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Resumo
O presente estudo analisa a convivéncia e estratégias de angariacdo de clientes entre

lavadores de carros na praca de touros monumental. O assunto na literatura € discutido
na perspectiva do Marketing de relacionamento, que olha as reformas nas infra-
estruturas, mix de produtos e servicos, propaganda, promocg6es, clima organizacional,
convénios, atendimentos, valorizacdo de clientes e comunica¢do como estratégias para
angariar/conquistar e manter clientes. Deste modo, perde de vista a convivéncia e outras

formas de estratégias de angariacdo ou conquista de clientes.

A partir de um estudo etnogréafico sobre o quotidiano dos lavadores de carro, percebi
que os lavadores de carros convivem em situagdes de desconfianca, desobidiéncia e
manipulacdo; os lavadores manuais vao prestar servicos nas oficinas e por sua vez 0s
funcionarios das oficinas de car wash vdo também prestar servi¢os nas oficinas onde
trabalham, e outras vezes vao lavar carro manualmente, por outro lado os lavadores de
carros ridicularizam-se uns aos outros; eles vao nas outras oficinas conquistar cliente e
os lavadores das oficinas pagam lavadores manuais para chamar clientes. Nesse cenério
de competitividade alguns clientes fazem exercicio contrario em relacdo aos lavadores
de carros, eles tendem a ir nas oficinas ou lugar que desejam lavar seu carro mesmo

quando os lavadores ridicularizam-se uns aos outros na presenga deles.
Os resultados desta pequisa, permitem diferenciar dos estudos efectuados na area de
Marketing e possibilita a exploracdo de outras praticas de estratégias de angariacao de

clientes.

Palavras-chaves: Convivéncia, Estratégia e Cliente.
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1. Introducéo
O presente estudo analisa a convivéncia e estratégias da angariagdo de clientes entre

lavadores de carro na Praca de Touros Monumental na cidade de Maputo. Esta tematica

enguadra-se no campo da antropologia do trabalho e das organizacdes.

O primeiro contacto com o local da pesquisa comecou em 2011 quando cheguei pela
primeira vez na cidade de Maputo, e ao longo do ano brotou em mim interesse em fazer
uma pesquisa de caracter etnografico sobre as actividades das pessoas na praca de
Touros Monumental. Mas, na altura cursava o primeiro ano e nao sabia ainda o que
pesquisar e como pesquisar. Certo dia, em 2014, passei da praca na companhia de um
amigo, observei um senhor a entrar com seu carro na praca e de seguida um grupo de

pessoas aproximaram ao senhor e comecgaram a dizer:

“Boss, boss, boss, pde carro aqui, pde carro aqui, vou fazer um bom preco boss,
€ miudo sai daqui, boss ai ndo lavam bem, esses lavam com &agua suja, boss
aquilo ndo é pressao sai xixi, boss esses lavam com omo, boss aquela pressdo
raspa tinta, boss pde aqui vou fazer um bom preco” (Situa¢ao observada no dia
10. 12. 2014 na companhia de um amigo quando passavamos da praca muito

proximo das oficinas de Car wash' e dos lavadores manuais).

A situacdo descrita em cima despertou em mim o interesse em pesquisar 0 quotidiano
dos lavadores de carro. Diante desse interesse, consultei a literatura e percebi que o
assunto é discutido na perspectiva de Marketing de Relacionamento que defende
reformas nas infra-estruturas, mix de produtos e servicos, propaganda, promocdes, clima
organizacional, convénios, atendimentos, valorizacdo de clientes e comunicacdo como
estratégias para angariar/conquistar e manter clientes (Borges 2011; Borges & Soares
2006; Munhoz 2013; Rodrigues 2012; Souza 2015), e perdem de vista a convivéncia e
outras formas de estratégias de angariacdo de clientes.

Para perceber a convivéncia e estratégias de angariacdo de clientes, fiz um estudo

etnografico sobre o quotidiano dos lavadores de carro na praga de touros monumental.

Car wah é um termo inglés para designar instituicdes que prestam servicos de lavagem de viaturas.



Neste exercicio percebi que existem dois grupos de lavadores de carros, os que lavam a

maquinas e os que lavam manualmente.

Os lavadores de carros, proprietarios convivem em situacdes de desconfianca,
desobediéncia, discussdes, e manipulam situacdes para marcar precos de servico; e 0s
lavadores manuais vao prestar seus servi¢os nas oficinas; e os lavadores das oficinas
quando estdo de folga véo prestar servicos nas oficinas onde trabalham e por vezes

estando ou ndo de folga vao lavar carro manualmente.

Os dados permitiram também perceber, que os lavadores de carros para conquistar ou
angariar clientes ridicularizam outros lavadores de carro e outras oficinas, e por sua vez
esses respondem as ridicularizacdes postas pelos outros lavadores de imediato; eles védo
noutras oficinas falar com os clientes e tendem a convencer para sairem com seus carros
e irem lavar nas suas oficinas ou no lugar onde lavam manualmente e por Gltimo os
lavadores de carro das oficinas pagam outros lavadores para chamarem clientes para
suas oficinas. E nesse cenario de competitividade alguns clientes fazem exercicio
contrario em relacdo aos lavadores de carros, eles vdo nas oficinas ou no lugar onde
desejam lavar seu carro, onde sempre manda lavar, mesmo quando os lavadores

ridicularizam-se uns aos outros na presenca deles.

O trabalho é apresentado em seis partes. Na primeira parte fiz a apresentacdo do
trabalho onde, mostro o objectivo do trabalho, a motivagéo, e a sua organizagdo. Na
segunda parte, apresento estudos que analisam as estratégias de conquista, manutencao,
fidelizacdo de clientes. Na terceira, a abordagem que uso no presente trabalho e os

conceitos operacionalizados.

Na quarta a metodologia seguida para a recolha, a analise e interpretacdo dos dados e 0s
constrangimentos trilhados no trabalho de campo. Na quinta, faco a apresentacdo dos
dados e a sua respectiva analise, e por Gltimo na sexta as principais conclusdes que se

chegaram no estudo e deixa hipétese a ser aprofundado em pesquisas futuras.



2. Revisao de literatura
Nesta parte analiso os estudos sobre as estratégias de angariacdo ou conquistae

manutengédo de clientes. Estes estudos encontram-se na literatura sobre Marketing de
Relacionamento, que defende as reformas nas infra-estruturas, mix de produtos e
servigos, propaganda, promocgoes, clima organizacional, convénios, atendimentos,
valorizacdo de clientes e comunicacdo como estratégias para angariar/conquistar e
manter clientes, (Borges 2011; Borges & Soares 2006; Munhoz 2013; Rodrigues 2012;
Souza 2015), e perdem de vista a convivéncia e outras formas de estratégias de

angariacao ou conquista de clientes.

As organizagdes estdo vivendo uma nova fase, em que a concorréncia esta cada vez
mais acirrada, e essa disputa ocorre para conquistar um bem maior: o cliente (Golveia e
Da Rosa 2011: 2). As organizacGes buscam o maximo possivel a ajuda do Marketing

para conseguir conquistar ou angariar clientes e tornar esses como fiéis a elas.

De acordo com Golveia e Da Rosa (2011), o marketing de relacionamento constitui um
instrumento importantissimo para as organizacbes sobressairem no mercado
competitivo. Neste sentido, dentro do marketing de relacionamento existem varias
vertentes, e as organizagfes podem usar estas para 0 seu sucesso na fidelizacdo de

clientes.

Borges (2001), fez um estudo exploratorio sobre estratégias de marketing utilizadas
pelos mercados de vizinhanga para conquistar e fidelizar clientes em noves regides que
divide a cidade de Belo Horizonte no Brasil. Seu estudo percebe que, as lojas da
vizinhanca tem menor poder de negociacdo com fornecedores e uma area de vendas
limitada, face a estas situacGes elas procuram ajustar seu foco no atendimento

personalizado e na conveniéncia para o cliente.

No referido estudo Borges (2001), identificou seis estratégias que os mercados da
vizinhanga usam para conquistar e fidelizar clientes: a) layout e comunicagéo visual b)
mix de produtos c) mix de servicos d) o preco e a promogdo de vendas e e) a
propaganda. Na mesma linha do trabalho de (Borges 2001), Borges e Soares (2006), no

seu estudo intitulado ““as estratégias de comunicagcdo e marketing utilizadas pelos

3



supermercados de vizinhanca Belo Horizonte para conquistar e manter cliente

identificaram as mesmas estratégias de conquista e fidelizacdo de clientes.

Para Borges (2001) e Borges e Soares (2006), cada uma das estratégias funcionam como
mecanismo peld qual os mercados da vizinhanca atraem os clientes para aderir seus
produtos e passarem a ser clientes ao longo prazo, o que pde os mercados em
competicdo com os hipermercados que tem as suas estratégias baseada na grande
diversidade de produtos, promogdes e precos baixos para consumidor e com maior

capacidade de negociar com os fornecedores.

Diferentemente dos estudos de Borges (2001), Borges e Soares (2006), Munhoz (2013)
fez um estudo na industria grafica de médio porte no Brasil, e compreendeu a existéncia
de cinco estratégias para angariacdo e manutencdo clientes: a pds-venda; atendimento,
estratégias de IDIP; comunicacdo e redes sociais; valorizacdo dos clientes internos.

Nestas s6 a primeira que é formal e o restante informal.

Rodrigues (2012) num estudo feito em Brasil sobre estratégias de marketing aplicada
para angariacdo e manutencédo de clientes, percebeu que as academias de Florianopolis
usam como estratégias para angariar cliente o amplo horéario de funcionamento da
academia; a opcdo de aulas de ginaasticas nos periodos matutino vespertino; descontos
na mensalidade; e treinamento dos funcionarios de todos os sectores antes e depois de

comegar as actividades na empresa.

Quanto as estratégias de manutencdo de clientes Rodrigues (2012), considera que as
academias usam as aulas de Bik e Fim de Ano; aulas especiais na Ginastica; Circuitdo
da Musculacdo; DjDay; Internet WI-FI; Manutencdo Diaria dos Equipamentos; Més das
criangas, maes, pais; Radio Personalizada.

Outro estudo que procura perceber as estratégias adoptadas pelas academias de
ginasticas para conquistar e fidelizar clientes é apresentado por Souza (2015), que faz
uma pesquisa exploratoria nas academias do bairro na zona sul de Porto Alegre em
Brasil. Nesta pesquisa, Souza (2015) conduziu entrevista a 10 gestores das academias e

percebeu que as academias para garantir os clientes e ter eles como clientes a longo
4



prazo usam as seguintes estratégias: atendimento aos clientes; infra-estrutura;

promocdes e clima organizacional.

Os estudos apresentado, se por um lado permite perceber, as reformas nas infra-
estruturas, mix de produtos e servicos, propaganda, promoc@es, clima organizacional,
convénios, atendimentos, valorizacdo de clientes e comunicagdo como estratégias para
angariar/conquistar e manter clientes. Por outro lado, perde de vista a convivéncia e as
praticas contextuais da praca de touros utilizadas no exercicio de angariacdo ou

conquista ao cliente.



3. Enquadramento teorico e conceptual
Nesta parte do trabalho apresento a linha tedrica que guia o trabalho e os conceitos

operacionalizados na analise dos dados.

3.1 Quadro teorico
O presente trabalho tem como teoria a socio-antropologia do quotidiano apresetada por

Michel Maffesoli (1987), que tem profundas raizes na Fenomenologia, Sociologia
Compreensiva e correntes criticas da Antropolgia. Esta teoria permite perceber, que no
quotidiano os individuos podem resistir, manipular ou estrategizar as suas ac¢fes e suas
decisbes, pois ha sempre lugar para manobra, recusa, resisténcia e siléncio, e estes
funcionam como formas de respostas a realidade do meio social que Ihes circundam

Maffesoli (1987).0 que nota-se neste estudo com os lavadores de carros e seus clientes.

Para Maffesoli (1987), na analise do quotidiano o0s conceitos e teorias ndo devem ser
assumidos como um dado. Por esta razdo ele recupera o conceito de soliedariedade
organica de Durkheim e a ideia da duplicidadee mascara em Goffman. Neste ultimo
ponto Maffesoli lembra que a méascara e a duplicidade constituem instrumentos
importantes para protecdoou resisténcia para os individuos perante a absolutizacdo e
homogenizacéo dos valores sobre eles, e a recusa dos mesmos valores ou préticas do

grupo de pertenca.

Neste estudo, ao usar a socio-antropologia do quotidiano de Maffesoli por um lado
permitu compreender a convivéncia entre 0s lavadores de carros, proprietario e clientes
e a aparente homogeneidade dos lavadores de carro, por outro, as estratégias que usam

para angariar/conquistar para prestar seus servicos e as respotas que os clientes dao.

3.2 Conceitualizacéo
Nesta parte do trabalho defino os conceitos: convivéncia, estratégia e cliente.

Convinvéncia
Segundo Leéxico dicionario da lingua portuguesa (S/d), convivéncia é a relagédo

estabelecida entre individuos que convivem diariamente, convivio préximo e constante,

intimidade, familiaridade ou relacionamento.



Neste trabalho defino convivéncia como a relacdo estabelecida entre os lavadores de
carros, lavadores de carro e proprietarios, entre lavadores de carros e seus clientes no

meio social em que desenvolvem suas actividades quotidianas.

Estratégia
Pierre Bourdieu (1996), considera estratégia como um exercicio da faculdade prética

dos actores sociais, que buscam realizaras suas perspectivas e projectos dentro das
condi¢cdes dadas pelo meio social em que se encontram, e essas estratégias sdo
construidas como condicdes quotidianas de sobrevivéncia social, cultural, econdémica e

politica.

Nesta pesquisa defino estratégia a partir do conceito de Bourdieu (1996), como
mecanismos que os lavadores de carros usam para ter acesso a clientes e prestarem seus

Servicos.

Cliente
Golveia e Da Rosa (2011), definem cliente como um processo que as pessoas

conquistam ao adquirir produtos ou servi¢os de uma instituicdo com maior frequéncia
possivel. Este conceito tem limitagdes quando olha cliente como um processo que
conquista-sepela maior frequéncia numa organizacao, e perde de vista contexto em que
pessoas com menor frequéncia e pessoas que adequirem Servicos com pessoas

singulares sdo chamado clientes.

Segundo, Bogmann (2002: 36) citado por Golveia e Da Rosa (2011), cliente é uma
pessoa que compra produtos ou servicos ha uma determinada organizacdo com

finalidade para consumo pessoal ou para a distribuicdo.

O conceito de Bogmam (2002), € reducionista pelo facto de olhar cliente como pessoa
gue compra Servi¢os a uma organizacdo ou instituicdo. Deste modo, perde de vista
pessoas que sdo chamados de clientes mas que compram produtos ou Servigos a pessoas
singulares.

Neste trabalho defino cliente como pessoas que compram servigos com as organizacoes

e pessoas singulares.



4. Procedimentos metodologicos
Nesta parte do trabalho, apresentoos procedimentos metodologicos utilizado na

elaboracdo do estudo. Encontra-se nesta parte a fase que compde o presente estudo, a
insercdo no terreno, método e técnicas de recolha de dados, desafios e constrangimento

durante o trabalho de campo e os processos de analise e sistematizacdo dos dados.

4.1 Fases da pesquisa
Este estudo obedeceu trés fases complementares. A etnografica, revisao de literatura e

anélises de dados.
Na primeira fase, a etnografica fui ao campo na Praca de Touros Monumental e fiz o

trabalho de campo entre Janeiro de 2014a Maio de 2015.

Nasegunda fase do estudo fiz pesquisa de literatura sobre o tema e historial da praca nas
bibliotecas virtuais,Arquivo Historico de Mogcambique e Biblioteca do Conselho

Municipal de Maputo.

A fase andlise de conteldo consistiu em estar em casa onde, fiz a seleccdo das
informacdes relevantes para a discussdo que se levanta neste trabalho. Apds a selec¢éo
de dados fiz uma analise do contelido baseada em conceitos e argumentos proposto no
trabalho.

4.2 Da entrada no terreno a insercao
Freedman (1978) ensina que a pesquisa etnografica é uma arte e sendo uma arte ensina-

se até certo ponto, a entrada no terreno, a insercdo no campo e a capacidade de recolha
de dados depende muito mais das habilidades do préprio etnégrafo do que da etnografia
propriamente dita. Assim sendo, a pesquisa etnografica no contexto que ndo nos é
familiar exige que o etnografo procure em primeiro lugar se inserir no contexto da
pesquisa, transformar o estranho em familiar e o familiar em estranho de modo a captar

alguma ldgica desse contexto.

A minha entrada no contexto em que fiz esta pesquisa, consistiu em apresentar-me a
alguém no local que pudesse levar-me até aos lavadores de carro. Desta feita, nos finais

de Dezembro de 2014 fui a praga e conversei com Muianga, um vendedor de pdo com



ovos, expliquei-o que pretendia fazer um trabalho da universidade na praca, relacionado
com as actividades dos mecanicos e lavadores de carros. Pedi para estar junto consigo
na sua banca e aproveitar observar e ouvir o quotidiano dos mecanicos e lavadores de

carro, o pedido foi rejeitado.

Diante da situagdo descrita em cima, saida banca e fui ter com Magaia que estava
trajado a mecanico, cumprimentei-o e disse-o que queria fazer um trabalho da escola
sobre actividades das pessoas que trabalham na praca, ele direccionou-me a Celina, uma

vendedora de comida na praca para poder me ajudar.

Quando cheguei até onde estava a Celina, expliquei que pretendia fazer um trabalho na
praca e pedi para que ela me ajudasse a ter contacto com pessoas que la trabalham. A
senhora pareceu-me nao ter percebido o que eu pretendia, fazia confuséo entre trabalho
da escola que eu pretendia fazer e trabalhar na praga a fazer qualquer coisa que ai se
pratica, ela chamou Marcelino um dos proprietarios de uma das oficinas de Car Wash

’

na praca e disse-lhe “Marcelino ajuda esse menino”.

Expliquei para Marcelino o que pretendia fazer na praga, de seguida mandou-me passar
contacto de telemovel e disse “podes-me mandar mensagem depois para eu ter teu
ndmero e venha amanhd para ai (....) e diz que queres falar com Marcelino”. Depois
despedi-o e sai da praca e voltei a casa, ao caminho mandei-o uma mensagem a

identificar-me como haviamos combinado.

No dia seguinte quando acordei, vi o relatorio de envio de mensagens do meu celular a
dizer “envio de mensagem falhou”, liguei para ele e 0 nimero ndo chamava, fui até a
oficina dele as 10 horas, chegado a oficina, perguntei por ele ao gerente e disse-me que
“tio Marcelino esta doente e hoje ndo vem aqui”. De seguida mostrei ao sobrinho o
namero que ele havia-me dado e ele disse “é esse nUmero mas tio Marcelino néo fica
no ligue mas tarde” reparei de novo o nimero e vi que tinha um algarismo a mais, dai

que o gerente ditou 0 nimero novamente.



Expliguei ao sobrinho que pretendia fazer um trabalho da faculdade na oficina e ele
disse “¢s amigo do tio Marcelino da faculdade, fica aqui hei-de te ajudar em o que

quiseres, ndo tem problema”.

Com portas abertas, comecei a frequentar a oficina todos os dias da semana. Ficava a
observar e conversar com 0s participantes da pesquisa por volta das 8 horas até por
volta das 12 horas, voltava para casa almogar e depois regressava la por volta das 14
horas e ficava até por volta das18 horas. Em alguns dias nédo fazia interrupcao para o

almoco ia até por volta das 18 horas a 20 horas.

Quando consegui chegar até as oficinas, para estar junto com os lavadores de carro, para
observar suas rotinas diaria, ouvir suas conversas e a0 mesmo tempo conversar com eles
recorri aos ensinamentos de Leach (1982) quando afirmou que o etnografo de campo
para conseguir ser aceite no contexto da pesquisa e deixar de ser estranho, hei-lhe
exigido muitas habilidades tacticas e muita paciéncia e o conhecimento da lingua local
constitui uma vantagem, mas a capacidade de fazer amizade com os nativos é mais

relevante “do que um sotaque impecavel ou um Iéxico perfeito” (Leach 1982: 124).

Para consolidar os ensinamentos de Leach (1982) com a realidade do campo, tive que
procurar um estilo apropriado para 0 campo, que consistiu em vestir duma forma que
pudesse aprimorar a minha insercdo no campo e fazer amizades, dai passei a ir ao

campo vestido de forma consideravelmente adequada para aquele contexto.

Quando percebi que ja tinha conquistado a confianca dos participantes comecei a ir
jogar com eles futebol no campo que fica no interior do edificio da praca. Para jogar,
eles pagavam aposta e metia-me na equipa deles a jogar. Nos dias que eles ndo tinham
dinheiro, apostava meu dinheiro e depois jogavamos juntos, as vezes, saia deixava-0s a
jogar depois de ter apostado e algumas vezes sentava-me nas bancadas do edificio e

assistia-0s a jogarem e depois do jogo iamos a conversar até no local onde lavam carro.

4.3 Metodo e técnica de recolha de dados
Os dados que compdem esta pesquisa foram recolhidos com base no método

etnografico que consistiu em olhar, ouvir e escrever (Oliveira 2000) e manter um diario
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de campo (Malinowski 1974), depois transformar essas informaces recolhidas a partir
deste método e estas técnicas na linguagem do etndgrafo ou da sua comunidade para

juntos consumirem essas informagoes.

As entrevistas foram feitas de acordo com aquilo que via no terreno. Por sua vez, as
anotacOes das observacdes e entrevistas foram feitas no caderno de campo, nas folhas
A4 e no campo de mensagem do celular.

Nos primeiros dias da pesquisa, dediquei-me ao acto de olhar (observar) e ouvir. E tudo
que observava e ouvia, escrevia de imediato no caderno de campo e a noitinha em casa,
passava a limpo num outro caderno. E certo dia passei a escrever os dados etnograficos
no campo de mensagem do meu celular algumas vezes e outras vezes nas folhas A4 que
passei a levar para o campo de pesquisa quando tive constrangimento com o caderno de

campo.

A observacédo directa ajudou-me a ver e ouvir a forma como os lavadores de carro; 0s
mecanicos e vendedores de pecas fazem e dizem quando os clientes entram com carros
na praca e como se relacionam uns com os outros no momento de trabalho. Para além
disso, permitiu-me ver a mobilidade dos funcionérios de oficina para oficina, da oficina
para fora da oficina, as conversas entre os lavadores de carros com as senhoras que
vendem comida e bebida, com as pessoas que vendem pecas, com outros lavadores de
carros, com alguns clientes, ambulantes que circulam ao redor das oficinas e por ultimo

como os funcionarios conversam com os proprietarios das oficinas.

Durante a observacdo tive algumas davidas que guiaram as questBes para entrevista
semi-estruturadas ou conversas daquilo que observava e pouco percebia e aquilo que
podia recolher somente através das entrevistas ou conversas. As entrevistas foram feitas

nas oficinas da praca e noutros lugares fora da praca.

Nas conversas, pude notar que algumas vezes o0s participantes pouco se abriam, entéo,
nas poucas vezes que se abriam, colectava pedagos do que conversava com eles e
conectava com as observagGes ou conversas que ouvi e tive noutros dias e assim

construia as historias de alguns factos etnogréaficos.
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Ao longo da pesquisa procurei sempre estar perto dos participantes e ser amigo deles.
Conversava com eles, seguia para onde iam sempre que fosse possivel, algumas vezes ia
rezar com alguns deles na igreja que fica dentro da praga, ia com eles quando um carro
vinha para perceber como eles falam com os clientes, o que fazem para convencer o
cliente a ir lavar carro na oficina A, B, C ou manualmente. E foi assim que cheguei as

outras oficinas.

Na pesquisa etnografica houve momentos em que o0 que observava, conversava e ouvia,
memorizava e depois anotava em casa no periodo das 12 horas as 14 horas quando
observava no periodo de manha, as vezes a noite quando observava no periodo da tarde.
Para além dessa estratégia, ia na pracga vizinha no periodo das 12 horas quando quisesse

voltar a casa as 18 horas ou as 20 horas e escrevia os dados na folha A4.

No processo da recolha de dados conversei com proprietarios e funcionarios das
oficinas de car wash, com pessoas que lavam carros fora das oficinas, com presidente
da Associacdo das Barracas da Praca Monumental e alguns proprietarios das barracas,
com pessoas que circulam entre as oficinas, com vendedores de pecas e alguns clientes.
Para além dessas pessoas, conversei com alguns funcionarios do Conselho Municipal
que ajudaram a construir a histéria da Praca de Touros Monumental e das barracas ao
seu redor. Também recorri a redes sociais, onde conversei com um informante no

correio electrénico (email).

O diéario de campo, as folhas A4, o telemovel e a memdria tornaram-se em elementos
fundamentais nesta pesquisa, pois foi nelas que anotava e decorava os dados da
pesquisa. Nelas escrevia e decorava as conversas, entrevistas, 0 que ouvia e observava.
Tudo que anotei e escrevi é sobre a praca, sobre os funcionarios, os proprietérios, os
lavadores de carros, os clientes, os mecénicos, sobre as oficinas e as pessoas que
circulam e passam ao redor das oficinas e que proporcionaram algo para compreensdo

deste contexto.

4.4 Desafios e constrangimentos no trabalho etnogréafico
Durante a pesquisa etnografica, passei por seis constrangimentos. O primeiro deu-se na

conversa que tive com amigos no bairro da Malhangalene; o segundo deu-se no
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primeiro dia no campo; o terceiro é relativo a lingua XiChangana®, o quarto € sobre o
caderno de campo; o quinto é sobre o conflito existente entre os dois proprietarios das
oficinas de car wash e o sexto e ultimo é referente a pesquisa documental sobre o

historial da praca.

O primeiro ocorreu antes de entrar no campo quando falei com um vizinho que

pretendia fazer um trabalho da faculdade na praga e o vizinho disse:

“L4 na praga é muito perigoso, aqueles mitidos sdo moluwenes®, andam a se baterem
com garrafas, basta s6 eles beberem, se estiveres por perto hdo de te bater com garrafa,
tenho um amigo que trabalha I4, vamos falar com ele mais logo em casa dele, tens que
escrever uma folha com questdes para ele responder” chegado ao amigo disse “vens
amanha as 8 horas hei-de te apresentar ao meu boss, trds uma folha com perguntas para

nos responder-mos”

Como se pode notar no estrato acima, o local da pesquisa j& tinha descrigdes
assustadoras e perigosas. Porém, tive medo de ir fazer o trabalho 14, mas ganhei
coragem e fui no campo mesmo sabendo das discricdes que tinha o local da pesquisa.
Ao longo da pesquisa e durante a minha interacgdo com os participantes da pesquisa fui
superando as discri¢fes negativas do local, e percebi que elas dizem respeito a um e

outro caso que aconteceu e acontece na praca.

O segundo foi quando cheguei ao campo e falei com um senhor de nome Paulo que
pretendia fazer um trabalho da faculdade na pracga sobre as actividades das pessoas que
trabalham na praca, e ele disse: “hdaa aqui ndo tem nada para escrever, nao hd muita
coisa que VOCé possa conseguir para tua pesquisa’. Diante desta situagdo, tive a
sensacdo de querer desistir de fazer estudo na pragca, mas com a minha insisténcia em
estar no campo percebi que havia coisas que podia explorar e assim prossegui com a

pesquisa.

2XiChangana, Segundo a INE (2007) é a segunda lingua mas falada em Mocambique, e concretamente na
zona sul do pais (Gaza e Maputo) com cerca de 10,3% da populacéo antecedida por emakhuwa com cerca
de 25,3%.

*Moluwenes: expresséo em lingua XiChangana uzada para designar pessoas consideradas de condutas
perigosas, marginais e sem respeito pelos outros.
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O terceiro é referente ao facto de pouco falar e compreender a lingua “XiChangana”
que é uma lingua predominantemente falada no campo (na pracga) pelos participantes no
seu quotidiano. Porém, no principio da pesquisa, 0s participantes pensavam que falava a
lingua “XiChangana” e ao longo das conversas alguns participantes perceberam que o

etnografo tinha dificuldade em falar a lingua “XiChangana”.

Nos casos em que 0s participantes conversavam em “XiChangana” pedia-0s que
traduzissem em portugués. Algumas vezes, as conversas Que ouvi eram em
“XiChangana” repetida em portugués pelos proprios participantes, em outros

momentos falavam “XiChangana” e mesturavam com 0 portugués.

O quarto foi num dia quando fazia anotacfes de algumas observacdes e conversas, um
dos participantes veio até a mim e disse: “tas a escrever o que? Tenho te visto sempre
com esse caderno a escrever”. Diante da situacdo descrita, percebi que estava fazer o
mau uso do caderno de campo, e recordei nos ditos de Malinowski (1974), que no
trabalho de campo o etnégrafo de vez em quando deve deixar “de lado a maquina
fotografica, o bloco de notas e o lapis” de modo a intervir nas coisas que estdo acontecer
(Malinowski 1974:33-34), e deixar os informantes a vontade e sem desconfianga. E
passei a fazer anotagcbes do que observava, ouvia e conversava no meio-dia hora de
almoco, a hora em que as vezes saia do campo e final do dia quando voltava para casa,
outras vezes, ia fazer anotacGes na praca vizinha, outras vezes gravava no campo de

mensagem do telemovel.

O quinto constrangimento sempre esteve na pesquisa, desde a minha insercdo no campo
até os Ultimos dias da pesquisa. Ao longo da pesquisa através das minhas observacoes,
conversas que tive com os proprietarios e funcionarios das duas oficinas, com pessoas
que circulam entre as duas oficinas, percebi que existe um conflito entre os dois

proprietarios das oficinas onde fiz a pesquisa.

Durante as conversas, algumas vezes, 0s proprietarios olhavam-me com ar de
desconfianga, de que estivesse a levar coisas que conversava com cada um para o outro,

e isto deixava-me constrangido como pesquisador, porque se por um lado alimentavam
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a desconfianca por outro lado impossibilitava algumas vezes de aprofundar as nossas

conversas. E cada um quando estivesse comigo falava mal do outro.

Ainda na linha do constrangimento acima, certas coisas que o etndgrafo estimulasse na
conversa, 0S proprietarios pouco abriam-se, as vezes mudavam de assunto, as vezes
falavam coisas que desviavam a conversa, e isto acontecia talvez por causa da
desconfianga que tinham e alimentavam em mim. Dai que nas vezes em que pouco
aprofundassem as conversas, colectava as pequenas partes das conversas que eles
achassem desnecessario e para mim eram muito importante, porque permitia-me
conectar esses pedagos com outros pedacos de modo a perceber algumas regularidades
do quotidiano deles.

O dltimo constrangimento deu-se quando estava fazer a pesquisa documental sobre o
historial da praca. Neste sentido, fui ao conselho Municipal de Maputo e Arquivo
Histérico de Mocambique a procura de acervos sobre a praca, chegadas as duas
instituicGes, procurei juntamente com os funcionarios e nao conseguimos encontrar
acervos que pudesse ajudar-me a construir uma historia da praca e fui a internet
encontrei alguma informagao nos jornais online, posteriormente entrei em contacto com

um informante do blog e marquei conversas virtuais via correio electrénico (email).

Certo dia comentei com uma colega sobre a dificuldade na pesquisa documental e
durante a conversa ela indicou-me alguém conhecido dela que trabalha no conselho
Municipal. Dias depois entrei em contacto com a pessoa a que fui indicado. E quando
falei com a pessoa, disse para ter com a directora da biblioteca e por ventura era uma

antropdloga.

Chegado até a directora, expliquei o que pretendia e as dificuldades que encontrava. A
directora indicou-me a ter com pessoal que trabalha na DMPUA®. Chegado a instituicao
munido de credencial apresentei-me na secretaria da instituigdo, de seguida expliquei o

que pretendia. O funcionario que atendeu-me disse que ndo tinha algo sobre o que

*DMPUA é Direc¢do Municipal de Planeamento Urbano e Ambiente Sita na Av. 24 de Julho, duas
reparticGes do conselho Municipal da Cidade de Maputo.
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queria e a Direccdo Nacional da Cultura é que tratava do assunto sobre pracas e poderia

ir la.

Na semana seguinte fui a prédio UTA®. Chegado l4, apresentei-me ao pessoal da
instituicdo e falei do que pretendia. De seguida, pediram a minha credencial e
mandaram para por o expediente e esperar quinze dias para ter autorizagdo da vereadora
se podia ter acesso aos documentos sobre o Mercados e Feiras da Praga Monumental e

falar com alguns funcionérios sobre a praca.

Submeti o expediente como as normas burocraticas da instituicdo mandam e esperei
quinze dias. Passados 0s quinze dias voltei a instituicdo para saber do resultado do
expediente e chegado a instituicdo, recebi o expediente que credeciava-me para

conversar com alguns funcionarios e ir ao mercados e feiras credeciado.

4.5 Processo de sistematizacdo e analise dos dados
Os dados que compdem esta pesquisa seguiram trés fases para a sua sistematizacédo e

analise. Na primeira fase os dados que observava, conversava e ouvia passava de forma
detalhada no diario de campo no local da pesquisa, mais depois passei a escrever no
campo de mensagem do meu celular e outras vezes nas folhas A4 quando tive
constrangimento com o diério do campo. E quando chegasse em casa voltava passar a

limpo toda a informacdo recolhida no campo.

Diferentemente da primeira fase, na segunda arrumei os dados em tabelas de modo a
procurar encontrar as tendéncias que permitira-me contar algo de novo no debate sobre
antropologia do trabalho e das organizacfes. Nesta fase, construi trés tabelas onde, na
primeira escrevi 0s dados observados, na segunda o que ouvi e na terceira 0 que
conversei. Feito isto, comecei a constatar as tendéncias nos dados e estas permitiram-me

trazer algo de novo nesse estudo.

°UTA é o edificio onde fica localizada a Direcgdo Municipal de Mercados e Feira (DMMF) Sita na Av.
Karl Marx no cruzamento com Av. 25 de Setembro, e esta é uma das reparti¢des do Conselho Municipal
da Cidade de Maputo
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Na terceira e ultima fase, fiz a anélise e interpretacdo dos dados seguindo o argumento
que os dados me proporcionaram. Pois, foi nesta fase que o exercicio consistiu em por

as narrativas a dialogar com a literatura.

Os resultados desta pesquisa podem ter implicagdes negativas para as oficinas, 0s
proprietérios e os lavadores de carro em geral, podem em algum momento prejudicar a
eles e as suas actividades. E de modo a minimizar essas situa¢es, uso nomes ficticios
para referir as oficinas e os participantes da pesquisa, e evito mencionar os precos dos

servigos prestado.
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5. Convivénciase estratégias de angariacao de clientes entre lavadores de carro na

Praca de Touros Monumental

Nesta parte do trabalho, apresento e descrevo os resultados da pesquisa em quatro
seccOes. Na primeira seccdo faco a caracterizacdo histérica que acompanha o
surgimento da praca até a actualidade. Na segunda descrevo, a forma como estdo
organizados os lavadores de carro, na terceira descrevo e analiso 0 quotidiano dos
lavadores de carro e na quarta analiso as estratégias que os lavadores de carro usam para

angariar/conquistar clientes de modo a prestar 0s seus servicos e as respotas dadas.

5.1 Caracterizacdo Historica e Espacial da Praga de Touros Monumental
Nesta seccdo faco a caracterizacdo histérica e fisica da praca de touros monumental

local onde realizei esta pesquisa. A praca de touros é um edificio que acolhia as
touradas, partidas de tauromaquia nos anos 50-70 do seculo XX.

A praca comecou a ser construida em 1920 pelo governo colonial de Portugal e
inaugurada no dia 31 de Agosto de 1956 pelo presidente portugués na Republica de

Mogambique General Francisco Hicino Craveiro Lopes.

Existiram alguns factores que impulsionaram para a construcdo da praca. A conversa

que tive com Miguel mostra que,

As primeiras touradas na capital mogambicana ter-se-do realizado no longinquo ano de
1910, muito possivelmente na parte da baixa da cidade em lugares baldios, sendo as
pragas desmontaveis. Contudo as exigéncias iam aumentando para este tipo de
espectaculos, razdo que levou o empresdrio Manuel Gongalves na altura também
funcionario puablico da Camara Municipal, a mandar construir a Monumental que foi
inaugurada solenemente com pompa e circunstancia, no ano de 1956 (Conversa com

Miguel nas redes sociais).

Inaugurada a praca foi possivel perceber a importancia e o valor que a praga de touros

tinha no continente Africano. A entrevista que o0 Mocambicano Ricardo
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Chibanga®concedeu ao jornal desafio frisou o valor que a praga tinha no cendrio

africano nos anos 50 do Séc. XX depds da sua inauguragdo:

E com muita tristeza que abordo o estado da praca de touros. Desde 1956 que aquela
praca era das poucas, se ndo a melhor de Africa das quatros que existiam (Chibanga
2015:13).

A figura que se segue mostra a praca de touros quatro anos depois da sua inauguracéo

pelo governo colonial portugués.

Figura 1: Praca de Touros Monumental nos anos 60 do séc. XX, vista de cima

Fonte: https://delagoabay.wordpress.com/category/touradas/, 28 de Abril de 2015

Nos dias 24 a 31 de Dezembro de 1961a praca de touros acolheu um dos maiores
espectaculos da tauromaquia realizado na capital mogambicana que envolveu dois

grandes matadores de Touros portugueses Manuel dos Santos e Diamantino Viseu.

Na década de 60 do séc. XX foi construida a Av. General Craveiro Lopes actualmente
Av. Acordos de Lusaka que da acesso a praga. A festa brava de touros era realizada com
maior intensidade nos periodos do ano novo, pascoa e comemoracdes do dia da cidade.
A praca era visitada por varias pessoas entres as quais, turistas sul-africanos, rodesianos
e muitos deles vinham de férias e aproveitavam a oportunidade de ver as touradas.

®Ricardo Chibanga era Ginico negro matador de touros e um dos maiores do planeta naquela altura
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Nos anos 60 Manuel Gongalves adquiriu o titulo da praca de touros como a sua
propriedade depois de uma longa negocia¢do com o governo colonial Portugués.

De acordo com o Boletim Municipal n° 4 de 1969, em sessdo de 8 de Janeiro a Camera
Municipal deliberou a autorizacdo da realizacdo das alteragcdes requeridas como a
primeira fase, para conclusao da Praca de Touros Monumental. A figura a seguir mostra

a praca de touros nos anos 60 do séc. XX sem escritas na parte frontal.

Figura 2: A praca de touros nos anos 60 durante a entrada para uma partida de

Tauromagquia

Fonte: Google, 28 de Abril de 2015

Depois da conclusdo da praca de touros, ela voltou a acolher partida de tauromaquia de
varios matadores de touros dentre quais passaram nomes importantes da tauromaquia
tais como: Ribeiro Telles, Mestre Batista, José Julio, Luis Veiga entre muitos outros

famosos na época.

A figura a seguir mostra a praca de touros monumental durante uma disputa de

tauromaquia nos anos 60 do séc. XX.
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Figura 3: A praca de touros nos anos 60 durante uma partida de Tauromaquia, vista de

dentro.

Fonte: Google Pesquisa, Anos 60, 28 de Abril de 2015,

Para além das touradas foi palco de carnaval, teatros, espectaculos e garraiadas. As
garraiadas eram organizadas pelos estudantes universitarios para angariacdao de fundos.
Nos anos 60 a praca de touros monumental por causa da sua consideravel estrutura, foi
feito o aproveitamento do espaco por baixos das bancadas, construindo-se lojas e um
restaurante. E nos anos 70 Ricardo Chibanga que tinha sido levado para Portugal com o

empresario Alfredo Ovelha:

Voltou a Mogambique, creio que em 1972 integrado numa comitiva tauromatica para
mais um evento, que o tinha a ele como cabeca de cartaz. Escusado sera dizer e até num
tributo a um filho da terra, que a lotacdo esgotou ou arriscando, transbordou. Ricardo
Chibanga foi herdi na Praga de Touros Monumental (Conversa com Miguel nas redes
sociais. Viveu em Mocambique nos anos 50-80 do séc. XX).

Depois dessas partidas de touradas seguiram-se 0s acontecimentos do dia 25 de Abril de
1974" e 7 de Setembro de 1974°. De acordo com a narrativa da conversa que tive com
Manuel Terra compreende-se que esses acontecimentos fizeram com que parasse as
touradas e a praca de touros transformou-se no mercado de venda de produtos horticolas

e frutas:

725 de Abril é marcada pela uma revolugdo em Portugal que é denominada por “Revolucao Cravo”, este
movimento derrubou o regime salazarista em Portugal e estabeleceu as liberdades democraticas
promovendo transformacdes sociais, culturais, politicos e economicos naquele pais.
87 de Setembro de 1974 foram assinados o Acordo de Lusaka na capital da Zambia entre o Estado
Portugués e a Frente de Libertacdo de Mogambique.
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Com a revolugdo do 25 de Abril de 1974, cessaram as touradas na Monumental,
transformando-se aquele grande espaco por baixo das bancadas num mercado de
produtos horticolas e venda de fruta. Todavia aquando dos acontecimentos do 7 de
Setembro de 1974, o mercado foi saqueado e posteriormente vandalizado (Miguel,
Conversa nas redes Sociais).

Para além, de venda de produtos horticolas e fruta, a conversa que tive com Cossa que

frequenta o local ha 42 anos, contou que:

No principio esta casa quando cessaram as touradas, era mercado, toda a populagdo
vinham comprar tomate, bolo, refresco, material domesticos, bicicletas (...) me lembro
gue nos subiamos 1& encima para beber, comprar piripiri e comer no restaurante. Mas
depois da independéncia as pessoas comecaram a descer e criaram um Dumanengue ai
atras da praca, também algumas pessoas ndo subiam para comprar produtos I4, e foi
guando umas senhoras comegaram a estender tomates no chdo e nos comegcamos a
comprar (Cossa desenvolve suas actividades na praca de touros ha 42 anos. Mora no
bairro da Malhangalene ao redor da praga).

A partir da narrativa em cima e possivel perceber que para além dos acontecimentos de
25 de Abril e 7 de Setembro de 1974, com a proclamacéo da independéncia no dia 25 de
Junho de 1975 pelo presidente da Republica Popular de Mog¢ambique Samora Moisés
Machel, a praca de touros como tanta outras instituicGes construida pelo governo
colonial, foi nacionalizada e passou para as maos do Governo Mogambicano, e as
pessoas comecaram a descer do edificio fazer barracas por baixo. E tempos depois a
Praca de Touros a Monumental acabaria também por ficar ligada ao mundo do cinema e

espectaculos.

No que respeita a0 mundo de cinema, gravou-se na praca de touros partes finais do
filme “A Interprete” com a Nicole Kidman como actriz principal, que voltou a Maputo
em férias 2005 para visitar o local das filmagens. E quanto aos espectaculos, actuaram
na praga musicos como Chidiminguane, Antonio Marcos, os Goruanes, entre outros

mausicos da velha guarda.
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Os espectaculos eram organizados pela Radio Mogambique, que tinha seus musicos e
davam especticulo. A narrativa de Postiga da conta da praga como um local onde

ensaiava-se, dava espectaculos e grava-se musica,

L4 dentro davam espectéculo, tinha um estidio, muasicos da praca vinha ensaiar ai
dentro dava show, a coisa parou porque muitas mocas eram violadas, algumas ficaram
maes de pai desconhecido, depois s6. Caetano mandou parar. Vendeu a parte que ele
controlava, assim ficou sé Novela sozinho (Postiga lavador de carro a méo. Vive no

edificio da praca ha 10 anos).

Nos anos 80 surge o projecto de Mercado e Feira da Praca Monumental. Nesta altura foi
atribuida um projecto pelo Conselho Municipal de Maputo ao empreiteiro Howana para
construir um Mercado ao lado esquerdo da praca de modo acolher as pessoas que

tinham mercado no edificio da praca.

O projecto do Conselho Municipal sobre Mercado e Feira da Pragca Monumental
consistia em construir um mercado que estava incluido no programa de construcdo de
mercados a nivel da cidade de Maputo. E o empreiteiro ndo chegou a construir o
mercado de acordo com o projecto do conselho municipal que consistia em um Mercado
quadrangular que no meio tivesse um espaco para as actividades de feiras.

Contrariamente ao projecto dado, o empreiteiro Howana construiu poucas barracas e
comecou a vender espacos e algumas barracas a pessoas que desejavam ter uma

propriedade no espago.

O empreiteiro Howana ndo chegou a construir um mercado de acordo com as estruturas
do projecto do conselho Municipal, ele vendia os espagos para pessoas que quisessem
ter uma barranca dentro do espaco de Mercados e Feiras. E vendia ha um preco de
12.000,00 mt. As pessoas quando ndo tivesse o valor completo davam em duas partes
pagavam 6.000,00 e depois terminavam outra metade. E isto comegou a gerar conflitos
entre as pessoas que tinham banca no edificio da Pragca Monumental e que o Municipio
garantiu bancas a eles para a feira e pessoas que ndo tinham bancas mas compravam

espacos com o empreiteiro, e por esta razdo encontram-se barracas desordenadas no
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Mercado e Feira da Praca Monumental (Pequenino funcionario do conselho municipal

da cidade de Maputo ha 16 anos. Vive no bairro da Malhangalene).

Nos anos compreendidos entre 1995 a 1997, Manuel Gongalves conseguiu fazer uma
negociacdo com o Governo de Mogambique na qual ele ficou com o titulo de
propriedade da praca. E nesta negociacao ficou acordado que os rendimentos adquiridos
a partir da propriedade seriam divididos em 80% para o empresario e 20% para 0

Governo Mogambicano.

Em 2004 a 2008 comecaram a surgir bancas ao lado direito da praca préximo da rua
Setlbal. Estas bancas eram construidas por algumas pessoas que o Conselho Municipal
retirou do Jardim Madjerman, e até nesta altura o conselho municipal comecgou a perder
a capacidade de controlar aquele lugar e foram assim surgindo varias outras barracas e

bancas informais na praca.

A partir da narrativa de Postiga um dos moradores no edificio da praca que vive ha 10
anos, pode-se perceber como as pessoas comegaram a entrar na praga de modo a tomar

esta como;

Quando cheguei aqui em 2005, 18 dentro tinha uma empresa que descascava amendoim,
comecei a fazer biscate 14, era dificil entrar dentro da praga, a pessoa que controlava era
muito mau, eu fui o primeiro a viver ai dentro, ele quando me mandava eu nao negava,
ia a qualquer momento, por isso ele me deixava eu ficar ai, outras pessoas comegaram a
brincar comigo s6 para poder frequentar I dentro e dormir, quando entravam 1a eram
girado com o Sr. Veloso, ele perguntava, tas a fazer o que aqui? O que queres? E se
dissesses que queres Postiga mandava-te esperar no portdo e mandava alguém me
chamar (...) quando sO Veloso perdeu a vidamuitas pessoas aqui na praca ficaram
felizes, ai comecou a viver qualquer um, agora as pessoas entram sem medo, apanhar
brisa, fumar, beber (Conversa com Postiga Lavador carro a manualmente. Vive no
edificio da praga ha 10 anos, 09/02/2014).

A gestdo do Mercado e Feira da Praga Monumental é do conselho municipal, eles tem
um fiscal da instituicdo instalado dentro do Mercado e Feria da Praga Monumental que

coordena a gestdo do Mercado com o presidente da Associacdo dos Mercadores da
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Praca Monumental, e esta associacdo € também um elo de ligacéo entre os proprietarios
das barracas, mercadores e a Direc¢cdo Municipal de Mercados e Feiras da Cidade de

Maputo.

Todas as pessoas que desenvolvem actividades comercial na praca de touros pagam uma
taxa a DMMF, os que tem barracas fixas e as oficinas mecanicas formais pagam uma
taxa mensal. Simplesmente os mecanicos informais que ndo pagam nenhuma taxa ao
conselho municipal. A figura a seguir mostra a praca de touros na zona frontal

completamente ocupado pelos mecéanicos informais.

Figura 5: Praga de Touros Monumental em 2010, vista de frente

Fonte:http://terramagica-terra.blogspot.com/28 de Abril de 2015.

Segundo o Jornal Canal de Mocambique do dia 08. 01. 2007, o edificio da Praca de
Touros a Monumental actualmente encontra-se sob gestdo do Municipio de Maputo. E
tem em vista um projecto de reabilitacdo que custara 5 milhes USD Americanos.

A conversa que tive com o Sr. Pequenino funcionario do Conselho Municipal ha 16

anos, permite perceber que:

Actualmente existe um projecto para a requalificacdo da praca de touros e construcéo de
uma vila turisticas, onde terdo Hotéis, GuestHouse e varios edificios com mais ou
menos 10 a 15 andares de altura. O edificio da praca ndo serd destruido, s6 seré

requalificado mantendo a estrutura original da sua arquitectura. Mas pelo que sei este
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projecto ainda esta na mesa e ndo sei como ficou (Pequenino, funcionario do Conselho

municipal h4 16 anos. Vive no bairro da Malhangalene).

Na entrevista que o vereador da area de infra-estrutura e desenvolvimento concedeu ao

Jornal Canal de Mogambique permite perceber que,

“A Praca de Touros ndo esta esquecida” (....) “A Praca de Touros em breve tera nova
face”, disse e foi contando que “neste momento estamos a finalizar os cadernos de
encargos e teremos o concurso publico langcado ainda neste més de Janeiro” (Canal De

Mocgambique — 08.01.2007, Leitura online).

O vereador de Infra-estruturas e Desenvolvimento do Municipio de Maputo disse ao
Jornal Canal de Mocambique, que depois de ser reabilitado a Praga de Touros
Monumental ira funcionar como um Centro Cultural Municipal, onde véarias pessoas
terdo a oportunidade de desenvolver as habilidades que tem nas artes e em varias outras

actividades culturais.

Quanto a localizacdo geogréfica, a praca encontra-se situada entre Av. Acordos de
Lusaka (antigamente Av. General craveiro Lopes); Rua da Setubal; Av. Milagre Mabote
(antigamente Rua de Lisboa) e Av. Joaquim Chissano. A Av. Acordos de Lusaka
encontra-se na zona frontal da praca e faz cruzamento com a Rua de Setubal que
encontra-se no lado direito da praca e separa a praca de Touros com a praca da Paz e
Supermercado Shoprite. E esta por sua vez cruza com a Av. Milagre Mabote que
encontra-se nos traseiros da praca que também faz cruzamento com a Av. Joaquim
Chissano que localiza-se ao lado esquerdo da praga. A Av. Joaquim Chissano cruza com

a Av. Acordos de Lusaka.

A figura que se segue mostra a localizagdo da praca de touros na actualidade entre as

trés avenidas mencionadas e uma rua.
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Figura 6: Praca de Touros Monumental actualmente vista de cima entre as trés Avenida

€ uma rua.

Imagens €301% CNES 7 Astriwm. Dignaiobe | Termas de Utisec

Fonte: http://virtualglobetrotting.com/map/monumental-praca-de-touros/view/google/,
28 de Abril de 2015.

Nos arredores da praca tem barracas e bancas que vendem pecas de viaturas, bebidas
alcoolica, comida, refresco de marca Coca-Cola, Fanta, tomate, coco, carvao,
amendoim, doses, bolachas e roupas e recargas da Mcel, Vodacom e Movitel. Também

encontra-se Varias viaturas estacionadas, umas avariadas outras em reparag&o.
Na zona frontal do edificio da praca tem um espaco que estaciona-se carros para
reparacdo, carros para lavagens. E a praca cheira a gasolina, 6leo de travdes que sdo

drenados no chdo ao reparar as viaturas como pode se ver na figura a seguir.

Figura 6: Praca de Touros Monumental em 2013, Vista de Frente

Fonte: Google pesquisa, 28 de Abrilde 2015.
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Enfrente das Car wash, tem um painel de publicidade onde lava-se carros manualmente,

algumas vezes ficam txopelas® estacionadas.

Quanto as actividades exercidas na praca encontram-se a mecanica; lavagens de
viaturas; venda de pecas de carros; venda de comida; venda de bebidas alcodlicas;
venda de refrigerantes; venda de &gua; venda de recargas da Mcel, Vodacom e Movitel;
venda de sapatos; venda de roupas da calamidade; por vezes passam ambulantes a
vender amendoim cozido e torado; ambulante a vender bananas e laranjas na tchova®; a

vender roupas e sapatos nas maos.

No que se refere a estrutura fisica, o edificio da praca tém doze portbes para entrada e
saida; tem trés igrejas; um armazém que guarda arroz de diversas marca; uma agéncia
que trata assunto sobre viagem, passaporte; um campo adaptado de treino de box e um
campo de pido (actualmente joga-se futebol); um balcdo que vende refrigerantes e
cerveja, e uma fabrica de Infrugel no lugar da antiga discoteca e um restaurante em cima

que ja ndo funciona.

O edificio tem também cinco oficinas de reparacdo e manutencdo de viaturas; um
escritorio de uma firma de construcdo civil, electricidade, canalizagdo e pintura; tem trés
lojas que vende pecas de viaturas, pneus e baterias; tem dois dormitérios adaptados e
um quarto e escritério do senhor responsavel pela praca. Todo o edificio por dentro esta

rodeado por bancadas como pode-se ver na figura nimero 1.

A partir dos dados apresentados nesta seccao é possivel, perceber que a praca de touros
monumental comeca a ser contruida em 1920 e inaguradaem 1956pelo governo colonial
portugués e com finalidade de partidas de tauromaquia, e ao longo do tempo com 0s
acontecimentos dos dias 25 de Abril e 7 de Setembro de 1974 e posteriormente com a
proclamacdo da independéncia deixou de acolher as partidas de tauromaquias e passou a
ser um mercado de venda de produtos alimentar, doméstico e bicicletas. E também

passou a ficar ligado ao mudo de cinema e espectaculo, tempos depois foi construido

Txopelas sdo meio de transporte de trés rodas que é utilizado como téxi

Tchova é uma carinha de duas rodas, quadrada e empurra-se a mao pela frente e atras
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um mercado de feira no recinto da praca e comegou a surgir mais algumas bancas,

barracas e mecanicosformais/informais aos arredores.

5.2 Tipologia e a organizacao dos lavadores de carro na Praca de Touros
Monumental
Nesta seccdo do trabalho descrevo a forma como encontram-se organizados 0s

lavadores de carro, o horério do funcionamento, a proveniéncia dos clientes e tipos de

Sservigos prestado.

Os lavadores de carro encontram-se organizados em dois grupos. Os que lavam a
maquina e os que lavam manualmente. Os primeiros tém um patrdo e tem vinculo
contratual com 0 mesmo, e no processo de lavagem usam méaquinas de soprar, maquinas
de pressdo, sabdo liquido de marca Sunlight de cor vermelho e azul, Omo So6-klin

algumas vezes, agua fornecida pela FIPAG, e limpam carro a méo.

Quanto aos segundos sdo auténomos e trabalham por conta prépria, usam a mao em
todo o processo de lavagem, usam agua da vala de drenagem que fica atras das car wash
para lavar viaturas, usam Omo Sé-klin, mas ao longo do trabalho de campo observei
momentos em que estes iam tirar dgua nas torneiras das oficinas para lavar carro dos
seus clientes. Para além disso, notei que andam sempre com panos nos bolsos e baldes
guardados algures da praca para cartar agua. Estes em algumas situacdes vdo prestar

servigos nas oficinas, vdo conversar com os funcionarios, proprietarios e clientes.

Os lavadores manuais foram os primeiros a chegarem na praga em relagéo aos lavadores
das oficinas de car wash. De seguida surgiu em Junho de 2013 a primeira oficina de car
wash e passados trés meses foi construida a segunda oficina que comegou a operar no
mesmo més. E dois meses depois é construida a terceira oficina que também comeca a

operar N0 Mesmo més.

As oficinas de car wash estdo na zona frontal da praca, e estdo uma ligada a outra,
separado por vedacdo de ferro 15mm a 20mm, e saco de cor branco com algumas
escritas feitas a 0leo de travdo. Por tras tem uma vala de drenagem para passagem de

agua e uma avenida.
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A primeira oficina tem duas rampas para lavar viatura, trés funcionarios. O proprietario
e trés trabalhadores. Também tem duas cadeiras, uma maquina de pressdo, uma
maquina aspiradora. O proprietério da oficina tem uma loja ao lado da car wash, e nesta
loja ele vende acessérios de viaturas, notei que algumas vezes os funcionarios quando

ndo tem cliente vao na loja conversar e vender acessorios de viaturas.

E a segunda tem seis rampas para lavagem de carro, um compartimento (casinha) feito
de chapa e pintada a cor amarelo, trés tanques de 4gua, uma torneira, cinco cadeiras, trés
maquinas de pressdo, duas maquinas aspiradores e uma de soprar, cinco cadeiras

plasticas de cor verde e dois gal@es de vinte litros cor branco.

Os tanques de agua ficam em cima do compartimento de chapa gque se encontra toda ela
rodeada de grade no seu interior, e no seu interior tem um quadro de credelec. As

maquinas, cadeiras, galbes sdo guardadas dentro da casinha.

No tempo laboral os funcionarios guardam suas roupas, o caderno de contas ou registo
no compartimento (casinha) de chapa. Nos trés tanques, duais € de cor branca e estdo
em formato quadrado, e o Gltimo tanque é de cor preto e estd em formato de cilindro. Os
tanques estdo todos eles gradeados.

Em relacdo ao numero de funcionarios a oficina tem seis. Dos seis funcionarios um
exerce a funcdo do gerente e lava carro. Quando entra carro qualquer um dos sete
funcionario tem o poder de dizer o preco ao cliente, mas quando o funcionario ndo
gerente vem que 0 preco esta abaixo da tabela vai dizer ao funcionario gerente o prego
que o cliente tem para pagar, este é que tem o poder de decidir se pode-se prestar o

servico que o cliente solicita com o valor que tem ou néo.

No caso em que os funcionarios simples negoceiam preco que estd de acordo com a
tabela ou para além da tabela, levam o dinheiro vao entregar o seu colega superior
hierarquico, o tal funcionario vai no compartimento da oficina tira o caderno de registo,
regista o servigo que vai ser prestado, a marca do carro, a matricula do carro, a cor do

carro, o preco do servico prestado e 0 nome do proprietario.
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A oficina quando abriu a chave ficava com o proprietario e nas vezes em que 0
proprietario mostrava a indisponibilidade em vir mais cedo a chave era entregue ao
Atanasio. E ao longo do tempo a chave foi entregue ao Atanasio que tende a abrir a
oficina mais cedo. Os materiais da oficina sdo guardados no compartimento que fica na

oficina.

A terceira e Ultima oficina tém quatro rampas para lavagem de carro; um tanque de agua
de cor branca que se encontra em cima do compartimento (casinha) de chapa ai
existente. Para além disso, tem trés maquinas aspiradoras; uma maquina de soprar; uma

maquina de pressdo; duas cadeiras plastica cor branca e uma de ferro e dois baldes.

O compartimento (casinha) de chapa esta toda ela rodeada de grade no seu exterior, no
seu interior tem quadro de credelec, um lugar onde os funcionarios guardam suas roupas
de trabalho e alguns materiais como pano para limpar carro, escovas, sabdo liquido,
mangueiras para puxar agua e chaves. As maquinas de aspirar, maquina de soprar e

pressdo sdo guardados no edificio da praca. O tanque de agua esta todo ele gradeado.

Quanto ao numero de funcionario a oficina tem cinco funcionarios. Nos cincos
funcionarios alguns foram contratados directamente com o proprietario e outros
chegaram através de outros funcionarios que falaram com o proprietario para eles
trabalhar ali. Nos cincos funcionarios, Paulino, Armando, Kico e Jodo sdo simples
funcionarios e Zanza exerce a fungdo de gerente e também faz mesmas actividades com
outros funcionarios. Zanza recebe o dinheiro, controla os carros que entram e também

lava os carros juntamente com os outros funcionarios.

Os lavadores de carro normalmente comecam com suas actividades as 8horas até as 17
horas. Mas existe um ajustamento do horéario, no inverno mantém-se o horario normal e
no verao passa para 7 horas as 18 horas no verdo. Quando o servico é longo largam as

19 horas algumas vezes e as 20 horas outras.

Os lavadores de carro trabalham de segunda a domingo, e s6 param nos dias em que cai
chuva de alta intensidade. Sextas-feiras, sabados e domingos sdo dias em que afluem

mais clientes. Também nos dias em que cai chuvas e quando a chuva para, dias
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seguintes depois de a chuva cair regista-se também um nivel elevado de cliente. Mas
existe uma particularidade entre os lavadores, por exemplo os lavadores manuais
quando a chuva cai com alta intensidade no periodo de manha, eles voltam a tardinha e
esperam 0s clientes aparecerem para lavar suas viaturas, enquanto os das oficinas

fecham e voltam dia seguinte quando a chuva parar de cair.

Nas sextas-feiras regista-se mais clientes no periodo da tarde a partir das 14 horas até
por volta das 20 horas, sabado regista-se mas clientes em quase todo o periodo do dia a
partir das 10 horas até por volta das 19 horas a 20 horas. E domingo no periodo da tarde

a partir das 14 horas até por volta das 18 horas.

Durante a pesquisa notei que os clientes dos lavadores de carro das oficinas e lavadores
manuais provém de diferentes partes da cidade. Uns vém dos bairros que estdo nos
arredores das oficinas, das instituicbes que estdo em arredor das oficinas como
supermercado, bancas, barracas, lojas, igrejas, clientes de mecanicos que arranjam carro
na praca e de vendedores de pecas das viaturas. Enguanto outros sdo pessoas que
trabalham na cidade e que chegam nas oficinas por indicacdo de amigos, familiares,
vizinhos e outras pessoas que mandaram lavar suas viaturas nas car wash nos dias
anterior ou que habitualmente lavam ali. Para além destes, uns sdo amigos dos

proprietarios e chegam através deles.

No que diz respeito aos tipos de servicos prestados, os lavadores de carro lavam viaturas
ligeiras e pesadas de diversas marcas, lavam motor, fazem aspiragdo dentro da viatura,
fazem lavagem de mota e txopelas. Esses servicos sdo prestados a varios clientes de
sexo masculino e feminino. Enquanto os lavadores manuais limitam-se a lavar viaturas

ligeiras dentro e fora.

Como pode-se ver nesta sec¢do, os lavadores de carro da praca de touros monumental
estdo divididos em dois grupos. Os primeiros tém um patrdo e tem vinculo contratual
com 0 mesmo, enquanto 0s segundos sdo autbnomos e trabalham por conta prépria. Eles
trabalnam de segunda a domingo s6 param nos dias em que cai chuva de alta

intensidade e prestam servigos tais como a lavagem de viatura no seu exterior e interior,
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lavagem de mota e txopelas. Quanto aos clientes notei que eles provém de diferentes

partes da cidade e uns sdo amigos dos proprietarios das oficinas.

5.3 O quotidiano dos lavadores de carro na Praca de Touros Monumental
Na seccao anterior mostrei que existe dois grupos de lavadores de carro, e descrevi a

forma como encontram-se organizados cada grupo,0 horario do funcionamento, a
proveniéncia dos clientes e tipos de servicos prestado. E nesta seccdo descrevo e analiso

os dados relativos ao quotidiano dos lavadores de carros.

Os lavadores das oficinas de car wash normalmente chegam as 7 horas e 30 minutos da
manh& nas oficinas. E logo que chegam abrem o compartimento das oficinas e tiram
alguns materiais que ai fica guardado e comecam a arrumar. Neste processo enquanto
uns arrumam o material que fica no compartimento da oficina, outros vao ao edificio da

praca levar as maquinas que ficam la guardados.

Durante a pesquisa notei que os proprietarios das duas oficinas chegam as 09 horas e
30minuntos a 10 horas, uma hora e meia a duas horas de tempo depois de o0s
funcionarios terem aberto as oficinas. Por exemplo na oficina Marcelino notei que
quando o proprietéario chega pede dinheiro do servico prestado ao lider do grupo, valor
que correspondedesdehora que abriram a oficina até a altura que ele chega, como pode

se ver no trecho a seguir:

Proprietario (P): Da 12 dinheiro de carro, dos carros que lavaram”, Funcionario (F):
“desde que abrimos ainda nao trabalhamos, nenhum carro entrou aqui” P: repara o patio
e diz “vocé esta a mentir, eu estou a ver chdao molhado aqui, da 13 dinheiro” F: desde de
manha ainda ndo lavamos carro boss” P: pergunta outros funcionarios, ndo lavaram

carro desde de manha”

Noutros dias quando o patrdo pede a receita feita até a hora que ele chega na oficina, e
se até nesta altura foram lavos carros o funcionario tira o dinheiro entrega ao patrdo. E
nas situacdes em que Zanza entrega um valor que ndo agrada ao patréo, ele discorda

com a receita e supde que o funcionario esta a mentir,
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P: “Desde de manha vocés fizeram isso, estdo a mentir, dala outro dinheiro que estais a
esconder, porque ndo é possivel dia como hoje desde de manha lavar trés carros, se
lavaram trés carros o valorndo é esse, estdo a cobrar ..., 00 por carro este valor ¢ muito
pouco, se as maquinas se estragarem, esse valor que cobram ndo compeca para comprar
as maquinas, ¢ vocés querem salario final de més, e como vao almocar assim” (Diario

de campo observagdo das conversa entre o proprietario e funcionario).

Perante a situacdo descrita em cima, as vezes os funcionarios respondem ao patréo,
como se pode ver no trecho da conversa que ouvi num dia quando Marcelino chegou na
oficina e pediu a receita ao lider, e quando ele entregou a receita o patrao discordou com

aquele valor e Armando outro funcionério da oficina disse ao patréo;

“Tio Marcelino quando chega s6 quer dinheiro a maquina aspiradora estd avariado, é
melhor levar, comprou uma maquina pirata, leva essa tua maquina e ir com ela”

(Armando funcionario da oficina Marcelino).

O patrdo foi até a maquina aspiradora, ligou e meteu a mao dele na mangueira que puxa
ar para dentro da maquina e¢ de seguida disse “esta maquina estd a puxa ar”, e Kico
respondeu: “porque isso ja esta frio, quando esta quente ndo puxa ar, ¢ pirata em relagdo
a aquela velha, leva |4 essa maquina dar aqueles que andam com tchova a comprar

sucata'”.

A partir da conversa em cima é possivel perceber que os funcionarios falam para o
patrdo e algumas vezes eles reclamam a postura do patrdo na instituicdo, e nem sentem-
se submissos para responder a ele e falar sobre suas atitudes e forma de ser. Certo dia
estdvamos sentados na oficina juntamente com Marcelino e ndo havia cliente, de

seguida Armando disse para Zanza a olhar o patréo,

“Tio Marcelino s6 quer dinheiro, ndo se importa como nos estamos a trabalhar, agora ja
nem podemos comprar pano para limpar carro, nem liquido, diz que nos estamos a

gastar dinheiro com panos e liquido, (...)meuisso ndo se faz, tio Marcelino quer para

! Sycata é a designacéo dada a um conjuto de latas ou metal velho e que servem para vender para

ferreiros.
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nos limpar carro a méo, quando compramos pano e liquido diz estamos a levar habito de

Paulino so6 gastar dinheiro com coisas de nada”.

Ouvi Marcelino a dizer para Kico se ndo queres trabalhar aqui podes ir embora, afinal
quem depende de outro sou eu ou VOCE, eu sou teu patrdo dono da empresa, se VOCé sair
eu ndo hei-de ficar prejudicado, tem pessoas que querem trabalhar aqui, e Kico
respondeu a dizer para o patrdo tio Marcelino eu vou mandar-te passear, vocé ha-de ver
s0, tio Marcelino vocé fala muito, sabe eu trabalhava no sitio onde recebia bem, mas
mandei passear o dono porque falava muito, ndo aqui onde recebo mal, eu hei-de te

mandar passear.

O bate boca entre Marcelino e Kico surgiu quando o funcionario disse para o patrdo que
comprou sab&o liquido de marca Sunlight para lavar motor de carro de um cliente, e
todo frasco de sabdo liquido acabou ao lavar 0 motor. O patrdo percebeu que ndo seria
possivel lavar um motor com um frasco de Sunlight, dai ele percebeu que o funcionario
comprou um frasco pequeno de Omo So-kline e queria enganar o patrdo para lhe pagar
100mt enquanto lavou o motor com Omo, como explica 0 Marcelo na conversa que tive

com ele tempo depois da briga com o seu funcionario,

Esses gajos s6 me querem como dono, eles ndo me querem ver aqui, afinal quem é
patrdo? Eu tenho que velar a minha empresa, ndo ele ir comprar kline'? e vir me
enganar dizer para eu lhe pagar 100mt, e eu saio a ganhar quanto, serd que é possivel
lavar motor com um kline, esse gajo ta a me sabotar, ndo eu vou lhe girar. Ele vem aqui
fazer negdciodele, aqui ndo é para fazer negécio, eles estdo a trabalhar para mim nao
para virem fazer negocios deles (Conversa com Marcelino proprietario da oficina. Vive

no bairro da Maxaquene B).

Quando chega meio-dia os funcionarios e os lavadores que prestam servigos sdo dados
50mt com Zanza para comprar almogo. Os funcionarios e outros lavadores de carro
compram almogo com as senhoras quem vendem comida na praga. As vezes 0S

funcionarios levam o dinheiro de almogo para outros fins.

2Kline é a designacao dada ao pacotinho de Omo da marca So-kline de 30g que encontra-se a venda nas
bancas préximas das oficinas e arredores da praga no valor de 5mt.
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Ao longo da pesquisa percebi que o almoco nem sempre obedece a hora da refeicéo.
Nos dias em que a oficina tem muitos clientes, os funcionarios reservam o almoco para
a hora que tem poucos clientes e o trabalho é pouco. Nesta hora, alguns comem
enquanto outros trabalham, depois outros também vao comprar comida e comem

enguanto os primeiros substitui 0os que estavam a trabalhar.

O dinheiro de almogo é pago de imediato, as vezes € no final do dia, outras vezes no dia
seguinte. E pago de imediato quando os funcionarios lavam carro nas primeiras horas da
manha e quando chega as 12horas eles ja tém dinheiro de um carro lavado para pagar
almoco. E pago no final do dia ou dia seguinte quando néo se regista carros lavados no
periodo das 8horas até as 16horas, e quando as vendedoras de comida chegam as
17horas para levar o dinheiro € comum nessa hora os funciondrios entregarem ou dizer
em Xichangana “vem levar a manha, hoje ndo lavamos nenhum carro, ta ver desde de

manha aqui estd seco”.

Quanto ao pagamento dos servicos prestados, os clientes geralmente pagam o valor ao
funcionario lider, mas existem momentos em que o valor é pago directamente ao
proprietario da oficina. Por exemplo, na auséncia do proprietario o cliente faz
pagamento do servico prestado ao lider do grupo, e este por sua vez guarda o dinheiro e
entrega ao patrdo logo que ele chega, as vezes fica com todo dinheiro e entrega no final
do dia.

Quando o patrdo chega Zanza entrega o valor de servicos prestados a ele, explica de
seguida o servico prestado aos clientes, quantos carros a oficina lavou e quanto cobrou
por cada carro ou cliente. H& vezes em que o propritario fica escondido algures da praca
a observar os funcionarios e 0s carros que entram e saem, nestassituacGes quando o
funcionario entrega dinheiro, o patrdo pergunta se o valor € do carro que saiu, ou é do
carro gque esta sendo lavado naquele momento, e se for do que saiu ou esta a ser lavado

guanto cobrou.

Quando o proprietario discorda com o valor que o funcionario Ihe entrega e preco que o
cliente pagou, as vezes ele aproxima aos clientes e pergunta “quanto é que pagou para

o servi¢o prestado, que servi¢o os funciondrios prestaram?”. Observei este facto a
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acontecer com frequéncia nos casos em que ele chega na oficina, o funcionario entrega
o valor do trabalho do carro que esta a sair, ou esta ainda a secar na oficina depois de ser
lavado, ou caso em que ndo concorda com 0 preco que o cliente esta a pagar para o

servico que foi prestado.

Por exemplo num dia um cliente saia da oficina mandar lavar seu carro e o proprietéario
estava a chegar, e Zanza entregou o dinheiro que cobrou do carro que estava a sair ao

patrdo, de seguida ele fez parar o cliente em conversa disse para ele,

P: Esse valor € pouco para o servi¢o que fizeram para seu carro, tens que aumentar o
dinheiro. Cliente (C): ndo tenho dinheiro para acrescentar, s6 tenho esse que paguei. P:
vai la mas a proxima vez tens que pagar o valor certo. Cliente: ok, obrigado.

Quando o cliente paga valor que esta conforme com o servi¢co prestado, o proprietario
em voz alta diz para o cliente “volta mas vezes, aqui é em casa, estaremos a fazer

sempre bom preco e bom servigo para ti (sorriso)”.

Numa quinta-feira um cliente entrou na oficina com um carro de marca Runex com
matricula 138-MP, de cor azul, e como de habito o proprietario da oficina disse para o
cliente que lavar fora e aspirar dentro custa ..., 00, de seguida o cliente respondeu

dizendo que tinha ....,00 mt e o proprietario disse,

P: Vocé com um carro desse e vestido desse jeito quer pedir desconto e pagar ...., 00,
haa paga 1a ....,00 esse valor para ti ndo ¢ nada pa”. C: respondeu “ndo tenho dinheiro,
eu espero salario, no escritorio na ha boladas, diferentemente de vocé que faz por dia,
até que vocé ganha mas que um gajo, essa roupa ndo diz nada, quando me vem desse
jeito ndo significa que tenho dinheiro é s6 aparéncia, eu tenho que estar organizado

(Observacéo da conversa entre Marcelino e um cliente).

Com base no exemplo da conversa entre o proprietario e cliente é possivel perceber que
em algumas situacdes o0 preco do servico a ser prestado é feito olhando para a marca do
carro e a veste do cliente. Num dia estavamos sentados na oficina e acabava de sair um
cliente com um carro de marca Mercedes Benz, de cor azul-escuro com matricula PMH-

66, e 0 proprietario disse para os funcionarios que os clientes que vem com carro de
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marca como: Mercedes Benz; Prado 4x4; Alteza e Runex devem cobrar um valor alto

porque eles tém dinheiro e vao pagar.

Durante a pesquisa observei algumas vezes quando os clientes entram na oficina com
seu carro para lavar, e pedem disconto aos funcionarios e o proprietario esta na oficina,
os funcionérios dizem para o cliente ir falar com o patrdo. As vezes negoceiam o0 preco
com o cliente e dizem ao proprietério que o cliente tem valor X e quer servi¢o Y. E 0
proprietario duma forma discreta repara para a viatura do cliente e sua roupa e diz que
podem lavar, mas quando € uma viatura de marca famosa e a pessoa estar apresentada

duma forma que ele acha bem vai ter com o cliente e negocia o preco.

Nos dias em que na oficina tem muitos clientes, os proprietarios ajudam os funcionarios
a fazer algumas actividades como tirar um carro da rapa para entrar outro, dar indicacdo
para carro estacionar na rampa da oficina, soprar motor de carro que entrou agua na
altura em que estava a ser lavado, negociar preco com clientes e ir disputar carro com

funcionarios de outras oficinas, as vezes lavam carros.

Quanto aos lavadores manuais notei que vao prestar servicos nas oficinas. Eles véo
prestar servicos nas oficinas quando um ou mais funcionério faltou, quando um
funcionario estd de folga, quando levam seus clientes paras as oficinas e lavam
juntamente com os funcionarios das oficinas, quando na oficina tem muitos carros para
serem lavados e outros clientes estdo a espera de entrar, entdo para dinamizar o trabalho
0s proprietarios chamam os lavadores manuais para trabalhar nas suas oficinas. Como

nota-se no exemplo a seguir,

“Hoje estou a ajudar no Alex (oficina B) porque as pessoas que trabalham para ele
faltaram, e 0 mas velho de todos esta de folga, mas isso ndo quer dizer que sou
trabalhador dele, sou estou ajudar ele (Nico lavador de carro manualmente. Vive no
Mafalala).

Como pode-se ver 0 exemplo da conversa com Yamine, reforca a ideia segundo a qual

0s outros lavadores vao prestar servigos nas oficinas em situagdes que os funcionarios
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daquela oficina faltam, estdo de folga ou quando a oficina tem muitos clientes. Depois

de prestar o servico no final dia recebem um valor em fungéo do trabalho feito:

“As vezes no6s vamos fazer biscate no Alex, ele nos chama quando a oficina dele ter
muitos carros, quando funcionario dele falta ou ta de folga (Diario de campo, conversa

com Yamine).

O outro exemplo que mostra que os lavadores manuais vao prestar servicos nas oficinas
é da conversa que tive com Bito e Raul, num dia que, quando cheguei no campo
observei eles a trabalharem na oficina de Alex e terminado o trabalho conversei com

eles e disseram:

“No6s levamos aquele carro para aqui na oficina, assim cobramos ...,00 levamos ...,00 e
demos ...,00 a oficina, fizemos nossa nyonga®® ja; eles ndo reclamam basta, vocé dar o
preco da lavagem e ficares com teu, depois tem aquela situacdo nem, que eles te ddo um
agradecimento ou ndo (Bito, e Raul lavadores de carro manualmente, conversa depois
de eu ter observado eles a lavar um carro em conjunto na oficina de Alex. Vivem na
Mafalala).

A conversa que estabeleci com Yamine num domingo quando saimos da igreja permite
perceber que os lavadores que prestam servico nas oficinas, quando levam um carro
para as oficinas e se eles lavarem o preco que o proprietario tem a pagar a eles soube, e

se ndo lavar o proprietario entrega o preco ja combinado. Yamine contou que:

“Quando levo carro para no Alex, se eu lavar o preco soube se nao lavar Alex podeme
dar 30,00 as vezes eu vou la quando ja cominei o prego com o cliente, por exemplo num
dia levei um carro para lavar fora e aspirar cobrei ...,00 fui lavar no Alex, depois de
terminar dei ele ...,00 eu levei ...,00 mas Alex pode saber assim como ndo, e isto
também depende do tipo de servigo, depois Alex me da 50,00” (Conversa com Yamine

lavador de carro manualmente, vive no bairro da Malhangalene aos redor da praga).

Nyonga é o acto que consistem em levar carro de um cliente para as oficinas e cobrar um valor elevado,
depois entregar o valor combinado com a oficina e ficar com uma parte do valor cobrado.
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Para além dos lavadores de carro manualmente, alguns funcionarios quando estdo de
folga vao prestar servigos nas oficinas onde trabalham. Por exemplo Fenda todos os
sébados tem folga mas observei algumas vezes ele a lavar carro na oficina onde ele

trabalha, numa das vezes que conversei com ele disse:

“Como vens, todos os sabados venho lavar carro manualmente, é dia que tenho folga,
meus colegas tem dias diferente a0 meu, assim se eu ver que ndo estou a conseguir bons
clientes vou fazer biscate na oficina do meu patrdo, mesmo quando vejo que la tem
muitos clientes vou, mas haaa (...) quando é sabado eu gosto de lavar aqui
manualmente, faco muito dinheiro aqui duque fazer biscate no meu patrdo (Conversa

com Boika funcionéario da oficina de Alex. Vive no Mafalala).

A partir do exemplo da conversa com Fenda € possivel perceber que alguns sabados dia
de folga dele, vai prestar servico na oficina do seu patrdo e no final do dia ele recebe o
valor conforme o trabalho daquele dia, e de nenhuma forma interfere no seu salério.Por
sua vez, lavadores de carro a méaquina vao lavar carro manualmente. Numa quarta-feira
na oficina ndo tinha carro para lavar, Armando despediu a mim e Paulino dizendo que ia
cobrar divida, quando voltou levou um balde branco, que continha agua misturada com
sabdo liquido, foi até ao lugar onde lava-se carro manualmente, comecou a lavar um

carro.

Noutro dia observei Armando a levar produtos da oficina e foi lavar um carro
manualmente no painel de publicidade. Noutro dia conversava com Armando e ele

disse:

“Sabes mano, vou te dizer uma coisa, meu irmdo quando estou na oficina, lavo carro
manualmente, quando ai ndo tem cliente vou lavar carro noutro sitio, mesmo gquando
tem, eu sempre fiz bolada, ontem te disse que eu precisava de dinheiro para comprar
comida assim conseguil500mt, ja& dei minha esposa para comprar comida e fui pagar
aquele terreno que te disse” (Conversa com Armando, funcionario da oficina Marcelino.

Vive no Bairro da Costa do Sol).

Por volta das 18 horas as oficinas comegcam a desarrumar. Os funcionarios dividem-se
em dois grupos para a primeira oficina e trés grupos para a segunda. Por exemplo na
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primeira oficina um grupo leva as maquinas para guardar no edificio da praca e outros
arrumam outros pertences da oficina e pde no compartimento (casinha) da oficina. E na
segunda oficina um grupo fica a rolar as mangueiras e pbe as maquinas no
compartimento da oficina e outros ficam a arrumar as cadeiras e outros, outro material.
Na terceir arrumam as maquinas e ouros materiais e vdo guardar na loja do proprienario

que fica muito proximoda oficina.

Os dados desta seccdo permitem perceberque os lavadores de carros convivem em
situacbes de desconfianca, desobediéncia e discussfes,0os lavadores manipulam
situacdes para marcar precos de servigo e tem em conta a marca da viatura e o visual do
cliente. Para além disso,0s lavadores manuais vao prestar servi¢os nas oficinas em trés
situacbes: quando um ou mais funcionario faltam ou estd de folga;quando na oficina
tem muitos carros para serem lavados e outros clientes estdo a espera de entrar e 0s
proprietarios chamam estes para trabalharem nas suas oficinas e quando levam seus
clientes paras as oficinas e lavam juntamente com os funcionarios das oficinas. Por sua
vez, os funcionarios das oficinas quando estdo de folga vao também prestar servicos nas
oficinas onde trabalham, e outras vezes estando ou ndo de folgavdo lavar carro

manualmente.

5.4 Estratégias de angariacdo de clientes entre lavadores de carro na Praca de
Touros Monumental
Nesta sec¢do do trabalho analiso as estratégias que os lavadores de carro usam para

chamarem e conquistarem clientes de modo a prestar seus servicos.

A partir dos discursos e ac¢des que observei com os lavadores de carro, percebi que eles
ridicularizam uns aos outros para ter acesso aos clientes nas suas oficinas ou nos seus
lugares de lavagem. Para além disso, uns vdo na oficina de outros conquistar o cliente,

pagam os lavadores manuais para chamarem clientes para suas oficinas.

Quando um cliente entra com seu carro no recinto da praga um grupo de pessoas vao ao
seu encontro. Neste grupo estdo pessoas que lavam carros dentro das oficinas e os que
lavam carros manualmente e estes ao se aproximarem dizem aos clientes: “boss, boss,

boss, pbe carro aqui, pde carro aqui, vou fazer um bom preco boss, € miudo sai
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daqui™™*, isto a apontar para as oficinas enquanto os que lavam manualmente tendem a

convencer o cliente para lavar com eles nos seus lugares. Nessa situagio os lavadores de
carros ridicularizam-se uns aos outros desqualificando o trabalho de outras oficinas ou
outros lavadores para ter acesso ao cliente e prestar o servico que ele precisa nas suas
oficinas ou nos lugares onde lavam manualmente. Marcelino proprietario de uma das

oficinas em conversa disse:

Ai mano é muita disputa, ninguém é amigo de ninguém, uns desqualificam trabalho dos
outros, dizem que ai ndo tem pressao, aquela pistola sai xixi, 0s outros respondem que
aqueles lavam com kline, aguela mangueira é para camido raspa tinta de carro Boss
(sorriso), dizem uma série de coisa para se ganhar cliente, ai ninguém é amigo de
ninguém, se odeia naquele momento e até se pegam camisa, mas € assim mesmo, uma
pessoa tem de ganhar, aquele que perde fica muito zangado mas é coisa passageira

depds voltam a conversar (Conversa com Marcelino proprietario de uma das oficinas).

A descricdo do exemplo exposto em cima mostra que os lavadores de carros para ter
acesso aos seus clientes ridicularizam outros lavadores alegando que outros lavadores
ndo tém pressao, a pistola sai Xixi e outros respondem imediatamente as provocacoes.
Para além disso, percebe-se que ho momento algumas vezes surge briga na disputa do
cliente entre os lavadores, facto que observei num dia quando um cliente entrou com um
carro de marca Alex com matricula MPA-4850 de cor preto e, Fenda com Jodo

comecgaram a pegar-se camisa na presenca do cliente.

Na conversa que tive com Victor lavador da oficina de Alex num dos primeiros dias de
pesquisa permitem reforcar a ideia segundo a qual os lavadores de carro da praga
monumental ridicularizam outros lavadores, outras oficinas para ter acesso ao cliente, e
por sua vez os outros respondem as ridicularizagdes baixando os pre¢os, argumentam

que a presséo raspa tinta e lavam com pressédo de camiéo:

Quando um cliente vem nos perguntamos o trabalho que ele quer, se quiser lavar ai

comeca a disputa, nos dizem que esses ndo sabem lavar, nossa pressao sai Xixi, ndo

¥ Muitas das vezes que observei, ouvi e presenciei essas situagdes eram expresa na lingua Xichangana:
boss, boss, boss, peta mova lowo, peta mova lowo, peta mova lowo; pfanhana sukalanele.
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temos 6leo nem maquina de soprar, lavamos com cline, nds também respondemos que
esses lavam com pressdo de camido, aquela pressdo raspa tinta, se ele diz ...,00 nos
baixamos para ..,00, logo o cliente vem nosso lado, mas existe clientes que nos
conhecemos e ndo precisamos de ir 13, ele sozinho vem (Victor funcionario da oficina

de Alex.Vive no bairro de Xipamanine).

Outro facto que permite reforcar a hipdtese levantada acima é notério no trecho da
observacao que fiz quando segui Postiga e outros lavadores de carro na medida em que
estava a entrar um cliente com seu carro na praca, estdvamos sentados ao lado do painel
de publicidade eu e outros lavadores de carro a conversar com Postiga, e de repente vi
Postiga ir ao encontro de um carro segui-o, chegado 1& Armando e outros lavadores

aparecerem, de seguida Postiga desse ao cliente,

Boss lavar carro ¢ ..., 00 e Armando respondeu dizendo Boss ..., 00, (...) o cliente
perguntou ..., 00 é para lavar como, ¢ Postiga disse a mio, Armando disse para o
cliente que estes lavam com agua suja da drenagem, e Postiga disse Boss aquilo nédo é
pressdo, ndo puxa nada de &gua, Armando queres matrecar Boss ao vivo, chd Boss
estais aceitar ser burlado ..., 00 ao vivo, aquilo ndo é pressdo, pressdo que ndo puxa
agua (Postiga lavador de carro manualmente e Armando lavador de carro na oficina,

num dos momentos que conquistavam cliente para lavarem seu carro).

De um modo geral das narrativas exposto em cima é possivel perceber que os lavadores
de carro ridicularizam-se uns aos outros para ter acesso ao cliente e prestar seus
servicos. E essas ridicularizacdes sao respondidas de forma imediata pelo grupo alvo de

ridicularizacéo.

Os lavadores de carro para além de ridicularizarem outras oficinas e outros lavadores de
carro para ter acesso ao cliente na sua oficina ou no lugar onde lavam manualmente e
prestar seus servicos, pude perceber que outras vezes vao conquistar cliente que esta na

oficina de outros lavadores.

A observacdo que fiz do Paulino quando saiu da oficina onde trabalha e disse que ia

falar com um cliente que acabava de entrar na oficina de Alex. Quando Paulino voltou
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perguntei sobre a razdo de ir falar com o cliente para vir lavar carro na sua oficina para

melhor entender o que estava acontecer, e ele disse:

O cliente ainda ndo tinha estacionado o carro dele, s6 se estivesse estacionado eu
poderia deixar, ele sé esta para entrar na rapa da oficina e ainda ndo estacionou, mesmo
eles vem tirar cliente aqui, isto é assim mesmo basta eu conseguir convencer o cliente,

ele vem (conversa com Paulino funcionario da oficina de Marcelino).

Outra situacdo observada que permite reforcar a ideia de que os lavadores de carro vao
noutras oficinas tirar cliente para prestar servigos nas suas oficinas esta na conversa que
ouvi quando o proprietario disse ao seu funcionario para ir levar um cliente que estava

na oficina vizinha, e o funcionario disse a ele:

F: Boss aquele cliente ja esta na oficina, e o patrdo respondeu: se ele ainda ndo desligou
motor, e aqueles nem comegaram a lavar, vai ter com ele, quando ele quiser ha-de sair e
vir aqui” (Marcelino proprietario da oficina). Quando o funcionario voltou sem cliente o
patrdo disse: é assim mesmo, eles também ndo vem aqui, vocé ndo vem eles a vir até
aqui quando o cliente j& esta na entrada da oficina, mesmo eles sabem que aquele

cliente lava aqui mas vem s6 (Marcelino proprietéario da oficina).

Com base nos exemplos da sharrativas em cima compreende-se, que ir noutra oficina
conversar com o cliente para sair e ir lavar na oficina do lavador que foi chamar,
constitui uma das estratégias que os lavadores usam para ter o cliente e prestar os seus

Servigos.

A observacao da conversa que ouvi na oficina Marcelino quando um cliente voltou para
mandar soprar seu carro permite compreender que para além dos funcionarios 0s
patronos também usam essas estratégias. Por exemplo, num dia estava sentado na
oficina de Marcelino e um cliente que tinha lavado carro no dia anterior veio a oficina e
disse para Armando que o motor do seu carro estava a falhar porque quando estava a
lavar havia entrado agua, e Armando foi procurar um mestre para vir soprar. Na altura
que Armando foi procurar mestre, o proprietario da oficina vizinha veio até a vedacgéo

que separa as duas oficinas e disse para o cliente,
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P: Vens lavar na minha oficina, hei de te fazer um bom preco, C: ja tinha lavado o carro
dias atrds s6 que entrou agua no motor quando estavam a lavar, P: a proxima vens na
minha oficina, esses ndo sabem lavar, sdo aprendizes (observacdo da conversa entre um

cliente e Alex no muro de separacgao das duas oficinas).

Ainda nessa estratégia, numa segunda-feira quando cheguei no local onde se lava carro
manualmente encotrei Betinho a limpar um carro de marca Vitz de cor cinzenta com
matricula ADU-203. E eu disse para ele que o0 movimento estava bem, Betinho disse
esse carro que estou a terminar de lavar fui tirar ai no Alex, ele disse ...,00mt e eu disse

para o cliente que posso lavar manualmente a...,00mt, e ele aceitou veio aqui.

Quanto a estratégia de pagarem outros lavadores para chamarem clientes, 0s
proprietarios das oficinas ou o gerente chamamos lavadores manuais que prestam
servigos a eles, e pagam um valor previamente cominado entre eles para poder chamar
carro de modo a entrar na oficina. Um exemplo desta estratégia esta na conversa que

tive com Mendes,

Eu confio nesses putos, eu posso sair eles ndo vao sabotar o Job, os gajos quando
trabalham bem eu dou a eles 50 paus as vezes 75 paus, isso é sO para eles ndo ficarem
com bolso vazio, também terdo mais vontade de trabalhar, assim 0s gajos sabem se
meterem muitos carros hei-de passar uma mola, assim o0s gajos vao chamar muitos carro

(Mendes funcionério da oficina Alex).

A narrativa da conversa com Mendes mostra que recorre a estratégia de pagar dinheiro a
outros lavadores de modo a ter clientes na sua oficina para prestar determinado servico.
Outro exemplo dessa forma de estratégia de angariacdo do cliente é apresentado no

trecho da conversa com Yamine que disse:

As vezes nos vamos fazer biscate no Alex, ele nos chama quando a oficina dele ter
muitos carros, quando funcionério dele falta ou ta de folga, mesmo tio Marcelino
também nos chama, hoje ele me disse para eu meter carro na oficina dele, neguei,
porgue num dia menti muitos carros disse que ia-me dar 60,00mt e para me dar foi um

problema (Diério campo, conversa com Yamine).
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Como pode-se ver na narrativa da conversa com Yamine que nessa estratégia de
angariacdo do cliente, os proprietarios chamam os lavadores manuais para chamar e
meter clientes nas suas oficinas quando faltou um funcionario ou esta de folga,
cominam um valor e depois do cominado eles entregam o tal valor. Mas quando os

proprietarios ndo honrar com o cominado a outra parte quebra o laco.

Outro exemplo que permite perceber que, os lavadores de carros pagam outros
lavadores para chamarem clientes para suas oficinas nota-se na conversa a seguir com

Nico lavador de carro manualmente,

As vezes tio Marcelino n6s paga para nos chamarmos carro para oficina dele, diz para
ndo metermos no Ribas, nem Ribas também faz 0 mesmo diz mentem I& aqui na minha
oficina, e ndo podem trabalhar para outros (Conversa com Nico lavador de carro

manualmente. Vive no bairro de Mafalala).

Conforme o extrato acima, os proprietarios das oficinas mais do que pagarem 0s
lavadores de carro manualmente para chamarem clientes para suas oficinas, pedem para
que estes ndo possam chamar carro para outras oficinas de modo a ter sozinhos servicos

prestado por esses lavadores.

Com base em outros dados recolhidos no campo notei que alguns clientes fazem
exercicio contrario dos lavadores. Ha vezes em que os lavadores de carro quando
ridicularizam outras oficinas na altura em que o cliente esta ai, ele vai onde quiser ou
onde sempre lava, os lavadores podem dizer que ai ndo lava bem, aquela maquina nédo

sai Xixi, aquilo ndo é pressao, ai lavam com omo, mesmo assim o cliente pode ir la.

Numa sexta-feira estava sentado no limite da separacdo entre a oficina Marcelino e

oficina Alex, isto por volta das 17 horas e 30minutos, entrou uma cliente’® na praca com

>Era uma senhora que j& havia visto varias vezes em dias anteriores a mandar lavar seu carro na oficina
Marcelino e numa dessas vezes ela disse para Zanza vocé sempre me cobra ...,00, hoje faz 18 desconto eu

s6 tenho ...00.
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um carro de marca Mercedes Benz com matricula PMD-804, de cor cinzento claro, a
cliente estava vestido de calcas de ganga de cor azul e camisa feminino de cor de cinza,
e os funcionarios da oficina Alex aproximaram até a cliente que estava a dobrar o

volante para entrar na oficina de Marcelino e disseram:

Boss, boss, pde carro aqui (apontavam para a oficina Alex) ai ndo lava bem, ndo tem
pressao, aquilo nem puxa agua e ainda lavam com omo, vem na nossa oficina, vamos

fazer um bom desconto (observacdo registado no campo de mensagem do telemovel).

A cliente em resposta apontou com dedo indicador a direccionar que esté para entrar na
oficina de Marcelino e outros lavadores insistiram em dizer a cliente que ai ndo lava
bem, ndo tem pressdo, e poderia fazer um bom desconto. A cliente mesmo ouvindo
essas palavras entrou na oficina de Marcelino. Este facto permite-me concluir que
existem clientes que j& sdo de casa e mesmo uns ridicularizando os outros eles véo na
oficina que esta sendo gracejada no momento, porque sentem-se confortados e
agradados com o servico que lhes sdo prestados na tal oficina, e assim sentem-se em

casa.

Um outro exemplo que reforca a ideia segundo a qual, alguns clientes fazem exercicio
contréario ha dos lavadores de carros mesmo quando eles vao conquistar ou angariar o
cliente nas oficinas de outros lavadores, mostra-se na conversa que tive com Joédo
quando saia de falar com um cliente para mandar lavar seu carro na oficina onde ele

trabalha. Em conversa Jodo disse-me:

Eu: Que tal aquele cliente consiguiste lhe convencer, Jodo: Aquele cliente lava sempre
no Alex, vocé mesmo dizendo a ele que Ia ndo lava bem ele vai 14, eu sé fui tentar sorte,
para ver se ele podia vir aqui hoje. Eu: hum.... Jodo verdadeisso! Jodo: sabes aqui é
assim mesmo, quando um cliente vem mesmo ele lava I& vocé deve ir tentar ele,
também 13 esta cheio, ja nem tem espaco para entrar outro carro (conversa com Jodo
funcionario da oficina Marcelino, depois de voltar de falar com um cliente. Vive no

Saul bairro de Polana Canigo B).

O exemplo exposto em cima também mostra, que por mais que noutras oficinas tenham

muitos carros a serem lavado, os clientes preferem esperar porque sentem bem lavar nas
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oficinas habituais, saem agradado com o servico prestado e sdo cliente de casa. E
perante estas situagOes preferem esperar outros carros sair e por carro dele para ser
prestado o0 servico que necessita.

A partir dos exemplos expostos nesta seccdo do trabalho é possivel, perceber que os
lavadores de carro para ter acesso a cliente e prestar seus servigos usam trés
mecanismos. Primeiro ridicularizam outros lavadores de carro e outras oficinas, e por
sua vez essesrespondemas ridicularizagdes postas pelos outros lavadores naquele
momento. Segundo eles vdo na oficina de outro falar com os clientes e tendem a
convencer elespara sairem com seus carros e irem lavar nas suas oficinas ou no lugar
onde lavam manualmente. E por Gltimo os lavadores de carro das oficinas pagam
lavadores manuais para chamarem clientes para suas oficinas de modo a prestar seus

Servigos.

Neste exercicio notei, que alguns clientes fazem exercicio contrario em relacdo aos
lavadores de carros, eles tendem algumas vezes irem nas oficinas que desejam ou onde
sempre mandam lavar seus carros mesmo quando os lavadores de carros ridicularizam-
se uns aos outros na presenca deles, quando véo tentar convecer-lhes noutras oficinas

que eles podem lavar bem e fazer um bom preco.
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6. Considerac0es finais
O presente estudo analisou a conivéncia e estratégias de angariacdo de clientes entre

lavadores de carro na praca de touros monumental. O assunto na literatura € discutido
na perspectiva do Marketing de relacionamento que olha as reformas nas infra-
estruturas, mix de produtos e servicos, propaganda, promocg6es, clima organizacional,
convénios, atendimentos, valorizacdo de clientes e comunica¢do como estratégias para
angariar/conquistar e manter clientes, o que perde de vistaa convivéncia e préaticas

contextuais da praca de touros utilizadas no exercicio de angariar/conquistar clientes.

Para perceber aconvivéncia e estratégias da angariacdo de clientes, fiz um estudo
etnogréfico sobre o quotidiano dos lavadores de carro na praca de touros monumental,
onde, percebi que os lavadores de carro encontram-se divididos em dois grupos, 0s
lavadores a maquinas e lavadores manuais. Eeles convivem em situacdes de
desconfianca, desobediéncia, discussfes, e manipulam situacdes para marcar precos de
servigo; e os lavadores manuais vao prestar seus servicos nas oficinas;e os lavadores das
oficinas quando estdo de folga vao prestar servigos nas oficinas onde trabalham e outras

vezes estando ou ndo de folgavéo lavar carro manualmente.

Os dados ainda permitem perceber, que os lavadores para conquistar e angariar clientes
ridicularizam-se uns aos outros; eles vao noutras oficinas falar com os clientes e tendem
a convencer para sairem com seus carros e irem lavar nas suas oficinas ou no lugar onde
lavam manualmente e por ultimo os lavadores de carro das oficinas pagam lavadores
manuais para chamarem clientes para suas oficinas. E nesse cenario de competitividade
alguns clientes fazem exercicio contrarioem relagdo aos lavadores de carros, eles vdo
nas oficinas ou no lugar onde desejam lavar seu carro, onde sempre manda lavar mesmo

quando os lavadores ridicularizam uns aos outros na presenca deles.

Esta pesquisa é exploratoriae abre espaco para ser dada continuidade em estudos

futuros, e podem explorar os mecanismos de gestdo e manutencéo de clientes.
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