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RESUMO

Este trabalho teve como objetivo observar se o relacionamento bancario influencia
na condicdo dos empréstimos e financiamentos de PME. O estudo quantitativo
tomou como base de dados de uma agéncia bancéaria do estado do Espirito Santo.
Como método de andlise, foi adotada a regresséo linear mdltipla para confrontar a
relacdo entre varidveis independentes: tempo de relacionamento bancério,
quantidade de produtos e servigcos contratados, idade da empresa, concentracédo de
relacionamento, receita proveniente de servicos contratados, faturamento,
endividamento, prazo dos contratos de empréstimos e garantia (dummy). E como
variavel dependente: taxa dos contratos de empréstimo. O modelo foi dividido em
trés categoris composto por variaveis de caracteristica da empresa, do contrato e do
relacionamento bancario para testar quatro hipéteses que pudessem explicar o
resultado. Apdés o tratamento dos dados foi possivel observar na amostra
investigada que as Unicas variaveis que demonstraram resultados significantes
foram: faturamento, prazo do contrato e garantia, deixando evidente que empresas
com maiores receitas, que negociam um prazo de contrato mais longo e com
garantia podem se beneficiar de melhores condicbes de empréstimos. N&o foi
encontrada nenhuma evidéncia estatisticamente significante para as variaveis
analisadas que pudesse explicar as hipéteses levantadas. Com isto, depreende-se
gue as condi¢des de contratos de empréstimos ndo podem ser explicadas somente

pelo grau de relacionamento entre clientes e bancos.

Palavras- Chaves: Relacionamento bancério; taxas de juros; PMEs.



ABSTRACT

This paper aimed to verify if the relationship between the companies is in the quality
of the loans and financing of SMEs. A quantitative study was carried out in the
database of a bank agency in Espirito Santo state. As a method of analysis, multiple
linear regression was used to compare the relationship between independent
variables: time of banking relationship, number of products and services contracted,
company age, relationship concentration, revenue from contracted services, billing,
indebtedness, term of the loan and guarantee contracts (dummy). The model was
divided into three categories consisting of company, contract and banking
relationship variables to test four hypotheses that could explain the result. After the
data treatment, it was possible to observe in the sample investigated that the only
variables that demonstrated significant results were: billing, contract term and
guarantee, making it clear that companies with higher revenues that negotiate a
longer term contract with guarantee can benefit from better loan conditions. No
statistically significant evidence was found for the analyzed variables that could
explain the hypotheses raised. With this, it can be seen that the terms of loan
agreements can not be explained solely by the degree of relationship between clients

and banks.

Keywords: Relationship banking; Interest Rates; PMEs.
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Capitulo 1
1 INTRODUCAO

1.1 CONTEXTO

7

O acesso ao crédito para pequenas e médias empresas (PME) é
estruturalmente caracterizado por assimetria de informagéo. De acordo com Bonini
DellAcqua, Fungo e Kysucky (2016), os bancos possuem um papel crucial na
gestdo e reducdo do custo da assimetria da informacdo em especial pela venda
cruzada de produtos e servigos que tem o intuito de reforcar as relagbes e aumentar
a fidelidade do cliente. Dessa forma a relagcdo bancéria é considerada um

instrumento de correcdo entre o banco e um cliente especifico, que permite

aumentar o fluxo de informagdes e confianga.

Os bancos desenvolvem relagbes proximas com seus clientes ao longo do
tempo. Boot (2000) afirma que essa proximidade gera facilidade no monitoramento e
controle para superar problemas de assimetria de informag&o. Nesta visdo, as
relacbes entre bancos e tomadores emergem como uma fonte privilegiada de

vantagem competitiva.

Este estudo teve como objetivo geral observar se a quantidade de produtos e
servicos, idade da empresa, tempo de relacionamento e quantidade de contas
bancarias influenciam direta ou indiretamente na condicdo dos empréstimos e

financiamentos de PME.

Zubeldia, Zubiaurre e Lertxundi (2016) definiram o relacionamento bancario
como a prestacdo de servigcos financeiros por um intermediario financeiro que, por

um lado, investe na obtencao de informacgdes especificas sobre o cliente, em geral,


https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S1057521916300436#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S1057521916300436#!
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S1057521916300436#!

informacdes privadas e, em segundo lugar, avalia o retorno sobre o investimento
gracas a multiplas trocas realizadas com o mesmo cliente ao longo do tempo e/ou

por meio de uma gama de produtos e servicos.

Segundo Silva e Braga (2014) o tema é pouco difundido devido a dificuldade
na obtencdo de dados adequados, mas extremamente importante para o futuro da
maioria das empresas perceber as interacfes entre o relacionamento bancario e
desempenho financeiro, principalmente em paises emergentes ou com sistema

financeiro em desenvolvimento.

Existem algumas dificuldades quanto a identificar quais melhores variaveis
utilizar para mensurar relacionamento bancario (Loukil & Jarboui, 2016). Além disso,
Elsas (2005) ponderou que a literatura esta voltada principalmente para avaliar as
consequéncias das relagcdes em matéria de precos de empréstimo, a disponibilidade
de crédito, ou a eficiéncia das decisdes por parte dos bancos se os devedores

enfrentam dificuldades financeiras.

As pesquisas e trabalhos sobre relacionamento bancéario possuem conclusoes
distintas, que podem ser dadas seja pelas caracteristicas do local de pesquisa ou
mesmo sobre a metodologia utilizada. A principal varidvel analisada sobre o tema diz
respeito a duracdo do relacionamento bancério e a maioria dos trabalhos
encontraram uma relagéo negativa, ou seja, quanto maior for o tempo que o credor
possui com a instituicdo financeira, melhor seria a condicdo do empréstimo (Boot &
Takor, 1994; Berger & Undell 1995; Blackwell & Winters, 1997; Harhorff & Korting,
1998; Lehamn & Neuberger, 2001; Elsas, 2005; Kysucky & Norden, 2015; Loukil &
Jarboui, 2016). Como também alguns trabalhos apresentam efeito positivo (Degryse
& Van Cayseele, 2000) ou mesmo sem resultado significante (Brau, 2002; Cardone,

Casasola & Samartin, 2005; Hernandez-Canovas & Martinez-Solano, 2010).
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Em geral, os trabalhos encontrados focam somente na analise dos contratos
de empréstimos e ha uma auséncia nos estudos de como efetivamente funciona da
relacdo credor — tomador. Berger e Undell (2002) escreveram que parte do problema
€ que o0s pesquisadores nesta area nao consideraram empréstimos de

relacionamento em um contexto organizacional.

Analisando o mercado brasileiro, encontramos somente o trabalho de Oliveira
(2015) que também analisou unicamente dados oriundos de informacdes
organizacionais e concluiu que sobre os contratos analisados, quantos mais servicos

bancarios os tomadores possuem, melhores serdo as condi¢cdes dos empréstimos.

Ou seja, existe uma lacuna dentre os trabalhos, que é apresentar, de fato,
quais os efeitos do relacionamento bancario sob a 6tica do credor. Analisando além
de contratos, como também produtos e servicos que o cliente detém, isto €, o nivel
de relacionamento e o perfil de cada tomador. Ainda de posse destes dados, como
esses resultados possam distinguir daqueles ja apresentados em outros paises e

mercados.

Portanto, a justificativa e relevancia deste trabalho estd em apresentar de
forma inédita a andlise num contexto do mercado Brasileiro sob a 6tica
organizacional com dados obtidos em uma instituicdo financeira, possibilidando que
os resultados contribuam para compreensao de quais mecanismos sao efetivos no

relacionamento bancario, nos contratos de financiamentos e empréstimos.

Ja no campo académico a relevancia concentra-se na necessidade de se
encontrar materiais que possam subsidiar esta abordagem dentro do contexto
nacional. Foi pesquisado nas bases de dados EBSCO, CAPES, JSTOR e Google
Académico, durante o periodo de Dezembro 2014 a Dezembro de 2017, em fases

alternadas, utilizando-se as seguintes expressdes: Relationship, Relationship
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banking, lending Relationship, materiais que demonstrassem ou investigassem 0s
impactos do relacionamento das PMEs com as instituicbes bancarios. Foram
encontrados 67 estudos, porém, apdés a analise constatou-se apenas 34
investigaram tal contexto. Desta forma, contribuira com a academia na falta de
materiais sobre o assunto, bem como, na necessidade de producédo cientifica que
forneca subsidios para PMEs, uma vez que estas representando atualmente 90%

das empresas nacionais (Sebrae, 2018).

As micro e pequenas empresas representam um papel social e econémico
fundamental no Brasil. De acordo com o Sebrae (2014), elas ja sao a principal fonte

de riqueza no comércio e respondem por aproximadamente 27% do PIB nacional.

Segundo Silva e Braga (2014) as pequenas e médias empresas fornecem
informacBes contabeis e financeiras de baixa qualidade, tendo que recorrer
principalmente ao financiamento bancario em detrimento de outras alternativas de
financiamento e quanto mais proximo for o relacionamento, maiores informacdes
qualitativas terdo o0s Bancos capazes de oferecer melhores condigcbes de

financiamento.

Muitas vezes as instituicbes bancarias usam essa fragilidade enfrentada pelas
micro e pequenas empresas para ofertar produtos e servicos como uma forma de

manter um relacionamento mais préximo da PME com a institui¢ao.

Dentro deste contexto, o problema de pesquisa investigado é: o
relacionamento bancario é capaz de tornar o empréstimo mais atrativo (reducéo de
juros) de PME, considerando aspectos como contratacdo de produtos e ou servicos,

idade da empresa, tempo de relacionamento e quantidade de contas bancarias?
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Apés tratamento dos dados ndo foi encontrada nenhuma evidéncia
estatisticamente significante para as variaveis analisadas que pudesse explicar as
hipéteses levantadas. Com isto, concluiu-se que as condicbes de contratos de
empréstimos ndao podem ser explicadas somente pelo grau de relacionamento entre

clientes e banco.

Porém encontrou-se que o faturamento, prazo do contrato e garantia
apresentaram resultado estatisticamente significante, deixando evidente que
empresas com maiores receitas, que negociam um prazo de contrato mais longo e

com garantia podem se beneficiar de melhores condi¢cdes de empréstimos.

Optou-se por organizar este trabalho em cinco partes, sendo esta primeira a
introduc&@o, com o0s aspectos aqui ja observados. Na segunda parte é apresentada a
revisdo de literatura que por sua vez busca subsidios para a discussdo da tematica
agui abordada através da contextualizacdo do relacionamento bancério, seu escopo,
tempo, e duragdo. Também é abordado sobre a concentracdo bancéaria e o contexto
das micro e pequenas empresas no Brasil. Essa divisdo foi realizada de acordo com

as hipoteses que foram sendo elencadas no decorrer do estudo.

Na terceira etapa, é apresentada a metodologia, sendo seguida na quarta
parte pelos resultados e discussdes, e, por fim, sdo apresentadas as conclusdes que
apontaram, ao menos na amostra investigada, que o crédito, as taxas de juros e o
valor de financiamentos independem do relacionamento ou vinculos do micro e
pequeno empresario com as instituicdes bancarias, mas sim, estao relacionados a

outros fatores utilizados para mensuragéo de riscos.



Capitulo 2
2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 CONTEXTUALIZACAO DO RELACIONAMENTO BANCARIO

A discusséo sobre o tema de relacionamento bancario ndo € recente. As
pesquisas tedricas e empiricas comecaram a se intensificar a partir da década de
90. Em 1995, Berger e Undell apresentaram alguns trabalhos sustentando a
importancia que o0 tema possui sobre as pequenas e meédias empresas,
principalmente, devido aos problemas de assimetria de informacdo mais acentuado
comparado as grandes empresas, pois impactam na forma como captam recursos

de terceiros.

O grau de assimetria de informacédo depende das caracteristicas do devedor,
tais como o tamanho da empresa, idade da empresa e governanca, ou sua forma

legal (Lehmann & Neuberger, 2001).

Segundo Peltroniemi e Vieru (2013), quanto mais informacdes assimétricas
existem, maiores 0s custos para a sociedade em termos de perdas de crédito e
condicbes de mercado ineficazes, que sdo seguidos de empréstimos com piores

condicles e avaliacdes de risco incorretas.

Segundo Stein (2015), os bancos sdo mais capazes de mitigar certos tipos de
assimetrias de informacéo inerentes as empresas de financiamento comparado ao

mercado de capitais.

Os bancos possuem uma série de beneficios sobre as informacdes obtidas

através do relacionamento com seus clientes. Bakiciol (2017) escreveu que desde
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dependendo de como sédo utilizadas, essas informacdes podem trazer valor para
futuras transacdes com os mesmos clientes. Esse valor poderia ser compartilhado

entre o banco e o tomador, refletindo em melhores precos e condi¢cdes de contratos.

De acordo com Boot (2000), o conceito e definicdo de relacionamento
bancario pode ser compreendido através de uma prestacdo de servigcos financeiros
através de um intermediario responsavel por investir na obtencdo de informacdes
especificas e avaliar a rentabilidade desses investimentos através de interacdes
multiplas atuando tanto com relacdo ao tempo de investimento quanto na oferta de

produtos e/ou servigos.

De acordo com Blackwell e Winters (2017) o relacionamento bancario leva em
consideracdo o numero de relacbes bancérias, duracdo da relacdo com o banco
principal e a extensdo ou nimero de servicos financeiros contratados com ele, além

do nivel de confianca da relacdo bancéria.

Zubeldia, Zubiaurre e Lertxundi (2016) definiram algumas caracteristicas do
relacionamento bancério, dentre elas: o numero de entidades bancérias com as
quais a PME operam simultaneamente; a duracdo da relacdo bancéria, medida pelo
namero de anos que a PME tem trabalhado com o banco de relacdo mais antiga, a
amplitude da relacdo bancaria, no que diz respeito as informacdes sobre
empréstimos, ou ainda, as informacfes sobre outros servi¢os financeiros adquiridos

no mesmo banco.

Recentemente, Loukil e Jarboui (2016) escreveram que é dificil identificar
quais melhores variaveis utilizar para mensurar relacionamento bancario e
concluiram que confianca e interacdes sociais afetam positivamente a probabilidade

de lacos bancarios mais estreitos.
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Segundo Matias (2009) a maioria dos trabalhos empiricos séo realizados do
ponto de vista da empresa financiada e ndo do banco financiador. Na visdo destas,
nota-se que o relacionamento bancario aumenta o acesso e melhora as condicdes
de financiamento. Como consequéncia pode aumentar o valor e desempenho das

PMEs.

Elyasiani e Goldberg (2004), numa revisdo da literatura sobre o tema,
apresentou que a maioria dos estudos apontam que o0s clientes com
relacionamentos mais longos com seu banco tendem a se beneficiar de taxas de
juros mais baixas do que os clientes iniciantes, apoiando a no¢do de que o
empréstimo de relacionamento gera informacfes valiosas sobre a qualidade dos

tomadores.

Berger e Undell (2002) escreveram que os trabalhos académicos focam no
relacionamento dos empréstimos e ha uma auséncia nos estudos de como
efetivamente funciona da relacdo credor versus tomador. Argumentaram ainda, que,

parte do problema € que o0s pesquisadores nesta area ndo consideraram

empréstimos de relacionamento em um contexto organizacional.

Elsas (2005) escreveu que a literatura empirica esta voltada principalmente
para avaliar as consequéncias das relagcbes em matéria de precos de empréstimo, a
disponibilidade de crédito, ou a eficiéncia das decisbes nos exercicios por parte dos

bancos se os devedores enfrentam dificuldades financeiras.

Silva e Braga (2014) explicam sobre o do ponto de vista empirico, a analise
do relacionamento bancario pode ser dada pelas variaveis: Duragdo do
relacionamento, escopo do relacionamento e relagbes multiplas ou exclusivas.
Analisaremos essas variaveis, considerando como as principais utilizadas em

pesquisas e trabalhos empiricos.
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Apesar dos trabalhos apresentados, existem ainda muitas perguntas nao
respondidas e com respostas contraditorias sobre o assunto. Analisando a
comparacdo de resultados americanos e europeus, ainda ndo ha provas
conclusivas, sendo identificado uma série de contrapontos sobre a tematica aqui

explorada. (Elyasiani & Golberg, 2004; Kysucky & Norden, 2015).

2.2 DURACAO DO RELACIONAMENTO

Muitos estudos mostram que a disponibilidade e condicbes de crédito séao
mais favoraveis quanto maior for a duracéo da relacéo entre o banco e os tomadores
(Elyasiani & Goldberg, 2004; Zubeldia, Zubiaurre & Lertxundi, 2016). Silva e Braga
(2014) explicam que do ponto de vista empirico, existe uma expectativa que
relacBes mais longas poderdo trazer mais vantagens para as empresas por reduzir a

assimetria de informacéo.

Em um trabalho conduzido em 1994, Boot e Thakor constataram que ao inicio
de relacionamento as empresas incorrem com maiores taxas de juros e a medida
gue a duracédo da relacdo aumenta, em conjunto com boa experiéncia de crédito, a
taxa de juro decresce e aumenta também a probabilidade reduzir as garantias

oferecidas.

Em pesquisa realizada com pequenas e médias empresas, Berger e Undell
(1995) encontraram os mesmos resultados, ou seja, empresas com relagbes mais
longas tomam empréstimos a taxas mais baixas e possuem menos exigéncias de
prestar garantias do que outras empresas. Porém, tal relagdo nao foi observada em
outros trabalhos empiricos que ndo identificaram correlagBes significativas entre a
duracéo do relacionamento e taxa de juros dos contratos (Harhoff & Korting, 1998;

Elsas, 2005).
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Contrariando tais constatacfes, Stein (2015) encontrou que os custos dos
empréstimos aumentam com a duracdo do relacionamento, com maior prémio de

risco a longo prazo com o mesmo banco.

Resultado similar foi encontrado por Degryse e Van Cayseele (2000), que
investigaram o impacto do relacionamento bancario sobre milhares de contratos
belgas e encontraram que a taxa de empréstimo aumenta com a duracdo da
relacdo. Por outro lado, o aumento do escopo do relacionamento, definido como a
compra de produtos e servicos bancarios, diminui substancialmente a taxa de juros

do empréstimo.

Analisando contratos de empresas alemas, Stein (2015) também encontrou o
mesmo efeito: que os custos dos financiamentos aumentam com uma maior duragcao
do relacionamento. Por outro lado, quanto maior for a concentracdo de empréstimo e

relacionamento num banco principal, melhores serdo as condicfes para captacao.

Em uma pesquisa mais recente utilizando dados de empresas italianas, Sette
e Gobbi (2015) identificaram que os bancos localizados préximos aos tomadores,
com longa relacdo e ainda com maior participacdo de mercado de empréstimo, seus
clientes possuem mais crédito disponivel e a um custo inferior comparado a outros

bancos com menos relacionamento.

Lépez-Espinosa, Mayordomo e Moreno (2017) concluiram que as empresas
somente passam a se beneficiar do tempo de relacionamento a partir de dois anos.
Em seu trabalho sobre pequenas e medias empresas espanholas, concluiram que
empresas que possuiam mais de um contrato de empréstimo e com relacionamentos

até cinco anos, poderiam reduzir em até 50% o custo dos empréstimos.



18

Também em 2017, Bakiciol encontrou que um maior tempo de relacionamento
com os bancos é associado com melhores condi¢cdes e custo dos financiamentos.
Mais especificamente, um ano de duracdo do relacionamento, diminui o custo de

financiamento em até 22%.

Sobre a duracdo do relacionamento, considerando essas divergentes
conclusdes apresentadas sobre a influéncia nos contratos de empréstimos, a

primeira hipotese testada sera:

Hipotese 1. Existe relacdo inversa entre a duracdo do relacionamento

com ataxa de juros contratada.

Em suma, as pesquisas e trabalhos sobre relacionamento bancario possuem
conclusdes distintas, que podem ser dadas seja pelas caracteristicas do local de
pesquisa ou mesmo sobre a metodologia utilizada. Nesse contexto, a maioria dos
trabalhos encontraram uma relacdo negativa de acordo com duracdo de
relacionamento (Boot & Takor, 1994; Berger & Undell 1995; Blackwell & Winters,
1997; Harhorff & Korting, 1998; Lehamn & Neuberger, 2001; Elsas, 2005; Kysucky &
Norden, 2015; Loukil & Jarboui, 2016). Como também alguns trabalhos apresentam
efeito positivo sobre contratos de empréstimos (Degryse & Van Cayseele, 2000) ou
mesmo sem resultado significante (Brau, 2002; Cardone, Casasola & Samartin,

2005; Hernandez-Cénovas & Martinez-Solano, 2010).
Sendo assim outra hipdtese a ser testada é:

Hipotese 2: Existe relacdo inversa entre a idade da empresa e a taxa de

juros contratada.
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2.3 ESCOPO DO RELACIONAMENTO

Bigus (2017) definiram que empréstimos de relacionamento sdo baseados na
contratacdo intertemporal em que o Banco é capaz de adquirir informacdes
confidenciais sobre a empresa e utiliza-las para quebrar assimetria de informacéao,

podendo conceder mais crédito e com melhores condicoes.

Silva e Braga (2014) definiram a quantidade de servicos que a empresa
consome do banco como Escopo do relacionamento e espera-se também obter
menores taxas de juros quanto maior for o escopo, uma vez que maior a quantidade

de informacdes geradas em tais negociacgoes.

Degryse e Van Cayseele (2000) concluiu que uma maior quantidade de

produtos e servigos contratados com o banco melhora as condicdes de credito.

Em um trabalho empirico recente, sobre o estudo do efeito do relacionamento
bancario em pequenas e médias empresas Brasileiras, Oliveira (2015) encontrou
gue quantos mais servicos bancarios os tomadores possuem, melhores serdo as

condi¢cBes dos empréstimos.

Bonini et al. (2016) escreveu que de acordo com o nivel de relacionamento
através da venda cruzada de produtos e servigos, ira reduzir o custo de assimetria

da informacao e reforcar a relacdo, aumentando a fidelidade do cliente.
A terceira hipotese testada sera:

HipOtese 3: Existe relacdo inversa entre a quantidade de produtos e

servigos contratados com a taxa de juros dos empreéstimos.
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2.4 CONCENTRACAO DO RELACIONAMENTO

No contexto do relacionamento bancario, referimos como a concentracao
bancaria a quantidade de bancos que cada cliente possui relacionamento. Isto €, as
relacBes multiplas ou exclusivas que os tomadores possuem no mercado. Segundo
Silva e Braga (2014) escreveram sobre o tema como a quantidade de negocios
concentrados em um ou mais bancos e apresentou a expectativa de quanto maior a
exclusividade, menores condi¢cdes de empréstimos e ainda maior disponibilidade de

credito.

Desta forma, quanto menos contas o0 correntista possuir, mais baratos serao
seus empréstimos. Encontrando resultado similar, Berger e Udell (2006) concluiram
gue uma maior concentracdo de crédito junto ao banco financiador, permite que as
empresas obtenham um menor prémio de risco além também de maior limite de

crédito com este banco.

Nesta mesma linha, num estudo recente sobre empresas americanas, foram
constatados que quanto mais a empresa concentrar suas atividades bancarias em
apenas um banco, menor sera seu custo de credito. Clientes com responsabilidades
bancarias concentrados num Unico banco, se beneficiam de menores taxas de juros

(Bédué & Levy, 1997; Blackwell & Winters, 2017).

Tai e Lai (2016) encontraram que relacionamentos de longo prazo e com um
anico banco ndo s6 reduzem o custo de financiamento, mas também aumentam a
disponibilidade de crédito. As empresas que tomam empréstimos de bancos
variados possuem maior dispersdo de informacdo comparado as que concentram
mais informagdo em uma Unica relagdo bancaria. Assim também Hernandez-

Céanovas e Martinez-Solano (2010) encontraram em uma pesquisa realizada na
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Espanha que empresas com relacionamentos mais longos e com mais de duas

contas bancarias possuem a divida mais cara.

Zubeldia, Zubiaurre e Lertxundi (2016) analisaram dezenas de pesquisas
publicadas em diferentes paises para estudar o caso das PMEs espanholas.
Concluiram que quanto menor a quantidade de bancos, as empresas conseguem
desenvolver um relacionamento bancéario com mais confianca de modo que possua
melhores condicdes de crédito e menos exigéncia de garantia. Ao contrario de
utilizar somente dados classicos como duracdo do relacionamento bancario,
participacdo do financiamento e niumero de bancos Zubeldia, Zubiaurre e Lertxundi
(2016) introduziram variaveis qualitativas. Extrairam informacfes diretamente com
profissionais de bancos e como resultado viu-se que a capacidade da influéncia do
gerente e solvéncia da empresa é um fator relevante. Por outro lado, exclusividade
no relacionamento e duracdo nado foram determinantes, como obtidos por outros

autores anteriormente.
Sendo assim, a quarta hipétese a ser testada é:

Hipotese 4. Existe relacdo inversa entre a quantidade de relacdes

bancéarias com ataxa de juros dos empréstimos contratados.

Com relacdo a concentracdo do relacionamento, existem dois problemas
relacionados. Boot (2000) citou sobre soft-budget que tem a ver com a potencial falta
de resisténcia do banco em executar alguns contratos de credito devido a estreita
proximidade do relacionamento. O outro é hold-up, considerado como um problema
de monopdlio de informacgdes que o banco gera no curso do relacionamento, o que
pode permitir que gere empréstimos em condicdes ndo competitivas para 0sS

tomadores no futuro.
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2.5 AS MICRO, PEQUENAS E MEDIAS EMPRESAS

As Pequenas e médias empresas possuem um papel fundamental para no
desenvolvimento, geracdo de emprego, inovacao e atividade econdmica em muitos
paises. Behr, Norden e Noth (2013) afirmam que as PMEs estdo sujeitas a
assimetria de informacao mais acentuada e mais suscetiveis de serem afetadas por

restricbes financeiras e com mais dependéncia bancaria.

A gquestdo da disponibilidade de crédito para pequenas empresas recebeu
recentemente uma preocupacdo mundial. Modelos de racionamento de crédito de
equilibrio que apontam para problemas de risco moral e selecdo adversa. Berger e
Udell (2002) sugerem que as pequenas empresas podem ser particularmente
vulneraveis porque muitas vezes sdo informacionalmente opacas. Ou seja, a
qguestao informacional entre insiders e outsiders tende a ser mais aguda para as
pequenas empresas, O que torna a prestacdo de financiamento externo

particularmente desafiador.

No Brasil, o BNDES classifica as empresas de acordo com seu faturamento
anual ou grupo econdbmico ao qual pertenca. As microempresas possuem
faturamento anual de até R$ 2,4 milhGes e as pequenas empresas entre R$ 2,4 e R$

16 milhdes.
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3 METODOLOGIA

Para alcancar o objetivo deste trabalho, foram utilizados dados secundarios
guantitativos uma vez que Hair, Black, Babin, Anderson, & Tatham (2005) descreve
esse tipo de pesquisa como mensuracdes em que numeros sdo usados diretamente
para representar as propriedades de algo, capaz de servir fonte para analise

estatistica.

O periodo de corte foram os anos de 2014 a 2016, ou seja, em dois anos, a
instituicdo investigada (correspondente a uma agencia bancaria) realizou 365
contratos de empréstimos de capital de giro (com e sem garantia) com os clientes

apontados como PME, considerando um nivel de confianca de 95%.

Do total dos contratos analisados foi possivel aproveitar os dados de 206

contratos de empréstimos e financiamento de micro e pequenas empresas.

Foi adotado o método stepwise através da equacdo de regressao liear
multipla para confrontar as variaveis envolvidas, que, segundo Hair Jr. et al. (2005),
€ a técnica de andlise de dados mais aplicada para mensurar relacdes lineares entre

duas ou mais variaveis.

Neste estudo pesquisou-se, ainda, a relagdo entre varidveis independentes
(indicador) sobre uma dependente (critério), sendo necessario adotar o método de
regressao linear mdltipla. (Hair Jr. et al.,, 2005). Os indicadores, ou variaveis
independentes foram: tempo de relacionamento bancario, quantidade de produtos e
servicos contratados, idade da empresa, concentracdo de relacionamento (nimero

de contas bancarias), receita proveniente de servicos contratados, faturamento,
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endividamento, prazo dos contratos de empréstimos e garantia (dummy). J4 a
variavel dependente foi a taxa dos contratos de empréstimo. As variaveis foram
retiradas do estudo de Oliveira (2015) e Silva e Braga (2014), ambos estudos ja

validados.

Desta forma o modelo foi dividido em trés categorias, composto por variaveis
de caracteristica das empresas (faturamento, idade da empresa, endividamento e
guantidade de contas bancarias em instituicbes financeiras) (Oliveira, 2015; Silva &
Braga, 2014), do contrato (taxa, prazo e garantia do contrato) e principalmente do
relacionamento bancario (tempo de relacionamento, produtos e servigcos contratados
e receita de servicos contratados). Como variavel de controle, dado a opacidade de
informacgdes financeiras de micro e pequenas empresas (Silva & Braga, 2014),
utilizou-se informacbes dos contratos (com ou sem garantias) e seus
endividamentos bancarios (razdo do faturamento pelo total de empréstimos

bancarios).

Sobre as garantias exigidas, Ekpu (2016) cita que os fatores determinantes a
serem solicitadas estdo significativamente relacionados as caracteristicas de risco
dos tomadores, o tamanho da empresa, a idade ou sua opacidade. O valor do
empréstimo, e a classificacdo de crédito do cliente também determinam a

probabilidade de um banco solicitar uma garantia total ou parcial.

Portanto a dummy refere-se as garantias dos contratos, sendo 1 com garantia
e 0 sem garantia. Segundo Jimenez, Salas e Saurina (2006) as garantias por si s
permitem ao banco mitigar ou eliminar o problema de selecdo adversa causado pela

assimetria de informagéo no momento da decisdo do empreéstimo.
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TABELA 1: CATAGORIAS DAS VARIAVEIS AVALIADAS

Caracteristicas

Variavel

Descricao

Empresa

Contrato

Relacionamento Bancario

Faturamento
Idade da Empresa
Endividamento

Share em Crédito
Namero de IFs

Taxa

Prazo

Dummy Garantia
Tempo de
Relacionamento
Produtos e servicos

Receita ndo crédito

Faturamento Total anual

Idade da Empresa em Anos

Relacédo dos empréstimos totais pelo
faturamento anual

Empréstimo total com a IF analisada pelo
total que possui no mercado financeiro
N° de contas bancarias em diferentes
instituicdes financeiras

Taxa dos contratos de empréstimos
Prazo dos contratos

1 = contratos com garantia; 0 = sem garantia
Tempo de conta aberta

Quantidade de produtos e servi¢os que a
empresa possui com o Banco
Receita proveniente dos produtos e servicos

Fonte: Elaborado pelo Autor
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4 ANALISE DE DADOS
As hipéteses foram tracadas a partir da literatura, e, dentro de cada uma
delas, os resultados encontrados serao trabalhados e discutidos.

Na Tabela 2 abaixo é possivel observar as estatisticas descritivas referentes

as variaveis dependentes utilizadas:

TABELA 2: ESTATISTICA DESCRITIVA DAS VARIAVEIS

Variaveis Observagbes Minimo Méximo Média Desvio Padrdo Mediana
Faturamento? 206 0,46 67,07 7,20 10,50 1,00
Idade da empresa? 206 1,00 50,00 15,19 9,43 12,00
N° de contas em IF's 206 1,00 11,00 3,36 1,97 3,00
Taxa 206 1,35 5,50 2,34 0,74 2,10
Prazo?® 206 6,00 48,00 27,53 10,83 24,00
Dummy Garantia 206 0,00 1,00 - - -
Tempo de Relacionamento? 206 0,60 43,00 9,98 7,23 8,00
Produtos e Servigos 206 0,00 4,00 0,91 0,90 1,00
Receita N&o Crédito 206 0,00 8.361 670,48 1.215 255,00
Faturamento em milhares.
2em anos
% em meses

Fonte: Elaborado pelo Autor.

E possivel notar que a empresa mais antiga, tem 50 anos de idade. Com
relacdo ao tempo em que possuem conta com 0 mesmo banco, na média possuem
cerca de 9 anos e meio, mas com clientes correntias até ha 43 anos. Nota-se
também que em média, cada cliente possui pelos menos 3 contas bancérias em
instituicées financeiras diferentes. O cliente que contratou a menor taxa de juros
pagou 1,37% ao més e no maximo 5,50%. Alguns clientes ndo possuiam nenhum
produto ou servico contratado, ndo gerando nenhuma receita que n&o fosse
proveniente de crédito, como outros possuiam todos os servicos, gerando até R$

8.361 de receita ndo relacionado a crédito.
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O modelo de regressao linear multipla foi aplicado sobre a equacao abaixo

para determinar o significado da variavel preditora, a taxa de juros dos contratos:

TXJUROS: B0 + B1 (Relacionamento bancario) + p2(caracteristica da

empresa) + 33 (Caracteristica do contrato) + eit
Sendo:
TXJUROS a variavel dependente cobrada pelo banco analisado;

B1 (Relacionamento bancario): informagdes quanto ao tempo de
relacionamento, quantidade de produtos/servicos contratados, receita nao

proveniente de credito para a instituicao financeira;

B2(caracteristica da empresa): Faturamento, idade da empresa,
endividamento bancéario, share de crédito no mercado e numero de contas

bancarias;

B3 (Caracteristica do contrato): taxa, prazo e garantia dos contratos.

€it: Endividamento das empresas (relacdo entre credito total concedido e

faturamento anual).

Utilizou-se o modelo de regresséo linear multipla para avaliar a interacdo das

variaveis dependentes com a independente, seguindo resultados abaixo:

Abaixo encontra-se a Tabela 3, onde sdo demonstrados os resultados obtidos

neste estudo.
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TABELA 3: RESULTADOS ESTATISTICOS — MODELO DE REGRESSAO LINEAR MULTIPLA

Caracteristicas Variavel Coeficiente  ttest P>t
Variavel independente taxa taxa - - -
Faturamento Fatur -0,016* -3,10 0,002
Idade da Empresa Idade -0,0060 -1,02 0,311
Empresa Endividamento Envid 0,0050 1,44 0,152
Share Share 0,0910 0,48 0,633
N° de contas em IF's NO.Ifs 0,0350 1,06 0,291
Prazo Prazo.Cont -0,018* -410 0,000
Dummy Garantia Dummy.Gar - 0,492* -5,10 0,000
_ Tempo de Relacionamento Tmp.Rel 0,0010 0,16 0,869
Relic;ﬂgglr”inoento Produtos e Servicos Qtd.Prod.Serv 0,0700 1,35 0,179
Receita Ndo Crédito Receita.Serv 0,0000 -0,37 0,710
R Quadrado 0,3127
R Quad. Ajust. 0,2774
F-Valor 8,87
Observacgtes 206

Fonte: Elaborado pelo autor

Observando a regressdo acima, é possivel notar que somente as variaveis
faturamento, prazo e a dummy garantia apresentam evidéncias de relacéo
significante com a taxa de juros dos contratos, considerando teste p < 0,05 sob
intervalo de confianca de 95%. Segundo Prilmeier (2017) quanto maior o nivel de
garantia oferecida, menor a sera a taxa de juros dos contratos de empréstimos, indo

ao encontro do resultado do coeficiente obtido.

De acordo com a tabela acima foi possivel responder as hipoteses
investigadas neste estudo. Estas hipoteses serdo apresentadas separadamente,
cruzando os resultados obtidos neste estudo com os resultados encontrados na

literatura.

Na primeira Hipotese levantada apontou-se: Existe relacdo inversa entre a

duracédo do relacionamento com a taxa de juros contratada.

Testando essa hipotese € possivel observar na tabela 3 que néo existe

relacdo inversa entre a duragcdo do relacionamento com a taxa de juros dos
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contratos de empréstimo, pois apresentou um coeficiente com sinal positivo de
0,0010, o que contradiz com os resultados do estudo de Silva e Braga (2014),
Lépez-Espinosa, Mayordomo & Moreno (2017) e Bakiciol (2017) onde observaram
gue um maior tempo de relacionamento com os bancos é associado com melhores

condic@es e custo dos financiamentos.

Desta forma, indo de encontro a outros trabalhos, este resultado mostrou que
guanto maior a duracéo do relacionamento bancario maior seria a taxas de juros dos
contratos de empréstimo. Por sua vez, os estudos de Lehmann; Neuberger, (2001);
Peltroniemi e Vieru (2013), Bakiciol (2017) ja haviam deixado apontamentos de que
os resultantes das melhores condicBes estariam nas assimetrias das informacfes
prestadas como o tamanho, idade e gestdo. O que no contexto investigado mostrou-
se como sendo associados as garantias ofertadas, como sera observado no

decorrer desta discussao.

Com este coeficiente positivo, podemos associar ao problema descrito por
Boot (2000) chamado hold up problem, em que com o passar do tempo de
relacionamento o credor pode se beneficiar do monopdlio de informacdes,
oferecendo condi¢cBes de empréstimos ndo tdo competitivas. Além disso, 0 cenario
em que as PMEs estdo inseridas no contexto brasileiro tornam-nas instituicdes
consideradas frageis economicamente, assunto este que sera melhor observado na

conclusado deste estudo.

Assim, na primeira hipotese ndo fora constatado relacdo significativa pois o
valor de p foi de 0,869, sendo maior que 0,05 de significancia. Observando também,
resultado oposto ao trabalho e Degryse e Van Cayseele (2000), com uma relacao

positiva e ainda ao de Hernandez-Canovas e Martinez-Solano (2010), em que a
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variavel ndo apresenta relacdo estatisticamente significante. Com isso a primeira

hipbtese € inconsistente.

Na segunda hipoOtese foi levantada a existéncia da relacdo inversa entre
idade da empresa e a taxa de juros contratada. O resultado obtido foi de coeficiente
de -0,006, ndo se mostrando relevante em sua significancia. Desta forma, na
amostra testada néo foi possivel observar relacdo entre o tempo de existéncia da
empresa como fator relevante na diminuicdo das taxas de juros. Esses resultados
também podem ser considerados opostos a outros estudos como o de Harhoff e
Korting (1998) onde investigando sobre os contratos de empréstimos alemaes
observaram que a idade da empresa, associada com sua reputacdo, beneficiam as
condicBes e taxas de juros de seus respectivos empréstimos, ou ainda, 0os estudos
de Lehamn e Neuberger (2001) que também apontaram a variavel idade da empresa

como fator de diminui¢do de taxas e juros de contratos de empréstimo.

A terceira hipotese testada neste estudo investigou a relacéo inversa entre a
guantidade de produtos e servicos contratados com a taxa de juros dos
empréstimos. Dentre outros estudos, essa hipotese foi fundamentada especialmente
no estudo de Silva e Braga (2014), porém, o resultado apontado neste estudo foi de
p de 0,179. Desta forma, € possivel observar que ndo existe relacéo inversa entre a
guantidade de produtos e servicos contratados com a taxa de juros dos

empréstimos.

Ainda é possivel observar na tabela 3, que o coeficiente foi positivo de 0,07.
Isto indicaria que quanto mais produtos e servicos a empresa possui com o credor,

maior ainda seria a taxa dos contratos.

Com relacdo ao escopo do relacionamento (quantidade de produtos e

servicos contratados), Bonini et al. (2016) escreveu que de acordo com o nivel de



31

relacionamento através da venda cruzada de produtos e servigos, iria reduzir o custo
de assimetria da informacdo e reforcar a relagcdo, aumentando a fidelidade do
cliente, consequentemente reduzindo taxa de juros de contratos. Degryse e Van
Cayseele (2000) também concluiram que uma maior quantidade de produtos e

servicos contratados com o banco melhora as condicdes de credito.

Analisando contratos de empréstimos de empresas Brasileiras, Oliveira
(2015), concluiu que a contratacéo de servicos financeiros tem relacdo negativa com
a taxa efetiva de juros, ou seja, possuir mais servicos financeiros nos bancos onde é
solicitado o crédito, faz com que esta linha tenha juros efetivos mais baixos do que

em bancos onde a empresa ndo possui servico financeiro contratado.

No entanto, no contexto investigado esta variavel apresentou-se como nao
significante com valor de p de 0,179, assim a terceira hipotese também néo foi
consistente, levando a observar ndo existe a relacdo entre a quantidade de servicos
e/ou produtos consumidos pelas PMEs e a influéncia destes sobre a diminuicdo das

taxas e juros dos contratos de empréstimos.

Por fim, a quarta hipGtese observou a relacdo inversa entre a quantidade de
relacdes bancarias com a taxa de juros dos empréstimos contratados, ou seja, se a
empresa que possui fidelidade a uma instituicdo bancaria apenas teria maior
condi¢cdes de adquirir melhores taxas, ou, de modo contrario, se as empresas que
venham a ter outros relacionamentos tendem a ter melhores taxas e juros pelo fator

competitividade.

Nesta variavel também nao foi possivel observar a relacédo inversa entre a
guantidade de relacbes bancarias com as taxa e juros dos contratos encontrando o

coeficiente de 0,035, demonstrando-se como fator irrelevante.
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Com relacéo a variavel de quantidade de instituicdes financeiras, Zubeldia,
Zubiaurre e Lertxundi (2016) e Bédué e Levy (1997); Blackwell e Winters (2017)
investigando outros cenarios, concluiram que quanto menor a quantidade de bancos
que as empresas se relacionam, conseguem desenvolver um relacionamento
bancario com mais confianca de modo que possua melhores condicGes de crédito e
ainda menor percentual de exigéncias na obtencdo de empréstimos e/ou

financiamentos.

Ja os estudos de Silva e Braga (2014) e Oliveira (2015), encontrou-se o
resultado do coeficiente positivo em que uma maior quantidade contas bancérias, ou
seja, a empresa que possui maior quantidade de vinculos bancarios estaria sujeita a

piores condi¢cdes de empréstimos, com taxas mais elevadas.

No entanto, no estudo aqui desenvolvido a hipGtese desta relacdo foi
reprovada, ou seja, hao apresentou evidencia significante, uma vez que valor de p

foi maior que 0,05, onde encontramos de 0,291.

Nota-se abaixo um resumo dos resultados obtidos de todas as hipGteses

testadas:
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Indicadores Hipoteses Descrigdo Resultado
o Existe relagdo entre a duragéo do L
Hipotese 1  relacionamento com a taxa de juros Né&o siginificante
contratada.
DURACAO DO
RELACIONAMENTO
o N&o siginificante
Hipotese 2 Existe relacéo entre a idade da empresa
e a taxa de juros contratada.
ESCOPO DO Hin6tese 3 ' 3 ' NAo siginificant
RELACIONAMENTO Ipotese Existe relacdo entre a quantidade de ao siginificante
produtos e servi¢os contratados com a
taxa de juros dos empréstimos
CONCENTRAGAO Hipétese 4 ; ; N&o siginificante
BANCARIA P Existe relacdo entre a quantidade de 9

relacdes bancarias com a taxa de juros
dos empréstimos contratados

Fonte: Elaborado pelo autor

Considerando o conjunto das variaveis independentes sobre a dependentes,

o valor do R2 ajustado € de 0,2774, isto €, observa-se que todas as onze variaveis

analisadas em conjunto explicam apenas 27% da variabilidade de taxa, tornando a

eguacao insuficiente para explicar tal relacao.

Nos parece a diminuicdo de juros e taxas nos contratos de financiamentos

e/ou empréstimos esta diretamente associada a quantidade de garantias oferecidas

pelas empresas, assunto este que sera melhor exposto nas conclusdes deste

estudo.
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5 CONCLUSOES

Este trabalho teve como objetivo demostrar impacto do relacionamento
bancario sobre micro e pequenas empresas no mercado bancario brasileiro sob a
Otica organizacional, analisando ndo somente contratos de empréstimos, mas

também o relacionamento dos clientes em uma agéncia bancaria brasileira.

Para buscar analisar o efeito do relacionamento bancario, o modelo analisou
11 variaveis por meio da regressao linear multipla divididos em trés categorias:

caracteristica da empresa, do contrato e relacionamento.

Para determinar as condi¢cdes dos empréstimos foi analisado se a taxa de
juros do contrato (varidvel dependente) sofre influéncia sobre duracdo do
relacionamento, idade da empresa, quantidade de servigcos e produtos contratos e

namero de contas bancarias em instituicdes financeiras diferentes.

As Unicas variaveis que demonstraram resultados significantes foram:
faturamento, prazo do contrato e garantia, deixando evidente que empresas com
maiores receitas, que negociam um prazo de contrato mais longo e com garantia

podem se beneficiar de melhores condicdes de empréstimos.

N&o foi encontrada nenhuma evidéncia estatisticamente significante para as
variaveis analisadas que pudesse explicar as hipéteses levantadas. Com isto,
depreende-se que as condicbes de contratos de empréstimos ndo podem ser

explicadas somente pelo grau de relacionamento entre clientes e bancos.

Acredita-se que mesmo o estudo apoiando-se em uma Unica base de dados

foi apresentado relevancia académica e social, pois tal base foi de encontro as
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teorias e/ou estudos anteriormente desenvolvidos. Desta forma, abriu-se espaco
para que novos estudos e investigacfes possam estabelecer correlagcdo de acordo

com a tematica aqui abordada.

Este trabalho apresenta algumas limitacdes: auséncia de informacdes
financeiras completas de todas as empresas; dados detalhados dos produtos e
servicos contratados anteriores as contratacbes dos empréstimos; namero de
observacdes limitadas em decorréncia da dificuldade da obtencdo de dados;
influéncia do relacionamento através de classificacdes de crédito (credit scoring) de
cada cliente, diminuindo a influéncia relacdo Banco x Cliente. Como sugestdes de
futuras pesquisas, pode-se realizar uma pesquisa com gerentes de bancos e
clientes em conjunto com a analise estatistica de dados a fim de obter maiores

informacdes sobre a influéncia de outros critérios para a concessao de empréstimos.

Héa ainda de observar que estudos como o do Sebrae (2018) onde se acusa a
fragilidade da gestdo das micros e pequenas empresas no Brasil, e, sua
vulnerabilidade com relacdo a sua existéncia possam justificar os resultados aqui
obtidos, em sua maioria diferente quando comparado aos estudos realizados em
paises desenvolvidos, onde as micro e pequenas empresas tendem a ter incentivos

e se consolidarem com melhor nivel de gestéo.

Desta forma, sugere-se que estudos posteriores possam se aprofundar para
entender quais os fatores poderiam auxiliar as PMEs para melhoria de condi¢cdes em
suas taxas e juros, além de estudos que possam beneficiar as informacdes a serem

consideradas pelas institui¢cdes.
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