/// NEGOCIOS

0 sistema nasceu, justamente,

- da necessidade de um grupo

de funcionérios do Banco do
Brasil que, em 1962, queria
comprar veiculos novos.

Como o crédito era escasso
na época, eles se cotizaram
financeiramente e, por
meio de um sorteio entre os
participantes, todos os meses,
um dos membros era escolhido
para receber o crédito e
comprar o bem pretendido.

Hoje, o sistema é : ‘ ‘ administradoras Rossi, presidente executivo
responsavel por mais de R$ autorizadas a da ABAC.
58,4 bilhoes em volume de Corvossa comercializar cotas,
créditos comercializados parceria especialmente de veiculos e Beneficios para a Rede
(entre janeiro e dezembro de conseguimos automotores. Deste A histéria mostrou que
2014) destinados ao segmento criar uma total, 5,3% estao ligadas o setor da distribuicao
de veiculos automotores, ggeg]i L a montadoras e 87,8% automotiva e o sistema de
e corresponde a uma boa e tém alguma relacao consorcios sempre andaram
participacao nas vendas. se transformar com Concessionarias. lado a lado. Isso se deu pelo
Segundo a Associacao de forma “Mais de 90% das grande potencial de negocios,
Brasileira das Administradoras crescente em cotas comercializadas, para a Rede, gerado pelo
de Consorceio - ABAC, urr;gos aprg?‘iﬁs ou 5,1 milhdes de sistema. Segundo a ABAC, o
17% dos veiculos leves ; sustgentagéo consorciados, sao de consorcio € um produto que
emplacados no Brasil, em de vendas de veiculos automotores. atrai cada vez mais clientes
201 4, foram comercializados veiculos 0 km” Este montante mostra para as Concessionarias,
através. do Consorcio. . WMamelo Noguoia a forca que o S_istema €eo empljesario tem a

O sistema de consoércios itati Consoicio tem nos negocios do oportunidade de ganhar
conta, hoje, com 189 segmento”, explica Paulo tanto com a venda da cota,




como na venda do veiculo,
apos a contemplacao.

O Consorcio Nacional
Fiat, resultado da parceria
entre a ABRACAF e a Itau
Consorecio, inova ao criar
uma rentabilidade adicional
para as Concessionarias
que comercializarem o
produto. Por esse processo,
parte da rentabilidade
(crescente conforme o
aumento do volume de
vendas), relativa ao periodo
de julho de um ano até
junho do ano subsequente,
fica retida e, no més de
dezembro é distribuida
as Concessionarias
participantes. “Esse
mecanismo lembra muito a
distribuicao de resultados
de uma empresa comercial
e constitui-se numa
sempre benvinda injecao
de caixa, numa época que
as Concessionarias tem
grandes compromissos
financeiros, como o
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PARTICIPACAO DOS CONSORCIOS NAS VENDAS DE VEICULOS LEVES NACIONAL 2014
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pagamento do 13° por
exemplo”, salienta Guido
Viviani, presidente da
ABRACAF, sob cuja gestao
o0 acordo que recriou

o Consorcio Nacional
Fiat foi celebrado.

e Poder de compra
para consumidor... e de
venda para as Redes

Flavio Meneghetti,
presidente da Comissao de
Parceiras da ABRACAF que,
junto com seu antecessor
Luiz Romero Farias,
comandou todo o processo
de estudos e as negociacoes
que culminaram no Acordo
com a [tati Consoérecio,
comentou que “ O sistema
de consdrcio vem, ao
longo dos tltimos anos se
tornando uma ferramenta
cada vez mais utilizada
para permitir a aquisicao
de bens e servicos de forma
programada e sem juros,
constituindo-se, também,
numa forma de promover a
poupanca das pessoas. Além
disso, proporciona o acesso
de um grande volume de
pessoas a um mercado
que, de outra forma, Ihes
seria muito restrito.”
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A Rede Fiat nao
podia ficar de
fora do consoércio,
ja que contribui
significativamente
para melhoria
do caixa e da
rentabilidade
da Rede.”

Guido Viviani

O consodrcio
proporciona o
acesso de um
grande volume

de pessoas a um

mercado que, de

outra forma, lhes
seria muito restrito”.

Flavio Meneghetti
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Uma pesquisa
encomendada pela
ABAC & Quérum Brasil
demonstrou que 52%
das vendas de consorcio,
realizadas em 2014, foram
feitas a consumidores
da Classe C (pessoas
que ganham entre 4 e 10
saldrios minimos). Ainda
segundo a pesquisa,
em termos de “classe” o
perfil do consumidor de
consorcio hoje é formado
por pessoas integrantes
da “C", seguido pela
“B" (23%) e “D" (22%).
Em sua maioria (64%
dos consorciados) sao
homens casados, que
possuem mais de 50
anos (30%). A parcela
de pessoas mais jovens,
entre 30 e 39 anos
representou 27% dos
que responderam a
pesquisa, seguidos das
pessoas que tém entre
40 e 49 anos (24%). “O
publico é bem dividido,
porém, o mais importante,
para o empresario, é
levar a essas pessoas
a mensagem que elas
tém poder de compra
e que isso pode ser
feito sem agredir sua
saude financeira”,
comenta Rossi.
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