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1. Introducéo

A EMBRADA é uma empresa nacional, desenvolvendo solu¢cdes em Gestédo Imobiliaria de Avulsos
e de Lancamentos.

Nossos produtos estdo em plena producdo em clientes de destaque no mercado nacional como
BRASIL BROKERS (ETICA) e a PATRIMOVEL. Mantemos uma retencdo superior a 95 % de
nossos clientes em funcéo dos resultados de nosso trabalho.

Nossos produtos abrangem hoje diversas areas como Software de Controle Imobiliario, bem como
em um forte servigo de suporte e manutencgdo pds-venda.

Contando com um corpo técnico e gerencial altamente qualificado, com total conhecimento do
mercado e de seus clientes, a EMBRADA possui condicdes de atender qualquer porte de
corretoras e quantidades de autdbnomos, fornecendo solugbes sob medida para cada cliente,
conciliando tecnologia avangada a necessidades de cada negdcio.

O mercado potencial para estas solu¢cdes é muito grande, o que torna a representacdo da
EMBRADA um negdcio bastante promissor.

O objetivo primordial deste trabalho € apresentar as empresas interessadas na representacao, ndo

s6 o potencial do negdcio, mas também os requisitos necessarios por parte do representante,
visando fornecer um atendimento de qualidade na comercializacéo das solucoes.

2. Compromissos da EMBRADA

» Qualidade nos Servicos e no Atendimento aos Clientes
» Precos Acessiveis e Compativeis com o Mercado

> Solugdes de Ultima Geracéo

» Inovacdo Tecnologica Constante

3. A Representacao

3.1. O Perfil do Representante Comercial

O Contrato de Representacdo da EMBRADA podera ser firmado tanto com Pessoas Juridicas como
Fisicas. No caso de cidades ou regides com maiores concentragfes de clientes potenciais (capitais ou
grandes cidades), devera ser dada preferéncia as Pessoas Juridicas interessadas, quando elas existirem.
Os requisitos desejaveis para os representantes interessados sao:

Pessoa Juridica (Empresas)

Empresas legalmente constituida e, preferencialmente, com algumas das caracteristicas citadas a seguir:
» Experiéncia e conhecimentos na area de informética (software houses, empresas de manutencao,
venda de software, instalag&o de redes etc.);
» Atuagdo ou contatos na area Imobiliaria;
e Possuam em seu quadro funcional pessoas com conhecimentos técnicos de informatica (analistas,
programadores, consultores, etc.);
» Possuam vendedores/representantes comerciais.
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Pessoa Fisica

Preferencialmente, com algumas das caracteristicas citadas a seguir:
» Bons conhecimentos da area de informatica;
» Contatos ou atuagdo na area Imobiliaria;
» Possua automadvel proprio e disponibilidade para pequenas viagens;
» Dinémicas e atuantes;
» Com autonomia (pagamento por RPA).

3.2. Os Niveis de Representacao

A politica de credenciamento baseia-se em niveis ou categorias diferenciadas de representantes. Estes
niveis sao funcao direta dos servigos prestados pelo representante.

A empresa ou pessoa fisica interessada em credenciar-se como representante deve atender a pré-requisitos
de equipamentos, mao-de-obra e treinamento visando habilitar-se a executar os servicos necessarios a
comercializagdo, implantacdo e manutencdo do sistema. O comissionamento aumenta gradualmente em
funcdo do volume de vendas. Os niveis de representagdo sao 0s seguintes:

A) Empresas
Nivel E1 - Representante Master

Os servigos que o representante devera estar habilitado a prestar, 0os pré-requisitos necessarios para a
habilitacdo e o comissionamento em cada um dos niveis acima citados, encontram-se resumidamente
apresentados no quadro da pagina seguinte.

Servigos que o representante Master deve estar habi  litado a prestar

a) Na Comercializacao das Solucbes
e Visitar clientes potenciais fazendo prospeccdo de mercado com o uso do material promocional
disponivel;
« Realizar demonstracdes dos Sistemas nos Clientes interessados;
« Emitir propostas comerciais — Enviar copia de todas as propostas emitidas;
* Negociar pregos.

b) Na Manutencao e Suporte Técnico
e Colher dados necessarios a parametrizacdo do sistema;
» Fornecer Treinamento para os usuarios em todos os modulos do sistema;
« Fazer atendimentos para servicos de manutencao e suporte;
< Desenvolver novos relatérios por solicitacdo dos clientes.

Pré-Requisitos

a) Na area Comercial
« Disponibilizar ao menos um representante para o Treinamento Comercial Master (TCM);
e Possuir 1 micro ligado a Internet e software LogMein ou VNC para treinamento e, envio e
recebimento de arquivos.

b) Na Area de Manutencao e Suporte Técnico
« Disponibilizar ao menos um técnico, no Treinamento Técnico Master (TTM);
e Possuir 1 micro ligado a Internet e software LogMein ou VNC para treinamento e, envio e
recebimento de arquivos e para desenvolvimento de novos relatérios.
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B) Pessoa Fisica

Nivel F1 - Finder Standard (Comercial) - Devera desempenhar fungbes comerciais de prospeccao e
acompanhamento das suas negociacdes, apoiado pela equipe comercial e técnica da Embrada. Trata-se
da simples indicacdo de uma oportunidade qualificada no qual o Prospect (Cliente) indicado formalmente
e, que recebeu as informacdes do Representante sobre as solugcdes da EMBRADA se disponibilize a nos
atender e, caso contrate as nossas solugcdes, o Representante recebera as comissdes a que tiver direito.

Nivel F2 - Finder Master (Comercial e Técnico) - Devera desempenhar funcdes e obedecer a pré-
requisitos equivalentes ao Nivel E1 - Representante Master. Suas atribuicdes incluem abrir frentes de
negocios (prospectar), realizar demonstragdes, levantar dados técnicos para a implementagédo e servir de
canal de contato (verificar satisfacédo, sugestdes e reclamacgfes) com os clientes no pés-venda.

3.2.1. Politica de Pregos e Comissionamento
3.2.1.1. Politica de Precos

A politica de precos e comissionamento da EMBRADA baseiam-se, inicialmente, em alguns
preceitos que visam unificar as acées de marketing e manter um padrédo de qualidade nos servicos:

* Uma Tabela de precgos para o cliente, sugerida pela EMBRADA,

» Classificagdo dos clientes em categorias (em funcédo do porte da imobiliaria);

« Faturamento direto EMBRADA - Cliente;

< [Faturamento Representante > EMBRADA, a titulo de comisséo;

« Precos Especiais, sob consulta, para redes ou grupos de imobiliarias;

e Os pregos das solugdes baseiam-se no ndmero de usuarios dos sistemas (N° de Logins),
como atendentes, corretores, gerentes, coordenadores, diretores etc...

« A EMBRADA pode alterar a qualquer momento a sua tabela de precos visando adequacao as
necessidades de lucratividade, custos e ao mercado. A informacdo de novos precos, quando
ocorrer serdo informadas formalmente. As negociacdes em andamento, na medida do
possivel (ndo sendo mudanca de impostos), terdo os precos mantidos durante a validade das
propostas.

3.2.2. Comissionamento

A) Nivel E1 - Representante Master

Sistema Zeus e Apolo
= Modalidade SaaS
= Comissionamento de 40% sobre o valor da Taxa de instalacdo, customizagdo e treinamento
liqguido (sem ISS) do contrato de servico. O Preco da Taxa € o mesmo valor de uma
mensalidade;
= Comissionamento de 20% sobre o valor mensal liquido (sem ISS) do contrato de servico,
durante o primeiro ano.
= Comissionamento de 10% sobre o valor mensal liquido (sem ISS) do contrato de servigo, a
partir do segundo ano.

D) Nivel F1 — Finder Standard
Sistema Zeus e Apolo
= Modalidade SaaS
= Comissionamento de 15% sobre o valor da Taxa de instalacdo, customizagdo e treinamento
liqguido (sem ISS) do contrato de servico. O Preco da Taxa € o mesmo valor de uma
mensalidade;
= Comissionamento de 7% sobre o valor mensal liquido (sem ISS) do contrato de servico,
durante o primeiro ano.
= Comissionamento de 4% sobre o valor mensal liquido (sem ISS) do contrato de servigo, a
partir do segundo ano.
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E) Nivel F2 - Finder Master

= Modalidade SaaS
= Comissionamento de 20% sobre o valor da Taxa de instalacdo, customizagdo e treinamento
liqguido (sem ISS) do contrato de servico. O Preco da Taxa € o mesmo valor de uma
mensalidade;
= Comissionamento de 8% sobre o valor mensal liquido (sem ISS) do contrato de servico,
durante o primeiro ano.
= Comissionamento de 5% sobre o valor mensal liquido (sem ISS) do contrato de servigo, a
partir do segundo ano.

Observacoes:

1.

Os percentuais de comissdo acima mencionados aplicam-se no caso da comercializacdo de
servicos, baseados nos precos existentes na Tabela de Precos Sugeridos fornecida pela EMBRADA.
Para negociacdes especiais em que haja a necessidade de concessdo de descontos, como por
exemplo, nos casos de vendas grandes, redes ou grupos imobiliarios; os percentuais de comissao
poderéo ser revistos, visando garantir uma margem de contribuigdo minima nos servicos.

Para o caso de criagdo de: Novos sistemas, novos modulos ou componentes de uma solugdo ou
novas modalidades de comercializacdo de uma mesma solucdo, poderdo ser fornecidos novos
percentuais de comissionamento visando adequar a margem de contribuicdo a estrutura de custos e
politica de precos estabelecida para a nova solucéo ou forma de comercializacéo.

Em ambos os casos acima, a EMBRADA se compromete a tentar manter percentuais compativeis
com a estrutura de custos e margens de contribuicdo do representante.

A realizacdo de qualquer contrato e/ou pagamento de comissdes, ndo gerara qualquer vinculo
empregaticio com a EMBRADA.

A Politica de Representacdo ndo contempla o pagamento de Ajuda de Custo para os
Representantes.

3.3. Processo de Credenciamento de Representante da  EMBRADA

O interessado devera enviar o formulario de credenciamento disponibilizado no site, informando o nivel de
interesse de representacdo. Os documentos relacionados abaixo dever&o ser encaminhados por correio.

Informacdes e Documentos - Pessoa Juridica

Copia do Contrato Social e atualizacoes;

Cartéo do CNPJ;

Inscricdo Estadual e Municipal se houver;

Informar o nome do Diretor Comercial com CPF, telefone e e-mail;

Informar os dados dos demais contatos (Enderecos, telefones, nomes dos responsaveis, e-mails, site);
Listar as filiais que possuir, informando as regides de atuacdo com relacdo das principais cidades;
Listar os principais clientes;

Listar as CertificagBes da Empresa como: Microsoft, Novell, Oracle, Létus, IBM e outras se tiverem;
Relacionar as referéncias bancarias, indicando qual a conta para depésito das comissoées.

Informacdes e Documentos - Pessoa Fisica

Dados completos de contato;

Numero do CPF;

Curriculo Atualizado — escolaridade e especializacdes;

Listar as CertificagBes da Empresa como: Microsoft, Novell, Oracle, Létus, IBM e outras se tiverem;
Relacionar as referéncias bancarias, indicando qual a conta para deposito das comissoes.
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Forma de comunicacao preferencial entre Representan  tes e Embrada

> De maneira formalizada por e-mail: representantes@embrada.com

Posteriormente, com a aprovacdo da Ficha do Representante, um Diretor ou Gerente da EMBRADA
visitara o site do futuro representante, para realizar uma entrevista e para responder questdes e dividas.

Estando tudo esclarecido e acertado, o Contrato de Representagéo sera assinado.

Treinamento: Os profissionais do novo representante deverdo participar dos treinamentos da area
comercial e de suporte técnico via Internet ou nas instalacbes da EMBRADA no Rio de Janeiro. Para
otimizar o treinamento, a seu critério e custos, 0 novo parceiro podera solicitar que o treinamento seja
realizado em suas instalacdes.

3.3.1. Formulério de Indicacéo de Oportunidades

Sempre que o Representante da EMBRADA tiver uma oportunidade qualificada e com interesse de
analisar as nossas solucdes, o Representante terd de preencher o formulario de Indicacdo de
Oportunidade e encaminhar para a EMBRADA por e-mail.

3.3.2. Fluxograma do Processo de Credenciamento

Formulario de
Credenciamento

Opcao
| |
Pessoa P Fisi
Juridica essoa Fisica
Representante ~
Master Opgao
Nivel E1
[ |
Analise de n .
Credenciamento Finder Comercial Rindeicomercial
Nivel F1 e Técnico
Nivel F2
| | ‘
\
Visita da
EMBRADA Analise de
Credenciamento
Assinatura de
Contrato de Assinatura de
RSpresentacio Contrato de
Representagio
Treinamento ‘
Comercial e .
Técnico Trelname.nto
Comercial
Inicio da
Representagao Inicio da
Representagiao
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4. Analise de Mercado

4.1. Mercado Potencial

O mercado potencial para as solu¢cdes da EMBRADA abrange corretoras de Iméveis, distribuidas por todo
o territério nacional (vide figura 1).

Prioridade, Atuac&o Total PF ATIVAS/Active Agent Total PJ ATIVAS/Active
e Foco REGIONAIS/BY STATE Licenses Broker Licenses

181.895
Figural

4.2. Perfil do Publico Alvo

Target

O publico alvo primario para o Sistema Zeus e Apolo, para o qual deve ser enfocada a estratégia de
Marketing, é constituido por Corretoras/Redes/Grupos do segmento imobiliario;

Estas Corretoras, preferencialmente, deverao possuir uma ou mais das seguintes caracteristicas:

* Modernas e dinamicas;
« Possuam um porte razoavel e boa disponibilidade financeira;
« Possuam uma razoavel quantidade de corretores ligadas as corretoras;

« Nao possuam sistemas implantados ou, por algum motivo, ndo estejam satisfeitas com seus atuais
sistemas.

5. Solucdes

5.1. Solucao disponibilizada

Zeus (Enfase)

» Sistema Zeus - Modalidade SaaS - Servicos de Licenciamento do Sistema de Controle Imobiliario de
Avulsos, por prazo determinado (locacdo de servicos), comercializado em todos os seus modulos e
configuracdes, fornecido com a infra-estrutura de Hosting, telecomunicacfes e Armazenamento dos
Dados. Possui ferramentas de integracdo de negdcios entre corretoras e autbhomos.
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EMBRADA
5.2. Solugdo em Fase de Langamento
Apolo

» Sistema Apolo - Modalidade SaaS - Servicos de Licenciamento do Sistema de Controle de Novos
Lancamentos Imobiliarios, por prazo determinado (locacdo de servigos), comercializado em todos os
seus moédulos e configuracdes, fornecido com a infra-estrutura de Hosting, telecomunicacdes e
Armazenamento dos Dados. Possui ferramentas de integracdo de negocios entre corretoras e
autbnomos.

6. Estratégia de Marketing

6.1. Area Geogréfica de Atuacdo

A area de atuagdo recomendada para o representante é constituida das cidades nas quais o representante
mantém sua sede e filiais, e/ou cidades proximas. Nao existe nenhum tipo de restricdo quanto a ampliagao
desta area de atuacdo. O fator determinante para esta recomendagdo sdo os custos, uma vez que a
solugdo necessita de servicos de demonstragdo e talvez treinamentos, normalmente, séo incluidos no
preco do sistema, e as despesas de viagem para deslocamento a locais distantes poderiam, em alguns
casos, até inviabilizar economicamente a venda da solucéo.

6.2. Estratégia Competitiva

A estratégia competitiva da EMBRADA baseia-se na diferenciagdo da concorréncia através da
caracterizacdo de ser a principal empresa do mercado especializada em solu¢des, envolvendo software e
servigos, para 0 segmento imobiliario e, também, num profundo conhecimento deste setor. Um dos
grandes diferenciais da Embrada em relacdo aos concorrentes é a preocupacdo com a qualidade de
dados, sempre! Duas das maiores corretoras do Brasil utilizam de nossas solu¢des.

A estratégia de comunicacédo da empresa representante devera encarregar-se de firmar esta imagem junto
aos potenciais consumidores, valorizando os servicos agregados no pré e pés venda e enfocando,
principalmente, os seguintes aspectos:

» Forte componente de servicos de suporte no pré e pés venda que garante o funcionamento do
sistema e a satisfacéo do cliente;

»  Conhecimento, por parte da EMBRADA, do modus-operandi das imobilidrias e maneiras de beneficiar-
se da utlizacdo de Software de Controle Imobiliario em funcdo da vasta experiéncia de seus
profissionais neste segmento;

»  Produtos de alta qualidade por precos justos;

\74

Conhecimento, por parte da EMBRADA, dos aspectos e implicagBes da usabilidade dos software
imobiliarios comercializados do mercado.

6.3. Posicionamento de Mercado para a nossa Solucao

No caso do Zeus nao existe até o0 momento, no mercado nacional, nenhum produto com as caracteristicas e
recursos. A concorréncia existente € constituida pelas empresas com sistemas locais que rodam em rede ou
“stand alone”, mas poucos dispdem dos recursos de um sistema de gestao imobiliaria em modelo Saas,
sendo portanto muito limitados e agregando menos beneficios para os clientes.

Quanto ao posicionamento de precos de mercado, tanto no caso do Sistema Zeus , quanto no Sistema
Apolo, os valores encontram-se numa faixa média de precos, se comparados aos precos das empresas
consideradas concorrentes, sejam elas concorrentes diretas ou indiretas.

Nos precos do sistema sado incluidos os servicos necessarios a sua customizacdo, implantacdo e
treinamento. A inclusdo dos servigos tem como aspecto fundamental fornecer ao cliente uma real garantia de
funcionamento, uma vez que a maioria das instituicdes, ja passou por alguma experiéncia mal sucedida de
implantacdo de sistemas administrativos.
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6.4. Plano de Marketing

O planejamento de Marketing para o mercado regional da area de atuagdo do representante devera ser
executado conjuntamente pela EMBRADA e pelo representante visando:

» Observar os preceitos basicos da politica comercial da EMBRADA;

« Manter o nivel de Qualidade no atendimento aos clientes;

« Unificar o padrdo de imagem e comunicac¢éo visual das solucdes;

» Atender as caracteristicas diferenciadas do mercado na regido de atuacgéao;

Para isto a EMBRADA coloca a disposicdo do representante o seu departamento de Marketing visando
auxilia-lo na elaboragéo de um plano de acéo para o mercado regional.

O representante, por sua conta, podera sugerir ou adotar iniciativas regionais visando melhor atender o seu
publico alvo. Tais medidas deverdo, no entanto, ser submetidas a apreciacdo do departamento de
marketing da EMBRADA que sera encarregado de observar o atendimento aos padrdes acima citados.

6.5. Previsdes de Vendas

As previsdes de vendas serdo elaboradas conjuntamente pela EMBRADA e pela representante, levando-se
em consideragdo aspectos como: Mercado Potencial da regido, concorréncia local, estrutura da
representante, estratégia de marketing local, etc.

A previsdo de vendas, assim como a estratégia de marketing para a regido, sera elaborada durante o
processo de credenciamento do representante.

6.6. Material Promocional

A EMBRADA colocara a disposicao do representante o material promocional e de apoio disponivel para as
solucdes, hoje constituido de:
» Folder do Zeus, Apolo e institucional da EMBRADA;
» Arquivos para plotagem ou impressao de cartazes, galhardetes e banner’s visando a participacdo em
feiras e eventos regionais.
Além disso, a EMBRADA podera também:

» Divulgar o nome, dados e link para Home-Page dos representantes na Internet;
» Autorizar a colocagéo do Logo da EMBRADA no site e cartdes de visita do Representante;

» Acesso por senha ao sistema de CRM da EMBRADA para lancamento e acompanhamento das
oportunidades;

» Fornecer listas com clientes e usuarios do sistema como referéncia;

» Fornecer os bancos de dados com cadastro de corretoras na area geografica do representante;

» Textos para mala direta para clientes;

» Fornecer sistema para controle da area comercial do representante desenvolvido e utilizado pela
EMBRADA,;

» Fornecer outros sistemas administrativos e de marketing utilizados pela EMBRADA.

6.7. Participacdo em Feiras e Eventos

O representante devera sugerir em sua regido a participacdo conjunta em feiras e eventos especificos da
area imobiliaria. A EMBRADA podera disponibilizar seu material promocional ou ainda, de acordo com seu
critério, estudar algum tipo de apoio financeiro para estes eventos.

6.8. Outras Iniciativas de Marketing

A EMBRADA podera fornecer apoio a outras iniciativas de marketing sugeridas pelo representante,
tais como: E-mail marketing e mala direta para clientes, promocdes de vendas, feiras, palestras e,
treinamento pela internet, apresentagdes etc...
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