Aliada ao crédito, modalidade da previsibilidade a producao

Montadora usa consorcio
para assegurar vendas

Felipe Marques
De S&o Paulo

Na concessionaria Saga Mo-
tos, revendedora de motocicle-
tas Yamaha, a regra € ndo deixar
o cliente ir embora sem a moto
na mao. Uma meta nio tao facil
de cumprir desde que a maior
seletividade dos bancos se insta-
lou nas operacoes de financia-
mento de veiculos. A saida, cos-
turada em conjunto com a area
financeira da montadora, foi
apostar no consorcio.

“Nossa concessionaria Ya-
maha vende cotas de consorcio
para quem nao tem sua proposta
de crédito aprovada ou mesmo
estd ‘negativado’ [com nome su-
jo]”, afirma Marcos Goldstein,
presidente do Grupo Saga, que
retine concessionarias de autos e
motos nas regides Nordeste e
Centro-Oeste. “Hoje 20% das mi-
nhas vendas de moto sdo consor-
cio. Acredito que va chegar a 30%
em pouco tempo.”

Nao € s6 a Yamaha que au-
mentou a aposta em consorcios.
As demais montadoras também
reforcaram a oferta do produto,
que, por muito tempo, foi deixa-
do de lado pelo financiamento.
Por tras do movimento esta a ne-
cessidade de melhorar a previsi-
bilidade de vendas futuras —
uma vez que as cotas compradas
hoje so serdo contempladas me-
ses ou até anos depois —, o que
cria um colchdo que protege a
capacidade produtiva da indas-
tria. Também deixa as fabrican-
tes menos reféns do apetite dos
bancos por financiar.

A Renault e a Nissan, por exem-
plo, firmaram uma parceria com a
administradora de consorcios Em-
bracon para reforcar sua operagao.
A Honda, tradicional no segmen-
to, ainda consegue aumentar a
propor¢do de motos entregue na
modalidade, assim como a
Volkswagen tem feito com carros.

No acumulado de janeiro a no-
vembro, Gltimo dado disponivel,
foram vendidos o equivalente a
R$ 48,7 bilhoes em cotas de con-
sorcios para veiculos leves (car-
ros, motos e camionetas), um
avanco de 4,3% na comparacao
comigual periodo de 2012. Entre
2012 e 2011, quando os bancos
de varejo colocaram o pé no freio
no financiamento, o setor havia
avancado 13,1%. Os dados foram
compilados pela Abac, associa-
cao do setor de consorcios.

O segmento ainda exibe um
ritmo de contrata¢cdo melhor que
o do financiamento, embora a
base de desembolsos de consor-
cio seja consideravelmente me-
nor. No crédito de veiculos foram
liberados R$ 83,3 bilhdes em
operacoes de empréstimos para
veiculos na pessoa fisica, queda
de 1,3% na comparagdo com o
ano anterior, segundo o Banco
Central. Cabe ponderar que os
dois nao sio intercambiaveis,
uma vez que no consorcio o
cliente ndo sai com o veiculo na
hora, e precisa esperar ser sortea-
do ou darum lance.

“Cerca de 33% das entregas de
motos Honda em 2013 foram
feitas via consorcio”, afirma Ri-
cardo Tomoyose, presidente do
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Rossi, da Abac: consércio é colchdo de venda futura para montadora

Banco Honda. Esse percentual
estava em 31% em 2012 e 25%
em 2011. “O consorcio sempre
foi importante na estratégia de
venda de motos, mesmo em mo-
mentos de crédito mais acessi-
vel. S6 que, mesmo atendendo
publicos que o crédito nao aten-
de, ndo & imune a variacao da
economia”, diz o executivo.

Para a montadora, consorcio
traz previsibilidade de vendas
para os proximos anos, ¢ uma en-
trega futura garantida para pro-
ducdo, afirma Tomoyose. O presi-
dente da associacio do setor de
consorcios (Abac), Paulo Rossi,
afirma que essa € uma das razoes
que tém levado ao aumento do
interesse das montadoras em
operar com consorcios. “As ope-
racoes de financeiras de monta-
doras tém apostado mais em
consorcio, para criar um colchdo
de vendas futuras”, diz.

A RCI— financeira que atende
as marcas Renault e Nissan — fe-
chou no ano passado a parceria
com Embracon, que também ad-
ministra o consoércio da Mitsu-
bishi. A Embracon vendeu o
equivalente a R$ 4,5 bilhoes em
cotas em 2013, um crescimento
da ordem de 25%. Para 2014, es-
pera um avanco de 20%, afirma

Roggério Pereira, diretor da Em-
bracon. “O crescimento do con-
sorcio nos dltimos dois anos foi
muito puxado pela restricao e di-
ficuldade em tomar crédito”, diz.

O consorcio da Volvo, voltado
para venda de veiculos pesados,
atua de forma complementar ao
crédito. “E uma porta de entrada
para quem estd sem acesso ao
crédito convencional e uma for-
ma de construirmos um histori-
co de pagamento do cliente”,
afirma Adriano Merigli, diretor
da area de servicos financeiros
da Volvo para consorcios. A Vol-
vo vendeu cerca de 2,3 mil cotas
novas em 2013, crescimento de
25% na comparacdo com ano
anterior. Isso equivale a cerca de
R$ 800 milhdes em consoércios
vendidos no ano.

Em termos de ativos adminis-
trados, o sistema de consorcios
reunia R$ 131 bilhoes em junho
de 2013, segundo dados do BC,
avanco de 13,9% na comparacao
com igual periodo do ano ante-
rior. Nao ha separacdo dos da-
dos por tipo de consorcio, entao
a cifra inclui, além de veiculos,
consorcios imobiliarios e de ele-
trodomeésticos.

Os bancos de montadora tém
aumentado a propor¢ao de car-

ros vendida via consorcio no bo-
lo, segundo a Associacdo Nacio-
nal das Empresas Financeiras das
Montadoras (Anef). “Em veiculos
novos, cerca de 8% das entregas
foram feitas via consércios. Em
2008, eram apenas 4%”", afirma
Décio Carbonari, presidente da
Anef e também do Banco
Volkswagen. Segundo ele, a insti-
tuicdo financia 22 mil veiculos
Nnovos por meés e entrega outros
15 mil com consércios. “E uma fa-
tia que tem se elevado ao longo
dos tltimos anos.” Para Carbona-
ri, contudo, a participacdo da mo-
dalidade nas vendas esta proxi-
ma de um nivel mais “maduro”.

Embora o consércio cresca, o
financiamento segue de longe
como a principal forma de com-
prar veiculos a prazo. Dados le-
vantados pela Cetip mostram
que, em dezembro de 2013,
10,6% das vendas a prazo de vei-
culos foram feitas com consor-
cios, enquanto 85,8% foram fi-
nanciamento. Na comparacio
com mar¢o de 2013, quando o
consorcio atingiu a maior parti-
cipacao da série historica, 14,1%
das vendas foram via consorcio e
82,6% financiamentos.

“No mercado como um todo, o
consorcio chegou ao pico em
2013 e foi perdendo espaco gra-
dativamente. O financiamento
esta retomando parte do espaco”,
afirma o diretor comercial e de
produtos da unidade de financia-
mentos da Cetip, Iroilton Medei-
ros. “Ja o mercado de motos con-
tinua sendo sustentado pelo con-
sorcio, que responde por cerca de
metade dasvendas a prazo.”

Se o consorcio ganhou presti-
gio entre montadoras, embora
tenha perdido um pouco do fole-
go, esta longe da trajetoria de de-
clinio por que passa o arrenda-
mento mercantil (leasing) brasi-
leiro. Em novembro, o estoque
das operacoes na modalidade
para pessoa fisica registrava R$
8,32 bilhoes, acumulando uma
queda de 56% em 12 meses. Em
dezembro de 2011, esse saldo es-
tava em R$ 34,75 bilhoes.

“O leasing perdeu competitivi-
dade e o mercado migrou para o
CDC”, afirma Osmar Roncolato Pi-
nho, presidente da associacio do
setor (Abel), afirmando que hoje a
modalidade s6 encontra mercado
entre empresas. Discussoes tribu-
tarias entre Estados e questiona-
mentos juridicos sobre a responsa-
bilidade em casos de nio paga-
mento de multas e IPVA, fizeram
com que os bancos abandonassem
o arrendamento. O temor era criar
um perigoso passivo juridico.




