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CONSORCIO

‘ UMA OPCAO ATRAENTE

0S PLANOS DE CONSORCIOS NAO COBRAM )

UROS E POSSIBILITAM

el &

UMA PROGRAMACAQ ANTECIPADA DO VALOR DAS PRESTACOES.

istoricamente o auténomo e o
pequeno transportador eram
0S que mais compravam co-
tas de consorcio, mas nos ul-
timos anos, ocorreu um aumento na par-
ticipagao de medios e grandes transpor-
tadores, que encontram na modalidade
uma maneira mais barata de planejar a
ampliacao ou a renovacao da frota sem
precisar recorrer a financiamentos.
Para atender essa demanda, existem
muitas empresas idoneas e tradicionais.
Uma delas e o Consarcio Nacional Ford
que esta no mercado desde 1967, atuan-
do em nivel nacional nos distribuidores
Ford. Ele ja contemplou mais de 600 mil
clientes entre autos e caminhdes.
Segundo Jose Netto, gerente Executi-
vo de Vendas e Marketing do Consorcio
Ford, essa € uma excelente ferramenta
para a renovacao da frota, uma vez que
Sd0 maiores que 0s prazos de financia-
mentos convencionais, o que gera um
diferencial muito atrativo na prestagao,
bem como a taxa de administracao quan-
do mensalizada, gira em torno de 0,12%
ao mes, imbativel quando comparada as
outras modalidades de credito.
O Consorcio Scania surgiu em 1982,
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por iniciativa da Associagao Brasileira dos
Concessionarios Scania (Assobrasc), pa-
ra alavancar as vendas de caminhoes.
MNaguela epoca, o Pais passava por uma
de suas piores crises, com estagnacao
econdmica e inflacao em alta e os meios
de financiamentos da frota eram poucos
e caros para a maioria dos transporta

dores. Com o prestigio e a credibilidade
da marca Scania e da rede de conces-
sionarias, o consarcio logo se consoli-
dou como uma alternativa para autono

mos, pequenos & meédios transportado-
res, facilitando o aumento ou a renova-
¢ao da frota.

Em 1997, a Scania Latin America as-
sumiu a carteira de clientes do Consor-
cio, até entdo administrada pela Battis-
tella, e montou sua propria administra-
dora, a Scania Administradora de Con-
sorcios. No més de julho deste ano, co-
memorou 30 anos de atividades e mais
de 80 mil cotas contempladas, sempre
com pioneirismo, transparencia e respei
to ao transportador.

De acordo com Antonioc Carlos da Ro-
cha, diretor Geral da Scania Administra-
dora de Consorcios, essa modalidade e
sempre uma boa alternativa para quem
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ja tem um ou mais veiculos rodando, pois
permite a formacao de uma poupanca que
servira para trocar o veiculo usado por
um mais Novo ou a compra de um novo
para aumentar a capacidade de trabalho,
sem precisar recorrer aos juros dos fi-
nanciamentos. Tudo isso, com a garantia
de uma administradora que faz parte de
um grupo solido, a Scania Latin America.

Carlos Rocha explica que o consorcio
nao tem juros: a taxa de administracao
e pequena e diluida ao longo do plano
(11%/100 meses = 0,11%). O valor é to-
talmente parcelado em ate 100 meses,
sem entrada, Nao existe taxa de adesao,
taxa de aprovacao de crédito, inclusao
ou baixa de gravame, substituicao de ga-
rantia, entre outras, que estao presen-
tes nos financiamentos e acabam enca-
recendo o crédito, pois muitas vezes che-
gam a 1% do valor do bem.

O consorcio funciona como uma “pou
panca forgada”, onde o transportador de
posita seu dinheiro, formando um fundo
em que seu investimento esta protegido
e atualizado de acordo com o valor de
mercado, Dessa forma, serve como um
instrumento de planejamento, pois evi-
ta que o cliente ceda as tentacoes dos
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financiamentos caros e permite que ele
visualize uma forma de ampliar ou reno-
var a frota a longo prazo.

O executivo da Scania explica que o
setor de consorcios também foi afeta-
do pelo clima de incerteza gerado pe-
las novas leis ambientais, principalmente
na implantacao do Proconve 7, além das
mudangas da legislagao trabalhista para
caminhoneiros, pois tudo isso contribuiu
para que os clientes comecassem o ano
em “compasso de espera”. Mas apesar
disso, a empresa esta muito préxima dos
numeros ideais e tem certeza que atin-
gira suas metas do ano. “Temos nosso
objetivo especifico da Promoc¢ao Familia
Scania Roma, que estamos quase atin-
gindo para levar cerca de 3.500 clien-
tes e acompanhantes para a Italia”, diz
Carlos Rocha. Esse é um grande atrati-
vo para os clientes, que unem o util ao
agradavel, ou seja, usam o consdrcio pa-
ra renovar ou aumentar sua frota e apro-
veitam momentos agradaveis com a Fa-
milia Scania.

Atualmente, o consarcic responde di-
retamente por cerca de 5% das entre-
gas da Scania e existem ainda diversas
negociagcoes que acontecem indireta-
mente, com clientes que usam o con-
sorcio para escoar os caminhoes usados
e comprar novos, ou ainda, usar a car-
ta de crédito para quitar financiamen-
tos, trocando os juros por uma taxa de
administragao bem menor.

A Rodobens Consorcio € uma das
empresas do Grupo Rodobens - gru-
po empresarial fundado ha 60 anos e
que tem forte atuacao nas areas de so-
lugoes financeiras através do Consor-
cio, Corretora de Seguros e do Ban-
co Rodobens. Além disso, por meio
da Rodobens Caminhdes e Onibus,
esta presente nas principais cidades
do Pais por meio de 30 concessiona-
rias de caminhoes Mercedes-Benz.

Tem 46 anos de atuagao no segmento
de consarcios e e dotada de uma gestao
moderna e dinamica que, aliada a tradicao
e credibilidade, ja foram mais de 200 mil
bens entregues pelo sistema de consor-
cio. Até hoje foram contempladas 161,5
mil cotas de caminh@o Mercedes-Benz .

Fernando Brites, superintendente do
Canal Revendas da Rodobens, ressalta
que essa modalidade traz vantagens: uma

delas é a nao incidéncia de juros. E ainda,
a seguranga de estar poupando e, no ca-
so da Rodobens Consorcio, um beneficio
exclusivo: o Prémio Pontualidade Seguro,
no valor de R$ 31.384,00, em dinheiro,
atraves de concurso da Loteria Federal”.

BEM ACESSIVEL

O Consorcio Iveco iniciou suas ativi-
dades em novembro de 1998. Sao qua-
se 14 anos de atividades e mais de 18
mil cotas vendidas. Tem como caracte-
ristica o lancamento de planos diferen-
ciados e exclusivos no mercado de ca-
minhoes. Sao mais de 10.500 contem-
placoes ao longo dos 14 anos.

Segundo Adriano Bruni, gerente de Ope-
ragoes do Consarcio Iveco, hoje qualquer
pessoa fisica ou juridica pode comprar
um consarcio. Isso engloba transporta-
dor autonomo, pequeno, medio e grande
transportador e ainda empresas de ra-
mos diversos de todos os portes.

Para Adriano Bruni o mercado esta oti-
mo. “A previsao do segmento é cresci-
mento de 10%. NOs temos uma previsao
de crescimento de 25% para o ano com-
parando com 2011", afirma Bruni. No mo-
mento, considerando o periodo de janei-
roa junho de 2011 e 2012, estamos com
51% de crescimento, com mais de 1.000
cotas vendidas em 2012. Temos uma cam-
panha que se encerrou em 31de julho,
denominada “Vocé no maior do mundo”
onde o cliente que compra uma cota do
lveco Stralis ganhava automaticamente
dois pacotes de viagem para um Cruzei-
ro Maritimo no Caribe a bordo do Allure
of the Seas, o maior navio de cruzeiros
do mundo. “Com isso, certamente nos-
sas vendas aceleraram ainda mais nes-
ta reta final”, disse Bruni,

A Unifisa atua no segmento de con-
sorcio ha mais de 20 anos. A empresa
foi fundada por dois sécios, Luiz Fernan-
do Savian, mercadologo, e Eduardo Fi-
gueiredo Augusto, economista, que atu-
am no mercado de consdércio ha mais de
40 anos. A empresa tem como missao o
“encantamento do cliente” e para tanto
nao poupa esforgos, principalmente na
contemplagao que € o momento magi-
co do relacionamento administradora/
cliente. E uma empresa reconhecida pe-
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lo Banco Central do Brasil e especialista
em consarcio.

Segundo Luiz Fernando Savian, no seg-
mento de pesados, 0 sistema de consor-
cio agrega hoje préximo de 200 mil con-
sorciados ativos, sendo que mensalmen-
te entrega em média trés mil caminhdes.
Isto € uma prova de que o caminhoneiro
e o frotista consideram a modalidade in-
teressante para comprar o primeiro ca-
minhao ou ampliar a frota.

Mensalmente, a Unifisa entrega um por
sorteio e por lance tanto quanto o sal-
do de caixa permitir (em média trés por
més). Assim, se o consorciado nao tiver
a sorte de receber pelo sorteio ele po-
de ofertar lances, que pode ser inclusive
um caminhao usado e parte do préprio
credito, abreviando assim o recebimen-
to do bem. “A espera compensa, pois 0
custo sera muito menor”, enfatiza Savian.

Normalmente quem opta pelo consor-
cio sao caminhoneiros autdnomos que
pretendem ter o seu primeiro caminhao
e que podem aguardar a contemplacao,
bem como frotistas de porte médio e mais
recentemente grandes frotistas, que por
estarem tomados em créditos, nao estao
conseguindo viabilizar linhas de financia-
mento pelo Banco Nacional do Desen-
volvimento Econémico e Social (BNDES).

Q Bradesco atua no segmento de con-
sorcio desde janeiro de 2003. Até junho
foram contemplados 25 mil veiculos pe-
sados (Onibus, caminhdes e tratores). Se-
gundo Fernando Tendrio, diretor da Bra-
desco Consoércios, essa € uma modali-
dade altamente importante porque ge-
ra um investimento de planejamento de
medio e longo prazos. O Consorcio Vol-
vo tem quase 20 anos de histéria. Foi
o primeiro consorcio direto de fabrica
voltado para caminhoes, onibus e equi-
pamentos de construcao e, ao longo da
historia, comercializou 36 mil cotas vol-
tadas para os produtos do Grupo Vol-
vo. “Criamos o Consarcio Volvo como
uma ferramenta para ajudar os clientes
na aquisicao dos nossos produtos, uma
vez que se trata de uma forma de facili-
tar a compra, com prazos longos e par-
celas menores. Ja foram contemplados
cerca de 25 mil clientes, sendo 80% pa-
ra caminhoes”, diz Valter Viapiana, ge-
rente de Consorcios da Volvo Financial
Services, o Banco Volvo.
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