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Dólar
Na sexta-feira Últimos 

R$ 4,893
(- 0,6%)

4/maio                                        4,967
5/maio 4,911
6/maio 4,920
7/maio 4,923

Bolsas
Na sexta-feira

0,49%
São Paulo

Pontuação B3
IBovespa nos últimos dias

            5/5             6/5              7/5 8/5

186.753 
184.1080,02%

Nova York

Salário mínimo

R$ 1.621 

Euro

R$ 5,766

Comercial, venda 
na sexta-feira

CDB

14,38% 

Prefixado 
30 dias (ao ano)

Inflação
IPCA do IBGE (em %)

Novembro/2025 0,18
Dezembro/2025 0,33
Janeiro/2026 0,33
Fevereiro/2026 0,70
Março/2026 0,88

Ao ano

CDI

14,40%

Consórcio é opção 
A JUROS ALTOS

CONSUMO/ Com crédito mais caro e acesso restrito ao financiamento, setores como o automotivo e o imobiliário 
apostam em parcelas mais acessíveis e benefícios como cashback para atrair novos consumidores

C
om juros elevados e crédito 
mais restrito, o sonho da ca-
sa própria continua distan-
te para muitos brasileiros. 

Apesar da redução de 0,25 ponto 
percentual na taxa básica de juros 
anunciada pelo Comitê de Política 
Monetária (Copom) na última se-
mana, a Selic segue em um pata-
mar considerado alto, de 14,50% ao 
ano, e deve permanecer em dois dí-
gitos pelos próximos anos, segun-
do projeções do mercado financei-
ro reunidas no Boletim Focus. A 
expectativa é de que os juros con-
tinuem elevados até pelo menos o 
fim de 2029.

Nesse cenário, a desaceleração 
da demanda tende a pressionar 
os preços dos imóveis para baixo, 
abrindo espaço para alternativas 
de compra fora do financiamento 
tradicional. Entre elas, o consór-
cio tem ganhado força por permi-
tir a aquisição sem cobrança de ju-
ros. Dados da Associação Brasilei-
ra de Administradoras de Consór-
cios (Abac) mostram que o número 
de participantes ativos no sistema 
cresceu 13,8% em 2025, alcançan-
do 12,75 milhões de brasileiros em 
dezembro do ano passado.

Somente a modalidade de con-
sórcio imobiliário registrou avanço 
significativo de 32,7% na compara-
ção com o fim de 2024, movimen-
to que, na avaliação de especialis-
tas e representantes do setor, refle-
te diretamente o atual cenário eco-
nômico. Nos programas voltados à 
aquisição de veículos, os mais po-
pulares do país, o crescimento foi 
de 9,2%, com maior destaque pa-
ra os veículos leves, que avança-
ram 11,3%. Em seguida aparecem 
os veículos pesados, com alta de 
7,7%, e as motocicletas, com 6,2%.

De janeiro a dezembro de 2025, 
foram comercializadas 5,16 mi-
lhões de cotas em todo o sistema 
de consórcios no Brasil, um au-
mento de 15,1% em relação ao ano 
anterior. Além disso, janeiro deste 
ano registrou recorde de vendas de 
cotas, com 476 mil unidades nego-
ciadas, impulsionadas principal-
mente pelo crescimento de 22,4% 
no segmento imobiliário.

Para o economista da Abac Luiz 
Antonio Barbagallo, o consórcio 
pode ser considerado um “disci-
plinador”, ou uma poupança com 
objetivo definido. “Com baixo cus-
to final, o mecanismo, aliado à fle-
xibilidade na utilização do crédi-
to dentro do segmento e a parce-
las acessíveis, que se ajustam aos 
orçamentos pessoais e ao fluxo de 
caixa das empresas, possibilita po-
der de compra à vista no momento 
da contemplação. Isso o torna um 
fator de apoio ao desenvolvimento 
econômico com responsabilidade, 
sem gerar inflação e sem imediatis-
mos”, avalia.

Além do ambiente favorável à 
aquisição de cotas, empresas que 
atuam nesse setor também têm 
adotado estratégias para tornar o 
consórcio uma opção mais aces-
sível e vantajosa. Ainda assim, es-
pecialistas destacam que a moda-
lidade pode não ser a melhor alter-
nativa para todos os perfis de con-
sumidores na hora de adquirir um 
imóvel ou automóvel, por exemplo.

Consolidada no mercado de lo-
cação e venda de imóveis, a Quin-
toAndar — startup unicórnio bra-
sileira, avaliada em mais de US$ 1 
bilhão — também passou a atuar 

recentemente no segmento de con-
sórcios, acompanhando o cenário 
de juros elevados e crédito mais 
restrito.

Segundo o diretor de novos pro-
dutos da empresa, Marcelo Nel-
zow, a decisão de entrar nesse no-
vo mercado surgiu após a empresa 
identificar o crescimento acelerado 
da modalidade no setor imobiliá-
rio, além do “atrativo” de não exi-
gir valor de entrada.

“Quase 90% das pessoas so-
nham em ter o próprio imóvel. Foi 
aí que vimos o consórcio — um 
mercado que cresce mais de 20% 
nos últimos cinco anos — como 
um produto capaz de atender bem 
essas dores, porque não há necessi-
dade de entrada. A pessoa começa 
pagando uma parcela, vai acumu-
lando e se planejando para com-
prar ao longo do tempo”, destaca.

Benefícios como cashback e de-
volução do valor investido em caso 
de demora na contemplação tam-
bém estão entre as apostas da star-
tup nesse segmento, segundo o di-
retor. Apesar disso, Nelzow ressalta 
que, embora tenha parcelas fixas, 
o consórcio exige planejamento 
e análise antes da contratação. “A 
gente quer, obviamente, que esses 
sonhos se realizem, mas que a pes-
soa saia apenas do sonho e passe 
a se planejar. E o consórcio entra 
muito bem nisso”, afirma Nelzow.

Automotivo

Apesar do crescimento expres-
sivo do consórcio imobiliário nos 
últimos anos, o segmento automo-
tivo ainda lidera com folga a ven-
da de cartas de crédito no país. Se-
gundo dados da Abac, somente em 
2025 foram comercializadas 3,5 mi-
lhões de cotas nesse mercado, que 
também é o preferido do público 
jovem que sonha em adquirir o pri-
meiro carro, como destaca o CEO 
do Grupo Disal, Fábio Augusto. En-
tre 2022 e 2025, a empresa regis-
trou crescimento de 87% na venda 
de cartas para clientes de 19 anos.

“Conseguimos dialogar com 
essa faixa etária porque trouxe-
mos uma digitalização mais dinâ-
mica. Acho que acertamos na lin-
guagem e na forma de comunica-
ção, e passamos a conquistar um 
cliente mais jovem, levando-o para 
uma modalidade de compra à qual 
normalmente ele não teria acesso”, 
conta Augusto. Atualmente, a Disal 
Consórcio conta com 1,2 mil pon-
tos de venda em todo o país e ope-
ra com marcas como Fiat, Chevro-
let, Volkswagen e Honda.

No caso do público jovem, o 
CEO diz perceber clientes que di-
zem “não ter pressa” para a con-
templação e que, muitas vezes, já 
chegam com um planejamento fi-
nanceiro estruturado antes mesmo 
de adquirir o produto. Ainda as-
sim, a maior parte dessa faixa etá-
ria busca receber o carro o quan-
to antes, destaca o executivo. Por 
isso, ele recomenda que o consu-
midor já tenha definido o valor 
da cota antes de conversar com o 
consultor.

“Se isso não for feito, a pessoa 
pode adquirir uma cota de valor 
menor e, quando for contempla-
da, perceber que não tem o recurso 
suficiente porque não pesquisou o 
veículo que queria. Muitas vezes, o 
carro desejado custa mais caro do 
que a carta contratada. Então, ter 
essa noção é muito importante”, 
afirma o empresário.

Sobre as perspectivas para o se-
tor, Augusto projeta crescimento 
de 7% no mercado de automóveis 
neste ano e expansão de 20% no 
segmento dentro da Disal Consór-
cio. Embora a empresa também te-
nha começado a operar com cartas 
imobiliárias, a maior parte dos re-
cursos ainda está concentrada no 
setor automotivo.

“Mesmo que a Selic recue ou 
que haja uma maior estabilidade 
econômica, acredito que esse pro-
duto veio para ficar. Cada vez mais 
ele ganha força entre os consumi-
dores. O boca a boca positivo au-
menta e isso ajuda a explicar o 
crescimento do setor. Se não fos-
se uma modalidade capaz de con-
cretizar esses planejamentos, difi-
cilmente se sustentaria por tantos 
anos”, avalia o CEO sobre o futuro 
dos consórcios no país.

Iniciativas

O sucesso na venda de cartei-
ras em todo o país também tem 
atraído novos profissionais para 
o setor, que enxergam na moda-
lidade uma oportunidade de in-
vestimento e retorno financeiro. 
Em conversa com o Correio, o 
CEO da Referência Capital, Pedro 
Ros, conta que a empresa aposta 
na formação desses vendedores 
— ou “consultores”, como prefere 
chamar — como estratégia para 
conquistar espaço em um merca-
do que movimenta R$ 719 bilhões.

No início deste ano, a gestora 
lançou o Consórcio Club, inicia-
tiva voltada à formação e profis-
sionalização de corretores de con-
sórcio. Segundo Ros, a edtech já 
reúne mais de 3 mil alunos e ofe-
rece capacitação para corretores 

de seguros, de imóveis e assesso-
res autônomos de investimento li-
gados a grandes escritórios, como 
XP Investimentos e BTG Pactual. 
Atualmente, o grupo comerciali-
za cerca de R$ 70 milhões por mês 
em consórcios imobiliários e pro-
jeta alcançar R$ 1,2 bilhão em ven-
das neste ano.

Na avaliação do executivo, o 
primeiro passo para quem dese-
ja atuar no segmento é construir 
presença digital. “Hoje não exis-
te mais aquele vendedor que vi-
ve apenas do boca a boca. É preci-
so ter posicionamento nas redes e 
produzir conteúdo para ensinar o 
público. Esse é um ponto em que 
insistimos muito”, diz.

Ros avalia que o consumidor 
precisa estar “preparado” tanto em 
relação ao conhecimento sobre o 
produto quanto ao interesse em 

investir. “Quando a pessoa começa 
a se posicionar no digital, gera au-
toridade e credibilidade. Ao produ-
zir conteúdo sobre mercado imobi-
liário e formas de investir melhor, 
ela cria confiança com o público. 
Existe um gatilho de reciprocidade. 
Você ensina algo primeiro e, com 
isso, passa a ser visto como alguém 
interessante do ponto de vista co-
mercial”, ressalta o CEO.

Cuidados

Apesar de poder ser uma estra-
tégia interessante no longo prazo, o 
consórcio é apenas um meio, e não 
um fim em si mesmo, como aler-
tam especialistas em planejamen-
to financeiro. O diretor da Valo-
rum Empresarial, Marcos Sarmen-
to Melo, explica que o consórcio 
não funciona como um emprésti-
mo, mas como uma modalidade de 
compra coletiva. “Existe um custo 
adicional em relação à compra à 
vista do bem, que é a taxa de ad-
ministração mensal. Ainda assim, 
esse valor costuma ser bem menor 
do que os juros e demais encargos 
cobrados pelos bancos”, comenta.

Segundo Melo, o consórcio é 
mais indicado para pessoas que 
não têm urgência para adquirir o 
bem desejado. “Funciona como 
uma espécie de ‘poupança força-
da’, em que o consumidor aplica 
recursos para usufruir no futuro. 
No entanto, se a pessoa tiver renda 
e, principalmente, disciplina para 
guardar dinheiro mensalmente por 
conta própria, essa pode ser uma 
alternativa mais vantajosa do que 
aderir ao consórcio.”

O especialista destaca que um 
dos erros mais comuns é contratar 
o serviço sem avaliar se o bem real-
mente trará satisfação após a com-
pra. Outro problema frequente é o 
consumidor superestimar sua ca-
pacidade financeira e, depois de al-
guns meses, não conseguir manter 
o pagamento das parcelas, sendo 
obrigado a vender a cota. 

Além disso, Melo alerta para a 
escolha inadequada do grupo de 
consórcio, muitas vezes, motiva-
da pela falta de pesquisa. “É im-
portante comparar as condições 
oferecidas e questionar a credi-
bilidade da administradora. Nem 
sempre as menores taxas signifi-
cam grupos mais seguros ou con-
fiáveis”, pontua.

“O mais importante é conhecer 
as próprias necessidades e fazer um 
planejamento detalhado. Primei-
ro, a pessoa deve saber exatamente 
qual bem pretende adquirir imóvel, 
automóvel, cirurgia plástica ou ou-
tro serviço, e pesquisar quanto se-
rá necessário para a compra. Tam-
bém é preciso considerar o perío-
do em que ficará sem o bem, por-
que a falta de sorte pode fazer com 
que o consumidor espere anos até 
ser contemplado”, completa Melo.

Seja para comprar um imóvel, 
um veículo ou contratar outro ti-
po de produto ou serviço, espe-
cialistas reforçam a importância 
de avaliar o peso das parcelas no 
orçamento e a situação financei-
ra atual antes de fechar negócio. 
Más escolhas podem gerar prejuí-
zos evitáveis com planejamento 
adequado. Embora seja uma alter-
nativa atrativa em muitos casos, o 
consórcio nem sempre será o me-
lhor caminho para realizar um so-
nho, exigindo análise cuidadosa e 
orientação especializada antes da 
decisão final.

 » RAPHAEL PATI


