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Em 2014, cerca de um
tergo do total de vendas
ade motocicletas no Brasil
contemplou cotistas
desta moaalidade, que

reunia quase Z 6 milhoes Clignmsércio éa mpdalidade cada vez mais. utiﬁzada pgtqs brasileirolslpara
, aquisicao de motocicleta. Segundo a Associagao Brasileira de Administra-
de consumidores doras de Consorcio (Abac), somente nos Gltimos dez anos (de 2005 a 2014)

mais de seis milhées de pessoas foram contempladas com uma carta de
crédito para compra do veiculo. Para o Setor de Duas Rodas, no entanto,
esta modalidade de venda teve importancia ainda maior em 2014, quando
cerca de 450 mil motocicletas foram vendidas por meio de planos de con-
sércio, correspondendo a praticamente um tergo (32%) do total de negé-
cios do mercado nacional, de acordo com levantamento da Abac.

A evolugao do sistema de consoércio no Brasil pode ser definida em
trés ciclos: de euforia, desconfianca e, atualmente, consisténcia. Criado
no inicic dos anos 1960 por um grupo de funcionarios do Banco do Brasil
com a finalidade de comprar automéveis (motocicletas entraram no sis-
tema nos anos 1980), o consdrcio teve ascensao rapida, porém, sua cre-
dibilidade foi abalada em decorréncia da ma administragéo de algumas
empresas que atrasavam ou até mesmo ndo entregavam os bens.

A recuperacdo da imagem comegou a partir de 1991, quando o Banco
Central se tornou responsavel pela autorizacéo e fiscalizagédo das em-
presas. Para operar com consorcio as empresas aceitaram se submeter
a algumas obrigacdes, inclusive a de comprovar condicdes financeiras
ou econdmicas para cumprir todos os seus contratos. Aquelas que néao
apresentaram as garantias sairam — ou foram retiradas — do mercado.

“Em fevereiro/2009, com a entrada em vigor da Lei 11.795, de agosto
de 2008, o sistema passou a ter ainda mais estabilidade juridica, com
destague para a prevaléncia do coletivo sobre o individual e o regime de
afetac@o do patriménio, que assegura a entrega do bem’, informa Paulo
Roberto Rossi, presidente executivo da Abac.




Tais medidas aumentaram a confianga
do consumidor, resultando no aumento
da demanda. “O ndmero de consorciados
ativos tem crescido desde gque essa con-
tagem passou a ser divulgada pelo Banco
Central. Anteriormente, a informacao era
dada em grupos de consorcios em anda-
mento. Assim, ndo ha uma média histéri-
ca, ha um aumento constante de partici-
pantes. Exemplo: em dezembro de 2005
era 1,74 milhao”, informa Paulo Rossi. E
complementa: “Em dezembro de 2014, o
total de consorciados ativos era de 2,58
milhdes, 6,6% mais gue o de 2013, com
2,42 milhdes”.

Simultaneamente, a inadimpléncia faz o
caminho inverso. "O indice de inadimplén-
cia era de 7,8%, no final de 2014. Contu-
do, se analisarmos o comportamento dos
consorciados contemplados, Unicos que
medimos esse porcentual, podemos dizer
que, anteriormen: ingiu 12,86% (fe-
vereiro de 2000),
de quase
presidente
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Atuacdo das montadoras | Os fabri-
cantes de veiculos de duas rodas atuam
no segmento de consoércio por meio de
suas concessionarias e pelas adminis-
tradoras especializadas. A modalidade ja
realizou o desejo de muitos brasileiros de
serem proprietarios de motocicletas. So-
mente o Consércio Nacional Honda (CNH)
ja entregou 5 milhdes de unidades.

“Presente no Pais ha 33 anos, o CNH
possui uma carteira de mais de 2,3 milhdes
de clientes ativos. O consorcio ja represen-
ta 35% das vendas de motos zero da mar-
ca’, afirma Alberto Pescumo, gerente geral
da Honda Servigos Financeiros (HSF).

Além de destacar a seguranga, o execu-
tivo relaciona também a agilidade na forma-
¢80 de grupos € a isengao de juros como
atrativos do negécio. “Os planos se adap-

tam ao orgamento do cliente, que pode
indicar a melhor data para pagamento de
sua parcela e participar desde a primeira
assembleia por sorteio e lance” enfatiza.

A Yamaha também dedica atengéo es-
pecial ao consércio. “Temos orgulho em
poder ofertar um produto tdo consisten-
te e que oferece tantas garantias, possi-
bilitando a realizagdo do sonho de tantos
clientes”, informou a empresa. E acres-
centou: “No mercado competitivo que
vivemos, com a busca por diferenciacéo,
exclusividade e oportunidade, o consoércio
& o combustivel que impulsiona as empre-
sas a cada vez mais buscarem o equilibrio
entre custo e beneficio a seus clientes. O
segmento nos permite esta abordagem
por suas diversas vantagens competitivas,
seguranga e capilaridade que oferece”.

Para a empresa o perfil do consorciado
¢ diversificado, tanto pelo poder aquisiti-
vo quanto pela faixa etaria. “O segmento
é bastante abrangente no que diz respeito
ao publico de interesse ao produto con-
sércio. Entre os clientes estao aqueles que
guerem adquirir a primeira motocicleta,
buscam a moto além do carro, objetivam
possuir um meio de locomogao mais ra-
pido e também para lazer, ou até mesmo
pretendem realizar um sonho acalentado
pela paixdo pelo veiculo de duas rodas.
Exemplos disso estdo constantemente
nos clubes de motociclistas, cujos mem-
bros sdo extremamente aderentes aos
planos de consércio. Dentro desses perfis
encontramos uma faixa etaria diversa, que
acompanha os inimeros interesses”.

Ao abordar o tema diversidade, Alber-
to Pascumo também fala em faixas etarias
e prazos de pagamento. “Jovens maiores
de 16 anos também podem adquirir cotas
de consorcio, devendo assinar, necessaria-
mente com seus pais ou responsavel legal,
a Proposta de Adesao a Grupo de Consor-
cio. Os prazos variam de 12 a 72 meses”.

Sobre perspectivas, 0 executivo da HSF
diz que as atuais restricdes de crédito, varia-

Paulo Roberto Rossi,
presidente executivo da ABAC
CEQ of ABAC
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¢Oes cambiais, inflag&o, entre outros fatores,
vém impactando o mercado como um todo.

“Nesse sentido, 0 consumidor tem pro-
curado alternativas para adquirir um veicu-
lo e o consorcio tem se tornado cada vez
mais atrativo, uma vez que oferece planos
que se adaptam ao orgamento do cliente,
que pode indicar a melhor data para paga-
mento de sua parcela e participar desde a
primeira assembleia por sorteio e lance”.

Para a Yamaha, “as perspectivas para
0 segmento de consoércio aumentam na
medida em que as linhas de crédito ofere-
cidas pelos bancos comerciais se tornam
mais rigorosas em sua aprovacgao e ha au-
mento nas taxas de juros. Os clientes tém
percebido estas diferencas e estdo cada
vez mais aderentes a modalidade”.

Por entenderem que o consorcio &
um grande negdcio, as empresas contam
com estratégias para a ampliagdo de seu
portfélio de clientes.

“A Yamaha busca oferecer produtos e
servigos com muita qualidade e seguran-
ca, ofertando ainda flexibilidade em seus
processos, atendimento personalizado em

todas as fases de contato com o cliente,
procurando inovar sempre e possibilitar a
todos a realizagé&o do seu sonho de forma
simples e eficiente”, destaca empresa.

“As ac¢des do Consorcio Honda visam
sempre ativar todos os participantes da
cadeia de negodcios, ou seja, vendedores,
concessiondrios e clientes finais, através de
campanhas de incentivo para as eguipes
e propaganda. Dessa forma, reforcamos
junto ao publico quéo facil e rapido pode
ser a aquisigado de uma motocicleta ou au-
tomével da marca via consorcio. Temos
obtido boas respostas para essas ac¢tes
e as manteremos para superar 0s desafios
deste ano”, finaliza Alberto Pascumo.

O presidente da Abac reforca fatores
que garantem a confianga do sistema,
dentre eles, a tradicéo e a profissionaliza-
cao do setor. “Nesse aspecto, importante
destacar que ao longo de mais de 50 anos
de existéncia, o consorcio se consolidou
como mecanismo seguro. Sem contar a
profissionalizacdo e os avan¢os do seg-
mento durantes essas décadas de exis-
téncia”, enfatiza o executivo. !

“Para mim, é poupanca programada”

Quem séo e 0 que pensam os cotistas de consorcio para motos

Em 2014, o perfil dos participantes dos consorcios de motos estava na faixa etaria dos 30 aos
39 anos (35%), seguida pelo grupo até 29 anos (30%). Os demais 35% estao divididos entre os
que tém de 40 a 49 anos (22%) e acima de 50 anos (13%). A maioria é do sexo masculino
(71%), de acordo com pesquisa realizada pela Quorum Brasil para a Abac.

Pelo levantamento, os casados representam a maioria (57%), dos quais 37% tém

filhos menores de 19 anos.

“Um destaque nos resultados foi a citagéo por 66% dos consultados em motocicletas
que apontaram o planejamento como parte importante na decisdo de compra de uma cota
de consorcio”, salienta Paulo Roberto Rossi, presidente executivo da Abac.

“Quando questionados sobre o que vem a cabega quando ouvem a palavra consorcio,
as respostas mais citadas por 87% dos entrevistados foram: investimento a longo
prazo, poupanga programada, aquisi¢do de bem, bom negdcio
a longo prazo, programagao do futuro, oportunidade para

comprar uma moto, fuga dos juros e meio de guardar

0 dinheiro”, conclui o executivo.
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