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REsuMo

Diferentemente dos relacionamentos sociais que ocorrem normamente no Ocidente, 0s
relacionamentos que ocorrem na China, chamados guanxi, sdo uma forma especial de
conexao, baseados na confianga, na qual sdo envolvidas sucessivas trocas de favores. O
guanxi até hoje apresenta uma forte influéncia sobre 0 comportamento dos chineses,
principalmente nos negécios. Essa particularidade cultural é refletida nos modelos de
financiamentos informais, um dos responsaveis pelo crescimento de Pequenas e Médias
Empresas[PMES] naChina. O objetivo do artigo é analisar empiricamente os model osde
financiamento baseados em guanxi no Brasil. Paraisso utiliza-se 0 método exploratdrio, a
partir de entrevistas realizadas com uma amostra de empreendedores chineses que
possuem PMEs no Brasil. As evidéncias encontradas sugerem: i) os empreendedores
utilizam guanxi paraterem acesso ao financiamento e reduzirem o custo de crédito; ii) os
modelos mais utilizados sdo os empréstimos diretos e crédito comercial, sendo evitados
0s empréstimos bancérios; iii) o ambiente institucional brasileiro influencia as
disponibilidades dos model os; iv) os empreendedores participam de eventos sociais para
manutencdo e aquisicdo de guanxi.

Palavr as-chave: guanxi; financiamento; empreendimento; China.

ABSTRACT

Differently of relationships that normally occur in Western country, the relationship that
isquite commonin China, named guanxi, isaspecial form of connection based on personal
trust, which are involved successive exchange of favors. The Guanxi still strongly
influences on the Chinese’ s businessman behavior. This characteristicisprinted ininformal
financing models, which is one of the key factors responsible for Small and Medium
Enterprises[SMES| growth in China. The objective of thearticleisto anayzeempirically
guanxi-based model of financing in Brazil. For this purpose, the exploratory method was
applied, asampleof interviewswith Chinese SME'sentrepreneursin Brazil. The evidences
suggests that: i) the entrepreneurs uses guanxi to have accesses to financing and to
reduce cost of financing; ii) the commercial credits and direct loan are heavily used by
Chinese entrepreneurs and the bank short term loans are avoided; iii) the Brazilian
institutional environment influences the models; iv) the entrepreneurs often participate
of socias events to keep getting guanxi.

K ey wor ds: guanxi; financing; entrepreneurship; China.
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Modelos de Financiamento Baseados em Relagbes Pessoais

INTRODUCAO

“Para comecar um negdcio ndo é necessario muito capital, se vocé tem
xinyon, j& é o bastante. As pessoas iréo dar-lhe crédito financeiro”
(Kiong & Kee, 1998, p. 85).

Esta citacdo mostra como € importante entender o reflexo do aspecto cultura
chinés nos negdcios. O sistema socia da China difere do Ocidente, pois ndo é
baseado nem no individuo nem na sociedade, e sim no relacionamento.
Diferentemente de rel acionamentos soci ai s que ocorrem norma mente no Ocidente,
na China ocorrem relacionamentos chamados guanxi, uma forma de conexado
mais especial, uma sucessiva troca de favores entre duas pessoas, que até hoje
apresenta forte influéncia no comportamento dos chineses, principa mente nos
negoci os, mesmo apds o paister sofridoinimerastransformacbes sociaise paliticas
(King, 1996).

Uma caracteristica essencia que faz parte da composicéo do relacionamento
guanxi é a caracteristica citada no primeiro parégrafo, o xinyon (confianga).
Negocios com pessoas de confianga s8o feitos sem regras e contratos formais.
As formalidades sdo aplicadas somente aquelas pessoas que ndo sao familiares
ou confiaveis (Kao, 1991).

Quanto maior as relacdes de guanxi, mais facil para empreendedores,
proprietarios e administradores obterem sucesso no ambiente empresarial.
Relagdes multiplas de guanxi ndo s6 aumentam a oportunidade para ainteracéo,
mas também os sentimentos em comum entre as partes, facilitando o
desenvolvimento de confianca. MUltiplos guanxi sdo também muito mais
consolidados do que um Unico guanxi (Jacobs, 1979).

O guanxi tem sido visto como uma das variaveis explicativas para o sucesso
do desenvolvimento e expansdo das Peguenas e Médias Empresas [PMES] da
China que, por sua vez, contribuiu para manter elevadas taxas de crescimento
econdmico e desenvolvimento da China (crescimento do PIB per capita anua
médio de 8,1%), apds a reforma econdbmica de 1978. De acordo com o
Departamento Estatistico da China, em 2003, as PMEs corresponderam a 99%
do nimero total de empresas registradas, produziram 60% do valor da producéo
industrial, geraram 60% do valor total de exportacéo e forneceram 75% de
empregos totais formais nas areas rurais e urbanas.

Umadasexplicagdesparatal sucesso éque o guanxi, por meio definanciamento
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informal, amenizou o problema da falta de capital das PMEs na China. Varias
modalidades de financiamentos baseadas em guanxi sdo utilizadas. De acordo
com uma pesquisa da Universidade de Financas e Economia Central (2001), que
analisou umaamostra coletada nas 20 provincias chinesas, o volume proveniente
de mercado informal de crédito é responsavel por 30% a 40% dos créditos totais
usados por PMEs. As principaisrazdes pel os elevados niveisde créditosinformais
sd0: i) faltade umaestruturade crédito regul arizada que of ereca produtos bancarios
adequados; ii) faltade conhecimento avangado em gestdo de crédito; iii) auséncia
de um sistema integrado de avaliacdo de rating; e iv) falta de administradores
especializados.

Apesar de terem um mercado de crédito mais estruturado e mais desenvolvido,
as PMEs no Brasil também enfrentam os problemas de financiamento. Suas
principais questdes sdo as relacionadas com este elenco: restricdo de volume,
prazo curto, elevada taxa de juros e exigéncia de garantias. Nao se conhece a
maneira pela qual os empreendedores chineses de PMEs, do Brasil, contornam
essas dificuldades. Uma hipotese seria que os empreendedores chineses usariam
um modelo de financiamento baseado em guanxi, para suprir sua necessidade
de capital. Em outras palavras, esses empreendedores utilizam guanxi para ter
acesso ao financiamento e reduzir o custo de crédito.

O objetivo do artigo éandisar empiricamente o model o de financiamento baseado
em guanxi no Brasil. Para isso utiliza-se 0 método exploratério, a partir de
entrevistasrealizadas com umaamostra de empreendedores chineses que possuem
PMEs em Sao Paulo, Brasil.

O estudo sobre o funcionamento dos model os de financiamentos informais da
ChinanoBrasil éinédito naliteraturabrasileira. A contribuicdo trazidapelo artigo
€ aprofundar mais conhecimentos sobre alguns assuntos, tais como o0 impacto
que as caracteristicas culturais exercem sobre os model os de financiamentos de
PMEs e aadministracao de conflitos entre acionistas e credores, que incorporam
aspectos culturais.

Este artigo esté organizado da seguinte maneira: naprimeirasecao, séo descritas
as caracteristicas do relacionamento guanxi, evidenciando os aspectos da sua
estrutura organizacional, da sua formacdo, da sua manutencéo e das suas
contribuicdes para os empreendimentos chineses sob aspectos financeiros.
Também ser&o apresentados os principais model os de financiamentos informais
na China. Na segunda secéo, € descrito o carater exploratorio deste trabalho,
fazendo parte dessa secdo a metodologia e a amostra. Na terceira secdo, 0s
resultados dessa experiéncia pil oto sao discutidos e analisados. Por fim, nadltima
secd0, s0 descritas as conclusdes.
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FUNCIONAMENTO, AQUISICAO E MANUTENGAO DE GUANX/

O guanxi € um tipo especia de relacionamento entre pessoas. Além de ser
muito comum, é considerado de extrema importancia na China; baseia-se
principalmente na confianca pessoal e funciona por meio de troca de favores
mUtuos ou em ciclo em um periodo de tempo (Carlisle & Flynn, 2005). Esses
favores sao de extremaimportancia para a vida dos chineses, sendo muitas vezes
consideradas gjudas essenciais ou vitais (Yeung, 2006). Ha uma troca mitua de
favores nos relacionamentos guanxi; algumas vezes atroca pode beneficiar uma
terceira pessoa, para que, assim, se possa completar o ciclo de favores. E um
ciclodinamico.

Umavez que cadaindividuo na China é ao mesmo tempo devedor e provedor,
ha necessidade constante de manejar este equilibrio interpessoal de donativo-
divida(King, 1996).

O ciclo defavores consiste em uma espécie de ajuda ao proximo, e € encerrado
somente quando o nimero de ajudas concedidas se igualar ao nimero de gjudas
adquiridas, podendo, portanto, o ciclo de favores envolver, para sua formagao,
duas ou mais pessoas. Em outras paavras, todos os que participam do ciclo
(intencional ou n&o) prestam favor e recebem o favor, proveniente do ciclo.

A desconfiancagerada pelaassimetriadeinformacao pode deixar o ciclo fraco.
Ja que nem sempre a pessoa que oferece o favor € amesma que vai receber, isso
implica que todos os participantes teriam que ter o conhecimento da existéncia
desse ciclo; mas isso pode ndo ocorrer, devido a assimetria de informagéo num
ciclo grande, em que vérias pessoas estdo envolvidas.

Conseqglientemente, para atingirem esse equilibrio no ciclo, aém do mecanismo
de funcionamento, é preciso que as pessoas convivam numa sociedade em que as
pessoas (incluindo aprépriapessoa) sigam simultaneamente os seguintes aspectos.

a) Possuir acrencade ajudar o proximo e ter gratidéo ao receber, considerando
a crenca e gjuda como filosofia de vida. Essa crenca gjuda e favorece o
funcionamento do ciclo (Figura 1). A pessoal ndo necessariamente conhece
apessoa ll, ou esta ciente de que estava no ciclo de favores, mas ajuda, de
acordo com seus principios éticos e morais. Essa predisposi ¢do mantém cada
pedaco (cadafavor) do ciclo funcionando (Whyte, 1995).

b) A gjuda é direcionada por certos atributos. As pessoas ndo oferecem favores
al eatoriamente, mas of erecem-nos as pessoas que tenham atributos conhecidos
e favoraveis. Esses atributos ser&o discutidos nos proximos parégrafos. Essa
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nao aleatoriedade favorece a formagdo de um ciclo mais estavel e reduzido,
de tal forma que a pessoa | receba de volta seus favores mais facilmente,

encerrando assim o ciclo (Kiong & Kee, 1998).

Figura 1. Ciclo de Favores que Envolveram Seis Pessoas para Poder
ser Completada e Atingir o Equilibrio

Ambiente de pessoas com um atributo em comum

Pessoa I ﬁ Pessoa I1 ﬁ Pessoa 111

L} IS

Pessoa VI ﬁ Pessoa V h Pessoa IV

¥

Este tipo de ambiente
ajuda na aquisi¢@o e
oferta de favores,
formando um ciclo de
favores mais reduzido e
Propenso ao sucesso.

Obs: cada seta equivale aumagjuda concedida.
Figuraelaborada pelo autor.

O relacionamento guanxi pode ser criado involuntériaou voluntariamente. Para
este Ultimo, o primeiro passo € a aquisicao de atributos, que sdo caracteristicas
gue algunsindividuos possuem paraestar dentro de um grupo de rel acionamento.
Um grupo de relacionamento sempre apresenta em comum alguns atributos. Os
atributos podem ser adquiridos no nascimento ou no decorrer davida(King, 1996).

Os atributos mais comuns entre as pessoas que aparecem no mundo dos
negdcios sdo residir proximo um do outro, possuir parentesco, ser colegas de
trabalho ou colegas de sala de aula, ter 0 mesmo sobrenome e estar numarelacéo
professor-estudante (Kiong & Kee, 1998).

Cada pessoa classifica os diferentes tipos de atributos de maneira diferente, ou
sgja, nem sempre certo atributo é valioso o0 bastante para conseguir guanxi com
uma pessoa, mas pode ser para outra

Muitas vezes, uma pessoa pode ndo ter atributo nenhum com outra, e precisara
de um intermediério (jén-ch’ing) para construir um mecanismo de rede de
comunicagoes e de rel acionamento. Podemos classificar entdo o jén-ch’ing como
um relacionamento menos social, diferentemente do guanxi, que é um
relacionamento mais sentimental, envolve a confianca e leva mais tempo para
ser construido, apesar de ambos sempre estarem interligados (King, 1996).

O guanxi pode envolver uma relacéo de troca econdmica e troca social; ja
0 jén-ch’ing refere-se a troca econdbmica, desde que a troca seja feita por
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meio de racionalidade de mercado impessoal. As vezes o jén-ch’ing entre
duas pessoas pode ser apenas um inicio para se obter um guanxi entre elas
(King, 1996).

A construgdo de guanxi e da confianca pessoal requer muito tempo e envolve
vérias etapas. Primeiro, vocé precisa conhecer a pessoa, testar o relacionamento
e devagar ganhar a confianca.

Por fim, uma vez construido o guanxi, é necessario manté-lo. Para isso é
necesséria uma interagdo social continua, como visitas sociais e convites para
jantar. O envio de presentes também facilita 0 processo. Sem interacdo
socia continua, 0 guanxi se torna cada vez mais distante e pode gradualmente
desaparecer. Outro fator, que € sem dlvida 0 maisimportante para se manter um
relacionamento guanxi, € a manutencéo da confianca (Kiong & Kee, 1998).

A gjudamutuatambém é crucial parase manter 0 guanxi, os recursos a ocados
ndo devem ser unidirecionais; além disso, o retorno dos favores deve ser feito no
tempo necessario. Portanto a seguranca de dependéncia mutua também é crucial
para se manter um guanxi (Hwang, 1987).

A Tabela 1 resume os principios basicos para atingir os objetivos relacionados
a0 guanxi, Como sua agquisicado, construcéo e manutencao.

Tabela 1: Principios Bésicos do Relacionamento Guanxi

Objetivos Procedimentos necessarios
Aquisicdo do Guanxi Possuir atributos ou Jén-ch’ing.
Construgdo do Guanxi Conhecer a pessoa que quer se relacionar, ser paciente

para cultivar o bom relacionamento (pois pode
demorar muito tempo), ser testado e devagar ganhar
confianca.

Manutengdo do Guanxi Interagdo social continua (visitas sociais, convite para
jantar), envio de presentes, ajuda mitua e o mais
importante e crucial: manter a confianga pessoal.
Fonte: King (1996); Kiong e Kee (1998). Tabela el aborada pelo autor.

No item a seguir, sera discutido como essa caracteristica cultural se reflete no
ambiente de negdcio, especificamente no financiamento de PMEs.

Modelos de Financiamento Baseados em Guanxi

A relacdo de guanxi € reciproca e se tornou um jeito de fazer negécios entre
os chineses, criando economicamente fungdes de rede de contatos. Yeung (2006)
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considerou o relacionamento guanxi como se fosse 0 sangue vital dos negécios
chineses, enfatizando também que a confianca e a comunicagdo fornecidas pelo
guanxi sdo a peca-chave para a transferéncia de conhecimento, especialmente
no mundo dos negoécios.

Os homens de negdcio chineses acreditam que a confianca interpessoal e 0
ciclo de relacionamento minimizam fraudes e asseguram certa ordem. Por
meio do guanxi as transacdes podem ser feitas informalmente. Podem-se
até fechar grandes negécios com um simples telefonema. Para os
comerciantes chineses, o principal é aintegridade e a credibilidade (Kiong &
Kee, 1998).

Esse raciocinio também é aplicado nas atividades de financiamentos,
principalmente pelas PMEs. Os empresarios chineses acreditam que o guanxi
amplia o acesso de crédito ou reduz o custo de crédito. Eles também acreditam
que o guanxi substitui a necessidade de um contrato formal entre credor e
tomador.

Nesse contexto, ao contrério dos mercados de créditos formais, que utilizam
a teoria de contratacdo financeira, especificamente a andlise de estrutura de
contrato paraminimizar os custos de conflitos entre credores e acionistas (Harris
& Raviv, 1993), o mercado de crédito informal chinés usa a forga do guanxi
pararesolver os conflitos. Em outras palavras, 0 guanxi administraos problemas
de agéncias relacionados com os trés fatores da empresa financiada, que séo
incorporados nas clausulas contratuais. Esses fatores sdo alavancagem,
reputacéo e controle.

a) Fator alavancagem. A aavancagem financeira, a proporcdo da divida na
estrutura de capital, afeta o grau de incentivo para o investimento de uma
empresa. Jensen e Meckling (1976) apontaram o efeito do incentivo em
empresas excessivamente alavancadas como uma das causas do alto custo
da agéncia de dividas. Com tal estrutura de capital, os administradores que
agem conforme as decisdes dos acionistas recebem fortes incentivos para
investir em projetos arriscados.

b) A reputacdo. A reputacdo € medida pelaqualidade histéricae pelo tempo de
crédito de umaempresa. Umaempresanova, de baixo rating, provavel mente
utilizaraumaferramentamaiscustosaparareduzir o conflito, usando contratos
restritivos. No entanto, paraas novas emissoras, com aevolucao do tempo, €
possivel também reduzir esse conflito por meio dareputacéo adquirida. John
e Nachman (1985) estdo entre os primeiros que formalizaram a hip6tese de
gue a reputacdo pode alinhar os interesses entre credores e acionistas.
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c)

Fator de controle. O mecanismo de al ocacfes de control e entre acionistas
e credores também influencia o rating. Os credores exigem clausulas de
controle de empresas com baixo nivel de rating. As teorias de controle
partem da hipotese de que os detentores do direito de direcdo e do direito a
voto decidem sobre quaisquer eventos que ndo estdo especificados no
contrato original. Grossman e Hart (1986) contribuiram com o primeiro
trabalho tedrico sobre o carater incompleto dos contratos e do direito de
controle. O desenvolvimento dessa teoria esta fundamentado na
impossibilidade de prever todos os eventos e no elevado custo para listar
todos os direitos especificos sobre todos os ativos (contratacéo dispendiosa).
Para resolver esse conflito a um custo 6timo, um dos participantes (agente
ou principal) poderiacomprar todos osdireitos de fluxos de caixasresiduais
e passaria a deter o controle do ativo. Harris e Raviv (1989) e Zender
(1991) também derivaram teoricamente a alocagdo 6tima de direito de
controle.

Os model os baseados em guanxi mais comuns na China sdo descritos num

relatério do Banco Central da China (2005). Foi feito um estudo de caso
detalhado sobre um dos poélos de desenvolvimento econémico mais bem-
sucedido da China: o caso de Wen-Thou. Esses modelos explicitam-se em

seguida.

a)

b)

Empréstimo direto. Essa é a modalidade mais antiga e mais comum. O
acerto, sobre ataxa de juros, o prazo e o volume, é direto entre o tomador e
o credor. A base de expansdo é construida sobre a confianga e entendimento
mUtuos. Essa modalidade pode ser subdividida em empréstimos com juros e
empréstimos sem juros para giro de capital. Este ltimo é praticado para
alocar recursos entre familiares, parentes e amigos proximos. Esse tipo de
empréstimo € comum na China, ndo importando o local e o nivel de
desenvolvimento daregiéo.

Huei. E o tipo de financiamento mais comum da China. Ele funciona como
um tipo de consorcio, no qual o lider organizador desse consorcio convida
Seus amigos e parentes para fazerem parte; estes, por sua vez, convidam
mais amigos (com guanxi) para entrar. Cada um dos consociados contribui
com uma quantia, e a quantia total sera utilizada, na primeira rodada e sem
pagamento de juros, pelo lider. O ndo pagamento de juros seria uma espécie
de pagamento da taxa de administracdo pelos consorciados. Depois da
primeirarodada, o volume total pode ser leiloado por taxa de juros mensais
ou por uma ordem pré-definida antes da organizac&o do consorcio. Nessa
organizacéo, devido ao bom guanxi, os riscos de crédito de todos os
consorciados sdo consideradosiguais.
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c) Capital coletivo. Os administradores ou acionistas das PMEs organizam
um fundo para captar recursos de funciondrios da propria empresa, por
determinado prazo e determinada taxa de juros e prémio de participacéo.
Geramente, esse fundo possui um objetivo deinvestimento. Algunsintegram
esse fundo no capital préprio da empresa.

d) Agéncia de intermediacdo de capital. Essas agéncias captam recursos,
vendem crédito e operam no mercado informal. Os proprietérios conhecem
bem o mercado local e usam sua rede de contatos para aproveitar as
necessidades distintas em localidades especificas.

e) Cooperativas de crédito rural. Essas cooperativas s6 funcionam nas
regides rurais que ja atingiram certo nivel de desenvolvimento, de tal forma
gue os associados tenham acumulado recursos razoédveis para financiar o
capital de giro de empresa que demanda crédito. O publico alvo sGo asPMEs
na &rea rural.

Somente nos doi s primeiros model os, no empréstimo direto e no huel, o guanxi
facilita o financiamento de empreendedores, tanto no acesso quanto no custo de
empréstimos. Nas outras modalidades, os empreendedores conseguem acesso,
mas ndo necessariamente as mel horestaxas. O mesmo relatério do Banco Central
daChina (2005), também declaraque, recentemente, com excecdo de empréstimos
diretos, as outras modalidades de empréstimos tém reduzido suas participactes
no mercado decréditoinformal, devido principalmente adiversificacdo de produtos
de empréstimos bancarios para PM Es e ao aumento de agéncias deintermediacéo
financeiras autorizadas (cooperativas, por exemplo) naslocalidades em que antes
n3o eram acessiveis tais empréstimos.

Baseado nestasinformagdes, surge ahipétese de queadutilizacdo dessesmodel os
facilitaria os acessos de créditos para os empreendedores chineses de PMEs no
Brasil.

METODOLOGIA E AMOSTRA

Trata-se de um estudo exploratério, em que foram abordadas as condicoes e
caracteristicas dos relacionamentos pessoais dos entrevistados, e se elas afetam
as formas de financiamentos de seus empreendimentos. A pesquisa teve
abordagem qualitativa.

Por ser pesquisa de campo exploratéria, 0 estudo néo visa a confirmacdo de
hipétese; tem como finalidade, além de aprofundar o conhecimento de guanxi
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sobre financiamentos das PM Es chinesas no Brasil, servir de base a uma futura
pesquisa, ajudando a formulacdo de hipbteses ou o esclarecimento de idéias em
estudos semel hantes.

Utilizou-se como critério deinclusdo o empreendedor nascido e criado naChina,
gue recebe as tradi¢des culturais chinesas em suainfancia e abriu seus negocios
no Brasil, mais especificamente no centro da cidade de S&o Paulo (Rua 25 de
Marco e bairro da Liberdade). Utilizou-se como critério de excluséo o
empreendedor chinés que deixou de responder ao instrumento e ndo assinou o
termo de consentimento autorizando sua participagdo na pesquisa.

Todos os empreendedores chineses envol vidos na pesqui sa assinaram um termo
de consentimento esclarecido, em que autorizam sua participacdo na pesquisa,
tendo plena consciéncia dos objetivos do pesquisador. Foi garantido o absoluto
anonimato dos entrevistados.

A coleta de dados foi feita por meio de entrevistas, utilizando-se como base
para estas entrevistas um instrumento com perguntas dissertativas que pudessem
trazer informagdes sobre fontes de financiamento e guanxi. O instrumento (Anexo
1) contém 18 perguntas, e a coleta de dados foi realizada nos meses de fevereiro
emarco de 2006 pel o proprio pesquisador que, inicialmente, explicou afinalidade
do estudo e, posteriormente, entregou o instrumento para que o empreendedor
conhecesse seu contelido. Apds um dia, era marcada uma entrevista. Dessa
forma, apesquisafoi realizadano proprio local de trabalho do empreendedor.

Para andlise dos dados, utilizamos a técnica de andlise de conteido, pelo fato
de essapossibilitar abuscados significados, apartir dos rel atos dos entrevistados.
Estesrelatos foram analisados em categorias, sendo analisadas todas as respostas
e 0s comentérios emitidos pelos entrevistados. Assim, buscou-se compreender a
relacdo dos relacionamentos guanxi com a forma de financiamento dos
empreendedores chineses no Brasil.

ANALISE E INTERPRETACAO DOS RESULTADOS

Buscou-se compreender a utilizagdo de guanxi por empresarios de PMEs,
para captar recursos para seus negécios. Foram utilizadas trés categorias de
andlises para agrupar os principais relatos dos entrevistados, possibilitando o
alcance dos objetivos especificos do estudo. A Tabela 2 descreve as trés
categorias de analise.
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Caracteristicas dos Empreendedores

Foram procurados 30 empreendedores chineses; apenas sete aceitaram
participar da entrevista. Os empreendedores se mostraram muito desconfiados,
caracteristica comum do povo chinés, ja que o tema envolvido na pesquisa era
sobre assuntos muito pessoais e sobre dinheiro, e agrande maioria ndo se sentiu
a vontade para comentar.

Tabela 2: Categoria de Andlise

Categoria Elementos-chave Objetivos especificos
Empreendedor Idade/Experiéncia/Ramo/Tamanho | Caracterizar a experiéncia
do Empreendimento dos empreendedores
Guanxi dos Participagdo/Organiza¢do em Identificar Guanxi dos
empreendedores associacdes e eventos familiares e | empreendedores
de amigos
Formas de Empréstimo bancario/Empréstimo | Compreender o processo de
financiamento direto/Huei/Crédito comercial e escolha de financiamento dos
outros empreendedores

Fonte: elaborado pelo autor.

O fato de trés empreendedores se negarem a assinar o documento, como 0
termo de consentimento esclarecido, reforgou ainda mais a teoria de que os
chineses ndo gostam de assinar nada e preferem a informalidade. Estes trés
empreendedores foram excluidos da amostra final. Por fim, este estudo teve
como amostra (n=7) empreendedores (proprietario/administrador) chineses que
abriram negécios no Brasil.

Os resultados das principais caracteristicas do empreendedor e do seu
empreendimento so descritosna Tabela 3. Parafacilitar aandlise, osentrevistados
estdo em ordem decrescente de tempo no empreendimento, ou sgja, de experiéncia.

Dosempreendedores entrevistados, cinco apresentavam evidéncias de que seus
negécios ja estavam consolidados no ramo, pelo fato de apresentarem mais de
sete anos de experiéncia. Devido a idade (maior de 48 anos), esses cinco
entrevistados também possuem vasta experiéncia de vida e convivio social. Pela
teoria discutida no item 1, a combinacéo dessas duas caracteristicas favorece o
surgimento de relagbes multiplas de guanxi.

Trés empreendedores mais experientes trabalham com um volume grande de
negdcios, uma vez que eles sao atacadistas e importadores diretos da China. O
entrevistado 1 comentou que as vendas para o0s chineses correspondem a uma
parcela grande de seu faturamento, demonstrando sua experiéncia ndo sd como
comprador, mas também como fornecedor. Esses empreendimentos possuem
em torno de 19 funcionarios.
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Tabela 3: Caracteristicas dos Entrevistados e seus Empreendimentos

Entrevistado Idade Tipo de Tempo (anos) de No. De Importa
(anos) empreendimento empreendimento funciondrios produtos da
China*
1 56 Bazar — 25 16 Sim
importados (A)
2 50 Loja de bijuterias 20 18 Sim
— misto (A)
3 53 Bazar — 15 22 Sim
importados (A/V)
4 48 Bazar — misto 8 3 Nio
V)
5 50 Bazar — misto 8 4 As vezes
V)
6 31 Bazar — misto 2 3 Nao
V)
7 28 Bazar — misto 2 2 Niao
N~

Observagado: (A) = Atacado; (V) Varejo; (A/V) = Atacado e Varejo; Misto = venda de produtos
importados e ndo importados; importados = vendas de produtos importados; * importa produtos
diretamente da China.

Tabela elaborada pelo autor.

No outro extremo, os dois mais jovens empreendedores, com dois anos de
experiéncia, jaconseguiram al cancar um tamanho de empreendimento, em termos
de nimero de funcionarios, proximo ao tamanho administrado pel os entrevistados
4 e 5, que possuem oito anos de experiéncia.

Portanto, a amostra deste estudo engloba os empreendedores de todas as fases
de desenvolvimento.

Guanxi dos Empreendedores

Os resultados mostram que os empreendedores chineses no Brasil,
independentemente do tempo do empreendimento e do tamanho da empresa,
procuram adquirir e manter guanxi conforme ateoria prevista na secdo Modelos
de Financiamento Baseados em Guanxi.

Baseado na Tabela 4, notou-se que todos costumam freqlentar pelo menos
uma associagdo nado religiosa. Essas associacdes possuem freqlientadores com
a gum tipo de atributos em comum. Foram citadas pel os entrevistados as seguintes
associages: associagdo de golfe, associacdo de comerciantes chineses, associagdo
de jovens chineses, associacao de ténis, associagao daterceiraidade, associacdo
detaiwaneses, associacdo de empresari os e associ acdo de Guantones. Hareuni6es
ou atividades regulares entre 0s associados. Somente o entrevistado 2 se projeta
ativamente, uma vez que seu marido ocupa dois cargos nessas associ acoes.
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Aproximadamente metade dos entrevistados freqlienta associacéo religiosa.
Asigrejas protestantes e os templ os budistas sGo mais citados. O entrevistado 6,
um empreendedor nafaseinicial de empreendimento (Tabela 3), destacou 0 apoio
emocional e o apoio financeiro incondicional recebido de seusirméosdaigreja

Além das associacbes, com excecdo do entrevistado 6, todos os empreendedores
possuem um relacionamento com amigos e parentes, embora o grau de
envolvimento sgja diferente entre eles. Os entrevistados com maior tempo de
empreendimento ligeiramente tendem a organizar mais eventos. 1sso mostra que
eles possuem guanxi mais forte que os demais, uma vez que S0 capazes de
atrair seusamigos ou parentes paraseus eventos. Se considerarmos que 0samigos
ou parentes também sdo do mesmo ramo, esse guanxi € mais forte ainda, e
também maisvalioso em termos comerciais. Todos os entrevistados com o tempo
de empreendimento acimade 15 anos organizam al gunsti pos de evento, enquanto
somente alguns dos empreendedores com menos de 15 anos de experiéncia
organizam eventos.

A Tabela 4 resume as caracteristicas dos entrevistados em relacdo aos seus
rel acionamentos pessoais.

Tabela 4:; Caracteristicas dos Entrevistados sobre os
Relacionamentos Pessoais

Entr. No. De Quantos Freqiienta Freqiienta Freqiienta Amigos e/ou
associacdes cargos associacdes eventos de eventos de parentes no
ndo religiosas | possuem (nas | religiosas amigos parentes ramo
que freqiienta | associagdes) (organiza (organiza
eventos) eventos)
1 1 0 Sim Sim (Sim) Sim (Sim) Sim
2 2 2% Naio Sim (Sim) Sim (Nao) Sim
3 2 0 Nio Sim (N7o) Sim (Sim) Sim
4 1 0 Sim Sim (Sim) Sim (Nao) Sim
5 4 0 Sim Sim (Nao) Sim (Nao) Sim
6 1 0 Sim Nio (Nio) Sim (N#o) Sim
7 2 0 Nio Sim (Sim) Sim (Nao) Sim

Observacdo: Entr. = Entrevistado.
* N&0 possUi cargos na associagdo, mas o marido ocupa dois cargos.
Tabela elaborada pelo autor.

Formas de Financiamentos dos Empreendedores Chineses
A seguir, foram feitas as seguintes perguntas:
Como conseguiu capital para abrir seu negocio?

As respostas sao convergentes. A modalidade comentada por todos os
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entrevistados é o financiamento de empréstimos de amigos e parentes. Todos 0s
entrevistados afirmaram ja a terem utilizado. Segundo a amostra, geralmente, a
taxa de juros € zero nos empréstimos entre parentes e € baixa nos empreéstimos
entre 0s amigos.

Este tipo de financiamento € utilizado basicamente para o capital inicial da
empresa ou um projeto de investimento. A entrevistada 5 afirma que, em geral,
ndo existe um contrato entre tomador e fornecedor de capital. Os empréstimos
sdo feitos informalmente. O acesso ao capital e ao menor nivel dataxa de juros
depende de guanxi entre as duas partes. Quanto melhor guanxi, menor a taxa
de juros e maior o volume. Geralmente, os fornecedores de capital sdo credores
informais dos empreendedores, pois esse capital € registrado e integrado como
capital proprio dos empreendedores no registro de empresas. Nao ha a
interferéncia dos credores nas atividades gerenciais da empresa. Essa situacéo é
diferente, quando osfornecedores manifestam o desgj o de participar dasociedade.
Nesse caso, esses fornecedores participardo da sociedade e da administracéo da
empresa.

Contudo os empreendedores mai s experientes ndo o utilizam mais por jaterem
acumulado seu capita proprio. Os dois empreendedores mais jovens disseram
queo capital inicial foi fornecido pel os pais e uma pequena parte pelosamigos. O
empreendedor 6 disse que, geralmente, pede empréstimos para varios parentes e
amigos, e cada um contribui com uma pegquena quantia.

Apesar de essa modalidade ser a mais utilizada entre os entrevistados, ela
possui um contraponto. O empreendedor 3 comenta que, NO Seu caso, 0S
empréstimos feitos por parentes e amigos sao de iniciativa do fornecedor de
empréstimo; o pedido direto de empréstimos, normamente, ndo é considerado
boa atitude; além disso, corre-se um risco de perder ou diminuir os lagos de
amizade. Atualmente, as pessoas ficam sensiveis, quando o assunto é dinheiro.

Que tipo de financiamento bancéario vocé utiliza? Comente.

Em geral, os empreendedores chineses, do presente estudo, ndo utilizam
empréstimos bancarios, como fonte de financiamento de curto prazo. Observando
a Tabela 5, nenhum entrevistado utiliza empréstimos bancarios para capital de
giro, com excecdo do entrevistado 7. Notou-se que todos os entrevistados que
nao utilizam estamodalidade demonstraram um tom enérgico e bastante decidido,
a0 negarem autilizacdo destamodalidade, apesar daexisténciade disponibilidade
de crédito na abertura de contas de pessoas juridicas. A taxa de juros elevada é
citadacomo o principa motivo de ndo pegar empréstimos bancérios. O entrevistado
7 afirmou que apenas faz uso desse tipo de empréstimo (limite de crédito) em
caso de extrema necessidade ou de descuido ndo voluntario, como quando os
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pais estavam em viagem e precisou cobrir um pagamento de um fornecedor, ou
fazer pagamento de funcionério sem recurso disponivel na conta corrente.

Tabela 5: Modalidades de Financiamento Utilizados pelos
Entrevistados

Modalidades
Entrevistado Empréstimos Consoércio Empréstimos de | Fornecedor crédito
bancdrios (para (Huer) amigos/parentes comercial (prazo)
capital de giro)
1 Nio Nao* Nao* Sim (a vista)
2 Nio Nao* Nao* Sim (a vista ou 180
dias)
3 Nao Nao* Nao* Sim (a vista)
4 Nao Nao* Nao* Sim (30 a 120 dias,
C*)
5 Nao Nao* Sim (sem juros) Sim (30 dias, C*)
6 Nio Niao Sim (sem juros) Sim (30 a 90 dias,
C*)
7 Sim, as vezes Nao Sim (sem juros) Sim (30 a 90 dias,
C*)

Obs: N&o* = N&o utiliza hoje em dia, mas costumava utilizar antigamente.
C* = consignado.

Os entrevistados também nédo fazem nenhum adiantamento de seus recebiveis
com o banco. Os cheques pré-datados sdo utilizados para fazer pagamentos aos
fornecedores nacionais antes da data, ou espera-se até a data acordada para a
conversao de caixa, de acordo com o entrevistado 2. Os outros entrevistados,
principalmente donos delojas de varej os, evitam cheques pré-datados e preferem
trabalhar com o pagamento a vista ou com o cartdo, para evitar ainadimpléncia.
Nenhum deles faz antecipacdo de recebiveis com as empresas de cartéo de
crédito. O entrevistado 4 comenta que €ele prefere oferecer 5% de desconto para
pagamento a vista a arcar com o risco de crédito de cheques.

Que fontes de financiamento de curto prazo vocé utiliza (e utilizava)?
Por qué? Comente.

A modalidade de empréstimo direto entre parentes e amigos, reitere-se, é a
mais comentada entre os entrevistados. Os entrevistados 5, 6 e 7 afirmam que os
empréstimos diretos sdo para todas as situagdes. O entrevistado 1 comenta que
pegava recursos com os parentes da China. Somente o entrevistado 3 continua
com aVvisao mais realista do empréstimo.

A modalidade consorcio (huei) ndo é utilizada por empreendedores chineses
no Brasil, emboraelatenhasido importante e popul ar no passado. Os entrevistados
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com maior idade e maior experiénciarelataram que utilizavam quando iniciaram
seus empreendimentos, mas que hoje em dia ndo utilizam mais, porque, além de
ndo existirem, eles ndo necessitam (Tabela 5). O entrevistado 2 utilizou varias
vezes huei para financiar o capital de giro no inicio de seu empreendimento.

O funcionamento do huei no Brasil é parecido com o daChina. Os consorciados,
em média, contribuiam com 1.000-2.500 reais (valores atuais equivalentes), e 0
grupo eraformado de 30 a40 pessoas. O organizador do consorcio tinhao direito
de utilizar todo o volume do dinheiro, sem juros, logo na primeira rodada. A ndo
cobranca de juros equivalia ao pagamento de comissdo. A partir da segunda
rodada, o volume total era leiloado para os consociados, e quem recebia era
aquele que pagava a maior taxa de juros mensal.

A mudanga de ambiente macroecondmico brasileiro foi um dos responsaveis
pela queda do uso do huei. Segundo o entrevistado 2, o0 huel era muito atuante,
quando havia no Brasil inflagdo elevada. Com a estabilizacdo da economia, 0s
fornecedores de recurso perderam o interesse devido ataxa de juros menor e ao
aumento de inadimpléncia entre os associados.

O entrevistado 3 comenta que, devido as fraudes que ocorriam anteriormente
nestamodalidade, alguns chineses estéo mais receosos em utiliza-lahoje em dia.
Essasituagdo foi confirmada pel os empreendedores mais jovens (entrevistados 6
e 7) que, a0 mencionarem suas fontes de capital de giro, citaram outras fontes,
mas ndo comentaram a utilizacdo do huei.

Mais algum tipo de ajuda de parentes/amigos sd0 essenciais para seu
negocio?

Além de fornecerem o capital diretamente, 0s amigos e parentes sao essenciais
paraconseguir maior prazo de pagamento de mercadorias. Todos os entrevistados
comentam que utilizam guanxi para conseguir crédito comercial (fonte
espontéanea definanciamento) ou fornecedores. Guanxi pode gjudar diretamente,
se o fornecedor é seu amigo ou parente. Por exemplo, o entrevistado 3, por ser
atacadista, considera aceitdvel um pedido de crédito comercial como forma de
gjudar alguém de sua familia ou de seus amigos. Segundo €ele, as pessoas estéo
se tornando cada vez mais realistas. Ha umatendénciaem regjeitar os pedidos de
empréstimos diretos, mas em aceitar fornecer mercadorias em prazo maior ou
fazer uma venda consignada.

Guanxi também gjudaindiretamente. Os pais do entrevistado 6 s8o conhecidos
na comunidade religiosa. Apesar de ndo ter muita experiéncia no ramo, o
empreendedor 6 conseguiu prazos longos e mercadorias consignadas com varios
fornecedores.
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Aparentemente, h& uma contradicdo nos resultados. Observando a Tabela 5,
nota-se que os empreendedores com maior tempo de experiéncia, e com
empreendimentos mais consolidados, ndo possuem crédito de fornecedor. A
explicacdo estdno fato de o fornecedor poder ser nacional ou internaciona (China).
De acordo com o entrevistado 2, as grandes empresas estatais, na China, podem
até fornecer crédito acimade sei's meses, mas o volume de produtos tem que ser
muito grande. Se o fornecedor € uma PME privada na China, e o pagamento € a
vista, em geral pode até existir uma excegdo para agueles com bom guanxi, que
pagam em até 30 dias, mas a regra geral € pagamento a vista. Por isso 0s
importadores (na amostra sd0 agueles com maior experiéncia) pagam a vista.
Esta versdo € confirmada pelos outros dois atacadistas do estudo, que também
pagam a vista.

Ja quem utiliza um fornecedor nacional, no caso dos entrevistados 5, 6 e 7, a
regrageral € pagamento entre 30 e 90 dias. O empreendedor 5 enfatiza que este
prazo é para clientes que possuem guanxi; aqueles que ndo tém guanxi possuem
30 dias para pagar, durante 6 meses a 1 ano, parapoder assim construir o crédito
e também o guanxi; para aqueles que fazem o pagamento a vista do fornecedor,
ha descontos de 5-10%, dependendo da mercadoria. O entrevistado 7 comenta
que, além do maior prazo, existe maisflexibilidade, sevocétiver um guanxi. Mas
0 entrevistado 4, que afirmou pagar em 30-120 dias, comenta que ndo ha tanta
distinc&o entre agueles que tém e aguel es que ndo tém guanxi. Quando o assunto
€0 prazo de pagamento, no entanto, quem tem guanxi com o fornecedor consegue
as melhores mercadorias, ou sgja, aguelas que vendem mais.

CONCLUSAO

Osempreendedores chinesesde PM Esdo Brasil usam model os de financiamento
baseados em guanxi como a principal fonte de financiamento e ndo como uma
fonte complementar, apesar deo Brasil possuir um mercado de crédito eum sistema
bancério mais desenvolvidos que a estrutura de crédito na China.

Por causada el evadataxadejuros do empréstimo bancério, os empreendedores
chineses evitam todos os tipos de financiamentos bancérios. Para contornar esse
problema, os empreendedores chineses recorrem aos empréstimos diretos para
financiar seu capital de giro, ou capital inicial ou projetos de investimentos. O
empréstimo direto é feito de forma semelhante a operacéo realizada na Ching;
ndo existe o contrato formal; o grau de guanxi entre as partes envolvidas determina
o volume e o nivel dataxa de juros. Em geral, ataxa de juros dos empréstimos
entre parentes e amigos préximos é zero.
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Todos os entrevistados usam empréstimo direto, pois todos eles possuem bom
guanxi. Esses empreendedores se envolvem e participam das reunides sociais e
religiosas da comunidade chinesa. Aqueles que possuem melhores guanxi néo
SO participam regularmente, mas também organizam ou assumem cargos has
associacdes sociais e culturais. Todas essas atividades favorecem o
desenvolvimento multiplo de guanxi e a aquisicdo de mais atributos que sdo
fundamentais para os negoécios.

Outro modelo de financiamentos baseado em guanxi seria o huei, que foi
bastante atuante na época de alta inflacdo. No entanto essa modalidade
simplesmente desapareceu do mercado apds aestabilizacdo econdmicabrasileira.

Desde entdo, o crédito comercial, fonte espontanea definanciamento, € utilizado
como umadas principaisfontes de financiamento de curto prazo. Com bom guanxi,
0s empreendedores conseguem prolongar 0s prazos de pagamento com
fornecedoreslocais e reduzir sua necessidade de capital de giro. Essamodalidade
€ popular, pois elaevitaque algum tipo de constrangimento possa surgir entre os
envolvidos, quando o assunto édinheiro.

Enfim, independentemente do tamanho da loja, do tipo de negécio e da
experiéncia no ramo, todos os empreendedores chineses de PMEs do Brasil,
relacionados no presente estudo, consideram o guanxi essencial para financiar
seus empreendimentos. Vale esclarecer que, devido a caracteristica exploratoria
do estudo, bem como ao tamanho da amostra, as conclusdes ndo podem ser
generalizadas a toda a populacéo de empreendedores chineses no Brasil; no
entanto o estudo serve de base e auxilia a formulacdo de hipoteses e
esclarecimento de idéias para outras pesquisas mais amplas e profundas.

Artigo recebido em 21.05.2006. Aprovado em 03.03.2007.
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Modelos de Financiamento Baseados em Relagbes Pessoais

ANEXO 1

NN R W=

10
11
12
13

14
15
16
17
18

Perguntas que fizeram parte do instrumento de pesquisa

Parte I - Caracteristicas do Empreendedor e do Empreendimento

Qual a sua idade?

Que tipo de empreendimento vocé administra? Venda no Varejo ou Atacado?
Ha quanto tempo administra este empreendimento?

Ha quanto tempo esta neste ramo?

Quantos funciondrios trabalham no empreendimento?

Importa produtos da China?

Qual o faturamento da loja?

Parte II - Guanxi dos Empreendedores

Participa de quantas associagdes religiosas e ndo religiosas? Com que freqiiéncia?

Vocé ou familiar direto ocupa algum posto de encarregado em algumas dessas associagdes? Qual?
Vocé freqiienta algum evento organizado por alguém? Se sim, com que freqiiéncia?

Vocé organiza eventos? Se sim, com que freqiiéncia?

Vocé tem parentes que trabalham no mesmo ramo?

Vocé tem amigos que trabalham no mesmo ramo?

Parte III - Formas de Financiamento

Como conseguiu capital para abrir seu negdcio?

Que tipo de financiamento bancario vocé utiliza? Comente.

Que fontes de financiamentos de curto prazo voc€ utiliza (e utilizava)? Por qué? Comente.
Ha mais algum tipo de ajuda de parentes/amigos que sdo essenciais para seu negdocio?
Considera essencial um bom guanxi para financiar seus negdécios?
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