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DESCONTOS E ISENGOES

Milton deixou de cobrar taxas de administragdo de aluguéis e estd fechando
parcerias para garantir aos clientes da imobilidria descontos em outros
estabelecimentos. Os negdcios da Lideranga cresceram 1000%, diz 0 empresdrio

Parcerias aume

Lauro Rutkowski
Da equipe do Correio

Empresas de setores diferen-
tes descobriram que a unido
pode garantir clientela fiel e
gerar lucro. O sistema de parce-
rias comerciais funciona como
uma espécie de rede, em que
cada loja oferece como vanta-
gem adicional aos seus clientes.
“F uma forma nova de estabele-
cer parcerias que beneficiam os
comerciantes e os consumido-
res. Todos ficam satisfeitos”, diz
o diretor-presidente da Lideran-
¢a Empreendimentos Imobilid-
rios, Milton Pedro Juinior — um
dos pioneiros da iniciativa no
Distrito Federal. ;

Hé trés meses, eles vém
fechando convénios com lojas
para garantir beneficios aos seus
quase dois mil clientes (entre
compradores, locatdrios e fiado-
res). Milton conseguiu assegurar
descontos de 5% a 10% para seus
clientes em uma loja de eletro-
domésticos, uma farmdcia de
manipula¢do, um laboratério de
andlises clinicas, uma transpot-

tadora e uma construtora.

O Ponto Frio, por exemplo,
reduziu em 5% os precos de seus
produtos para os clientes da
Lideranca. O mesmo desconto é
oferecido pela construtora Silco
Engenharia na compra de apar-
tamentos em dois prédios no
Sudoeste. A farmdacia de mani-
pulagdo Pharmacéutica e o
laboratério de andlise clinicas
Universal concedem 10%. E a
transportadora Mitral cobre
orgamentos de outras transpor-
tadoras do mesmo porte para 0s
clientes da Lideranca.

“A Lideranca tem quase dois
mil clientes. Se todos eles fize-
rem negocios conosco, seria
muito bom”, diz o dono da Phar-
macéutica, Jacinto Bitencourt.
Para disputar mercado, a imobi-
lidria oferece vantagens aos
clientes de seus patrceiros —
como, por exemplo, dois meses
de isencdo da taxa de adminis-
tracao de um imével no caso de
locagdo — que equivale a 10% do
aluguel. Ele também reduziu de
5% para 3% a taxa de corretagem
nas vendas e oferece, gratuita-
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MOVIMENTO GARANTIDO
Rogério diz que o funcionamento da Lojas Americanas do Brasilia Shopping aos

domingos, as facilidades de pagamento e as vendas de ingressos para shows ajudaram a
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mente, servicos de avaliacdo de
imdveis e de despachante.

Além disso, os trés vendedo-
res da imobilidria se dispdem a
buscar o cliente em casa ou no
trabalho para visitar o imével. O
conjunto de novidade parece
estar agradando a clientela. “-
Meus negécios cresceram
1000% desde que colocamos em
prdtica todas essas novas
idéias”, diz Milton.

SEGURANCA

O sistema de parcerias tam-
bém é utilizado pela Safety Car.
A empresa avalia carros usados
para concessiondrias e revende-
dores e testa os veiculos para
saber se podem receber um cer-
tificado de garantia de motor e
cimbio pelo prazo de trés
meses. Se o veiculo é aprovado,
o comprador ndo tem com que
se preocupar: se houver proble-
mas de cimbio ou motor, quem
vai resolver o problema é a
Safety Car — e de graca.

Como vantagem adicional, o
comprador ganha seis meses
gratis de um “plano de satide”

do veiculo — o chamado Plano
Ouro. Nestes seis meses, a
Safety Car ndo cobra a mao-de-
obra de servicos de regulagem,
limpeza de bico eletronico,
revisdo de sistema de freios, de
parte elétrica e de suspensao,
alinhamento, balanceamento,
substituicao de embreagem,
troca de 6leo, regulagem de
farol e escapamento. O sdcio-
gerente da empresa, Guilher-
me Leite, diz que duas conces-
siondrias (Bali e Park Way) e
doze revendas (Nenen'’s, Casa
das Mdaquinas, Buick Car, Uni-
car, Manzi, RM, Importcar,
Stock Car, Vend Car, Saldo do
Automoével, Flash Car e Golden
car) trabalham com este siste-
ma de garantia.

A Safety Car oferece uma
vantagem para os clientes que
fazem revisdo em sua oficina
no Setor de Inddstria e Abaste-
cimento (SIA): um carro popu-
lar alugado a R$ 5,90 a hora,
para ser usado por um periodo
méximo de quatro horas. A
empresa também adotou uma
modalidade criativa de vender

manter as vendas, num periodo em que o comércio amarga a queda no movimento

tam vantagens

seus servicos, semelhantes a
“planos de satide”.

Ha trés planos, idealizados
para automadveis nacionais ou
importados com até dez anos de
uso. No Plano Ouro, a pessoa
paga uma taxa de adesdo de R$
80 e doze mensalidade de R$
39,90; no Plano Prata— que d4
desconto de 70% na méo-de-
obra— a taxa é de R$ 15; no Pla-
no Bronze — que dé direito a
60% de desconto — a taxa é de
R$ 6. Todos os planos déo direito
aatendimento de despachante,
guincho 24 horas e trocas de
pneu 24 horas. A empresa tem
um ano de vida e jd contabiliza
trés mil clientes.

As Lojas Americanas adoto-
ram outra estratégia. Estdo ven-
dendo ingressos para shows. O
objetivo iniciativa é atrair mais
pessoas para dentro da loja,
especialmente o ptblico jovem.
“Percebemos que a comerciali-
zacdo dos ingressos tem ajuda-
do a alavancar nossa venda de
CDg¢”, diz o gerente-geral da uni-
dade do Brasilia Shopping,
Rogério Vieira Neto.




