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30 anos de estrada

O Consorcio Nacional Scania é o mais antigo do pais, ja fez mais que 80 mil
entregas e realiza mais que 280 contemplacdes/més de veiculos e implementos

Pedro Bartholomeu

mpos dificeis aqueles

do comeco da década

de 80 quanto a produ-

¢ao e venda de cami-
nhoes. Depois de bater nas 100
mil unidades, a segunda crise do
petroleo achatara as vendas para
33 mil e as perspectivas eram ter-
riveis. Algo precisava ser feito para
alavancar as vendas.

Dentro do sistema Scania,
montadora sueca que havia che-
gado em 1957 no Brasil, conces-
sionarios da marca também bus-

cavam maneiras I._lv incrementar
as vendas e um dos mais fortes
grupos, o Battistella, passa a ad-
ministrar 0 Consorcio Nacional
Scania, contados exatos 30 anos.

“Foi um ato de coragem, por-
que um ano antes 0 maior con-
sorcio do pais havia quebrado”,
lembra Eriodes Battistella, um
dos fundadores. O consércio em
questao era 0 Almeida Prado, que
administrava milhares de cotas
para compra de automoveis e era
tido como o maior do pais.

|.n_;¢.} de inicio, e exatamente
por isso, os dirigentes do consorcio
Scania resolveram que a transpa-
réncia seria total, coisa que nao
era obrigatoria na época. “Nossa
carteira sempre foi aberta, embora
ndo houvessem regras a controlar a
dli\'iti;h]r", Lii.-’ EI’IUL'V.‘-&, kl“l_" pI'ESi-
diu o consorcio entre 1982 ¢ 1997.
A Unica obr 12aCao0 erd a de manter
a Receita Federal informada.

O primeiro consorcio para
veiculos pesados enfrentou mui-
tas dihculdades no seu inicio. A
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propria Scania havia pensado na
idéia, mas nao foi adiante, fazendo
entdo uma licitagdo da qual o gru-
po Battistella foi vencedor.

A montadora ajudou muito
com a concessao de 60 dias de
caréncia para o consorcio pagar
o bem e um desconto na tabela
inicialmente de 12%, que bai-
xou gradativamente para 10%,
depois para 7%, por tltimo a 5%
e hnalmente foi extinto. O prazo
era de 60 meses, sendo formados
0s quatro primeiros grupos com
120 participantes.

Para envolver as revendas, o
consorcio, tomando como exem-
plo um costume do grupo Batis-
tella, comegou a realizar chur-
rascos e a convidar os gerentes
de concessionarias. Além da qua-
lidade da picanha e da farofa de
pinhao, os administradores come-
¢aram a utilizar como ferramenta
um sistema internacional: o CRM
(Customer Relationship Mana-
gement) Caipira, como chamou
Flavio Mermejo, diretor da Sca-
nia. Traduzindo, o marketing de
relacionamento, algo sagrado em
todo mundo, que nada mais é que
uma evolugao do sagrado “tomar
catezinho com o fregués”.

Assim foi com um publico
cada vez maior e com crescente
sofisticacao que as reunioes, que
eram feitas apenas para gerentes,
passaram a contemplar os vende-
dores e ahinal os proprios clientes,
Para que as agoes nao se perdes-
sem, 0s administradores trataram
logo de envolver a familia dos
convidados, sugerindo a estes que
levassem filhos ou mulheres. Por
isso, 0s prémios nunca foram em
dinheiro, mas em vales de compra
em redes de lojas, que valiam ge-
ladeiras, fogoes, moveis etc.

Com os clientes envolvidos, os
eventos ganharam nova amplitu-
de de 2002 em diante. Naquele
ano, um show do cantor Leonardo
lotou uma das maiores casas de
espetaculos de Sao Paulo, a Via
Funchal, com 2.400 pessoas, que

lotaram oito hoteéis da cidade de
Sao Paulo. Dai para trente o pro-
grama nao parou mais, ja batizado
de Familia Scania.

O resultado do marketing de
relacionamento foi um grande
sucesso”, diz Antonio Carlos da
Rocha, diretor Geral da Scania Ad-
ministradora de Consércios, entao
gerente da Battistella Curitiba, par-
ticipou dessa evolucao. "O grande
diferencial era que o sistema nio
cobrava juros, mas apenas uma
taxa de administracio”, diz ele.

“Outra diterenca capital é que
consorcio nao é definido como di-
vida e com ele as empresas man-
tém um limite bastante alto para
conseguir crédito nas institui-
coes”, reforca Eriodes. Para ele, as
empresas (ue se comprometem
muito com hnanciamentos hicam
em dificuldades em eventuais
momentos de necessidade.

O sucesso chegou ao auge em
momentos de falta de caminhdes,
quando pela falta de capacidade
de producao se chegou a cobrar
agio para a aquisicao de cami-
nhoes. Assim, além de ser um
bom negaocio, uma poupanca, o
sistema além de tudo garantia a
retirada do veiculo e sem agio.
Por essas e outras, o Consorcio
Nacional Scania chegou a re-
presentar 70% das vendas, até
que a Assobrasc, a associacio dos
concessionarios da marca, limitou
O numero Cl{".' cotas a um teto d'{:‘
40% das vendas totais,

O convencimento das conces-
sionarias se deu porque Eriodes
havia convencido seus pares de
que reservando 20% das vendas
para o sistema, em apenas quatro
anos a revenda estaria simples-
mente dobrando suas vendas com
as vendas suplementares, fruto da
somatoria de 20% ao ano.

A flosoha de dar algo muito
alem do que um bem material foi
segundo Rocha a maneira mais
acertada de hdelizar clientes, mais
ainda pereniza-los por um rela-
clonamento proximo, por isso, o

Fe

¥

+
i,
i
¥

'

-
-
IR 3.

[t

R o il

B

= g [,
.'h-n.L ﬁ-ﬂ

i

Eriodes: “Produto dos tempos de vacas magras”

batismo de Familia Scania.

O melhor de tudo ¢ que as
despesas sempre foram parte do
proprio faturamento, segundo
o numero de cotas vendidas ou
compradas, € nao exigem investi-
mento fora do ambito do sistema
de consorcio. No caso dos ven-
dedores, 20 cotas vendidas dao
direito a ele participar da viagem.
"Da mesma forma ocorre com os
clientes, pois depende do volume
de compra.”

Tudo isso precisou de muita ou-
sadia e confianga. “Chegamos até a
alugar um DC 10 para uma viagem
a Lisboa e, de surpresa, levamos os
clientes para a maior feira de siste-
mas de transporte em Bruxelas, na
Beélgica”, lembra Rocha.

Evidentemente o retorno de
tudo isso foi muito mais do que
uma simples consideracio, pois
sa0 viagens de conhecimento e
informagdo, que tém por fim o
crescimento cultural e prohssio-
nal dos clientes.

Para suportar todos os custos
com os eventos, cada cota tem um
reparte de 1,8%, que é encami-
nhado para um fundo, que suporta
0s investimentos necessarios as
viagens. Para viabilizar cada via-
gem sao necessarias vendas de 2,2
mil a 2,3 mil cotas. Hoje, a grande
lider de comercializacoes de cotas
¢ a Brasdiesel, que chega a repre-
sentar 50% do total. Em julho de
1997, contudo, a Scania comprou
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CONSORCIOS

o Consorcio Nacional do grupo
Battistella ¢ manteve a estrutura
montada para gerir o sistema.

Hoje, 80% das cotas estao vin-
culadas a viagens, “Nas 58,1 mil
cotas de caminhdes que ja comer-
cializamos, 40 mil delas foram
para caminhoes Scania”, calcula,
pois 0 cliente pode optar pela
retirada em dinheiro,

A chave de ouro do consorcio
Scania esta sendo organizada
para este ano, Nas COMemoragoes
de seus 30 anos. Com 25 grupos
ativos e 3.57() participantes, estes
viajarao para Roma, na Italia. Um
acontecimento que segundo o
departamento de marketing foi
idealizado para “hcar na historia”
muito apropriadamente.

A ideia, todavia, é de fracionar
esse gigantismo, para manter a
hlosofia de sua implantagao. “Esta
havendo uma perda no funda-
mento desses nossos Cneontros,
cujo objetivo sempre foi o relacio-
namento interpessoal”, comenta
Rocha, que pretende implantar
grupos menores, para dar mais
atengio a cada participante

O consorcio Nacional Scania,
entretanto, nao se resume a venda
de cotas de caminhoes e onibus,
mas ha muito tempo comercializa

implementos
Implementos rodovidrios e,
num curto pe-
riodo, trabalhou com motores
maritimos. No setor de carrocerias,
os implementos Randon foram os
primeiros, mas a empresa acabou
por lancar sua propria administra-
dora. Desde 1991 consorcio opera
com implementos da Guerra e
agora com a Ninju, especializada
em baus frigorificos.

A historia do consorcio com
a Guerra foi produtiva desde o
principio, quando a modalidade
serviu para turbinar a produgao
da implementadora gaticha. Em
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poOUCoO tempo
as entregas
via consorcio
ja equivaliam
a um mes e
meio de pro-
ducdo, che-
gando a 80
unidades por
mes.

Ao longo
do tempo o
numero de
pinos contribuidos pelo con-
sorcio saltaram dos 80 para
150 pinos/més. “Em 2011 nada
menos de 2,2 mil unidades de
semirreboques Guerra foram
entregues’, comemora Rocha

Um dos clientes heis do sis-
tema ¢ Evandelo Ribeiro de
Faria, diretor de Operacoes do
Expresso BR, de Salvador, em-
presa com 120 conjuntos que
atua nos segmentos de granéis
solidos, combustiveis, quimicos
¢ mineracao com nove filiais
pelo Brasil. Faria da muito valor
a modalidade consorcio pela
facilidade de aprovacdo e flexi-
bilidade, especialmente do CNS.
“Atualmente 80% das nossas
aquisi¢oes sao feitas via consor-
cio, embora utilizemos as outras
modalidades tambem”, diz Faria.

Para ele o relacionamento
com o pessoal da Scania é o que
faz a diferenca: “Tenho R$ 1,5
milhao em cotas nao contempla-
das, mas o consorcio acaba sendo
uma boa poupanca”, diz. A flexi-
bilidade de pagamento é outro
ponto capital, “tem gente que
nao tolera nem um dia de atraso,
mas muitos negocios ainda siao
feitos em conhanca”, diz ele.

Outro empresario fiel a mo-
dalidade é Romeu Dolvitsch,
diretor Presidente da Dolvitsch
Transportes, de Horizontina,
RS, foi ainda mais longe: sua
empresa foi quase que total-
mente montada utilizando o
consorcio como modalidade de
hnanciamento.

|

Rocha: “Consarcio Scania sempre foi transparente para os seus participantes”

“Usamos consorcio pratica-
mente ha 30 anos, nossa primei-
ra carteira foi a 006, na época da
Battistella”, lembra-se Romeu.
Na época, segundo ele era mui-
to dificil comprar pelos bancos
€ suportar a alta carga de Juros
e reajustes reflexos da inflacao
praticamente didria

Hoje com 92 cotas nao con-
templadas, Dolvitsch conti-
nua satisteito com a escolha:
“tomos formando a carteira
e quando precisavamos de
dinheiro liguidavamos uma
delas”, diz. Para ele, o principal
¢ ndo depender de banco. “Se
VOCe atrasar um pagamento ja
comega a se comprometer e
sua divida sobe todo dia.”

Com uma frota de 700 vei-
culos e 215 cavalos mecanicos, a
gaticha Dolvitsch atua nos seg-
mentos siderurgico (Gerdau),
equipamentos agricolas (John
Deere) e alimentos, no qual faz
transteréncia de arroz para as
empresas Tio Joao e Prato Fino.

O segredo de Romeu é tazer
planos de 100 meses e manter
entre 20 a 30 cotas por ano com
residuais pequenos a vencer, ateé
10%, e com a venda de usados
quitar as cotas ou dar lances,
A estratégia renova e amplia a
frota da Dolvitsch. Resultado:
uma idade média de 4 anos na
frota sem sustos e mantendo
uma reserva consideravel. "Nao
ha davida, o consorcio ¢ mais
acessivel e conhavel. Um bom
negocio’, assegura. @
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