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Consor cio plang ado se tor na investimento prospero
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Consorcio pranejado se oma, imestimento
prospera
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Sistema de consoércios apoia compra de bens e até
mesmo garante um plano de aposentadoria através do
mercado imobiliario

Em meio a oscilag6es da economia, ha um cenério de
incertezas em relacdo a compra de bens,
comprometimento do cartdo de crédito e,
principalmente, como realizar alguns dos sonhos que as
pessoas tanto desejam. Devido a falta de conhecimento
especifico de algumas solugdes financeiras, a maioria
dos consumidores ndo consegue enxergar sozinho um
mundo de possibilidades que esta a sua volta. Esse é o
caso do sistema de consdrcios, que ano apds ano vem
conquistando um aculturamento maior por parte da
populagdo, que hoje ja adquire cartas de crédito nao
somente para a compra de moto, carro, casa e viagens,
mas também para a geracao de patrimonio.

Segundo André Duarte, Diretor Geral do Consoércio
Lojacorr e especialista em financas estratégicas, essa é
a realidade dos inimeros beneficios que o consorcio
traz. 'No consorcio ha muito mais opcdes para apoiar
as pessoas em planejamento financeiro, investimento
prospero, fonte de receita passiva ou até mesmo um

plano de aposentadoria. Aumenta o periodo de
relacionamento com o cliente, contribui na realizacéo de
sonhos e conquistas, € um negécio seguro e rentavel e
ndo deve ser considerado como um gasto e sim, um
investimento”, explica.

Duarte também frisa que o consorcio é um sistema
democratico, pois possui linhas mais acessiveis para
compra de motos, servi¢os e viagens, bem como,
possui excelentes op¢Bes para grandes investimentos.
'Essa abordagem democratica torna o consoércio uma
opcéo inclusiva, permitindo que pessoas com diferentes
niveis de renda e objetivos financeiros diversos possam
planejar suas finangas de acordo com suas
possibilidades e realizar seus projetos de forma
equitativa’, afirma.

Além de ter esse aumento de demanda devido a todos
esses beneficios atrativos, o crescimento do consarcio
no Brasil € também devido ao diferencial de ter o
corretor orientando e dando suporte a populacao,
explica André Duarte. 'Uma das estratégias adotadas,
inclusive dentro da propria Lojacorr Consércios, que ja
vem de uma trajetéria consolidada em seu modelo
anterior, € a realizacéo do esforgo conjunto com
corretores de seguros para orientar e dar suporte a
populacdo e atender seus segurados de forma ainda
mais completa, oferecendo solug¢8es financeiras
acessiveis e oportunidades para que as pessoas
realizem seus sonhos e construam seu patrimdnio de
forma planejada’, explica.

Case do consorcio

Eduardo Ferrari da Up4 Corporate Corretora de Seguros
cita que a crise econdmica foi um impulsionador da
oferta. O produto pode ser utilizado de forma bastante
flexivel pelo consorciado, protegendo de altos juros e
favorecendo-o com rentabilidades, ainda reservando ao
consorciado poder participar ativamente do mercado
imobiliario tanto em cenérios de baixa como de alta.
'Porém talvez mais importante que o efeito crise vem a
oferta e aculturamento’, diz
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O fator diferencial esta na aceitacdo do produto como
um gerador de lucro ao cliente e ndo mais uma
despesa. 'Conseguimos identificar no produto uma série
de fatores que combinados podem ser mais uma forma
de diversificacdo de investimentos. Um investimento
inicial para quem ndo tem muito controle sobre
aplicacBes e até mesmo um plano de aposentadoria
através do mercado imobiliario. O importante é fazer o
cliente entender que o consdrcio é mais do que
simplesmente uma ferramenta realizadora de
conquistas materiais. Uma carta de crédito bem
planejada pode se tornar um investimento favoravel',
esclarece o corretor que hoje possui vendas recorrentes
em consorcio e sua principal atuagdo é no consorcio
de imdveis.

A recorréncia mensal de vendas vem principalmente da
manutencdo da oferta. 'Nosso projeto inicial era vender
para a prépria base de segurados. Porém, a abordagem
esta praticamente inversa. A pratica da oferta e os
argumentos corretos trazem muita tranquilidade para
ofertar o produto a néo clientes, agregando valor e,
posteriormente, incluindo através de outros produtos
também esse cliente para nossa base', acrescenta.

Eduardo Ferrari da Up4 Corporate Corretora de Seguros

Blindagem da carteira

Por outro lado, Rodolfo Montosa, presidente nacional do
conselho da ABAC - Associacado Brasileira de
Administradoras de Consorcios e CEO da BR
Consorcios, de quem a Lojacorr é sécia, ha uma
estatistica de que o cliente convencional de seguros tem
um tempo de relacionamento com a corretora entre 1 ou
2 anos. Ja com o consorcio, este tempo aumenta para
2 a 15 anos, devido as oportunidades de negocios.

Montosa inclui que o aculturamento ja esta auxiliando
mais na compreensao dos produtos mais conhecidos e,
levando em consideracdo que a base de clientes de
seguros ja é consorciada, fica mais acessivel vender
para esse publico. Além disso, segundo ele, a venda de

consorcios novos gera a venda de seguros, e
reciprocamente. 'Oferecer consoércio para o cliente de
seguros e vice-versa blinda a carteira de clientes e gera
confianca mutua', diz.
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