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RESUMO

Este estudo apresenta uma analise sobre a influéncia das redes sociais no ambito do crédito
bancério, com base no referencial tedrico do capital social. O trabalho investiga como a
presenca da assimetria de informacdo entre os agentes pode modificar os critérios utilizados
pelo sistema financeiro nas suas politicas de crédito. O estudo utiliza entrevistas com gerentes
de agéncias bancéarias para entender como eles combinam os procedimentos padrdes
recomendados pelos respectivos bancos e as informagdes privadas que tém sobre seus
clientes. Os resultados mostram que as relacdes pessoais e de um ambiente de confianca
podem mudar suas decisdes finais, que enfatizam a relevancia do capital social para melhorar
os resultados do sistema de credito. Portanto, embora tenha o carater de ineditismo, este
trabalho pode pavimentar os futuros trabalhos sobre este assunto importante e polémico,
considerando a certeza da influéncia do capital social em creditos bancarios, otimizando e

proporcionando um aumento de todo o sistema financeiro.

Palavras-chave: Capital Social. Crédito Bancéario. Informacdo Assimétrica. Pesquisa

Qualitativa.



ABSTRACT

This study presents an analysis on the influence of social networks in the context of bank
credit, based on the theoretical framework of social capital. The work investigates how the
presence of the information asymmetry between agents can modifies the criteria used by the
financial system in its credit policies. The study utilizes interviews with managers of bank
branches to understand how they combine the standard procedures recommended by their
banks and the private information they have about their clients. The results show that personal
relations and a trusty environment may change their final decisions, which emphasizes the
relevance of social capital in improving the credit-system outcome. Therefore, although it has
the character of novelty, this work may pave the future work on this important and
controversial issue, considering the certainty of the influence of social capital in bank credits,

optimizing and providing an increase to the entire financial system.

Keywords: Social Capital. Bank Loans. Asymmetric Information. Qualitative Research.
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1 INTRODUCAO

E inegavel que o sistema financeiro possui uma importancia fundamental no
funcionamento de uma economia, pois, sem a sua intermediacao, 0s recursos excedentes dos
poupadores ndo iriam para as maos dos investidores e o nivel de atividade e quantidade de
produto final ficaria abaixo daquele atingido com a intermediacéo financeira.

O Sistema Financeiro oferece servigcos importantes para a economia como um todo,
uma vez que o objetivo principal é transferir recursos de agentes que possuem um superavit,
ou seja, que gastam menos do que recebem, para aqueles que precisam gastar mais do que
ganham naquele momento, por conta de bons projetos e oportunidades de investimentos
produtivos.

Um Sistema Financeiro eficiente, com menores taxas de juros e com maior volume de
recursos, deve realizar suas transa¢fes a um custo minimo. Isto depende do sucesso na
avaliacdo das alternativas de investimentos e no direcionamento dos recursos disponiveis para
estes, alem do monitoramento dos tomadores. A intermediacao financeira deve proporcionar o
uso eficiente dos recursos (escassos) disponiveis (SHIROTA, 1996).

Por isso, podemos dizer que a qualidade do crédito e sua devida alocacdo, se efetuadas
de forma correta, colaboram para o crescimento e desenvolvimento econdmico. Um dos
aspectos fundamentais para o bom funcionamento do sistema de crédito € o nivel e a
qualidade da informacédo que os agentes tém dos demais. Mais especificamente, a assimetria
de informacdes entre as partes - que ocorre quando uma das partes tem mais informacdes
sobre o produto comercializado que a outra - € um problema do processo de concessdo de
crédito e pode dificultar o fluxo de recursos entre tomadores e emprestadores (HILBRECTH,
1999). Como consequéncia, os bancos e o sistema como um todo criam regras gerais que,
muitas vezes, padronizam seus critérios, desconsiderando as especificidades dos agentes
envolvidos.

A assimetria de informacGes afeta a demanda e a oferta por crédito. Na oferta, porque
0 concessor nao pode emprestar recursos a todo interessado, pois isso aumentaria muito o
risco de sua carteira de empréstimos. Essa disponibilidade de crédito depende da avaliacdo de
risco de default feita pelo emprestador, e isso tem um custo. Pelo lado da demanda, os
tomadores de recursos ndo sédo bem informados sobre os termos dos contratos dos concessores
(ALEEM, 1993).



Dentro deste contexto, o presente trabalho usara a teoria do capital social para
identificar se e em que magnitude as instituicdes financeiras de fato alteram seus critérios de
concessdo de créditos, quando trabalham em cenarios com mais informacdes sobre os
demandantes de recursos.

Vem de longa data o problema de concessdo de crédito, que é o risco maior do
devedor ndo cumprir com o acordado, ou seja, ficar inadimplente. Para isso, 0s bancos tém
desenvolvido métodos estatisticos (como arvore da decisdo) e instrumentais de avaliacdo dos
tomadores de recursos, tentando minimizar a perda e otimizar suas receitas. No entanto, esses
métodos sdo limitados, quando comparados com a efetiva e dura realidade, pois as taxas de
inadimpléncia no crédito bancario sdo uma constante preocupacéo das institui¢des financeiras.

Neste trabalho, efetuaremos uma analise pratica entre 0s gerentes bancarios para
verificar se o capital social do contexto influencia na tomada de decisdo pelos gestores. Para
isso, obteremos informacfes necessarias para verificar a assimetria de informacgdo entre
credores e devedores, através de entrevistas com o0s gerentes, na qual analisaremos se a rede
de relacionamentos deste funcionario bancario € determinante na anélise e concessdo de
empréstimos. Levaremos em conta também se o contexto onde esta situada a agéncia bancéria
influencia nesta tomada de deciséo e se, além da rede social do gerente, a confianga também
baliza a deciséo de crédito.

Uma rede social que colabora com a decisdo acertada de financiar um projeto
produtivo e exitoso é essencial para o desenvolvimento daquele contexto e, por isso,
destacamos a importancia do tipo e estagio em que se encontra a rede social, lembrando que
redes sociais sd@o formas inteligentes de trocar informacdes e criar vinculos. A qualidade do
laco social determina a qualidade das informacdes obtidas, melhorando a avaliacao de risco.

Reconhecendo que os métodos instrumentais e estatisticos citados acima sao
insuficientes para a Otima tomada de decisdo e que € muito importante avaliarmos
devidamente esse risco social, entendemos que, na medida em que cresce o capital social do
gerente, mais acertada sera a decisdo de concessdo ou ndo do crédito bancario.

Mais especificamente, na concessdo final de crédito, os agentes econémicos
envolvidos levam em conta as relagdes sociais previamente existentes ou se fiam apenas em
critérios absolutamente técnicos e contabeis? Caso as relacbes sociais sejam importantes, em
gual magnitude e em que medida a concessao de crédito é influenciada pelas estruturas sociais
em que o Capital Social é maior, haja vista que a instituicdo conhece melhor o agente tomador

de recurso?
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Portanto, o objetivo geral deste trabalho é entender como a acdo econdmica,
notadamente o Sistema Financeiro, é imersa nas relacdes sociais e qual o papel das normas e
da confianca na economia.

J& com relacdo aos objetivos especificos, eles sdo:

a) apresentar uma revisao de literatura sobre capital social, enfatizando os trabalhos

relativos a sua importancia para o bom funcionamento do sistema financeiro;
Estudar a relacdo entre tamanho da rede social (cidade ou grupo social) e capital
social, bem como normas e costumes;

b) verificar a importancia do capital social para o processo de concessao de crédito, e
se o sistema financeiro tem critérios diferentes para essa concessdo de crédito em
cidades de tamanhos diferentes, bem como a importancia da confianca nesse
processo.

Para tanto, o trabalho conterd, além dessa introducao, uma revisdo sobre o conceito e a
exposicdo da nocdo de capital social, no Capitulo 2, onde recorreremos a conceitos
sociologicos do tema, com contribuicdo dos trabalhos de Bourdieu, Coleman, Putnam, entre
outros, com 0s quais procuraremos estabelecer uma relagéo desse conceito com o regramento
das atividades diérias de anélise de concessdo de empréstimos.

No Capitulo 3, explicitaremos o tema da informacao assimétrica e instituicoes, e suas
consequéncias na intermediacdo financeira, pois essa anomalia faz com que as instituicdes
financeiras procurem, através de métodos instrumentais e técnicos, mitigar essa
inconsisténcia, com vistas a diminuir o risco de crédito, ou seja, 0s bancos tentam antecipar o
risco do fracasso.

O Capitulo 4 compBe-se da metodologia, na qual consta uma pesquisa exploratoria,
com perguntas semiestruturadas, cujo alvo sdo os gerentes de agéncias bancarias.

Com essa pesquisa junto aos gestores, tentaremos evidenciar que a percepgédo subjetiva
do avaliador sobre o mutuério, atraves de suas redes de relacionamentos, trard a tona
informacdes especificas adquiridas junto a essas redes que podem balizar positivamente a
decisédo sobre a concessdo de empréstimos, otimizando todo o sistema financeiro.

No Capitulo 5, na analise dos resultados, com as respostas das entrevistas, faremos um
enfrentamento da parte tedrica com a pratica, ou seja, usaremos os resultados das entrevistas e
as opinides dos gestores para confirmar, ou ndo, o tema comentado nos capitulos teoricos.

Objetivando a remocdo da incerteza em operacfes de crédito e aumentar o grau de
mensuracdo dos instrumentos estatisticos a disposicdo, os gerentes irdo ser submetidos a

perguntas para uma avaliacdo social dos riscos. Esta avaliacdo decorre do acesso a
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informacdes oriundas de relacionamentos informais baseados no conhecimento e na
confianca. Ainda, para que os gerentes sejam eficientes, eles tém de desenvolver relacdes
informais e de amizade com a clientela e outros agentes econdmicos. E justamente essa
qualidade da avaliagdo social de risco e da reducdo de assimetria de informacdo que
dependem a qualidade do resultado da pesquisa, pois € a integracdo do gestor com a sociedade
e o seu feedback que irdo compor um quadro de conhecimento e confianga necessarios para a
boa alocacdo de créditos e recursos financeiros.

Nas consideragdes finais, chegamos a conclusdo de que realmente existe a
interferéncia de fatores subjetivos na concessao de crédito. Entendemos, também, que esse
conjunto de caracteristicas humanas, sejam elas individuais e coletivas, e que levam os
individuos a dedicarem-se uns aos outros, pode compor e estruturar redes sociais sélidas, que
podem impactar positivamente na concessdo de créditos.

Por isso, verificaremos se os atores do crédito, sejam eles mutuério e concessor,

devem possuir um relacionamento de confianca e quase altruista em suas trocas.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 CAPITAL SOCIAL

Modernamente, capital social € um termo multifacetado. Monastério (2000, p. 2)
ressalta que: “Chegar a uma definigdo consensual, inequivoca, de capital social é uma tarefa
fadada ao fracasso”.

A sociologia é o berco do conceito de capital social e muitos autores conceituam o
termo de diversas formas. Para Pierre Bourdieu (1986) capital social € um conjunto de
recursos reais ou potenciais, resultantes do fato de pertencer, ha muito tempo e de modo mais
ou menos institucionalizado, a redes de relagcdes de conhecimento e reconhecimento matuos.

Essa abordagem inicial possui a vertente de que o termo capital possui diversas
conotacdes, expressadas pelas relagdes econémicas, historicas, simbolicas, culturais e sociais.
Tais abordagens podem ser transferidas para os diversos modos de producédo e aos diferentes
aspectos da sociedade capitalista. O modo de pensar de outro grande historiador e estudioso
de capital social, Robert Putnam (1995), leva em conta aspectos da organizacao social, tais
como redes, normas e confianca, que facilitam a coordenacédo e a cooperacdo para beneficio
mutuo. Na ética de Putnam, a esfera politica é imperativa sobre a esfera econdmica, pois 0
autor defende que sdo as tradi¢des civicas que possibilitam antever o desenvolvimento, e a
reciproca ndo € verdadeira, ou seja, 0 desempenho institucional é decorrente do civismo da
coletividade.

Jé& para James Coleman (1990), o capital social é definido pela sua funcdo. O autor fala
que, numa diversidade de entidades, elas possuem duas caracteristicas em comum: elas sdo
uma forma de estrutura social e facilitam algumas a¢6es dos individuos que se encontram
dentro desta estrutura social. Uma das marcas do autor era a de que acreditava que as trocas
sociais seriam o resultado de interagfes individuais, cujo resultado seria muito aplicado na
Sociologia. Na mesma obra, Coleman (1990), destaca um significado mais arcaico do termo
capital social, onde diz que a sociedade ¢ um “conjunto de individuos independentes, cada um
agindo para alcancar objetivos a que chegam independentemente uns dos outros, o
funcionamento do sistema social consistindo na combinagdo destas a¢fes dos individuos

independentes”.
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Em outra obra, Coleman (1988), elenca que duas vertentes de pensamento sdo
disponibilizadas para a descricdo e o acomodamento do resultado das acgdes entre 0s
individuos. Na primeira, se refere e considera o individuo como um ser bem interagido
socialmente, vivendo em comunidade e interagindo normalmente com 0s outros entes sociais,
em cujo contexto sdo estabelecidas normas e obrigacfes. A outra vertente elencada pelo autor
esta relacionada a um comportamento mais econémico, na qual o ente social possui objetivos
individuais e o seu hipotético sucesso nesta tentativa. Para isso, age de forma independente,
possuindo interesses Unicos e inerentes ao seu proprio desejo individual. Finalmente, o autor
convoca uma unido dessas duas correntes, onde as agdes sociais conjuguem,
concomitantemente, o comportamento individualista do ente social, mas também o
desenvolvimento de contextos socialmente organizados.

Capital social é um termo multifacetado, que pode ser interpretado sob diversos
contextos e, diante do fato de que os agentes econdmicos (empresas, pessoas, governos)
interagem, as empresas podem ser 0s atores, assim como também as pessoas e sdo essas
relacBes e esse conjunto de interatividade que formam o capital social de um determinado
lugar.

Coleman (1988) diferencia e elenca os diversos tipos de capital, que sdo o capital
fisico, o capital humano e o capital social. O primeiro é constituido da estrutura colocada a
disposicdo e esta relacionado aos instrumentos, como as ferramentas, as maquinas e outros
equipamentos relacionados & producdo. No capital humano, devemos verificar a sua ligacdo
com o capital fisico e a estrutura colocada a disposicao, pois este tipo de capital é formado a
partir de mudancas nos materiais que formam aquelas ferramentas, proporcionando mudangas
nas pessoas. Essas mudancas formam o capital humano, e estdo intrinsecamente relacionadas
as habilidades e capacidades das pessoas, proporcionando que as mesmas ajam de formas
diferentes e novas. Ja o capital social acontece por meio das mudancas que acontecem entre as
pessoas que estdo participando das acBes. Os canais de informacdo sdo formas de capital
social comentadas por Coleman (1988). Essa ligacdo, a da informacdo com o capital social,
pode ser estabelecida desta forma e ainda trabalha com a interferéncia das normas e relagoes
de confianca. Esses canais de informacgdo séo sustentados pela agdo social e preconizam a
importancia da relacdo de confianca para esta troca de informagdes, ou seja, o individuo,
qguando fornece informacao, se mantém como fornecedor e, principalmente, quando necessita
da informacéo, busca-a para seu proprio beneficio.

Modernamente, o termo capital social converge no sentido de colocar em destaque as

condigdes institucionais de que depende o desenvolvimento (ABRAMOVAY, 2000).
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As referéncias sobre capital social e suas concepgdes datam do inicio da década de
1920, s6 que, nessa epoca, a abordagem era de uma conotacdo socioldgica e politica. Sua
importancia no mundo econémico comecou com o estudo e compilacdo das obras de James
Coleman e Robert Putnam, pois, segundo Pavarina (2003), foi a partir dessa difusdo de suas
obras que passaram a valer-se da expressdo “capital social” para caracterizar um conjunto
especifico de relagbes interpessoais que condicionam ou determinam o comportamento
econémico. Embora o termo esteja sendo usado e obtendo diferentes significados, a
explicacdo mais ampla e abrangente e a mais relacionada com este trabalho remete a Mancur
Olson (1965), que discorre, principalmente, sobre a agdo coletiva e suas causas e
conseqiiéncias da interacdo social entre os individuos. O autor analisa o0 contexto geral,
incluindo o ambiente institucional, social e politico como determinantes e condicionantes da
acdo dos agentes econdmicos. Ainda sdo consideradas, nessa Vvisdo, ndo somente as
organizacdes informais, como relacdo de parentesco e amizade, como também aquelas de
carater formal, como o governo e o sistema legal como um todo.

O capital social, entdo, € definido como as normas, valores, instituicbes e
relacionamentos compartilhados que permitem a cooperagdo dentro ou entre os diferentes
grupos sociais. Dessa forma, sdo dependentes da interacdo entre, pelo menos, dois individuos.
Assim, fica evidente a estrutura de redes por tras do conceito de capital social, que passa a ser
definido como um recurso da comunidade construido pelas suas redes de relacdes. A
construcdo de redes sociais e a consequente aquisicdo de capital social estdo condicionadas
por fatores culturais, politicos e sociais. Entender sua constituicdo pode levar a sua utilizacéo,
como mais um recurso, em favor do desenvolvimento e da incluséo social, especialmente das
comunidades. Para isso, deve-se ter em conta que as redes se constituem em canais pelos
quais passam informacdo e conhecimento.

Essa relagdo envolvendo ideias e teorias que relacionam e tentam discutir suas
consequéncias no ambiente econébmico sempre tiveram espaco na literatura econdmica.
Pavarina (2003), comenta que essa ligacdo vem desde a época de Adam Smith, em sua obra
“Teoria dos sentimentos morais”. Sen (2000, p. 308) também registrou essa preocupacao, pois
elencou que *“a concepcdo smithiana da pessoa racional situa essa pessoa firmemente na
companhia de outras - bem no meio de uma sociedade na qual ela pertence. As avalia¢des e as
acOes dessa pessoa invocam a presenca de outras, e o0 individuo nao é dissociado do publico”.

A abordagem de Coleman (1988, 1990) também corrobora com as descritas acima. O
autor, que € o responsavel pela criacdo da expressdo “capital social”, destaca que ele “seria

nao como uma Unica entidade, mas uma variedade de diferentes entidades com dois elementos



15

em comum: elas todas consistem em algum aspecto da estrutura social, e elas facilitam
algumas acdes dos atores - pessoas ou atores corporativos - dentro da estrutura” (COLEMAN,
1988, p. 98). O referido autor ainda comenta em outra obra (COLEMAN, 1990, p. 124) que
“0s agentes tém interesse em eventos que estdo total ou parcialmente sob o controle de outros
agentes”, o que evidencia a necessidade de interacdo social entre os agentes.

Coleman (1990) também enfatiza no plano individual a capacidade de relacionamento
do individuo, sua rede de contatos sociais baseada em expectativas de reciprocidade e
comportamentos confidveis que conjuntamente melhoram a eficiéncia individual.

Ainda segundo aquele autor, se analisarmos o ambiente coletivo, o capital social ajuda
a manter a coesdo social em funcdo da obediéncia as normas e leis, prevalecendo a
cooperacao sobre a competicdo, o que € um fator de extrema importancia numa sociedade ou
numa comunidade.

Nesse sentido, como ja dito neste trabalho, o capital social possui significados que
podem abranger vérias dimensdes, incorporam varios niveis e unidades de analise. A
abordagem que mais se identifica com esse trabalho é a de que o capital social € um conjunto
de normas e redes sociais que afetam o bem-estar da comunidade na qual estdo inseridas,
facilitando a cooperagdo entre os seus membros pela diminui¢cdo do custo de se obter e
processar informagéo.

Muitos autores (COLEMAN, 1988; BAKER, 1990; NAHAPIET, 1998) procuraram
mostrar o impacto da magnitude dos lagos sociais que o0 agente econd0mico possui com 0S
individuos destas redes sociais tentando mostrar o sucesso de suas a¢es. Mark Granovetter
(1973, 1974, 1984, 1985), com o conceito de embeddedness, estudou o impacto das redes
sociais nas comunidades tentando explicar o sucesso ou fracasso econémico, como, por
exemplo, a busca por um emprego. Podemos depreender, principalmente, do estudo de
Granovetter, é que as redes sociais através do sistema de informagdo, podem mudar a forma
como a economia é regulada. Segundo o autor, a convivéncia de membros numa rede reduz a
assimetria de informac6es, melhorando-a.

Granovetter (1985) diz que se dois individuos tém relagdes fortes, é provavel que
haja uma superposicdo em suas relacOes, e a rede é relativamente limitada. Assim, sdo as
relagbes fracas que ampliam os limites das redes, conectando grupos que ndo tém ligacdes
entre si. Analisando ainda mais o autor, ele elenca outros conceitos de rede e pesquisas
empiricas, analisa a velocidade da informacéo e a importancia das figuras (nos) centrais e
marginais na rede para a introducgéo de inovagdes, obtencdo de informacdes sobre emprego,

do papel das liderancas em determinadas comunidades, enfatizando que a existéncia de
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lacos fracos é fundamental para que esses individuos atinjam mais pessoas sem que haja
perda de confianca.

Monastério (1999) cita Granovetter: “Ainda sem utilizar a expressdo “capital social”,
Granovetter percebe o potencial que essas redes sociais tém para resolver o dilema do
prisioneiro’ e promover a confianca. Os nexos especificos entre 0s agentes dessas redes
permitem que relacionamentos cooperativos sejam semeados e que as boas, ou Mmas,
reputacdes fluam. Ele ressalta que “no embeddedness approach a questdo da confianca - e
mesmo da organizacdo da atividade econdmica - devem ser analisadas através da anélise
concreta das redes sociais” (GRANOVETTER, 1985, p. 490-493).

Como dito acima, a convivéncia entre 0s membros da rede melhora a assimetria de
informacdo e o resultado disso é que a sociedade sai ganhando. O fato de que muitos
mercados existem a despeito da assimetria informacional é explicado pela presenca de
instituicbes - fora do mercado strictu sensu - que sanam ou aliviam esse problema
(AKERLOF, 1970).

Para ilustrar o raciocinio, recorremos a Putnam (1993/1996), que, por sua vez,

recorreu a David Hume:

Teu milho estd maduro hoje, 0 meu estara amanha. E vantajoso para nds dois que eu
te ajude a colhé-lo hoje e que me ajudes amanha. N&o tenho amizade por ti e sei que
também ndo tens por mim. Portanto, ndo farei nenhum esforco em seu favor; e sei
que se eu te ajudar, esperando alguma retribuicdo, certamente me decepcionarei,
pois ndo poderei contar com tua gratiddo. Entdo, deixo de ajudar-te; e tu me pagas
na mesma moeda. As esta¢cGes mudam; e n6s perdemos nossas colheitas por falta de
confianga muitua.

1 O dilema do prisioneiro foi originalmente formulado por Merrill_Flood e Melvin_Dresher, em 1950 Mais
tarde, Albert W. Tucker propds a analogia com o tema da pena de prisdo e nominou o problema. O classico
dilema do prisioneiro funciona assim: Dois suspeitos, A e B, sdo presos pela policia. A policia tem provas
insuficientes para os condenar, mas, separando os prisioneiros, oferece a ambos o mesmo acordo: se um dos
prisioneiros, confessando, testemunhar contra o outro e esse outro permanecer em siléncio, o que confessou
sai livre enquanto o cumplice silencioso cumpre 10 anos de senten¢a. Se ambos ficarem em siléncio, a policia
s6 pode condena-los a 6 meses de cadeia cada um. Se ambos trairem o comparsa, cada um leva 5 anos de
cadeia. Cada prisioneiro faz a sua decisdo sem saber que decisdo o outro vai tomar, e nenhum tem certeza da
decisdo do outro. A questdo que o dilema propde é: o que vai acontecer? Como o prisioneiro vai reagir? O fato
¢ que pode haver dois vencedores no jogo, sendo esta Ultima solucdo a melhor para ambos, quando analisada
em conjunto. Entretanto, os jogadores confrontam-se com alguns problemas: Confiam no cimplice e
permanecem negando o crime, mesmo correndo o risco de serem colocados numa situagdo ainda pior, ou
confessam e esperam ser libertados, apesar de que, se ele fizer o mesmo, ambos ficardo numa situacdo pior do
que se permanecessem calados?
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Se formos analisar sob esta oOtica, as agdes cooperativas sempre encontrariam
problemas devido ao free rider ou dilema do prisioneiro, 0 que ndo viabilizaria a alocagéo
socialmente 6tima dos recursos, lembrando que capital social se refere as vantagens obtidas
através dos lagos e estruturas sociais nas quais os individuos estdo inseridos (BURT, 2000).

E nessa perspectiva que entra o capital social como instrumento para as solugdes das
dicotomias sociais, onde a cooperacao supde alguma forma de constrangimento, pressédo, que
pode equacionar e resolver os dilemas e escolhas dos agentes econémicos.

Se, por acaso, ndo houver a colabora¢do de um individuo, 0 mesmo correra riscos,
como sanc¢es, que sO serdo funcionais com a presenca de recursos morais, como a confianca.

Abramovay (1990), comenta que o Capital Social € o ethos de uma certa sociedade. O
autor cita ainda Smelser (1997), para destacar o papel da confianca, que esta na raiz da
acumulagdo de capital social, a qual, segundo o autor, ndo pode ser reduzida a relagdo entre
dois ou mais individuos.

Putnam (1995, p. 153), destaca a importancia do capital social como insumo para o
alcance de objetivos compartilhados, definindo-o como sendo “tragos da rede da vida social,
normas e confianca, que habilitam os participantes a agirem em conjunto, mais efetivamente,
para buscarem os objetivos compartilhados”.

A confianca precisa estar junto de um outro componente essencial, que é a
reciprocidade. Essa dupla de elementos embasa o capital social e gera instituicdes propicias a
participagdo social e civica. Para isso, Putnam (1993/1995) cita a Méfia, que, apesar dos lacos
de confianga entre seus componentes, ndo possuem a reciprocidade, o que culmina num
desequilibrio entre as partes, ndo existindo, portanto o capital social propriamente dito.

Se para Putnam o capital social refere-se principalmente as conexfes e tem como
elementos a reciprocidade e a confianca, Bourdieu (1986, p. 44), também estabelece uma
definicdo de capital social: “é o agregado dos recursos reais e potenciais que estdo ligados a
uma rede de relagbes de conhecimento mutuo e reconhecimento, com cada membro da
comunidade dispondo do apoio da coletividade e da propriedade do capital”. Para o autor, 0
capital social é relacionado a um determinado grupo ou rede social. O capital social, para
Bourdieu, ndo se encontra nos individuos, mas ao contrério, encontra-se embutido nas
relacdes sociais das pessoas.

Se falarmos ainda em confianca, recorremos também a Fukuyama (1996, p. 41), onde
diz que o “capital social é uma capacidade que decorre da prevaléncia de confianga numa

sociedade ou em certas partes dessa sociedade”, seja num grupo social pequeno, como a
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familia, até a “nacéo, passando por todos os grupos intermediarios”, 0s quais o0 autor chama
de sociedade civil.

O autor cita, recorrentemente, o carater imprescindivel que a confianca representa para
a manutencdo do capital social. Para ilustrar, ele (FUKUYAMA, 1996, p. 47) elenca que “as
associacdes mais eficientes sdo baseadas em comunidades de valores éticos compartilhados e
que ndo requerem contratos e medidas legais extensivos para a salvaguarda de suas relagdes”.

Putnam (1993) confirma o dito acima, quando diz que quando a negociacdo
econdmica estd inserida num contexto de interagdo social, onde ha prevaléncia de redes de
comunicacdo, ocorre a reducdo do oportunismo. Além disso, conforme sugerem Knack &
Keefer (1997), citado por Pavarina, a expansdo da confianca, fora do nucleo familiar ou de
parentesco entre os agentes, dinamiza as relacdes econdmicas.

Putnam (1993, 1995, 1997), em seus estudos, chegou a uma conclusdo que parece ser
l6gica: quanto menor o capital social e a cultura civica das pessoas, menor sera o
desenvolvimento econdémico da regido. A reciproca é igualmente verdadeira: quanto maior o
acumulo de capital social e a maior cultura civica, maior serd o desenvolvimento.

A confianga € um componente basico para que exista capital social, ainda segundo
Putnam. Por outro lado, o que inibe a construcdo do capital social e o desenvolvimento de
uma regido é o elemento “desconfianga”. O autor ainda enumera algumas frases e dizeres que
comumente as pessoas mencionam quando desconfiam das coisas e das pessoas:

“Quem confia nos outros esta perdido”;

“Néo empreste dinheiro, ndo dé presente, ndo faca o bem, para ndo te arrependeres
depois”;

“Todos s6 pensam no proprio bem e enganam o companheiro”;

“Se a casa do teu vizinho estiver em chamas, leva 4gua para a tua” (p. 154).

Certamente ndo havera progresso e desenvolvimento se a desconfianga imperar entre
as pessoas. Tudo esta perdido quando o “eu se sobrepde ao nds” (p. 154).

Portanto, o estudo do capital social nos remete ao estudo das redes sociais. A medida
que o primeiro esta relacionado as normas, valores, instituicbes e relacionamentos
compartilhados que permitem a cooperacdo dentro ou entre os diferentes grupos sociais, 0
segundo estd ligado aos canais pelos quais passam informacdo e conhecimento
(MARTELETO, 2001). Assim podemos dizer que se constroem redes e adquire-se capital
social.

Higgins (2008, p. 180) diz que *“as relagdes sociais constituem um patriménio “ndo

visivel”, mas altamente eficaz, a servico dos sujeitos sociais, sejam estes individuais ou
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coletivos. Nesse sentido, se as relagbes sociais estdo baseadas na reciprocidade e na
expectativa de cumprimento mutuo - caso contrario haveria san¢do social -, 0s motores da
acao coletiva serdo a confianca e a cooperacéo.

Mais uma vez, recorremos a Bourdieu (1986), que faz mencdo ao capital econémico
que pode ser transformado em dinheiro vivo, além dos direitos de propriedade, e reduz o
universo dos intercambios a troca mercantil, em que 0s agentes econdémicos procuram a
maximizacdo de seus interesses. Segundo Higgins, a contribuicdo crucial de Bourdieu
consiste na proposicdo do desenvolvimento de uma ciéncia geral da economia pratica capaz
de estudar o capital social. Para ele, capital social € um agregado de recursos atuais ou
potenciais, vinculados a posse de uma rede duradoura de relagbes de familiaridade ou
reconhecimento ‘mais ou menos’ institucionalizadas. Higgins sustenta que, embora a analise
do poder e da dominacdo em Bourdieu seja considerada mecanicista por ndo levar em conta a
iniciativa humana, as complexas dinamicas de criacéo, resisténcia e acomodacao social, suas
ideias buscavam superar a teoria do capital presa a dicotomia econémico/ndo-econémico,
assim como esclarecer as relacdes entre cultura, redes sociais e poder.

Para entender a conotagdo econdmica, 0 autor analisa a concepcdo de James Coleman
sobre capital social e a sintetiza dessa maneira: “o capital social é entendido em termos
funcionais, isto €, consiste em todos aqueles elementos de uma estrutura social que cumprem
a funcdo de servir como recursos para que atores individuais atinjam suas metas e satisfacam
seus interesses” (p. 33). Higgins também constata em estudos empiricos sobre mercado de
trabalho, organizacfes produtivas, microempresas, entre outros, onde 0s mesmos trabalham
com a hipdtese de que relacbes de confianca e de reciprocidade melhoram a eficiéncia dos
agentes econdmicos.

Analisando entre perspectivas tradicionais, Putnam (1997) e Bourdieu (1986) tém dois
conceitos diferenciados. Para Putnam, o capital € um conjunto de recursos possuido pelo
grupo, enquanto para Bourdieu, ele € uma consequéncia das relagdes sociais, que é percebida
pelos envolvidos e transformado por eles em outra forma de capital.

O conceito de Bourdieu € muitas vezes criticado por ter um carater individualista, a
partir do momento que se foca na capacidade de um individuo em contribuir e utilizar os
recursos coletivos para seus proprios fins, atraves da transformacdo desse capital em outro
(FLORA, 1998, p. 282-284). Ja Putnam acredita que o capital social pode ser possuido tanto
pelos individuos quanto pelo grupo, ja levando em conta as relagBes entre o grupo para a
producéo desses recursos (reciprocidade e confianca).
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Pavarina (2003, p. 38) comenta que o “Capital Social evidencia uma série de relagdes
interpessoais que possibilitam a conformagdo do ambiente econdmico, no qual as transagdes
entre os agentes sao facilitadas ou dinamizadas.”

Entdo, o capital se expressa em dois tipos de relagdo: num que se refere & necessidade
de insercédo dos individuos nas relagdes sociais para que haja a formacédo do capital social e no
outro tipo é a autonomia ou qualidade que 0s agentes sociais expressam, baseadas em
reciprocidades e confianca.

Portanto, ele corresponde a um uso do conjunto de recursos da coletividade que, por
sua vez, abre caminho para o estabelecimento de novas relagdes entre os habitantes de uma
determinada regido. O capital social pode servir como uma espécie de garantia intrinseca do
pagamento dos recursos emprestados, por exemplo, na auséncia de uma garantia real
(veiculos, imoveis, etc.), ele pode propiciar ao tomador de recursos possibilidades de
obtengdo de recursos, empenhando o seu capital social (na forma de relagfes sociais) na
transacdo. Com isso, o capital social também seria usado para “aumentar os volumes de
créditos destas comunidades e para aumentar a eficiéncia com que ai operam os mercados”
(PUTNAM, 1993, p. 178-179).

Esta busca pela integragdo social também pode ser vista pela Otica de Junqueira;
(ABRAMOVAY, 2005, p. 12):

O desenvolvimento da cordialidade ou da intimidade nas relagdes interpessoais, a
troca de informacdes baseada em recomendacfes e a participacdo na vida social da
comunidade visam a inscrever as relagdes comerciais num contexto estratégico de
trocas sociais.

Quando, por exemplo, gerentes de banco e a comunidade possuem um bom capital
social, onde eles possuem uma relacdo de confianca aliada com informacdes preciosas, existe
um bom ambiente para acesso a recursos, propiciando para que haja um crédito concedido
com maior qualidade e quantidade. Por exemplo, essa relagéo de confianca permite acesso a
recursos bancarios que, se fossem analisados somente sob a Otica técnica lhes seriam negados,
evidenciando que as relacdes de confianca entre os membros da comunidade e com os
gerentes podem ser consideradas como um ativo social capaz de propiciar uma maior

alavancagem de recursos disponiveis.
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3 INTERMEDIACAO FINANCEIRA E INSTITUICOES

3.1 FUNCIONAMENTO DO SISTEMA FINANCEIRO

O sistema financeiro possui uma importancia singular na economia de um pais. Ele,
essencialmente, provém de recursos os detentores de bons e produtivos projetos, a partir dos
entes econdmicos superavitarios. Ou seja, ele transfere recursos de agentes que possuem
recursos e que ndo possuem projetos produtivos, para aqueles que possuem projetos e nao
dispdem, naquele momento, do insumo capital. Conforme destaca Modenesi et. al. (2007, p.
62):

Os bancos unem poupadores (ofertantes de recursos financeiros) e investidores
(tomadores de recursos), facilitando a realizagdo do investimento produtivo em uma
economia capitalista. Um banco é, portanto, uma firma que produz servicos de
intermediacdo entre ofertantes e demandantes de recursos.

Se imaginarmos o sistema financeiro sem a presenc¢a dos bancos, podemos, num grau
de abstracdo, detectar que a economia e 0s negdécios como um todo ndo alcangariam 0 mesmo
patamar do que num ambiente onde estivesse presente a figura bancaria.

Lopes e Rossetti (1998, p. 409) conceituam a atividade de intermediagdo financeira

como:

[...] a atividade consiste em viabilizar o atendimento das necessidades financeiras de
curto, médio e longo prazos, manifestadas pelos agentes carentes, e a aplicacdo, sob
riscos minimizados, das disponibilidades dos agentes com excedentes
orcamentarios. Trata-se, entdo, de uma atividade que estabelece uma ponte entre 0s
agentes que poupam e 0s que se encontram dispostas a despender além dos limites
de suas rendas correntes.

Hillbrecht (1999, p. 22) afirma que: “Intermediacdo financeira é de longe a mais
importante fonte de recursos externos de firmas”.

No entanto, para que os bancos sejam eficientes, isto é, efetue estas transacdes de
intermediacdo a um custo minimo, os bancos devem “expandir com flexibilidade o
provimento de recursos financeiros na economia com um minimo possivel de fragilidade

financeira e com custos de financiamentos minimos e reduzidos” (DE PAULA; OREIRO,
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2007, XVI). Isto significa que os bancos devem atuar como bons concessores de crédito e isto
consiste em analises criteriosas na ocasidao do deferimento final, pois serdo eles que colocardo
0S recursos nas maos dos consumidores.

Esta transferéncia de recursos é feita atraves de operagfes de crédito com
caracteristicas distintas. Toda operacdo de crédito ou operacdo financeira € um contrato
aberto, cujo cumprimento tem uma dose de incerteza e de risco. A correta alocacdo de
recursos deve propiciar ao tomador do empréstimo condi¢des e poder de barganha, para que o
mesmo honre seu compromisso e este valor retornado sirva para uma outra alocagéo e assim
sucessivamente, proporcionando um incremento de fluxo de recursos que, inexoravelmente,
fazem o produto crescer junto com toda a engrenagem econémica.

Veremos abaixo como é feita essa concessao e quais os critérios utilizados.

Modernamente, a concessao de crédito pelo sistema financeiro € massificada e operada
com ganho de escala. Quando um individuo ou uma empresa vai adquirir um produto e néo
possui recursos proprios necessarios para compra-lo a vista, havera a necessidade do crédito
para realizar a compra. Para que haja a disponibilizacdo desse crédito, existe a analise, onde
os bancos verificam se o cliente € merecedor deste crédito, e ela é feita através de varios
metodos estatisticos.

Métodos como credit scoring e behavior scoring sdo ferramentas estatisticas usadas na
analise de crédito, para avaliar o risco e a evolu¢do do tomador de recursos. O credit scoring €
uma ferramenta muito Gtil para a avaliacdo da qualidade de crédito de pessoas fisicas e
juridicas. Ela efetua, de forma ponderada de alguns fatores, classificando os proponentes ao
crédito em duas categorias: As que podem pagar 0 empréstimo e as que ndo podem. Essa
analise é feita com a inclusdo de diversas informacdes no sistema que, rapidamente, da uma
resposta para a aprovacao do crédito.

Este método de andlise € muito utilizada no mundo inteiro desde o século passado, e
sua atuacdo ndo se restringe aos bancos, sendo usada também por seguradoras, financeiras,
empresas de cartdo de crédito, na avaliacdo de crédito dos compradores de automoveis,
eletroeletronicos, para determinar o limite de crédito de seus clientes, entre outras finalidades.
O sistema divide os potenciais tomadores de crédito em duas categorias: de bons ou maus
pagadores, com base nos quesitos ponderados (idade, profisséo, renda, atividade profissional,
patrimonio, tipo de residéncia, CEP, etc.) e toda e qualquer outra variavel que a empresa ou
instituicdo que criar o credit scoring julgar relevante. O credit scoring é muito usado pelos
bancos nacionais e estrangeiros para massificar a sua operacionalidade e é uma tentativa de

aumentar a oferta de crédito sem precisar entrar nas particularidades dos clientes. Ou seja,
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baseado em dados estatisticos, essa ferramenta possibilita que o banco fagca uma comparacéo
com outros proponentes com as mesmas caracteristicas e, dependendo de seu perfil, faca a
concessdo de crédito baseada nestas referéncias.

J& com relacdo ao behavior scoring, € uma expressdo da lingua inglesa que significa
“avaliacdo comportamental”. Estatisticamente, a ferramenta possibilita prever o desempenho
dos pagamentos e comportamentos dos clientes, fazendo valer as premissas basicas como 0
comportamento anterior do cliente e as possiveis alteracGes desse relacionamento no futuro.
Como dito acima, esse sistema tem como vantagem a massificagdo, bem como aumento na
produtividade e eficiéncia, sendo Gtima matéria prima para os gestores que objetivam um
aumento de volume de crédito com qualidade em seu portfélio de produtos. E uma forma de
analisar o aspecto comportamental do cliente num determinado periodo de tempo e fazer os
ajustes que forem necessarios para uma mitigacdo nos riscos de credito. Ou seja, essa
ferramenta, de certa forma, analisa se o credit scoring esta funcionando adequadamente e
sugere as alteracdes que se fizerem necessarias.

Esse tipo de analise de concessdo de crédito é feito em duas etapas. Na primeira, €
feita uma analise inicial do cadastro dos clientes, com a finalidade de verificar dados, como,
por exemplo, se eles tém 0s nomes negativados em algum servico de protecdo ao crédito, se
sdo menores de idade, se tém renda inferior a um determinado valor minimo, se possuem
alguma divida vencida em outra instituicao financeira ou se possuem titulos protestados, entre
outros procedimentos.

Ap0s esse crivo inicial, numa segunda etapa sdo usadas certas informacgdes cadastrais
do cliente, como sexo, renda, estado civil, entre muitas outras, e é construido um escore de
crédito, que possibilitara, a partir dessas informacdes, conceder uma pontuacdo aos clientes,
classificando-os em bons e maus pagadores. Cabe comentar que este tipo de avaliagdo varia
de banco para banco e até o seu endereco pode propiciar um aumento ou diminuigdo de
crédito. Por exemplo, se o cliente mora num local (os bancos avaliam pelo CEP - Cédigo de
Enderecamento Postal) onde outros moradores sdo inadimplentes, embora com peso
irrelevante, este item é levado em consideracdo na hora de classificagdo do rating ou risco de
crédito.

Portanto, hoje em dia € crescente a utilizacdo desses modelos (credit scoring e
behavior scoring) e esse método vem ganhando importancia como instrumento na analise de
risco de crédito. Por isso, é necessario que 0s bancos tenham modelos que possam avaliar da

melhor forma possivel o comportamento de seus clientes e, para isso, é obrigatério o uso do
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cadastro constando todas as informacdes relevantes, que serdo utilizadas para desenvolver e
aplicar o referido modelo.

Com a utilizacdo desse ferramental, espera-se que essa avaliacdo utilizando
informagdes comportamentais forneca maior poder preditivo, se compararmos com uma

politica de crédito que ndo contemple este tipo de instrumento.

3.2 DIFICULDADES NO PROCESSO DE CONCESSAO DE CREDITO

O sistema financeiro brasileiro atravessou momentos de turbuléncia e transformacoes
importantes num periodo recente. “O processo de estabilizacdo de precos pds Plano Real, o
qual significou o fim dos ganhos inflacionéarios dos bancos, programas de reestruturacdo
bancaria dos bancos privados (PROER), a privatizacdo de muitos bancos estaduais (PROES),
0 enquadramento as regras de Basiléia e a entrada de bancos estrangeiros no pais,
intensificou-se uma onda de fusdes e aquisi¢cBes recentes, dando inicio a um processo de
concentracdo e uma diminui¢do do nimero de institui¢des bancérias (DE PAULA; OREIRO,
2007). Por isso, em que pese a alta sofisticacdo do sistema bancéario brasileiro, com sistemas
de pagamentos atuais e modernos e operacdes eletrdnicas em crescimento, existe uma grande
preocupacdo com a alocacgdo de recursos e a sua inadimpléncia, fato que impacta na eficiéncia
do sistema financeiro como um todo. Por isso, quanto melhor a alocacéo for feita, sera melhor
e mais qualificada a transacdo e, com isso, alavancara saudavelmente todo o sistema
financeiro.

Para que o sistema de crédito funcione em niveis adequados, deve-se levar em conta,
fundamentalmente, o nivel e a qualidade de informacdo que o0s agentes econémicos
envolvidos possuem reciprocamente. Especificamente, trata-se da assimetria de informacdes
entre as partes, a qual ocorre sempre que uma das partes envolvidas possui mais informacéo
sobre 0 produto comercializado que a outra. Podemos dizer que o ambiente bancério é um
exemplo tipico, pois, no processo de concessdo de crédito, havendo essa diferenca de
conhecimento entre os agentes, o fluxo de recursos entre tomadores e emprestadores fica
prejudicado. Por isso, 0s bancos e o sistema financeiro como um todo criam padrdes e regras,
desconsiderando as peculiaridades dos agentes envolvidos, bem como informagdes intrinsecas
entre as partes, as quais, veremos adiante, sdo muito valiosas na ocasido da concessdo do

crédito.
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A assimetria de informag&o j& rendeu até prémio Nobel de Economia® mas esta longe
de estar devidamente e completamente teorizada. Se levarmos em conta essa anomalia no
contexto bancario-financeiro, essa importancia fica ainda mais exacerbada, pois este é um
cenario que propicia & economia de um pais a sensacdo de ceu e de inferno.

Um dos principais problemas na intermediacdo financeira é a assimetria de
informacdes, uma relevante fonte de risco de crédito, sendo este definido como a
possibilidade do devedor ndo pagar (BANCO MUNDIAL, 1989).

A informag8o assimétrica € um fenémeno recente na histéria do homem. Antes da
existéncia das cidades na maneira como conhecemos hoje, existia um conhecimento maior
entre os individuos, os quais se conheciam relativamente bem, e em decorréncia, a informacao
assimétrica entre 0s agentes quase ndo existia.

Modernamente, vivemos numa situacdo de anonimato, devido, principalmente, ao
excesso de contingente populacional. Por isso, 0 conhecimento entre as pessoas cada vez
diminui mais e, em decorréncia disso, a assimetria de informaces é grande. Uma ferramenta
que poderia diminuir este tipo de inconsisténcia é o aumento do capital social, pois,
conhecendo melhor o individuo ou empresa com a qual estamos nos relacionando, ficamos
menos anénimos e as informacgdes entre 0s agentes econdmicos ficam mais simétricas.

Em quase todas as transacOes econdmicas existem informacgdo assimétrica. Se
analisarmos uma simples transacdo de compra e venda de um determinado bem, verificaremos
que os vendedores ndo conhecem as caracteristicas dos clientes e, estes, em grande medida,
também ndo conhecem as especificidades do produto que irdo adquirir. Nesse caso, um
intermediario pode ajudar a resolver esses problemas coletando, distribuindo, processando e
ofertando informacdes, enfim, reduzindo o custo agregado da transacdo como um todo. A
intermediagdo financeira ndo seria necessaria se houvesse um mundo de concorréncia e
informacdo perfeitas, pois 0s agentes econdmicos superavitarios, no contexto citado,
poderiam usar seu excesso de recurso e investi-lo em projetos que possuissem 6timos
requisitos de retorno, sem o auxilio da referida intermediacéo.

Spence (1974), comenta que 0s bancos, ao emprestarem recursos, compram direitos
futuros com dinheiro hoje, enquanto o devedor compra dinheiro hoje com sua capacidade ou
disposicao de devolver o recurso no futuro. O autor compara ainda essa transagdo como se 0
banco comprasse um bilhete de loteria, e a maneira como ele observa a capacidade de

pagamento do cliente, ou seja, a como sera restituido os valores anteriormente emprestados.

2 Em 2001, o prémio foi concedido a George Arthur Akerlof, Michael Spence e Joseph Stiglitz, por suas
analises de mercados com informagdes assimétricas.
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Esta decisdo, a de emprestar ou ndo, sera balizada, fundamentalmente, na quantidade e na
qualidade de informac6es obtidas pelos bancos sobre as reais condi¢cdes de adimpléncia do
referido devedor.

Becsi e Wang (1997) explicam que a ocorréncia de imperfeicdes no mercado, cujo
exemplo podemos citar a informagdo assimétrica, justifica a existéncia dos intermediérios
financeiros. Se levarmos em conta que no contexto bancario ndo existem informacdes
perfeitas, a existéncia das instituicdes financeiras também pode melhorar muito toda a acdo de
intermediacdo financeira entre os agentes. Ou seja, sem a presenca dos bancos, as trocas
econdmicas podem ser muito caras ou, principalmente, serem inviadveis. Por isso, esses
intermediarios sdo tdo importantes, pois, tornando as trocas possiveis, através da mitigacdo
dos efeitos das imperfeicdes de mercado, eles possibilitam que haja a intermediacdo entre os
agentes.

Para entender melhor o que significa informagdo assimétrica numa operacao de
crédito, podemos separa-la em duas etapas: a primeira, antes da assinatura do contrato, que
chamaremos de selecdo adversa e, na segunda etapa, que se realiza apds o registro da
operagéo, e que a literatura chama de risco moral. A primeira refere-se a sele¢éo equivocada
de tomadores para a concessdo e a segunda tem a ver com o risco do devedor ndo pagar por
fatores intrinsecos e que serdo especificados mais abaixo.

Existem muitas formas, no mercado, de obtencdo de informacBes dos tomadores de
crédito. No entanto, quando a anélise é feita através de dados técnicos, como balangos
contdbeis, mesmo que minuciosamente e criteriosamente auditados, faz com essas
informacdes possuam um carater ndo abrangente, ou seja, elas ndo expressam a devida
realidade.

Dantas e DeSouza (2008, p. 75), destacam que “Um problema preponderante que freia
a expansdo do crédito refere-se ao ambiente de informacgdo assimétrica no qual convive o
setor bancario.” Eles dizem que os bancos possuem informacgées sobre os tipos de clientes, se
estdo em boa situacdo financeira ou complicados financeiramente, e isto significa possuir
informacdo privada e privilegiada. Os autores ainda elencam (p. 92) que “os bancos apenas
sabem que tais tipos existem e buscam uma sinalizacdo por partes dos agentes (clientes) para
decidir sobre o crédito, mas a falta de transparéncia nas informacdes contabeis, econémicas e
financeiras disponibilizadas pela empresa, principalmente aquelas de capital fechado, eleva o
risco de crédito do setor.”

Alem dessa andlise, os bancos possuem outras ferramentas de consulta, que auxiliam

0s gestores na decisdo de concessdo de crédito, tentando obter um histérico e um perfil de
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previsdo, objetivando uma boa concessdo de crédito que se realizaria com a adimpléncia das

operacgdes. Estes instrumentos de consulta sdo exemplos institucionais e também de como o

governo se preocupa com a disponibilizacdo de informac@es, dentre os quais destacamos:

a)

b)

Uma pesquisa que possibilite 0 acesso a Central de Risco do Banco Central (CRC),
onde consta todo o crédito que o agente econdémico possui contratado no mercado.
Além disso, disponibiliza também informac6es dos recursos disponiveis e nédo
utilizados, bem como os tipos de empréstimos (rotativos, financiamentos de
veiculos, descontos de titulos, crédito pessoal, cheque especial, entre outros). Tais
dados sdo enviados mensalmente pelas instituicdes financeiras ao Banco Central,
que efetua a compilacdo e a tabulacdo dos dados e disponibiliza as instituicdes
financeiras participantes o acesso a essas informacdes. Tal ferramenta € atual, pois,
num passado proximo, 0s bancos ndo conseguiam enxergar o real endividamento
do ente econdbmico no mercado, 0 que incorria em aumento de risco, pois, 0
tomador de crédito poderia contrair empréstimos, concomitantemente, em diversas
instituicdes financeiras; Cabe comentar que a CRC foi implementada em 1997 e
reformulada em 2002;

Uma pesquisa ao Cadastro de Cheques sem Fundo (conforme circular 1528 do
Banco Central), onde consta a informacdo de ocorréncias de emissdo de cheques
sem a devida provisao de saldo, embora essa informacéo sé conste a atual situacéo
do devedor, ou seja, ele pode, junto ao credor, obter o cheque causador de sua
inclusdo na referida circular e proceder em sua regularizagdo. A partir dai, 0s
bancos ndo conseguem saber desse historico, ou seja, a partir do momento em que
ele “resolveu” a inconsisténcia do cheque, ele é automaticamente, “limpo” no
sistema. Na pratica, quando o agente esta incluido neste quesito, € um forte
sinalizador de que havera inadimpléncia;

Uma pesquisa no Registro de Titulos Protestados também é um bom instrumento
de avaliacdo, pois disponibiliza o histérico de titulos que se encontram sem
pagamento. Também disponibiliza a quantidade de titulos que foram enviados para
0 registro e que foram pagos antes de seu devido protesto. D& acesso também a
pedidos de concordata e faléncia. E um forte sinalizador, pois pode-se prever a
atual condicdo de pagamento da empresa e, sobretudo, se o seu historico de

pagamentos esta em dia ou nao.
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Abramovay (2004) comenta que “as conhecidas restricdes de acesso ao credito pelos
tomadores de menor porte no Brasil podem ser analisadas pela oOtica da selecdo adversa e da
assimetria de informacoes”.

A qualidade da informagdo também é muito relevante, pois, se olharmos o nosso
sistema financeiro, verificaremos que é pequeno, se compararmos com o todo, 0 nimero de
empresas de capital aberto no pais (essas empresas possuem obrigatoriedade legal de publicar
balancos periodicamente e contratar auditoria externa). Todo o restante das empresas possuli
mecanismos alternativos e ineficientes de disponibilizacdo de informagdes, 0 que, para 0S
bancos, torna-se um grave problema, pois ndo possuem acesso a informacgoes relevantes e que
podem ser determinantes no éxito da concessao do crédito.

Por isso, 0s bancos tentam mitigar essa inconsisténcia, tentando obter a maior
quantidade de informac@es a respeito de seus clientes, quando possivel, através de servi¢os
que sdo efetuados pelos agentes financeiros, como cobranca de titulos e cheques, folha de
pagamento de seus funcionarios; contas a pagar, como impostos, financiamentos,
empréstimos em geral, entre outros servicos que também podem servir de parametro para o
concessor de crédito. Por exemplo, se ele possui um Otimo histérico de pagamentos de
fornecedores, 0 que pode ser parcialmente comprovado numa analise de seus pagamentos ou
movimentacdo de débito em conta, o cliente possui um requisito positivo, quando for
candidato a algum tipo de empréstimo ou financiamento.

Petersen e Rajan (1994) efetuaram este tipo de estudo, especificamente a relacdo entre
a manutencdo de depositos a vista, a movimentacdo da conta corrente ou outros servicos
bancarios que ndo envolvessem crédito. A conclusdo dos autores foi que os clientes que
compram servi¢cos do banco e sdo mais parceiros comerciais sdo mais privilegiados no que se
refere ao acesso a crédito.

Van Cayseele e Degryse (2000) concluiram que, além da parceira dos clientes e o
banco, atraves da compra de produtos e servicos, geram informagdes adicionais para o banco
e reduzem a taxa de juro e Angelini et al. (2007) concluiram que para o0s ndo clientes, € mais
dificil a obtencdo de crédito, se comparados com clientes assiduos e 0s que mantém a
chamada parceria comercial. Além disso, os chamados parceiros também gozam de menores
taxas de juros.

N&o obstante, os bancos tém procurado desenvolver métodos de avaliacdo que podem
antecipar o risco de fracasso por parte do devedor. Conforme Ferrary (1999), esses métodos
podem ser de dois tipos. O primeiro € uma abordagem instrumental para definir um método

objetivo de avaliacdo de risco. O segundo é favoravel a uma avaliacdo social e subjetiva do
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devedor pelo gerente, que usa fundamentais informacGes adquiridas através de redes sociais
para conceder o crédito.

Embora a existéncia dos bancos seja uma forma de diminuir a assimetria entre os
tomadores e poupadores, eles encontram muitas dificuldades em dimensionar o devido risco
dos projetos e o destino final dos recursos emprestados. Somado a isso, 0 préprio aparato
legal e institucional faz com que os bancos, sempre que tenham algum tipo de duvida quanto
ao destino e o resultado do empréstimo, prefiram néo alocar 0s recursos.

Como ja dito e corroborado por Canuto e Ferreira Junior (1999), a medida que as
informacdes que os bancos detém dos investidores sejam imperfeitas acerca dos projetos
propostos, a dificuldade de diferencia-los (entre de baixo custo risco e alto risco) pode levar
ao racionamento de crédito.

Segundo Stiglitz (2000), com o estudo da importancia da informagao no contexto e nas
relacbes econdmicas, houve um reconhecimento de que este tipo de insumo era
fundamentalmente diferente de outras “commodities”. Ele destaca que mercados com
informacao assimétrica, como € o caso do bancério, sdo inerentemente imperfeitos, e questdes
como reputagéo, confianga e garantia podem fazer toda a diferenca.

Entdo, o mercado de crédito constitui-se num fornecedor de recursos, destacando-se
como caracteristica importante a assimetria de informacGes entre duas partes que
transacionam, que ocorre quando uma parte detém mais informacdes do que a outra, seja ex
ante, em relacdo as caracteristicas do que esta sendo negociado (sele¢do adversa), seja ex post,
em relacdo ao comportamento dos individuos depois de firmado o contrato (risco moral)
(STIGLITZ, 1985).

O ambiente bancario possui caracteristicas de selecdo adversa, pois como expressa
Lazzarini & Chaddad (2000), o tomador de recurso tem um comportamento oportunista, pois
pode omitir informacGes para ser privilegiado na hora da escolha da decisdo de crédito.
Importante notar, e j& mencionado em paragrafos anteriores, que quando ha a presenca de
selecdo adversa, o emprestador normalmente prefere o comportamento de aversao ao risco, ou
seja, o ofertante de recursos prefere ndo emprestar quando existe um ambiente desfavoravel.

O contexto bancério se caracteriza pela presenca de um comportamento oportunista
entre os agentes, pois, enquanto o investidor preocupa-se em alocar corretamente 0s recursos,
0 concessor estd mais voltado para a correta alocacdo. Lazzarini & Chaddad (2000, p. 46)

corroboram com isso, pois alegam:
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mesmo havendo situagdes de comportamento oportunista, h4 uma base econémica
para estas transacfes, porém existe uma divergéncia de objetivos entre as partes: o
tomador de crédito preocupa-se com a taxa de retorno esperado do seu investimento;
enquanto o emprestador preocupa-se com a seguranca da sua carteira de crédito.
Ademais, existe informacéo assimétrica entre as partes, dado que somente o tomador
de crédito conhece seu potencial para a quitacdo do empréstimo. Desta forma os
custos de informacgdo apresentam relevante importancia na concessdo de crédito,
principalmente no que diz respeito a avaliacéo de riscos.

Quanto ao risco moral, ele ocorre, por exemplo, quando o tomador de recursos usa
indevidamente o dinheiro, em atividades ndo previamente contratadas de alto risco, que
podem oferecer até um maior retorno ao investimento, mas que, por conta deste alto risco,
podem comprometer a quitacdo do empréstimo.

Ambos problemas, os de selecdo adversa e o de risco moral, impactam decisivamente
no mercado de crédito. Essas inconsisténcias fazem, primeiramente, que emerjam a
importéncia dos bancos, pois eles sdo 0s agentes capazes de analisar os projetos e decidir pelo
repasse ou nao dos recursos que entenderem viaveis.

Boot (2000, p. 36), destaca que “a razdo de ser dos bancos é exatamente mitigar 0s
problemas de informacdo assimétrica”. Essa abordagem de Boot nos remete que os bancos
ndo sdo apenas aqueles intermediarios comerciais, mas possuem também um lado de
possuidor de informacBes preciosas que, através do relacionamento com os devedores,
possuem, também com essa conotacdo, uma importancia significativa para a eficiente
alocacdo de recursos no mercado de crédito.

Analisando pelo lado do concessor do empréstimo, como 0 mesmo nao possui todas as
informacgdes necessarias do mutuario para otimizar a alocacdo dos recursos, 0s bancos
generalizam e linearizam suas decisfes, independente do contexto onde a agéncia bancaria
estd localizada. Por isso, este trabalho tentara detectar se o capital social do contexto pode
influenciar na decisdo de disponibilizar recursos, num ambiente em que relevantes
informacdes séo disponibilizadas baseadas nas redes sociais, ou seja, 0 estudo da assimetria
de informacdo ganha enorme relevancia, pois o emprestador tem de conhecer quem pede
emprestado e o capital social pode ajudar nesse conhecimento.

Ja pelo lado do mutuario, como exemplo pelo lado da demanda, esses tomadores
devem estar bem informados a respeito dos termos dos contratos ou diferentes documentos
que estdo assinando, caso contrario podem comprometer sua renda ou seu capital por conta de

uma desinformacéo contratual.
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3.3 CAPITAL SOCIAL E INSTITUICOES FINANCEIRAS

Cada vez mais o capital social estd sendo usado como uma ferramenta para avaliar e
conceder crédito, devido os custos e dificuldades que se verificam quando se procura obter
informacdes relevantes sobre as transacfes, ou seja, originalmente, o capital social esta sendo
usado para facilitar a convivéncia entre os agentes econémicos. No entanto, conforme
destacado por Young (2000), este conceito foi ampliado, mostrando que o capital social afeta
0 comportamento dos individuos ao contribuir para a conscientizacdo da extensdo das
relacdes interpessoais. Além disso, o capital social possibilita que os individuos resolvam
conflitos de forma mais tranquila, pois eles superam a situacdes oportunistas, o que dificulta
muito as relagcdes econdmicas. Entdo, podemos dizer que o capital social reduz os custos
inerentes as transac¢des, diminuindo a ocorréncia do chamado comportamento oportunista.

Segundo Arruda, Shirota (2005), A informacéo e o capital social afetam o volume de
negocios de forma substitutiva. Coeteris paribus, quanto mais informacdo e/ou maior for o
capital social, maior sera o volume de negocios. Os autores acima ainda concluiram que (p.
114) “Quanto mais alta for a confianca (somatério de informacdo e capital social) dos
ofertantes de recursos na selecdo, no monitoramento e na execucao de seus créditos, tanto
maior serd o volume de recursos ofertado, com menores taxas de juros (menor sera o risco).”
Agregaram ainda a informacdo que o Estado poderia intervir no aumento do capital social e,
com isso, possibilitaria um aumento na eficiéncia da intermediagéo financeira.

Considerando que “Os custos e as dificuldades na obtencdo e processamento de
informacdes tornaram o capital social um conceito com utilizacdo crescente nas ferramentas
de decisdo referentes a oferta de crédito” (SHIROTA, 1996, p. 75), tentaremos, com essa
pesquisa, enfatizar que se o capital social favorecer a troca positiva de informacdes, isto
culminara com uma melhor alocacdo de recursos.

Como exemplo, citamos Michel Ferrary (2003), que efetuou uma pesquisa em Paris,
envolvendo empréstimos que os bancos disponibilizam aos donos de empresas chamadas
brasseries, que sdo uma espécie de bares, lugares quase folcléricos que fazem parte da
paisagem parisiense. Cabe comentar que, analogamente, as padarias brasileiras sdo, em sua
imensa maioria, administradas por portugueses e as pastelarias, por descendentes niponicos.
Ja os proprietarios das brasseries parisienses estdo concentrados entre pessoas oriundas da

regido francesa chamada Aveyron.
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Michel Ferrary estipula dois métodos pelos quais os bancos obtém as informacdes
essenciais necessarias, e € a partir delas que constroem a confianca que permite a decisdo da
concessdo do empréstimo.

O primeiro método € relacionado a obtengdo de dados objetivos, dentre eles: renda,
patrimdnio, situacdo familiar, historico de crédito do cliente e desempenho do negécio. No
segundo método o gerente entra na rede social a que pertence o tomador do credito e, por este
meio, obtém informacGes preciosas que 0s dados objetivos jamais poderiam revelar a respeito
da honestidade do cliente, de sua reputacéo, de seus planos e de sua real situacdo familiar.

A conclusdo que aquele trabalho chegou foi a de que os métodos objetivos sdo muito
insuficientes e que aqueles gerentes capazes de participar efetivamente do circulo de amizades
dos aveyronnais tiveram o melhor desempenho nos seus empréstimos.

Isto demonstra que redes sociais se sobrepdem a imagem de um mercado frio e
impessoal. Ferrary ainda sugere que pode estar em curso verdadeira mudanca nas técnicas de
atuacdo do gerente bancario, levando a cabo a idéia de que os gestores bancarios invistam em
sua insercdo no mundo social de seus clientes como forma de obter as informacdes
necessarias a concessdo dos empréstimos que devem realizar. O autor ainda acrescenta (p.
22): “A qualidade do laco social determina a qualidade das informagdes obtidas e, portanto,
sua avaliacdo de riscos”.

No campo prético, pode-se dizer que os bancos brasileiros estdo atentos a formacéo
deste tipo de capital social, pois ocorreu uma mudanca radical na postura destas institui¢coes
no que se refere ao tempo de permanéncia minimo do profissional numa determinada agéncia.
Até meados dos anos 1990, era comum impedir que um gerente ficasse mais de trés anos
numa determinada localidade. Agora, ao contrario, estima-se que € a partir de trés anos de
permanéncia que o gerente forma a rede social que permite ampliar a eficiéncia de seu
trabalho. Além do mais, aquele atendimento personalizado e o conhecimento minucioso por
parte do gerente das necessidades financeiras do cliente, bem como a natureza do negécio que
ele vai financiar é bem semelhante ao que faz a figura do agente de desenvolvimento nas
organizacBes de microcrédito, que também utiliza redes sociais como meio basico para ter
informagdes (ABRAMOVAY, 2003).

Quanto a Instituicdes, podemos dizer que € um termo comumente utilizado para
significar o comportamento regular e padronizado dos individuos em uma sociedade, além de
ideias e valores associados a esse comportamento.

As leis que regram o direito de propriedade, as formas de casamento, 0 modo de se

comportar numa mesa sdo exemplos destas Instituicfes. Se analisarmos nosso comportamento
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diario, veremos que obedecemos padrdes, conscientemente ou ndo, pois, entendemos que
qguando agimos de acordo com as normas estabelecidas fica mais vantajoso, se compararmos
com atitudes fora dos padrdes.

A confianga também é um item importante na concessao de crédito. Na medida em
que novos membros obedecam ao principio da transitividade, os mesmos podem ser
provedores de novos clientes. A chamada referéncia bancaria é muito importante na
prospeccdo de contas, as quais chegam com requisitos e status de perspectivas de novos e
rentaveis negocios, pois, segundo Ferrary (1999, p. 22), “as redes sdo uma forma mais eficaz
de prospeccdo, pois os clientes ndo tém interesse em destruir a relacdo de confianga com o seu
gerente bancario, indicando clientes de baixa qualidade. Implicitamente, a avaliacdo de risco €
socializada pela rede social”.

Os procedimentos usados para conceder crédito (credit scoring, por exemplo) sdo
utilizados, com algumas variagdes, por todos os bancos, e este trabalho tentara acrescentar
que devem ser usadas, de forma agregada, informacGes obtidas na rede social do gerente e do
individuo e o respectivo capital social envolvido. Essa juncdo de informacdes, as estatisticas
(que envolvem também dados técnicos e contabeis) e as envolvendo o relacionamento social,
proporcionardo uma analise de credito mais correta, evidenciando e explicitando fatores que,
caso sejam analisados apenas estatisticamente, ndo expressam a singularidade, a
especificidade e a peculiaridade dos tomadores de recursos.

Com relagdo ao crédito bancario, existem muitos estudos que relacionam capital social
e oferta de credito e a principal influéncia acerca do conceito de capital social foi feita por
Putnam (1997), no seu estudo sobre governos regionais na Italia, onde o autor menciona que o
ambiente institucional era de vital relevancia para a determinacdo do nivel de renda.

Arruda e Shirota (2005) também complementam o raciocinio acima, quando dizem
que quando ha pouca informacdo sobre determinado risco de crédito, um elevado capital
social pode proporcionar uma maior seguranca na concessdao de um empréstimo. Num
ambiente em que existe maior informacéo sobre o risco, o0 agente se sentira mais confortavel
para conceder um empréstimo. Por outro lado, se ha grande quantidade (e qualidade) de
informac&o disponivel, ndo ha necessidade de capital social.

A seguir, apresentaremos a metodo de pesquisa utilizado no trabalho, bem como a

forma e os detalhes das entrevistas pertinentes a este estudo.
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4 METODOLOGIA

O alvo de estudo deste trabalho sdo os gestores de agéncias bancarias, 0s quais Sao 0s
principais responsaveis pela concessdo final de crédito. Tais gerentes respondem pela
disponibilidade de recursos e a sua correta alocacdo, pois, sem a sua intervencao, o credito
pode ser mal ou equivocadamente alocado.

Ao efetuar essa aproximacdo com esses profissionais da area bancéria, tivemos a
preocupacao de, antecipadamente, solicitar ao entrevistado que o0 mesmo disponibilizasse um
tempo para as conversas, para que pudéssemos saber realmente o que acontece na hora da
concessdo, pois, caso contrario, o trabalho poderia cair num espiral de contradi¢cdes. Por
exemplo, ndo esta divulgado em nenhuma norma ou regulamento, em qualquer instituicdo
bancéria, que devam ser utilizados fatores e aspectos subjetivos para a analise e concesséo de
crédito. O que existe sdo procedimentos metodologicos, uma espécie de check list, onde o
banco orienta o gestor, com dados puramente técnicos, para que ele faca uma analise do
crédito a ser disponibilizado. Tal procedimento, como veremos na conclusao, € insuficiente
para que haja uma correta alocacdo de recursos, pois, segundo 0s proprios gestores, tém de
haver uma concomitancia entre os fatores técnicos e contabeis e os fatores subjetivos.

Como a abordagem foi feita, inicialmente, com o propdsito de termos um bom
ambiente na hora da entrevista, solicitamos que 0s gestores, de antemao, ja dispusessem deste
tempo em sua agenda, para que ndo houvesse interrupgdes desnecessarias, como telefone,
secretaria e outros assuntos que ndo tivessem vinculo com o trabalho. Caso contrario,
poderiamos ficar expostos a uma entrevista com muita prolixidade, com interrupcdes
desnecessarias, e sabemos que, em determinados dias, existe muito movimento nas agéncias e
que demandariam muito tempo do gestor. Por isso, no contato inicial que fizemos com os
entrevistados, sugerimos um local e tempo disponiveis para nossa conversa, para que as
respostas fossem confiaveis, e que ndo criassem vieses nem gargalos importantes nas
conclusotes, deducdes e inferéncias neste trabalho, e que pudessem interferir decisivamente
em sua estrutura.

Por isso, diante desse predisposicdo dos gerentes, foi possivel construir um ambiente
favoravel para a construcdo e a resposta das perguntas guias, onde ambos sentiram-se a
vontade para interpretar seu papel e contribuindo muito para as conclusdes e inferéncias deste

trabalho.
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Portanto, entendemos que essa disponibilidade de tempo e espaco possibilitou que o
entrevistador e os entrevistados tivessem uma maior proximidade, gerando respostas criveis e
confiaveis, bem proxima da realidade ou do que acontece efetivamente no ambito de uma
agéncia bancaria na ocasido da concessao do crédito.

Se levarmos em conta que néo existe nenhum estudo similar que envolva as questfes
sociais como interventoras no crédito bancario, entendo que este estudo possui um carater
exploratério e, sobretudo, de ineditismo. Essa falta de trabalhos cientificos e pesquisas a
respeito do tema proposto, além de ser um grande desafio, pode fazer com que este estudo
pavimente um caminho para novos trabalhos sobre o tema, que sO enriquecerdo a pesquisa
sobre esse importante assunto.

Para poder atingir os objetivos propostos, foi realizado um estudo qualitativo, cujo
método visa utilizar descri¢des narrativas, obtidas por meio de entrevistas com perguntas
guias e semiabertas, que foram analisadas tornando possivel a obtencdo de respostas para o
problema e as concepcdes teodricas dentro da complexidade do objeto de estudo. Diante disso,
este tipo de abordagem qualitativa trabalha com significados - ocultos ou manifestos, crencas,
valores e demais conceitos acerca da subjetividade (MINAYO, 2000).

Participaram desta pesquisa, 16 gerentes gerais de agéncias bancéarias, com
experiéncias variadas, e foi utilizado o critério de exaustdo/saturacdo dos dados, conforme
propde Bodgan e Biklen (1994). Neste tipo de pesquisa, as informacdes obtidas serdo
analisadas em suas semelhancas e diferencas e, em razao da repeticdo do contetdo, a partir de
algum momento, passam a ndo agregar novos dados para a pesquisa. Ou seja, uma pesquisa
exploratdria como essa procura desenvolver e modificar conceitos, permitindo que trabalhos
posteriores a esse possam usufruir dessas informacdes para corroborar ou ndo novas hipdteses
de futuros estudos.

Para a estruturacdo desta dissertacdo, foram ainda empregadas outras técnicas de
investigacao. Foi efetuada uma revisdo da bibliografia referente aos temas de contrato social,
informacdo assimétrica e suas participacdes na economia, sobretudo no mercado bancario.
Paralelamente, efetuamos a pesquisa, ja nominada, junto aos gestores, de forma semiaberta.

Nesse tipo de entrevista, 0 assunto pode ser abordado de uma forma mais especifica e
detalhada e, ainda, esse tipo de investigacdo permite um conhecimento mais apurado e,
sobretudo, o interlocutor pode interagir e sentir a real capacidade de colaboracdo do

entrevistado.
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Segundo Vergara (2003, p. 47), “a investigacdo exploratdria, que ndo deve ser
confundida com leitura exploratoria, € realizada em area na qual ha pouco conhecimento
acumulado e sistematizado” sobre 0 assunto.

Entendo que a pesquisa qualitativa é a mais adequada nessa situagdo, pois possibilita
mudangas no decorrer do processo, pois pode trazer inovagdes a partir de qualquer
transformacdo e adequacdo que porventura seja necessaria quando se estd participando do
cotidiano e vivenciando uma determinada pratica em um dado contexto social.

A importancia e a aplicabilidade da abordagem qualitativa utilizada neste estudo
podem ser ilustradas com a colocagdo do autor abaixo: A pesquisa qualitativa proporciona a
compreensédo fundamental da linguagem, das percepcdes e dos valores das pessoas. “E essa a
pesquisa que mais frequentemente nos capacita a decidir quanto as informacdes que devemos
ter para resolver o problema de pesquisa e para saber interpretar adequadamente as
informagdes” (MALHOTRA, 2006 p. 152).

Citamos ainda Oliveira (1997, p. 116-117), “[...] a abordagem qualitativa difere da
guantitativa pelo fato de ndo empregar dados estatisticos como centro do processo de analise
de um problema”, destacando que:

“As pesquisas que se utilizam da abordagem qualitativa possuem a facilidade de poder
descrever a complexidade de uma determinada hipotese ou problema, analisar a interacdo de
certas variaveis, compreender e classificar processos dindmicos experimentados por grupos
sociais, apresentar contribuigdes no processo de mudanca, criagdo ou formacao de opinides de
determinado grupo e permitir, em maior grau de profundidade, a interpretacdo das
particularidades dos comportamentos ou atitudes dos individuos.

Citamos também Mariampolski (2001, p. 7) quando afirma que “a pesquisa qualitativa
é uma ferramenta muito mais ampla do que descobrir caminhos para estabelecer hipoteses que
devem ser validadas através de abordagens estatisticas. E um caminho para o conhecimento e
a verdade”.

Em pesquisas dessa natureza, podem ser feitos interrogatérios abertos, fechados e
mistos. Nos primeiros, 0 objetivo proposto é buscado através de questdes abertas,
proporcionando respostas com maior profundidade, dando ao entrevistado uma maior
liberdade de resposta. Como fator negativo, as respostas podem ser prolixas, podendo fugir do
objetivo proposto.

No interrogatério fechado, as perguntas sdo efetuadas e disponibilizadas as
alternativas de respostas, permitindo que elas sejam comparadas com outros instrumentos de

dados. Embora exija menos tempo, neste tipo de questionario ndo se tem certeza se 0
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entrevistado entendeu a pergunta, gerando duvidas no resultado encontrado, além do fato dos
entrevistados, na maioria das vezes, ndo estarem presentes, fato que pode resultar em
respostas erradas e conclusfes equivocadas.

O outro tipo de questionario que pode ser aplicado, e foi o tipo escolhido para esta
pesquisa, € o questionario do tipo semiestruturado, cuja escolha deste trabalho foi decorrente,
de acordo com Trivinos (1987, p. 146) deste ser um dos principais recursos que 0
entrevistador possui , pois pode utiliza-lo como coleta de informacdo e as respostas obtidas
geram um resultado mais adequado ao contexto, pois consegue, no decorrer das entrevistas e

do prosseguimento do trabalho, fazer as alteragdes de percurso que se fizerem necessarias:

Podemos entender por entrevista semiestruturada, em geral, aquela que parte de
certos questionamentos basicos, apoiados em teorias e hipoteses que interessam a
pesquisa e que, em seguida, oferecem amplo campo de interrogativas, fruto de novas
hip6teses que vao surgindo a medida que se recebem a resposta do informante.
Desta maneira, o informante, seguindo espontaneamente sua linha de pensamento e
de suas experiéncias dentro do foco principal colocado pelo investigador, comeca a
participar da elaboracdo do conteido da pesquisa.

A sistematica usada neste estudo foi a coleta de informacdes através de entrevistas
efetuadas in loco, no periodo de 25.05.2010 a 28.07.2010, com gerentes de agéncias bancarias
de diferentes portes e tamanho, bem como inseridas em contextos diferenciados,
possibilitando que o resultado alcangado seja 0 mais proximo possivel do que acontece na
realidade. Como as cidades escolhidas foram Cachoeira do Sul, Cerro Branco, Candeléria,
Vera Cruz, Santa Cruz do Sul, Pantano Grande, Minas do Le&o, Arroio dos Ratos,
Encruzilhada do Sul, Butia, Porto Alegre e Caxias do Sul, houve o deslocamento do
entrevistador por, aproximadamente, 1500 quilémetros rodados e 16 entrevistas. Tais contatos
foram feitos com a aquiescéncia do entrevistado e com data e hora marcadas
antecipadamente.

Nesta pesquisa, as entrevistas semiestruturadas foram todas gravadas em num aparelho
digital especifico para esse fim, cujas gravacGes ocorreram nos locais de trabalho dos gerentes
e foram transcritas inteiramente, apds varias sessdes de audi¢do. Também foi oferecida aos
entrevistados a oportunidade de rever a entrevista para efetuar qualquer alteracdo, o que ndo
ocorreu em nenhuma delas.

Os dados foram obtidos atraveés da técnica de interrogacdo, com a aplicacdo de
entrevistas presentes com 0s pesquisados. Como ja dito, este peculiar tipo de entrevista

possibilita uma maior resiliéncia e permite que, ocorrendo qualquer tipo de problema ou
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situacdo inusitada, possa haver um ajustamento a essas inconsisténcias. Existe ainda a
possibilidade, no caso das entrevistas, de que seja aprofundado algum dado diferente,
comportando-se pontualmente, caso seja de interesse do desenvolvimento do trabalho, para
gue 0 mesmo alcance 0s objetivos ja descritos.

Quanto a amostragem, levando em conta a natureza do estudo, a preocupagdo maior
do entrevistador ficou centrada no aprofundamento e abrangéncia da compreensdo do assunto,
entendendo como o nimero adequado de entrevistas aquele capaz de refletir a totalidade nas
suas dimens@es. Assim, observando o critério de saturacdo, que € aquele em que o assunto, a
partir de um determinado ponto, torna-se repetitivo, o que pode significar que o resultado das
entrevistas tem a mesma tendéncia e as opinides caminham para a mesma direcéo,
observando-se 0 esgotamento nas falas dos entrevistados.

As entrevistas seguiram um roteiro predeterminado através das perguntas guias, com a
preocupacdo de nédo interferir nem influenciar a fala do entrevistado. Todas as entrevistas
foram gravadas e transcritas, e duraram, em media, cerca de 60 minutos cada uma, levando
em conta as flexibilizacBes que este método proporciona, havendo uma maior exploracdo das
entrevistas, por conta da riqueza de variagdes que ela oferece.

Por ocasido das entrevistas e com base nos questionarios, bem como a fluidez
espontanea das conversas, pudemos identificar outros temas importantes para um futuro
estudo, além de estabelecer plena ligacdo com o0s objetivos deste trabalho. Ocorre que, quando
se entrevista profissionais nessas condigdes, 0s assuntos vdo surgindo e desencadeando outras
conclusbes e questionamentos que sd0 muito importantes para 0 tema em questéo,
principalmente no que se refere ao risco de credito bancario e a sua correta alocacao.

Por isso, as perguntas efetuadas iam gerando mais questionamentos e situacdes que
destacaremos na analise de resultados, por entender que também fazem parte da analise e do
conjunto do processo de conceder empréstimo. Entdo, no decorrer das entrevistas,
identificamos temas importantes e relacionados ao estudo aos quais serdo estabelecidas
algumas relacbes e 0s seus corretos guestionamentos e posicionamentos a respeito desses
assuntos secundarios ao tema principal, e que serdo melhor esmiucadas na andlise de
resultados.

Essas perguntas que subsidiaram as entrevistas estdo constantes no Anexo A deste
trabalho, as quais nortearam o entrevistador na hora das conversas com 0s gestores.
Ressaltamos que as perguntas tinham o objetivo de apenas guiar as conversas e 0
entrevistador teve a preocupacdo de ndo interferir nas idéias e posicdes dos gerentes,



39

objetivando que os mesmos tivessem total liberdade e, sobretudo, relatassem a realidade
vivida na hora de tomar a deciséo do credito.

Como dito acima, as perguntas foram gerando outras situacdes e questdes que
possuem ligacdo direta com o tema do trabalho, e foram separadas por temas e areas de
interesse, 0s quais nominaremos por 1, 2, 3. 4, 5, 6, 7 e 8 e serdo mais detalhadas na secéo
seguinte.

No primeiro tema, que chamaremos de 1, estd sendo levado em consideracdo o
historico de crédito do candidato, seguido ou precedido de instrumentos de verificacdo
utilizados pelo gerente, ou seja, numa primeira abordagem, perguntamos qual o procedimento
utilizado pelo gerente. Tais perguntas tinham o objetivo de verificacdo, por parte do gestor, de
se 0 historico de crédito do candidato era levado em consideracao na analise de risco, ou seja,
se 0 histérico de pagamentos do postulante fazia parte da analise geral. Se essa avaliagdo
fosse positiva, qual seria a atitude do gestor, ele aumentaria o crédito a ser disponibilizado ou
nao?

Além disso, neste tema, procuramos avaliar se o bancario efetua todas as criteriosas
analises através das ferramentas disponibilizadas, como consultas aos érgdos de crédito,
Banco Central, circulares, Sisbacen, entre outras.

Efetuamos, também, a verificacdo de concordancia dos bancarios com as ferramentas
de trabalho utilizadas na analise de risco de empréstimos e sua credibilidade junto a esses
profissionais.

O tema 2 esté relacionado as relagdes sociais e abrange as perguntas de numeros 2, 4,
5 e 8), onde procuramos explicitar a importancia das relagdes sociais do cliente e sua
interferéncia na disponibilidade de crédito. Este tema tem a ver com a rede de relacionamento
do cliente e se isso interfere em sua relacdo comercial com o0s gerentes, ou seja, se o cliente
estd na mesma rede social do profissional bancério (igreja, por exemplo), isso eleva o critério
de concessd@o e minimiza o risco?

Uma referéncia positiva pode fazer com o que profissional aumente o recurso a ser
emprestado? Esta pergunta também faz parte do rol que pretende verificar se o gestor,
conhecendo melhor o cliente, inclusive, possa vender um produto que se encaixe em seu
perfil.

Notamos também que a maioria das instituicdes financeiras exige uma referéncia
pessoal no momento da abertura da conta corrente. E os gestores entrevistados, levam isso em

consideracao e acham importante o0 uso deste recurso?
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No tema 3 tentamos efetuar uma juncdo dos dois temas citados acima e envolvem as
perguntas de ndameros 7, 12 e 16. Trata-se de um momento importante da concessao, pois
procuramos avaliar como o gestor disponibiliza o crédito em situacdes excepcionais, como de
restricdo crediticia. Ou seja, como o gestor efetua a analise se o cliente possui restricdo? Ele
leva em conta a rede social do cliente e as informacOes disponibilizadas, ou seja, o
relacionamento do cliente na comunidade?

Ainda procuramos destacar, neste tema, que o profissional possui instrumentos para
avaliar tecnicamente o crédito os usa sistematicamente em seu cotidiano e iremos verificar,
com estas questdes, que eles também usam critérios subjetivos para efetuar a analise. Quais
critérios os gestores julgam serem mais importantes? Na hora da concessdo, 0 que mais
influencia o profissional bancario e o qual ele acha mais importante?

O tema 4 tem a ver com o conhecimento do relacionamento direto com o cliente.
Procuramos verificar, através dos questionamentos, se o fato do gerente conhecer mais 0
cliente possibilita um aumento no volume de créditos disponibilizados.

No tema 5 destaca-se 0 tema contextual e de ambiente. Iremos indagar aos gestores se
0 lugar e o tamanho da comunidade influenciam no conhecimento, nas informagGes e, por
conseqliéncia, na magnitude dos créditos concedidos. Ainda procuramos detectar se a
presenca do gerente na coletividade favorece a disponibilizacdo de informacdes e influencia
na quantidade de crédito oferecida.

Os temas 6, 7 e 8 estdo restritos somente a uma pergunta. No 6, relativo a pergunta 15,
perguntamos ao gestor, basicamente, como € seu modus operandi para a avalia¢do, ou seja,
como ele efetua a sistematica de aquilatar se aquele proponente realmente merece o crédito
solicitado e qual tipo de informacéo ele acha relevante numa abordagem inicial.

No tema 7, referente a pergunta 19, tentamos avaliar se o fato do profissional possuir
informagdes relevantes sobre o tomador influenciam em fatores como: volume de recursos,
condi¢des do empréstimos, taxas cobradas e, finalmente, se irdo conceder o referido recurso
nessas situacaoes.

Finalmente, no tema 8, a Unica pergunta de nimero 20 trata da estratégia e da
eficiéncia na aplicacdo dos recursos. A pergunta possui 0 objetivo de avaliar se 0 aumento no
grau de eficiéncia nas operac6es do crédito pode ser impactado pelas informacdes adicionais
gue o gestor recebe e possui dos demandantes, ou seja, possuir essa proximidade com o
cliente pode ajudar numa diminuicdo da inadimpléncia?

Os profissionais que participaram dessa pesquisa sdo gerentes gerais de agéncias

bancarias, distribuidos por todo o estado do Rio Grande do Sul, e que possuem ricas e
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diversificadas experiéncias. Alguns sdo gestores de grandes agéncias (10) e ja passaram,
inclusive, por capitais de estados da nacdo e que poderdo contribuir positivamente para a
consecucdo do trabalho. Na composicdo dos entrevistados, também existem os profissionais
que exercem sua fungdo em municipios pequenos, até 10.000 habitantes, e todos estdo
inseridos numa faixa etaria média de aproximadamente 50 anos. O restante dos entrevistados
estd atuando em municipios considerados de médio e pequeno porte.

A pesquisa durou, aproximadamente, 3 meses e, ap0s a coleta, as entrevistas foram
transcritas e ouvidas exaustivamente, e serviram de ponto de partida para as analises
realizadas, que ser&o alvo da conclusdo e consideragdes finais.

Entendemos que tais caracteristicas, a experiéncia profissional, a faixa etaria e a
disponibilidade do profissional em nos repassar suas experiéncias proporcionaram entrevistas
bem adequadas a realidade. Caso ndo fossem, o entrevistador detectaria esta inconsisténcia
instantaneamente, devido ao conhecimento mutuo da area a ser pesquisada e a similaridade de
funcbes entre o entrevistador e os gerentes entrevistados, pois, possuindo 0 mesmo cargo,
sabemos das angustias e das duvidas que emergem na hora da decisdo de conceder
empréstimos.

Por isso, as entrevistas foram muito ricas em contetido, em credibilidade e deram ao
entrevistador a tranquilidade de estar repassando a outras pessoas, através deste estudo,
informacBes que tém muito a ver com o cotidiano gerencial e, ainda mais, com 0s objetivos
propostos no inicio deste trabalho.

Como fatos negativos e como deficiéncia deste trabalho, podemos dizer que a amostra,
por ser formada apenas por municipios componentes do estado do Rio Grande do Sul, pode
ndo refletir a realidade do sistema financeiro nacional. Uma outra dificuldade foi a de
mensurar a diferenga entre capital social e redes sociais, haja vista estes termos, muitas vezes,
confundirem-se e que, de forma geral, entendemos que o capital social pode originar-se do
valor implicito das conexdes internas e externas de uma rede social.

Os resultados e discussdes sdo apresentados a seguir.
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5 ANALISE DOS RESULTADOS

Cada vez mais, a informagdo vem fazendo parte de nossa avaliagcdo cotidiana e se
tornando um bem muito valioso; quem possui a informacdo certa na hora correta, tem
prerrogativas que podem ser usadas beneficamente na hora de negociacdo. Existindo
informacdo assimétrica entre 0 mutuario e o banco, os métodos de avaliacdo de risco se
mostram ineficazes, dando espaco para esse estudo, que destacou que a confianca e a natureza
dos lacos sociais podem intervir positivamente nesta relacdo econdémica. E importante
detectar que, nas relacbes de negécios, o grau de confianca deve ser mais flexivel, onde
situacGes como o “dilema do prisioneiro” deve ser eliminado pela forca das relacdes pessoais.
Outra questdo crucial é como 0s comportamentos e as instituicdes sdo afetados pelas relacGes
sociais.

Diante das pesquisas realizadas e a forma como foram feitas, a analise dos resultados
tende a ficar mais clara e objetiva. Quando confrontamos nossos objetivos gerais e especificos
com a andlise das respostas dos entrevistados, notamos que existem algumas consideracfes
que se tornaram quase unanimes e explicitas. Por exemplo, todos os gestores, sem excecao,
afirmaram que a acdo econdmica € interferida e modificada pelas relacbes sociais dos agentes
envolvidos, ou seja, embora possua um regramento, que ndo € modificado nem transgredido,
também sdo usados outros fatores, subjetivos, para a analise de risco e concessao de crédito.

Essa postura gerencial ficou evidente em todas as entrevistas e tendem a ratificar
nosso objetivo geral, com resultados confidveis e adequados ao cotidiano dos gerentes
participantes das entrevistas.

Também foram identificados assuntos que, embora paralelos e ndo participem
explicitamente dos objetivos geral e especifico, evidenciaram-se muito importantes para o
tema da concessdo de crédito bancario e a diversidade dos contextos. Tais temas seréo
descritos abaixo e oportunamente, apos a analise dos resultados propriamente dita, na qual
efetuamos a tentativa de confrontar a teoria com a pratica, objetivando conciliar o que
disseram 0s gestores com 0 que esta escrito na literatura econdmica sobre este controvertido
tema.

Descreveremos abaixo trechos de algumas entrevistas que corroboram com o nosso
objetivo geral, que é entender como a agdo econdmica, notadamente o Sistema Financeiro, é

imersa nas relacdes sociais e qual o papel das normas e da confianga na economia.
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“Eu sempre uso as referéncias pessoais no processo de concessao de crédito. Para ser
mais exato, eu nunca vi, em toda a minha vida profissional, um cliente ser bem referenciado e
ndo cumprir essa expectativa. Ou seja, quando um cliente vem com uma boa referéncia, e ela
é confirmada, eu flexibilizo e concedo mais crédito para ele do que para um cliente sem

referéncia’ (Entrevistado 7).

A opinido desse gerente confirma Putnam (1993, p. 3), que diz que: “quando a
negociacao econdmica esté inserida num contexto de interagdo social, onde h& prevaléncia de
redes de comunicacdo, ocorre a reducdo do oportunismo”.

Também confirma Ferrary (1999, p. 22):

as redes sdo uma forma mais eficaz de prospeccdo, pois os clientes ndo tém
interesse em destruir a relacdo de confiangca com o seu gerente bancario, indicando
clientes de baixa qualidade. Implicitamente, a avaliagdo de risco é socializada pela
rede social.

“Cheguei numa cidade, bem pequena e o prefeito disse para mim: Tirando dois
casos especificos (ele elencou os casos), vocé pode emprestar todo o recurso que te
solicitarem, pois aqui todo mundo se conhece, é trabalhador e ndo fara nada para denegrir
sua imagem perante os outros. Foi uma boa referéncia. Fiquei mais tranquilo para

emprestar recursos” (Entrevistado 6).

De certa forma, esse depoimento confirma Granovetter (1973, 1974, 1985, p. 58), o
qual diz: “As redes sociais, através do sistema de informacao, podem mudar a forma como a
economia é regulada”.

Também confirma Coleman (1988, p. 98), em: “Os agentes tém interesse em eventos
que estdo total ou parcialmente sob o controle de outros agentes”.

Coleman (1998, p. 84) ratifica o descrito pelos gerentes entrevistados acima, quando
retiramos esse trecho do trabalho: “enfatiza no plano individual a capacidade de
relacionamento do individuo, sua rede de contatos sociais baseada em expectativas de
reciprocidade e comportamentos confidveis que conjuntamente melhoram a eficiéncia

individual.”

“Sempre cumpro as normas, ou seja, sempre uso todos os critérios objetivos que 0

banco determina. No entanto, uso também os critérios subjetivos, que contemplam o
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conhecimento que eu possuo dos clientes para conceder recursos. N&o € possivel usar apenas

a analise contabil crua e pura” (Entrevistado 1).

O depoimento acima demonstra que, embora seja necessario e correto o cumprimento
do normativo e o regramento vigente, é possivel também contar com o auxilio de outras
informacdes para balizar a concessdo de crédito e melhora-la. Exemplo notorio e tipico de
como a acdo econdmica (concessdao de empréstimos) € imersa nas relagbes sociais
(conhecimentos subjetivos), interferindo em toda a engrenagem econémica. Neste caso, 0
gestor entendeu que cumpre as regras e ainda utiliza de outros subsidios para conceder
recursos.

Este depoimento também sé confirma Granovetter (1973, 1974, 1984, 1985, p. 82),
quando diz: “As redes sociais, através do sistema de informagéo, podem mudar a forma como
a economia é regulada”.

Trata-se de uma situacdo flagrante de como a acdo econémica € interferida pelo
comportamento social, pois o crédito, que ird alimentar toda a engrenagem econémica, sera
balizado por fatores externos e nao pertinentes a esfera das normas e regramentos, o que
significa que esta havendo uma interferéncia de fatores ndo econémicos num ambiente
puramente econdmico, como € o caso do ambiente bancario.

Quanto aos objetivos especificos, transcreveremos abaixo algumas citacdes que estdo
intimamente ligadas a esses objetivos, cujo ajuste fino também pode colaborar com a

conclusio deste trabalho:

“A confianca, para mim, é um item fundamental, pois a partir do momento que se
estabelece a confianga reciproca, principalmente no que se refere a emprestar dinheiro, o

recurso parece que é concedido com mais tranquilidade” (Gerente 12).

O aspecto confianca foi muito citado pelos gestores. Os autores Putnam, Smelser e
Fukuyama confirmam o dito acima; o primeiro: “A reciprocidade e a confianca embasam o
capital social e geram institui¢des e ambiente econdmico propicio” (PUTNAM, 1997, p. 39).

Smelser: “O papel da confianca esté na raiz da acumulacdo do capital social” (1997,
p. 18).

Fukuyama (1996, p. 41): “O capital social é uma capacidade que decorre da

prevaléncia de confianga numa sociedade ou em partes dela”.
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Como néo podia deixar de ser, o tema da confianga se mostrou muito recorrente, por
isso, reforcamos ainda com outras citacdes e consideracdes sobre os tedricos sobre o

assunto.

“Eu levo em conta o carater, o convivio, com certeza, se ela uma pessoa
compromissada, pois ele honra seus compromissos, eu acho que é muito importante vocé
conhecer a pessoa para mensurar o carater e dar o crédito. E uma questdo de confianca”
(Entrevistado 1).

“Mesmo com alguma restricdo, se o cliente possuir um bom carater e estiver
estabelecida a nossa relagcdo de confianca, tenho tendéncia a emprestar os recursos que ele
necessita” (Entrevistado 17).

Pavarina (2003, p. 112), segundo Knack & Keefer (1997), diz que: “a confianca fora
do nacleo familiar ou de parentesco entre os agentes, dinamiza as relacGes econémicas”.

As entrevistas a seguir fazem parte da linha de raciocinio onde a preocupagdo dos
gestores é, além de seguir as normas impostas pela instituicdo, usar todas as ferramentas

colocadas a disposi¢éo e outras mais, para proporcionar uma concessdo de credito adequada.

“As normas sdo importantes e devem ser cumpridas, e o carater de subjetividade vem
complementar meu critério de decisdo, ou seja, eu alio as duas coisas: o procedimento formal

e 0 subjetivo, sem descumprir qualquer normativo™ (Entrevistado 12).

“Eu sempre procuro seguir o regramento, e possuimos instrumentos de analise de
crédito que sdo bem confiaveis. No entanto, no meu caso, eu também levo em consideracao

toda a historia subjetiva do cliente para concessao de credito” (Entrevistado 2).

Constatamos que isto acontece muito na pratica, pois 0s gerentes, embora possuam
mecanismos automaticos de concessdao de crédito, também tém de conciliar as normas
estabelecidas com a subjetividade das informacdes decorrentes da rede social. Isto néo
significa que o mesmo esta transgredindo algum tipo de normativo, apenas fica claro que ele
usa outros subsidios para avaliar o risco de crédito, e ndo apenas os disponibilizados pelas

instituicdes financeiras.
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“Na pessoa fisica, trabalhnamos com a massa e 0 sistema de escoragem que ele gera,
dentro de uma légica, massificar a analise de crédito e até uma certa renda ela é crivel e
aceitavel. Se considerar que o banco é varejo, ganha na escala. Na pessoa juridica, existe
uma informalidade, tem de agregar outras informacdes™.

“Quanto mais informacOes positivas eu tenho, mais eu aumento o crédito”
(Entrevistado 13).

Podemos chamar este entrevistado de gerente dos gerentes, pois ele possui um grau
acima. Por isso, merece destaque, na medida em que, em tese, ele possui prerrogativas sobre
0S outros gerentes, pois esta, hierarquicamente, num nivel superior na escala de cargos. No
entanto, ele também concorda que sdo utilizados outros meios de avaliacdo de crédito que nédo
os disponibilizados pelo banco. Elenca ainda que uma das dificuldades é de que, quando o
gestor é transferido, ele leva estas informacdes com ele, gerando um custo desnecessario para
que o outro gestor que veio em seu lugar consiga 0 mesmo capital social do gerente anterior.

Para ilustrar, recorremos ao trabalho, nas palavras de Becsi e Wang (1997, p. 17): “a
ocorréncia de imperfeicdbes no mercado, cujo exemplo podemos citar a informagéo
assimétrica, justifica a existéncia dos intermediérios financeiros.” Se levarmos em conta que
no contexto bancario ndo existem informacGes perfeitas, esse ambiente também pode
melhorar muito toda a acdo de intermediacdo financeira entre os agentes. Ou seja, sem a
presencga dos bancos, as trocas econdmicas podem ser muito caras ou, principalmente, serem
invidveis. Por isso, esses intermedidrios sdo tdo importantes, pois, tornando as trocas
possiveis, através da mitigacdo dos efeitos das imperfeicdes de mercado, eles possibilitam que
haja a intermediacdo entre os agentes.

O entrevistado 13 ainda elenca: “Eu acho mais importante, na minha opinido, os dois
critérios: estamos passando por uma mudanca: os balancos representam o passado, uma
fotografia que, as vezes ainda pode ser mascarado, podemos analisar o fluxo, como a
empresa é no mercado, antigamente, analisadvamos 0s dados que ja tinham ocorrido. Hoje, 0s
dados tém de ser analisados e agregados alguns dados objetivos e outros subjetivos, os
socios, 0 mercado, coisa que a empresa ndo vai te mostrar e, caso seja de seu interesse,
esconder™.

Mais uma vez um gestor ratifica a presenca de informacdo assimétrica no ambiente
bancério e, sobretudo, ressalta 0 uso de outros instrumentos para avaliar o risco de crédito. No

trabalho, destacamos alguns autores que também dizem que os dados contébeis, embora
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importantes, ndo demonstram e nem transmitem subsidios para a concessdo Ferrary (1999, p.
13) também concorda, quando diz:
“A avaliacdo de riscos consiste em um mix de informacBes contabeis, somadas as

informacgdes adquiridas na rede social, possibilitando uma avaliagéo subjetiva.”

“E normal as pessoas estigmatizarem determinados lugares. Por exemplo, ja passei
por cidades que eram taxadas de problematicas e que possuiam clientes caloteiros. Nesses
lugares, a gente chega com o “freio de méo puxado” (Entrevistado 5).

Exemplo da presenca de assimetria de informacéo, a qual, segundo Canuto e Ferreira
Junior (1999, p. 34), “sempre que 0s bancos tenham informacdes imperfeitas sobre os
tomadores de recursos, é mais dificil diferencia-los entre alto e baixo risco. Nesse ambiente,
ha o racionamento de crédito”. E o custo do capital social do gestor que vai embora. Existe
um intervalo até que o novo gestor adquira o capital social e o incorpore em suas decisoes

cotidianas de crédito.

“Numa cidade pequena, o gerente conhece praticamente todo mundo e, quando néo

conhece muito, ele conhece quem conhece...”” (Entrevistado 15).

Exemplo de como a informacéo entre os agentes pode ajudar no aumento de alocagédo
de recursos, pois existem mais subsidios para a concessdo. No minimo, esse tipo de
informacdo gera um ambiente melhor para o empréstimo do que num ambiente em que nédo

exista este tipo de troca de informacao.

“Um cliente que ficou inadimplente por forca maior, quando foi cobrado, disse que a
maior preocupacao dele era com a pessoa do gerente que concedeu o crédito na base da

confianca, com o que a pessoa iria pensar dele ou de seu carater” (Entrevistado 11).

N&o obstante a importancia do capital social na concessdo de crédito, ele ainda ajuda
na manutencdo e na qualidade das operacdes, pois, 0s clientes, preocupados com sua
reputacdo junto a outros individuos da sociedade, procuram honrar seus cOmpromissos
financeiros, mesmo em circunstancias extremas, pois sua fama junto ao gerente do banco €

importante, pois ela pode ser base de outros negdcios.
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Entdo, a forca das relacBes pessoais e suas informacgdes, mistura-se com o aspecto da
confianca, onde, muitas vezes, 0s aspectos relacionados as informac6es subjetivas dos clientes

s80 superiores aos critérios técnicos e contabeis.

“Com certeza, eu conhecendo algum aspecto do cliente ou alguma informacéo que ele
ndo passa, independente dos nimeros contabeis, eu levo em consideracéo, totalmente”.
“Se eu levar unicamente em conta os dados puramente técnicos e contabeis, minha

carteira ndo vai se equilibrar, e declinara...”” (Entrevistado 7).

Nesta abordagem desse gerente, podemos verificar a importancia de suas relagdes na
concessdo, pois o gestor também estd preocupado com o declinio de sua carteira, e fara tudo e
usara todos os instrumentos licitos para que 0s numeros e sua performance ndo sejam
comprometidos. Com uma melhor avaliacdo, utilizando os dois critérios, eles podem
mensurar adequadamente 0s riscos e alavancar suas carteiras com certo grau de
confiabilidade.

De alguma maneira, exemplifica Ferrary (1999, p. 23), quando o autor diz: “A
qualidade do lago social determina a qualidade das informacgdes obtidas e, portanto, sua
avaliacdo de riscos”.

Como dito, as entrevistas ndo passaram somente a ideia da incorporacdo do capital
social do contexto no crédito bancario. Além de corroborar com o0s objetivos geral e
especificos, as entrevistas trouxeram a tona outros assuntos totalmente relacionados com o
procedimento de andlise de risco de crédito bancéario, os quais ndo poderiam deixar de serem
citados e que procuraremos tratar separadamente e por temas, e serdo também objeto de
comparacdo com o resultado das entrevistas, além de tentar agregar mais dados nesta
pesquisa.

Objetivando um olhar melhor sobre as entrevistas e 0s questionamentos que a
nortearam, as perguntas foram divididas obedecendo uma ordem tematica, ndo respeitando,
neste caso, a ordem pura e cronologica da efetiva entrevista, diferenciando os diversos
assuntos na forma de temas, os quais elencaremos a seguir. Para isso, confeccionamos este

quadro, contendo 0s numeros dos temas e as respectivas perguntas:
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NUmeros Temas Numero das Perguntas
1 Historico de Crédito 13,6e9
2 Relacbes Sociais 245¢e8
3 Juncédo dos Temas A e B 7,12e 16
4 Conhecimento Direto 10e 11
5 Contexto e ambiente 13,14 e 18
6 Modus operandi 15
7 Servigos afetados 19
8 Estratégia e Eficiéncia 20

Quadro 1 - Quadro das Perguntas
Fonte: Elaborado pelo autor (2010)

No tema 1, as perguntas pertinentes e que possuem graus de compatibilidade com o
tema historico de crédito sdo: 1,3, 6 e 9. Nas duas primeiras, o gerente seguiu o roteiro basico
estabelecido, e entendeu que as perguntas eram sobre o0s procedimentos e registros
disponibilizados pelo banco para que o mesmo faca sua andlise de crédito. Por tratar-se de
procedimento formal, todos os profissionais disseram que, em alguma medida, levam em
consideragdo os histéricos de atuagdo de crédito dos candidatos e, diante dos instrumentos
colocados a sua disposicdo, efetuam uma analise bem criteriosa do proponente. Logicamente,
estas duas perguntas foram respondidas de forma bem parecida, pois trata-se da parte formal
da concessdo e analise de riscos, ou seja, € 0 uso dos instrumentos colocados a disposicdo
(pelo banco ou pelas instituicdes governamentais) para a analise dos riscos de crédito. Por
exemplo, eles consultam todos os impedimentos do cliente (suas dividas em outros bancos,
cartorio de protestos, entre outras) antes de seguir para outras etapas de concessao.

Relacionadas ainda com o tema 1, que sdo o histdrico de crédito e os instrumentos de
avaliacdo, estdo incluidas também as perguntas de numeros 6 e 9. Na primeira, dos 16
entrevistados, apenas 1 ndo disse que o histérico interfere na quantidade do crédito. Os outros
15 gestores afirmaram que, além de observarem todos os recursos disponibilizados pelo
banco, eles levam em conta a quantidade de crédito ofertada, ou seja, se ele possui bom
histérico de pagamento, ou seja, além do cliente possuir boas informacdes de sisbacen,
protestos, entre outros, e ele ainda paga em dia seus compromissos com o banco, esses 15
gestores disseram que eles aumentam, com certeza, o crédito a ser disponibilizado.

Embora pareca 6bvio, este procedimento também pode ser encarado de outra forma,
pois em 3 entrevistas, houve a afirmacéo que houve casos, citados por esses gestores, em que,
embora o cliente possuisse Otimos histdricos institucionais, esses profissionais néo

disponibilizaram credito ao cliente, pois levaram muito mais em consideracdo suas



50

informacdes intrinsecas e subjetivas sobre o cliente, além do aspecto informacional e de redes
sociais. Ou seja, existe aqui uma outra faceta do cotidiano gerencial, onde o concessor levou
em conta somente informacg6es e dados subjetivos obtidos na rede social para avaliar e, neste
caso, ndo conceder o crédito. Notem que, nesses casos, houve um grande exemplo que ratifica
a influéncia dos dados subjetivos na concesséo, pois esses 3 gerentes ndo disponibilizaram os
recursos, mesmo quando todo o aparato instrumental possibilitava tal condicdo. Segue abaixo
um trecho da entrevista de um desses gestores:

“Em algumas ocasides eu ja neguei crédito mesmo com tudo certo para fazé-lo. O que
me levou a fazer isso foi o fato de que o cliente sempre falava alguma coisa e isso ndo era
comprovado na pratica, as informac6es que eu tinha sobre o cliente fora do ambiente da
agéncia me fizeram negar o crédito. Sempre que me vem isso na cabeca, tenho a convicg¢ao

de que foi uma decisdo acertada” (Entrevistado 1).

“Dependendo do momento em que fico sabendo de determinada informacao, se ela for
muito relevante, eu deixo de lado os aspectos numéricos e foco s6 no subjetivo™ (Entrevistado
7).

Quanto a credibilidade dos instrumentos institucionais colocados a disposicdo do
gestor, descritos na pergunta 9; dos 16 entrevistados, 13 deles responderam que 0s
instrumentos sdo criveis e aperfeicoados com a inclusdo dos dados obtidos na rede social. Ou
seja, embora o sistema dos instrumentos tenha credibilidade junto aos gestores, a imensa
maioria deles alega que, na analise de concessdo de crédito, eles devem ser usados
concomitantemente aos dados informacionais e subjetivos obtidos junto as redes sociais.

Num outro tema importante relacionado com o estudo, agora designado como 2,
destacaremos a importancia das relagcBes sociais do cliente e sua influéncia na analise de
crédito. Para isso, separamos as perguntas de nimeros 2, 4, 5 e 8.

De uma forma geral, os entrevistados responderam que ndo disponibilizam mais ou
menos quantidade de crédito, ou seja, ndo levam em muito em consideragdo o fato de o
cliente estar inserido na mesma rede social que a sua. Embora o gestor ndo leve muito em
conta se frequenta o mesmo local que o cliente, se o proponente ao crédito for bem
referenciado, ou seja, se um bom cliente do banco indicar um cliente, este possui 6timas
prerrogativas, se compara-los com os clientes ndo referenciados.

Explicando melhor, os clientes bem referenciados tém acesso mais facil a créditos,

pois os gestores afirmaram veementemente que quando o solicitante de crédito aparece nessas
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condigdes, a possibilidade de insucesso € muito pequena. Segue abaixo um trecho de uma

entrevista que exemplifica o descrito acima:

“Eu aumentaria o valor dos créditos para a pessoa que vem com referéncia. Eu
aumentaria, com certeza. Um conceito de bom pagador, ninguém bota a mao no fogo por
guem nado conhece. Ele ndo dara problema. Nunca me aconteceu um cliente bom indicar um

ruim. Ele vai assumir uma corresponsabilidade™ (Entrevistado 8).

Além disso, é cada vez mais freqliente, pelos bancos, o uso das informagfes obtidas
junto a rede social para a venda de produtos. Conhecendo melhor o cliente e seus costumes,
podemos ir direto na necessidade do cliente. Alguns métodos estatisticos também comparam
clientes de mesmas caracteristicas e verificam: se possuem este mesmo produto, podem
também possuir aquele, pois possuem caracteristicas semelhantes.

Neste tema, o que ficou claro é que algumas instituicbes usam muito mais essa
referéncia do que outras. Embora ndo seja 0 escopo desse trabalho, percebemos nas
entrevistas que, quem usa mais esse tipo de referéncia, ou seja, cliente bom indica cliente
bom, os gestores ficam mais tranquilos e, consequentemente, possibilitam uma maior
concessdo de credito, se comparados aos clientes que ndo possuem esse tipo de requisito.

Analisando de uma forma mais conjunta os dois temas descritos acima, estipulamos
um outro tema, o qual chamaremos de tema 3, e podemos efetuar uma avaliagdo parcial de
que, entre uma ma informacdo técnica e uma boa referéncia informacional contextual e da
rede social, prevalece a informacao subjetiva, mesmo que o livro texto, ou seja, 0 regramento
aponte para o lado contrério. Para corroborar ou ndo com isso, escolhemos as perguntas de
namero 7, 12 e 16, e ainda efetuaremos uma avaliacdo parcial da importancia das redes
sociais na concessao ou ndo do crédito bancério.

Os bancérios mostraram-se, quando indagados sobre a situacdo da concessdo em
contexto de restricdo de crédito, de uma forma geral, compelidos a ndo emprestar recursos
guando o cliente possui algum tipo de problema de crédito dessa natureza, por ser, em
primeiro plano, contrario aos normativos impostos por todas as instituicdes financeiras.
Acontece que, como 0 entrevistador e entrevistado possuem uma relacdo de confianca e
juntos sdo sabedores das necessidades e peculiaridades do cotidiano, os profissionais
relataram o que realmente ocorre por ocasido de uma concessao de crédito em condicGes de

restricéo.
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De uma maneira geral, embora o cliente possua impedimentos restritivos, mas possui
uma boa rede social de relagdes e boas informacdes subjetivas, eles procuram ver qual tipo de
restricdo estd vinculada ao postulante ao crédito. Ou seja, dependendo da gravidade da
restricdo, o gerente efetua outras ponderacGes para conceder o crédito, ficando evidenciado
ainda muito mais a importancia das relagdes sociais no comportamento econdmico dos
agentes. Se fosse em outra circunstancia, este cliente estava fadado ao insucesso na obtengéo
de crédito, porém, como possui boa relacdo social e outros atributos subjetivos que levaram o
gerente a aprovar seu crédito, entendemos que isto também é uma prova cabal de que a acdo
econdmica, notadamente o sistema financeiro, € imersa nas relagdes sociais, envolvendo
também o papel das normas e da confianca na economia, fato que vai ao encontro do objetivo
geral proposto por este trabalho.

Transcrevemos abaixo apenas entrevistas que podem ilustrar um pouco o que foi dito

acima;

“Eu procuro analisar qual tipo de restricdo e o que a motivou. Caso seja uma
restricdo justificavel, por motivos conjunturais, por engano e seja alguma coisa passageira,
eu verifico outras informacgdes, como postura, 0 seu comportamento na sociedade, seus
vinculos e suas relaces, e analiso as informacdes juntas, sem prejulgar o cliente somente por
uma restricdo. No entanto, afirmo que, caso o cliente possua algum tipo de restri¢do e eu ndo
consiga obter mais informacGes suas na rede social, ele ndo passa no crivo da analise, ou

seja, seu crédito € compulsoriamente rejeitado’ (Entrevistado 2).

“Eu acho importante o histdrico de pagamento do cliente e se ele veio com referéncia.
Essa restricdo pode ter sido movida por algum fator conjuntural que afetou sua qualidade de
pagamento. Entdo, avalio conjuntamente os fatores envolvidos, ou seja, ndo nego de

“primeira” (Entrevistado 15).

“As normas sao importantes e devem ser cumpridas, e o carater de subjetividade vem
complementar meu critério de decisdo, ou seja, eu alio as duas coisas: o procedimento formal

e 0 subjetivo, sem descumprir qualquer normativo™ (Entrevistado 14).

“Duas coisas:
a) Se o cliente possui restricdo e uma boa rede social, ele pode ser candidato ao

crédito;
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b) Se ele possui restricdo e ndo possui uma boa rede social, ele, afirmativamente,

nao é nem candidato a obtencao de crédito” (Entrevistado 10).

A pergunta nimero 12 ilustra também a importancia das redes sociais, quando pede
para o gestor elencar qual o critério mais importante. A grande maioria dos gestores disse ndo
haver um critério mais importante, devendo ser feito uma analise conjunta desses critérios,
para obter uma mais acertada decisao de risco de crédito.

Ja entrando na resposta da pergunta 16, onde os gestores teriam de escolher apenas um
processo (0 técnico ou o subjetivo), 7 deles afirmaram que levam mais em conta e tem maior
influéncia somente os dados subjetivos, ficando o critério contabil e técnico num plano
secundario. O restante respondeu que usa ambas ferramentas para avaliar o crédito, ou seja,
simultaneamente, efetuam uma andlise dos dados cadastrais, técnicos e contabeis do cliente,
juntamente com os dados obtidos junto as redes sociais do cliente e do gestor. Nenhum deles
alegou usar somente os dados técnicos e contébeis. Transcreveremos abaixo algumas

entrevistas que ilustram esse tema:

“Um cliente veio solicitar crédito e era uma empresa nova, com socios entrantes no
mercado. A documentacdo estava correta e, em tese, possuia condi¢cdes de tomar o
empréstimo. O socio majoritario tinha sido funcionario de uma grande empresa na regiao
de Porto Alegre, a qual eu também conhecia. Viajei até a capital para obter informactes
sobre esta pessoa. Chegando na empresa, que ¢ uma grande rede de postos, eu obtive
Otimas informacdes sobre o proponente, o que me deixou bem mais a vontade para
conceder o crédito para o cliente, pois as informagdes sobre seu carater e comportamento
foram muito boas; 14 me falaram muito bem dele, principalmente a parte comercial; eu sai
daqui e fui a Porto Alegre solicitar informagdes. Foi uma decisédo correta, pois o cliente até
hoje € um oOtimo e fiel cliente, essa postura me ajudou a conhecer o carater e o
comportamento dele. Do contrario, ficaria sem parametro e, provavelmente, nao

emprestaria ou emprestaria pouco” (Entrevistado 14).

“Um cliente possuia 6timo comportamento e histérico de parceria com o banco, de
longa data. Ele era proprietario de uma casa noturna e era solteiro. Tinha uma boa

rentabilidade, era uma empresa superavitaria e capitalizada e nunca solicitava crédito.
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Depois de uns tempos, seu comportamento foi mudando e notei que seu saldo era
sempre negativo, usando os limites de crédito disponiveis. Veio até minha mesa e solicitou um
capital de giro.

Quando fui pesquisar um pouco de sua vida, notei que ele (o dono da empresa) havia
casado e a esposa tinha engravidado, exigindo sua presencga diuturnamente para ajuda-la a
cuidar do filho recém nascido.

Embora ele tivesse todos os requisitos para a obtengdo do empréstimo, neguei. Ora,
um proprietario de casa noturna que nao esteja a frente de seus negocios, observando in loco
tudo o que acontece na empresa, esta fadada ao insucesso. Ele retirou sua conta corrente do
banco e abriu em outra instituicdo, que concedeu o referido empréstimo. Fiquei sabendo que,
tempos depois, a empresa havia fechado e o proprietario arrumado um emprego numa
empresa onde trabalhava somente diurnamente. Achei que tomei a decisdo correta, embora

os dados me indicassem o contrario” (Entrevistado 9).

“Com certeza, eu conhecendo algum aspecto do cliente ou alguma informacéo que ele
ndo passa, independente dos nimeros contabeis, eu levo em consideracgdo, totalmente.”
*“Se eu levar, unicamente em conta os dados puramente técnicos e contabeis, minha

carteira ndo vai se equilibrar, e declinara...” (Entrevistado 7).

Um outro tema importante relacionado e constatado nas entrevistas, o qual
nominaremos como 4, estd ligado as perguntas de ndmeros 10 e 11, e se refere ao
conhecimento direto sobre o cliente.

Na pergunta nimero 10, as respostas ndo foram satisfatorias e nem conclusivas, pois
0s gestores ndo entendiam ou ndo sabiam, acrescentando ainda o fato de que alguns estavam
ha pouco tempo nas agéncias e realmente ndo conheciam os clientes, nem sua importancia no
contexto geral. Embora a questdo nédo tenha colaborado com o escopo do trabalho, a mesma
evidenciou que o ambiente bancario estd repleto de desinformacdo, ou seja, existe a
informacdo assimétrica. Confesso a dificuldade com essa pergunta e ela pode ter sido mal
elaborada ou efetuada em momento inoportuno, pois as respostas foram bem diferentes e néo
houve um entendimento adequado por parte dos gerentes, gerando indecisdo na hora de
respondé-las.

J& com relacdo a pergunta nimero 11, relacionada ao mesmo tema, as respostas foram
mais espontaneas e, em sua maioria, 0s gestores concedem mais crédito possuindo mais

informacdes sobre o postulante. Entendemos que é mais um reflexo da acéo das forcas sociais
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na esfera econdmica pois, se 0s gestores concedem mais crédito conhecendo mais o cliente,
fica evidenciada a importancia dessa informacéo subjetiva, obtida junto as redes sociais.
Transcrevo abaixo trechos de entrevistas com 0s gerentes que pode corroborar com o

descrito:

“Certamente, quanto mais informacdes positivas eu tenho do cliente, mais eu aumento

o crédito” (Entrevistado 10).

“E muito mais facil quando se possui mais informagdes. Quanto mais informagcoes,

mais tranquilidade eu tenho e isto se reflete na pratica e no resultado” (Entrevistado 11).

“Quanto mais se conhece do cliente, melhor é a alocacdo do crédito. Se tu conhece,
6timo, ajuda, conceder o crédito conhecendo é melhor” (Entrevistado 6).

Nas questdes nimeros 13, 14 e 18, estdo inseridas algumas reflexdes de contexto e do
ambiente onde estd sendo realizada a acdo econdmica, bem como suas influéncias na
concessdo de crédito. Tais questdes compdem mais um tema proposto que é resultado das
entrevistas realizadas. Chamaremos este tema de 5.

Quando perguntados se numa cidade grande é mais facil conceder crédito, os gerentes
sempre analisavam dessa forma: Numa cidade grande, o conhecimento entre os agentes €
menor e, consequentemente, sdo usados critérios mais objetivos, como credit scoring e
behavior. Numa cidade menor, em tese, 0 conhecimento entre agentes é maior e o crédito é
concedido com maior tranquilidade.

Objetivando saber mais sobre essa relagéo, fizemos uma compilagédo entre as respostas
das trés perguntas, e evidenciamos que, na opinido dos gerentes, essa relagao cidade grande -
menor informacao e cidade pequena - maior informacéo, fica evidente.

Segundo aqueles profissionais, num centro maior, onde as informacdes sobre o cliente
sd0 as menores possiveis, 0 instrumento mais utilizado é a ferramenta estatistica, pois ela tem
a propriedade de operar em escala e os resultados também sdo positivos. Ressaltam também
que, conforme ficou evidenciado nas entrevistas, embora seja efetuada num grande contexto,
seria fundamental agregar outro tipo de informacéo, aquela obtida junto as redes sociais, para
melhorar e aumentar a alocagao de credito.

Varios gerentes entrevistados trabalharam nos contextos de cidade grande e pequena.

Na maioria dos casos de carreira profissional do funcionario, ele comeca sua trajetdria
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gerencial em cidades pequenas e, com 0 passar do tempo e somatorio de experiéncia e
vivéncia, ele vai sendo guindado para grandes cidades. Dai a riqueza destas entrevistas, onde
conta com as mais diversas experiéncias, contendo entrevistas com gestores que passaram de
pequenissimas cidades no comeco da carreira, até serem gerentes de capitais de estado, como
é 0 caso de 5 dos nossos 16 entrevistados. N&o obstante essa experiéncia, esses profissionais
relatam-na e sdo categdricos em afirmar que existe uma grande diferenca entre conceder
crédito em cidades de tamanhos diferentes.

Em cidades pequenas, o que vale mais é a informagdo boca-a-boca, o que um fala do
outro. Quando se quer um tipo de informacdo e ndo a possui, 0 gestor sabe quem tem essa
informacao e faz uso dela, pois sua rede também contempla essa reciprocidade, pois ninguém
quer sua relacdo com o gerente do banco (muitas vezes o unico da cidade) comprometida.
Entdo, essa relacdo € mais explicita, pois, nesses lugares menores, onde o contingente
populacional é pequeno, a importancia do gerente na sociedade é incontestavel. Vejam o que

dizem alguns gerentes entrevistados:

“Na cidade onde eu moro e trabalho, mandam trés pessoas: O prefeito, o padre e eu”
(Entrevistado 6).

“Morando na cidade, conhecer as pessoas, ajuda em muitas coisas e, se eu ficasse no
fim de semana aqui, eu conheceria mais os clientes e isso poderia ajudar na concessao.

Se eu ndo morasse na cidade durante a semana, eu acho que dificultaria muito, pois é
sempre interessante conhecer as pessoas, pois, com isso, temos mais subsidios para a

concessdo” (Entrevistado 11).

“Na cidade pequena o gerente tem que ser muito atuante na parte social porque ele é
muito visto. E uma pessoa importante na sociedade. E o prefeito, o padre e o gerente do
banco, e as pessoas vém pedir conselhos até particulares. Em cidades maiores é diferente,
pois as pessoas ndo se conhecem...” (Entrevistado 9).

“Eu conheco as pessoas e sei que elas trabalham muito, desde a madrugada até tarde
da noite, e sdo pessoas sérias e focadas no trabalho. Vocé tem de se adequar a essas
diferencas. Entdo,na hora de conceder o crédito, vocé leva tudo isso em consideragdo, ou

seja, se ele pede um recurso para capital de giro, eu me lembro na hora dele trabalhando em
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seu negocio até tarde e eu tenho a certeza que aquele recurso sera bem aplicado na

empresa” (Entrevistado 2).

“Todo mundo quer passar uma imagem de bom pagador, principalmente em cidades
pequenas, pois estamos sempre nos encontrando. Além disso, no aspecto negocial, o cliente
pode ser beneficiado numa relacdo comercial com outro cliente se este souber de seu 6timo

relacionamento com o gerente do banco’ (Entrevistado 4).

“Numa cidade pequena, o gerente conhece praticamente todo mundo e, quando néo

conhece muito, ele conhece quem conhece...”” (Entrevistado 15).

Um outro gerente, que trabalha em cidade grande (Porto Alegre), diz o seguinte sobre

0 assunto:

“Nao conhecer a fundo o cliente é problematico. Lembro-me do tempo em que atuava
em cidade pequena. Era facil, pois a gente participava da vida do cliente e sabia exatamente
0 que ele iria fazer com o dinheiro. Agora, vivendo na grande cidade, tenho de levar em
conta o instrumental (credit scoring) e, no maximo possivel, agregar algumas outras
informacdes que conseguimos e analisamos subjetivamente. Tais informagdes serdo muito
Uteis para a gente determinar, por exemplo, a quantidade de crédito que pode ser ofertado™
(Entrevistado 5).

Na pergunta nimero 15, referente ao tema 6 e analisada a parte, a maioria dos gerentes
efetua 0 mesmo modus operandi. O gerente faz uso de todas as ferramentas estatisticas
disponiveis, bem como a consulta aos 6rgaos de crédito disponiveis, como sisbacen, protestos,
SPC, Serasa, entre outros. As perguntas efetuadas ao proponente numa abordagem inicial sdo
basicamente as mesmas:

a) O que o senhor fara com o recurso?

b) Como ird pagar o empréstimo solicitado?

c) O que ird agregar em seu faturamento a obtencéo desse recurso?

Interessante notar que os préprios gestores tém uma tendéncia de ndo acreditar
piamente nessas informacdes, devendo ser checadas posteriormente. Por isso, a importancia
da obtencdo dessas informacfes “extras” € muito importante na decisdo de crédito pois, além

de balizar o efetivo crédito, podemos verificar se o cliente esta mentindo ou omitindo
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informacdes relevantes. Caso seja detectado algum tipo de tentativa de esconder ou mesmo a
mentira sobre alguns fatos, a concessdo fica totalmente comprometida, ou seja, ndao ha
empréstimo em nenhuma situacdo, se comprovada a tentativa de enganar o gerente.

Na pergunta 19, a intencdo era verificar aspectos de servigos que sdo afetados e
modificados e esta vinculada ao tema 7. De uma forma geral, os gerentes elencaram que 0s
servigos sao influenciados proporcionalmente ao conhecimento do cliente. Ou seja, se existe
um conhecimento maior dele, a tendéncia € de que os servicos sejam diferenciados de acordo
com esse conhecimento, por exemplo, se existe um reconhecimento de uma minimizagéo de
risco, as taxas serdo menores. Por outro lado, se existe pouca informacdo e a analise de crédito
fica comprometida, o préprio crédito também fica comprometido e, se concedido, sera a taxas
superiores a situacdo de um maior conhecimento informacional na transacdo. Por isso, essa
pergunta resume alguns fatores que evidenciamos até agora, pois, de acordo com a resposta
dos bancarios, ela traduz que a concessao € baseada na informagdo que vocé possui do cliente,
que os volumes de crédito sdo aumentados na medida em que se conhece o cliente e,
finalmente, as taxas cobradas também sdo proporcionais as informacdes obtidas.

A pergunta de nimero 20 possui uma conotacdo mais estratégica e pertence ao tema 8,
onde o gerente deve ter uma postura de observagdo nos procedimentos para, com a obtencao
de informacdes, mitigar a inadimpléncia e aumentar a eficiéncia do crédito concedido.
Segundo as respostas obtidas, essa sistematica, se levada a cabo conjuntamente com outros
fatores e todos os outros descritos até agora, podem resultar numa concessdo com maior
sucesso, ou seja, com menor inadimpléncia e com uma maior eficiéncia.

A seguir, efetuaremos a conclusdo dos resultados obtidos e a sua ligacdo com o0s

objetivos anteriormente propostos, além de considerar outros fatores importantes.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Conforme comentado na metodologia e na analise dos resultados, as entrevistas foram
criveis e refletiram com éxito a realidade do gerente bancario no momento da decisdo de
conceder ou ndo um empréstimo. Em todas as 16 entrevistas, sem exce¢do, em alguma
medida, houve a concordancia dos gestores de que eles utilizam dados subjetivos na
concessdo do crédito. Mesmo os gerentes que levam o cumprimento do normativo ao
extremo, consideram algum tipo de informacdo subjetiva para a analise de risco de crédito.
Isso nos remete a conclusdo de que o capital social existente no contexto e 0 aspecto
informacional influenciam a a¢do econdmica, nesse caso, a concessao de recursos.

Numa analise mais socioldgica, usando também o conceito de imersdo, preconizado
por Granovetter (1985), podemos verificar esse comportamento dos gestores como um
método alternativo para a diminuicdo da informacdo assimétrica. O uso de informacoes
adicionais e subjetivas, que sdo as referentes as interpessoais, podem ajudar a mitigar tanto os
problemas decorrentes de selecdo adversa quanto os provenientes do risco moral. Diante
disso, as informagOes reciprocas entre as partes que compdem uma transacdo econdmica
podem construir e solidificar negocios, neste caso o crédito bancério, ajudando na correta
concessdo, melhorando e lubrificando toda a performance econémica.

Vimos que cada individuo possui capital social e que ele, por sua vez, também esta
ligado e conectado a uma rede de relagBes sociais mais ou menos institucionalizadas de
convivéncia. Cabe comentar também que os termos capital social e redes sociais, em muitas
vezes, sdo usados como sindnimos e que, embora um esteja imerso em outro, exista ainda a
duvida de qual termo é originario do outro.

Neste caso, o conceito de capital social nos remete a ideia de que a rede dessas
relacdes sociais de um individuo € um instrumento poderoso para ele em sua agao econémica,
pois as informacdes que ele possui sobre 0s outros membros de suas redes sociais reduzem o
risco moral na troca que efetua com os outros agentes econdémicos.

Por isso, o principal aprendizado que deixou este trabalho foi o de que as redes sociais,
levando em conta a confiancga, a reputacédo, a solidariedade, o conhecimento e a informacéo
que acontece entre 0s agentes, mudam o comportamento entre 0s entes econdmicos.
Ressaltamos também que essa convivéncia entre os membros, bem como a presenca dos
bancos no sistema econdmico como um todo, agindo institucionalmente, reduzem a

informacao assimétrica.
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Portanto, redes sociais podem ser definidas como um grupo de individuos, entre 0s
quais as interacdes econdmicas e a magnitude dessas relagdes sociais servem para eliminar
incertezas, melhorando o ambiente informacional e, sobretudo, discernindo os bons e os maus
membros e seus respectivos riscos. Ou seja, 0s bancos poderdo compreender melhor as
peculiaridades de seus clientes se, além de levar em conta os dados puramente cadastrais,
contabeis e técnicos, considerarem também as informacdes obtidas indiretamente através de
terceiros pertencentes a mesma rede social.

Os bancos devem procurar favorecer a acumulacdo deste tipo de capital social através
de organizagdo de trabalho e também na &rea de recursos humanos. Quanto mais tempo o
gestor permanecer no ambiente, mais ele conhecera seu campo de atuacdo, embora isto
também provoque a ocorréncia de comportamento oportunista, como um conhecimento
exagerado entre 0 gerente e o cliente, onde o crédito é concedido através de coleguismo e
clientelismo. Fora isso, inferimos que quanto maior a permanéncia dos gestores no local de
trabalho, ele efetua uma melhor avaliacdo de riscos, que culminard numa mais correta
concessao de recursos.

Se 0 gerente concede um empréstimo a um cliente, isso ndo pode ser feito para um
amigo a quem o bancario gostaria de agradar, mas porque suas relac@es sociais permitem-lhe
obter informacOes fidedignas e suficientes para detectar qualquer problema de risco de
crédito. Esse procedimento, que leva em conta informacgdes subjetivas e confianca adquirida
ndo vdo contra o pensamento da racionalidade econémica, ao contrario, assumem uma forma
diferente de racionalidade, levando em conta outros fatores.

Outro fator que deve ser considerado na concluséo deste trabalho € a possibilidade de
gue a qualidade da avaliacdo de riscos dependa da qualidade das relacdes sociais que 0s
gerentes possuem com os clientes do banco. Além disso, um bom desempenho na analise de
crédito passara, obrigatoriamente, mais por uma avaliacdo social do que por uma avaliacdo
instrumental, embora isto ndo ficar explicito no regramento bancario. Uma outra constatacéo
foi a de que, nesse caso, todo o aspecto informacional de redes sociais fica nas maos dos
gerentes, ndo sendo criado nenhum histdrico que possibilite 0 acompanhamento e o repasse
total das informacdes para o proximo gestor, no caso de transferéncia de local de trabalho. Ou
seja, este capital fica restrito entre as pessoas, e ndo entre as instituicbes bancarias e as
pessoas, por isso, a transferéncia dos gestores tem um custo duplo: Por um lado, existe a
perda de capital social acumulado pelo gerente do banco e, por outro lado, ainda havera, com
a chegada do novo gestor, um custo de reconstrucdo deste capital social perdido.
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Este trabalho mostrou que, embora sejam necessarias as avaliacdes instrumentais de
risco colocadas a disposicdo do gestor para a concessdo do credito, elas séo insuficientes.
Conforme também constatou Ferrary (1999, p. 28): “os lagos sociais construidos ao longo do
tempo entre o gerente e 0s clientes (correspondente a uma acumulacgéo de capital social) seréo
fundamentais na avaliacdo dos riscos.” Por isso, é necessaria também a avaliacdo subjetiva
que contemple uma analise do capital social envolvido, a qual, junto com o ferramental
técnico disponibilizado pelo banco, contribuird para o sucesso e 0 aumento da concessdo de
recursos, e, consequentemente, para um incremento saudavel e capilar de todo o sistema

financeiro.
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ANEXO A - Roteiro das Perguntas

As perguntas utilizadas no roteiro estdo elencadas abaixo:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

A - Vocé leva em conta o historico de atuacdo de cada candidato ao credito?

B - Se o cliente esté inserido numa rede social que vocé conhece e participa, isto

leva a uma elevacdo nos critérios para concessao de crédito?
A2 - Vocé sempre efetua uma analise de crédito criteriosa antes da concessao? Isto
é, voceé verifica todos os registros que o banco disponibiliza? (sisbacen, protestos,

cheques sem fundo, etc...)

B - Uma boa referéncia (um bom cliente) € motivo para que se aumente o crédito

disponibilizado?

B - Vocé consegue vender um produto ao cliente porque sabe de seus costumes?

A - O historico de pagamento do cliente é levado em considera¢do no momento da

concessdo? Se ndo tiver um bom histérico, vocé diminui o valor?

C - Se o cliente possui alguma restricdo e possui boa rede social, ele é credenciado

ao crédito?

B - Na abertura da conta corrente, todas as instituicdes financeiras exigem

referéncia; VVocé usa este instrumento?

A - Vocé concorda com 0s atuais instrumentos de analise de risco de crédito

colocados a sua disposi¢do? Eles sao criveis?

10) D - Em porcentagem, quanto vocé acha que conhece do seu cliente?
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11) D - Quanto mais informagdes positivas vocé possui do cliente, mais crédito vocé

concede a ele?

12) C - Vocé leva em conta os critérios técnicos e contdbeis na hora de conceder o
crédito? E as informagdes do Relacionamento Social? Qual vocé acha mais

importante?

13) E - Numa cidade grande, é mais facil conceder crédito?

14) E - Numa cidade pequena ou média, onde vocé conhece todo o relacionamento
social do pretendente ao crédito e possui mais informacdes sobre o tomador, vocé

aumenta o valor gque seria disponibilizado normalmente?

15) Por favor, inicialmente, descreva o procedimento de concesséo de crédito: quais o0s
instrumentos utilizados? que tipo de informacdo vocé pede ao candidato ao

crédito?

16) C - Quais sdo, em sua opinido, as etapas e/ou instrumentos mais eficientes nesse
processo? Ou seja, se vocé tivesse que escolher apenas um deles (ou dois), qual

seria?

17) Qual (uma estimativa) o percentual de candidatos que € seu conhecido? Qual o
percentual de candidatos que tem algum ponto em comum com vocé (amigos em

comum, associacao, clube, igreja)?

18) E - O fato de vocé ser morador da cidade traz eficiéncia para seu trabalho? Ou se
vocé morasse na cidade X e trabalhasse e fosse gerente na cidade Y ndo faria

nenhuma diferenga?

19) Até gque ponto conhecer o cliente pode afetar os seguintes aspectos:
a) conceder ou ndo o crédito;
b) condi¢des do empréstimo, como taxas cobradas;

c) volumes e limites de concessé&o.
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20) Voceé acredita que “ser da cidade” e conhecer algum aspecto pessoal do cliente,
que vai além dos registros e do que ele te conta, pode aumentar a eficiéncia e/ou

diminuir a inadimpléncia?

21) Vocé tem bons exemplos de situagcdes em que VOCEé usou 0 seu conhecimento sobre

o cliente para decidir? Foram decisdes corretas?

22) E - Um bom gerente de uma cidade pequena deve ter exatamente o mesmo perfil
de um bom gerente de cidade grande ou sdo funcdes que exigem perfis diferentes,

em sua opiniao?





