Consorcio

Um valioso instrumento comercial que proporciona

um aumento de patrimdnio ao cliente.

CONSORCIO




#: Boas-vindas a Jornada do Consércio

OIl3a! Seja muito bem-vindo(a) ao seu curso sobre Consorcio!

E uma alegria ter vocé com a gente nessa jornada de aprendizado!

@ Nesta apostila, vocé encontrard um conteldo pratico, objetivo e
estratégico sobre uma das solucdes financeiras mais inteligentes

do mercado: o consorcio.

Nosso objetivo é que vocé:
e Entenda o funcionamento completo do consorcio;
e Saiba como orientar clientes com confianca e empatia;

e E domine as técnicas de venda mais eficazes para esse produto.

. Com esse conhecimento, vocé estara ainda mais preparado(a)
para fortalecer o relacionamento com o cliente e impulsionar
resultados no dia a dia bancario.

+ Aproveite esse material ao maximo — ele foi pensado com

Mmuito cuidado para vocé!

Vamos juntos transformar informacdo em oportunidade! %
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+ Introducéo
Por que aprender sobre Consoércio € essencial no universo bancario?

Vivemos um tempo em que o cliente bancario esta mais informado,
exigente e em busca de alternativas que aliem economia,
planejamento e seguranca. Nesse contexto, o consorcio surge como
uma ferramenta estratégica — nao so para o cliente, mas também para

o profissional que deseja se destacar.

Mais do que vender um produto, o conhecimento sobre consorcio

permite:

e Entender as reais necessidades do cliente;
e Oferecer solucdes personalizadas e sustentaveis;

e Fidelizar relagcdes com ética e inteligéncia emocional.

~ Ao longo desta apostila, vocé sera guiado(a) pelos principais
conceitos, vantagens e técnicas de abordagem relacionadas ao
consoércio — tudo com linguagem acessivel, pratica e conectada a sua

rotina de atendimento.

Seja vocé um(a) profissional em inicio de carreira ou ja com experiéncia
no setor, este conteudo foi pensado para expandir sua visao e fortalecer

sua atuacao.

(Y Vamos juntos trilhar esse caminho de conhecimento e

transformacdo? A sua jornada comeca agora! 4
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O que é’
CONSORCIO?

O consdrcio € uma modalidade financeira inteligente que
permite a aquisicao de bens ou servicos de forma

planejada, sem a cobranca de juros.

Diferente de um financiamento, ele funciona por meio do
autofinanciamento coletivo, em que um grupo de
pessoas se relne com o objetivo comum de poupar ou se

planejar para conquistar algo.

Esse grupo contribui mensalmente com um valor
estipulado, formando um fundo comum que é utilizado

para contemplar um ou mais participantes a cada més.

A contemplacao pode ocorrer por sorteio ou lance,

tornando a participagao justa e estratégica.

O consorcio é regulado pelo Banco Central e esta
amparado pela Lei n° 11.795/2008, o que garante sua

seguranca.




Como funciona o

CONSORCIO?

Formacao do grupo:

¢ A administradora de consorcios € responsavel por
organizar e gerir grupos de pessoas com 0 mesmo
objetivo de compra (como veiculos, imodveis, entre
outros).

¢ Pela prestacao desse servico até o encerramento do
grupo, ela recebe uma taxa de administracao.

¢ Para atuar legalmente, a administradora precisa de

autorizacao do Banco Central do Brasil.

Pagamento das parcelas: Cada participante paga

parcelas mensais, que formam o fundo comum do

grupo.

Contemplacao:

Periodicamente, um ou mais participantes sao
contemplados por meio de sorteio ou lance, recebendo
o direito de utilizar o crédito para adquirir o bem ou

servico desejado.



Gru pos,do
CONSORCIO

¢ Grupo em Formacao

E a fase em que a administradora ainda esta reunindo
consorciados para formar o grupo. A primeira
assembleia ainda nao ocorreu.

A administradora tem 90 dias, a partir da assinatura do
contrato, para formar o grupo. Se o prazo nao for
cumprido, o valor pago é devolvido com rendimentos
liquidos de aplicacao financeira, conforme normas do

Banco Central.
O interesse do grupo prevalece sobre o individual.

¢ Grupo em Andamento
O grupo ja teve sua primeira assembleia, onde foram

definidos temas como a aplicagao dos recursos.

Ao entrar, o novo participante deve reembolsar as
parcelas ja pagas, com condi¢cdes negociadas com a
administradora (a vista, na contemplacao ou diluido

nas proximas parcelas).



Assemblelas do

CONSORCIO

¢ Assembleias Gerais

Sao reunides entre os consorciados de um grupo para tratar
de assuntos comuns. Podem ser ordinarias (AGO) ou

extraordinarias (AGE).

Primeira AGO
. marca a formacao
ReellZer oficial do gru c§>
sorteios e Conforme grup
lances calendario . . -
46 arubo Presencial ou Inclui eleicao de
grup online (internet, representantes
Prestar (mensal, e
) TV, radio)
contas sobre o trimestral, .
andamento do etc.) Informacoes
’ detalhadas sobre
grupo
valores e
contemplacdes
Convocacéo
. N com pelo menos 8
™ Tratar Presencial ou a . p .
A dias Uteis de
assuntos distancia (com ..
. antecedéncia
urgentes e possibilidade de
especificos (ex: Sempre voto por
- que N Informa data,
prorrogagao de .. procuragao ou
necessario ) N local e pauta
prazos, meio eletrdénico,
substituicao de se previsto em . ~
4 Participacao por
bem) contrato) o pas ,p
representante é
permitida




Contemplacao do

CONSORCIO

Formas de Contemplacao
A contemplacao é quando o consorciado recebe o crédito
para comprar o bem ou servico, ou para restituicao no caso de

exclusao (por desisténcia ou inadimpléncia).

S6 acontece se houver recursos disponiveis no fundo

comum.

@ Sorteio
e Todos os consorciados em dia (e os excluidos) participam
em igualdade de condicoes.
e Adinamica do sorteio é definida pela administradora (ex:

globo ou Loteria Federal).

$ Lance
e O consorciado oferece um valor, equivalente a um ndmero
de parcelas futuras, para tentar ser contemplado mais
rapido.
e A administradora verifica se ha recursos suficientes no
fundo comum para cobrir o lance.
e Se o lance for vencedor, o valor € descontado do saldo

devedor (reduzindo as parcelas futuras). 9



Lances do

CONSORCIO

$ Lance com Recursos Préprios: O consorciado usa suas
economias para adiantar parcelas e recebe o valor total do
crédito contratado. Exemplo: R$ 50 mil de crédito e R$ 10

mil de lance, recebe R$ 50 mil.

«* Lance Embutido: Parte do crédito é usada para
antecipar parcelas. O consorciado paga taxas sobre o valor
total do crédito, mas recebe apenas a diferenca apds o
abatimento do lance. Exemplo: R$ 50 mil de crédito,

oferece R$ 10 mil de lance, recebe R$ 40 mil.

2 Lance Embutido com FGTS: Consorciados de imoéveis
podem usar o saldo do FGTS para ofertar lance. O FGTS
abate parte do saldo devedor, e o consorciado recebe o
valor restante para a compra do imével. Exemplo: R$ 200
mil de crédito, R$ 30 mil de lance com FGTS, recebe R$ 170

mil.

. Lance Embutido + Lance com Recursos Préprios:
Possibilidade de combinar as duas opc¢des, conforme o

contrato.
10



Utilizagz:ao do
CONSORCIO

t¥Garantias
o O consorciado precisa apresentar garantias para utilizar o
crédito, como o proprio bem comprado ou um fiador.
e Caso o consorciado nao pague, a administradora pode

usar a garantia para cobrir o saldo devedor.

=3 Uso do Crédito

e O crédito pode ser usado até a ultima assembleia do
grupo.

e Se for para bens moveis (como veiculos, maquinas ou
eletrodomeésticos), o consorciado pode escolher novos ou
usados, dependendo do contrato.

e Se for para bens imodveis, pode ser usado para comprar
imoveis ou para construcao e reforma.

e Para servicos, o consorciado pode contratar qualquer

servico.

«* Despesas e Diferenca de Valor
e O consorciado pode usar até 10% do crédito para pagar
taxas, impostos e outros custos relacionados a compra.
e Se o valor do bem ou servico for maior que o crédito, ele

paga a diferenca. m




Utilizagz:ao do
CONSORCIO

E¥ Recebimento em Dinheiro

e O consorciado pode receber o crédito em dinheiro 180 dias

apos a contemplacao, se o saldo devedor estiver quitado.

e Se nao usar o crédito até a ultima assembleia, ele também

pode receber o valor em dinheiro.

Disponibilizacdo do Crédito

e O crédito é disponibilizado em até 3 dias Uteis apos a

assembleia de contemplacao e pode gerar rendimentos

enqgquanto nao for utilizado.

=~

(9 Garantias

O consorciado precisa apresentar garantias, como o bem
adquirido ou fiador.

= Uso do Crédito

Pode ser usado até o fim do grupo para comprar bens moveis,
imoveis ou contratar servicos.

«* Despesas Extras

E possivel usar até 10% do crédito para taxas, tributos e registros.

<+ Diferencga de Valor

Se o0 bem for mais caro que o crédito, o consorciado paga a
diferenca.

£l Recebimento em
Dinheiro

Apo6s 180 dias da contemplagao, com saldo quitado, é possivel
sacar o valor.

@ Liberacao

Crédito ¢ liberado em até 3 dias Uteis e rende até ser usado.

12




Correcao do

CONSORCIO

ul Correcao do Crédito Nao Utilizado Apés a

Contemplacgao

e O crédito que nao for utilizado pelo consorciado apods
a contemplacao € aplicado em uma modalidade

financeira escolhida pelo grupo.

e Na primeira assembleia, os participantes definem a
forma de aplicacao, dentro das opcdes autorizadas

pelo Banco Central.

 As modalidades de aplicacao permitidas sao:

a. Titulos Publicos Federais registrados no Sistema
Especial de Liquidacao e Custddia (Selic),
incluindo operagcdes compromissadas.

b. Fundos de Investimento de Renda Fixa, com
sufixos como Curto Prazo, Referenciado ou
Simples, que devem estar de acordo com as

regras da Comissao de Valores Mobiliarios (CVM).

13
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Mudancas dos valores

CONSORCIO

Mudanca do Valor da Carta de Crédito

Se o contrato permitir e o consorciado ainda nao tiver sido
contemplado, € possivel pedir a alteracao do valor do crédito
(aumentar ou diminuir).

A administradora analisara se o grupo comporta essa

mudanca.

«* Prestacao do Consoércio
Todas as cobrancas e direitos no consorcio sao baseados em

percentuais do valor do bem ou servico contratado.
A prestacao mensal pode incluir:

e Fundo Comum (FC): usado para comprar o bem ou
contratar o servico.

e Taxa de Administracao (TA): remuneragao da
administradora.

e Fundo de Reserva (FR): usado para cobrir imprevistos,
como falta de pagamento, custos judiciais, entre outros.

e Seguros (se previstos): podem cobrir inadimpléncia,

morte ou desemprego do consorciado.
14




Atualizacao do

CONSORCIO

1. # Atualizacao do Crédito e das Parcelas
O valor do crédito contratado pode ser reajustado ao longo
do tempo, seguindo a variagao do preco do bem ou servico.
Com isso, o valor das parcelas também muda.

¢ Por qué? Para garantir gue, mesmo com a alta nos
precos do mercado, o crédito seja suficiente para comprar o

bem desejado.

2. - Atualizacao da Parcela apés a Contemplacao
Mesmo depois de ser contemplado (por lance ou sorteio), o
consorciado continua pagando as parcelas normalmente,
gue podem ser atualizadas conforme o contrato.

¢ Por qué? Porgue o compromisso com o grupo continua
até a quitacao total, mantendo a igualdade entre os

participantes.

3. [3 Antecipacdo de Pagamento

O consorciado pode adiantar parcelas, mesmo antes da
contemplacéo. E permitido até quitar todo o consércio antes
do fim do prazodora e deve estar prevista no contrato.

¢ Vantagem: Facilita a organizacao financeira e pode

reduzir encargos futuros. 15



Desisti do

CONSORCIO...

1. @ Atraso de Pagamento
Quando ha atraso, o consorciado pode ter consequéncias
como:
e Suspensao da participacao nos sorteios @
o Cobranca de multa e juros «*
e Possivel exclusdo do grupo X
¢ Atencao: Pagar em dia é essencial para manter os

direitos e beneficios do consodrcio.

2. B Desisténcia do Consércio
Se o consorciado quiser sair do grupo, ele pode.
Nesse caso:
e Recebe parte do valor pago, conforme contrato
o« O reembolso acontece geralmente no fim do grupo
¢ Importante: O valor devolvido respeita critérios legais e

contratuais.

3. [@ Reativacdo da Cota

Quem foi excluido ou desistiu pode pedir a reativacao da
cota, desde que pague os valores em atraso.

¢ Condicao: A reativacao depende da administradora e

deve estar prevista no contrato. 16



Encerramento do

CONSORCIO

7. 84 Encerramento do Grupo
O grupo de consoércio chega ao fim quando:
e Todos os participantes foram contemplados

e Todos os pagamentos foram concluidos

¢ Resultado: Todos os consorciados tiveram a chance

de usar o crédito, encerrando o ciclo do grupo.

17
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Vantagens do

CONSORCIO

e Isencao de juros: ao contrario de financiamentos
tradicionais, o consorcio nao envolve cobranca de

juros.

e Planejamento financeiro: ajuda na organizacdo das
financas pessoais, pois as parcelas sao fixas e

programadas.

« Acesso facilitado: permite a aquisicdo de bens e
servicos de forma planejada, sem necessidade de

entrada ou comprovacgao de renda.

 Poder de Compra a Vista: Ao ser contemplado, vocé
recebe uma carta de crédito que permite negociar o
bem como se estivesse pagando a vista, possibilitando

melhores condi¢cdes de compra.

e Educacao Financeira: O compromisso mensal com as
parcelas incentiva o habito de poupar e promove uma

gestao financeira mais consciente.

18
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Técnicas de Vendas para

CONSORCIO

Objetivo: Mostrar valor ao cliente, despertar desejo e estimular a

decisao — sempre com empatia, ética e inteligéncia emocional.

1. Ferir e Curar
Conceito: Mostrar um problema ou dor e em seguida

apresentar o consorcio como solucao.

Exemplo pratico:
“Joao, sei que os precos de imodveis estao altos. Com o
consorcio, VOcé consegue planejar a compra com parcelas

acessiveis, sem pagar juros.”

2. Escassez

Conceito: Criar senso de urgéncia com uma oferta limitada.
Exemplo pratico:

“Essa condicao especial da carta de crédito com taxa

reduzida vale s6 até o fim do més!”

19
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Técnicas de Vendas para

CONSORCIO

Objetivo: Mostrar valor ao cliente, despertar desejo e estimular a

decisao — sempre com empatia, ética e inteligéncia emocional.

3. Novidade
Conceito: Posicionar o consércio como algo novo, inovador ou

com melhoria recente.

Exemplo pratico:
“Acabamos de lancar uma condicao diferenciada para
consdrcio de imdveis. E uma novidade que pode facilitar seu

planejamento!”

4. Efeito Fleming
Conceito: Mostrar beneficios e também pontos que
normalmente seriam vistos como negativos, mas

transformando-os em valor.
Exemplo pratico:

“Com o consorcio, Vocé cria o habito de poupar. Se nao quiser

comprar nada no fim, pode resgatar o valor investido.”

20
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Técnicas de Vendas para

CONSORCIO

Objetivo: Mostrar valor ao cliente, despertar desejo e estimular a

decisao — sempre com empatia, ética e inteligéncia emocional.

5. Prova Social
Conceito: Mostrar que outras pessoas ja contrataram e

tiveram sucesso, gerando confianca.

Exemplo pratico:
“Um cliente meu foi contemplado més passado e

trocou de carro a vista. Vocé também tem esse objetivo?”

6. Representatividade / Disponibilidade
Conceito: Conectar com assuntos em alta ou estatisticas

confidveis.

Exemplo pratico:
“Segundo a Abac, o consorcio cresceu mais de 12% no
Brasil. E uma solucdo que estd ajudando muitas pessoas a

comprar carro e imovel sem juros.”

21
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Técnicas de Vendas para

CONSORCIO

Objetivo: Mostrar valor ao cliente, despertar desejo e estimular a

decisao — sempre com empatia, ética e inteligéncia emocional.

7. Pote de Ouro - Técnica dos Trés “Sim(s)”
Conceito: Levar o cliente a concordar com peguenas

afirmmacodes para criar um caminho até o “sim” final.

Exemplo:

- “Wocé quer economizar dinheiro, certo?”

- “Faz sentido evitar juros, nao faz?”

- “Wocé gostaria de realizar esse sonho sem se endividar,

concorda?”

Aplicacdo das Técnicas
« Adapte ao perfil do cliente: Cada abordagem deve
respeitar a realidade, preferéncias e momento de vida do
cliente.
e Use gatilhos mentais com ética: Escassez, novidade,
prova social funcionam, mas devem ser verdadeiros.
e Aposte na consultoria, ndo na pressao: Seja um

facilitador de conquistas, nao um vendedor insistente.
22
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Principals objecoes ao

CONSORCIO

Objetivo: Antecipar duvidas comuns dos clientes e apresentar

respostas claras, objetivas e empaticas.

1. “Mas as parcelas do consoércio sao corrigidas?”
Resposta Estratégica:
Sim, as parcelas passam por correcdo para acompanhar o

valor de mercado do bem.

Destaque positivo: Isso garante que o valor acumulado seja
suficiente para adquirir o bem desejado no futuro, protegendo

o poder de compra do cliente.

2. “Nao tenho sorte e nao serei contemplado”

Resposta Estratégica:

Explique que a contemplacao pode acontecer por sorteio ou
lance, e que todos participam das assembleias com chances

iguais.

Destaque positivo: Existem opcdes de lances para antecipar a
contemplacao, e o consorcio permite planejamento, mesmo

sem pressa de uso imediato.

23
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Principals objecoes ao

CONSORCIO

Objetivo: Antecipar duvidas comuns dos clientes e apresentar

respostas claras, objetivas e empaticas.

3. “Nao vou adquirir algum bem agora”
Resposta Estratégica:
Reforce que o consorcio € uma forma de planejamento

futuro.

Destaque positivo: Ideal para quem quer poupar com
objetivo definido, sem comprometer orcamento atual.
Pode ser usado para casa propria, carro, viagem, entre

outros.

4. “Prefiro financiar o bem diretamente”

Resposta Estratégica:

Destagque que o0 consorcio Nao cobra juros, apenas taxa de
administracao.

Destaque positivo: E uma alternativa mais econémica e
segura, além de incentivar o habito de poupar e conquistar

bens sem endividamento excessivo.

24
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Principals objecoes ao

CONSORCIO

Objetivo: Antecipar duvidas comuns dos clientes e apresentar

respostas claras, objetivas e empaticas.

5. “Ja tenho um financiamento e nao quero mais dividas”
Resposta Estratégica:
Expligue que consorcio nao é divida, € investimento

programado.

Destaque positivo: Pode ser ajustado a capacidade
financeira do cliente e permite adquirir outro bem no futuro

com seguranca.

6. “Preciso do bem agora”

Resposta Estratégica:

Mostre que ha possibilidade de lance para antecipar a
contemplacao.

Importante: Seja transparente — contemplacao imediata

nao pode ser garantida.

Destaque positivo: Excelente para planejamento de médio

e longo prazo, com economia e disciplina financeira.

25




Desafio do

CONSORCIO

“ Desafio Pratico: Plano de Venda Simulado
Objetivo: aplicar, na pratica, as etapas de uma conversa

estratégica com o cliente sobre consorcio.

Imagine que vocé esta atendendo um(a) cliente

interessado(a) em sair do aluguel.

Seu papel é entender o momento da pessoa, propor uma
solucao via consorcio e personalizar o atendimento com

bbase nas necessidades dela.

Preencha a tabela com base no seu raciocinio:

Como vocé identificaria o sonho ou objetivo do
cliente?

O cliente tem pressa? Como vocé identifica e
adapta sua proposta a isso?

Como descobrir o valor ideal que o cliente pode
pagar?

Quais vantagens do consorcio vocé destacaria
para responder duvidas ou objecdes?

. . 3 . . 26
Como conduziria o cliente até o “sim” final de

forma ética, clara e consultiva?




Simulacao de venda do

CONSORCIO

Entdo, t6 bem focado em sair do aluguel.

Ja cansei de pagar por algo que nunca vai ser Passo 1:
meu. Saiba o valor que o
cliente pode pagar.

Passo 2:
Entenda qual urgéncia do
cliente para antecipar objcoes.

IZ Jorge

Oi, Stephany!

I, Jorge

Sim, ja pensei. Acho que algo em torno de
R$ 1.200 seria viavel pra mim.

I Jorge

Tenho sim! Quero resolver isso o quanto antes.




Simulacao de venda do

CONSORCIO

Qual valor que o cliente tem
passa acelerar a contemplacgao.

IZ Jorge

Tenho sim. Separei R$ 10 mil justamente pra isso.

Passo 4:
Entenda se o cliente ja conhece
outras alternativas.

I, Jorge

Sim, olhei sim. Mas achei os juros muito
altos, ndo senti segurancga.
Passo 5:
Entenda a relagao do cliente
com o dinheito / planejamento.

I Jorge

Ah, pra ser sincero, até tento, mas acabo mexendo
no dinheiro, ndo tenho tanta disciplina assim.



Simulacao de venda do

CONSORCIO

Reforcar o sonho.

IZ Jorge

Sim, € meu maior objetivo no momento.

Passo 6:
Decisores.

I, Jorge

Eu e minha esposa decidimos juntos,
mas ela ja esta ciente e de acordo.
Passo 7:
Personalizando, encontrando
nova estratégia.

I Jorge

Sim, se fizer sentido, ja posso seguir com isso.



Simulacao de venda do

CONSORCIO

Cliente sendo o principal decisor.

IZ Jorge

Sim, Stephany! Vamos fechar agora! Estou pronto
para seguir em frente com essa oportunidade.

Fechamento
Marcando reunido

IZ, Jorge

Eu gosto da proposta, mas prefiro entender alguns
detalhes antes de fechar.

30




GOSTOU?

Toque no botdo abaixo e me envie um direct contando o seu maior insight!



https://www.instagram.com/jorgecardosobr/

