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O COMÉRCIO RETALHISTA EM CONTEXTO RURAL

A actividade comercial é uma componente essencial do dinamismo de qualquer economia e um sector-chave na criação de emprego, desempenhando, para além das suas funções puramente económicas, importantes funções sociais. A nível geral, o comércio moldou o carácter português e constitui, sem dúvida, uma dimensão significativa da organização das nossas práticas sócio-culturais, detendo, por excelência, a função de animador dos quotidianos das populações e sendo a expressão da convivencialidade reforçada que resulta da integração do comércio com o lazer. Neste contexto, o pequeno comércio tradicional, fazendo parte integrante da identidade própria de cada local, ajudando a criar o seu ambiente e integrando o seu património, é um elo essencial da relação afectiva do local com os seus habitantes, que se estende para além dos residentes aos visitantes, promovendo, frequentemente, a empatia e a confiança que permitem valorizar a comunidade envolvente. A típica mercearia de aldeia é, sem dúvida, o local para onde converge a maior parte da convivência social, induzida pela venda de bens e serviços.

Este trabalho pretendeu definir um quadro de propostas para dinamizar o comércio retalhista em contexto rural, através de inquéritos realizados junto de comerciantes e das associações do sector, bem como de monografias e estudos de caso nos contextos europeu e português. Foram ainda de extrema pertinência as entrevistas feitas a diversas personalidades que, pela sua experiência na área em causa, deram contributos significativos para a compreensão da realidade com que nos deparamos e para fundamentarmos as propostas que apresentámos.

Os inquéritos e as monografias permitiram chegar a conclusões idênticas mas complementares quanto à caracterização do comércio tradicional em contexto rural. São empresas individuais ou pequenas sociedades, sem vocação para crescer e com fragilidades específicas relacionadas com a sua organização, situação financeira, sensibilidade às flutuações do mercado, diminuto conhecimento de estratégia e gestão empresarial e fraca qualificação profissional dos seus proprietários, quase sempre os únicos trabalhadores. Este universo empresarial tem, frequentemente, natureza familiar, estando muito atomizado, já que cerca de 96% dos estabelecimentos não faz parte de qualquer «cadeia» que envolva dois ou mais locais de venda. 

A grande maioria dos proprietários tem idades compreendidas entre os 40 aos 60 anos, seguindo-se-lhe a classe etária que compreende os comerciantes com menos de 40 anos. 
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Fonte:IPI/UCP

O nível de instrução situa-se entre a 4ª e a 6ª classe, surgindo o 9º ano como a segunda categoria mais frequente.
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Grau de escolaridade dos Comerciantes
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Fonte:IPI/UCP

É ainda curiosa a acentuada feminização do comércio tradicional em espaço rural. Apesar de na generalidade, em Portugal, a população empregada ser constituída por 55% de homens contra 45% de mulheres, no espaço rural, os estabelecimentos de comércio são maioritariamente detidos (52%) por mulheres.

Os responsáveis dos estabelecimentos vivem nas povoações respectivas, o que lhes permite uma melhor e maior percepção da essência, características e dinâmicas próprias dos locais.

A grande maioria dos estabelecimentos visitados apoia as actividades locais e associativas, tais como eventos culturais, desportivos e festividades, o que é mais uma manifestação da evidência do “peso social” destes estabelecimentos.

Ao contrário do que poderia supor-se, a transmissão por herança dos estabelecimentos comerciais não é a forma mais comum de início de actividade. A grande maioria dos comerciantes inicia a actividade de raiz, e por si próprio, havendo ainda uma percentagem significativa de casos em que o comerciante compra o negócio já montado. A questão da sucessão surge como um problema sério, já que os comerciantes actuais sentem pouco interesse por parte dos seus descendentes em manter a actividade.

Os principais problemas identificados por associações, pelos próprios comerciantes e pelos entrevistadores que levaram a cabo as monografias são: o envelhecimento da população a falta de trabalho, a falta de modernização dos estabelecimentos; as falhas de atendimento face às necessidades das populações. Mas também a concorrência das grande superfícies e mesmo dos vendedores ambulantes são questões que preocupam os comerciantes. 
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Fonte: IPI/UCP
*O somatório é superior a 100% dado ter havido inquiridos que apontaram mais do que um problema
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Fonte: IPI/Associações
*O somatório é superior a 100% dado ter havido inquiridos que apontaram mais do que um problema
É interessante notar que poucos são os comerciantes em áreas rurais que investem na sua preparação ou na dos seus colaboradores, surgindo a informática como a área de formação mais frequente. No entanto, quando questionados sobre as necessidades de formação sentidas, a maioria dos comerciantes aponta a contabilidade e administração como área mais importante.
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Fonte: IPI/UCP

Ao nível europeu, as estratégias de sobrevivência do comércio retalhista tradicional em contexto rural, qualificadas como melhores práticas, têm vindo a estruturar-se em torno de 3 vectores essenciais:

· Modernização da actividade, sobretudo ao nível do formato do negócio e correspondente suporte físico, da formação e apoio especializado e da adopção de formas de cooperação;

· Reforço e fidelização dos clientes;

· Interacção com outras actividades económicas.

Neste contexto, a introdução de multi-serviços, a integração em programas e projectos horizontais de desenvolvimento local e regional, a interacção com outras actividades económicas, em especial o turismo, a formação adequada em termos de conteúdos e de processos, incluindo as novas tecnologias de informação e a monitoragem e aconselhamento na renovação da actividade, são qualificadas, simultaneamente, como imperativos e instrumentos de sobrevivência para o comércio em áreas rurais.

No decurso deste estudo foi possível identificar uma distinção no comércio retalhista em contexto rural, entre o que são lojas em zonas com algum dinamismo, localizadas junto de centros urbanos e com acessos fáceis e lojas em espaço rural, com características de isolamento e estagnação económica. Estas duas realidades diferenciam-se claramente, conhecendo necessidades diversas e, consequentemente, exigem medidas distintas.

As medidas propostas podem dividir-se em três conjuntos distintos e complementares: a modernização dos estabelecimentos, os multi-serviços e a comercialização de produtos locais. 

A modernização dos estabelecimentos envolve, entre outras acções, a sua remodelação, a formação ajustada dos comerciantes e a instalação e utilização de equipamento tecnológico. Desenvolver novas formas de comércio, como a entrega ao domicílio, a venda por telefone ou mesmo por Internet são outras das hipóteses previstas para os estabelecimentos localizados junto de centros urbanos. A formação ajustada dos comerciantes é fundamental na modernização da actividade. A aparência da loja, a noção de conforto e a facilidade de acesso e reconhecimento dos produtos são condições essenciais de atractividade dos próprios estabelecimentos.

Os multi-serviços devem envolver serviços públicos essenciais (Segurança Social, emprego, correios, gás e electricidade) e serviços com alguma especialização (recolha e de intermediação entre o cliente e empresas de lavandaria, de reparação de calçado, de revelação de fotografias).

A localização em espaços com elementos de atracção turística é outra das grandes vantagens, em muitos casos subaproveitadas, do comércio tradicional rural. Estas lojas podem posicionar-se para um novo cliente, funcionando, em colaboração com a autarquia, como posto de informação turística e cultural, e podendo, paralelamente, fornecer serviços de alojamento e alimentação.

Finalmente, a venda de produções locais pode potenciar não só a rentabilização das lojas, como as pequenas economias familiares rurais. 

Importa ter presente que para o sucesso de qualquer estratégia de apoio ao comércio retalhista tradicional é determinante o reforço da auto-estima e do reconhecimento social e cultural do pequeno comerciante, nomeadamente através de acções estruturadas e com impacte a nível nacional, realizadas em meios de comunicação de massa, como a televisão.

A concretização das medidas propostas assenta, naturalmente, na constituição de parcerias com instituições diversas, entre as quais a Confederação do Comércio, a Direcção Geral do Comércio e da Concorrência, o Instituto de Apoio às Pequenas e Médias Empresas e ao Investimento ou mesmo com empresas de distribuição ou cooperativas disponíveis para colaborar na implementação de algumas das actuações delineadas.

Concluindo, o comércio retalhista tradicional em contexto rural apresenta uma série de necessidades, obstáculos e constrangimentos, não tendo, em elevado número de casos, forma e capacidade de, por si só, os ultrapassar. Ao propormos uma série de medidas que devem ser implementadas integradamente, temos a consciência de que algumas destas lojas irão desaparecer, quer porque os lugares onde se situam estão votados à desertificação, quer porque os proprietários não querem, nem podem adaptar-se à mudança, não sendo possível atrair continuadores para o estabelecimento. Contudo, muitas outras lojas têm possibilidade de ser economicamente viáveis e a sua dinamização é fundamental, não só pelo papel económico que desempenham e pelas suas potencialidades para apoiar pequenas economias rurais de subsistência, como, muito especialmente, pela função social e cultural que exercem e pela relevância que têm no ordenamento do território.
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