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CONSORCIO
E UMA OPCAO?

AGROPECUARIA REGISTROU CRESCIMENTO DE 24% NO TOTAL DE )
PARTICIPANTES ATIVOS CONSOLIDADOS NOS CONSORCIOS DE MAQUINARIO

DE GUSTAVO PAES

agropecuarista Rubens Mar-
condes de Faria, de Fernan-
dépolis (SP), adquiriu, em
setembro, um trator modelo
MF 6711 R Dyna-4 por meio
do consércio nacional Massey Ferguson. O
produtor optou pelo consércio por ele ser
uma maneira segura e econdmica de ad-
quirir maquinas e implementos agricolas.
“Uma das grandes vantagens do consércio
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¢ a possibilidade de planejar a renovagao ou
ampliacdo da frota”, salienta o agropecua-
rista, que ressalta ainda a auséncia de ju-
ros. “E cobrada somente uma taxa de ad-
ministragdo de 14%”, afirma.

Faria espera mais rendimento e agilida-
de nas operagdes do dia a dia com a aqui-
sicao do produto. “Eu ja tinha comprado no
ano passado um trator MF 4292, mas quan-
do vi uma reportagem sobre o novo modelo

no exterior, passei a solicitar o equipamen-
to diretamente na concessionaria e também
na fabrica. O cambio inteligente, conforto e
facilidade de operagdo, além do baixo cus-
to de manutengéo, fazem toda a diferen-
ca para quem trabalha no campo”, destaca.

A maquina foi adquirida em um plano de
84 meses. “O consorcio oferece planos de
até 120 meses, mas optei por um prazo me-
nor”, declara o produtor, que ja havia com-




prado um outro trator por meio de consér-
cio. A nova maquina vai apoiar na produgao
de soja, milho, seringa e gado de leite e nas
atividades de preparo de solo, plantio, no
trato de gado e outras operagdes na pro-
priedade, de 600 hectares.

Assim como Faria, outros produtores tém
recorrido ao consércio, modalidade de com-
praindicada para aqueles que desejam fazer
um investimento de médio ou longo pra-
zo. Com o crédito cada vez mais escasso,
os fabricantes de maquinas agricolas apos-
tam na ferramenta para recuperar as ven-
das, que registraram uma queda de 31,4%
até o més de outubro, segundo a Associagao
Nacional dos Fabricantes de Veiculos Auto-
motores (Anfavea). Além de operacdes de
barter, do uso de maquinas usadas como
entrada para aquisi¢dao de um equipamen-
to novo ou de taxas e prazos de pagamento
diferenciados, as montadoras estdo usando
o mecanismo de comercializa¢ao para am-
pliar aos clientes as opgdes para a aquisi¢ao
de colheitadeiras, tratores e pulverizadores.

Um levantamento da Associagdo Bra-
sileira de Administradoras de Consércios
(Abac) apontou um crescimento de 24% no
total de participantes ativos consolidados
nos consorcios de maquinas agricolas, na
relagdo entre agosto deste ano e o do ano
passado. Enquanto em 2014 eram 62,9 mil
consorciados, o nimero passou para 78 mil
neste ano. Esse aumento, ao longo de um
ano, mostrou que os consércios voltaram a
ocupar mais espago no segmento do agro-
negocio brasileiro. Ha dezoito meses, o vo-
lume era de 79,5 mil.

Com créditos variando de R$ 64,4 mil a
R$ 266,5 mil, os consorciados tém procu-
rado adquirir equipamentos com mais tec-
nologia embarcada e que proporcionem
melhores resultados na lavoura. O estudo
revelou ainda que uma parcela significati-
va dos contemplados adquiriu implementos
agricolas e rodovidrios (42,7%). Os tratores
de roda e esteira, bem como as retroescava-
deiras ficaram com 26,1%. As colheitadeiras
responderam por 16,4% da preferéncia dos
produtores rurais, enquanto os cultivadores
motorizados somaram 14,8%.

Com grupos variando de 60 a 150 meses

e média de 104, semelhantes aos pratica-
dos em agosto de 2014, a taxa média men-
sal ficou em 0,125%, ligeiramente inferior
a0 0,129% de seis meses e a0 0,133% de um
ano antes. Ja o crédito médio ficou em R$
181 mil. Em agosto de 2014 havia 259,3 mil
consorciados ativos no setor de veiculos pe-
sados. Em agosto deste ano, o niimero pas-
sou para 268 mil, alta de 3,4%.

Outro dado que mostra a expansao do se-
tor de consorcios € o volume de crédito co-
mercializado no periodo de janeiro a agosto
de 2015, comparado com o mesmo periodo
do ano anterior. O volume saltou de R$ 4,66
bilhdes para R$ 5,20 bilhdes, um incremen-
to de 11,6%. Do total de 268 mil consorcia-
dos, aproximadamente 29,1% tinham como
objetivo adquirir bens vinculados ao agro-
negocio. Segundo o levantamento da Abac,
havia 42,5 mil pessoas fisicas (54,5% do to-
tal), 29,5 mil pessoas juridicas (37,8%) e 6
mil produtores rurais (7,7%).

A queda nas vendas internas de maqui-
nas agricolas e rodovidrias em 2015 e as
perspectivas pessimistas para este ano, si-
nalizam um mercado com oportunidades
de crescimento para os consércios, confor-
me o presidente executivo da Abac, Paulo
Roberto Rossi. “Os bons resultados da mo-
dalidade nos diversos setores sinalizam que
também maquinas e implementos agricolas
fazem parte do planejamento de produtores
agricolas. Por isso, entendemos que, mes-
mo com nimeros positivos, ainda ha espa-
¢o para os consorcios crescerem mais, es-
pecialmente quando lembramos algumas

de suas caracteristicas como custos baixos,
prazos longos e diversidade nas formas de
pagamento”, salienta.

Em razao do momento econdmico vivi-
do no pais, Rossi diz que é dificil fazer uma
projecdo, mas acredita que os indicadores
sigam positivos. O dirigente afirma que
o crescimento dos consorcios € explicado
pelas vantagens que o sistema traz para o
produtor rural. A pratica comercial permite
planejamento de médio e longo prazo, aten-
dendo uma necessidade do setor agricola.

Outro ponto positivo é a variedade de
formas de pagamento das parcelas, ja que
no mercado ha maquinas e implementos de
alto valor. O produtor pode fazer pagamen-
tos formais, efetuar pagamentos por safra
(anuais) ou adiantamentos, com pagamen-
to trimestral ou semestral. Outra opgdo € a
meia parcela (reforco trimestral ou semes-
tral). “As caracteristicas do produto como
prazos longos, valores variados de crédito,
formas de pagamento das parcelas diferen-
ciada e custo baixo tém feito a modalidade
crescer”, ressalta.

A pratica comercial também acaba sendo
uma opgao mais vantajosa em relagao aos
juros, que deixaram de ser atrativos des-
de o segundo semestre do ano passado e
sofreram reajustes no ultimo Plano Safra.
Enquanto os financiamentos tém taxas de
juros de até 9% ao ano, o consorcio tem
apenas uma taxa de administragao, que va-
ria de 12% a 14% para todo o periodo do
contrato. Além disso, ndo € exigido hipote-
ca e nem cobrada taxa de adesao.

SISTEMA DE CONSORCIOS

MAQUINAS AGRICOLAS - TAXA DE ADMINISTRACAO
MEDIA MENSAL - EVOLUGAO 2014 A 2015 - EM PORCENTUAL
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Claudio Chiminazzo,
diretor do consorcio
Massey Ferguson

SISTEMA DE CONSORCIOS
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O grupo ACGO, que detém as mar-
cas Valtra e a Massey Ferguson, a New
Holland Agriculture e New Holland Cons-
truction, a Case IH e a Case Construction,
além da John Deere, sdo algumas das em-
presas que ja oferecem consoércio a seus
clientes. Mas companhias como a Agrite-
ch, Budny e LS Tractor ndo ficaram atrés e
também aderiram a modalidade.

Massey Ferguson — O consércio nacio-
nal Massey Ferguson foi criado em 1980
por um grupo de concessiondrios da mar-
ca, com o proposito de oferecer ao produ-
tor rural uma alternativa para aquisigao e
renovacdo da frota de tratores e maquinas
agricolas do Brasil. Os créditos para aquisi-
cao de tratores, colheitadeiras, pulverizado-
res e implementos variam de R$ 65 mil até
R$ 900 mil. “A modalidade abrange toda a
linha de produtos Massey Ferguson”, res-
salta o diretor do consércio, Claudio Chi-
minazzo. Os consorciados podem pagar su-
as parcelas em até 120 meses, e ainda de
uma forma que atenda suas necessidades
de fluxo de caixa.

O consoércio Massey pode atender todos
os niveis de produtores rurais, pequenos,
médios e grandes, conforme Chiminazzo.
“Os clientes tém o perfil de planejamento
na aquisicao de seus equipamentos, que é
um dos pilares que sustenta o sistema de
consércio”, frisa. O processo traz vantagens
porque nao inclui juros, tornando o custo
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final do produto adquirido mais baixo do
que outras modalidades de aquisi¢ao. “O
consércio permite ao cliente investir peque-
nos valores na compra dos produtos da nos-
sa marca sem comprometer seu orgamen-
to”, acrescenta.

A empresa esta explorando mais a venda
de maquinas agricolas por meio de consor-
cio, uma alternativa para enfrentar a difi-
culdade de crédito. As vendas por consor-
cio vém aumentando e hoje o mecanismo de
comercializacdo da Massey Ferguson tem
24% de participacao nas vendas da fabri-
ca em todo o territorio nacional, segundo o
executivo. “Nos tltimos anos tem se acentu-
ado esse crescimento pela procura pelo con-
sorcio. Até o més de outubro, nossas vendas
apontam um aumento de 7,1% em relagdo ao
mesmo periodo de 2014”, compara.

Até pouco tempo, os produtos mais ven-
didos por meio de consércio eram os trato-
res de baixa e média poténcias, conforme
Chiminazzo. Porém, a preferéncia por esses
produtos vem mudando. “Nos tltimos anos
temos percebido uma evolugao nas vendas
nao s6 dos tratores de baixa e média potén-
cias, como também nos tratores de alta po-
téncia, tanto nacionais quanto importados,
como colheitadeiras e pulverizadores, pro-
dutos estes, com alta tecnologia”, salienta.

Valtra — A Valtra criou o seu consorcio
em 2005. Os planos sao em até 120 meses,
porém, o consorciado tem a flexibilidade de

administrar o seu
prazo de acordo
com sua situagao
financeira, podendo antecipar sua partici-
pacao nos grupos. “A grande vantagem do
consorcio € poder planejar a compra a um
custo menor. O produtor pode ampliar, re-
novar sua frota, além de proporcionar maior
produtividade em sua propriedade com a
aquisicao facilitada de novos equipamen-
tos”, afirma o gerente nacional do consér-
cio, Robson Moraes.

Néo € cobrada taxa de adesdo e o crédi-
to médio comercializado é de R$ 120 mil. A
ferramenta contribui com 15% das vendas
da fabrica, e esta porcentagem vem cres-
cendo gradativamente. “O trator é a maqui-
na mais comercializada. Mas, ultimamente
com a renovagao de portfélio da compa-
nhia, esta havendo também bastante nego-
ciagdo de outras maquinas, como colheita-
deiras e implementos”, diz Moraes.

A modalidade atende tanto pequenos co-
mo grandes produtores. O gerente afirma
que no Rio Grande do Sul, por exemplo, a
empresa tem clientes com pequenas pro-
priedades (1 hectare) e outros com mais de
20 mil hectares. “Temos um cliente com 28
cotas ja contempladas. Porque o consércio
ndo é algo para o pobre ou para o rico. E pa-
ra quem quer ter planejamento! E para to-
dos e para todas as areas”, completa.

LS Tractor - A sul-coreana LS Tractor,
de Garuva (SC), que produz tratores de 40
a 105 cavalos, voltados principalmente a
agricultura fami-
liar, ha dois anos
fez uma parceria

Robson Moraes,
gerente nacional do
consorcio Valtra



0 consorcio pode ser uma maneira segura e econdmica para o produtor adquirir maquinas e implementos agricolas

com a Consércio Novotempo e também
aposta na modalidade para impulsionar as
vendas. No consorcio da LS Tractor, que em
outubro completou dois anos de operagao
no Brasil, a entrega é garantida pela fabrica
e o cliente pode fazer lances fixos e livres.

O primeiro grupo do consércio foi forma-
do com um prazo de 60 meses. Mas, atu-
almente, o consorciado tem até 120 meses
para pagar as maquinas. “A vantagem do
consdrcio é que ndo é cobrado juros, s6é uma
taxa de administragao de 14% ao longo do
periodo. Se ela for diluida em dez anos, da
1,4% ao ano, uma taxa bem interessante”,
afirma o gerente de contas do consorcio,
Antonio Carlos Teixeira.

Desde a criagao do consoércio, foram for-
mados trés grupos e entregues 600 trato-
res. “Os modelos preferidos pelos produto-
res sao 0 U60 e 0 R60”, explica Teixeira. Em
2014, a LS Tractor vendeu quase 2 mil tra-
tores (1,93 mil unidades), ante 600 unidades
em 2013, quando a maior parte da comercia-
lizagao foi feita com produtos importados. O
faturamento em 2014 foi de R$ 220 milhdes.
Em 2015, a estimativa é que as vendas te-
nham chegado a cerca de 2,5 mil unidades.

Budny Tratores - A Budny Tratores e

Implementos, de Icara (SC), em abril fe-
chou uma parceria com a Embracom, ad-
ministradora de consorcios no Brasil, para
criar o consoércio nacional da Budny e ofe-
recer mais uma forma de compra de tra-
tores para seus clientes. O sistema de au-
tofinanciamento oferece créditos de R$ 65
mila R$ 113 mil, com até cinco contempla-
cOes mensais.

O consoércio tem planos que vao de 50
meses até 80 meses, lance fixo, juro zero e
antecipagdo em ordem direta em até 12 me-
ses, entre outras vantagens. O modelo BDY
7540, de 75 cavalos, e 0 BDY 6540, de 65 ca-
valos, sao os mais buscados pelos clientes
e sdo oferecidos em planos de 50, 60, 70 e
80 meses. “O grupo ¢é formado por 400 in-
tegrantes, mas vai comecar a rodar quando
completar 200. Ja estamos quase 14", festeja
o supervisor de Marketing, André Canalle.

A Budny é uma empresa especializada em
tratores de alta tecnologia para o produtor ru-
ral de grande, médio ou pequeno porte, e para
a agroindustria em geral. A companhia, que
tem filiais no Rio Grande do Sul, Parand e
Santa Catarina, produz desde microtratores
até veiculos com 105 cavalos de poténcia.

Paulo Roberto Rossi,
presidente executivo
da Abac

Agritech La-
vrale - A Agritech
Lavrale, de Indaia-
tuba (SP), fabri-
cante dos tratores e cultivadores motori-
zados voltados para a agricultura familiar,
também aposta no consércio como uma das
principais ferramentas para negocios. No
consorcio nacional Agritech, que é admi-
nistrado pela Gaplan, de Itu (SP), ndo € exi-
gido pagamento de taxa de inscri¢do e nao
ha fundo de reserva. A entrega do bem é
garantida pela fabrica e o agricultor pode
fazer pagamentos mensais, trimestrais, se-
mestrais e anuais.

Os planos variam de 30 até 100 meses e
a taxa de administracao vai de 10% a 15%,
conforme o prazo. O consdrcio foi criado
em 1988 e a cada ano, em média, foram for-
mados quatro grupos, conforme o coorde-
nador, José Benedito da Silva. A estimati-
va € que em 27 anos tenham sido entregues
mais de 4 mil bens, segundo ele.

O consércio responde por 10% do fa-
turamento com tratores e 18% dos nego-
cios com implementos, mas a tendéncia é
de um aumento da participacdo da modali-
dade no faturamento da empresa. “O con-
sorcio ja respondeu por 25% do faturamen-
to da Agritech em outras épocas de crise,
com dificuldades de crédito. A previsao pa-
ra 2016 é de crescimento”, projeta Silva.

A Agritech, que faz parte do Grupo Stédi-
le, de Caxias do Sul (RS), fabrica tratores de
até 85 cavalos de poténcia e os motores diesel
Yanmar, implementos agricolas e autopegas.

John Deere - O consorcio nacional Jo-
hn Deere foi criado em 1997 e é adminis-
trado pela Randon Consércios, empresa do
grupo Randon, que foi fundada em 1987. A
modalidade de crédito nasceu de uma par-
ceria com a John Deere, com o objetivo de
oferecer mais uma alternativa de comercia-
lizagao dos produtos da marca.

O consoércio é uma forma facil e segu-
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Claudio Bassani,
gerente comercial
de consdrcios da
John Deere

ra de programar a
compra do equi-
pamento, com fle-
xibilidade no prazo e valor das parcelas sem
juros, conforme o gerente comercial de con-
sorcios, Claudio Bassani. Por meio da mo-
dalidade, os agricultores podem adquirir
tratores, colheitadeiras e plantadeiras. O
pagamento pode ser feito de 60 a 120 me-
ses e a taxa de administragao varia de 9% a
14% ao longo do contrato. O valor dos cré-
ditos vai de R$ 80 mil a R$ 600 mil.
Bassani diz que, em fungao da crise eco-
nomica e do aperto no crédito, a deman-
da pela pratica comercial vem crescendo de
forma constante ano a ano. Em 2015, a em-
presa obtera um aumento de 7,5% emrela-
¢ao ao ano passado. A John Deere estima
um faturamento de R$ 190 milhdes em pro-
dutos com o consorcio. Em 2014, o volume
negociado foi de R$ 175 milhdes.
Amontadora ainda comemora alta de 12%
no volume de cotas comercializadas. As ma-
quinas mais vendidas sao os tratores, que
representam 50% dos negdcios disponibi-
lizados no consdrcio. “Depois vem as co-
lheitadeiras de gréos, plantadeiras, colhedo-
ras de cana-de-agucar e os pulverizadores”,
enumera o gerente comercial de consércios.

N

Agrale - A Agrale, de Caxias do Sul, ofe-
rece o Unico consorcio no Brasil que con-
templa tratores, veiculos, motores e grupos
geradores. Lancada em setembro de 2004, a
modalidade de crédito ¢ isenta de taxa de
inscricao ou taxa de adesdo. O consorcia-
do pode antecipar o pagamento de parce-
las, tanto na ordem direta como indireta,
sendo que as parcelas antecipadas na or-
dem indireta valem automaticamente para
lance, reduzindo o prazo do plano.

E como o consoércio € de fabrica, o pro-
dutor tem a garantia de entrega pela
Agrale, que conta com mais de 160 con-
cessiondrias de tratores e veiculos e 240
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Ha dois anos, apés uma parceria com a Consércio Novotempo, a LS Tractor também passou a apostar na
modalidade para impulsionar as vendas

distribuidores de motores em todo o pafs.
O consoércio é gerenciado pelo Banco do
Estado do Rio Grande do Sul (Banrisul).
Para facilitar o fluxo de caixa do agricul-
tor, o consércio Agrale ¢é flexivel quando o
assunto € investimento para aquisigao, re-
novagao e ou ampliacao da frota. Se o pro-
dutor optar por tratores ou veiculos, paga-
ra em até 120 parcelas mensais e créditos
que variam de R$ 30 mil a R$ 200 mil. No
caso de motores, o prazo pode variar de 24
a 36 parcelas para bens que variam de R$
7 mil a R$ 15 mil.

O gerente financeiro da Agrale, Mario
Pezzi, diz que a empresa tem em andamen-
to cinco grupos de consércio com uma boa
quantidade de cotas ativas e esta estudan-
do a possibilidade de langamento de no-
vos grupos formatados especificamente as
necessidades de aquisi¢do dos produtos da
montadora. “Por ser uma poupanga progra-
mada, isento de taxas de juros, o consércio
¢ a forma mais econdmica de compra par-
celada e € uma ferramenta comercial ain-
da mais convidativa ao cliente que pensa na
aquisi¢ao do seu futuro bem ou renovagao
de sua frota”, analisa.

New Holland - Na New Holland, de
Curitiba (PR), essa modalidade de comer-
cializagdo, usada ha mais tempo em ou-

tros segmentos, € uma alternativa de cré-
dito cada vez mais utilizada para atender a
demanda dos clientes por maquinas agri-
colas ou de construc¢do. Com custos mais
baixos que os do sistema financeiro tradi-
cional, por meio do consoércio, além do cré-
dito facilitado e menos burocratico, o cliente
pode ainda planejar a renovagdo ou am-
pliagdo de sua frota a médio e longo prazo,
conforme o gerente nacional do consércio
New Holland Agriculture e Construction,
Humberto Ferri.

A modalidade, que surgiu logo apds o co-
meco da operagdo no Brasil, ndo exige hi-
poteca ou cobranga de juros, taxa de ade-
sao e taxa de expediente. Outra vantagem
€ que toda a negociagao tem garantia da fa-
brica. A contemplagao ocorre por sorteio ou
lance. Mensalmente sdo contemplados um
consorciado por sorteio e, por lance, tantos
quantos o saldo do grupo permitir.

O agricultor tem a sua disposigao planos
de até 120 meses e a ferramenta se aplica a
toda linha de tratores e colheitadeiras fabri-
cados pela montadora. Porém, as maquinas
mais procuradas pelos agropecuaristas sao
os tratores de média poténcia. “O mercado,
como um todo, prefere tratores na faixa de
até 75 cavalos, e o consorcio trilha o mes-
mo caminho”, observa Ferri.

Em 2014, a empresa faturou em tor-



Humberto Ferri, gerente
nacional do consércio
New Holland Agriculture
e Construction

no de 800 maqui-
nas agricolas. Em
2015, mesmo com
a crise econdmica afetando a concessdo de
crédito, a companhia calcula que tenha ao
menos repetido os niimeros do ano ante-
rior. “Em 2014, o consdrcio foi responsavel
por cerca de 5% do faturamento. Nesse ano
(2015), o numero deve crescer e ficar entre
7% e 8% da producao, com o faturamen-
to de cerca de mil unidades”, estima Ferri.

Ha trés anos, a pratica também ¢é opgao
para aquisi¢ao de maquinas de construgao.
Presente nas concessionarias New Holland
Construction de todo o Brasil, o consdrcio
New Holland oferece cotas para todos os
produtos da marca. No entanto, como 0s
equipamentos tém uma vida ttil menor, os
prazos sao mais enxutos. “Os planos geral-

mente sao de 60 meses, mas podem chegar
a 70 meses”, explica o gerente de Opera-
¢Oes de consdrcio da New Holland. “O car-
ro-chefe é a retroescavadeira, vendida, em
média, por R$ 200 mil”, completa.

Case IH - Criado em julho de 2009, o
consércio nacional Case IH é uma das prin-
cipais modalidades de compra usadas pelos
produtores rurais que querem continuar in-
vestindo em tecnologia sem comprometer o
capital. Com a alta das taxas de juros e cré-
dito reduzido, 0 mecanismo tem se torna-
do cada vez mais popular.

O volume de vendas efetuadas nessa
modalidade representa de 7% a 8% das
vendas da companhia. “No Brasil, a maior
parte das compras de maquindrio ¢ feita
por meio dos programas de crédito subsi-
diados do governo, sobrando em torno de
15% para outros mecanismos de crédito,
como o consorcio. A expectativa da mon-
tadora é de que 7% das vendas em 2015
sejam efetuadas por meio dos consércios”,
afirma o gerente de Marketing da Case IH,

A escolha pelo consdrcio tamhém acaba sendo uma opgao mais vantajosa em relagao aos juros

Diogo Nelnick.

Em 2015, foram vendidas (até novem-
bro) 900 cotas de consércio, o que repre-
senta um aumento de 42% em relagao ao
mesmo periodo do ano anterior, confor-
me Nelnick. A empresa mais do triplicou
o nimero de contemplagbes na compara-
cao com 2014. “Foram 600 contemplagdes
em 2015, um ndmero trés vezes maior do
que o do ano anterior”, ressalta.

O fato de o consorciado ndo precisar pa-
gar taxa de juros, apenas de administra-
¢ao, e a possibilidade de antecipar a aqui-
sicdo com a oferta de lances em dinheiro
durante as assembleias sdo outras vanta-
gens da modalidade. A fabricante tem pla-
nos de consoércio com prazos de pagamen-
to que variam de 60 a 200 meses. “O nosso
consorcio tem a menor taxa de administra-
cao do mercado, que é de 14%, e ndo cobra-
mos taxa de admissdo ou seguro de vida,
que em outros consorcios costumam ser
cobrados juntos”, destaca Nelnick.

Por meio do consércio, o produtor pode
adquirir desde um trator de poténcia média,
de R$ 70 mil, até uma colheitadeira Axial
Flow, que custa cerca de R$ 1,3 milhdo. “Os
modelos mais procurados pelos consorcia-
dos sdo os tratores da Linha Farmall, de 60,
80 e 90 cavalos”, diz.

O agronegdcio nao € beneficiado por pro-
gramas de incentivo fiscal ou de financia-
mento para aquisi¢ao de maquinas de cons-
trugdo, como o Moderfrota ou o Finame.
Para oferecer aos clientes mais uma opgao,
ha seis anos a Case Construction Equipa-
ment criou o seu consércio. “O consoércio da
Case é relativamente novo, mas a estimati-
va é de que 7,5% das maquinas comercia-
lizadas pela empresa em 2015 tenham si-
do vendidas por meio do consércio”, revela
o gerente de Marketing da Case Construc-
tion, Carlos Franga.

Os concorciados tém a sua disposicao
planos com prazos para pagamento de até
200 meses. O valor da cota minima é de R$
80 mil e, da maxima, R$ 337 mil. A taxa de
administragdo é de 14% e o produto mais
procurado pelos clientes, conforme Fraqga,
é retroescavadeira 580N, que tem uma car-
ta de crédito de R$ 230 mil. u
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