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UM POUCO
DA NOSSA HISTORIA

Uma empresa com resultados, em constante evolucao.

A Neximob é empresa especializada no mercado imobiliario,
com expertise em lancamentos, concep¢ao, reestruturacao
e estruturacoes imobilidrias.

Trabalhamos na gestdo de todo o projeto desde a concepcao e repaginacdo
do produto até a conclusdo de vendas do empreendimento, implantacdo dos
processos e controles gerenciais. Atuamos com analise profunda de mercado,
inteligéncia que nos da direcionamento para potencializar leads, aumentar
conversdes e, consequentemente, maximizar lucros. Conte com

a expertise da equipe que ja atuou em mais

de 38 lancamentos em todo o Brasil.




TIMELINE

Edgar Ueda retorna ao Brasil, depois Expansao de Investimentos para Expansao das operacdes de
de ter vivido mais de 9 anos no o segundo Estado, Goias. lancamentos para 4 Estados,
Japéo. : S&o Paulo, Roraima, Tocantins e

Goias, totalizando 360 Milhdes
em VGV lancados.

Entra no mercado imobiliario, : Inicio da participacdo no
colecionando experiéncias : mercado de lancamentos
significativas para o setor. imobiliarios, iniciando o

primeiro ano com 100
Milhdes em VGV lancados



Ti

Forte expansao para ¢ _ )
de Mi pG ) P g - Nasce a Neximob. Ja presente em
e Minas Gerais, onde estamos A s . i
; 16 cidad tual ; || : diversos estados brasileiros, a empresa
resentes em 16 cidades atualmente, - . : .
P i especializada em lancamentos

estruturando mais de 20 . . 5E 3
) imobilidrios ndo para de crescer.
empreendimentos no Estado.




PROPOSTA
LANCAMENTO
IMOBILIARIO

Planejamento, Estratégia, Inteligéncia,
Marketing e Vendas

A inteligéncia da proposta esta integrada as tendéncias mercadoldgicas,
tecnoldgicas e publicitarias, com foco e expertise no setor imobilidrio. Nosso
know-how estd embasado em toda a concepcdo e comunicacdo de mais de R$ 790
milhées em VGV lancados e mais de R$ 426 milhdes a serem lancados nos préoximos
18 meses, com empreendimentos em 11 estados do pais, Sdo Paulo, Minas Gerais,
Parana, Goids, Tocantins, Roraima, Sergipe, Pernambuco, Rio de Janeiro, Mato

Grosso do Sul e Para.




A Neximob nao para de avancar e ja conta com
atendimento em 11 estados brasileiros: Sao Paulo,
Minas Gerais, Parana, Goias, Tocantins, Roraima,
Sergipe, Pernambuco, Rio de Janeiro, Mato Grosso do
Sul e Para

VEM MUITO MAIS POR A..
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NOSSOS RESULTADOS

Aberto 1.326 Araguaina, TO R$ 105.662.847,54
~ Vertical - 390 Goiania, GO R$ 89.700.000,00
SAO Co N F I R M A D o S Condominio Casas 52 Araguaina, TO R$ 4.440.000,00
Loteamento Aberto 560 Lins, SP R$ 38.189.570,86
ys » Chacaras Aberto 746 Boa Vista, RR R$ 49.982.000,00
AT RAV E S D E N U M E R o S Loteamento Fechado 200 Boa Vista, RR R$ 40.000.000,00
Chacaras Aberto 633 Ouro Fino, MG R$ 33.901.492,36
Loteamento Aberto 59 Borda da Mata, MG R$ 3.618.726,19
E X P R E S S I vo S Vertical MCMV 80 Pocos de Caldas, MG R$10.400.000,00
Vertical - 6 Pocos de Caldas, MG R$ 4.365.159,69
Vertical - 60 Pocos de Caldas, MG R$ 10.970.175,00
Vertical - 10 Pocos de Caldas, MG R$ 6.973.173,40
Loteamento Aberto 247 Monte Belo, MG R$10.457.677,68
Loteamento Fechado 57 Trés Pontas, MG R$ 5.100.900,00
Loteamento Aberto 48 Trés Pontas, MG R$ 2.663.870,00
Loteamento Aberto 36 Trés Pontas, MG R$ 3.260.000,00
Loteamento Aberto 54 Borda da Mata, MG R$5.652.953,96
Loteamento Aberto 336 Boa Esperang¢a, MG R$ 18.589.715,91
Loteamento Aberto 172 Ipuitna, MG R$ 14.604.478,67
Vertical MCMV 219 Pouso Alegre, MG R$ 27.876.000,00
Loteamento Aberto 30 Boa Esperanga, MG R$ 3.890.465,58
Loteamento Fechado 157 Guanhaes, MG R$ 44.437.775,46
Vertical MCMV 198 Caruaru, PE R$ 34.885.000,00
Hotel - 57 Pinda, SP R$13.680.000,00
Hotel - 45 Pinda, SP R$12.600.000,00
Vertical - 43 Pinda, SP R$10.541.247,82
Condominio Casas 15 Pinda, SP R$ 4.408.040,00
Loteamento Fechado 182 Pirapozinho, SP R$ 19.486.998,80
Loteamento Aberto 75 llicinea, MG R$ 3.105.866,27
Loteamento Fechado 168 Alvares Machado, Sp R$ 21.050.982,00
Loteamento Fechado 337 Silvania, GO R$ 27.689.506,65
Loteamento Fechado 317 Petrolina, BA R$ 10.860.720,00
Loteamento Aberto 420 Piranguinho, MG R$ 34.045.000,00
Loteamento Aberto 222 Campos Gerais, MG R$ 16.824.141,00




CONFIRA NOSSOS

NUMEROS ATE _— 3.693.216.18
R$ 790 milh 2-£ 19,

O MOMENTO pEeesrmiinGos Milhées

De m?

4 bilhoes 11 estados 9.186

em VGV em contratos Presenca em 11 estados
negociados e mais de 40 cidades.

unidades vendidas
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Somando 0s empreendimentos
lancados e a ser lancados a Neximob
ultrapassara R$ 11 bilhdo em VGV,
ISSO em um POoUCcCO Mais de 3 anos

de atuacao no mercado.




CASES DE CAMPANHAS
DE LANCAMENTO
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LAGO SUL

* Loteamento aberto * 4.500 mil lotes ¢« Cidade de Araguaina, no estado de Tocantins
* VGV de R$ 440 milhdes (R$ 203 milhodes - investimento Araguaina Park Shopping)
» Clientes: Saudibras.

LAGOSUL

INFRA ESTRUTURA
100% CONCLUIDA

Saasaa |

Lotes a partir de PRONTO PARA cove L NO LDCM:.

250M* 5 926,46M°

CORRETORES

Entracla facilitada CONSTRUIR

PRISMA 29

* Flats, Salas Comerciais e Mall « 390 unidades ¢ Setor Bueno em Goiania,
no estado de Goids * VGV de R$ 90 milhdes ¢ Cliente: Canada

PARCELAS
A PARTIR DE

PRISMA

WOME & BUSINESS

MAIDR PREDIO ¢
BUEN0 2 T-29
SETOR BUENO

AD LADO DO TRTENTREAT-1COMAT-2

Business
33 m2a226 m2

[Jung&o das salas do pavimento]

4 » s VISITE NOSSD
apoerna | ISSHO,  pergrapo,
3081-7500

www.prisma28. com.br I

CASAS BOA SORTE

* Casas * 52 unidades ¢ Cidade de Araguaina, no estado de Tocantins
* VGV de R$ 6.3 milhdes « Cliente: BPX

ALGUMAS OPORTUNIDADES NA VIDA
SO A SORTE PODE TRAZER

. 4% ‘. SEJA BEM VINDO,
¥ ’ AGORAVOL DEL

FLAMBOYANT RESIDENCE

» Loteamento aberto « 817 unidades ¢ Cidade de Lins, no estado de Sao Paulo
* VGV de R$ 51.4 milhdes « Cliente: Victodria Brasil

ENTRADA A N
IRDE R$ 1.000*

3 's':‘*:“'l 3

2 MODULD LIBERADD PARAVENDAS
LANCAMENTO DIAS &
L. 5,6, 7E8DEMARCO &8

. MELHOR DO QUE SONHAR,
E VIVER COM TRANQUILIDADE

i 3025.3

dcara
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COLINA PARK CHACARAS CLUBE

* Loteamento aberto de chacaras ¢ 741 unidades ¢ Cidade de Boa Vista,

no estado de Roraima * VGV de R$ 45 milhdes « Cliente: Terra Brasil

e
ALA MONDELUZ -

A—-—’ \
Colinalark Qualidade de

S vida e bem-estar
pcunmamanins i pra vocé e sua familia.

Venha conhecer o
Colina Park Chdcara Clube
e se encantar!

RD. RR-205, km 25, Via Alto Alegre
1° loteamento de Chdcaras Clube Te’leﬁ ne: s 3623. 5835

do estado de Roraima

-

M Loteamento aberto de alto padréo [ 188 unidades || Cidade de Boa Vista, no estado
de Roraima [ VGV de R$ 36 milhdes | Cliente: RC Empreendimentos

Uma localizagdo perfeita
em todos os sentidos.

quinte as seu alcance:

Lotes Residancials
a partir de 450m?

o HIBEIRG
‘s CAMPOS

GARDEN CLUB CONDOMINIO

+ Loteamento fechado * 668 lotes * Cidade de Anapolis - GO
* Cliente: Nabileque Incorpordora

GARDEN CLUB

CONDOMINID

ESTA CHEGANDO UM CONDOMINIO PARA VOCE
VIVER BEM E COM SEGURANCA

PROXIMO AO DAIA
L,

[ nabileque  MONDELUZ

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

| (] 373.03 © 9858.3303

CHATEAU DE VERSAILLES RESIDENCE

* Residencial Vertical » 48 unidades ¢ Cidade de Pocos de Caldas-MG
» Cliente: Vital Construtora



BLUE PARK RESIDENCIAL

» Residencial Vertical « 60 unidades » Cidade de Poc¢os de Caldas-MG

» Cliente: Vital Construtora

bluepark construteravital com

mm ps,sm-7442

VITAL | = Plantdo de

* Loteamento aberto de alto padrédo ¢ 188 unidades « Cidade de Boa Vista, no estado
de Roraima ¢ VGV de R$ 36 milhdes ¢ Cliente: RC Empreendimentos

LOTES A PARTIR DE

Pt
231m? W
onciare ELDORALD
PRONTO PRA VOCE
CONSTRUIR bemleviempreendimenlos.com.br
+ PARCELAS (35) 3661-3055

‘W
- MONDELUZ

14 & BAIXAS

bernAn

RESERVA 372

» Residencial Vertical « 108 unidades « Cidade de Poc¢os de Caldas-MG
» Cliente: Vital Construtora

Plantio de Atendimento: !39)3712_74‘2 VITAL ;‘;g w |

* Loteamento aberto « 307 unidades ¢ Cidade de Trés Pontas-MG
* Cliente: Bem-te-vi Empreendimentos

: ’ /‘ - /
Pequena é)ﬂ%’mo

entrada +
parcelas
OBRAS baixas
ACELERADAS

PRONTO PARA | o e —r
CONSTRUIR EM ,,, ;a,l 3 ‘
JANEIRO DE 2017. MONDELUZ | ’

bemteviempreendimentos.com.br



SERRA VERDE RESIDENCIAL

* Condominio fechado para chacaras e casas de veraneio * 164 unidades

» Cidade de Trés Pontas-MG ¢ Cliente: Bem-te-vi Empreendimentos

* Loteamento aberto ¢ 455 unidades * Cidade de Boa Esperanca-MG
* Cliente: Top Solum

AQUI, VOCE NAD
SE PREOCUPA
COM A BRUXA MA.

' BOSQUE COM
§ ESPAGO ZEN. e
; LOTES DE

240Mm2 A497m2

PARCELAS A PARTIR DE .

o ol b e Fore, 841 loja 03, Boa Fiporanca.

\ g S | e —
, .."“ N o % = -
15 . —— p‘$2 6208 Vit o plantae
b de atendimento: (35]3851 '31 43

JARDIM NOVO HORIZONTE

* Loteamento aberto ¢ 120 unidades * Cidade de Borda da Mata-MG
Cliente: Vitpar Loteadora e Incorporadora

suafelicidadeplanejada.com.br

Planejado pra sua

" felicidade.

* Loteamento aberto « 308 unidades * Cidade de Monte Belo-MG
» Cliente: Vital Construtora

Sdo Pedro

loteamento

LOTES RESIDENCIAIS
DE 1770m2 A 382m?2

Parcelas a partir de

VITAL |t | “179" »3630-0009




JARDIM BELA VISTA LOTEAMENTO

* Loteamento aberto *« Cidade de Borda da Mata, no estado de Minas Gerais.

Cliente: Melo e Duarte Incorporadora

MELO & DUARTE

* Loteamento aberto ¢ 172 unidades « Cidade de Ipuiuna- MG Cliente:

Loteadora Sdo Paulo

jardimplanaltoresidencial.com.br

Plantdo de Atendimento: = - . =
(35) 3502-0020 | .oz ,,,.,..‘ :

VILLA VERDE RESIDENCIAL

* Residencial vertical « Cidade de Pouso Alegre, no estado de Minas Gerais.
» Cliente: Alianca Estratégica

VillaVerde L g Mnnacasa g | RS ]18.000, 36X

RESIDENCIAL

CONDOMINIO LEAO DOURADO

» Residencial vertical « Cidade de Caruaru, no estado de Pernambuco.
Cliente: Brascon Incorporadora

" Ledo Dourado

FINANCIAM
COM A CO
SEM BUROCRACIA

®1) 3724-7954

T
i —

B

A e
MONDELLIZ | o] BRASCON
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IBIS BUDGET E IBIS VERMELHO

* Rede de Hotéis « Cidade de Pindamonhangaba, no estado de Sdo Paulo.
» Cliente: ECCO Incorporadora

Seja dono de um
quarto de hotel.

SEJA SUCID DE UMA DAS MAIORES REDES DO BRASIL.

ibis PIs,

BALBOA

* Residencial fechado ¢ Cidade de Pindamonhangaba, no estado de Sdo Paulo.

* Cliente: ECCO Incorporadora

Bcﬂb@o Comgitiste o fnesperaido. batboaconcept.com.br

EXCLUSIVO PISCINA 2 DORMS.
LAZER PANORAMICA COM COM
SKYLINE BORDA INFINITA | DEMI SUITE

DOCUMENTACAG GRATIS + RS 2 MIL DE VOUCHER DESCONTO

<pianso de vendas: 1236 42,8226 ecco e i

P o e

FETELEET LY

-
e

Lo e b e e o e e e e

WONDER CONDOMINIUM PARK

* Residencial fechado ¢ Cidade de Pindamonhangaba, no estado de Sdo Paulo.
Cliente: ECCO Incorporadora

DOCUMENTAGAO GRATIS +
RS 2 MIL DE VOUCHER DESCONTO

P Lazer [P casas
& INCRiveL il puPLEX ABTOS.

VISITE OS DECORADOS E PLANTAO DE VENDAS:

WONDER Loy /4 (2'3642.8226

5
X
z \

-

| APROVEITE AS ULTIMAS UNIDADES 2€cco Fmxms b, S5

ACROPOLE

* Loteamento Fechado * 76 unidades residenciais e 104 unidades comerciais
» Cidade de Guanhdes-MG ¢ Cliente: Acrépole Empreendimentos

Adquira seu lote na |

ampliacao do Centro
de Guanhaes.

Lotes residenciais Prazode l Pequena
e comerciais pagamento | entrada

VISITE O PLANTAO DE VENDAS

234213202 T .o o

acrop . ot
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FLORENCA RESIDENCIAL

* Loteamento aberto ¢ 37 unidades ¢ Passos- MG
» Cliente: Vilela e Antunes Empreendimentos Imobiliarios

) "a'él'as"
16 399.00

(((((((((((

——— florenca residencialmg cem tr —— &'

|
R < g \
1
agiciendnes, 30, Contra, Pataos (MG) ‘
e A3
"

35) 3413-2710

.

DR. PAULO ROSA RESIDENCIAL

e |oteamento aberto ¢ 37 unidades ¢« Cidade de Boa Esperanca- MG
e Cliente: Vilela e Antunes Empreendimentos Imobiliarios

Lotes Residenciais

;% Vo cendisio ,
L\ WsHle pasa Constiidy,

— paulorosaresidencial com br
g &

Doutor

Paulo Rosa 4 - |

RESIDENCIAL

RESIDENCIAL VALENCIA PIRAPOZINHO

* Loteamento aberto ¢ Cidade de Pirapozinho, no estado de S&o Paulo.
» Cliente: Nabileque Incorporadora

LOTES DE ATE 379M2
ENTRADA APARTIRDE

rs7.900,

PARCELAMOS EM ATE 3X
Plantao de Atendimento: — s VPO
FONE: (18) 3269-1213 ... %, = Mnesicas

e e T e



PROXIMOS LANCAMENTOS

Nossos proximos lancamentos nas seguintes cidades:

Passos MG
Ponta Grossa PR
Jarinu sp
Boa Vista RR
Guaranésia MG
Alfenas MG
MAIS DO QUE CONQUISTAR, anspolis -
NOSSO FOCO E CONTINUAR ampos o e
CONQUISTANDO' Nazaré Paulista Sp
Ibiuna sp
Piedade Sp
Sao Gongalo MG
Piraquara PR
Campos do Goytacazes RJ
Londrina PR
Sorocaba Sp

19 TOTALIZANDO EM R$ 426.018.000,00 EM VGV
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ANALISE
Pesquisa - SWOT

Como ainda nao iniciamos a pesquisa e a analise,
detalhamos resumidamente o que faremos,
utilizando este processo.

Analise SWOT ou Analise FOFA ou FFOA (Forcas, Fraguezas, Oportunidades

e Ameacas) (em portugués) é uma ferramenta utilizada para fazer analise de cenario
(ou analise de ambiente), sendo usada como base para gestdo e planejamento
estratégico do nosso empreendimento/ produto, mas podendo, devido

a sua simplicidade, ser utilizada para qualquer tipo de anélise

de cenario, exemplo, da concorréncia, etc.
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Strengths (Forgas):
Vantagens internas do nosso produto
em relacdo aos produtos concorrentes

na cidade e na regido.

Weaknesses (Fraquezas):
Desvantagens internas do nosso produto em relagcao

aos produtos concorrentes.

Opportunities (Oportunidades):
Aspectos positivos com potencial de fazer crescer

a vantagem competitiva da empresa.

Threats (Ameacas):

Aspectos negativos com potencial de comprometer a vantagem

competitiva da empresa e a venda do nosso produto em questdo.

Forcas e Oportunidades:

Tirar o maximo partido dos pontos fortes para aproveitar da melhor

maneira todas as oportunidades detectadas.

Forcas e Ameacas:
Tirar o maximo partido dos pontos fortes para minimizar os

efeitos das ameacas detectadas.

Fraquezas e Oportunidades:
Desenvolver estratégias que minimizem os efeitos negativos
dos pontos fracos e que, em simultaneo, aproveitem as

oportunidades detectadas.

Fraquezas e Ameacgas:

As estratégias a adotar devem minimizar ou ultrapassar

0s pontos fracos e, tanto quanto possivel, fazer frente as
ameacas. Como podemos verificar, a matriz SWOT ajuda

a empresa na tomada de decisdo ao nivel de poder maximizar
as oportunidades do ambiente em torno dos pontos fortes

da empresa e minimizar os pontos fracos, reduzindo

os efeitos das ameacas.

“Origem. Wikipédia, a enciclopédia livre”.
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Outros itens a serem trabalhados na inteligéncia imobiliaria

em marketing e vendas. O que sera entregue:

01

02

03

04

05

06

07

08

09

SWOT (pontos fortes e fracos do empreendimento);

Numero de empresas (25km de distancia);

NuUmero de funciondrios destas empresas;

Numero dos empreendimentos residenciais lancados

nos ultimos 3 anos;

Unidades remanescentes se houver;

Tempo de vendas estimado;

Concorrentes diretos 1 (Empreendimentos no raio de 25km);

Concorrentes diretos 2 (empreendimentos residenciais);

Numero de empreendimentos comerciais lancados nos ultimos

3 anos se houver (levantamento para perfil investidores);

10

n

12

13

14

15

16

17

18

Levantamento das construtoras e incorporadores

que atuaram ou atuam na regiao;

NuUmero de residéncias;

Renda per capita;

PIB;

Pontos turisticos;

Analise do crescimento econdmico da cidade nos ultimos 10 anos;

Analise do crescimento da regido do empreendimento
nos ultimos 5 anos;
Publico flutuante (universidades, comércio, prestacao de servico, turismo de

lazer, turismo de negdcios, etc.);

Levantamento - Pool de imobilidrias e corretores locais;
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19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

Numeros de habitantes por residéncia;

NuUmero de casas de aluguéis (para trabalhar na campanha saia do aluguel);

Divisdes de faixas (classe D, C, B e A);

Levantamento das empresas ancoras instaladas na regido;

Geo referenciamento (distancia de pontos ancoras como supermercados,

escolas, bancos, etc...);

Geo referenciamento (distancia de pontos ancoras como aeroportos,

principais rodovias, metropoles, ligacdes, etc...);

Mapeamento geografico e demografico da regido;

Levantamento psicografico comportamental de consumo sobre imdveis;

Perfil genérico da cidade;

Criacdo das defesas para investidores.

A pesquisa é uma ferramenta
fundamental para a definicao e a
assertividade das estratégias.



NOSSA EXPERTISE
E FAZER O SEU
NEGOCIO CHEGAR
AO TOPO

Direcionamento Planejamento

Anadlise detalhada do empreendimento e do terreno a ser trabalhado, Se vocé falha em planejar, esta planejando em falhar. Aqui esta o
aproveitando ao maximo a demanda do mercado ponto de partida e resultado esperado: planejamos todas as fases de
e 0 espaco a ser utilizado. atuacao, macro e micro, do empreendimento.

Conceito Treinamento / Meeting

Desenvolvimento de um conceito diferenciado, Meeting sobre o produto com seus diferenciais, treinamentos
identidade e comunicacao propria para a campanha motivacionais, de técnicas de vendas, atendimento e relacionamento

do empreendimento. com o cliente. Estes sdo alguns dos mais basicos treinamentos

técnicos e comportamentais para as pessoas que buscam ser mais

Pesquisa bem sucedidas.
Estudo de campo, qualitativo e quantitativo, garantindo assim a
assertividade da campanha antes da concepcdo do estilo, formato e

conceito do empreendimento.

24
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Defesas

Criar as defesas do seu produto e servico para cada tipo de publico
é fundamental. Argumentos solidos geram mais credibilidade. E
credibilidade gera mais vendas.

Neurociéncia

Psicologia das cores, comportamento do consumidor,
defesas psicoldgicas, taticas e técnicas persuasivas s&o
algumas das dezenas de estratégias e acdes psicoldgicas
gue maximizam os resultados.

Eventos

Café de relacionamento com investidores, meetings de apresentacédo

para corretores, coquetéis, pocket show, plantdes itinerantes e
participacdes em feiras e exposicdes. Acdes psicoldgicas que
maximizam os resultados.

Estrategia
Realizamos uma estratégia inteligente, criativa, agressiva
e inovadora, de comunicacdo, dos processos e das acdes.

Motivacao

Seja qual for o seu produto, servico ou mercado, a motivacao do
endomarketing precisa ser bem planejada para fortalecer a relacéo
do publico interno (colaboradores) e dos envolvidos (stakeholders)
com a marca a ser trabalhada em campanha. Outra motivacdo é do
publico alvo: por que ele deveria comprar o seu empreendimento e
nao do concorrente? Quais sdo os motivacionais? Quais os fatores,
caracteristicas e beneficios motivadores do empreendimento?

Buscamos e apresentamos estas respostas.

Relacionamento
Criar acdes que promovam a conexao com todos os envolvidos
na campanha. Do publico interno ao publico final, vizinhanca,

fornecedores, operarios e todos os colaboradores.

Ponto de vendas (PDV)

Estratégia, agressividade, agilidade e criatividade se
comunicam em nossas acdes de ponto de venda.
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Follow-up / feedback

Monitorar sistematicamente todas as etapas, assim como colher feedback
constantemente de todos os envolvidos, faz com que o processo seja mais assertivo
e, assim, potencializamos nossos acertos e podemos consertar cada erro no menor

tempo possivel, antes que se torne irreparavel.

Ferramentas
Materiais fisicos e tecnoldgicos sdo essenciais para dar suporte e agilidade

aos corretores, sendo facilitadores das conversdes de vendas.

~
Promoc¢ao
Promoc¢des sazonais, sensoriais e pontuais, utilizando cartdes comemorativos,
vouchers, vales-presentes, dentre outras acdes para potencializar

a estratégia do empreendimento.

Midias convencionais e alternativas
Midias on-line e off-line, criativas, inovadoras, a custo zero, e novas tecnologias,
sdo utilizadas em nossa plataforma de comunicacdo. Aqui desenvolvemos

um plano de midia completo para seu produto ou servico.
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Leads

Acdes piratas para prospeccdo de clientes diretos ou indiretos.

Aqui filtramos compradores que adquirem para morar e também
possiveis investidores que adquirem para investir. Leads sdo possiveis
clientes com oportunidade de gerar negdcios, pessoas com uma
possivel intencdo de compra. Transformamos estes Leads em
compradores efetivos.

Lancamento

Dia D, importante para o comprador, decisivo
para o empreendedor.

Toda a preparacao do pré-lancamento vem
com muita forca nesta fase.

Pés-compra / propagacao voluntdria

Sabemos que ndo existe pds-venda e sim uma pré-venda

para uma proxima venda. Esta é a intencao de se relacionar bem e gerar
outras vendas para um mesmo comprador. Qutro item importante

€ a propagacdo voluntaria, ou marketing boca a boca, com pessoas indicando
e propagando voluntariamente o produto. Desenvolvemos acdes estratégicas
e diferenciadas, cuidadosamente para este momento essencial

na relacdo marca/publico/ produto e empresa.
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DESENVOLVA UMA
EQUIPE DE VENDAS
FOCADA EM EXCELENTES
RESULTADOS

Recursos Humanos (equipe de vendas)

Metas e objetivos

Uma equipe vencedora compra a ideia de seu Gestor/Lider quanto

a realizacdo de metas. Mas quando ele as define sem envolver a equipe

e ndo sabe vender a ideia de que é possivel conquistar os niumeros previstos,
normalmente os corretores sabotam a estratégia. Para mudar isso,

é preciso apresentar fatos, historicos de vendas, planos

de acao e trabalhar com todos.
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Técnicas de venda

O mercado demanda vendas consultivas, e as técnicas de vendas precisam

ser mais voltadas ao relacionamento com o cliente, com persuasdo e argumentos
convincentes. Um tirador de pedidos ndo sobrevive no mercado Imobilidrio onde
gue ha clientes mais exigentes e que querem ser percebidos, bem tratados e ter seus
desejos atendidos. Um bom gestor precisa ensinar sua equipe a vender,

entender e atender eficazmente cada cliente.

Treinamos com técnicas validadas e exercidas pelos grandes executivos de vendas,
como: Técnica do Medo, Reciprocidade, Credibilidade, Contraste, Prova Social,
Escassez, Convencimento, Auto sugestdo (influéncia de uma ideia), Método Sim,
Rapport, Sensoriais (Auditivo, visual e Sinestésico), dentre outras técnicas

sdo ensinadas para um melhor resultado.

Atitudes e habilidades

Conhecimento técnico ndo basta, portanto, ensinar detalhes do produto ou servicos
é importante se houver, sobretudo, gente automotivada, que demonstre preparo,
boa comunicacao, talento para tratar as objecdes dos clientes, etc. Um corretor com
otimo conhecimento do produto, mas que ndo tenha carisma, bom relacionamento,

iniciativa, dentre outros comportamentos, estd mais do que claro, ndo vende.
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Engajamento

Positivismo, entusiasmo, autoestima elevada, vontade de vencer perante
diversidades e barreiras. Esse clima favoravel ao sucesso comeca pelo gestor da
equipe. Para tanto, o gerente de vendas deve conhecer o ritmo de cada corretor e
aquilo que o motiva, seu combustivel e causas que o levam a agir. Nada motiva mais

uma equipe gue desafios, responsabilidades e ver seu “lider” trabalhando junto dela.

Acdes didrias como reunido matinal com café da manha, treinamentos motivacionais
com frases e videos, acdes de incentivos sdo implantadas em nosso sistema
motivacional que gera mais engajamento e uma melhora na autoestima

coletiva e individual.

Monitoramento

E preciso medir desempenho individual e coletivo tendo controles efetivos que
permitam corrigir desvios ao longo de um periodo, dia ou semana. Para nao ficar
refém de falsas expectativas vindas de seus corretores, o gestor precisa aplicar
ferramentas de gestdo, como mapas de oportunidades, funil de vendas,

previsdes por periodo, controles de agenda e produtividade.
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Atendimento ao cliente

Nosso atendimento segue o formato da filosofia oriental,

considerado o melhor do mundo.

Mudanc¢a comportamental dos corretores
e colaboradores (Steakholders)

Mudanca de habito como, tirar o corretor da zona de conforto, a incorporacdo
da busca pelo resultado e pela qualidade nas vendas, o comprometimento
coletivo, a iniciativa individual, a eficiéncia nas acdes de prospeccdes, persuasao
e acdes agressivas em vendas, produtividade e foco, dentre outras mudancas
comportamentais, sdo fundamentais para atingir as metas e objetivos do

empreendimento.

Aplicamos técnicas de PNL (Programacao Neuro linguistica) e Coaching,
uso de técnicas da neurociéncia aplicada ao colaborador e frases

e defesas psicoldgicas de persuasdo como:
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Resultado

N&o adianta lamentar no fim do dia, semana ou més o resultado perdido.

E preciso monitorar durante o “tempo de jogo” e corrigir na hora do intervalo
(de um dia para o outro, de uma semana para outra) aquilo que estiver
saindo do planejado. Para tanto, medir avancos, acertar desvios e definir
novos meios serd o feito mais importante do estrategista em vendas. Uma
gestdo completa precisa ter indicadores em maos, uma equipe engajada,
com atitude certa e foco no resultado, dia a dia, semana a semana,

continuamente.

O futuro da nossa empresa
dependera daguilo gue escolhemos
e fazemos no presente




SAIBA COMO CRIAR
UM PRODUTO DE
SUCESSO

Podemos atuar em todas as etapas.
Desenvolvendo e executando as 06
etapas dos empreendimentos imobiliarios.

Escolha da area Pesquisa

Um dos fatores decisivos do seu sucesso estad ligado na captacado Analise do territdério de acdo do empreendimento, mapeamento

e validacao sistematica das areas que vocé fomenta e prospecta. Possuir estratégico dos melhores pontos e geracao de suas respectivas acoes.

um sistema de filtros e diretrizes que gere facilitadores nas negociacdes O mapeamento adequado e os componentes geograficos das informacdes
com os proprietarios das areas, além de maximizar seus armazenadas se tornam uma fonte prdépria de conhecimento

resultados e minimizar seus erros. para uma correta tomada de decisdo.
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Concep¢ao

O produto ainda nao foi concebido. Ele estd apenas na cabeca, um desejo
de criar, precisamos entender qual a demanda dos consumidores locais.
Isto &, deve refletir a necessidade das pessoas, e em hipdtese alguma
basear-se apenas na percepcdo do empresario ou pelo achismo de pessoas
inexperientes. Parafraseando: “Se vocé falha em planejar,

esta planejando falhar”

Lancamento

Dia D, importante para o comprador, decisivo para
o empreendedor. Toda a preparacdo do pré-lancamento

vem com muita forca nesta fase.

Pré-lancamento

A fase preferida de alguns potenciais investidores ¢ um
pouco antes do “Dia D”. Aqui a estratégia de comunicacao sera
despertar uma sensacdo de oportunidade, exclusividade

e 0 que eles procuram, rentabilidade.

Remanescente

Esta é a fase conhecida por muitos como osso. E aquela que a
maior parte da equipe de vendas perde o interesse, justamente pelo
novo cendrio. E o momento para criar novas estratégias, assertivas,

pontuais e com outras motivacdes para o cliente.



35

APOIO COMERCIAL
ESTRATEGICO NA VALIDACAO
E NA CONCEPCAO DO PRODUTO

O produto ainda nao foi concebido. Ele estd apenas na cabeca,

um desejo de criar, precisamos entender qual a demanda dos consumidores
locais. Isto é, deve refletir a necessidade das pessoas, e em hipdtese
alguma basear-se apenas na percepcdo do empresario ou pelo achismo

de pessoas inexperientes. Parafraseando: “Se vocé falha em

planejar, estd planejando falhar”.

Na pesquisa de mercado, envolvemos multiplas inteligéncias, como

a Incorporadora, empresa de vendas, Agéncia de Marketing Imobilidrio,
Business Intelligence, dentre outras que forem necessarias, que por sua
vez, transferem suas experiéncias da comercializacdo, marketing e

estratégias de mercado para o desenvolvimento do produto.
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Pré-lancamento

Antes do Registro de Incorporacao (R.1.)> o empreendimento ainda ndo possui
autorizacao legal e juridica, ndo podendo ser comercializado. Mas ele ja existe, ja saiu
do papel. E o momento de informar os corretores, treind-los e motiva-los ao maximo.

Aqui trabalhamos um pool de imobilidrias e corretores autbnomos.

A fase preferida de alguns potenciais investidores € aquela que antecede o
lancamento para o cliente final, um pouco antes desse “Dia D”, onde pode-se
comprar o produto com pagamento ainda mais facilitado e um preco diferenciado.
Aqui a estratégia de comunicacdo serd despertar uma sensacdo de oportunidade,
exclusividade e o que eles procuram, rentabilidade. Apds o Registro de Incorporacdo
(R.1), algumas acdes de marketing jd comecam a ser desenvolvidas, mas de maneira
nao muito expressiva. Chamamos esta etapa de aquecimento. Logo, iniciamos

as acdes piratas, acdes de represamento com o foco em prospectar o maior

numero de intencdes de compras, os chamados Leads quentes.
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Lancamento

Alguns dias antes, as acdes de marketing sdo intensas, toda equipe de vendas

ja estd em campo, logo o empreendimento ja podera ser vendido. Liberamos o
espelho de vendas para os corretores e Imobilidrias, motivamos novamente toda a
equipe de vendas como se fosse o melhor e o ultimo produto de suas vidas. Eventos
sao feitos, acdes itinerantes, agressividade em campo, aqui colocamos todo o
planejamento e estratégia em acdo. E a hora de converter, em vendas,

todas as reservas levantadas na fase anterior.

Estoque ou remanescente

Esta é a fase conhecida por muitos como osso. E aquela que a maior

parte da equipe de vendas perde o interesse, justamente pelo novo cenéario. O
empreendimento ja ndo possui as mesmas facilidades iniciais, estd mais caro,
marketing pouco expressivo ou nenhuma acéo relevante. E o momento para criar

novas estratégias, assertivas, pontuais e com outras motivacdes para o cliente.
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INTELIGENCIA GEOGRAFICA,
DEMOGRAFICA E PSICOGRAFICA

Analisamos o territdorio de acdo do empreendimento, mapeamos
estrategicamente os melhores pontos e sdo geradas suas respectivas acoes.
Com o mapeamento adequado e os componentes geograficos das informacdes
armazenadas por nossa pesquisa, tornamos uma fonte propria de conhecimento

para uma correta tomada de decisdo.

A utilizacdo de um dos melhores softwares e ferramentas do mercado,

tornamos possiveis as analises e simula¢cdes de cenarios gue maximizardo nossos
resultados. Nosso Georeferenciamento visa aumentar a vantagem competitiva
do nosso empreendimento através de uma maior compreensdo do mercado

e de um melhor aproveitamento das dimensdes geograficas,

demograficas e psicograficas.
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SEGMENTACAO,
PROSPECCAO
E DIRECIONAMENTO

Ao incorporar nossa inteligéncia de vendas e Marketing com estratégias
de prospeccédo e retencdo de leads, e direcionamento nos processos,
nossas acdes serdo mais assertivas. Planejamento de acordo com

o grau de atratividade da cidade e da regido, setorizacdo e alocacédo
dos recursos humanos em cada momento

e fase do empreendimento.

Miultiplos canais de vendas

Televendas: Equipe especializada em vendas por telefone.
Aqui nosso foco é levantar leads e direciona-los ao plantdo de

vendas ou algum atendimento personalizado.

PDV: Plantdes de vendas itinerantes em locais estratégicos com
grande fluxo de pessoas e/ou em lugares onde nosso

publico-alvo se encontra.
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Plantao de vendas no local

Recepcionistas, corretores, coordenadores, gerentes, dentre outros players, todos
preparados para o atendimento e fechamento de negdcios. Aqui criamos um ambiente
onde, caso o cliente ndo feche com o corretor, guem assume é o gerente comercial.

A negociacdo passa a ser mais persuasiva com o objetivo de apresentar uma proposta
ainda melhor. Se mesmo nesse caso o resultado ndo for positivo, chegamos a ultima
oportunidade, chamada de repescagem. A partir dai, a negociacdo passa a ser feita
por um diretor comercial. Com mais autonomia e poder de argumentacao,

o cliente s6 ndo fechara negodcio se suas condicdes ndo estiverem ao alcance

ou se for um simples especulador do mercado.

PAP: Porta a Porta

Nossos corretores vao em busca do cliente, visitando empresas, consultoérios,

comércios, lugares onde estardo nosso publico-alvo.




Eventos

Café de relacionamento com pessoas estratégicas, café da manha, coquetéis,
pocket shows, cha da tarde com mulheres ancoras, dentre outros eventos

com objetivo de efetivar contratos.

Indicadores (propagadores
voluntarios) de compra

Criamos métodos de geracao de parceiros que indicam clientes para
nosso empreendimento. Estes indicadores ajudam e contribuem

expressivamente com nosso resultado.



NAO IMPORTA SE SUA EMPRESA AINDA ESTA NO ZERO,
NOS SABEMOS COMO DEIXA-LA 100%

Alguns itens definidos na concepcao
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Identidade visual;

Extensdes (crachas, Shop Card, assinatura de e-mail, outros);

Papelaria (Papel timbrado, envelope A4, envelope oficio,
cartdo de visita, outros);

Video institucional das empresas;

Video promocional do empreendimento;
Maquete eletrdnica;

Hotsite;

Manual do corretor;

Folder para comunicar com o Investidor;

Book do proprietario;

Material para marketing de incentivo com premiacdes
(corretores e parceiros);

Material para marketing indicacdo (compradores e parceiros);
Cronograma das acdes operacionais;

Cronograma das acdes das midias estratégicas;

Nova tabela de preco progressiva com valorizacdo
pelo tempo ou pelo niumero de vendas;

Tabela de pagamento;
Definicdo de brindes;

Espelho de vendas estratégico;

Plantdo de vendas (decorado com café gourmet,
Lounge Business e deck Sport bar);

Definicao das acdes estratégicas para neutralizacao
da propagacdo do marketing negativo;

Definicdo das acdes estratégicas para geracao
e formacao de indicadores;

Definicdo de um gestor Outlier com equipes de alta
performance, treinamento e monitoramento sistematico;

Implantacdo da ferramenta FMEA (andlise de modo de efeito e
falha), que busca evitar possiveis falhas, por meio de varias analises,
assim criamos ac¢des preventivas de melhorias, além de criar outras
opcdes estratégicas.



DOCUMENTOS
PARA DAR SUPORTE

* Contrato de venda e compra;

e Recibo de sinal de pagamento;

» Declaracdo de cheque de terceiros;

* RPA’s Corretores;

* Pedido de reserva de proposta de compra;

e Check-list de documentos para o financiamento*;

e Declaracdo de cheque para troca;

e Check-list da Construtora/Incorporador;

e Relacdo de documentos para financiamento
direto com incorporador;

* Relacdo de documentos para financiamento direto com o banco*;
e Tabela de venda progressiva;
e Espelho de venda das unidades;

* Outros documentos exigidos em cada empreendimento especifico;
* Caso o comprador consiga ou queira fazer o financiamento

43 + construcdo direto com algum banco

100




ALGUNS ITENS DEFINIDOS
NO PRE-LANCAMENTO

* Marketing para geracdo de parcerias e propagacdes voluntdrias e espontaneas;
e Captacado de corretores autbnomos locais e imobiliarias parceiras;

* Apresentacao do produto - meeting de apresentacdo e café de relacionamento;
* Apresentacao do produto - meeting de apresentacao e café de relacionamento;
e Desenvolvimento de todo material impresso de apoio;

e Desenvolvimento de todo material impresso para as acdes de marketing;

* Lancamento da midia propria;

e Criacao de um jingle e vinheta comercial,;

» Decoracao para criar um ambiente festivo e alegre no local;

e Coquetel de lancamento para empresarios, politicos, formadores de opinido, etc.;
* Eventos sazonais;

¢ Publicacdes nas midias locais (Radio, Jornal, Revista, Portal, TV, etc.);
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Acdes no plantdo de venda in loco;

Acdes nos plantdes de vendas itinerantes;

Blitz movel;

Panfletagem em massa;

Mala direta direcionada;

E-mail mkt;

Telemarketing direcionado;

Outdoor;

Cardoor;

Busdoor;

Radio local;

TV indoor;

Carro de som (* verificar legislacdo se permite);

Midias alternativas como jogo americano, papel tapete em
lava rapido, saco de pdo em padarias e caixa de pizza;

Redes sociais;

Reunides de feedback com café de relacionamento
com corretores e parceiros;

Monitoramento sistematico das acdes e resultados;

Implantacdo das ferramentas PDCA (Plan - Do - Check - Action),
Kaizen, ferramentas de gestdo da qualidade para os corretores;

Acdes de endomarketing para gerar mais engajamento;

Acdes motivacionais para os corretores com premiacdes, eventos
de confraternizacdes, dentre outras acdes

A midia prépria tem a finalidade de gerar mais visibilidade,
mais exposi¢cao, formar opinides, gerar referéncias e influenciar
espontaneamente.
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POR QUE ESCOLHER
A NEXIMOB

Defesas e argumentos fortes

Velocidade nas vendas (ganho no tempo)

Possibilidade de vendas na primeira semana de lancamento
com uma projecao maxima de 3 meses.

Qualidade nas vendas (maior liquidez e rentabilidade)

Vendas mais assertivas, ganhos progressivos nas tabelas de precos,
foco no target do empreendimento.

Qualidade no empreendimento
(melhor valoriza¢ao e alavancagem)

Geracdo de referéncias construtivas, referenciais sociais
e posicionamento no mercado.

Qualidade no empreendimento
(melhor valorizag¢ao e alavancagem)

Geracédo de referéncias construtivas, referenciais sociais
e posicionamento no mercado.

Expertises

Profissionais qualificados com expertises multiplas, trazendo
know-how e agregando valor ao empreendimento,

gerando assim mais resultados.
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Conjunto de bons motivos

Estratégias de vendas, novas tecnologias, planejamento estratégico, inovacao,
operacdo com gestao na qualidade, Business Intelligence, Marketing & Publicidade,
processos assertivos, parcerias estratégicas, treinamentos, acdes criativas

e resultados consolidados.

Carteira (a definir se ha necessidade e interesse)
Consultoria e sugestdes de marketing de relacionamento para retencao
de clientes existentes, além do marketing para clientes que cancelaram contrato para

neutralizacado, inibicdo ou diminuicdo do marketing negativo.

Valores intrinsecos
Trabalho intenso - Meritocracia - Idoneidade - Iniciativa
Comprometimento - Inovacao - Aperfeicoamento continuo

Estratégia - Velocidade e Resultado.
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NOS APRESENTAMOS O FORMATO
IDEAL PARA POTENCIALIZAR
SEUS RESULTADOS

Outros argumentos para tomada de decisao
Algumas defesas relevantes para tomada de decisao.

e Reduzimos alguns custos de manutencdo dos plantdes de vendas com algumas opc¢des diferenciadas;

* Reforcamos a imagem da empresa junto ao seu publico-alvo e a sociedade local pelo marketing agressivo;

* Expandimos a for¢ca de venda do empreendimento para outros mercados ainda ndo atendidos e inexploraveis;
* Monitoramos o fluxo e ritmo das vendas;

e Estabelecemos padrbes de apresentacdo, comunicacdo e atendimento;

« Acbes preventivas para possiveis erros que possam sabotar resultados;

* Criamos histoéricos de vendas e transportamos para a¢cdes futuras;
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Treinamentos de Vendas & Negociacdo, Estratégias, Defesas, Técnicas

de persuasado, Motivacdo, Comportamental e do produto;

Ajudamos na concepc¢ao e desenvolvimento de um produto para fazer
a equipe atender o mix de clientes como Investidores, novos entrantes,

conservadores, especuladores, dentre outros itens;

Desenvolvimento de multiplos canais de vendas;

Modelos de remuneracdo por meritocracia para garantir a motivacao

da equipe e o direcionamento para as metas mais agressivas;

Dispomos de ferramentas praticas para diagnosticar e avaliar

o desempenho da equipe de vendas em todos os empreendimentos.

A partir destas anélises feitas, implantamos o que chamamos de “Success
Model”, que é a soma das caracteristicas e atitudes dos vendedores

e empreendimentos de sucesso. Isso servird como espelho e modelagem

para equipe de vendas dos proximos e futuros lancamentos.
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SEJA PARCEIRO
DA NEXIMOB

Empreendimentos imobiliarios de sucesso

Ja presente em diversos estados brasileiros,

a empresa especializada em lancamentos imobilidrios

nao para de crescer. Investindo recursos e acompanhando
continuamente tendéncias do setor, a Neximob

apresenta um Know How sdélido e comercializacao

em tempo recorde.

A partir uma nova missao a nova licenca
desenvolvida tem como finalidade ser a maior empresa

de inteligéncia em negodcios imobiliarios do pais.

NE<IMOB



CONHECA OS DIFERENCIAIS QUE
FAZEM DA NEXIMOB A MELHOR
OPCAO PARA O SEU NEGOCIO:

Um modelo validado e de sucesso;

Treinamentos;

Ferramentas e tecnologia;

Suporte;

Marketing compartilhado;

Posicionamento forte, puxante
e inovador da sua marca;

Resultados potencializados.



CONHECA OS DIFERENCIAIS
QUE FAZEM DA NEXIMOB A MELHOR
OPCAO PARA O SEU NEGOCIO:

Velocidade nas vendas EXPERTISES

(ganho no tempo) ‘ Profissionais qualificados com expertises
multiplas, trazendo know-how e agregando valor

Possibilidade de vendas na primeira ao empreendimento, gerando assim

semana de lancamento com uma mais resultados.

projecao maxima de 3 meses.

‘ ESTRATEGIAS
Qualidade nas vendas Estratégias de vendas, novas tecnologias,
(maior liguidez e rentabilidade) planejamento estratégico, inovacao, operacao

com gestao na qualidade, business intelligence,
Vendas mais assertivas, ganhos marketing & publicidade, processos assertivos,

progressivos nas tabelas de precos, parcerias estratégicas, treinamentos, acdes

foco no target do empreendimento. criativas e resultados consolidados.



MULTIPLOS CANAIS

Expandimos a forca de venda do
empreendimento para outros mercados
ainda ndo atendidos e inexploraveis;
monitoramos o fluxo e ritmo das vendas.
Desenvolvimento de multiplos canais

de vendas;

PADRONIZACAO
Estabelecemos padrdes de apresentacao,
comunicacao e atendimento;

PREVENCAO
Acodes preventivas para possiveis erros
que possam sabotar resultados;

METRICAS E INDICADORES
Criamos historicos de vendas
e transportamos para acdes futuras;

DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL
Treinamentos de vendas & negociacao, estratégias,
defesas, técnicas de persuasao, motivacao,
comportamental e do produto;

MARKETING DE INCENTIVO
Modelos de remuneracdo por meritocracia para
garantir a motivacao da equipe e o direcionamento

para as metas mais agressivas;

FERRAMENTAS E TECNOLOGIAS

Dispomos de ferramentas praticas para diagnosticar
e avaliar o desempenho da equipe de vendas em
todos os empreendimentos. A partir destas analises
feitas, implantamos o que chamamos de “success
model”, que é a soma das caracteristicas e atitudes
dos vendedores e empreendimentos de sucesso. Isso
servira como espelho e modelagem para equipe de
vendas dos proximos e futuros lancamentos.
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UNIVERSIDADE
NEXIMOB

A Universidade Neximob € uma universidade corporativa online
e presencial para desenvolver o licenciado Neximob. O que vamos
trazer para vocé licenciado € um conjunto de atitudes, acdes e
estratégias ligado aos nossos trés pilares do sucesso - Mindset
expandido, Mudancas comportamentais e acumulo de competéncias
- que voceé vai aplicar este conjunto de fatores com conhecimento
técnico do mercado imobiliario e assim se destacar na sua

regiao como o maior player no setor.
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MARKETING

A maioria dos profissionais e empresas do setor imobiliario
nao tem estrutura, tempo, conhecimento ou recursos
financeiros para investir em Marketing off line e online e
acabam perdendo uma grande oportunidade de conseguir
mais clientes e de se posicionar na sua regiao.

Utilizamos a neurociéncia aplicada ao consumo de imodveis,
com gatilhos mentais, textos persuasivos, cores que geram
acdo de compra, criamos funil para captacao de leads
qualificados, utilizamos todas as estratégias e agcdes do
digital e do off-line para gerar um marketing agressivo e
assertivo, marketing que converte.
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BUSINESS
INTELLIGENCE

Na rotina de uma empresa / negdcio, o fluxo

de informacdes e de dados é constante. No entanto,
geralmente, ndo ha o tratamento e cuidados necessarios
gue permitam uma analise e o melhor controle

dessas informacdes.

Solu¢cdées como um sistema de Business Intelligence
aplicada ao mercado imobiliario podem fazer com que

0 negocio se destaque de seus concorrentes e transforme
esse gargalo em um grande diferencial do mercado,
gerando KPI s (indicadores) de performance

e com estes indicadores podemos criar acdes

e processos mais assertivos.




57

INTELIGENCIA
ARTIFICIAL

A inteligéncia artificial ja é realidade no mercado
imobiliario e pode ajudar a vender mais e melhor para
seus clientes So a internet ja é capaz de nos dizer muito
sobre o comportamento de consumo dos compradores,
seus habitos, gostos, rotinas e milhares de outras

informacdes que sao armazenadas na rede.

Com a evolucao da tecnologia, a internet,
combinada a outros elementos, € capaz de melhorar
a experiéncia de compra de uma pessoa interessada
em algum tipo de imdvel, por exemplo. As empresas
e profissionais que souberem aproveitar desse tipo
de tecnologia certamente sairdo a frente das demais
do mesmo segmento que ainda nao se atualizaram

em relacdo ao que ha de novo online.
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Conheca mais sobre
o fundador, seu futuro parceiro

Edgar Ueda

Desde 2011, Edgar Ueda vem

colecionando experiéncias significativas para
o setor imobiliario, sendo atualmente um
multiplicador de milhoes, palestrante

e autor best-seller.
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ESPECIALISTA
E INOVADOR

Considerado um Smart Money Maker, Edgar Ueda

se dedica diariamente em adquirir conhecimento através
de pesquisas, relacionamentos consolidados e conexdes
potencializadoras de negdcios. Sendo considerado

um Nexialista, estando em uma linha ténue entre um
polivalente e um especialista, Ueda é um acumulador

de competéncias e ideias inovadoras.
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PALESTRANTE
INTERNACIONAL

Nos maiores eventos do Brasil, Ueda realiza palestras
sobre lideranca de mercado, Vendas, Persuasao, Mindset,
Competéncias, comportamentos de sucesso e muitos
outros temas interessantes para variados publicos.

Além disso, Ueda é organizador e palestrante em diversos
eventos no Brasil e no exterior, como no Japao,

Estados Unidos e Inglaterra.




AUTOR BEST-SELLER

Considerado um Smart Money Maker, Edgar Ueda

se dedica diariamente em adquirir conhecimento atraveés
de pesquisas, relacionamentos consolidados e conexdes
potencializadoras de negdcios. Sendo considerado

um Nexialista, estando em uma linha ténue entre

um polivalente e um especialista, Ueda € um acumulador

de competéncias e ideias inovadoras.

O Poder de dar a volta por cima ficou 12 semanas na lista

dos mais vendidos pela revista VEJA e Publishnews.

EDGAR UEDA

Idealizador do modele TurnAround baseado na )
filosofia milenar japonesa capaz de transformar a sua vida

Vocé sabe o que é7

KINTSUGI

O PODER DE DAR
A VOLTA POR CIMA

pREFACIO DE RICARDO BELLINO

2 edicdo
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PRINCIPAIS MIDIAS

Sendo assim, a unidao excepcional entre
suas palestras e a publicacdao de sucesso
fez com que Edgar Ueda fosse destaque
nas principais midias do pais.

YAESTADAO terra D [eXcIKe]:1o) @ .
RECORD BAND
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INSIDE IMOB

O maior evento de inteligéncia e
imobiliaria da América Latina. Il ';_’de B | aior evento ge

inteligéncia imobilidria
da América Latina
Considerado como o maior evento de inteligéncia imobilidria
da América Latina, o Inside Imob, idealizado e organizado
por Edgar, foi um completo sucesso, visto que reuniu 1.014
pessoas de 19 estados diferentes. "{»

Em 2019, seis eventos serao realizados para a 22 edi¢cao do
Inside Imob, mas dessa vez com a intencao de reunir duas
mil pessoas em Campinas nos dias 23 e 24 de outubro. Além
disso, outros cinco eventos do Road Show irdo acontecer em
Belo Horizonte, Floriandpolis, Campo Grande, Aracaju e"S’éo
Paulo.
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SINONIMO DE
SUCESSO EM
ONZE ESTADOS
DO PAIS

Edgar é fundador de uma empresa que
conta com inumeros empreendimentos
lancados e contratos imobiliarios em
onze estados, contemplando mais de 40
cidades em Goias, Minas Gerais, Parana,
Roraima, Sao Paulo, Sergipe, Tocantins,
Pernambuco, Rio de Janeiro Mato Grosso

do Sul e Para.
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NE IMOB

Entre em contato agora mesmo
neximob.com.br



