Homens de 50 anos lideram
preferencia por consorcio

Consumidores da classe B dominam as compras de cotas para iméveis

Pedro Souza

s homens sdo os
consumidores que
mais contratam o

consércio imobilidrio. Eles,
em maioria, j4 entraram no
grupo da meia idade, entre
40 e 50 anos, e integram a
classe de consumo B.

Esse é o perfil do cliente
mais comum desta modali-
dade de crédito, revela es-
tudo desenvolvido pela
Abac (Associacio Brasilei-
ra de Administradoras de
Consércios).

Segundo a pesquisa,
54% dos clientes das em-
presas de consércios que
tém cotas neste ano para
comprar imdveis perten-
cem a classe B. A presenga
da classe C é de quase me-
tade, 26%, e os mais abas-
tados, da classe A, repre-
sentam fatia de 20%.

A maturidade e a expe-
riéncia de vida marca pre-
sen¢a relevante na catego-
ria. A idade de 52% desses
conscorciados estd entre 40
e 50 anos. Mas quem ajnda
tem um longo caminho pa-
ra atingir o sonho, cotistas

com idades entre 30 e 39
anos, garantem 36% de
participa¢do no mercado
de consdrcio de imdveis.

Esse é o caso, por exem-
plo, do instrumentista dese-
nhista de Diadema Ander-
son da Silva Tertuliano.
Com 30 anos, ele foi obriga-
do a encontrar uma manei-
ra de pagar a casa prépria.
Mas os financiamentos nao
se encaixaram na renda do
trabalhador.

“Moro sobre a casa do
meu pai, que decidiu ven-
der o imével. Entdo, resol-
vi comprar. Me contaram
do conséreio”, disse Tertu-
liano. Mas a sorte estd bem
préxima do desenhista. Ele
contratou cota de R$ 80
mil em maio, foi sorteado
no segundo més e ji nego-
¢ciou com a administradora
outra carta de R$ 140 mil.
“Vou pagar R$ 220 mil pe-
la casa do meu pai. Ele ti-
nha colocado & venda por
R$ 340, mas fez um pre-
¢o de pai para mim”,
brincou o desenhista,

Consorciados com
idade entre 20 e 29
anos representam cer-

ca de 12% das cotas para
iméveis. E a predominén-
cia do publico masculino €
nitida, tendo em vista que
65% das cartas estdo con-
tratadas por clientes
deste género.
A gerente regional §
do Consércio Na-
cional Embra-
con, Leila Ferrei-
ra, defendeu
o seu produ-
to como
melhor
opgdo em {
relagio a =
um finan-
ciamento
compa-
rando os
custos adicio-
nais dos clien-
tes. “Em média, o
cotista val pagar
apenas 21% de ta-

xa de administragdo sobre
o valor total do crédito, e
ndo tera juros como nos
empréstimos de institui-
¢des financeiras”, disse a
representante da empresa.

Se por um lado o prego
do crédito é mais baixo, a
contemplacéo é mais demo-
rada do que um financia-
mento, no qual o consumi-
dor consegue o dinheiro
emprestado logo depois
que as institui¢des financei-
ras aprovam a liberagao.
No consdrelo, existem duas
formas de receber o dinhei-
ro. Uma é por meio de sor-
teio, que ocorre mensal-
mente para poucos partici-
pantes de um sé grupo. A
segunda maneira € ofere-
cer & empresa administra-
dora de consdrcio a liquida-
¢éo de grande fatia da divi-
da, ou seja, por lance..

VENDAS

Presente na regiao com
trés unidades, uma em Séao
Bernardo e duas em Sdo
Caetano, a Embracon ven-
de, em média, R$ 8 mi-
lhGes em cotas, para aquisi-
¢lo de imdéveis, por més,

“Qs prémios contratados
giram entre R$ 80 mil e R$
400 mil”, calculou Leila.
Os participantes podem li-
quidar o crédito em até
180 parcelas. a



