
China/Ásia
na Prática 
Como transformar interesse em leads 
qualificadas e vendas concretas no mercado 
imobiliário.

Estratégia • Negócios • Resultados
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O interesse é real.
O capital existe.
A concorrência é feroz.

Portugal continua atrativo
O cliente asiático está ativo

Quem tem método capta.

A
Realidade



No final desta sessão terá sensibilidade a :

Como pensa o cliente chinês/asiático

Onde deve estar presente

Como estruturar referenciadores

Que mensagens fazem avançar decisões

O que evitar

O Objetivo
da Sessão



04

Não é uma questão
de tradução

Comunicação

Não é uma questão
de preço

Valor

Não é uma questão
de sorte

Acaso

A Mudança de
Paradigma

O cliente chinês não compra
primeiro o imóvel. Compra
primeiro a relação



Investidor Estratégico

Focado no ROI (Retorno sobre 
Investimento) e na segurança 

do capital aplicado. Analisa 
números e projeções de longo 

prazo.

Família Focada em 
Educação

Procura proximidade com 
escolas internacionais e 

universidades de prestígio. O 
futuro dos filhos é o driver 

principal.

Empresário que 
Diversifica

Procura diversificar o risco 
geográfico e cambial. Vê o 

imóvel como um ativo seguro 
fora do seu mercado de 

origem.

Jovem Profissional 
Internacional

Cosmopolita, trabalha 
remotamente ou em 

multinacionais. Valoriza 
lifestyle, conectividade e 
localizações premium.
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Quem é o Cliente Chinês/Asiático Hoje?



Entender estes pilares é fundamental para fechar negócios com sucesso.

Decisão raramente 
individual

O processo envolve múltiplos 
stakeholders: família, parceiros 
de negócios e consultores. O 

consenso é vital.

1

Confiança precede 
preço

Guanxi (relacionamento) é a 
base. A credibilidade do agente 

é avaliada antes de qualquer 
negociação de valores.

2

Prova social é 
determinante

Referências, prêmios e 
reputação na comunidade 

validam a escolha. O cliente 
precisa sentir que outros 

validaram o caminho.

3

Tempo de resposta

Rapidez é sinônimo de 
competência e respeito. A 

percepção de profissionalismo 
está ligada à agilidade no 

retorno.

4

06
Como Decidem
Fatores cruciais no processo de decisão do cliente asiático



Fatores decisivos para fechar negócios com sucesso:

Segurança

Estabilidade política

Educação

Reputação do agente

Clareza processual

O Que
Valorizam













“No mercado 
asiático, quem 
responde melhor 
não é quem fala 
mais.
É quem conduz.”
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