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CARTA DA
DIRETORIA

Parabéns, vocé é um parceiro da S.A.M Investimentos na distribuicdao de
consorcios imobilidrios e de veiculos da CAIXA Seguros.

Estamos muito felizes de ter vocé como parceiro e serd um prazer auxiliar em
tudo que pudermos para tornar essa parceria lucrativa e duradoura.

Vocé ja recebeu seu treinamento e os materiais digitais que Ihe ajudardo a
realizar seu trabalho de maneira mais profissional e eficiente.

Este Manual Operacional de Vendas deve Ihe acompanhar no dia a dia para
ajuda-lo no processo de vendas e no esclarecimento de duvidas do seu cliente
da maneira mais rapida e correta possivel. Nele vocé encontrard um fluxograma
do processo de venda, um guia rapido a respeito do consorcio e um manual de
uso do sistema online para vendas.

Nds da S.A.M Investimentos agradecemos sua confianca em trabalhar conosco

e torcemos para 0 seu sucesso.

Vinicius Rocha Vieira
Dir. Administrativo
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D QUEED
CONSORCIO?

Consodrcio € a unido de pessoas fisicas ou juridicas com o objetivo de autofinanciamento,
em que o consorciado, mediante sorteio, é contemplado com o crédito contratado.

Cada cliente/consorciado pagara ao Grupo, no decorrer do prazo do consércio, o valor do
crédito contratado, a taxa de Administracdo e taxas relacionadas aos sequros.

As modalidades de consércios podem ser: bens ou conjunto de bens mdveis, bens imé-

veis e servicos ou conjunto de servicos. Suas caracteristicas como prazo, valores e demais
itens sdo a cargo da administradora, com base na legislacao.
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ESTAGIOS DO PROCESSO DE

‘ﬁyENDAS
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: VERIFICACAO DA IMPRESSAO, CARIMBO E
FORMALIZAGAO DA VENDA DOCUMENTAGAO A SER ASSINATURA DO CONTRATO
PELO SISTEMA REPASSADA PARA A SAM E QUADRO-RESUMO

INVESTIMENTOS
& &
06 & 0/ € 08
ENTRE EM CONTATO COM 0

LEMBRAR SEU CLIENTE QUE 0 _
PAGAMENTO PODE SER FEITO ENVIO DA DOCUMENTAGAO SEU CLIENTE DOIS DIAS DEPOIS

PARA A S.A.M INVESTIMENTOS

PELO INTERNET BANKING OU EM
QUALQUER AGENCIA BANCARIA

PARA SE ASSEGURAR QUE ELE
PAGOU 0 BOLETO



ABORDAGEM
DE VENDAS

0 QUE FAZ UM CONSULTOR DE VENDAS SER BEM SUCEDIDO

Dados retirados de um estudo com 6000 vendedores de 90
CORPORATE ’ ’ o
EXECUTIVE empresas lideres de mercado em 11 paises pelo Sales Executive
BOARD

Council.

0 vendedor que desafia sabe que o cliente nao quer falar sobre nossa empresa ou nosso produto, foque a
conversa sobre o cliente e mostre para ele como nosso produto pode auxilia-lo a alcancar seus objetivos.

Atenda cada cliente de maneira diferenciada, escute o que seu cliente tem a dizer, tente conhecé-lo e des-
cubra o que é importante para ele: status, pagar mais barato, gastar menos com juros, fazer uma compra
excelente, capacidade melhor de negociacao com a construtora ou revendedora.

Use essas informacbes para conversar com o cliente de uma maneira em que vocé encaixe as vantagens do
consdrcio: “o quanto o consorcio é mais barato, 0 quanto a Caixa Econdmica Federal é uma empresa solida,
como o mercado imobilidrio e de automdveis esta se comportando” nos valores e objetivos do cliente que
vocé descobriu pela conversa.

A experiéncia de compra é o fator mais importante, sendo responsavel por 53% da fidelizacao do cliente.
Torne a experiéncia do cliente algo agradével. Ensine algo novo e surpreendente para seu cliente toda vez
que falar com ele.

Seguindo a S.A.M Investimentos no instagram
@s.a.m_investimentos e Facebook, vocé terd acesso as
ultimas noticias sobre o mercado imobiliario, de
veiculos, financiamento e de consércios. Use essas
informacgdes nas conversas com o seu cliente.
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DICAS DE ROTEIRO
DE VENDAS

Sempre passe uma informacdo interessante sobre o mercado
do produto que o cliente quer comprar.

Sempre foque toda a conversa no cliente e nao no produto.
Descubra o que é importante para o cliente, descubra o que
é sucesso para ele e mostre como o consorcio pode ajuda-lo a
chegar 3.

Nao utilize 0os mesmos termos que todos usam, nao use pa-
lavras dificeis se existe uma maneira mais facil de se dizer a
mesma coisa. Nossa tentativa de surpreender o cliente com
informacdes interessantes € muito melhor para encanta-lo do
que isso.

Deixe claro as vantagens financeiras do consércio versus o fi-
nanciamento e como ele pode ganhar/economizar dinheiro
usando nosso produto.

Mostre para o cliente o efeito positivo que o consdrcio tera nas
partes da vida que ele considera importante.

Leve informagdes para o cliente sobre novas oportunidades:
talvez ele possa comprar um carro melhor ou um apartamento
maior, ja que a parcela do consorcio é menor que a do
financiamento.

Se o cliente estiver acompanhado, também tente conhecer o
acompanhante e usar a mesma estratégia com ele. Lembre-se
que hoje em dia as pessoas nao tomam mais decisoes sozinhas.

Pergunte ao cliente se ele gostaria de comprar um apartamento
com um desconto maior e pagando uma parcela menor.
Quando ele responder que sim, apresente o consdrcio como
uma ferramenta para isso.

(.




COMO FAZER 0 CLIENTE GOSTAR MAIS DO CONSULTOR PERSISTENCIA

Ndo desista, é comprovado que ao menos 10% dos contatos com clientes em potencial
se tornam uma venda.

- Esteja sempre preparado para realizar uma venda. Antes de se N\

encontrar com o cliente imagine o que ele pode te perguntar, o

que pode dar errado e como contornar isso, para estar prepara- Seja otimista, estudos
comprovam que vendedores

otimistas vendem até 88% a

do no caso disso acontecer.

cL AREZ A mais do que os pessimistas.
CLAREZA
SINTONIA - Fale claramente, use termos que o cliente vai entender com certeza. Use a linguagem do cliente.
” - Nao confunda seu cliente, se ele quer um consorcio imobilidrio ndo fique oferecendo o automotivo.

“Nos preferimos nos relacionar e fazer negacios com pessoas parecidas com a gente. ) = . e
Apés o fechamento da venda, se vocé tiver gerado um bom relacionamento com ele vocé terd a oportu-

- Observe e copie os gestos dos clientes, tom de voz, postura, velocidade de fala, palavras, girias e rou- nidade de oferecer outros produtos.
pas. Isso vai causar simpatia do cliente por vocé (cuidado para nao exagerar e ofender o cliente). /

- Imite as palavras, girias e expressoes que seu cliente usa. . j -
sso vai ff)rtalecerg sintoniape meIho?ar o relacionamen Quando estiver de frente com o 0’9_"":19"1‘0 ':fgat;Vo "“I‘f -
to com ele. Imite as ultimas trés palavras que o cliente cliente, espelhe 0 movimento Sen;asao ")pm Uto‘ ;Z 0; len;e

o P queoc dele. Se ele gesticula com a médo confiar mais em voce facilitando
falou no inicio da sua frase durante a conversa. Além de avenda.

T . esquerda enquanto fala, faga o
fortalecer a sintonia vocé deixa claro que esté prestando i e .
. mesmo gesto com a mao direita
atencao na conversa.

quando vocé for falar. - Navenda do consdrcio comece falando da questao do sorteio, e ai apresente todos os lados positivos
«Naconversa que vocé tem com o cliente descubra os pon- do produto.
tos que vocés tem em comum e use isso para fortalecer a /
sintonia com o cliente, mas nao invente nada. - Sempre que usamos argumentos negativos do produto na venda o cliente tende a confiar mais em nés
\ e aumenta a chance da venda.
«  Sempre cumprimente o cliente com um aperto de mao
firme. Encoste com dois dedos no ante-braco do cliente
durante a conversa (levemente e de uma maneira na- Ao encostar no cliente
tural, de preferencia na hora em que for falar um ponto vocé aumenta a confianga
importante do produto). que ele tem em voce,
melhorando a sua chance
de realizar a venda.
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COMO INFLUENCIAR 0 COMPORTAMENTO
DOS CLIENTES

PROVA SOCIAL

«  As pessoas gostam de acreditar no senso comum, use isso. Por exemplo, a maioria das pessoas do seu
grupo fez algo entdo é melhor eu fazer também (esse uso tem um retorno esperado de um aumento de
26% no sucesso do argumento de vendas).

«  Foque no impacto que o produto vai ter no circulo social do cliente. Como isso vai afetar positivamente
a vida de sua familia e de seus amigos.

RECIPROCIDADE

«  Sevocé faz um favor para o cliente, por menor que seja, ele se sente obrigado a retribuir, isso pode ser
bom para aumentar as chances da venda ser realizada.

CONSISTENCIA

«  Sempre prestar atencao em tudo que o cliente esta falando para usar os préprios argumentos e experi-
éncias dele para convencé-lo a comprar o produto.

«  0ser humano, por via de regra, sempre gosta de cumprir o que prometeu. Ele nao gosta de falar uma
coisa agora e outra coisa diferente depois.\

AUTORIDADE

+  Se coloque como uma autoridade para o cliente, mostrando conhecimento do mercado e do produto.
Se vocé consequir estabelecer isso com o cliente é muito mais provdvel que ele acate seus conselhos
de comprar o produto.

+ Quanto mais vocé conhecer sobre o produto e o mercado mais vocé serd capaz de se colocar nessa con-
dicdo de autoridade, aumentando suas chances de realizar a venda.

ESCASSEZ

“As pessoas valorizam mais aquilo que eles ndo podem ter.”

No caso do consorcio vocé tem que convencer o cliente que o melhor grupo estd acabando ou
que vocé vai ter dificuldades de encaixd-lo nele, mas que por ele vai dar um jeito.

Se o cliente ndo fechar na hora, pergunte quanto % de chance no futuro. Se ele der uma
resposta se comprometendo a fechar no futuro, ele se sentird obrigado a cumprir o que foi
combinado aumentando a chance de realizar a venda.

SIMPATIA

«  Preferimos nos relacionar e fazer negdcios com pessoas com as quais nos identificamos. Mesmo que a

identificacao seja completamente subliminar. N\

«  Umaimagem pessoal positiva influencia muito na tomada de decisao do
, i ) Ache pontos em
cliente. Sempre esteja bem apresentavel.
comum com o seu

cliente!

«  Também € interessante mostrar para o cliente que o produto é muito desejado. Se nao vender na pri-
meira conversa, em um sequndo contato fale para o cliente que o grupo estd quase cheio.

0 ser humano tem aversao a perda, use o termo “ndo perca a oportunidade” na negociacao.




CURRIPIRO COM S ——
INFORMAGOES DO PRODUTO

Cartas de RS 50.000 a RS 140.000 T.A. de 17% e prazo de 120 meses
Cartas de RS 150.000 a RS 300.000 T.A. de 18% e prazo de 150 meses
Cartas de RS 400.000 a RS 700.000 T.A. de 15% e prazo de 200 meses

COMPARATIVO DE MERCADO CONSORCIO IMOBILIARIO

Prazo dos Grupos: 120,150 e 200 meses
) —— S Fundo de Reserva: 5%

R O e T 8 Ak : : : Quantidade de participantes no Grupo: 1000 consorciados.
Caixa Conséreios| 5% | 0,03863% l Seguro Prestamista: 0,03863%
Bradesco % 0076% x  18%a21% 1% Seguro DFI: 0,01531% - ap6s a utilizacao do crédito.
HsBC 3% 00510% x I5%al’% 144alR2 1% . Atualizacao da carta: INPC
AU % 00593% 18% 192 6% . : Obs.: 0 SQG compde o Fundo de Reserva em 3,48%
BB 3%  0.05580% 14%al7% 200 1% : : *Somente Grupos em andamento.
Embracon 2% 0,05000% 19%02575% 1000180 05%¢a1%

e A S MODALIDADE DE UTILIZAGAO DE CARTA DE

Rodobens 0% 002810% x 19%a245% 1200180 0%

Bancorbrds 1% 00330% x 6% 1800240 2% . . GRED"'U IMUBILIARIU

* Informagdes extraidas do site do concorrente.
** A simulagdo da taxa efetiva ndo leva em consideracdo os reajustes referentes a inflacdo (INPC/INCC) . o . . .
***ATAA esté sendo considerada no cdlculo da Taxa Efetiva. Nao estd sendo considerado o sequro prestamista. para as Administradoras que oferecem y AqUISIQaO de imovel residencial ou comercial novo ou usado,

0seguro de forma opdional. « Aquisi¢ao de imdvel misto (residencial e comercial) com uma s6 matricula no Cartério de

Registro de Imdveis;
« Aquisicao de imdvel rural, sendo a garantia obrigatoriamente de imével urbano;

15% a 18% 1,0%

Seg. Vida Crédito Taxa Efetiva
p—e—es — ; ' ' - Aquisicdo de terreno urbano e construcio de imével residencial ou comercial;
« Aquisicao de terreno urbano;

Bradesco 21%a%%  0.0369% 0 00551% 1% a 4% : : - Construcao de imével residencial ou comercial, em terreno urbano préprio;
s G DR R o sl - Reforma e/ou ampliagao de imével urbano préprio, residencial ou comercial;
s T DoeesRa0neE [ralen ' - Término de construgdo ja inicializada;
- PERaSIE . ommeE ' 01 - Aquisicdo de imével na planta, sendo a garantia obrigatoriamente outro imével urbano;
Fmbracen pResk DR Gemama ' - Quitacdo do saldo devedor do financiamento habitacional préprio;

Porto Seguro 0.5% 0,03500% 13,5% a 14,5% o . . o . . . .
« Aquisi¢ao com quitacdo do saldo devedor do financiamento habitacional de terceiros.

Rodobens 0% 0,07530% 12% a 16%

Bancorbrds 1% 0,04900% 15%

* Informagdes extraidas do site do concorrente.
** Nao esta sendo considerado o seguro prestamista. para as Administradoras que oferecem o seguro de forma opcional.
0Obs: devido a variagdo das taxas de sequro e referéncia(FIPE) praticadas pelas administradoras, fica comprometido o calculo da taxa total.
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CARACTERISTICAS DAS CARTAS DE
CREDITO DE VEICULOS

Cartas de Crédito RS 25 mil a RS 150 mil
Grupos de RS 25 mil a RS 45 mil

Grupos de RS 50 mil a RS 80 mil

Grupos de RS 90 mil a RS 150 mil

Taxa de Administracao Total: 15%

Prazo dos Grupos: 70 meses

Fundo de Reserva: 3%

Quantidade de participantes do Grupo: 350 e 1000 consorciados
Seguro Prestamista: 0,068%

Seguro Quebra de Garantia — SQG: 1,75%

Atualizacao da carta: tabela FIPE (AN), NPC (ANG)

AN — Automével Nacional

ANG — Automével Novos Grupos

MODALIDADE DE UTILIZAGAO DE CARTA DE
CREDITO DE VEICULOS

« Aquisicao de Veiculos Automotores zero km;
« Aquisicao de Automavel usado, até 5 anos de fabricagao;
» Quitagdo de Financiamento Prdprio, exceto leasing.
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CONSORCIO AUTOMOTIVO CAIXA

VALOR FINANCIADO PRAZO 12 PARCELA 22 A42 PARCELAD EMAIS PARCELAS
R$ 25.000,00 70 meses R$ 480,36 R$ 500,25 R$ 437,75
R$ 35.000,00 70 meses R$ 672,50 R$ 700,35 R$ 612,85
RS 45.000,00 70 meses RS 864,64 RS 900,44 RS 787,94
R$ 55.000,00 70 meses R$ 1.056,78 R$1.100,54 R$ 963,04
R$ 65.000,00 70 meses R$ 1.248,92 R$ 1.300,63 RS$ 1.138,13
R$ 75.000,00 70 meses RS 1.441,06 R$ 1.500,73 RS$ 1.313,23
R$ 85.000,00 70 meses RS 1.729,26 R$ 1.800,86 R$ 1.575,86
R$ 95.000,00 70 meses RS 1.921,40 R$ 2.000,96 RS 1.750,96
R$ 105.000,00 70 meses R$ 2.113,54 R$ 2.201,06 RS 1.926,06
R$ 115.000,00 70 meses R$ 2.305,68 RS 2.401,15 R$ 2.101,15
R$ 125.000,00 70 meses R$ 2.497,82 R$ 2.601,25 RS 2.276,25
R$ 135.000,00 70 meses R$ 2.689,90 RS 2.801,34 RS 2.451,34
RS 145.000,00 70 meses R$ 2.882,10 RS 3.001,44 RS 2.626,44

REGRAS DA CONTEMPLAGAO

Todo més é realizada a AGO — Assembleia Geral Ordindria dos Grupos, em data previamente informada aos
consorciados no extrato e na internet. S0 serdo considerados aptos para contemplagdo os consorciado ativos
e adimplentes que tenham pago as parcelas até o vencimento descrito no boleto. O sorteio é baseado no
resultado da extracao da Loteria Federal, realizada no dltimo sdbado anterior a AGO.

FORMAS DE CONTEMPLAGAO

1: Sorteio.

2: Lance, sendo fixo ou livre.

Fixo: Corresponde a 20% do saldo devedor.

Livre: Corresponde ao maior percentual ofertado em relagao ao valor da carta de crédito ou percentual do
saldo devedor do Grupo, quando em andamento.

Os lances poderao ser ofertados até as 20h do dia anterior a Assembleia, por meio da Central de Relaciona-
mento, no numero 0800 702 4231.

0 consorciado podera concorrer com lance livre e com lance fixo para uma mesma Assembleia, desde que
ofertado um lance para cada modalidade.

PAGAMENTOS DOS LANCES

1: Recursos Préprios;

2: Recursos da Carta de Crédito - Lance Embutido -
esta limitado a 50%

do valor do crédito e o valor sera descontado da carta a
ser liberada ao consorciado;

3: 0 valor do lance amortiza o saldo devedor, quitando
as parcelas a vencer, da ultima para as recentes. Esta
amortizacao poderd, por op¢ao do consorciado, redu-
zir o valor da prestacao , neste caso o prazo permanece
inalterado, ou manter o valor da prestacao e reduzir o
prazo para pagamento do saldo devedor.

Manual Operacional de Vendas de Consércio - S.A.M Ivenstimentos

23




24

ATENDIMENTO
AO CLIENTE

CONTEMPLACAO

A Caixa Consorcios envia telegrama comunicando a contemplacao.

E enviado, também, e-mail marketing contendo o link para a Cartilha Eletronica onde o consorciado tem
todo 0 passo-a-passo do processo para aquisicao do bem.

Todos os processos de pés-venda sao feitos diretamente entre o consorciado e a Caixa Consdrcios, por meio
do Backoffice, sem necessidade de um intermediador, seja da agéncia ou do Parceiro.

A cartilha de orientacdes ao consorciado contemplado € enviada no ato da confirmacao da contemplacao.
Também estd disponivel no site da Caixa Consdrcios e pode ser solicitada na Central de Relacionamento
através do 0800 702 4000.

Na cartilha constam os passos que devem ser sequidos para o pedido de utiliza¢ao do crédito.

Para iniciar o processo, o consorciado deve ter o imdvel/auto em vista.

0 consorciado contemplado por lance tem prazo limite para confirmar a contemplacdo na Central de Rela-
cionamento. Este prazo é informado no telegrama/e-mail de contemplagdo. Apds a confirmagao na Central,
0 boleto para pagamento do lance com recursos proprios, se for o caso, é enviado para o consorciado por

e-mail.

Ja o consorciado contemplado por sorteio, ndo tem necessidade de confirmar a contemplacao, devendo
entrar em contato com a Administradora somente quando for dar inicio ao processo de aquisicao do bem.

AGESSO AQ SISTEMA

httpS://siteseguro.caixaseguros.com.br/Enterprise

COMO VENDER?

r Para esclarecimento de dividas sobre Conséreios  orientagdo sobre 2
‘)" % i » CANAL
CAIX A VG s s it @ T
CONSOR ) £Online
4

Pégina Inicial rupop  Cobranga  Contemplacge  Crédto  Sistema  Atendimento

Lfnwrome g 22 Passo

NEWS - ey
~F  Noticias - x |* | Escolha da empresa

25/04/2013 » Empresa

- - " +0101 CAIXA CONSORCIOS S.A. ADMINISTRADORA DE CONSORCIOS
16h36 Taxa de Administracdo Reduzida

i
“ Avisos

» Agenda
@ Vocé ndo tem novos assuntos na Agenda!
¥ Informacies sobre a conexdo

El Ultimo acesso : 08/06/2015 14:42:58 Acesso Atual: 08/06/2015 15:13:35
Senha expira em: 06/09/2015
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Para esclarecimento de dividas sabre Consdreios & orientaco sobre &

i navegac3o e procedimentos na Sistama de Vendas. :cr/:::xlmcmmu Tutoriais
CONSORCIOS I

Pégina Inicial Venda Grupo Cobranca Contemplacao Crédito Sistema

\23 Venda de Proposia

Alendimento

32 Passo

b Venda de Proposta
¥ Prona
! Venda de Propostas
+ ConsUlta 0g Propostas
¢ Consulta de Propostas Resumida
¢+ Reimpressdo de Contrato
b Recursos CNP3 Web

¢ Monitor de Vendas

CONSORCIOS

Pagina Inicial Venda Grupo Cobranca Contemplacéo
|

Q-

0] Venda de Proposta
D) i

Data da Adesdo:

Tipo de Pessoa:
23.456.789.01

ANO040 - AUTO CREDITO 40MIL

wr Para esclarecimentc de dividas sobre Conséreios e orientacdo sobre 2 CANAL
A - navegacdo e procedimentos no Sistema de Vendas.

= | Escolha da empresa

} Empresa
+0101 CAIXA CONSORCIOS S.A. ADMINISTRADORA DE CONSORCIOS

0 Avisos

b Agenda
E Vocé ndo tem novos assuntos na Agenda!

p Informagdes sobre a conexdo

:El Ultimo acesso : 08/06/2015 14:42:58 Acesso Atual: 08/06/2015 15:13:35
®| senha expira em: 06/09/2015

mstiucionas  Tutoriais

Crédito Sistema Alendimento

Informe o tipo de pessoa |

Informe CPF ou CNPJ

Informe ponto de venda |

Produto: ANG - AUTO NOVOS GRUPOS > 2
- — H Selecione o produto/bem |

Valor da Parcela:

Inserir valores sem a virgula.

Valor do Crédito:
Convénio:

Forma de Pagamento

Primeira Parcela: BB - BOLETO BANCARIO -

| Informe o valor do bem |

I

Para pesquisas por intervalo de parcelss ou crédito
serdo demonstrados apenas grupos em formagdo.
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Avangar »

Seleciona a melhor op¢éo para o cliente

. Para asclarecimento de dividas sobre Conséreios e orientacio sobre a CANAL
i W Il 2vegaciio e procedimentos no Sistema de Vendas.

- instirucional  Tutoriais
Online

Paginalnicial  Vendy Grupo  Cobranca  Confemplacdo  Crédito  Sistema  Atendimento
——

Venda de Prgfiosta

Préxima Prazo Cotas Qtde. Parcela c, Parcelas/ Lance
Descrigio do Bem Valor do Bem  Taxa Assembleia Remanesc. Vagas _ Particp Adesdo Adesdo Médio

- =
EM FORMACAO AUTO CREDITO 70MIL 70.000.00 14,0000 23/06/2015

070 541 1000 1.34498 1.169,98  0,0000 =)

O 002007 AUTO CREDITO 70MIL 70.000.00 14,0000  20/04/2015 060 1000 1.540,07 1,365,07 65,1304

Os valores apresentados na composigdc da parcela podem variar, ao longo do plano, conforme descrito no contrato.

Avancar

w P~ . Para esclarecimento de duvidas sobre Consdrcios & orientacdo sobre a CANAL
A ii) oi’.‘"""" navegagdo e procedimentos no Sistema de Vendas, mstiucionas Tutoriais
niine

CONSORCIOS

Pdginalnicial  Venda  Grupo  Cobranga  Contemplagio  Crédio  Sistema  Afendimento
1

\ﬁ Vena de Eroposka 12 parcela ¢/ taxa de adesao

. Préxima Prazo Cotas Parcelas/ Lance
Grupo Descricdo do Bem Valor do Bem Taxa R e R . S0 Médio

O 002019 AUTO CREDITO 40MIL 40.000,00 14,0000 22/06/2015

sszsa/lo,nooo B

0s valores apresentados na composicdo da parcela podem variar, ao longo do plano, conforme descrito no contrato.

22 parcela s/ taxa de adesdo

Manual Operacional de Vendas de Consércio - S.A.M Ivenstimentos
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v . Parz esclarecimanto de dividas sobre Cansércios e orientagdo sobre 2

c A , A (/i:) gﬂdil_mnro navegagda & procedimentos no Sistema de Vendas, .f::;‘mmm Tutoriais

niine
A N

CONSORCIOS

Fdginalnicil ~ Venda  Grupo  Cobranca  Contemplacdo  Crédito  Sstema  Atendimento

E—
tﬁ Venda de Proposta

Cadastro de Proposta

Proxima Prazo  Cotas  Qtde. Parcelac/  Parcelas/ Lance
Assembleia Remanesc. Vagas _Particp Adesdo Adesio Médio
() om2tts  AUTO CREDITO 4OMIL 40.00000 14,0000  22/06/2015 70 528 1000 768,5% 668,5 0,000

I’ ! Detalhes do Plano

Ao clicar nesse icone, consegue
visualizar mais detalhes do plano.

Grupo Descriciodo Bem  Valor do Bem Taxa

0s valores apresentados na composicdo da parcela podem variar, a0 longo do plano, conforme descrito no contrato, [ votar |

v 2\ , Para esclarecimento de dlvidas sobre Consdreios & orientacio sobre 2
CA' M A {i'}) Ao"’"di'f‘“"’“ navegac3o e procedimentos no Sistema de Vendas. @ fetiucion. Tutoriais
; niine
CONSORCIOS

Paginalnicial ~ Venda  Grupo  Cobranca  Contemplacdo  Crédio  Sistema  Atendimento

|
CB Venda de Proposta

Cadastro de Proposta - Detalhes

Parcela Fundo Comum Taxa Administracao Taxa Adesdo Fundo Reserva Seguro Total
Inicial ~ Final % R$ % R$ % R$ % R$ RS R$
1 1 1,2285 491,40 0,4000 160,00  0,2500 100,00 10,0429 17,16 0,00 768,56
2 4 1,2285 491,40 0,4000 160,00 0,2500 100,00  0,0429 17,16 31,82 500,38
5 1,2285 491,40 0,4000 160,00  0,0000 0,00 00429 17,16 31,82 700,38
1 89 1,4618 584,72 0,1667 66,68 00000 000 0,049 17,16 31,82 700,38
0 70 1,4688 587,52 0,1647 6588 00000 000 0,039 15,96 31,82 701,18
Total 100,0000 40.000,00 14,0000 5.600,00  1,0000 400,00  3,0000 1.200,00 2.195,58 49,335,58

0s valores apresentados na composicdo da parcela podem variar, ao longo do plano, conforme descrito no contrato. «Voltar para a lista

Clique para retornar a tela
anterior.

Pars ssclarecimanto da duvidas sobre Consérrios e orientacdo sobre 3 s
navegacdo e procedimentos no Sistema de Vendas. instrructonas  Tutoriais

Pdgina Inicial Venda Grupo Cobranca Contemplacao Crédito Sistema Atendimento

| Pessoa Fisica | Conjuge Enderego Telefone Email Dados bancérios
Nome: ‘ LUDIMILA CANDIDO = Sigilo:

Nascimento: | 29/01/1994

CPF: | 123.456.789-01 ) Conta para devolugao do fundo

Tipo de Documento: |rG | ocumenTo DE 1DENTIDADES de reserva

Documento: | MG - 01224 587 |
0rg&o Emissor: | ssP |* Data Expedigdo: | 05/09/2009 ®

Sexo: T - |- Estado Civil: SOLTEIRG -)=

Profissdo: ESTUDANTE =

Nacionalidade: BRASILEIRA =|*"

Naturalidade: | carapINA *
Preencha as abas acima com os dados do
consorciado, antes de clicar em avangar.
———

* Campos Obrigatérios Voltar < Avangar )

Clique na imagem para
Clique na imagem para . selecionar o e-mail.
selecionar o enderego.

Clique na imagem para
selecionar o telefone.

Cidade:

UF:

Clique na imagem para
selecionar o telefone
caso deseje receber
SMS.

Clique na imagem para
selecionar os dados
bancarios.

Informacies B

Encerramento

Deseja ser indicado a Representante do Grupo b ’_ | Informe se sim ou nao. |

= Campos Obrigatorios

Manual Operacional de Vendas de Consércio - S.A.M Ivenstimentos



Desalhes da Propesta

CPF/CNPI (123455678901
Clients (LupmarLa canpipo

Endereco de Cobranga [RUA CRUZ DE MALTA 50 NAZARE BELO HORIZONTE MG

Ponto de Venda (51002 - S1CO0B CENTRAL CREDIMINAS

Comizsisnade (SICOOB CENTRAL CREDIMINAS

|
)
Data da Venda (15/06/2015 )
)

Pizng de Vends (000400 AuTO NOVOS GRUPOS I

Tipo de Venda [novos Grupos d d

— = ados do
J

produts [ANG - AUTO NOVOS GRUPOS

Sub Produte [eo0002 - AuTOMOVEIS
Descricgo do Bem [AUTo CREDITO 20MIL

valor do Bam (rs 0.000,00

9% Taxa de AdesSo (10000

% Taxa de Administracio (14,0000

% Fundo de Reserva (30000

J
Valor éa Parcels (Sem AdesSo) (RS 568.56 ]
)

Valor Total (Com Ades3o) \[Rs 76858

Forma de Pagamento

Demais Sarceles

(3) Boleto Bancario Débito em Conta
e Informe“a forma de pagamento

Conta

2 das proxims

" Confirmar Proposta

BOAS VENDAS!




SWANM

INVESTIMENTOS

6232046102 /8116 9884 sigmavinicius@gmail.com

Av. Sao Francisco, n° 83, sala 10,
Santa Genoveva - Goiania-G0




