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Gilson Carvalho, Presidente da ANEE, fala sobre Saiba mais sobre o segundo maior evento da
o mercado financeiro para o setor de veiculos. Distribuigiio Automotiva do mundo.




Em um mercado com alta competitividadee
consumidores cada vez mais exigentes, as parcerias
tornam-se importantes aliadas para as empresas que
desejam ampliar seus diferenciais e rentabilidade.
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40 existe uma receita pré-estabelecida
ou um modelo correto de parceria, mas
sim aliancas adequadas as necessidades
de cada empresa e aos seus objetivos.
Assim como um novo empreendimen-
to, as parcerias também necessitam de
planejamento e estudos. E de grande
importancia que se realizem pesquisas
para avaliar a viabilidade da alianga, para que ela

seja positiva para ambas as partes.

Segundo Alexandre Caseira, coordenador da
Endeavor, no Rio de Janeiro, organizagao que
apoia empreendedores em mais de 20 paises, e
com 8 escritérios em diversas regides do Brasil,
uma boa parceria estratégica gera valores seme-
lhantes para todas as partes envolvidas. “Para
isso, s vezes, 0 empresirio precisa estar disposto a
perder uma fatia ou deixar de avangar em determi-
nado nicho. O problema das empresas brasileiras é
que, em geral, elas ndo tém essa cultura e querem
ficar sempre com 100% do bolo. A questao é
que vocé pode ganhar R$ 1milh4o sé para vocé
ou dividir R$ 100 milhoes com alguém que estd
trabalhando contigo. Além de poder dividir lu-
cros maiores, o risco também ¢ compartilhado”,
alerta Caseira.

O especialista em empreendedorismo explica
que as parcerias estratégicas podem acontecer
em diversos niveis de negdcios, entre empresas
de diferentes portes ou negécios concorrentes €
complementares. A franqueza, segundo ele, é uma
caracteristica propria de parcerias com potencial
de sucesso. “Sendo, nio seria ganha-ganha. Vocé
precisa confiar no que o seu parceiro estd fazendo e
vice-versa. Se a parceria j& comega nebulosa, tende
a nio dar certo”, alerta o especialista, ao ressaltar
que as parcerias estratégicas podem se dar, inclusive,
entre empresas CONCOITENtes.

Na pritica, algumas empresas brasileiras jd en-
tendem os beneficios de estabelecer uma parceria
estratégica. No caso da F&I Brasil, para fornecer
a solucdo de tecnologia para as concessiondrias,
foram feitas varias parcerias. “Nesta linha de ne-
gbcios, possuimos parcerias com as empresas de
DMS (Linx, Dealernet e Support) objetivando
realizar trocas de informacdes entre os sistemas €
gerar ganhos de eficiéncia para a concessionaria.
Além disso, fizemos importantes parcerias com 0s
bancos (Banco Honda, Santander, Itad, Bradesco,
Banco PAN, Banco Safra e Banco Alfa) para que
a concessiondria obtenha agilidade no crédito
e ganhos de produtividade nos controles e nos
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sistemas de informagées”, explica o diretor da F&I
Brasil, Marcos Moreira.

Na opiniéo de Moreira, todos ganham com as
parcerias. Em seu caso, as empresas de DMS nao

precisam investir recursos em solugoes especiali-
zadas em F&I, os bancos reduzem seus custos de
operagio de campo, as concessiondrias ganham
agilidade e produtividade e a F&I Brasil agrega
valor na sua solugio tecnoldgica.

O caso mais antigo e mais representativo de
parceria da F&I Brasil é a que mantem com a
Seguradora Cardif. A convivéncia entre a Cardif
Seguradora e empresa ajudou a fazer com que a
Cardif se transformasse na maior seguradora de

massificados do setor automotivo e a F&I Brasil
alcancasse a posicdo de empresa de referéncia em
solucées de F&I no pafs. “Esta parceria tem sido
caracterizada pela confianca nas relagées e objetivos

comuns com o desenvolvimento do F&I business.

Marcus Lavorato,
gerente de Relagées
Institucionais da Cetip

No ano passado, a seguradora langou, no Congresso
Fenabrave, a plataforma de servicos denominada
CARDIF AUTOMOTIVE, criada para apoiar as
concessionarias no desenvolvimento dos seus negé-
cios de F&I, de forma que todos venham a ganhar
com a solucdo. As concessiondrias recebem apoio

Marcos Moreira,
diretor da F&I Brasil.

de consultoria, treinamento e software de F&I para
vender mais produtos, a Cardif e seus parceiros
do setor bancdrio ganham com mais vendas dos
seguros e ampliam os seus vinculos de negdcios, e a
F&I Brasil ganha com o fornecimento dos servigos
de sua especialidade”, detalhou Moreira.

A relagdo entre Cardif e F&I Brasil foi iniciada
h4 mais de 7 anos, com o fornecimento de solugoes
simples de treinamentos para concessiondrias, e
foi evoluindo com acréscimo de outras solugdes
até chegar ao formato atual de operagio de uma
plataforma de servicos.

Utilizar as parcerias estratégicas, com o objetivo
de adquirir mais conhecimento do mercado e, com
isso, desenvolver novos produtos e servicos, faz
parte do trabalho da Cetip. Por meio de parcerias
com diversas entidades de classe, ligadas 4 drea de
atuacgio da empresa, a Cetip consegue absorver
conhecimento e determinar tendéncias de negé-
cios que auxiliam seus clientes. “Participamos dos
principais eventos dos setores que atuamos, tanto
no Brasil como no exterior. E as parcerias que temos
sdo solucdes para melhorar questées que envolvem
o negécio”, explica Marcus Lavorato, gerente de
Relagoes Institucionais da Cetip.

De acordo com Lavorato, as entidades de
classe entendem quais sdo as principais neces-
sidades de seu publico, além disso, em eventos
promovidos por elas, ¢ possivel identificar mais
detalhes de cada mercado, suas deficiéncias e, com
isso, desenvolver novos produtos. “Por isso, ado-
tamos a estratégia de estar sempre presente nesses
eventos, como ¢ o caso da ExpoFenabrave, onde
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Pedro Santos (centro),
Diretor Geral do
Consorcio Canopus,
durante assembleia
de contemplagio.
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somos patrocinadores Ouro. Da mesma forma,
marcamos presenga nos principais eventos do se-
tor automotivo, que envolvem desde empresirios,
como consumidor final, como é o caso do Salio
do Automével”, detalhou.

Por meio das solucées desenvolvidas pela
Cetip, as instituigées financeiras, clientes da em-
presa, conseguem obter informagées importantes
que as auxiliam na concessio de crédito. “Por meio
do Sistema Nacional de Gravames, empresas de
leasing, financeiras, bancos e demais companhias
que operam nesse mercado tém mais seguranca,
agilidade e praticidade na hora de efetuar um
financiamento. Com a solucio, o volume de
operagbes de financiamentos de veiculos torna-se
muito major. A existéncia de uma base de dados
nacional de gravames impede que esse processo
seja suscetivel a qualquer fraude sistémica. Com
tudo isso, hd aumento da seguranca no ciclo de
crédito, j& que favorece a oferta e beneficia o con-
sumidor final”, explica Lavorato, informando que
este trabalho beneficia, indiretamente, as vendas
nas concessiondrias.

0 consércio por meio de parceiros - Com 17 anos de
atuagao no Pafs, o Consércio Canopus, adotou
uma importante estratégia para reforcar as equipes
para a comercializagdo de suas cotas. Por meio de
parcerias estratégicas com representantes, fran-
queadoras, empresas autorizadas e, especialmente,
concessiondrias das marcas Toyota, Renault, Nis-
san, Mercedes-Benz Caminhées e Automéveis,

MAN, Kia, Harley-Davidson e BMW, 100%
das vendas de cotas da empresa sdo efetuadas por
meio destes parceiros, distribuidos em todo o
territério nacional. “Hoje, contamos com mais
de 2 mil parceiros e pretendemos encerrar o ano
com crescimento de 20%, chegando a mais de
3 mil”, explica Pedro Santos, Diretor Geral do
Consércio Canopus.

Para auxiliar esta grande forca de vendas, h4
uma grande estrutura pensada para levar, aos par-
ceiros e clientes, uma gama se servicos exclusivos,
com o objetivo de fidelizar cada vez mais os con-
sorciados e, assim, ampliar a rentabilidade de seus
parceiros. “Temos um trabalho muito préximo de
orientagio que vai além da venda da cota. E uma
estrutura completa que auxilia o Concession4rio
parceiro, por exemplo, a ampliar sua rentabilidade
por meio dos nossos produtos”, comenta Santos.

Por meio do site WWW.consorciocanopus.
com.br, o consorciado tem acesso aos videos de
assembleias realizadas (podendo acompanbhar, ao
vivo, as assembleias mensais), ofertar lances, obter
o extrato de seu plano e segunda via de boletos.
“No mesmo site, para o parceiro, hd uma 4rea
exclusiva em que poderd cadastrar cotas vendidas,
consultar a relagdo de seus consorciados — para
ampliar o relacionamento —, obter relatérios de
comissionamento e ainda consultar resultados
de assembleias e ofertar lances de seus clientes”,
detalha Pedro Santos, aconselhando aos Conces-
siondrios e as equipes de vendas, a utilizarem essas
informagées e ferramentas para manter o cliente
mais préximo de sua concessiondria. “Dessa for-
ma, quando contemplado, h4 mais chances de ele
comprar o veiculo na revenda, garantindo mais
rentabilidade e uma venda futura, seja de nova
cota, como de veiculo”.

Além da estrutura de atendimento, o Consér-
cio Canopus oferece treinamentos para vende-
dores e parceiros, por meio do ensino a distincia
da Academia Consércio Canopus, orientacio em
campo e acompanhamento constante das equipes
de vendas, agilidade na aprovacio de crédito para
aentrega do bem, e uma equipe especializada para
auxilio no pés-vendas. “Todos os processos sio
prdticos e transparentes. Por isso, as assembleias
de contemplagio sio transmitidas, ao vivo, e po-
dem ser realizadas na concessiondria. Esta ¢ mais
uma oportunidade de relacionamento e fideli-
2acao que os parceiros trabalham, atraindo cada
vez mais clientes”, completa o Diretor Geral do
Consércio Canopus. [
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Os beneficios de
uma parceria

Na avaliacédo de Alexandre Caseira, coordenador da Endeavor,
existem vantagens e cuidados que merecem atencdo das empresas
que pretendem realizar ou ampliar suas parcerias de negécios.

Alexandre Caseira,

coordenador da

Endeavor.
Aumento da drea de atuacéo Cuidados ao escolher o parceiro
Oferecer produtos em outros mercados ira gerar « Escolha os seus parceiros com consciéncia: antes
aumento de vendas, com consequente aumento de de efetivar qualquer parceria, pesquise sobre a
producéo e diluicdo dos custos fixos da operacgéo, o empresa, visite o seu site e redes sociais, analise
que, possivelmente, tornara o negécio mais rentavel. o trabalho feito por ela, verifique os clientes que
Outro beneficio gerado pela parceria é oferecer uma ela possui, tente descobrir como é constituida a
gama maior de produtos ao mercado, muitas sua equipe de profissionais e conheca os anseios
vezes, complementares. mercadolégicos de seus lideres.

+ Analise a area de atuacao e os conhecimentos

Otimizacdo de processos L s
de seu parceiro: o ideal em parcerias é

O mais comum é o melhor aproveitamento das que a empresa tenha servicos e técnicas
estruturas comerciais e logisticas, mas muitas vezes complementares aos seus. Nao adianta nada vocé
obtém-se também beneficio no compartilhamento unir forgas com quem oferece as mesmas coisas
dos processos produtivos e de gestao. que vocé (nesse caso seria mais interessante uma
fusao). Além disso, é interessante analisar quais
Soma de competéncias os conhecimentos e habilidades que a empresa

possui dentro da drea de atuacdo dela, para que
os servicos resultados dessa unido sejam de
alta qualidade.

A melhor forma de gerar diferencial competitivo
é aliar-se a quem é capaz de agregar valor ao seu
produto. Pode ser um processo produtivo mais

eficiente e barato, um departamento comercial mais « Divisao igualitaria de servicos: nao adianta

agressivo, uma logistica mais rapida e mais barata. efetivar uma parceria se a sua equipe fara 90%
do servico e se o faturamento sera dividido

Aumento de competitividade igualmente entre as empresas. Busque sempre

delegar os servicos da forma mais justa possivel,
para que nenhuma das partes seja prejudicada

e fique sobrecarregada. Afinal, caso isso
aconteca, os trabalhos nao serdao entregues com
a qualidade necessaria e o cliente saira perdendo,
trazendo descontentamentos e prejuizos a todos.

Ao se aliar com outra empresa, é possivel aproveitar
melhor os processos envolvidos no negécio,

sejam eles de produg¢ao, comerciais ou logisticos,
reduzindo custos e aumentando a eficiéncia de
cada um. Outro fator importante que gera aumento
de competitividade é atuar junto a uma fatia de

mercado maior e, consequentemente, gerar uma - Contrato: nunca concretize uma parceria sem

exposicao maior a marca. um contrato (mesmo que a empresa seja de um
amigo antigo seu), pois nunca se sabe como sera

Fortalecimento perante fornecedores o dia de amanha. Inclua todos os pontos que

achar necessario e coloque todos os itens da
forma mais detalhada possivel. Esse sera o seu
guardido caso alguma duvida surja futuramente
ou caso algum acordo seja descumprido por
alguma das partes.

Ao ampliar o campo de atuacgéo e passar a vender
para mais consumidores, a empresa ira precisar
de mais matéria prima, fortalecendo seu poder de
! negociacao com os fornecedores.
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