China/Asia
na Pratica

Como transformar interesse em leads
qualificadas e vendas concretas no mercado
imobiliario.
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Ja\
Realidade

O cenario atual do mercado
imobiliario para investidores
asiaticos.

® O interesse é real.
® O capital existe.
® A concorréncia é feroz.

v Portugal continua atrativo
v O cliente asiatico esta ativo

Quem tem método capta.
Quem ndo tem... perde.




O Objetivo
da Sessao

Um roteiro claro para navegar com
sucesso no mercado imobiliario
asiatico.

No final desta sessao terd sensibilidade a:

Como pensa o cliente chinés/asiatico

Onde deve estar presente

Como estruturar referenciadores

Que mensagens fazem avancar decisoes

O que evitar



A Mudanca de
Paradigma

N3o € uma questao N3o € uma questao N3o € uma questao
de traducao de preco de sorte
Comunicacao Valor Acaso

O cliente chines nao compra

primeiro o imovel. Compra
primeiro a relacao




Quem ¢ o Cliente Chines/Asiatico Hoje?
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Empresdrio que
Diversifica

Familia Focada em

Investidor Estratégico Educacio

Procura diversificar o risco
geografico e cambial. Vé o
imovel como um ativo seguro
fora do seu mercado de
origem.

Procura proximidade com
escolas internacionais e
universidades de prestigio. O
futuro dos filhos é o driver
principal.

Focado no ROI (Retorno sobre
Investimento) e na segurancga
do capital aplicado. Analisa
numeros e projecdes de longo
prazo.

€

Jovem Profissional
Internacional

Cosmopolita, trabalha
remotamente ou em
multinacionais. Valoriza
lifestyle, conectividade e
localizagcdes premium.



Como Decidem

Fatores cruciais no processo de decisao do cliente asiatico

Decisao raramente
individual

O processo envolve multiplos
stakeholders: familia, parceiros
de negdcios e consultores. O
consenso é vital.

Confianca precede
preco

Guanxi (relacionamento) é a
base. A credibilidade do agente
€ avaliada antes de qualquer
negociacao de valores.

*H

Prova social é
determinante

Referéncias, prémios e
reputacao na comunidade
validam a escolha. O cliente
precisa sentir que outros
validaram o caminho.

4’

Tempo de resposta

Rapidez € sindnimo de
competéncia e respeito. A
percepcao de profissionalismo
estd ligada a agilidade no
retorno.

Entender estes pilares € fundamental para fechar negocios com sucesso.



Fatores decisivos para fechar negocios com sucesso:.

Seguranca

O Que
Valorizam

Estabilidade politica

Educacao

Os pilares fundamentais e
inegociaveis para o cliente asiatico.

Reputacao do agente

Clareza processual




BLOCO 2 - V1: SER ENCONTRAVEL
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Se hoje um cliente
chinés procurar
O seu home...

O que encontra?

Sil io.




WeChat nao @ WhatsApp

E 0 ecossistema digital completo
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Relacionamento Continuo



Erros que afastam clientes chineses

X @ Perfill vazio

X FE] Respostas genéricas
X @ Demora excessiva

X @ Foco precoce no preco

Mmam) o <
X LSJ%:E"'J Auséncia de QR

'O primeiro contacto define
o resto da relacao.
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O Que Funciona

Framework de comunicacao eficaz

Acknowledge Bridge Advance
Reconhecer Conectar Avancar
Escute ativamente, — Construa a conexio, — 2 Oriente a conversa para
‘alide a mensagem e encontre pontos em um proximo passo
demonstre compreensao comum e oferega claro, sugirauma acao
do contexto. Use valors valor ou ou oferega uma
respostas rapidas e insights relevantes. solucao concreta.
empaticas para Compartilhe conteado concreta. Mantenha o
estabelecer a base. de qualidade do seu fluxo com propésito.

perfil.



“No mercado
asiatico, quem
responde melhor
nao é quem fala
mails.

E quem conduz.”



. BLOGO 3 - Via 2:
& REFERENCIADORES
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O Cliente Nao Chega Sozinho

Quem influencia a decisao?
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O Erro Europeu

No mercado asiatico: Relacionamentos precedem plataformas.
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X Esperar que o cliente
venha pelo portal

oy

X Esperar que o cliente + Relacionamentos
venha pelo portal - precedem plataformas




Como Ativar Referenciadores

Framework estruturado

Abordagem Proposta de Transparéncia Modelo
profissional valor clara estruturado

Inicie com Apresente beneficios Seja aberto sobre Fornega um processo
comunicagao formal, mutuos tangiveis e processos, replicavel e
clara e direta. objetivos. Explique o expectativas e ferramentas simples.
Agende reunioes valor que a parceria  recompensas. Elimine  Facilite ao maximo a
estruturadas e trara para ambas as ambiguidades e agao de referenciar.
demonstre respeito partes. construa confianga
pelo tempo do desde o inicio.

referenciador.

» Quem controla o fluxo de informacéo
controla o fluxo de clientes. o



BLOGO 4 - VIA 3: MENSAGENS
a MENSAGENS QUE CONVERTEM
RESULTADOS

COMUNIGAGAO /" IMEDIATOS

ESTRATEGICA £ 4
COPYWRITING /“T¢oni -

CAS DE S
PERSUASIVO  pENSAGENS =~ RESPOSTAE
Dominando a arte da comunicagao para N ) //
gerar agao e converter prospects. ]
|




Mensagem que Afasta

This property is excellent,
180m2, great price.

e Genérico A\
e FOco no produto

e Zero personalizacao

e Sem avanco estratégico

**Informacao ndo é conexao.”’



Mensagem que Aproxima

Based on what you mentioned about education
and security, this property may align with your
priorities. May | share 3 key points?

" Personalizacao
v/ Contexto

Proximo passo claro

“ Personalizagao cria avanco. |



O Objetivo Nao é Fechar

Marcar reuniao

v 4 @ Agendar visita
Enviar documentacédo

- 822 Envolver decisores

Fechar € consequéncia. Avancgar é estratéegia.



‘ BLOCO 5 - TOP 7 ERROS
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APRENDA COMO EVITAR CADA UM DELES
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ERRO #1: Traduzir Literalmente

Contexto cultural € perdido na tradugao automatica

2 _\'0
Vocé est4 interessado? ? Preco Fixo? * 0/ A
BNBBPEREFRR.  Preco pjy . —AMN? '
- 2
Our client wants to sell 7 :
the property quickly. : J
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Palavras Contexto
Cultural

Nuance cultural nao se traduz - se compreende.



ERRO #2: Ignorar Hierarquia

Decisores seniores devem ser reconhecidos primeiro




ERRO #3: Responder Tarde

No mercado asiatico, velocidade demonstra comprometimento

Fara comsne-sao vexima? g
Ontem, 09:45
Vocé mia confirmacdo nnoe sua B
visita ao apartamento?
Terca-feira, 14:30
Lervirrenta e cronverm de
nnmentar que real estae agente

vom ui! Podemos agendar para
voda?

Segunda-feira, 11:15
Aguardando sua confirmacdo

sobre a visita ao apartamento em
Xangai. Podemos agendar para

amanhd?
Hoje, 10:00
4
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ERRO #4: Pressionar Cedo

Conflancga precede compromisso no mercado asiatico




ERRO #5: Falar S6 de Preco

Investidores chineses compram valor, nao apenas preco

ABORDAGEM ERRADA

Preco'Baixo . \
Descontos! ‘ f
Negociacao Focada em Preco
Obsessao por Numeros

g

ABORDAGEM CORRETA (VALOR HOLISTICO)

Valor Holistico

Comunidade e Estilo de Vida
Educacao de Exceléncia
Perspectiva de Longo Prazo




ERRO #6: Ignorar Familia

Decisoes imobiliarias sao familiares, nao individuais

Incluir a familia @ incluir o decisor real.



ERRO #7: Nao Estruturar Follow-up

80% das vendas acontecem apds o 5° contacto

ABORDAGEM ERRADA ABORDAGEM CORRETA

Timeline

LB 1° Contato = Follow-up Automético Enviado
Follow-up Automética Erwiado
Ll 7" Contato
— ' |
2 P antaba Natiot: !

Lembrete: Visita 15in
4? Contate (Proposta) ]
$? Contato
Vende Conclulda

A Nova Lead Registrada

)
@
® Nova Lead Regismrada

pl 2" Cantato (Visita) | Lembrete: Visita 15h - Cliente Siiva

CALENDARIO TAREFASNAO  AGENDA  DESORGANIZAGAO IMPROVISO CRM DIGITAL F?k;—g:’:";‘s’p NOTIFICAGOES  SISTEMA METODO
CAOTICO  CUMPRIDAS BAGUNGADA LIMPO ORDENADAS ORGANIZADO ESTRUTURADO
ESTRUTURADO
\/\ Desisténcia antes do 5° contacto M Venda apos o 5° contacto

Sistema vence improviso.



BLOCO 6 - 72 Horas

G ? ACOES QUE 90% DOS
AGENTES NAO FAZ

y ™




% ACAO 1- Mapear o ‘ecossistema invisivel’

y INFLUENCIADORES
OCULTOS

PODER l
\_ . DEDECISAD 3
- )

RELACIONAMENTOS

| ESTRATEGICOS //




& ACAO 2 - Criar um Mini Dossier:
Estrategico (quase ninguem faz)

INTELIGENCIA VANTAGEM
\ COMPETITIVA EXCLUSIVA

Documento personalizado que demonstra
profundo entendimento e posicionamento

consultivo.
€ Pesquisa profunda € Foco no negécio do prospect
€ Insights acionéveis € Valor agregado imediato

s
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Proximos 3 Dias
=G

Rever perfil digital

| Criar QR WeChat
Identificar 5 referenciadores-chave

Ajustar mensagem inicial de contacto

Definir protocolo de resposta rapida



SE QUER RESULTADOS DIFERENTES,
PRECISA DE METODO DIFERENTE

Em 90 dias é possivel ter:

" 6 referenciadores ativos

«/ Pipeline previsivel

&J Mensagens estruturadas

(\/ Processo replicavel

Mas nao se faz sozinho.

.....................



MODELO G.E.R.A
@ G - Guanxi (rede)

uﬂ[& E - Evidéncia (dados)

¢® R - Resposta rapida

A - Acompanhamento estruturado

N Y
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