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N renting informéatico

rapida e constante evolucdo tecnoldgica obriga as em-

presas a renovar cada vez mais cedo 0s seus recursos

tecnologicos, o que se reflecte directamente no balanco
de contas anual. A este factor, junte-se a inconstancia dos tempos
gue correm, marcados por uma crise de duracdo ainda indeter-
minada, sendo imperativo as empresas manterem uma tesouraria
saneada. Mas nao é tarefa facil. Qualquer empresa, hoje, tem um
produto vendavel. Porém, a crua realidade, é que sdo raras as
vezes em que a facturacdo é imediata e os prazos de pagamento
acabam por estender-se durante meses. Um desequilibrio entre
fluxos que pode resultar na morte prematura da empresa.
Para evitar esta realidade, o tecido empresarial portugués (com-
posto em 99% por empresas de menos de 250 empregados e
com pouco musculo financeiro) deve encontrar férmulas que
permitam manter o dinheiro dentro da caixa registadora o maior
tempo possivel. “A capacidade de investimento das nossas em-
presas é limitada e as decisdes de investimento em tecnologia
sdo dificeis porque, na maioria dos casos, implicam investimentos
iniciais elevados contabilizados em rubrica de imobilizado”, ex-
plica Luis Sousa, responsavel pelo segmento de PME e Parceiros
da Microsoft Portugal. Se ha uns anos, o renting informatico era
uma modalidade de aquisicdo de equipamentos adoptada por
poucas empresas, a verdade é que se tem registado um aumento
da procura deste género de solucao.
Em Dezembro de 2008, a consultora IDC publicou o Estudo
“Economic Crisis Response: Worldwide IT Leasing and Financing
2008-2011", onde se verifica que as solucdes de renting e de
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leasing tém de facto vindo a ganhar terreno rela-
tivamente as aquisicoes tradicionais. Em 2011, a
consultora prevé que a nivel mundial, o mercado
de leasing e financing movimentard um total de
125.8 mil milhoes de dolares, crescendo em média
8.9% por ano. O aumento da procura, sustenta a
IDC, dar-se-a quando os clientes de Tl recorrerem
ao leasing e financing para adquirir activos criticos e
para conservar capital. Uma mudanca de comporta-
mento que se justifica pelas recentes disrupcoes do
mercado de capital. “Acreditdmos que os CFOs vao
manter-se cautelosos, mesmo quando os mercados
estabilizarem”, refere o estudo. J4 segundo a asso-
ciacdo de Locacao de Equipamentos — Leaseurope
— a locacdo de activos moveis gerou na Europa um
volume superior a 232 mil milhdes de ddélares, com
um crescimento superior a 13%. Grande parte deste
volume foi, todavia, gerado pelos paises da Europa
do Norte, Franca e paises do Benelux. Seguem-se
0s pafses latinos.

Dinheiro em caixa

Uma das solucdes para uma empresa manter o cash
flow passa pelo aluguer da infra-estrutura informa-
tica. Tal permite, entre outras vantagens, adequar
os fluxos de pagamento necessarios para realizar
um investimento ao proveito que deste pode resul-
tar. O renting é, assim, uma solucdo a ter em conta
e que, alids, é cada vez mais adoptada tanto pelo
sector privado como publico, de acordo com os
especialistas ouvidos pela Channel Partner.

Lufs Dionfsio, director financeiro da Tech Data, as-
sinala que as empresas j& se aperceberam que o
aluguer de equipamento cria valor acrescido. “Neste
momento a capacidade financeira e a disponibilidade
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de fundos sao factores de maior importancia que
noutras alturas, pela sua escassez, assim, este ins-
trumento é sem duvida de grande utilidade para as
empresas portuguesas e provavelmente tanto mais
importante quanto menor for a sua dimensao”, ex-
plica. Por sua vez, Sérgio Nunes, managing director
da Grenke Renting, frisa que a crise nos mercados
financeiros estd a criar “oportunidades adicionais
para o renting de baixo valor”. “As empresas estao
a utilizar o renting de uma forma mais acentuada,
por um lado, devido ao facto do

refinanciamento pelos

bancos se

| director financeiro da Tech Data

“Todos os dias se
fazem negocios que
ndo existiriam se

0 renting nao
fosse o meio

de financiamento”

estar a tornar mais complicado ou dispendioso e,
por outro lado, porque estas empresas tem a espe-
ranca de se protegerem contra riscos, o seu cash-
flow e linhas de crédito junto dos bancos, mantendo
os niveis de refinanciamento que tinham antes”,
explica o responsavel.

Ao contrério do que acontece, por exemplo, quando
se detém um imdvel, que ao passar dos meses au-
menta em valor, quando se possui equipamentos
informaticos regista-se precisamente o contrario.
Em menos de trés anos, toda uma infra-estrutura
tecnoldgica pode tornar-se obsoleta e perder dras-
ticamente o seu valor.

Quotas reduzidas

e suportaveis

Nos ultimos meses, os gestores de empresas ja iden-
tificaram o renting como uma alternativa a com-
pra de equipamentos com rapida depreciacdo. “O
renting de equipamento tecnolégico tem vindo a
crescer e tornou-se numa fonte de financiamento
alternativa com caracteristicas bastante interessan-
tes. Nos ultimos anos, o renting de baixo e médio
valor tornaram-se cada vez mais populares. Este
aumento na popularidade é causado em parte pelo
incremento dos custos dos equipamentos. Para além
disso, os decisores portugueses estdo cada vez mais
confortaveis com a possibilidade de controlar e usar
os activos em vez de os comprar”, refere Sérgio
Nunes, da Grenke Renting. A Unica desvantagem do
renting — se é que se pode considerar um downside
desta tendéncia — é que os equipamentos alugados
nao sao propriedade da empresa. Mas sim da enti-
dade que realiza o renting.
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No entanto, a empresa contratadora evita a “corda
no pesco¢o” e mantém uma infra-estrutura com um
custo mensal minimo e controlado. A empresa que
aluga a infra-estrutura ndo deseja manter maquinas
obsoletas, pelo que facilita, uma vez esgotado o
contrato, ao cliente que renove novamente o seu
pargue informéatico. A PME apenas tem de se preo-
cupar em pagar uma quota mensal pelo aluguer dos
equipamentos, evitando assim um desembolso con-
sideravel do seu capital para a aquisicdo de solucoes
de TI. Esta situacao proporciona liquidez a empresa
e facilita que a mesma invista os seus recursos nos
aspectos realmente estratégicos para o seu negécio,
como justifica Luis Dionisio: “Para além da ade-
quacao de pagamentos a recebimentos ja falada,
para o cliente, o renting funciona como mais uma
fonte de financiamento e de crédito deixando as
alternativas disponiveis para outros investimentos
ou necessidades. Por outro lado, esta opcao torna o
custo do investimento constante ao longo do tempo
(as rendas sao geralmente de valor fixo) o que vem
tornar mais facil e efectiva a missao de planeamento
do futuro”.

Para formalizar uma operacao de renting, cada
financeira estuda o projecto e a viabilidade do
mesmo. Além disso, analisa com o cliente as neces-
sidades de uma futura renovacao da infra-estrutura
tecnoldgica. O processo pode demorar entre dois a
quinze dias. J& no caso da Grenke, o “Sim” pode
ser dado em apenas... vinte minutos para valores
entre os €500 e 0s €40.000. Basta apenas fornecer
o0 numero de contribuinte, a descricdo do equipa-
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| managing director da Grenke Renting

“Os decisores
portugueses

estdo cada vez mais
confortaveis com

a possibilidade de
controlar e usar os
activos em vez de
os comprar’”’

mento, o valor dos equipamentos sem IVA e o prazo
pretendido. “A Grenke considera-se uma empresa
de suporte a distribuicdo. O nosso servico tem a
intencao de ser um instrumento de distribuicao para
0s nossos revendedores. A Grenke garante uma
resposta vinculativa ao pedido de renting em apenas
20 minutos. Desta forma os parceiros podem fechar
0 negdcio enquanto ainda se encontram nas instala-
coes dos seus clientes”, refere Sérgio Nunes.

O papel do distribuidor

Em qualquer operacao de renting, os distribuidores
assumem o papel de protagonista. E o Canal que
contacta mais facilmente e frequentemente com o
cliente final e que lhe pode transmitir que, hoje, o
aluguer de equipamentos é mais necessario do que
nunca, porque permite canalizar recursos para as
actividades centrais do seu negécio. Mais, no actual
panorama empresarial portugués, os distribuidores
de tecnologias capazes de aportar novas e melho-
res ideias aos seus Clientes poderdo diferenciar-se
dos seus competidores directos. Tudo com apenas
um argumento. “As pequenas e médias empre-
sas podem reduzir drasticamente custos e competir
com software e servicos, com claro retorno ao in-
vestimento enderecando imperativos de negdcio
actuais como flexibilidade, eficiéncia e fiabilidade”,
responde Luis Sousa. Resumindo, as entidades fi-
nanceiras precisam do parceiro para chegar até ao
cliente. E os beneficios que o reseller pode alcancar
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nao sdo também de todo negligenciaveis. Uma si-

tuacdo win-win.

A guerra das margens

O renting pode também ser um importante argu-
mento de venda, quando o Cliente negoceia a infra-
estrutura informéatica com o Parceiro. “Para os par-
ceiros, o renting permite uma maior aproximagao ao
cliente garantindo acesso regular a conta, através
de uma oferta sempre actualizada, e permite obter
uma maior satisfacdo dos clientes e a prestacao de
um servico continuado”, explica Luis Sousa.

Outro exemplo sensivel em que o renting se pode
revelar um aliado de peso é na discussao do preco do
contrato. Quando um parceiro comunica ao seu cliente
que o preco total que pagara pelos PCs, servidores e
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Vantaqgens do ‘renting’

Para o Cliente

1. Apenas paga uma quota mensal por toda a infra-estrutura, evitando desembolsar um

elevado montante na compra dos equipamentos

2. Permite renovar o parque instalado e terminar no final de vida do mesmo

3. As prestacdes do renting sdo 100% dedutiveis como despesas operacionais e ndo estédo
sujeitas a imposto de selo sobre juros e abertura de crédito. O IVA é normalmente dedutivel e,
quando nao dedutivel, tem um menor impacto na tesouraria

Para o Distribuidor

1. E a entidade financeira que compra os equipamentos que aluga ao cliente
2. 0 parceiro recebe o pagamento completo por parte da financeira, pelo que se evita

problemas de liquidez e morosidade

3. Permite formalizar operacdes de maior valor, se o distribuidor conseguir convencer o cliente
de que pagara apenas um quota mensal reduzida, frente a um valor superior caso decidisse

adquirir a propriedade dos equipamentos

4. 0 reseller pode incluir na operagao marcas de varios fabricantes, o que permite personalizar

a oferta final ao Cliente

demais aplicacoes é de, imaginemos, 4.400 euros, o
comprador tende a iniciar uma negociacao para baixar
0 preco até aos 4 mil euros e, logo, reduzindo também
o lucro ao reseller. Esta margem elimina-se facilmente
quanto se introduz o conceito de “quota mensal”:
explicando ao cliente que este apenas dispensara 75
euros mensais, fixos, para usufruir de toda a infra-
estrutura. E para além disso, ndo existe necessidade
de efectuar qualquer tipo de entrada.

“A forma como o preco é percebido pelo cliente
pode ser completamente alterada. Uma operacao

| responsdvel pelo segmento PME
e Parceiros da Microsoft Portugal

...0 renting
permite uma maior
aproximag¢ao ao
cliente garantindo
acesso regular a
conta, atraves de
uma oferta sempre
actualizada...
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de €10.000 pode-se transformar rapidamente numa
operacao de €319 durante 36 meses. As rendas sao
fixas e ndo existe entrada inicial. A forma como
montamos o preco pode fazer toda a diferenca”,
acrescenta Sérgio Nunes. O revendedor ao utilizar
uma estratégia de vendas recorrendo ao renting
estd, assim, a proteger as suas margens. “Na sua
proposta o revendedor oferece um aluguer com
servicos incluidos. O cliente paga um preco para ver

0s seus problemas resolvidos, independentemente

do valor do equipamento. Sabemos que os reven-
dedores que utilizam esta forma de vender, vendem
mais e com melhores margens”, conclui.

Além disso, o montante médio de transaccoes é
muitas vezes superior. Uma PME evitara comprar
equipamento no valor de trés mil euros, se o pode
fazer por dois mil. No entanto, quando se fala com
o cliente em termos de taxas mensais, sdo sempre
mais receptivos a aumentar a sua quota de 50 a 75
euros, o que é um custo mais acessivel. Além disso,
“existem ainda produtos que possibilitam a troca
dos equipamentos no final do contrato o que sera
também uma vantagem de actualizacao tecnolégica.
Para os distribuidores e revendedores, o renting é
mais uma forma de facilitar a tarefa do cliente pois
vem adicionar alternativas de financiamento cuja
falta é por vezes a razdo de nao investimento”, diz
Luis Dionisio. Como o responsavel bem frisa, “sem
sombra de duvida, todos os dias se fazem negocios
gue nao existiriam se o renting ndo fosse o meio de
financiamento”.

Por fim, nem as financeiras perdem dinheiro uma
vez que as companhias de renting planeiam reven-
der o equipamento no final do contrato e, geral-
mente, quando efectuam uma oferta ao cliente ndo
consideram o custo de aquisicao do equipamento
por completo. O equipamento ganha assim uma
nova vida nas maos de outros consumidores. Ainda
gue em segunda mao.

Info
www.techdata.pt
www.grenke.pt
www.microsoft.pt
www.idc.pt
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