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IMOBILIARIA

MANUAL DE PARCERIAS INTERNAS — FORTHE IMOBILIARIA

Diretrizes para Parcerias, Conflitos de Leads, Captacao e Uso do CRM.

Nosso maior objetivo na FORTHE Imobiliaria € garantir que o cliente tenha a melhor
experiéncia possivel, que a nossa equipe cresga unida e, claro, que nao percamos negocios
para a concorréncia.

Para que nosso ambiente seja harmonioso, transparente e lucrativo, elaboramos este
manual que regulamenta como as parcerias devem funcionar aqui dentro. A regra de ouro na
FORTHE ¢ a liberdade de negociagdo entre vocés, desde que acompanhada de muita
responsabilidade, bom senso e, acima de tudo, um CRM impecavel.

Leiam com atengao as regras abaixo:
1. PARCERIAS VOLUNTARIAS EM ATENDIMENTOS

Quando a parceria partir da vontade de vocés para o atendimento a um cliente, o livre
arbitrio impera. A gestdo e a FORTHE né&o irdo interferir naquilo que for combinado entre as
partes.

No entanto, é obrigatério que vocés ajustem previamente os termos da parceria,
definindo com clareza:

« Rateio da comissao: Qual sera o percentual de cada um?

e Divisao de trabalho: Quem faz o qué? (Atendimento inicial, visitas, negociagao,
tramites burocraticos).

e Escopo: Essa parceria é valida apenas para um negdcio unico/especifico ou
abrangera todos os negdcios futuros com este cliente?

2. DUPLICIDADE DE CADASTROS (O MESMO CLIENTE / FAMILIA)
E comum que membros de uma mesma familia (pai, mae, filho, esposa) facam cadastros
distintos em nossas midias (site, redes sociais, portais) caindo para corretores diferentes.

Nesses casos, a regra é clara e o CRM é o juiz:

e RegraA (Omissado no CRM): O corretor que estiver com o atendimento desatualizado
no CRM, sem registro de interagdes recentes, sem historico de conversas ou qualquer
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tipo de conexao real com o cliente, perdera a vez de atender. Quem nao alimenta o
sistema, perde o cliente.

o Regra B (Parceria Obrigatoéria): Se ambos os corretores estiverem com o CRM em
dia, registrando os contatos, conversando ativamente com os membros da familia e,
em tese, "ndo tém culpa" de haver cadastros multiplos, a venda DEVERA ser em
parceria (50/50). Nao vamos disputar o cliente internamente e correr o risco de perdé-
lo para a concorréncia. Unam forcas e fechem a venda pela FORTHE!

3. PARCERIAS NAS CAPTAGOES DE IMOVEIS

As parcerias na captagéo de iméveis também s&o de livre negociagéo. A exigéncia da gestao
€ que vocés definam expressamente qual é o percentual combinado e realizem o cadastro
correto e imediato no CRM, evitando atritos futuros na hora do fechamento.

4. REGISTRO E FORMALIZAGAO INTERNA

O combinado n&o sai caro. Para evitar qualquer ambiguidade ou mal-entendido no momento
do rateio da comissao pelo financeiro:

e Todos os acordos de parceria voluntaria (venda ou captagao) DEVEM ser
informados a gestao (por e-mail ou via sistema interno) ANTES do fechamento do
contrato.

e Acordos informados apenas no momento do recebimento da comissdo nao serdo
considerados validos se houver divergéncia entre as partes.

5. QUESTOES DE BOM SENSO E REGRAS DE CONVIVENCIA

Esperamos que todas as relagdes de trabalho sejam regidas pelo bom senso, justica e
coeréncia com a dedicagao investida:

e Indicagao vs. Parceria de Trabalho (Vendas e Captacgao):

o Repassar apenas um nome e telefone de um cliente nao é parceria, € uma
indicacao.

o Nas parcerias com a Captadora: Aplique o mesmo bom senso. Se vocé
passou apenas 0 nome e contato de um proprietario/cliente, mas essa pessoa
nao é seu cliente de fato, ndo é do seu relacionamento direto e foi apenas uma
indicagao de terceiros, o rateio da comissao deve refletir a quantidade real
de trabalho executado.
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o N&o exija um 50/50 em casos assim. Sugerimos um percentual de 70/30 (ou
outra divisdo coerente e acordada entre as partes) onde quem efetivamente
desenvolveu a captagao, pegou os documentos, tratou com o proprietario e
trabalhou o imével fica com a maior fatia.

e Comunicagao unificada com o cliente: Quando alinhados em parceria, definam um
porta-voz. O cliente ndo deve receber mensagens desencontradas de dois corretores
da FORTHE.

e Cobertura muatua (Plantoes e Folgas): A esséncia da parceria € o apoio. Se um
corretor estiver em folga, compromisso ou outro atendimento, o parceiro assume com
0 mesmo nivel de exceléncia.

e Transparéncia Total: Caso a negociacdo em parceria esfrie ou o cliente desista,
informe seu parceiro imediatamente para manter todos na mesma pagina.

o Espirito Colaborativo: O foco da FORTHE é a melhor experiéncia para o cliente
e o crescimento conjunto da equipe. Lembrem-se: € infinitamente melhor ter um
percentual de uma venda fechada do que 100% de um negdcio perdido por conflito
interno.

Resumo Geral: A palavra-chave na Forthe é a autonomia com responsabilidade. A Unica
regra rigorosamente imposta pela diretoria é: Mantenham o CRM 100% atualizado. Quem
cuida do sistema esta sempre protegido e amparado; quem negligencia as atualizacbes,
renuncia a sua preferéncia.

Bons negdcios e 6timas parcerias a todos!
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