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

Onsorcio € opcao

A JUROS ALTOS

» RAPHAEL PATI

om juros elevados e crédito

mais restrito, o sonho da ca-

sa propria continua distan-

te para muitos brasileiros.
Apesar da redugao de 0,25 ponto
percentual na taxa bésica de juros
anunciada pelo Comité de Politica
Monetéria (Copom) na dltima se-
mana, a Selic segue em um pata-
mar considerado alto, de 14,50% ao
ano, e deve permanecer em dois di-
gitos pelos proximos anos, segun-
do projecdes 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 cendrio, a desaceleracao
da demanda tende a pressionar
os precos dos imdveis para baixo,
abrindo espago para alternativas
de compra fora do financiamento
tradicional. Entre elas, o consor-
cio tem ganhado for¢a por permi-
tir a aquisicdo sem cobranca de ju-
ros. Dados da Associacao Brasilei-
ra de Administradoras de Consér-
cios (Abac) mostram que o nimero
de participantes ativos no sistema
cresceu 13,8% em 2025, alcancan-
do 12,75 milhoes de brasileiros em
dezembro do ano passado.

Somente a modalidade de con-
sorcio imobilidrio registrou avanco
significativo de 32,7% na compara-
¢do com o fim de 2024, movimen-
to que, na avaliacao de especialis-
tas e representantes do setor, refle-
te diretamente o atual cendrio eco-
nomico. Nos programas voltados a
aquisicao de veiculos, os mais po-
pulares do pafs, o crescimento foi
de 9,2%, com maior destaque pa-
ra os veiculos leves, que avanga-
ram 11,3%. Em seguida aparecem
os veiculos pesados, com alta de
7,7%, e as motocicletas, com 6,2%.

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

Para o economista da Abac Luiz
Antonio Barbagallo, o consorcio
pode ser considerado um “disci-
plinador’, ou uma poupanca com
objetivo definido. “Com baixo cus-
to final, o mecanismo, aliado a fle-
xibilidade na utilizacdo do crédi-
to dentro do segmento e a parce-
las acessiveis, que se ajustam aos
orcamentos pessoais e ao fluxo de
caixa das empresas, possibilita po-
der de compra a vista no momento
da contemplacdo. Isso o torna um
fator de apoio ao desenvolvimento
econdmico com responsabilidade,
sem gerar inflacdo e sem imediatis-
mos’, avalia.

Além do ambiente favoravel a
aquisicdo de cotas, empresas que
atuam nesse setor também tém
adotado estratégias para tornar o
consorcio uma opgao mais aces-
sivel e vantajosa. Ainda assim, es-
pecialistas destacam que a moda-
lidade pode ndo ser a melhor alter-
nativa para todos os perfis de con-
sumidores na hora de adquirir um
imével ou automavel, por exemplo.

Consolidada no mercado de lo-
cacdo e venda de imdveis, a Quin-
toAndar — startup unicérnio bra-
sileira, avaliada em mais de US$ 1
bilhdo — também passou a atuar

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

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

“Quase 90% das pessoas so-
nham em ter o proprio imédvel. Foi
al que vimos o consércio — um
mercado que cresce mais de 20%
nos tltimos cinco anos — como
um produto capaz de atender bem
essas dores, porque nao ha necessi-
dade de entrada. A pessoa comega
pagando uma parcela, vai acumu-
lando e se planejando para com-
prar ao longo do tempo’, destaca.

Beneficios como cashback e de-
volucdo do valor investido em caso
de demora na contemplacao tam-
bém estao entre as apostas da star-
tup nesse segmento, segundo o di-
retor. Apesar disso, Nelzow ressalta
que, embora tenha parcelas fixas,
o consdrcio exige planejamento
e andlise antes da contratacao. “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 consércio entra
muito bem nisso’; afirma Nelzow.

Automotivo

Apesar do crescimento expres-
sivo do consdrcio imobilidrio nos
ultimos anos, 0 segmento automo-
tivo ainda lidera com folga a ven-
da de cartas de crédito no pafs. Se-
gundo dados da Abac, somente em
2025 foram comercializadas 3,5 mi-
lhoes de cotas nesse mercado, que
também é o preferido do publico
jovem que sonha em adquirir o pri-
meiro carro, como destaca o0 CEO
do Grupo Disal, Fdbio 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 etdria porque trouxe-
mos uma digitalizacao mais dina-
mica. Acho que acertamos na lin-
guagem e na forma de comunica-
¢ao, e passamos a conquistar um
cliente mais jovem, levando-o para
uma modalidade de compra a qual
normalmente ele nao teria acesso’,
conta Augusto. Atualmente, a Disal
Consorcio conta com 1,2 mil pon-
tos de venda em todo o pais e ope-
ra com marcas como Fiat, Chevro-
let, Volkswagen e Honda.

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

“Se isso nao for feito, a pessoa
pode adquirir uma cota de valor
menor e, quando for contempla-
da, perceber que ndo tem o recurso
suficiente porque nao pesquisou o
veiculo que queria. Muitas vezes, 0
carro desejado custa mais caro do
que a carta contratada. Entdo, ter
essa no¢ao é muito importante’,
afirma o empresario.

Passo a passo

O diretor de produtos da Quinto Andar,
Marcelo Nelzow, da dicas sobre como
planejar bem antes de abrir um novo
consdrcio.

1. DEFINA QUANDO VOCE QUER
COMPRAR 0 IMOVEL

0 primeiro passo é ter clareza sobre
em que momento se pretende
comprar o imdvel. "Ao definir o prazo,
fica mais claro o nivel de esforco
financeiro necessdrio e as possiveis
estratégias de antecipacao. Quem
pretende comprar em trés anos
precisa se organizar de forma
completamente diferente de

quem esta olhando para dez anos",
explica Nelzow.

Curto prazo (até trés anos):
exige maior capacidade de aporte

e estratégia ativa de lances.

Longo prazo (trés anos):
permite formar reserva ao longo

do tempo e usar o consdrcio

como uma ferramenta de disciplina
financeira, com a possibilidade

de anfecipar a compra por meio

de sorteios ou lances ao longo

da jornada.

"0 erro mais comum é entrar sem
esse alinhamento e depois perceber
que prazo, orcamento e plano
escolhido nao conversam entre si, o
que pode gerar frustragdo”, explica.

RESUMINDO

No fim, o consércio tende a funcionar melhor para quem
prioriza organizacao e clareza de objetivos.
Com definicao de prazo e disciplina financeira, ele pode

2. ENTENDA O PESO DA
PARCELA NO SEU ORCAMENTO
Para Nelzow, é importante garantir
também que a parcela mensal caiba
no orcamento. "Uma boa prética é
tratar a parcela como um
compromisso fixo, semelhante a um
investimento. Ela precisa ser
sustentdvel ao longo do tempo”,
explica.

Para avaliar esse peso na pratica,
alguns pontos podem ajudar:

B Limite de renda: a parcela nao
deve comprometer mais do que 30%
da renda mensal, para nao pressionar
0 orcamento;

B Compatibilidade com outros
custos: avaliar a parcela junto com
despesas fixas atuais (aluguel, contas,
educacao), garantindo que o
orcamento siga equilibrado;

B Sustentabilidade no longo
prazo: considerar se o valor continua
sustentdvel ao longo dos anos, mesmo
em cendrios de imprevistos ou
mudanca de renda.

“No consércio, a possibilidade de
comecar com parcelas mais acessiveis,
aliada a auséncia de entrada, facilita o
planejamento desde o inicio", afirma.

Fonte: Marcelo Nelzow, diretor de produtos da Quinto Andar

Sobre as perspectivas para o se-
tor, Augusto projeta crescimento
de 7% no mercado de automdveis
neste ano e expansao de 20% no
segmento dentro da Disal Consoér-
cio. Embora a empresa também te-
nha comecado a operar com cartas
imobilidrias, a maior parte dos re-
cursos ainda estd concentrada no
setor automotivo.

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

Iniciativas

O sucesso na venda de cartei-
ras em todo o pais também tem
atraido 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 Referéncia Capital, Pedro
Ros, conta que a empresa aposta
na formacdo desses vendedores
— ou “consultores’, como prefere
chamar — como estratégia para
conquistar espaco em um merca-
do que movimenta R$ 719 bilhoes.

No inicio deste ano, a gestora
lancou o Consdrcio Club, inicia-
tiva voltada a formacao e profis-
sionalizacdo de corretores de con-
sorcio. Segundo Ros, a edtech ja
retne mais de 3 mil alunos e ofe-
rece capacitacdo para corretores

3. ESCOLHA O VALOR DA CARTA
DE CREDITO COM CUIDADO
Nelzow aponta também que o valor
contratado deve refletir o tipo de
imdvel que vocé pretende adquirir.

"0 planejamento no consdreio precisa
estar alinhado ao objetivo real de
compra. Quando esse valor é bem
definido desde o inicio, o plano fica
mais previsivel e aderente ao que o
cliente busca", explica.

Para tomar essa decisao, alguns
pontos podem ajudar:

W partir do tipo de imdvel desejado:
considerar localizacao, tamanho e
padrao para chegar a uma faixa de
valor realista;

W Usar referéncias de mercado:
pesquisar imdveis semelhantes para
entender o ticket médio da regido;

B Evitar subdimensionar o valor:
escolher uma carta muito baixa

pode limitar as opgdes no momento
da compra.

ser um caminho mais estruturado e, muitas vezes, mais
econdmico no longo prazo — especialmente para quem
consegue transformar tempo em estratégia de compra.

de seguros, de imdveis e assesso-
res autonomos de investimento li-
gados a grandes escritdrios, como
XP Investimentos e BTG Pactual.
Atualmente, o grupo comerciali-
za cerca de R$ 70 milhoes por més
em consodrcios imobilidrios e pro-
jetaalcancar R$ 1,2 bilhdo em ven-
das neste ano.

Na avaliacdo do executivo, o
primeiro passo para quem dese-
ja atuar no segmento é construir
presenca digital. “Hoje ndo exis-
te mais aquele vendedor que vi-
ve apenas do boca a boca. E preci-
s0 ter posicionamento nas redes e
produzir contetido para ensinar o
publico. Esse € um ponto em que
insistimos muito’; diz.

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

investir. “Quando a pessoa comeca
a se posicionar no digital, gera au-
toridade e credibilidade. Ao produ-
zir conteido sobre mercado imobi-
lidrio e formas de investir melhor,
ela cria confianca com o publico.
Existe um gatilho de reciprocidade.
Vocé 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
consorcio é apenas um meio, e nao
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 consércio
nao funciona como um emprésti-
mo, mas como uma modalidade de
compra coletiva. “Existe um custo
adicional em relacdo a compra a
vista do bem, que € a taxa de ad-
ministracao mensal. Ainda assim,
esse valor costuma ser bem menor
do que os juros e demais encargos
cobrados pelos bancos’, comenta.

Segundo Melo, o consdrcio é
mais indicado para pessoas que
ndo tém urgéncia para adquirir o
bem desejado. “Funciona como
uma espécie de ‘poupanca forga-
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 propria, essa pode ser uma
alternativa mais vantajosa do que
aderir ao consoércio.”

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

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

“O mais importante é conhecer
as proprias necessidades e fazer um
planejamento detalhado. Primei-
1o, a pessoa deve saber exatamente
qual bem pretende adquirir imével,
automdvel, cirurgia plastica ou ou-
tro servico, e pesquisar quanto se-
rd necessario para a compra. Tam-
bém ¢é preciso considerar o perio-
do em que ficard 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 imoével,
um veiculo ou contratar outro ti-
po de produto ou servico, espe-
cialistas reforcam a importancia
de avaliar o peso das parcelas no
orcamento e a situacdo financei-
ra atual antes de fechar negécio.
Msés escolhas podem gerar prejui-
zos evitdveis com planejamento
adequado. Embora seja uma alter-
nativa atrativa em muitos casos, o
consorcio nem sempre sera o me-
lhor caminho para realizar um so-
nho, exigindo anélise cuidadosa e
orientagao especializada antes da
decisdo final.



