Legismap Roncarati
Como aproveitar oportunidades na venda de consorcio — Parte 4

Chegamos a quarta estacao da nossa série “Se liga nas dicas de venda”! E vamos revelar os dois
ultimos motivos - completando os oito - que fariam os entrevistados da pesquisa ABAC/Kantar 2022
aderirem a modalidade. Mas, primeiro, para fixar bem os tépicos, uma rdpida passagem pelo que ja
vimos sobre venda de consércio.

No_primeiro post, falamos que “Parcelas que cabem no bolso” e “Dar suporte durante o processo”
eram dois dos motivos para a adesao.

“Dar informacdes/tirar duvidas” e “Oferecer prazos adequados ao planejamento financeiro” seriam
outras duas razoes, destacadas no segundo post.

No terceiro texto, falamos que “Menores taxas” e "Empresa ter salde financeira (nao vai falir)”
foram motivos também apontados pelos entrevistados para se tornarem consorciados.

Agora, vamos as duas ultimas razdes reveladas na pesquisa e que vao fazer de vocé um craque da
venda de consércio.

- Empresa ser conhecida

72% dos entrevistados afirmaram que a empresa ser conhecida é um fator de adesao.

Ter credibilidade é o primeiro passo para se obter sucesso na venda de consdrcio. Portanto, passe
informacdes da administradora do grupo de consércio, mostre que ela é_uma empresa autorizada

pelo Banco Central do Brasil, e que (se for o caso) ela é associada a ABAC, entidade que desde
1967 representa o setor.

- Nao pressionar para dar lances

72% dos entrevistados consideram que nao pressionar para dar lances é um fator de adesdo do
consdércio.

O dado captado pela pesquisa reforca a necessidade de entender que o consdrcio é para qguem nao
tem pressa e se planeja. Ou seja, a modalidade é visao a longo prazo, ndo imediatismo! E o
profissional de venda de consdrcio deve ser o primeiro a acreditar e confiar nessa caracteristica.

Sendo assim, confie no produto que vocé estd vendendo! A modalidade ja ajudou milhdes de
pessoas pelo Brasil a realizarem seus sonhos. Sonhos que nao seriam possiveis se ela ndo existisse.
Consorcio é planejamento, é poupar em grupo, é compra colaborativa! Entao, quem acredita,
vende!

Pronto! Agora, vocé tem em maos oito novas ferramentas para turbinar sua carreira e se tornar
uma referéncia na venda de consdrcio.

Uma dica legal é ler novamente os tépicos com atencao, logo apds a primeira leitura. Uma outra
sugestao bacana é estruturar uma apresentacdo e simular uma venda de consércio, com base nos
oito motivos apontados pela pesquisa.

No ultimo texto da série “Se liga nas dicas de venda”, vamos falar sobre a Certificacdo para
Profissionais de Consércio (PCA-10), oferecida pela ABAC, com o apoio do Banco Central do Brasil.

A PCA-10 vai te ajudar a abrir portas no universo da venda de consércio! Até I3.

Fonte: ABAC, em 24.01.2023
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