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As tentacoes no Mercado de Carros:
0 que vocé precisa saber antes de financiar um automovel

José Guilherme Silva Vieira

Ha mais de uma década, a compra de um carro novo era um motivo de grande satisfagao por
parte dos consumidores, ndo apenas pela alegria da aquisi¢ao e pela utilidade do carro em si, como
também pelo status proporcionado. Nao raro, ouvia-se dizer que a pessoa em questao havia “vencido
na vida”, melhorado de posi¢ao social. Tais afirmagdes sao compreensiveis quando levamos em
consideracéao as dificeis condi¢des de acesso ao crédito para a aquisicao de automoveis em outros
tempos.

As mudancgas observadas nas condi¢cdes de financiamento, desde a implantagado do Real,
favoreceram uma rapida mudancga nesse panorama. De 1990 para ca, assim como se deu com a
popularizagao dos celulares, a frota de veiculos cresceu significativamente, mais do que dobrando a
quantidade de veiculos fabricados anualmente (hoje, sdo produzidos mais de um milh&o e setecentos
mil carros a cada ano).

Financiamentos em 24, 36, 48 e agora em até 60 vezes - com ou sem entrada -permitiram a
aquisicao de veiculos novos pelas classes médias e até média-baixa. Tal fato péde ser observado
também devido a postura, outrora conservadora do brasileiro, quando o assunto era financiamento. O
style="color: blue;"brasileiro pds-real, ndo se preocupava mais com a instabilidade da economia
(embora houvesse fortes motivos em o fazer) e assumia posi¢cdes de grande comprometimento de
renda com as aquisic¢oes.

Reflexo dessa postura pro-financiamento foi o aumento da inadimpléncia verificado no
periodo. Os descontroles tém diversas causas, mas sem sombra de duvida, a maior parte dos casos
de inadimpléncia se deve a causas que néo estavam previstas: desemprego, encarecimento do custo
de vida etc. E bom atentar para esse ultimo fator: quando vocé planeja um financiamento de longo
prazo com pouca folga no orgamento, pode acabar estrangulado pelo aumento dos demais custos de
vida (o aluguel que sobe, os alimentos, o vestuario etc.) pois, se ndo houver folga no momento de
aquisicao do automdével financiado, vocé acabara tendo que realizar cortes em outros custos para se
ajustar ao aumento de pregos desses produtos ao longo dos anos.

As facilidades para os financiamentos ndo pararam de aumentar. Primeiramente, em conjunto
com o alongamento de prazos de financiamento, reduziu-se o montante exigido para a “entrada” - que
fregstyle="color: blue;"lentemente era de 20 ou 30% do valor total - para cerca de R$ 1000,00.
Posteriormente, assistiu-se a um sem nimero de anuncios com entradas simbdlicas de até R$ 1,00.
As condi¢des nao deixaram de melhorar desde entdo: de entrada Zero, passou-se agora a prometer
inclusive o valor da entrada em algumas concessionarias: “Damos R$ 2000,00 de entrada pra vocé”,
venha. Talvez, nesse caso, fosse mesmo mais apropriado utilizar o mote “apareeeecam”, bastante
difundido entre os curitibanos, para se referir ao assunto.




Que fique claro, “ndo existe almogo gratis” quando o assunto € economia. Todas as facilidades
estdo embutidas no financiamento, disfargadamente. A entrada facilitada estara diluida no
financiamento (e encarecida pelo acréscimo de juros). IPVA “gratis”, style="color: blue;"ar
condicionado, trio elétrico, tanque de gasolina cheio, seguros, rodas de liga leve, pintura metalica,
taxas de emplacamento etc. serdo cobrados, com juros, do consumidor em varias prestagdes. Se o
conjunto de beneficios oferecidos pelo vendedor for grande, ndo hesite: barganhe o preco do
automovel porque ele estara acima do que vale.

Se esses acessorios fossem dados, o que nos impediria de ir até uma concessionaria e retirar
apenas style="color: blue;"estes “de graca”, sem o carro ou o financiamento junto? Ja parou para
pensar?

Ha, porém aqueles desavisados que acreditam que tudo esta sendo, benevolentemente,
“doado” pelo vendedor. Nesse caso, convém esclarecer as estratégias utilizadas pelas revendedoras
para convencer as pessoas a comprarem:

1. No caso de veiculos novos, € comum haver uma supervalorizagao de seu usado para iludi-lo (vocé
acha que esta ganhando, porque ja Ihe ofereceram menos por ele). Nesse caso, o vendedor passa a
diferenga que ele Ihe “deu” no usado para o prego do novo, sem que voceé perceba (para ele, elas por
elas, pra vocé, fica ailusdao de ganho). Isso acontece porque o primeiro preco do veiculo novo que ele
Ihe forneceu, estava alto o suficiente para permitir usar dessa estratégia. Tente barganhar, mesmo
assim, o preco do novo. Se ele resistir em reduzi-lo, é sinal de que a estratégia entrou em agéao.
Negocie.

2. No caso de veiculos usados, além dos perigos de se adquirir um em lugar qualquer, vocé ainda
corre o risco de estar pagando pelo financiamento mais caro! Por isso, pesquise. Os vendedores,
frequentemente trabalham com mais de um banco ou financeira nesses casos. Ao fechar o negécio,
eles procuram empurrar o financiamento mais caro primeiro, pois existe uma comissao de parte do
financiamento que é dada a eles por essas instituicdes financeiras. Assim sendo, quanto mais caro
ficar o financiamento, maior sera a comissao da revenda. Se vocé ameacar desistir em cima da hora,
pode aparecer uma outra condicao mais favoravel para vocé (de outra instituicdo financeira com a
qual eles trabalham). Isso acontece porque entre ganhar menos com um financiamento mais barato e
nao ganhar nada, ele prefere a primeira op¢ao.

Devido a essas comissdes, alias, vé-se muitas vezes uma mudanga na postura dos
vendedores. Entre vender a vista para um “chato” que sé quer descontos (e que, portanto,
inviabilizam grandes ganhos) e vender a prazo para um décil comprador “mao aberta”, ele prefere o
segundo. Mas, ainda é o primeiro que leva vantagem nas negociagdes. De posse de dinheiro vivo,
nem pestaneje: seja agressivo na barganha de precos, pois eles estardo altos o suficiente para
englobar as benesses aos que vao financiar (as quais vocé podera adquirir a vista com o que
economizar na transacao).

Fique de olho bem aberto.
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