudo, agrupamos
as duas primeiras categorias em “aceitavel” e as duas ultimas
em “inaceitavel”.



Figura 1. Medicao do superendividamento pelos padrées de protecao ao cliente
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Fonte: Schicks (2010).

a. Nao é necessario experiéncia repetida para sacrificios inaceitaveis de sofrer uma apreensao de bens, tomar um novo empréstimo

para pagar um antigo ou vender/penhorar bens.

b. >3 sacrificios inaceitaveis ou > 1 sacrificio inaceitavel feito > 3 vezes.

ratas. Outro mutuario poderia avaliar que reduzir sua
alimentagdo ndo era aceitavel, uma vez que a estava
restringindo a uma tnica refeicdo por dia e ficando
com fome a maior parte do tempo.

Seguindo a definicao acima, os mutudrios sdo superen-
dividados se enfrentarem dificuldade para pagar seus
empréstimos em dia e fizerem sacrificios inaceitaveis
estruturalmente. Sacrificios contam como estruturais
quando ocorreram repetidamente, mais de trés vezes.
Sacrificios Unicos tipicos como uma apreensdao de
bens, obtencdo de novo empréstimo para pagar um
antigo e vender ou penhorar pertences para fazer o pa-
gamento contam como gatilhos de superendividamen-
to mesmo que o entrevistado os tenha experimentado
uma unica vez. Nesses casos, uma ocorréncia unica ja
¢ um sinal de problemas de pagamento estruturais'®. A
Figura 1 mostra uma visualizacao grafica dessa medi-
¢do como um funil em que entraram todos os 531 en-
trevistados. Em cada filtro, os mutuarios que nao aten-
dem aos respectivos critérios de superendividamento

14. Esses sacrificios ou tém efeitos de longo prazo (ex., ajuda
para pagar varias prestacdes) ou s6 sdo acionados por problemas
de longo prazo (ex., uma apreensdo de bens ap6s 90 dias de
inadimpléncia). Somente ocorréncias inaceitaveis de acimulo
de empréstimos e, portanto, sacrificios sérios atuam como gatil-
hos, o que exclui, por exemplo, jogar com empréstimos apenas
para fins de gestdo de liquidez. Como para todos os sacrificios,
a gravidade do critério de acimulo de empréstimos pode diferir
em outros contextos de pesquisa/pais; nossos entrevistados em
Gana tentam evitar isso a todo custo. De qualquer modo, essa
excecdo ndo tem um impacto substancial sobre os resultados.

saem. No final, apenas os entrevistados no lado direito
do funil, que cumprem todos os critérios de superendi-
vidamento, sdo contados como superendividados.

Uma adverténcia. Antes de descrevermos nossas des-
cobertas na proxima se¢do, gostariamos de destacar
uma fonte potencial de mal-entendidos: nossos en-
trevistados indicaram que percebem seus sacrificios
como estando relacionados aos pagamentos do em-
préstimo. Além disso, 86% deles afirmam que nao fa-
ziam nenhum sacrificio, ou faziam menos sacrificios,
antes do empréstimo. No entanto, nossa analise nao
investiga causalidade. Nao estamos dizendo, e ndo po-
demos afirmar pelos nossos dados, que os microem-
préstimos causaram problemas para os mutuarios. O
aumento das dificuldades financeiras também pode ter
sido a razao para alguns deles terem comegado a recor-
rer a empréstimos. Similarmente, dificuldades durante
o prazo do empréstimo ndo estdo necessariamente re-
lacionadas ao impacto geral que um empréstimo tem
na vida dos mutuarios no longo prazo. Na verdade, a
ampla maioria de nossos entrevistados, mesmo com
dificuldades, afirmou que nao se arrepende da quantia
tomada em empréstimo e muitos deles queriam poder
ter obtido uma quantia maior®.

15. Parte desse fenomeno pode dever-se a uma série de tendén-
cias que discutiremos na proéxima se¢ao. Ainda assim, devemos
levar a sério a opinido dos mutudrios e ndo ser rapidos demais
em adotar esfor¢os de protecdo ao cliente que sejam, na verdade,
paternalistas e ndo beneficiem os mutudrios, talvez reduzindo
excessivamente o acesso financeiro outra vez.
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Parte Il. Os sacrificios dos micromutuarios

A proxima sec¢ao trard as vozes de micromutudrios de Gana, proporcionando insights sem precedentes das expe-
riéncias de mutudrios que lutam para pagar seus empréstimos. Descreveremos primeiro os mutuarios ganenses
tipicos da forma como os encontramos em nossa amostra. Depois exporemos quais sacrificios os mutuarios estao
fazendo, quais sdo as estratégias mais comuns para conseguir manter os pagamentos regulares e que experiéncias
mais causam sofrimento aos mutuarios. Os mutuarios que ultrapassam os limites de sacrificios definidos acima
sdo considerados superendividados. Discutiremos como essas dificuldades relacionam-se a percep¢ao que os mu-
tudrios tém de seus empréstimos. No final da se¢dao, o documento sugerird algumas primeiras indicagdes de quais
podem ser as causas de superendividamento.

Micromutudrios em Gana

Os micromutuarios em nossa amostra ganense podem, de modo geral, ser considerados clientes de microfinancas
tipicos: 72% de nossos entrevistados sao mulheres, a maioria casadas. As etnias mais frequentes sdo as predo-
minantes em Acra, especialmente Akan (65%), Ewe (14%) e Ga (12%). Quase sem excegdo, a principal fonte
de renda de nossos micromutudrios ¢ o trabalho autdnomo. A maioria dos negocios (82%) tem sua atividade em
comércio, importando bens do exterior ou comprando no atacado e vendendo em pequenas lojas de conveniéncia
ou mercados. Servigcos como cabeleireiro e manufatura respondem por apenas uma pequena proporc¢ao das micro-
empresas. Apenas sete mutuarios (1,3%) tém emprego permanente como trabalhadores assalariados.

Pobres, mas ndao extremamente pobres. A amostra confirma que, embora levem vidas vulneraveis com baixa
renda, os clientes de microfinangas tipicos ndo sdo extremamente pobres. Em média, uma familia entrevistada
vive com 500-650 GH¢ por més, cerca de US$ 400. Com aproximadamente cinco membros por familia, isto esta
claramente acima da linha de pobreza local (Banco Mundial, 2011) ou da linha de pobreza internacional de US$
2 por pessoa por dia. A mediana de bens pessoais de todas as familias de nossa amostra de micromutuarios ¢ de
cerca de 6.000 GH¢. Mais da metade dos empréstimos (59%) ¢ de menos de 1.000 GH¢ no momento do desem-
bolso e a maioria deles (87%) esta abaixo de 2.000 GH¢.

Mutuarios cuidadosos e experientes. Uma vez que os mutuarios tenham acesso a uma IMF, eles tendem a tomar
empréstimos repetidamente, muitos seguindo o modelo tradicional de ciclos de empréstimos em empréstimos
em rupo ou solicitando novos empréstimos individuais, o que demonstra que eles valorizam os servigos das IMFs.
Em nossa amostra, 68% dos mutudrios tém experiéncia anterior de empréstimos em institui¢des semi(formais),
41% deles tendo tomado empréstimos por varios anos seguidos. Mesmo assim, o grupo de mutudrios com um
unico empréstimo semiformal até o momento (32%) ¢ uma parcela relevante da amostra.

A amostra esta dividida mais ou menos igualmente entre empréstimos em grupo (48%) e individuais (52%).
No entanto, as praticas diferem entre as institui¢des de crédito. ONGs e emprestadores com raizes em ONGs con-
cedem mais empréstimos em grupo, enquanto algumas das IMFs mais comerciais focam quase exclusivamente
em empréstimos individuais. Em termos do uso do empréstimo, a énfase em empréstimos para negdcios ¢ muito
forte; 96% dos empréstimos sdo usados pelo menos em parte para fins profissionais'®. Repetindo as mensagens
dos emprestadores, muitos mutudrios afirmam que nunca fariam diferente disso, porque o uso de empréstimos
para consumo torna os pagamentos muito dificeis. Eles tendem a se mostrar bastante curiosos, mas um tanto
incrédulos, quando os entrevistadores perguntam sobre outras possibilidades de uso. No entanto, 27% de todos
os mutuarios admitem que, além de investir em seu negocio, também usaram parte do empréstimo para um fim
pessoal ou familiar. Desses, educacdo (37%) e consumo cotidiano (22%) sdo de longe os usos mais comuns
para empréstimos. Seguem-se despesas de moradia ou terra (10%), emergéncias (9%), consumo especial como
um elefone celular (9%) e aquisi¢ao de bens duraveis para a casa (6%).

16. Esta ¢ uma informacao apenas aproximada, pois ndo leva em conta a fungibilidade do dinheiro, mutuarios investindo menos de seus
recursos familiares no negocio quando recebem o empréstimo e, assim, subsidiando indiretamente seu consumo. Além disso, muitos
mutudrios informam ndo investir a quantia inteira do empréstimo, mas guardar uma parte substancial dele para os primeiros pagamentos,
sem perceber ou informar isso como um uso do empréstimo para fins de consumo.



Figura 2. Uma fragmentacao detalhada dos usos de empréstimos por micromutuarios
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Os mutudrios ou sdo muito cuidadosos quanto a tomar
empréstimos multiplos ou simplesmente enfrentam
restricdes de acesso: 0 nimero maximo de emprésti-
mos ao mesmo tempo informado por qualquer mutu-
ario ¢ trés. Apenas 8% dos mutuarios tomam emprés-
timos de mais de um emprestador em paralelo, dos
quais menos de 1% tomam empréstimo de trés em-
prestadores ao mesmo tempo. Embora informagdes
dos proprios mutudrios possam subestimar fenome-
nos que lhes parecam dificeis de admitir, como em-
préstimos multiplos, inadimpléncia e sacrificios, nao
encontramos evidéncias de que os mutuarios estejam
mentindo sobre seus empréstimos, pelo menos no que
se refere a empréstimos formais: suas informagoes
sdo consistentes com o que encontramos no SIG das
IMFs participantes. Em vez disso, o nivel baixo de
empréstimos multiplos pode se dever em grande me-
dida as decisdes de crédito sensatas das instituigoes
participantes e, assim, talvez nao se aplique a outras
IMFs no mesmo mercado de crédito.

Empréstimos uteis. Embora este ndo seja um estudo
do impacto dos empréstimos, pedimos que os mutua-
rios fizessem uma avaliagdo subjetiva de seus retornos
do investimento. De todos os mutuarios que investiram
0 empréstimo no negocio, 43% informam que seus ga-
nhos aumentaram significativamente e regularmente
devido ao investimento; 40% informam aumentos na
renda que nao foram suficientes ou estaveis o bastante
para cobrir os pagamentos do empréstimo, pelo menos
durante o periodo do empréstimo. Os 17% restantes
dos entrevistados ndo tiveram um aumento permanen-
te nos ganhos como resultado do empréstimo.

No geral, embora estivéssemos examinando neste es-
tudo os muitos desafios para o pagamento das dividas,
foi reconfortante perceber quantos mutuarios se sur-
preenderam com nossas perguntas. Para um ntimero
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significativo deles, os beneficios de tomar um emprés-
timo eram totalmente 6bvios € os pagamentos eram
suficientemente faceis para que eles estranhassem nos-
sas preocupagdes com as dificuldades dos mutuarios.

Superendividamento, estratégias para lidar
com a situacao e sacrificios

Tomar um empréstimo sempre envolve algum risco.
Especialmente para um mutuario de microfinancas ti-
pico, que vive com uma renda baixa e volatil, pagar
um empréstimo nao ¢ necessariamente facil. Implica
juntar regularmente o dinheiro para pagamentos e li-
dar com essa demanda de caixa entre muitas outras
necessidades concorrentes de dinheiro.

Em nossa amostra em Gana, 26% de todos os entre-
vistados acham facil pagar seus empréstimos. Alguns
nao fazem nenhum sacrificio (17% do total da amos-
tra); outros fazem apenas pequenos sacrificios que nao
lhes dao uma sensacdo geral de estar enfrentando di-
ficuldades. No entanto, muitos mutudrios experimen-
tam os pagamentos como um desafio. Cerca de um
terco dos mutuarios estdo enfrentando dificuldades
para pagar em certas ocasiodes, 26% enfrentam dificul-
dades regularmente durante o prazo do empréstimo,
mas nao o tempo todo, e 17% tém dificuldades perma-
nentemente com (quase) todas as prestagoes. A Figura
3 mostra a prevaléncia de dificuldades de pagamento
entre nossos entrevistados.

Alta tolerancia a sacrificios. A tolerancia dos micro-
mutudrios ganenses a fazer sacrificios para poder
pagar seus empréstimos € bastante alta. Os ganenses
tém um forte senso de obrigacdo e, para muitos, fazer
todos os esforgos possiveis para manter seu historico
de pagamentos limpo ¢ uma questdo de honra. Além
disso, os mutuarios consideram os sacrificios aceita-
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Figura 3. A prevaléncia de dificuldades de pagamento entre os micromutuarios em Acra, Gana
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veis porque escolher essa privagdo especifica ainda
¢ melhor do que as consequéncias da inadimplén-
cia (ex., apreensdo de bens, fechamento do negocio
e perda de crédito). Alguns mutudrios afirmam que
praticamente “qualquer coisa” seria aceitavel para
eles depois de terem assumido a obrigacdo de pagar
um empréstimo. Encontramos mutuarios que passam
fome ou tiram seus filhos da escola e, mesmo assim,
ndo reclamam. Noventa e dois por cento de nossos en-
trevistados identificam-se com a afirmag¢ao “Eu faco
tudo que posso para pagar em dia”, priorizando os
pagamentos do empréstimo em relagdo a maioria das
outras necessidades de dinheiro. Apenas 7% admitem
que as vezes priorizam outras despesas urgentes em
lugar do pagamento do empréstimo e apenas 1% ad-
mitem que as vezes pagam com atraso mesmo quando
tém o dinheiro—geralmente em caso de estarem via-
jando e nao poderem comparecer a reunides do grupo
ou agéncia da IMF no dia exato do pagamento. Uma
entrevistada explicou sua disposi¢do a fazer sacrifi-
cios da seguinte maneira:

“Eles ndo criaram problemas para me dar o
dinheiro! Entdo eu também tenho que me ajus-
tar, fazer concessoes e comer SO uma ou duas
vezes por dia. Eu sempre consigo. Porque eu
precisava do dinheiro.”

Além disso, como em muitos paises, falar de proble-
mas financeiros pessoais ¢ dificil no contexto cultural
ganense. Nossos entrevistadores fizeram todos os es-
forcos para criar uma atmosfera de confianga, garantir
anonimato absoluto para os entrevistados e demonstrar
interesse pessoal por suas experiéncias. Como resulta-
do, muitos mutuarios se abriram e nos contaram suas
complexas histdrias pessoais de endividamento. Ainda
assim, acreditamos que, de modo geral, os mutuarios
subestimaram bastante seus sacrificios, hesitando em
admitir que alguns sacrificios lhes eram inaceitaveis.

26%

31%

26%

Preocupacgdes com superendividamento. Se aplicar-
mos nossa definicao de superendividamento associa-
da a proteg@o ao cliente a nossa amostra populacional
em Gana, encontramos que o superendividamento
pela perspectiva dos clientes ¢ motivo de preocupa-
cdo. Embora os niveis de inadimpléncia ainda sejam
aceitaveis entre nossas IMFs parceiras e empréstimos
multiplos ndo sejam prevalentes na amostra, muitos
clientes tém dificuldades com seus pagamentos. Trin-
ta por cento de todos os mutudrios que entrevistamos
preenchem os critérios de sacrificio para configurar
superendividamento (Figura 4). Eles tém dificuldade
para pagar seus empréstimos em dia e fazem repetida-
mente sacrificios inaceitaveis.

O mercado de microfinancas ganense nao parece estar
superaquecido nem em crise. Ainda assim, esse nivel
de dificuldade dos mutuarios ¢ preocupante em uma
perspectiva de protegdo ao cliente. O setor de microfi-
nangas tera que encontrar maneiras de lidar com essas
situacdes dos clientes. Isso ¢ ainda mais verdadeiro
quando se considera que nem todos, mas alguns des-
ses mutuarios em dificuldade tém grandes chances de
cair em inadimpléncia em algum momento. Entre os
que ainda ndo estao superendividados de acordo com
a defini¢do baseada nos sacrificios, muito poucos mu-
tuarios temem nao conseguir manter seus pagamentos
com o nivel atual de sacrificios. Entre os superendi-
vidados, em contraste, 8% ja estavam convencidos no
momento da entrevista de que seu nivel de esfor¢o
nao era sustentavel e admitiram que nao conseguiriam
cumprir suas obrigagdes futuras com o empréstimo.
Portanto, proteger os clientes de cair no tipo de difi-
culdade de pagamento que causa superendividamento
com base nos sacrificios ¢ também uma boa medida
de gestdo de riscos.



Figura 4. O superendividamento de micromutuarios em Gana
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b. >3 sacrificios inaceitaveis ou > 1 sacrificio inaceitavel feito > 3 vezes.

Estratégias para lidar com a situacao. Claro que os
sacrificios comegam muito antes do nivel que chama-
mos de superendividamento. Os proximos paragrafos
examinardo as experiéncias de sacrificio de mutuarios
ganenses em mais detalhes. A Figura 5 oferece uma
visdo geral de quantas vezes os mutuarios de nossa
amostra informaram ter feito cada um dos sacrificios
comuns. Para cada sacrificio, é detalhada a porcenta-
gem de mutuarios que fez o sacrificio e o considerou
inaceitavel, bem como a porcentagem de pessoas que
fez o sacrificio com frequéncia no ultimo ano. A re-
presentacdo grafica de quantos mutudrios fizeram qual
sacrificio e em que medida eles consideraram seus es-
forcos aceitaveis mostra que, no conjunto, 0s micro-
mutuarios comportam-se de acordo com expectativas
racionais: eles fazem primeiro os sacrificios que, em
média, sdo mais faceis de aceitar e recorrem a medidas
mais drasticas somente quando nao t€m outra op¢ao.

Quando pagar um empréstimo torna-se um desafio,
as estratégias tipicas dos micromutudrios de Acra
para lidar com a situagdo sdo trabalhar mais em seu
negocio (61% de todos os mutudrios), adiar outras
despesas (54%) e—se disponivel—esgotar as reser-
vas financeiras existentes (34%). Estes sdo os tipos
de esfor¢cos que a maioria dos mutudrios considera
aceitaveis: 68% dos que tiveram que trabalhar mais
consideraram seu esforgo aceitavel, assim como 67%
dos que adiaram despesas importantes ¢ 63% dos que
gastaram suas poupancas. Portanto, eles escolhem

enfrentar seus desafios primeiro com essas medidas
menos penosas e aplica-las frequentemente como
estratégias para lidar com a situagdo. Dos mutuarios
que aumentaram sua carga de trabalho, 72% o fizeram
mais de trés vezes por ano. Para aqueles que adiaram
despesas, 60% o fizeram mais de trés vezes. Se esgo-
tar as reservas financeiras ¢ a estratégia menos fre-
quente (28%), isso provavelmente acontece porque,
depois da primeira ocorréncia, simplesmente ndo ha
mais poupanga para usar e ¢ dificil para a maioria dos
micromutudrios reconstitui-la nos tempos melhores.

Se esses sacrificios sao classificados como estratégias
para lidar com a situagdo, é porque sdo reagdes co-
muns dos mutuarios a problemas de divida e ndo indi-
cam necessariamente superendividamento. A maioria
dos mutuarios aceita facilmente que precisam fazer
algum esforco extra pelo seu empréstimo. Alguns po-
dem até ter feito uma escolha consciente de trabalhar
mais em seu negocio quando recebem o empréstimo,
na esperanga de que seu esfor¢o traga frutos. Esses
casos ndo sdo ainda uma razao para se preocupar com
superendividamento.

Claro que o espectro de experiéncias subjetivas ¢ am-
plo e, em alguns casos, essas mesmas estratégias al-
cancam uma extensdo em que poderiamos chama-las
de sacrificios sérios. Por exemplo, para os mutuarios
que consideram que trabalhar mais ¢ inaceitavel, isso
ndo implica que eles sejam preguigosos: alguns mu-
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tuarios afirmaram que haviam comegado a trabalhar
dia e noite, mal encontrando tempo para dormir e ne-
nhum tempo para cuidar dos filhos. Trabalhar a noite
pode representar um perigo pessoal. Outros afirma-
ram que nao podiam mais ir a igreja e participar das
comunidades locais, porque tinham que continuar
trabalhando mesmo aos domingos. Tinham que conti-
nuar trabalhando mesmo quando estavam seriamente
doentes, simplesmente porque ndo podiam perder sua
renda diaria. Nesses casos, uma estratégia util pode
ter sido estendida em excesso sob a pressdo de manter
o desempenho nos pagamentos e um esfor¢o legitimo
transformou-se em um sacrificio sério.

Sacrificios sérios. Quanto mais penosos os sacrificios
sd0, mais os mutuarios tentam evita-los. Quando as
estratégias mais faceis ndo sdo mais suficientes para
cumprir os prazos dos pagamentos, muitos mutuarios
recorrem a fazer cortes na alimentacdo. Para os que
sacrificam a comida, esta geralmente acaba sendo
uma experiéncia repetida'’. Vinte e oito por cento de
todos os mutuarios que tiveram que fazer cortes na
alimentacdo consideram o sacrificio aceitavel, mas a
maioria deles o percebe como algo realmente dificil.

Outra medida comum para micromutudrios ganenses
que ndo conseguem mais lidar com sua divida ¢ pedir
ajuda a familiares e amigos. Esta ¢ claramente uma
alternativa que a maioria dos mutuarios prefere evi-

17. Para 63% dos que sacrificam a comida, isso ocorre durante
mais de trés periodos ao longo do ano.

tar, considerando-a praticamente tdo dificil de aceitar
quanto passar fome. Parece que a sensacao de depen-
déncia dos outros, a obrigagdo de retornar favores no
futuro e a vergonha de admitir que ndo conseguiu lidar
sozinho com a situagdo sao fortes empecilhos a pedir
ajuda a outros. As barreiras quanto a discutir questdes
financeiras com outros e admitir que esta endivida-
do podem ser outros obstaculos. Daqueles que pedem
ajuda a outros, apenas 21% recorrem a essa opcao
mais de trés vezes em um ano—a disponibilidade de
apoio provavelmente ¢ limitada e pedidos frequentes
de ajuda podem esgotar a rede pessoal do mutuario.

As vezes, quando ndo ha outra opgio, os mutuarios
recorrem a tomar um novo empréstimo em outro lugar
para pagar o empréstimo antigo, vender ou penhorar
algum de seus ativos familiares ou profissionais ou
tirar os filhos da escola porque ndo podem mais pa-
gar as mensalidades ou precisam de seus filhos como
ajuda urgente no trabalho. Apenas 10-20% dos mi-
cromutuarios que experimentam essa situacdo ainda
consideram seus sacrificios aceitaveis. Esse ¢ o esta-
gio em que alguns mutuarios comecam a sofrer sé-
rio estresse psicoldgico pela pressao e o medo de ndo
conseguirem pagar seus empréstimos. Infelizmente,
19% de nossos entrevistados tiveram que passar por
um ou mais desses sacrificios sérios no intervalo de
um ano. Isto ¢ o que uma mutudria disse ao descrever
seu estresse psicologico:

Figura 5. A aceitabilidade e frequéncia de sacrificios de mutuarios

NUMEBO (%) DE % DE MUTUI-'\RIOS'QUE % DE MUTUARIPS QUE FAZEM
MUTUARIOS QUE FAZEM ACHAM OS SACRIFICIOS OS SACRIFICIOS COM
CADA SACRIFiCIO? SACRIFICIOS INACEITAVEISP FREQUENCIA (>3 VEZES)P
325 (61%) Trabalham mais que o usual 32% 72%
240 (54%) Adiam despesas importantes 33% 60%
179 (34%) Gastam poupancas 38% 28%
6 (18%) Reduzem quantidade/ qualidade da comida 72% 63%
7 (13%) Usam ajuda de familia/amigos 73% 21%
1 (10%) Sofrem estresse psicoldgico 80% 53%
26 (5%) Reduzem educagao 80% 53%
20 (4%) Fazem novo empréstimo 85% 50%
20 (4%) Vendem ou penhoram bens 90% 40%
15 (3%) Sentem-se ameacados/assediados 100% 44%
14 (3%) Sofrem com vergonha ou insultos 100% 23%
4 (1%) Apreensao de bens 100% 33%

a. De todos os mutudrios da amostra.
b. Dos mutuarios que fizeram cada sacrificio.



“Minha mente ndo esta tranquila, porque estou
sempre pensando naquele dinheiro [...] Tenho
dores de cabe¢ca muito fortes. As vezes, ndo
escuto quando as pessoas falam comigo. [...]
Quando a tensdo aumenta, muitos pensamen-
tos [de suicidio] me vém a cabega. Entdo o que
eu fago, eu pego a Biblia e leio ou canto algu-
mas cangoes religiosas para me acalmar e es-
quecer das intengoes ruins que me vieram.”’

Por fim, experiéncias de endividamento que nenhum
mutudrio esta disposto a aceitar sdo ser ameagado ou
assediado, sofrer vergonha ou insultos e perder seus
bens em uma apreensdo. Isso mostra como a honra
¢ a integridade pessoais podem ser mais importantes
do que dificuldades financeiras e sacrificios materiais.
Ainda assim, 5% dos mutuarios em nossa amostra nao
conseguiram evitar esse nivel de sacrificio, alguns
chegando até a experimenta-los repetidamente. Como
um risco inerente a qualquer atividade de crédito, al-
guns clientes sempre acabardo ndo conseguindo pa-
gar, por mais que se esforcem. Ainda que as cobran-
cas devam seguir regras rigidas, nossas descobertas
sublinham a importancia de tratar esses mutudrios
com dignidade.

As experiéncias diferem entre os mutuarios. Compa-
rando a situagdo de sacrificio de mutuarios que ficaram
inadimplentes em algum momento durante seu em-
préstimo atual com aqueles que conseguiram sempre
pagar pontualmente, encontramos que os inadimplen-
tes enfrentam sacrificios com muito mais frequéncia'®,
Isso esta de acordo com nossa abordagem de protecdo
ao cliente para compreender o superendividamento,
a qual considera a inadimpléncia (ndo fraudulenta)
como o ultimo estagio do superendividamento. Gastar
sua poupanga e contar com a ajuda de amigos e fami-
liares sdo os Unicos sacrificios que mutuarios inadim-
plentes ndo fazem com frequéncia significativamente
maior que aqueles com um bom historico de pagamen-
tos. A razdo pode ser que, para muitos mutuarios, esses
recursos simplesmente nao estdo disponiveis ou, como
boas ferramentas de gestdo da liquidez, ja foram sacri-
ficados em um estagio anterior das dificuldades com
a divida. Como resultado, esses mutuarios t€m maior
probabilidade de vir a atrasar seus pagamentos.

18. Para tomar novo empréstimo, vender ou penhorar bens,
apreensao de bens e sofrer insultos ou assédio, ndo temos obser-
vagdes suficientes para confirmar essa relagdo estatisticamente.

Independentemente de sua situag@o de superendivida-
mento e inadimpléncia, encontramos que mutuarias
mulheres diferem dos homens em varios aspectos: os
homens recorrem a solugdes externas com mais fre-
quéncia, assumindo novos empréstimos para pagar 0os
antigos e vendendo ou penhorando bens. Isso pode
se dever em parte a seu acesso mais facil a emprésti-
mos e ativos alternativos. Em contraste, mulheres tém
maior probabilidade de reduzir a ingestdo de comida.
Provavelmente sao elas as responsaveis pelas refei-
¢oes da familia e, em tempos dificeis, tentam manter
os habitos alimentares de seus filhos compensando os
problemas com a sua propria nutricdo. Para todos os
outros sacrificios, nos casos em que podemos contar
com observagoes suficientes para julgar, ndo encon-
tramos diferenga entre as experiéncias de homens
e mulheres. Igualmente, apesar de uma tendéncia a
menos inadimpléncia e mais sacrificios em grupos,
ndo ha diferencas significativas em inadimpléncia e
quantidade total de sacrificios entre clientes de em-
préstimos em grupos e mutudrios individuais. No en-
tanto, clientes em grupos gastam suas poupangas com
mais frequéncia, procuram mais a ajuda de amigos ou
familiares e sofrem mais estresse psicologico do que
clientes individuais. Essas diferengas podem resultar
de pressdo de grupo.

Otimismo sem fim. Como indicamos anteriormente,
nossos entrevistados valorizam seu acesso a emprésti-
mos, apesar dos sacrificios. Muitos deles esperam re-
ceber novos empréstimos e querem ainda que as IMFs
lhes concedam empréstimos maiores. Apenas 4% dos
mutuarios admitem que se arrependem do tamanho da
divida que assumiram. Acreditamos que as razdes para
esse quadro aparentemente inconsistente sejam trés.

Por um lado, esse ¢ o ponto em que o constrangimen-
to pessoal entra em jogo mais fortemente quando a
metodologia de pesquisa ¢ baseada em entrevistas.
Admitir estar sofrendo com sacrificios sérios pode
ser dificil, mas, pelo menos, ao demonstrar que estdo
fazendo todo o possivel para honrar seus compromis-
sos, os entrevistados mantém seu respeito proprio.
Mas admitir que cometeram um erro € assumiram um
empréstimo grande demais ¢ o que deixa os mutuarios
realmente constrangidos. Em vez de admitir seu arre-
pendimento por um erro de julgamento, eles preferem
racionalizar que apenas ndo tiveram sorte dessa vez e
que sua decisdo foi justificada, uma vez que ndo po-
deriam prever a ma sorte.
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Por outro lado, os ganenses parecem viver com um
forte senso de otimismo; provavelmente otimismo ex-
cessivo em alguns casos. Muitos mutuarios recusam-se
a responder nossas perguntas retroativas sobre seu em-
préstimo atual e focam, em vez disso, em sua determi-
nagdo a tentar de novo e ter mais sucesso no proximo
empréstimo. O fato de um empréstimo ter sido uma ex-
periéncia negativa nao destroi sua crenga fundamental
de que fazer mais investimentos sera util no longo pra-
zo. Eles chegam a afirmar que, agora que seus proble-
mas pioraram com o primeiro empréstimo, precisam
de um empréstimo maior com mais urgéncia ainda'’.

Ambas as motivacdes levam a argumentos similares
que atribuem os problemas de pagamento a outro fa-
tor que ndo a decisdo de tomar o empréstimo: tomar
o empréstimo foi correto, mas

* O investimento deu errado ou comecou a dar
retorno tarde demais em relacdo aos vencimentos
das prestacdes

* Uma emergéncia dificultou os pagamentos

* Os juros eram altos demais, ou as prestagdes
frequentes demais

* O valor desembolsado foi baixo demais para o
investimento necessario ou foi desembolsado
tarde demais.

Com base nesses argumentos, 0s mutuarios nao se ar-
rependem de seus empréstimos como tal, mas lamen-
tam o problema especifico ao qual atribuem sua difi-
culdade. Uma mulher nos disse que ndo vai conseguir
pagar e nunca mais quer tomar empréstimos—mas,
em vez de se arrepender de seu empréstimo, ela ainda
expressou o desejo de ter obtido uma quantia maior,
acreditando que, com mais crédito, seu negocio teria
tido mais sucesso.

Por fim, a vida dos mutuarios ¢ moldada por uma
constante necessidade de dinheiro—eles simples-
mente valorizam tanto sua boa situag¢ao de crédito e
0 acesso ao crédito que preferem manter a relagao de
crédito com a IMF mesmo quando as experiéncias
do empréstimo sdo mais penosas do que poderia ser
justificavel pelo seu impacto imediato. Os mutuarios
podem, mesmo assim, estar em melhor situagdo com

19. Isto esta de acordo com descobertas da economia comporta-
mental de que os humanos com frequéncia ndo tomam decisdes
totalmente racionais, por exemplo, ao decidir obter um emprésti-
mo (ver, por ex., Banerjee e Duflo [2007] sobre a vida financeira
de micromutudrios). Em certa medida, isso representa uma
necessidade de maior educagdo financeira.

acesso a financiamento do que sem ele. Alguns ganen-
ses parecem perceber um empréstimo como algo tao
precioso que o assumiriam até sem refletir, qualquer
que fosse o custo. Esta ¢ uma mensagem forte para
que ndo se reaja ao superendividamento com medidas
excessivas: a protegdo ao cliente deve ter como meta
a reducdo dos sacrificios dos mutuarios. Mas medidas
de protegao ao cliente que reduzam demais o acesso
das pessoas a empréstimos podem nem sempre ser a
resposta certa. Em vez disso, o que parece precisar
ser feito ¢ uma reformulagao dos produtos de crédito.

As causas do superendividamento

Embora a vida na pobreza seja uma luta continua e
devamos aceitar que pagar empréstimos nem sempre
¢ facil para a clientela-alvo das microfinancas, foi pre-
ocupante encontrar um ter¢o dos mutuarios lutando
repetidamente e seriamente para pagar seus emprés-
timos. Ao mesmo tempo, os mutudrios indicam cla-
ramente a sua necessidade continua de acesso ao cré-
dito. A mera redugdo do microcrédito, portanto, pode
ndo ser um beneficio para o cliente médio.

Para desenvolver mecanismos apropriados de prote-
¢do ao cliente, o setor tera que entender muito melhor
0 que esta causando as dificuldades dos mutudrios e
qual ¢ a contribui¢do para isso (bem como o efeito
de alivio) das microfinangas. As respostas podem ser
especificas para cada pais e contexto. Esta se¢ao de-
senvolve algumas hipoteses iniciais de quais sdao as
causas do superendividamento em Gana e quais mu-
tuarios estdo particularmente em risco.

Alguns grupos sofrem mais com superendividamen-
to do que outros. Olhando para a distribui¢ao do su-
perendividamento em diferentes subgrupos de nossa
populacdo, sem dar atengdo, por enquanto, a signifi-
cancia estatistica disso, encontramos uma propor¢ao
de 44%, acima da média, de superendividamento
entre etnias minoritarias®. Potencialmente, outsiders
étnicos enfrentam ainda outros desafios economicos
em termos de oportunidades profissionais e rede de
seguranga. Ha também um pouco mais de superendi-
vidamento entre mutuarios que vivem maritalmente
com um parceiro (34%) do que entre mutudrios casa-
dos (28%). Problemas de saude (27%), incluindo pro-
blemas de satide graves (2%), sdo mais comuns entre

20. Mutudrios minoritarios declararam sua etnia como Gurma ou
Outra. Os grupos étnicos majoritarios (Akan, Dagbone-Dagomba,
Ewe e Ga) tém uma proporg¢do de superendividamento de 29%.



os superendividados do que entre os que conseguem
pagar sua divida sem sacrificios sérios (22% e 1%,
respectivamente). Trinta e seis por cento dos mutu-
arios com nivel de instrugdo primario ou menos es-
tao superendividados, em comparagdo com “apenas”
28% dos mutuarios com ensino médio ou superior. O
superendividamento também ¢é mais alto entre pesso-
as que tomam empréstimos de varios emprestadores
ao mesmo tempo (44% versus 29% entre mutuarios
com um s6 empréstimo) e entre devedores em sua pri-
meira experiéncia de empréstimo (35% versus 28%
entre mutuarios experientes).

No entanto, as descobertas acima ndo passam no teste
de significancia estatistica, principalmente porque os
subgrupos em que o superendividamento ¢ mais pre-
valente sdo pequenos demais para permitir a obten-
¢do de resultados econométricos confiaveis. Algumas
das diferencas poderiam ser apenas coincidéncias em
nossa amostra. No proximo paragrafo, usamos testes
estatisticos simples para analisar quais fatores rela-
cionam-se ao superendividamento e encontramos que
fatores econdmicos e associados ao empréstimo, em
particular, mas também algumas caracteristicas pesso-
ais, estdo correlacionados com superendividamento.

Varios fatores econémicos e pessoais estao relaciona-
dos ao superendividamento?'. De todas as nossas cau-
sas potenciais de superendividamento, o fator com a
relacdo estatistica significativa mais forte com o supe-
rendividamento ¢ um baixo retorno do investimento de
um empréstimo?, seguido de perto por uso parcial ou
total do empréstimo para fins ndo-produtivos. Isso ndo
¢ surpreendente: ¢ mais dificil pagar um empréstimo
quando ele ndo produz, ou produz pouco, retorno do in-
vestimento (Gonzalez, 2008). Similarmente, encontra-
mos uma relagdo comparativamente forte para choques
adversos na situagdo financeira do mutuario, especial-
mente quedas subitas na renda, e para falta de ativos,
principalmente poupangas que pudessem servir como

um “colchao” para tempos dificeis. “Viver com baixa

21. Usando analise de contingéncia com qui-quadrado e co-
eficiente V de Cramer para nossa medida principal de supe-
rendividamento e com Tau-c de Kendall para uma abordagem
alternativa em que dividimos a medi¢ao em quatro categorias

de intensidade. As proximas publicagdes académicas da autora
apresentardo uma analise econométrica mais detalhada. As corre-
lagdes ndo provam causalidade.

22. Retornos do investimento classificados pelos proprios entre-
vistados em trés categorias (os ganhos aumentaram significativa-
mente e regularmente; o aumento nao foi suficiente ou estavel o
bastante para cobrir 0s pagamentos; o investimento ndo produziu
aumento permanente nos ganhos).

renda” aparece como um fator relevante em apenas um
dos testes e “volatilidade da renda” nem aparece.

Além desses fatores e dificuldades economicos que
podem muito bem ser causas tipicas para que os mutu-
arios tenham problemas para pagar seus empréstimos,
encontramos que a educag@o financeira pessoal dos
mutuarios esta relacionada a seu risco de superendivi-
damento. Quanto menor a pontuagdo em nosso teste
de educacao financeira, especialmente na se¢do com
perguntas especificas sobre crédito, maior a propor-
¢do de mutuarios que esta superendividada. Isso esta
de acordo com achados de Godquin (2004) de que o
acesso a servigos de educagdo financeira pode melho-
rar as taxas de pagamento de empréstimos. Por fim,
fizemos um experimento sobre as preferéncias de ris-
co de nossos entrevistadores®. A pontuacdo de aver-
sd0 ao risco resultante esta correlacionada com nossa
medida principal de superendividamento, mas nao
proporciona evidéncias consistentes quanto a direcao
da relag@o. Parece que pelo menos niveis extremos
de aversdo ao risco sdo bastante contraproducentes
e relacionados a riscos mais altos de superendivida-
mento. Isso poderia se dever a decisdes profissionais
excessivamente limitadas, mas também poderia ser
uma questdo de causalidade reversa, com problemas
de divida reduzindo a disposi¢do a correr riscos.

Apesar da importancia da educagdo financeira e de
achados anteriores de que a inadimpléncia cai quanto
mais empréstimos anteriores um mutudrio tiver tido
(Schreiner, 2004), em Gana a falta de experiéncia do
mutudrio ndo parece aumentar os riscos de superendi-
vidamento. Além disso, nossos achados questionam o
pressuposto de uma correspondéncia entre superen-
dividamento e empréstimos multiplos (Mclntosh e
Wydick, 2005; Roesch e Hélies, 2007; Reille, 2009;
Venkata e Veena Yamini, 2010). A primeira vista,
ha uma propor¢do maior de superendividamento en-
tre mutuarios com empréstimos cruzados, mas, pelo
menos no nivel baixo de empréstimos multiplos que
ocorre em nossa amostra, tomar mais empréstimos
ndo esta estatisticamente correlacionado com supe-
rendividamento. A Figura 6 traz uma visdo geral dos
fatores relacionados a superendividamento em uma
analise de contingéncia. V de Cramer ¢ Tau-c de Ken-

23. Os mutuarios podiam escolher entre dois sacos de bolas
de gude com chances mais altas/mais baixas de obter retornos
mais baixos/mais altos. As probabilidades e compensagdes
variavam ao longo de cinco rodadas. Nao ¢ garantido que
esse jogo possa medir o comportamento de risco efetivo

dos mutuarios em seus negdcios.
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Figure 6. Potential Causes of Over-Indebtedness

RELACAO
V DE CRAMER TAU-c DE KENDALL? CONFIRMADA
Renda 0.170%** — (V)
Volatilidade da renda — — —
Ativos n/a —-0.056* (v)
Poupancas 0.156%* —0.177%** (%4
Choques adversos (esp. a renda) n/ad 0.199%** v
Experiéncia de empréstimos n/a — —
Empréstimos multiplos/cruzados n/a — —
Uso nao produtivo (parcial) do empréstimo 0.173%** 0.161%** v
Retorno do investimento (se apenas investido)© 0.217*** 0.102** v
Educacéo financeira (esp. crédito) 0.180*** -0.126%** v
Atitude em relacdo ao risco 0.191%** — —

a. Tau-c baseado em uma definicdo de superendividamento ordinal para teste de robustez.
b. Qui-quadrado invalido devido a falta de observacdes em > 20% da tabela de contingéncia. No entanto, altamente significativo

também em outros testes de robustez.

c. Relacdo mais forte (sempre significancia de 1%) para todos os empréstimos de investimento. Esta andlise evita colinearidade
com o uso do empréstimo excluindo uso nao produtivo mesmo parcial do empréstimo.

dall indicam a forca da relagdo, que ¢é relevante em
todos 0s casos exceto ativos totais, embora cada fator
seja, obviamente, apenas um fator de influéncia entre
varios outros. E provavel que ativos ndo liquidos se-
jam de pouca ajuda e poupangas liquidas facam uma
diferenca maior para as dificuldades dos mutudrios.
Uma estrela indica um nivel de significancia estatisti-
ca de 10%; duas estrelas, 5%:; e trés estrelas, 1%.

As instituicoes emprestadoras também podem ter
participacdo. Além da influéncia que os mutuarios
e suas circunstancias tém sobre os riscos de superendi-
vidamento, as IMFs e seus produtos e politicas também
podem ter um papel nisso. Na verdade, muitos mutua-
rios reclamam que suas dificuldades de pagamento se
devem a caracteristicas do produto, como altas taxas
de juros para microempréstimos, empréstimos de valor
muito baixo ou periodos de caréncia muito curtos para
que os investimentos comecem a dar retorno.

Embora a maioria dos mutuarios considere que o tra-
tamento dado por suas IMFs ¢ justo, seus termos e
condigdes sdo transparentes e sua avaliagdo da ca-
pacidade de pagamento ¢ justa e solida, as opinides
dos mutuarios se dividem no que se refere a carac-
teristicas especificas dos produtos. Muitos mutuarios
afirmam que as IMFs desembolsam os empréstimos
tarde demais para suas oportunidades de investimento
(53%), oferecem prazos muito curtos (51%), insistem

em prestagcdes muito frequentes (47%, principalmente
os que tém calendarios de prestagdes semanais) € nao
proporcionam opgdes de reescalonamento justas para
mutuarios com dificuldades comprovadas (58%). Es-
tas s3o mensagens claras para os desenvolvedores de
produtos em IMFs, ndo s6 por uma perspectiva de pro-
tecdo ao cliente, mas também de satisfacdo do cliente.
Mesmo assim, nao ¢ uma indicagdo clara da neces-
sidade de mudangas nos produtos em favor daqueles
que reclamam no momento: ainda que 51% dos mu-
tuarios considerem os prazos muito curtos, 49% ndo
querem prazos mais longos que aumentariam a carga
de juros sobre um dado montante de empréstimo e as-
sim, retardariam o acesso a um empréstimo seguinte.
O que isso indica, portanto, ¢ mais a necessidade de
mais flexibilidade. O produto de microfinangas pa-
dronizado ndo se adapta ao fluxo de caixa de todos
0s mutudrios e torna os pagamentos para muitos deles
mais dificeis do que seria de fato necessario*.

Além disso, os sacrificios dos mutuarios devem-se
com frequéncia a um medo constante das consequ-
éncias da inadimpléncia, especialmente de métodos
duros de cobranca. Quando os mutudrios chegam ao
estagio de atraso nos pagamentos, praticas de cobran-
¢a insensiveis tornam sua experiéncia de superen-

24. A flexibilidade requer uma experimentacao cuidadosa para
manter fortes incentivos ao pagamento em dia e precisa ser equi-
librada em relag@o ao aumento dos custos operacionais que pode
resultar do aumento da complexidade.



dividamento ainda pior. Augsburg e Fouillet (2010)
descrevem alegacdes de praticas de cobranga excessi-
vamente duras no contexto indiano. Em nossa amos-
tra, 49% dos entrevistados indicam que os agentes de
crédito ameagam mutudrios ou usam palavras ofen-
sivas, embora apenas 24% digam que as IMFs sdo,
de modo geral, descorteses no processo de cobranga.
Essa aparente contradi¢do provavelmente resulta de
uma cortesia geral dos agentes de crédito, exceto em
situagdes de pagamento especialmente dificeis. Os
receios dos mutuarios podem estar ligados mais a bo-
atos e a experiéncia de outros do que a sua propria
experiéncia. Afinal, apenas 3% dos mutuarios citaram
ameacas ou assédio como seus sacrificios no ano an-
terior. Além disso, alguns mutuarios ndo classificam
ameagas como descortesia e as consideram um com-
portamento necessario dos agentes de crédito.

Os mutudrios ganenses® tém a expectativa de que
os inadimplentes enfrentem pressao de seus colegas
de grupo (64%), sejam sujeitados a vergonha publi-
ca (40%), que as reunides de grupo se estendam por
horas (35%) e, por fim e mais importante, que seus
bens sejam apreendidos (72%). Embora as cobrangas
tenham de ser rigorosas ¢ uma apreensao de bens seja
uma medida apropriada em caso de inadimpléncia
em um contrato de empréstimo com garantias, pare-
ce haver uma confusdo disseminada em Gana: alguns
agentes de crédito parecem usar ameacas de apreensao
de bens como uma ferramenta para pressionar mutua-
rios sem educacao financeira a compreender adequa-
damente seus direitos e obrigacdes. De acordo com
entrevistas com clientes, os agentes as vezes alegam
poder apreender bens muito antes de 90 dias de atraso
ou poder apreender qualquer pertence dos mutuarios.
Uma mulher disse que sua IMF havia apreendido seus
principais ativos comerciais e equipamentos de cozi-
nha pessoais, embora ela ndo tivesse conhecimento
de que seu contrato de empréstimo incluisse alguma
garantia. Outro mutuario disse que a IMF tomou todas
as suas mercadorias, cujo valor ultrapassava os 1.800
GH¢ pendentes de seu empréstimo, e ainda voltou
para uma segunda apreensdo quando ele estava apenas

25. Para medidas que sdo especificas para a metodologia

de empréstimos em grupo, as porcentagens se aplicam apenas

a mutuarios de grupos. Elas talvez subestimem as expectativas
dos mutuarios, uma vez que nem todos os entrevistados estavam
familiarizados com os efeitos da inadimpléncia em empréstimos
em grupo.

comecando a reconstruir sua loja. Quando ele final-
mente acabou de pagar suas dividas, a IMF devolveu
seus bens parcialmente e em condicdo deteriorada.

“Eles disseram que estavam precisando do
dinheiro. Entao, se eu ndo tinha o dinheiro,
devia ir tomar emprestado em algum lugar. Se
eu ndo conseguisse o empréstimo, eles viriam
e pegariam minhas mercadorias. [...] Eles vie-
ram sem me informar. So foram levando, leva-
ram todas as minhas coisas. [...] Depois que
levaram meus telefones, eu consegui mais al-
gum dinheiro e repus alguns produtos. Al eles
vieram e levaram outra vez. [...] Procurei um
amigo e pedi dinheiro emprestado. Ele ndo
podia me dar toda a quantia que eu precisava
e me deu s6 400 cedis ganenses. Entdo eu fui
perguntar a eles se, se eu levasse aqueles 400
cedis, eles me devolveriam meus bens e eles
disseram que sim. Eu peguei o dinheiro, 400
cedis, e depositei para eles, mas eles disseram
“ndo”. Eu tinha que pagar tudo primeiro antes
de eles me devolverem. [...] Quanto aos meus
bens, eles s6 os estragaram. [...] alguns foram
perdidos e alguns estavam danificados. [...]
Mais tarde, ja ndo tinham mais nenhum valor.”

Nossos achados indicam uma clara necessidade de
flexibilizag@o para os produtos de microfinangas, jus-
tica nas politicas das IMFs e melhora do entendimen-
to dos termos dos contratos e de questdes financei-
ras em geral pelos clientes. O equilibrio certo entre
o estabelecimento de incentivos fortes para o paga-
mento e a acomodacdo das necessidades dos clientes
requerera experimentacao cuidadosa com a extensao
e desenvolvimento da metodologia de microemprésti-
mos no futuro. Mais pesquisas devem ser feitas sobre
a relag@o entre caracteristicas dos produtos e outras
caracteristicas do emprestador, como taxas de cresci-
mento ¢ lucratividade, e o superendividamento. Isso
dara subsidios ao desenvolvimento de solugdes para
o desafio do superendividamento que possam abordar
os fatores mais importantes.
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Parte lll. Perspectivas para o setor

O que aprendemos sobre superendividamento?

Este documento apresentou observagdes sobre as experiéncias de pagamento de empréstimos de 531 micromutu-
arios de Acra, em Gana. Revelou os sacrificios que muitos mutudrios estdo fazendo para pagar seus empréstimos
e usou uma defini¢ao de superendividamento baseada nos sacrificios para avaliar a extensao em que os mutudrios
estdo superendividados por uma perspectiva de protegao ao cliente.

Encontramos que apenas 26% de nossos entrevistados conseguem pagar seus empréstimos sem dificuldade e
fazem apenas sacrificios pequenos ou nem precisam de sacrificios. Os outros 74% enfrentam dificuldades e, para
17% de todos os mutudrios, as dificuldades de pagamento sdo uma companhia permanente em (quase) todas as
prestagdes. Ao mesmo tempo, encontramos que os mutuarios de Gana tém uma tolerancia bastante alta para esses
sacrificios. Embora dificuldades e experiéncias pessoais sejam, claro, subjetivas, muitos mutudrios expressam
um forte desejo de cumprir suas obrigacdes de pagamento, manter um bom historico de crédito e investir o que
for preciso para conservar sua honra e seu nome limpo nos servigos de protecao ao crédito.

Quando os pagamentos ficam muito dificeis, o0 mutuario médio recorre primeiro a estratégias facilmente aceita-
veis para lidar com a situacao, como trabalhar mais, adiar despesas importantes e gastar suas reservas financeiras,
se houver alguma. Essas reacdes a dificuldades de pagamento sdo muito comuns e ndo necessariamente motivo
de preocupacdo. Quando as estratégias acima nao sdo suficientes para o mutuario cumprir as obrigacdes do
empréstimo, os sacrificios tornam-se mais sérios. Os mutuarios fazem cortes na alimentagdo, tentam encontrar
familiares ou amigos que possam ajuda-los pelo menos temporariamente e, as vezes, tiram os filhos da escola.
Eles consideram esse nivel de sacrificio apenas parcialmente aceitavel. Com o aumento dos problemas de divi-
das, os mutuarios enfrentam estresse psicologico, sentem-se ameagados ou assediados e sofrem com vergonha
e insultos. Nos ultimos estagios dos problemas de pagamento, eles recorrem a tomar novos empréstimos para
pagar os antigos ou a vender ou penhorar seus bens pessoais e profissionais. A experiéncia final de problemas de
pagamento, quando um mutuario de fato fica inadimplente, &, claro, perder seus pertences em uma apreensao de
bens. Essas experiéncias sdo menos frequentes, mas também mais graves, € praticamente nunca sao aceitaveis
para os micromutuarios.

Aplicando nossa defini¢ao de superendividamento baseada em sacrificios a nossa amostra populacional de Acra,
encontramos que cerca de 30% de todos os mutuarios sacrificam-se a ponto de preencher todos os nossos crité-
rios de superendividamento. Em nossa amostra proveniente de instituigdes de crédito fortes, a inadimpléncia e
os empréstimos multiplos sdo baixos, mas a existéncia de um ter¢co dos mutuarios enfrentando esse nivel sério de
dificuldade para pagar seus empréstimos ja € motivo para preocupacgao. Nao afirmamos que os microempreéstimos
sejam necessariamente o que causou esses sacrificios, mas alertamos para a necessidade de atengao as dificulda-
des que o pagamento dos empréstimos representa para clientes de IMFs. Ao mesmo tempo, o estudo encontrou
um forte otimismo entre a maioria dos micromutuarios quanto a tomar empréstimos futuros. Essa descoberta
¢ um alerta para que a comunidade de microfinangas ndo reaja de maneira excessiva: embora certamente seja
necessario abordar os desafios de pagamento dos empréstimos em seus esforgos de protec¢do ao cliente, deve-se
levar em conta que os mutudrios valorizam muito o acesso a microempréstimos e ndo querem perdé-lo devido a
medidas de protecao.

Ao examinar as causas potenciais de superendividamento, encontramos que os sacrificios dos mutudrios parecem
estar relacionados principalmente as dificuldades econdmicas de investimentos mal-sucedidos em seus negocios,
uso do empréstimo que nao resulte em retornos do investimento, choques adversos que reduzem a renda do mu-
tuario e falta de ativos, em especial poupanca, para servir como um “colch@o” contra a inadimpléncia. Ainda que
choques ndo possam ser totalmente previstos, esses itens requerem que os emprestadores tenham o foco em uma
auditoria prévia solida. A falta de educacao financeira e, em especial, de educacao sobre crédito entre os mutuarios
também aumenta o risco de superendividamento. E interessante que isso ndo se aplique a estar recebendo um em-

préstimo pela primeira vez, ter renda volatil ou tomar empréstimos em mais de uma instituigdo a0 mesmo tempo.



Quanto a influéncias do emprestador, parece que, além
das reclamacgdes tipicas sobre taxas de juros, os mu-
tuarios consideram que caracteristicas inflexiveis do
produto sdo uma razdo importante para seus sacrifi-
cios. Os cronogramas dos pagamentos nem sempre
se ajustam aos fluxos de caixa dos mutudrios ¢ uma
aplicacdo rigida da politica de tolerancia zero pode im-
pedir reescalonamentos em casos em que isso seria de
fato apropriado. Além disso, os desembolsos podem
estar chegando atrasados demais para acompanhar in-
vestimentos produtivos. Claro que clientes com difi-
culdades de pagamento com frequéncia reclamam dos
juros altos de microempréstimos. Quando os mutua-
rios chegam ao estagio de inadimpléncia, as praticas
de cobranga, em alguns casos, podem ser duras demais
e agravar suas experiéncias de superendividamento.

No grupo-alvo das microfinangas, que vive com ren-
da baixa e volatil, as dificuldades para juntar regu-
larmente o dinheiro para pagar empréstimos nao sao
surpreendentes. Por um longo tempo, as experiéncias
desses clientes ndo receberam muita atengdo, pare-
cendo menos relevantes diante da forte crenga no im-
pacto positivo dos microfinanciamentos para a vida
dos mutuarios. No entanto, as demandas de caixa sdo
um desafio para os pobres ¢ o crédito ¢ sempre um
risco, além de ser uma oportunidade. No contexto do
foco atual do setor em financiamento responsavel e
protecao ao cliente, ¢ preciso prestar atengdo nas di-
ficuldades pelas quais alguns micromutuarios passam
e tentar reduzi-las. Ao mesmo tempo, considerando
o valor que mesmo mutudrios com dificuldades dao
ao acesso a empréstimos, simplesmente interromper
ou reduzir o microcrédito ndo parece ser uma reagao
apropriada no contexto ganense. Embora algumas
medidas possam envolver empréstimos menores ou
o reconhecimento de que nem todos precisam de um
empréstimo, outras medidas podem se voltar ao aper-
feicoamento dos produtos de crédito para tornar os
pagamentos mais faceis.

Quais sao as perspectivas para as microfi-
nancas urbanas em Gana?

Houve preocupagdes recentemente quanto aos riscos
de superendividamento em Gana, com um estudo ex-
pressando preocupagdo com empréstimos multiplos
e outro aplicando indicadores de adverténcia de alto
nivel ao mercado e concluindo que os riscos de supe-
rendividamento em Gana ainda nao sdo extremos, mas
de nivel médio a alto, dadas as caracteristicas do mer-
cado. Além disso, IMFs locais estdo conscientes da
crescente concorréncia e da dificuldade que os mutu-
arios estdo enfrentando para pagar seus empréstimos.

Por outro lado, nem a penetragdo de microemprésti-
mos ou do acesso a financiamento em geral no mer-
cado ganense, nem o comportamento competitivo de
nossas IMFs parceiras representam motivo de preo-
cupagdo. Na verdade, as politicas de empréstimos das
principais IMFs de Gana sdo bastante conservadoras
e muitos clientes de IMFs ainda enfrentam limitagao
de crédito em termos tanto de volume como de acesso
a fontes de crédito alternativas. Nao ha niveis exces-
sivos de inadimpléncia, nem encontramos problemas
com empréstimos multiplos, pelo menos entre as prin-
cipais institui¢des do mercado.

Mesmo assim, este estudo mostrou que muitos mu-
tuarios de fato enfrentam dificuldades sérias para pa-
gar seus empréstimos; 30% deles lutam de tal forma
para fazer os pagamentos que nés os consideramos
superendividados em uma perspectiva de prote¢ao ao
cliente. Essas descobertas representam um aviso para
que as IMFs ganenses foquem mais em satisfacdo dos
clientes e experiéncias dos mutudrios, atendendo as
necessidades de financiamento de seus clientes de
maneira mais precisa. Isso provavelmente implicara
repensar as caracteristicas de sua carteira de produ-
tos. Ao mesmo tempo, parece haver uma necessidade
de melhora da educacdo financeira dos clientes e de
mais transparéncia quanto aos direitos dos mutuarios
no processo de cobranga.

O setor de microfinangas ganense ndo estd em um
estagio de crise. Nem parece muito proximo de uma
onda de inadimpléncia entre suas IMFs bem admi-
nistradas. Ainda assim, as dificuldades de pagamento
que os mutuarios informaram nesta pesquisa podem
ser um sinal de aumento de problemas de inadimplén-
cia. E a situa¢@o em outros segmentos do mercado que
ndo se beneficiam da capacidade das principais IMFs
para identificar os melhores mutuérios pode ser mais
preocupante. Esta é, portanto, uma boa hora para as
IMFs de Gana entrarem em a¢ao, com uma motivagao
tanto de protegao ao cliente como de gestao de riscos.

Quais sao as implica¢oes de politicas para o
setor de microfinancas mais amplo?

O aprendizado fundamental deste estudo para o se-
tor de microfinangas é que precisamos prestar mais
atencdo as experiéncias dos micromutudrios para pa-
gar seus empréstimos. Uma demanda continuada por
empréstimos ¢ fortes estatisticas de pagamento nao
garantem que os clientes estejam bem e que suficien-
temente protegidos de sofrimentos®®. Apesar da gran-

26. Ver Schicks e Rosenberg (2011) para os desafios envolvidos
em tirar conclusdes sobre superendividamento com base em
estatisticas de pagamento de IMFs.
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de defasagem de demanda nas microfinancas e dos
beneficios potenciais dos microempréstimos para os
pobres, as dificuldades de pagamento representam um
risco inerente a cada divida. Qualquer instituicdo de
crédito responsavel, mas especialmente aquelas com
uma missao social, deve prestar aten¢do nesse risco
associado e tomar medidas apropriadas de protecao
ao cliente para reduzir o potencial de superendivida-
mento—nao s6 em termos de qualidade da carteira,
mas também em termos de sacrificios dos mutudrios.

Este estudo destaca as experiéncias de micromutua-
rios com seus empréstimos e tem a intengao de tornar
mais conhecidas as suas dificuldades de pagamento.
Ao mesmo tempo, contribui para o entendimento pelo
setor de microfinangas do que significa superendivida-
mento por uma perspectiva dos clientes e como pode-
mos avalia-lo empiricamente. Embora a obtengao de
informagdes confidveis dos clientes sobre seus sacrifi-
cios represente um desafio e um esforco significativo,
este estudo sugere uma maneira inovadora de identifi-
car os riscos de superendividamento pela perspectiva
de clientes de microfinancas. Precisaremos de muito
mais projetos de pesquisa deste tipo para ter um enten-
dimento mais abrangente das experiéncias dos mutu-
arios, também em outros paises e contextos culturais.
No longo prazo, teremos que identificar indicadores
de superendividamento que possam ser acompanha-
dos com mais facilidade por IMFs e reguladores.

Ha também implicagdes de politicas nesta pesquisa
para o desenvolvimento de mecanismos de protecao
ao cliente e, especialmente, para medidas preventivas
contra o superendividamento. Os achados sdo, claro,
limitados ao contexto ganense, mas ¢ provavel que
sejam de relevancia para outros mercados também:
mesmo niveis significativos de superendividamento
em um mercado de microfinangas ndo implicam au-
tomaticamente que ndao deva mais haver microcrédi-
to. Na verdade, os micromutuarios de Acra continu-
am a expressar um forte interesse por empréstimos,
apesar de suas dificuldades. Olhar para as causas do
superendividamento pode nos dar informagdes para
respostas melhores a esse desafio. Tanto sacrificios

do mutuario como inadimpléncia podem resultar ndo
80 de excesso de acesso ao crédito, mas, alternativa-
mente, de acesso a produtos de crédito inadequados.
Além de uma auditoria prévia rigorosa, oferecer pro-
dutos mais flexiveis e projetar desembolsos, periodos
de caréncia e cronogramas de pagamentos de acordo
com os fluxos de caixa de investimento do mutuario
tém o potencial de reduzir significativamente os ris-
cos de superendividamento. Isso pode melhorar tanto
a experiéncia dos micromutuarios com seus empreés-
timos como seu desempenho de pagamento. Outras
pesquisas serdo necessarias para testar essa hipotese
e compreender mais detalhadamente as implicagdes
e viabilidade da flexibilidade dos produtos. O mes-
mo se aplica a promog¢do de produtos de poupanga
que possam reduzir a necessidade de empréstimos
ou o risco de dificuldades de pagamento.

Por fim, ha uma mensagem em nossas descobertas so-
bre empréstimos usados para consumo. Sem surpresa,
encontramos uma confirmacédo da relacdo comumente
pressuposta entre o uso de um empréstimo para fins
de consumo e a experiéncia de dificuldades de paga-
mento. Diante da tendéncia recente de ver os benefi-
cios das microfinangas em termos de suavizacdo do
consumo em vez de investimento produtivo (Collins
et al., 2009), a relacdo entre superendividamento e
empréstimos para consumo nao significa necessaria-
mente que ndo devam existir empréstimos para con-
sumo, especialmente em emergéncias. Além disso,
Gana oferece um bom exemplo de que querer evitar
empréstimos para consumo ndo ¢ uma opg¢ao pratica.
O dinheiro ¢ fungivel e os mutuarios sempre usardo
partes de seus empréstimos para fins ndo-comerciais
ou reduzirdo o investimento da familia no negocio
como consequéncia de ter o empréstimo. Ainda as-
sim, ndo € surpresa que pagar o empréstimo sem re-
torno de investimentos seja mais dificil e devemos ter
esse desafio em mente. Precisaremos melhorar nosso
entendimento de como os riscos e beneficios de em-
préstimos se equilibram e de quais seriam as melho-
res maneiras de apoiar os mutuarios na administragdo
de suas finangas e de suas vidas na pobreza.
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Apéndice I: Os Principios de Protecao ao Cliente

* Elaboracao e fornecimento apropriados dos produtos

Os prestadores tomarao o cuidado adequado no projeto de produtos e canais de fornecimento para que eles
nao causem danos aos clientes. Produtos e canais de fornecimento serdo projetados levando em consideragio
as caracteristicas dos clientes.

* Prevencao do superendividamento

Os prestadores tomardo o cuidado adequado em todas as fases do processo de crédito para determinar que os
clientes tenham a capacidade de pagar sem ficar superendividados. Além disso, os prestadores implementarao
¢ monitorardo sistemas internos que apoiem a prevengao do superendividamento € promoverao esforgos para
melhorar a gestdo do risco de crédito no mercado (como compartilhamento de informagdes de crédito).

* Transparéncia

Os prestadores comunicarao informagdes claras, suficientes e oportunas sobre o produto, em uma forma
e inguagem que os clientes possam compreender a fim de tomar decisdes informadas. Destaca-se a necessidade
de informagdes transparentes sobre precos, termos e condi¢des dos produtos.

* Precos responsaveis

Pregos, termos e condicdes serdo definidos de modo a serem acessiveis para os clientes e, a0 mesmo tempo,
permitirem que as institui¢des financeiras sejam sustentaveis. Os prestadores procurardo proporcionar retornos
positivos reais sobre os depositos.

» Tratamento justo e respeitoso dos clientes

Os prestadores de servigos financeiros e seus agentes tratardo seus clientes com justiga e respeito. Eles nao
discriminardo. Os prestadores garantirdo salvaguardas adequadas para detectar e corrigir casos de corrupgao,
bem como tratamento agressivo ou abusivo por parte de seus funcionarios ¢ agentes, em particular durante
os processos de venda de empréstimos e cobranga de dividas.

» Sigilo dos dados dos clientes

Ossigilo dos dados de clientes individuais serd respeitado de acordo com as leis e regulamentagdes das urisdigdes
individuais. Esses dados so serdo usados para os fins especificados no momento de obtencao das informagdes
ou conforme permitido pela lei, salvo acordo em contrario com o cliente.

* Mecanismos para solucao de queixas

Os prestadores disporao de mecanismos ageis e efetivos para solucionar queixas e problemas de seus clientes e
usardo esses mecanismos tanto para resolver problemas individuais como para melhorar seus produtos e servigos.

(www.smartcampaign.org)



Apéndice Il: Lista de sacrificios de mutuarios
Os entrevistadores perguntaram a cada entrevistado sobre a seguinte lista de sacrificios:

Reduzir quantidade/qualidade de alimentos
Reduzir educacdo

Trabalhar mais do que de habito

Adiar despesas importantes

Gastar suas reservas financeiras

Tomar novo empréstimo para pagar o anterior
Vender ou penhorar bens

Apreensdo de bens

e T AU o

Recorrer a ajuda de familiares/amigos para pagar

—_
=

. Sofrer vergonha ou insultos

—
—_

. Sentir-se ameagado/assediado por colegas/familiares/agente de crédito

—
[\

. Sofrer estresse psicologico pessoal ou no casamento
13. Outro

Os entrevistados classificaram a aceitabilidade e frequéncia de cada sacrificio em uma escala de 1 a 4.

» Aceitabilidade:
Facilmente aceitavel, Razoavelmente aceitavel, Nao muito aceitavel, Nao aceitavel.
* Frequéncia:

Uma vez no ultimo ano, 1-3 vezes no ultimo ano, > 3 vezes, mas nao com frequéncia, Com frequéncia
no Itimo ano.
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O CENTRO PARA INCLUSAO FINANCEIRA da ACCION (CFI) foi
lancado em 2008 para ajudar a produzir as condicbes necessad-
rias para alcancar inclusao financeira plena em todo o mundo.
A construcdo de um setor de inclusdo financeira que chegue a to-
dos com servicos de qualidade exigira os esforcos combinados de
muitos atores. O CFI contribui para a inclusao plena colaborando
com participantes do setor para enfrentar desafios que estao além
do escopo dos atores individuais, pelo uso de um conjunto de fer-
ramentas que vao da lideranca a acao.

www.centerforfinancialinclusion.org
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