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COMODIDADE. Publico é exigente e COmecga a comprar as iguarias logo cedo, antes de ir ao trabalho

Qualidade dos
quitutes faz o
sucesso das
bancas no Centro
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WENDE EVANGELHO *
ESTAGIARIO

Tradicio, comodidade,
qualidade e tantos outros
motivos levam varias pes-
soas diariamente as barra-
cas das boleiras do Beco
do Bolo, no comércio de
Maceié. Bolo de macaxei-
ra, grude, brasileira, bolo
de milho, cocada, broa, pé

. de moleque de fabricagdo
caseira estdo a disposicdo

do consumidor que circu-
la entre lojas, bancos, clini-
cas, lanchonetes e restau-
rantes por precos a partir
de RS 3.

A clientela ¢ variada e
chega logo cedo para de-
gustar as iguarias, antes
do expediente em lojas ou
reparticées ptiblicas da re-
gido. A maioria costuma
comprar duas fatias, no co-
me¢o do dia e préximo
ao fim da tarde, como ex-
plica a comerciante Ele-
nilda Nascimento. Fla co-
mecou a vendé-los aos 7
anos, ajudando a mae, Ma-
ria Madelena, que ja ven-

~dia os deliciosos quitutes

no Centro e na Pajugara.
“Meu sustento e da mi-
nha irmi vem daqui e dos
suspiros e cocadas que eu
também entrego. A maio-
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‘@ o fatu-

ramento do
comercio
informal no
Brasil, em
2015,
sendo
16,2% de
toda rigue-
za gerada

ria dos clientes volta. Eu
faco um produto gostoso
porque, se nio for bom, o
cliente reclama e néo vol-
ta mais”, afirma Elenida.
Ela completa que o comér-
cio dos alimentos no cal-
caddo do comércio é sua
tinica fonte de renda. Cli-

_entes como Maria de Lour-

des e Maria Sénia, mie e
filha, atestam a qualidade
dos alimentos.

“Quando chegamos em
casa j4 perguntam pela
‘brasileira’. Toda vez que
estamos no Centro tanto
comemos quanto levamos

para casa. H4 muitos anos
consumimos as coisas da-
qui e o sabor é sempre
o mesmo”, ressalta Maria
de Lourdes. “Em casa, fi-
lhos e netos ficam espe-

rando as ‘brasileiras’ do co-

mércio com muita ansie-
dade”, confirmava Maria

Sénia, em entrevista 3 Ga-

zeta de Alagoas

Em sua maioria, as bo-
leiras tém .histénas de vi-
da semelhantes. Sobrevi-
vem tinica e exclusivamen-
te do que faturam co-

mercializando os alimen-

tos. Mesmo assim, atuam

na informalidade e ainda
precisam pagar a Prefeitu-
ra de Macei6 uma taxa de
R$ 86 para poder comer-
cializar naquele espaco pu-
blico. Em nota, a prefei-
tura da capital esclareceu
que “a taxa paga pelos am-

bulantes é obrigatdria por

lei e se refere a utilizagéo
do espaco publico para co-
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SUBTERRANEO

 Para o Instituto Brasilei-
ro de Geografia e Estatisti-
ca (IBGE), essa tendéncia
de informalidade tem cres-
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cido e pode ser classificada
como “economia subterré-
nea”.

Em 2015, o comércio

ANTEM BOLEIRAS
NA PREFERENCIA DA CLIENTELA

Pregos atraem
consumidores
que néo
dispensam um
lanche nas
horas vagas

de trabalho

ou durante as
compras na
comércio

informal no Brasil gerou Informal
R$ 956,8 bilhdes, o equi-
valente a 16,2% da pro- ASbolei- i
ducio de riqueza gerada ;2?113::;&';;_
em todo o Brasil. Os da- o000
dos séo fruto do wltimo In- que faturam
dice de Economia Subter- comercializan-
ranea (IES), apurado pelo do os alimen-
Instituto Brasileiro de Eco- tos, atuam
nomia (Ibre) da Fundacdo nainformalida:
Getulio Vargas (FGV), em de e precisam
parceria com o Instituto Pagartaxas
 Brasileiro de Etica Concor-
rencial (ETCO).
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Professora
Luciana
Caetano, da
Utal: parte

das pessoas
‘expulsas’ do
mercado formal
utiliza resciséio
paramontar o
proprio negbcio

..............

VENDEDORAS TERCEIRIZAM

ATIVIDADE E SAIDA PARA

ENFRENTAR O DESEMPREGO

Para a professora Luci-
ana Caetano, da Univer-
sidade Federal de Alago-
as (Ufal), situagbes como
a das boleiras do centro
de Macei6, que tiveram
que buscar uma alternati-
va para vencer o desem-

- prego ao chegarem a capi-
- tal, sdo mais comuns em
- momentos de crise econd-

mica.

“Quando hé elevagdo
do desemprego no mer-
cado de trabalho formal,
a informalidade tende a
ser a opgdo dos que fo-
ram expulsos do merca-
do formal. E comum al-
guns desempregados utili-
zarem a renda da resciséo
contratual para montar o
proprio negdécio ou entrar

em um empreendimento
ja existente, em parceria.

‘A informalidade é um

laboratério capaz de ge-
rar empreendimentos exi-
tosos. E na crise que o
individuo coloca a prova
sua criatividade. Na zona
de conforto, a criativida-
de é sempre mais modera-
da”, completa.

Segundo o economista
Cicero Péricles, a venda
ambulante de bolos e ali-
mentos em geral na cida-
de reflete uma necessida-
de econdmica de empre-
go e renda por parte consi-
deravel da populacdo, que
normalmente é composta

- por mulheres como as bo-

leiras do comércio.
~ “O mercado de trabalho

formal, com carteira assi-
nada, foi por muito tem-
po espaco masculino, res-
tando as mulheres, com
menor formacao, a entra-
‘da no mercado de trabalho
por meio de atividades co-
mo o emprego doméstica”,
explica o professor, ao co-
mentar a situacgdo das bo-
leiras.

O comeércio informal é
outra atividade na qual a
presenca feminina € senti-
da. As boleiras, vindas ou
ndo do interior, ocupam
um espago tradicional da
alimentacdo nas ruas, ven-
dendo a tapioca, milho as-
sado, acarajé e uma infi-
nidade de bolos e quitutes
que marcam suas presen-
cas em Maceid”. WE

PRODUCAO DE QUITUTES

Além dos investimen-
tos na diversidade de pro-
dutos fabricados em su-
as residéncias, as boleiras
do centro da capital tam-
bém “importam” tradicio-
nais biscoitos de Marago-
gi, Litoral Norte de Alago-
as. E o caso da comercian-
te Cicera dos Santos, que
estd no ‘Beco do Bolo’ ha
12 anos.

A compra dos produtos
em Maragogi é, na avalia-
¢do das comerciantes, op-
¢do para fugir da crise, re-
duzir custos e ofertar ali-
mento em precos acessi-
veis & clientela. ‘J4 vem
tudo embaladinho 14 de
Maragogi”, comenta Cice-
ra, que depende do rendi-
IMEeNto para sustentar ou-
tras quatro pessoas de sua
familia.

Para o analista de aten-
dimento empresarial do
Servico Brasileiro de Apoio
as Micro e Pequenas Em-
presas (Sebrae), Mauricio
de Oliveira, a terceirizacdo
da produgcéo pode oferecer
riscos para as caracteris-
ticas tradicionais dos qui-
tutes, principalmente se o
produto passar a ser indus-
trializado.

‘A gente percebe que al-
gumas boleiras compram
de outras boleiras. Alguns
produtos conseguem man-
ter a cara tradicional e, até
quem sabe, o mesmo pa-
ladar. O problema é quan-
do o comerciante comeca
a vender um produto mui-
to mais industrial que arte-

~sanal. O cliente pode sen-

tir a diferenca e deixar de
comprar”, alerta.

Para evitar prejuizos,
ele defende que elas se ca-
pacitem na drea de ges-
tdo de negécios. “A capaci-
tacdo vail orientar na pro-
ducdo, nas compras € nas
vendas. Serve para melho-
rar a embalagem e contri-
bui para aumentar o valor
agregado, a partir da ven-
da a um preco um pouco

“melhor”, explica.

Sobre a necessidade de
diferenciacio para ampli-
acdo de vendas e melhor
assisténcia aos clientes, ele
cita 0 exemplo das bolei-
ras de Riacho Doce. “Elas
tém barracas iguais, entre-
gam os produtos da mes-
ma forma. Poderiam ir pa-
ra a praga, que é ponto tu-
ristico, criando um ponto
comercial”, sugere. WE @

* Sob supervisao da editoria de Cidades,

Nas baquinhas montadas no centro de Maceid, variedade € o que néo falta para agradar & clientela
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