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RESUMO

O artigo tem como objetivo apresentar o estudo de caso, andlise e sugestdes de
melhorias de uma equipe de vendas de uma imobilidria de médio e alto padrao,
localizada no Setor Bueno, em Goiania — GO, abordando a gestdo de todo o processo de
treinamento e vendas e, posteriormente, apresentado sugestées de melhorias para o
treinamento e gestdo de vendas. Para coleta de dados foram realizadas pesquisas
bibliograficas e de campo, sendo esta por meio de questiondrio aplicado a 10
colaboradores envolvidos no processo de vendas da imobiliaria como os diretores,
gerente e consultores de venda. O questiondrio foi aplicado na forma online, enviados
por WhatsApp, nos meses de setembro e outubro de 2022. Como resultado, observou-
se que a empresa apresenta uma falha nas clarezas dos processos da venda, é preciso
promover o desenvolvimento dos corretores, desenvolver os corretores para entender
claramente todos os processos e também auxiliar na educagdao emocional e financeira
do corretor.

PALAVRAS CHAVE: Vendas. Gest3o. Alta performance. Fidelidade. Treinamento.

ABSTRACT

The article aims to present the case study of a sales team of a medium and high standard
real estate company, located in the Bueno sector, in Goiania - GO, addressing the
management of the entire training and sales process and, subsequently, submitted
proposals or suggestions for training and sales management. For data collection,
bibliographical and field research were carried out, through a questionnaire applied to
10 employees involved in the real estate sales process, such as directors, managers and
sales consultants. The questionnaire was applied online, sent by WhatsApp, in
September and October 2022. As a result, it was found that the company has a lack of
clarity in the sales processes, however, it was evidenced that it is necessary to develop
brokers to clearly understand all processes and also help in the emotional and financial
education of the broker.

KEYWORDS: Sales. Management. High performance. Loyalty. Training.

INTRODUCAO

As estruturas organizacionais tem uma grande dificuldade em manter os
colaboradores/funcionarios a se sentirem engajados, incentivados e terem resultados
continuos nas areas comerciais, configurando a necessidade de desenvolver e incentivar
estes profissionais de vendas a manter os resultados que ja alcanca e procurar aumentar
sua renda.



Segundo Kotler (2003), venda é a comunicac¢do verbal direta para explicar bens, servicos
e ideias de uma pessoa ou empresa que tem as necessidades atendidas pelo que é
oferecido.

Assim, Kotler (2003) acredita que com isso se da o processo de troca de um produto ou
servico por dinheiro. As vendas acontecem de empresas para pessoas (B2C), de
empresas para empresas (B2B) ou de pessoas para pessoas sem o envolvimento de
empresas, como em casos de itens usados.

Atualmente, a area de vendas também tem o objetivo de resolver o problema do cliente
e garantir sua satisfacdo. Segundo Day (2000) o vendedor tem mais que o objetivo de
vender. Sua obrigacdo é gerar relacionamentos e conectar as solugdes das empresas e
pessoas as necessidades de cada envolvido.

Kotler (2003) também acredita que, para realizar a venda é necessario um profissional
qualificado para realizar o encontro entre os produto/servico e o cliente, por meio do
atendimento direto ao consumidor para negociar os prec¢os, prazos, condi¢cdes de
pagamento e descontos. O profissional de vendas ainda orienta o cliente sobre as
particularidades, beneficios ou maleficios dos produtos ou servicos.

Na venda consultiva, o profissional escuta o cliente potencial, entende suas
necessidades e procura, em conjunto com ele, a solucdo mais adequada.

A consultoria imobilidria se encontra com escassez de profissionais de vendas, focados
em médio e alto padrdo — no valor de RS 400.000,00 acima - em imdveis de Goiania.
Portanto, percebe-se a necessidade de desenvolver e aprimorar os consultores do
mercado, trazendo a melhor qualidade em atendimento e fidelizagdo dos clientes.

A imobilidria pesquisada estd entre as maiores em resultado VGV (Valor Geral de
Vendas) do estado de Goias. Porém, todo o conhecimento e desenvolvimento dos
consultores parceiros sdo de responsabilidade de diretores e coordenadores, que
compartilham suas experiéncias como forma de promover e capacitacio dos
consultores de mercado.

A organizacdo vem utilizando novas formas de desenvolver seus parceiros,
proporcionando educac¢do e inovagdo tecnoldgica para seus sistemas de trabalho.

O artigo tem como objetivo apresentar um estudo de caso sobre a gestdo de vendas da
imobiliaria, que tem foco no médio e alto padrdo de imdveis, bem como apresentar
sugestoes de melhorias. Portanto, torna-se necessario avaliar os processos de gestao
para promover o desenvolvimento de consultores para o alcance de alta performance,
comparando as teorias de vendas e qualidade em servicos na administracao.

Objetivo geral:



® Desenvolver propostas ou sugestdes de melhorias para a gestdo da organizagao
a ser estudada.

Objetivos especificos:

e Realizar estudo tedrico sobre os assuntos envolvidos no estudo.

e Levantar dados dos processos da gestdao de vendas da imobiliaria.
e Levantar dados sobre a capacitacdo dos consultores de mercado.
e Estudar os processos de desenvolvimento dos consultores.

e Analisar os dados levantados.

e Realizar estudo sobre as melhores imobiliarias do mercado.

e Interligar metodologia com pratica.

O estudo é importante para o entendimento da gestdao de vendas realizada na URBS,
para analisar e avaliar os pontos de melhoria.

Esta pesquisa fornecera informacdes necessarias para desenvolver a gestdo de vendas
focando no médio e alto padrdo de iméveis em Goiania.

Organizac¢des, imobiliarias, consultores e estudantes da area comercial de imdveis
poderdo usar desta pesquisa para desenvolver novas técnicas e estratégias de vendas.

Como estudante da area de negdcios o autor do estudo poderd aproveitar para o
desenvolvimento educacional e profissional na area de vendas.

A questdo problema desta pesquisa consiste em entender e analisar a gestao feita pela
imobilidria e sua politica de desenvolvimento dos consultores do mercado, com o
propdsito de gerar um diagndstico e apresentar propostas de melhoria na gestdo da
imobilidria.

Sendo assim, tem-se como questao problema:

e Como é realizada a gestdo de vendas na imobilidria em estudo?
e Como é realizado o processo de desenvolvimento dos consultores?

METODOLOGIA

A metodologia utilizada nesta pesquisa foi um estudo de caso, por meio de
levantamentos de dados e analises, onde ficou mais facil visualizar todo o conceito
abordado, bem como, pesquisa bibliografica em livros e artigos.

A pesquisa realizada se fez por meio de pesquisas aplicadas com o objetivo de levantar
dados da gestao de vendas para analisar problemas especificos. Tratando da abordagem



da problematizacao, a pesquisa feita o carater qualitativo, buscando analisar as rela¢des
entre a teoria e a pratica.

Foi aplicada uma pesquisa, por meio de questionarios, que foram enviados por
WhatsApp, para o total de 10 funciondrios de 50 funciondrios que trabalham na
imobilidria, nas funcdes de gerentes e consultores de vendas, para analisar as questdes
problema. Posteriormente, analise feita pelo autor da pesquisa com embasamento
tedrico.

O levantamento de dados a partir dos questionarios respondidos e a analise foram
realizados nos meses de setembro e outubro do ano de 2022.

Os resultados obtidos sdo apresentados em forma descritiva, graficos informativos e
guadros, com suas devidas informacdes e dados, facilitando o entendimento para os
leitores, bem como a andlise dos resultados.

REVISAO BIBLIOGRAFICA

Para melhor compreensao da problematica de pesquisa, serdo expostos os assuntos
Gestdo/Administracdo, Estratégia, Mercado Imobilidrio, Vendas, Gestdo da Qualidade,
Tipos de Vendas e Desenvolvimento Profissional, objetivando evidenciar alguns
principios fundamentais sobre o tema em estudo.

Segundo Chiavenato (2007, p.3), "a administracdo é o veiculo pelo qual as organiza¢des
sdo alinhadas e conduzidas para alcangar exceléncia em suas a¢des e operagles para
chegar ao éxito no alcance de resultados.”

Sendo assim, a administracdo é fundamental no desenvolvimento das organizac¢des e foi
considerada no estudo realizado.

A partir de uma administracao eficaz, se tem uma assertividade maior nas tomadas de
decisdes e qualidade dos produtos e servigos ofertados pela organizacao.

Sander (2022) afirma que a gestdo da qualidade é uma ferramenta empresarial que tem
o objetivo de maximizar a qualidade em todos os processos da organiza¢do. Para um
melhor gerenciamento é necessario conhecer os principais conceitos da gestdo da
gualidade como foco no cliente, lideranga, engajamento das pessoas, abordagem por
processos, melhoria continua, tomada de decisGes baseada em fatos e gestdo dos
relacionamentos.

O mercado imobilidrio tem como objetivo intermediar as negocia¢des de bens imdveis.
Ou seja, quando alguém compra, vende ou aluga bens imdveis, a imobilidria oferece
profissionais intermediadores credenciados para efetuar a negociacao.


https://caetreinamentos.com.br/blog/author/carlos-sander/

Segundo Travassos (2009), a intermediacdo imobilidria é essencial para aproximar o
comprador e vendedor e encontrar consenso ao negociar para alcangar expectativas de
ambas as partes.

A qualidade dos produtos e servicos € um dos pilares principais para o consumidor ser
fiel a uma marca. Por isso, é essencial uma boa gestdo da qualidade dentro das
organizacgodes.

A gestdo da qualidade é uma junc¢ao de processos continuos, técnicas e estratégias, com
o objetivo de atender as expectativas dos consumidores. Com isso, observa-se a
importancia desta boa gestdo, que ira gerar valor ao produto ou servi¢o, diminuindo a
concorréncia e fidelizando o consumidor.

Para essa boa gestdo, ha varias normas, porém, uma bastante utilizada nas organizacoes
€ a ISO 9001: 2015, o padrado internacional que especifica requisitos para sistemas de
gestdo da qualidade.

Muitas organizacOes necessitam de uma andlise para captar os possiveis erros dos
processos, trazendo visdo e acdo para as areas que necessitam de melhorias. Uma forma
de captar dados para andlise é por meio de um estudo de caso, que é uma das
estratégias de pesquisa cientifica que analisa um fen6meno atual em seu contexto real.

O estudo de caso parte de uma situa¢ao problema, com o objetivo de compreender e
coletar dados sobre o contexto e as varidveis. Posteriormente, analise dos dados que
permite ampliar a visdo de contexto para tomada de decisGes mais efetivas.

Segundo Kotler (2003), vendas é a intermediacdo direta do cliente ao bem, servico,
ideias, pessoas ou organizagles, atendendo as necessidades de um cliente potencial.
Por meio das vendas o cliente tem uma experiéncia real e préxima do que estd sendo
oferecido.

O mercado de vendas estabelece alguns tipos de vendedores como o vendedor direto,
vendedor consultor, vendedor corporativo, vendedor consignado e vendedor de
negociacdes casadas. Hoje os clientes buscam muito por vendedores consultores, que
exige mais do vendedor para atender necessidades do cliente.

Segundo Harrigton, sobre processos de uma organizacao.

Processo é qualquer atividade que recebe uma entrada (input), agrega-lhe
valor e gera uma saida (output) para um cliente interno ou externo. Os
processos fazem para um cliente interno ou externo. Os processos fazem uso
dos recursos da organizacdo para gerar resultados concretos (Harrigton ,
1993, p-10)

Ou seja, os processos sao métodos ou maneiras de agir para atingir os objetivos da
organizacdo, trazendo os resultados esperados pela organizacao.



Kotler (2003) menciona a American Marketing Association (2007) para explicar a
definicdao de marketing.

O marketing é uma fungdo organizacional e um conjunto de processos que
envolvem a criagdo, a comunicacao e a entrega de valor para os clientes, bem
como a administragao do relacionamento com eles, de modo que beneficie a
organizacgdo e seu publico interessado (AMA. 2007, p. 04)

Segundo Kotler, marketing é analisar e identificar uma necessidade humana e/ou social
e solucionar de forma lucrativa.

Richers (2000) afirma que o vendedor ird atender de forma mais eficaz seu consumidor
se procurar atendé-lo conforme suas necessidades, ao invés de buscar satisfazer seus
desejos. McCarthy (apud. KOTLER, 2000) especificou as ferramentas utilizadas pelo
marketing em quatro grupos, apelidado 4p’s do marketing, que significam produto,
pracga, preco e promogao. A ideia principal dos 4p’s é a de que o marketing ndo pode ser
planejado como um conjunto de fung¢des atrapalhadas e, sim, como um processo
continuo e ordenado. (RICHERS, 2000).

Com a andlise desses aspectos, é possivel entender o cliente e tomar decisdes
apropriadas para cada tipo de produto ou consumidor.

O objetivo principal dos vendedores é a conversdo de seus clientes potenciais em
clientes reais e no aumento das vendas, por isso, o uso de alguns métodos de vendas
pode desenvolver esse processo.

Conforme Dias (2006), a venda tradicional tem como principal objetivo a exposi¢ao do
produto, mostrar as vantagens que o cliente terd na aquisicdao. Este atendimento
acontece com alto nivel de pressdo para o fechamento da venda e, ndo é baseada na
confianga nem na satisfacao das necessidades do consumidor.

Na visdo de Dias (2006), o método acima estd caracterizado em vendas de valor baixo e
produtos simples.

O método da venda criativa tem como objetivo gerar uma impressao forte aos clientes
em relacdo ao processo utilizado, diferente da maneira tradicional de vendas.
(DIAS,2006).

Ha o método de venda missiondria. Para Dias (2006), o vendedor deve operar como
consultor e conselheiro. Seus objetivos sdo fazer o planejamento e a desenvolvimento
dos processos das vendas. Esse método exige do vendedor empenho em cinco aspectos:
instrutor, revisor, colaborador, servidor e encarregado de defender os diretos do
consumidor. Os gerentes de vendas devem desenvolver os vendedores em relagao aos
produtos, mercado e estratégias, pois essa funcdo exige a capacidade analitica do
vendedor.



Conforme Dias (2006), o processo de vendas consultivas, tem como objetivo aumentar
a lucratividade de seus clientes. O vendedor pode fazer isso de duas maneiras, pela
redugdo de custos ou da receita das vendas.

Em relacdo a venda de negociacdo, segundo Dias (2006, p.334), “tanto os vendedores
profissionais como os compradores profissionais devem ser negociadores, mesmo que
ndo se deem conta desta habilidade”. A finalidade é que aconteca um processo de forma
justa e que favoreca os dois lados interessados. Neste caso, o vendedor tem que
desempenhar a funcdo de consultor e conselheiro.

Segundo Dias (2006), na venda colaboracdo, todos os processos acontecem sem pressao
e o vendedor tem o alvo de estabelecer um relacionamento sincero, confidvel e de
compromisso com seu cliente, com o propdsito de um trabalho em longo prazo, com
resultados mais significativos que a venda tradicional. Utilizando esta técnica a
tendéncia é o cliente ficar mais satisfeito, podendo ter a intencdo de novas compras.

Segundo Dias (2006) a técnica da venda SPIN é uma metodologia de venda utilizada por
grandes empresas. SPIN é uma sigla em inglés para situation, problem, implication e
need-payoff que se refere a situacdo, problema, implicacdo e retorno. Sabendo disso, o
vendedor desenvolve habilidades na criacdo de questdes-chave para planejar e atender
com mais assertividade seus clientes. Ou seja, sdo elaboradas perguntas de situacao,
problema, implicacdo e retorno de forma natural, a ponto de o consumidor expor os
beneficios e solucGes desejadas.

Para Dias (2006), além das habilidades propostas as suas funcdes, é necessario que o
vendedor tenha habilidades ligadas a relacionamentos interpessoais, especializacoes,
visdo analitica e pro atividade nas resolucdes de problemas.

A estratégia segundo Macedo-Soares (2000), inspirado em Grant (1999):

Estratégia é definida como um propdsito que da coeréncia e direcdo as acoes
e decisdes de uma organizagdo, especialmente para alavancar e alocar os
recursos/competéncias necessarios para melhorar e sustentar sua
performance de acordo com a visdo e os objetivos da organizagdo, tendo em
vista as condi¢cdes dos ambientes interno e externo.

Com relacdo a estratégia utilizada pela organizacdo, é de suma importancia seguir em
coeréncia com os objetivos da empresa.

Na visdo de Chiavenato (2005), o planejamento de vendas deve atuar de forma efetiva,
pleiteando a integracdo de todas as partes envolvidas e passando seguranca ao cliente
guanto a realizacdo da compra.

CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO FOCO DO ESTUDO



A imobiliaria URBS, no mercado a 38, anos tem como objetivo proporcionar a melhor
experiéncia de compra de imdvel para o seu cliente, dispondo de um servico com alta
exceléncia.

A imobilidria tem em média 50 consultores de vendas, sendo 2 diretores e 4 gerentes. A
URBS possui 5 filiais abertas em Goiania, com foco diferente em cada filial como
revenda, langcamento, aluguel e captacao.

A imobilidria tem como fornecedor de produtos a maioria das incorporadoras de médio
e alto padrao de Goiania, oferecendo varios produtos e seus clientes como condominios
horizontais, condominios verticais, casas e comércio em bairros abertos.

A concorréncia da imobilidria URBS sao todas as outras imobilidrias do mercado goiano.
Contudo, as imobiliarias Addo e My Broker sdo as imobiliarias competitivas em relacdo
a alto padrdo em Goiania.

A imobilidria tem seus servicos de marketing centralizado nas midias, com o objetivo de
captar clientes interessados para adquirir os imdveis que a imobilidria comercializa.

A organizacao da imobilidria é estruturada pela Direcao, com os diretores comerciais
que entram na sociedade da imobilidria; os coordenadores de produtos, responsaveis
pelos treinamentos e auxilio dos consultores nas negociagGes. Para gerenciar as equipes
de consultores, tem-se os gerentes comerciais que também tém a responsabilidade de
desenvolvimento e auxilio dos consultores de vendas, os consultores de vendas que
ficam responsaveis pelas vendas de todos os produtos da imobilidria. Para gerenciar os
processos, a equipe do administrativo, com o objetivo de gerenciar os bens imdveis,
funcionarios e finangas para a organizagao.

RESULTADO DAS PESQUISAS

Para a coleta de dados, foi aplicado um questionario online entre os meses de setembro
e outubro, para dez consultores de imdveis. O questionario tem 33 questdes fechadas e
abertas para definir perfil, conhecimento, perspectiva e satisfacao.

Secdo 1 - Perfil considerando cada critério para estruturar as questoes.

Figura 1: Idade.

19 Anos

22 Anos 1 corretor com 19 Anos
22 Anos 3 corretores com 22 Anos
22 Anos 1 corretor com 28 Anos
28 Anos 1 corretor com 29 Anos
29 Anos 1 corretor com 30 Anos
30 Anos 2 corretores com 37 Anos
37 Anos 1 corretor com 53 Anos

37 Anos
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53 Anos
Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

A primeira questdo discorre acerca dos dados coletados, caracterizando o perfil dos
funciondrios da imobilidria, iniciando pela conferéncia da idade. O quadro mostra que a
faixa etaria de maior representatividade prevalece entre 19 a 30 anos, com um total de
70%, seguido pelo percentual de menor relevancia a idade entre 37 a 53 anos sendo
30%.

Figura 02 — Possui CRECI definitivo?

® sm 5
® n&o 5

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

A segunda figura demonstra a qualificacdo do consultor, tendo em vista que realizou o
curso de TTI (Técnico de Transac¢Oes Imobilidrias), e adquiriu a autorizacdo do érgao
regulamentador para exercer a profissdo. Sendo que 50% possui o CRECI (Conselho
Regional de Corretores de Iméveis) definitivo e os outros 50% ndo possui.

Entende-se que metade dos profissionais ja possuem experiéncia e conhecimento,
enquanto a outra metade ainda esta em desenvolvimento.

Figura 03: Quanto tempo atua como corretor de imdveis?

@ Menosde 1 ano. ]
@ cntre1ance?anos 2
@ cEntre2e5anos 2
@ Mais de 5 anos. 0

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

O terceiro questionamento revela o tempo de atuacdo como corretores de imdveis,
onde 60% atuam a menos de 1 ano, 20% atuam entre 1 e 2 anos, e 20% possuem entre
2 e 5 anos de atuagdo como corretores de imdveis.
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Com isso, percebe-se que muitos dos corretores que atuam no mercado ingressaram na
profissdo a pouco tempo.

Figura 04: Quando contratado(a) qual o seu nivel de conhecimento no mercado

Imobilidrio.

@ réssimo 2
® -ruim 5
. Regular 3
. Bom 0
. Otimo a

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Quando questionados sobre seu conhecimento no mercado imobiliario antes de
entrarem para essa profissdo, 20% avaliaram como sendo péssimo, 50% como ruim e
30% avaliaram como sendo regular.

Compreende-se que a grande maioria ndo possui conhecimentos sobre o mercado,
antes mesmo de ingressarem, dificultando, assim, o desenvolvimento rdpido dos
corretores e evidenciado a necessidade de capacita-los.

Figura 05: Qual a frequéncia de vendas vocé possui na imobiliaria?

@ Mais de 2 vendas no més 0
@ :Zvendasnomes 0
@ 1vendanomes 1
. 1 venda a cada 2 meses 4
® ocuts 5

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

A figura 5 demonstra a quantidade de vendas por més de cada corretor. 10% concluem
1 venda por més, 40% realizaram 1 venda a cada 2 meses, e 50% realizam 1 venda em
mais de 2 meses.

Portanto, é possivel identificar que ndo ha constancia de vendas dos corretores da URBS,
o que pode ser frustrante aos corretores e impactando aos resultados da organizacao.
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Secdo 2 - Avaliagao do ambiente de trabalho e perspectivas dentro da
imobilidria.

Figura 06: Qual a frequéncia necessaria de vendas vocé acredita ser ideal para vocé?

@ Mais de 2 vendas no més 2
. 2 vendas no més 3
. 1 wenda no més -
. 1 venda a cada 2 mases 0
. Cutra 1

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Os corretores informam sua necessidade de vendas por periodo, na qual 40%
necessitam apenas de 1 venda por més, 30% necessita de 2 vendas por més, 20%
informa ser necessario mais de 2 vendas por més e 10% infirmou que necessita de mais
de 2 vendas por més.

Utilizando-se dos meios de analise cruzada, ao analisar a Figura 05 e correlaciona-la com
a Figura 06, percebe-se que os corretores desejam vender mais do que vendem
atualmente, é possivel notar que para a maioria realiza 1 venda por més, o que é o
suficiente para suas necessidades.

Figura 07: Qual tipo de conteldo acredita ser relevante para o treinamento em
vendas? Pode ser marcado mais de uma opc¢ao.

@ rrospecgio 6 9

. Processo de vendas 9

. Persuasdo 7

. Contorno de objegdes 9

@ Célculos financeiros ]

@ Produtos

. Cenarios econdmicos g I I
. Cutra 3 0

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

L
L T R % ) B = - L R = -]

Quando questionados sobre os conteludos relevantes para treinamento, obteve-se o
seguinte: processo de vendas, contorno de obje¢des (argumento apresentado em
oposicdo a uma tese) e cendarios econdmicos foram votados por 85% dos entrevistados.
Ja os conteudos de persuasao, calculos financeiros e prospeccao foram votados por 65%,
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e apenas 30% informaram que acreditam que os treinamentos de produtos sao
relevantes.

Com essa questdo, foi possivel identificar que os corretores acreditam ser relevantes
treinamentos sobre os processos da venda e menos sobre os produtos.

Figura 08: Entre estes contelddos quais a imobilidria oferece treinamento? Pode ser

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

marcado mais de uma opgao.

a

2 = N W &0 & N 0 0

Prospeccdo 4
Processo de vendas =
Persuasdo a
Contorno de objecdes 3
Calculos financeiros 10
Produtos =]

Cendrios econdmicos 4

Cutra a

Os dados da questdo 8 revelam os conteudos passados pela imobiliaria, 100% informou
gue a imobiliaria oferece treinamentos sobre calculos financeiros, 90% informaram que
também é oferecido treinamentos sobre produtos e 45% informou que os conteudos de
persuasdo, processos de vendas e cenarios econOmicos é oferecido pela imobiliaria.

E evidente que todos os corretores necessitam de desenvolvimento em alguma das
areas citadas na Figura 8, porém, cada corretor tem seu nivel de desenvolvimento e
necessidades especificas.

Figura 09: Em que modalidade a imobilidria oferece treinamentos? Pode ser marcado
mais de uma opcgao.

@ Online 2
. Presencial 10
@ Sistema hibride 2
. todos 1
@ oCutra 0

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

A Figura 9 identificou as modalidades de treinamento oferecidas pela imobilidria, 100%
informaram a modalidade de treinamentos presenciais, 20% a modalidade online, 20%
o sistema hibrido, e 10% informou que é oferecido em todas as modalidades.

Conclui-se que a maioria dos corretores recebem treinamentos na forma presencial.
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Figura 10: Qual modalidade é mais eficaz em sua opiniao?

@ Cnline 0
@ Presencial ]
@ Sistema hibrido 2
. Todos 2
. Outra 2

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Quando questionados sobre sua opinido em relagdo modalidade acredita ser eficaz, a
maioria acredita que os treinamentos presenciais sao mais eficazes, 60%. 20% acreditam
que o sistema hibrido é mais eficaz, e 20% acreditam que todas as modalidades sao
eficazes.

Figura 11: Quais conteudos de treinamento para corretores, além dos oferecidos hoje
pela imobilidria, vocé sugere incluir? Pode ser marcado mais de uma opgao.

@ rrocessos de vendas 6
7

@ Metodologias de vendas 6
6

@ Matematica financeira 3
5

. Jomada de compra 3
4

. Fimanciamento bancano 2
3

@ Comunicagio 7
. 2

@ Atendimento 5
.- - 1

@ Relacdes interpessoais 3
@ outa 0 0

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Neste questionamento foi solicitado aos corretores para informar os contelddos a serem
oferecidos. Os conteldos mais relevantes - entre 60% e 70% - foram processo de vendas,
metodologias de vendas e comunicacdo. Os contelddos com menor relevancia foram
matemadtica financeira, jornada de compra, financiamento bancario, atendimento e
relagdes interpessoais, que ficaram entre 50% e 20%.

Figura 12: Frequéncia de treinamentos oferecida pela imobiliaria.
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. Mais de 2 vezes na semana 0
@ :Zvezesnasemana 1
. 1 vez na semana 9
. 2 vezes no més 0
® 1veznomés 0

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Na Figura 12 obteve o seguinte: 90% informaram que ha 1 treinamento por semana e
10% informaram que ha 2 treinamentos por semana.

Conclui-se que a imobilidria tem a frequéncia de 1 treinamento por semana.

Figura 13: Frequéncia de treinamentos é mais eficaz para vocé.

. Mais de 2 vezes na semana 0
. 2 vezes na semana 4
@ 1vernasemana 6
. 2 vezes no mes 0
. 1 vez no més 0

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Sobre a quantidade de treinamentos por periodo e sua eficacia, 60% acreditam que é
necessario apenas 1 treinamento por semana e 40% informam que 2 treinamentos por
semana sdo mais eficazes.

Portanto, a maioria necessita apenas de 1 treinamento por semana, porém também é
possivel identificar a necessidade de 2 treinamentos por semana para 40% dos
corretores.

Figura 14: Tempo de duragao aproximado dos treinamentos.

@ At21hora 0
@ At22 horas 4
@ 2:€ 3 horas &

@ Ate4dhoras 0
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Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Quanto a duragdo dos treinamentos, 60% informaram que os treinamentos tém duragao
de até 3 horas, e 40% informaram que tem duracdo de até 2 horas.

Figura 15: Tempo necessario para um treinamento.

@ Até1hom 0
@ At 2 horas, 8
@ A3 hors, 2
@ At 4 horas, 0

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Quanto a opinido dos corretores referente a duragdo dos treinamentos, 80% acreditam
ser necessarios apenas até 2 horas de treinamento e 20% acreditam que até 3 horas é o
necessario.

Consequentemente, a grande maioria acredita que a duracdo de até 2 horas de
treinamento é o necessadrio.

Figura 16: Validade dos treinamentos para vocé ter uma boa performance como
corretor.

8.50 2

Classificacdc Média

ry

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Em relacdo a validade dos treinamentos em seu desenvolvimento, obtive-se uma média
de 8,5.

A grande maioria tem a percepgao de desenvolvimento profissional apds a aplicagao dos
treinamentos.
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Figura 17: Mudanga com os treinamentos aplicados.

@ Comunicacio 3
@ Conhecimento do Mercado 9
@ Conhecimento do Praduto 10
. Prospeccéo 3
@ Fechamento 2
. Calculos 4
@ Atendimento 5
. Conhecimento de metodolegias.. 3
@ Conhecimento dos processos d... 3
@ Entendimento da jornada de ca... 4 I I
@ Financiamento bancéario 2
® Outrs 0

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Em relagdo aos pontos de melhorias percebidos e apontados pelos corretores por conta
dos treinamentos aplicados, o ponto mais apontado foi o de conhecimento do produto,
onde foi apontado por 100% dos corretores, 90% informaram conhecimento do
mercado. Comunicagdao, prospecgao, fechamento, calculos, atendimento,
conhecimento de metodologias, conhecimento dos processos de vendas, entendimento
da jornada de compra e financiamento imobilidrio tiveram entre 50% a 20% dos
apontamentos dos corretores.

O conhecimento do mercado e dos produtos é o mais percebido pelos corretores em
desenvolvimento profissional.

Figura 18: Experiéncia em que os treinamentos ajudaram em uma negociagao.

Descreva de forma objetiva alguma experiéncia em que os treinamentos ajudaram em

uma negociagao.
1 No conhecimento dos produtos e nas referéncias de outras op¢des no mercado

Ajudaram nos atendimentos

Contorno de objecGes referente a valorizagdo, passando com firmeza todas as projecdes.
Eu vejo cada reunido semanal como um treinamento. Cada vez que o Edmilson fala de

4 mercado e dos produtos eu me sinto mais capacitada para atender meus clientes com
qualidade.

5 Ajudou no conhecimento do produto

6 Conhecimento do produto.

Uma situacdo no qual o cliente me questionou a alta dos pregos dos imdveis, onde

7 consegui contornar sua objecao, pois sabia das informag¢des necessdrias do mercado
imobilidrio e das andlises passadas em treinamento.

Apresentacao de produtos correlacionados, com valores diferenciados (treinamento de
produtos).

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.
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A Figura 18 apresenta o que os corretores pensam em relacdo a necessidade de alguma
experiéncia onde o conhecimento adquirido ajudou em alguma negociagao. Identifica-
se que 80% dos corretores tiveram uma experiéncia em que os treinamentos ajudaram
nas negociagdes, sendo que 2 corretores nao responderam o que vale 20% dos
pesquisados.

E evidente que na maioria das experiéncias citadas, os corretores tiveram o
conhecimento adequado do produto para no atendimento, enquanto outros tiveram a
experiéncia de ter o conhecimento de valorizagao do mercado.

Figura 18.1: Quadro relacionado a Figura 18.

3 resp (38%) i para esta pergunta

valorizaggo  Valores Edmilson reos

situncio informagdes projegses produtos
referéncias conhec|mento

reuniio objecdes clientes

anglises  mercado imobilisrio outras opcdes i oM antO

obje¢io Apresentacio iméveis

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Observa-se no quadro acima que as palavras que mais se destacaram ou repetiram
foram conhecimento e produto, onde foi identificado que a maioria das experiéncias
que tiveram foi relacionada ao conhecimento dos produtos.

Figura 19: Avaliacdo do comportamento da geréncia em administrar horarios.

5 7 9

A questao pede que avaliem a gerencia da imobiliadria referente aos horarios e, com isso,

ra

6.80

Classificacdo Media

-

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

a media avaliada é de 6,80, demonstrando que ha uma desaprovacgao pela maior parte
dos corretores.

Figura 20: Avaliacdo da geréncia em administrar treinamentos.
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K

7.30

Classificagdo Média

=

0 II
7 9

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

A Figura 20 solicita aos corretores que avaliem os treinamentos oferecidos pela
imobiliaria, obteve-se uma media de 7,30. Observa-se também que a maioria ndo se
sente satisfeita com os treinamentos.

Figura 21: Metodologias diferentes para a aplicacdo de treinamentos.

® sm &
® nNio 4

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Em relagdo a utilizagdo de metodologias diferentes para aplicar o treinamento, 60%
informaram que sdo utilizadas e 40% informam que ndo utilizam metodologias
diferentes para aplicar treinamento.

Identifica-se que a maioria dos corretores identificam metodologias nos treinamentos.

Figura 22: Metodologias utilizadas?
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@ ‘prendizagem baseada em pro.. 3

=)

@ Aprendizagem baseads em proj...

@ Sala de aula invertida 0
. Gamificagdo. Utilizando aplicagd... 0
. Estudo de caso
@ out
0

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

et
-

[

Quando se tratou de metodologias utilizadas pela imobilidria para oferecer
treinamentos, obteve-se o seguinte: 30% identificaram a metodologia de aprendizagem
baseada em problemas, 20% identificaram a metodologia de aprendizagem baseada em
projetos e 20% identificaram a metodologia baseada em estudo de casos.

Figura 23: Sugestdo de metodologias para a imobilidria aplicar?

@ ‘prendizagem baseada em pro.. 9

@ Aprendizagem baseada em proj.. 7
. Sala de aula invertida
@ Gamificacio 3
. Estudo de caso 7
0

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

ra

[ I R L = I B = = I = |

[y

Ao receberem a solicitacdo para apresentarem sugestdes de metodologias a serem
utilizadas, 90% sugeriram a aprendizagem baseada em problemas, 70% aprendizagem
baseada em projetos, 70% sugeriram a metodologia baseada em estudo de casos, 30%
metodologias de magnificacdo e 20% sala de aula invertida.

Portanto, identifica-se que os corretores estdao abertos a aplicagdes de metodologias
inovadoras.

Figura 24: Classificacdo do conhecimento sobre os processos (etapas) da venda.
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[y

2
6.90
Classificacdo Média
D I
3 5 7 9

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Quando solicitados a avaliarem seu conhecimento sobre os processos de venda, a média
avaliada foi de 6,90. E possivel identificar que parte dos corretores ndo possuem 0s
processos de vendas claros.

Figura 25: Clareza dos processos de vendas (etapas).

P

6.80

Classificacdo Média

[y

0 II
3 5 7

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Ao solicitar que avaliassem o quanto a imobiliaria deixa clara os processos de venda, a
média foi de 6,80. E possivel observar que parte dos corretores nio acredita que a
imobilidria deixa os processos de venda claros.

Figura 26: Sugestdes para a imobilidria melhorar a clareza dos processos de venda.
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. Treinamento de processos efica.. €
'.' Estudo de todos os processos ju. ©
Estudo de cada processo separa... 5

Utilizagdo de metodologias para. 3

Cutra 0

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Ao serem solicitados sobre opiniGes de como a imobilidria poderia deixar claro o
processo de venda, obteve-se o seguinte: 60% informaram em relacdo os treinamentos
de processos eficazes, estudo de todos os processos em conjunto é a melhor opgao para
deixar claro. Ja 50% dos corretores acreditam que o estudo de cada processo separado

e utilizacdo das metodologias para conhecimento dos processos é mais eficaz para
deixar claro os processos da venda.

Figura 27: Melhoria dos processos da imobilidria para que performe mais e mais em
sua profissao.

. Migrar para o sistema Hibrido 1 5
@ Diminuir processas 2

4
@ Ter mais processas 2

3
@ Ter mais treinamentos 6
o 2

Ter menos treinamentos 0
Cutra 3 1
0 .

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Quando solicitados a darem uma opinido sobre melhorias nos processos da imobiliaria
para que o corretor performe, 60% informou que ter mais treinamentos é a solugdo,
20% acreditam que diminuir os processos é a solugdo e 20% acredita que ter mais
processos é o ideal. Com isso, nota-se ver que os corretores possuem pensamentos
divergentes referente ao processo e a maioria acredita que ter mais treinamentos é o
que ird fazer performar mais.

Figura 28: Motivacao em trabalhar nesta profissao.
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7.70

Classificacdo Média I I
0 I I
5 7 9

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

ra

-

Ao solicitar que avaliassem sua motivagao na profissdao, a média foi de 7,70, a maioria
ndo se sente motivado.

Figura 29: O que a imobilidria pode fazer para te incentivar.

Desenvolver um programa de er.. 4
Promover o desenvolvimento d... 5
Promover o desenvolvimento d.. 7

Aumentar quantidade de clientes 2

Qutra 1

p

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

A opinido da maioria dos corretores referente ao que a imobilidria pode fazer para
incentivar é que promova o desenvolvimento da educa¢do emocional, o que equivale a
70% das opinides 50% acreditam que promover o desenvolvimento da educagdo
financeira é o melhor para incentivar, 40% informaram que desenvolver um programa
de crescimento profissional, e 20% acreditam que aumentar a quantidade de clientes
ira incentivar.

Figura 30: Satisfacao em relagao a imobiliaria.

8.00

Classificagao MMeédia

o

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.
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A avaliacdo dos corretores referente a satisfacdo de trabalhar na imobilidria ficou em
média 8.00, nota-se que a maioria se sente bem na imobilidria.

Figura 31: Pontos Fortes no processo de vendas da imobiliaria.

Apresente pelo menos 3 Pontos Fortes no processo de vendas da imobiliaria
Extranet, prospecgao e treinamentos com o Diretor.

Apoio aos corretores.

Facilidade na busca de informagdes.

Seguranca.

Treinamentos eficazes para os produtos.

Boa direcao.

Manter os corretores cientes do mercado atual.
Parceria em grandes projetos.

Corpo diretor forte.

Unido de equipes.

- Nome consolidado;

- Oferece leads;

- Oferece agbes para captacao de leads;

- Oferece treinamentos e acompanhamento dos corretores.
Conhecimento.

Objetivo.

Suporte.

Liberagdo de leads.

Treinamentos sobre o produto.

Ter uma pessoa didatica para dar os treinamentos.

Planejamento, servico de qualidade e andncios.

Geragdo de clientes poténcias, contratos inovadores e ambiente agradavel.
Treinamento.

Reunido geral (quantidade de novos projetos).

Geréncia participativa.

3 respondentes (30%) responderam corretores para esta pergunta.

grandes projetos Corpo diretor . i
mercado atual Treinamentos eficazes

prospeccio servico captacio )
Reuniéo geral Geracao
Sroduta €O rretores leads "

poténcias Liberagdo Boa Direcéo Geréncia participativa

informac¢ées  novos projetos Seguranca

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Ao solicitar que indicassem 3 pontos fortes da imobilidria, observou-se que cada um tem
uma visao diferente da organizagao. O s quadros da Figura 31 revelam as palavras
mais repetidas: corretores, leads e produtos.

E evidente que a maioria identifica a imobilidria como tendo o seu maior ponto forte a
geracao de leads.
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Questao 32: Pontos Fracos - fragilidades no processo de vendas da imobiliaria.

Apresente os Pontos Fracos - fragilidades no processo de vendas da imobiliaria.

Gestdo do tempo, disponibilidade dos gestores e diretores.

Alguns métodos pouco eficazes.
Falta de estrutura para receber clientes na sede.
Treinamentos repetitivos.

Falta de organizagdo nos horarios.
Muito tempo de reunides.
Ser mais eficiente.

Falta de clareza nos processos.
Falta de comunicagao.
Falta de motivacao.

- Ter corretores muito ausentes da imobiliaria, que vem trabalhar muito raramente e que nao
demonstram trabalhar de casa.

Apoio.
Clareza nas informacdes.
Cuidado.

Disponibilidade.
Agilidade.
Saber coordenar o tempo.

Fluxo de trabalho, marketing e projetos.

Falta de clareza nos processos, falta de auxilio nos processos e falta de campanhas de premiagdo e
bonificacdo com metas reais.

Falta de um fluxograma dos processos da empresa (dificuldade para recém chegados).
O volume de novos projeto, pode ocasionar, falta de foco.

5 respondentes (50%) responderam Falta para esta pergunta.

) ] bonificacdo
premiacao novos projeto métodos Fluxo de Treinamentos repetitivos
organizacio Clareza Falta processos . . ... .
informacdes = L
horarios Gestdo recém disponibilidade reuniees
auxilio metas reais

comunicacao

Fonte: Dados da pesquisa, 2022.

Foi solicitado também que identificassem 3 pontos fracos, verificando-se que as palavras
mais utilizadas e que se repetem sdo falta, clareza e processos. Com isso, torna-se
evidente que a falta de clareza e de processos é um dos pontos fracos mais identificados.

ANALISE DOS DADOS
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Os resultados obtidos da pesquisa apresentaram alto indice de aprovagdao pelos
corretores imobilidrios que possuem resultados continuos dentro da imobilidria, e
reprovacgao por aqueles que nao tém resultados.

Observando também as opinides obtidas pelos corretores, é possivel identificar que os
processos da imobilidria referentes a treinamentos e desenvolvimento e ndo satisfazem
a todos, devido a falta de clareza dos processos.

Também é evidente que os corretores desejam se desenvolver mais do que
conhecimento de produtos e mercado e também na educagao emocional e financeira.

Com tais informacOes obtidas pelos corretores, é possivel identificar que aqueles que
obtém resultados dentro da empresa se sentem mais satisfeitos com a profissdo,
enguanto os que ndo obtém resultados sentem que devem se desenvolver mais além
do conhecimento de produto e mercado.

A imobiliaria ndo tem claro seu processo de venda, o que dificulta para os novos da
profissdao, deixando os corretores sem confianga nos atendimentos e negociagdes.

Nota-se identificar que a imobilidria tenha que desenvolver os corretores também na
educacdo emocional e financeira, para que possam utilizar dos seus resultados de forma
correta e saibam lidar com frustragdes.

Como forma de auxiliar a organizacdo no processo de melhorias, o autor do estudo
estruturou 3 propostas apresentadas a seguir.

Quadro 01: Sistema de acompanhamento e desenvolvimento individual.

Proposta Sistema de acompanhamento e desenvolvimento individual.
Objetivo Realizar uma pesquisa com os corretores sobre dificuldades a serem
trabalhadas e formas que a imobilidria pode incentivar de acordo as
suas peculiaridades e gostos pessoais.

Justificativa | O sistema ira identificar o que pode ser desenvolvido no corretor,
focando em treinamentos individuais, além de saber como a
imobilidria pode incentivar o corretor se manter comprometido,
proativo e focado nos objetivos organizacionais.

Stakeholders | Todos os corretores e gestores.

envolvidos
Recursos Consultoria de profissionais especializados, se necessario, ou equipe
necessarios interna. Material impresso e/ou online. Tempo para reunir com a
equipe, computador e infraestrutura.

Etapas e Sugere-se, primeiramente, uma analise (direcdo da empresa

e/ou profissionais contratados) sobre as alternativas vidveis
para a empresa, para elaboracdo do novo sistema de
treinamentos, que engaje os profissionais e estimule a se
manter incentivado.
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e Fazer uma analise sobre as necessidades de desenvolvimento
e formas de incentivar os corretores.

e Analise do orgamento disponivel.

e Definir as formas de treinamento.

e Definir as formas de incentivo.

e Estabelecer metas a serem alcangadas, mostrar os objetivos
positivos da implementacdo do novo sistema, formular
material impresso e/ou online do novo sistema.

e Infraestrutura propicia para realizar treinamentos
(computadores, sala, material didatico e/ou online.

e Comunicar em reunido os funcionarios, propor realizarem
sugestoes de melhorias e expressar sua satisfacdo quanto ao
sistema.

e Fazer o monitoramento do desempenho e realizar Feedback.

e Cumprir com o combinado.

e Realizar mudangas sempre que houver necessidade.

Custo

e RS 1.000,00

Fonte: Elaboracdo prépria. Dados da Pesquisa, 2022.

Quadro 02: Criagado e treinamento de um POP (Procedimento Operacional Padrao de

Vendas).
Proposta Criacdo e treinamento de um POP (procedimento operacional padrdo
de Vendas).
Objetivo Deixar de forma clara e documentada aos corretores, os processos de

vendas da imobilidria, uma vez que os gestores irdo dar treinamentos
sobre o POP no processo de integracao da empresa.

Justificativa

O proprio corretor terd acesso ao documento e ao treinamento sobre
o processo de vendas. Assim se mantendo claro todos os processos.

Stakeholders
envolvidos

Todos os corretores e gerentes.

Recursos
necessarios

Profissionais especializados ou equipe interna. Material impresso
e/ou online. Tempo para reunir com a equipe, computador e
infraestrutura.

Etapas

e Analisar (direcdo da empresa e/ou profissionais contratados)
sobre as alternativas vidveis para a empresa, para elaboragao
do POP.

e Criacdo do POP (Procedimento Operacional Padrdo de Vendas)

e Analise do conhecimento dos gestores em relagao ao POP.

e Definir as formas de treinamento.
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e Estabelecer metas a serem alcangadas, mostrar os objetivos
positivos da implementacdo do POP, formular material
impresso e/ou online.

e Infraestrutura propicia para realizar treinamentos
(computadores, sala, material didatico e/ou online.

e Comunicar em reunido os funcionarios, propor realizarem
sugestdes de melhorias e expressar sua satisfagdo quanto ao
POP.

e Fazer o monitoramento do desempenho e realizar Feedback.

e Cumprir com o combinado.

e Realizar mudancas sempre que houver necessidade.

Custo

e RS$500,00

Fonte: Elaboracdo prépria. Dados da Pesquisa, 2022.

Quadro 03: Desenvolver o conhecimento na educacdo emocional e financeira.

Proposta

Desenvolver o conhecimento na educa¢do emocional e financeira.

Objetivo

Que os corretores saibam se manter sauddveis emocionalmente e
utilizem seus recursos financeiros de forma correta.

Justificativa

Os corretores irdo conseguir se manter sauddveis emocionalmente
junto as frustracGes deparadas, e utilizar seus ganhos/resultados de
forma corretas para se manterem incentivados.

Stakeholders
envolvidos

Todos os corretores.

Recursos
necessarios

Consultoria de profissionais especializados na drea de educacdo
emocional e financeira, se necessario, ou equipe interna. Material
impresso e/ou online. Tempo para reunir com a equipe, computador
e infraestrutura.

Etapas ® Contratar consultoria de profissionais especializados na area
de educacdo emocional e financeira, se necessario, e/ou
reunir equipe interna.

® FElaborar treinamentos com formacdo voltada ao estudo do
conhecimento emocional e financeiro dos corretores e/ou
disponibilizar cursos voltado a esse proposito.

® Realizar reunides com as equipes.

e Fazer acompanhamento e promover mudangas sempre que
necessario.

Custo e RS 5.000,00

Fonte: Elaboracdo prépria. Dados da Pesquisa, 2022.

Com as propostas aplicadas a imobiliaria tera corretores mais capacitados e com

conhecimento suficiente, para contornar objecdes e fechar mais negdcios. Com relacao

a criacdo do POP o corretor terd todas as etapas do processo de facil acesso, facilitando
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o entendimento de cada processo e processos seguintes, tendo de forma clara e
documentada.

Educando os profissionais de vendas em relacdo ao emocional e financeiro a imobiliaria
continuara com corretores incentivados e com resultados continuos, pois saberdo lidar
com frustracGes e manter seus corretores menos preocupados com a receita e mais em
satisfazer seus clientes.

CONSIDERAGOES FINAIS

Na esfera organizacional, a qualidade de vida e bem-estar sdo marcadas com uma
preocupa¢do em ascensdao, na qual, permeiam-se inumeros fatores vitais para o
desenvolvimento humano e profissional de seus funciondrios.

Logo, esse estudo de caso surgiu com o objetivo principal de compreender a forma de
gestdo e de processos da imobiliaria URBS. Dessa forma, visando o aperfeicoamento da
gestdo e dos processos que envolvem a imobilidria, desenvolvendo de forma individual
cada corretor, para assim atender suas necessidades para capacitagao.

Com relacdo ao objetivo de identificar os processos da imobilidria, ficou evidente que é
necessaria clareza e documentagdo dos processos de vendas, onde foi proposto uma
criacdo e treinamento do POP (Procedimento Operacional Padrdo de Vendas).

Com isso a imobiliaria URBS tem como pontos de melhorias o desenvolvimento do
corretor em areas da educacao emocional e financeira, pois muitos se sentem frustrados
com o nao resultado e com isso se sentem insatisfeitos e sem confianca na imobiliaria,
e quando obtém resultados ndo se sentem com o conhecimento adequado aos fins da
receita.

Também é evidente que a imobilidria ndo deixa claro os processos de vendas aos
corretores, o que possibilita melhoria nos treinamentos para foco em detalhar todos os
processos e trabalha-los de forma Unica, para clareza aos corretores.

Consequentemente, a questdo problema sobre como é realizada a gestao de vendas da
imobilidria URBS, foi possivel identificar que é feita de forma profissional e com
preocupag¢do no desenvolvimento dos corretores, sendo que pode ser feita melhorias
para que seja cada vez mais eficiente.

Verificando os processos de desenvolvimento dos consultores dentro da imobiliaria
URBS, percebe-se que a empresa se preocupa em desenvolver e capacitar seus
corretores, porém, utiliza metodologias antigas e com poucas inovagdes, necessitando,
portanto, de melhorias.
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