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Entrevista

Revista FENAUTO: o Sistema de 
consórcios tem crescido bastante 
nos últimos anos. Como explicar 
essa evolução e sua importância 
nas vendas de veículos? 

Paulo Roberto Rossi: ao se cons-
tatar maior adesão de consumidores 
brasileiros à modalidade de consór-
cio para aquisição de veículos au-
tomotores, observa-se que as pos-
turas vêm evoluindo. Apoiados nos 

percebe-se maior consciência para 
assunção de novos compromissos 

Custos menores, parcelamento 
integral e prazos mais longos têm 
feito do mecanismo uma alternativa 
a ser considerada, se a necessidade 
do bem não for imediata. 

Por isso, podemos entender o 
crescimento permanente do siste-
ma, cuja história remonta mais de 50 
anos. Contudo, os consórcios sem-
pre tiveram seu espaço, superaram 

-
timamente, apontam índices eleva-
dos de aumento, especialmente, no 
segmento de veículos automotores. 
De janeiro a agosto deste ano, por 
exemplo, o crescimento foi de 8,9% 
em participantes. 

Revista FENAUTO: se a situação 
é essa, onde os consórcios se en-
caixam no mercado de usados e 
seminovos? 

Paulo Roberto Rossi: partamos do 
princípio de que o consumidor deseja 

pagando parcelas menores, adequa-
das ao seu orçamento. Se, por vezes 
não consegue viabilizar sua compra, 
certamente com o consórcio, ele con-

-
ceiras, encaixando o valor da parcela 

consorciado contemplado tem amplo 
poder de compra à vista e pode, com 
o crédito em mãos, fazer a opção por 
um veículo usado ou seminovo em 
bom estado de conservação e com 
vários opcionais. 

Ao pensar no futuro, o consumidor, 
além de apostar no consórcio, pode 
planejar e projetar a aquisição de ou-
tro veículo, por meio do conhecido 
UP GRADE. Além disso, pode fazer 
nova adesão pensando, por exemplo, 

ensino fundamental ou médio. 
-

canismo é viabilizador simples e eco-

Revista FENAUTO: com essas 
considerações sobre a participa-
ção dos consórcios para pessoas 

-
rídicas? 

Paulo Roberto Rossi: os exem-
plos citados para pessoas físicas 
são válidos para pessoas jurídicas. O 
empreendedorismo ou constituição 
do próprio negócio, por vezes, pode 

-
ras. 

Se o planejamento da chamada 
“independência” houver necessida-
de de compra de veículos, a adesão 
ao consórcio pode ser o passo ini-
cial. Dentro das características do 
consórcio, a reserva de orçamento 
para um seminovo será a alternativa. 

Não importa a dimensão do ne-

frotista, caminhoneiro ou produtor 
rural, em qualquer ramo de atuação, 
o mecanismo pode, a médio e longo 
prazo, tornar viáveis as metas dese-
jadas. 

Revista FENAUTO: então, con-

Paulo Roberto Rossi: Não. A di-
ferença entre quem compra um veí-

Presidente Executivo da ABAC (Associação 
Brasileira de Administradoras de Consórcios) 
concedeu entrevista a Revista FENAUTO.

Paulo Roberto Rossi
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culo por consórcio e por quem com-

na necessidade imediata ou não do 
bem e no custo. 

Sem urgência, o consórcio pode 
ser a forma planejada de adquiri-lo 
com custo menor. Ele pode ser pro-
gramado para aquisição de novo, 
usado ou seminovo. Além dos sor-
teios mensais, o consorciado pode 
oferecer o lance e, se vencedor, terá 
acesso ao crédito. 

Pesquisa realizada este ano pela 
Quorum Brasil, a pedido da ABAC, 

difere de necessidade para necessi-
dade, especialmente quando anali-
sadas as classes sociais, gênero, es-
tado civil, faixa etária e tempo como 
consorciado. (veja quadros anexos). 

Entrevista

“Ao pensar 

no futuro, o 

consumidor, além 

de apostar no 

consórcio, pode 

planejar e projetar 

a aquisição de 

outro veículo, por 

meio do conhecido 

UP GRADE. Além 

disso, pode fazer 

nova adesão 

pensando, por 

exemplo, no filho 

ou filha que esteja 

cursando o ensino 

fundamental ou 

médio.”

Revista FENAUTO: o consórcio é 

no mercado de usados e semino-
vos? 

Paulo Roberto Rossi: com os in-
dicadores mostrando a entrega de 
um automóvel, utilitário ou camio-
neta a cada cinco veículos leves, 
uma moto a cada duas vendidas e 
de um em cada quatro caminhões 
comercializados no mercado inter-
no, nota-se que, nos últimos anos, 

-
mento, genuinamente nacional, têm 
ampliado sua atuação para semino-
vos, em razão do crescente interes-
se da população, do seu poder de 
compra e dos preços competitivos 
dessa categoria de veículo. 

-
veis, o tíquete médio esteve na faixa 
de R$ 41,2 mil (agosto de 2014) de 
acordo com levantamento feito pela 

-
sociação Brasileira de Administrado-
ras de Consórcios. Fato que por si só 
já aponta o mecanismo como inte-
ressante mercado para as revendas. 

Ao agregar o produto consórcio, 
seja para a venda de cotas como 
para comercialização de seus veícu-
los em estoque, o empresário am-

-
tes e potencializará os negócios. 
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Entrevista

-
cios atua no segmento de veículos automotores. Como 
o mercado é competitivo e autorregulador, as cartas de 
crédito, nas mãos de consorciados contemplados, po-
tencias compradores, possibilitam a venda à vista. Trata-
se de cenário de boas oportunidades, possível para mais 
de 45 mil revendas multimarcas do setor. 

Revista FENAUTO: com a economia vivendo mo-
mentos de incerteza, quais as perspectivas para os 
consórcios? 

Paulo Roberto Rossi: o sistema de consórcios, espe-
cialmente nos oito primeiros meses deste ano, injetou 
mais de R$ 24,5 bilhões de reais no mercado. Ao possi-
bilitar aquisição de bens, e aqui vale destacar o grande 
número de contemplados de veículos automotores com 

-

têm propiciado mais qualidade nas vendas. 
Para os próximos meses esperamos uma melhoria nos 

negócios e retomada do crescimento. A expectativa é 
de inversão nas incertezas da economia nacional, bem 

reiterados anúncios de redução no crescimento do PIB. 
Por essas razões, não é fácil projetar crescimento, a 

exemplo do que vinha ocorrendo com os demais seg-
mentos. Porém, como os empresários que atuam no 
sistema são otimistas, mas também conservadores e re-
alistas acredita-se que mesmo com eventual retração, 
haverá manutenção da qualidade nas novas vendas, si-
tuação que nos permite antever um número maior de 

Números do Sistema de 
Consórcio no Brasil


