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‘ONEButton

Zamiast tworzyc kolejny CRM dla deweloperéw
zbudowalismy najbardziej innowacyjny i kompleksowy
system sprzedazy nieruchomosci na rynku.

System posiada wiele przetomowych rozwigzan,
ktére podnosza efektywnosc dziatania oraz zwiekszajg komfort pracy.
Wuykorzystujgc automatyzacje procesu sfinalizujesz sprzedaz
tak szybko i sprawnie, jak nigdy wczesniej.

Teraz takze z intuicyjnym systemem do
zarzadzania zadaniami i projektami, dzieki ktéremu
caty zespot wszystko zrobi szybciej.

Zamow prezentacje systemu:

+48 605 550 900
www.onebutton.pl



https://onebutton.pl/?utm_source=rp&utm_medium=pdf&utm_campaign=february

Szanowni Panstwo,

w grudniowym dodatku specjalnym mieliSmy
przyjemnosé zaprezentowaé Panstwu trendy
marketingowe, z jaokimi bedziemy mogli sie
zetknq¢ w 2019 roku. W tym numerze kwartalnika
mocny akcent stawiamy na komunikacje,
ktéra wydaje sie kluczowym  czynnikiem
stanowigcym o  sukcesie = marketingowym
i sprzedazowym w branzy nieruchomosci.
Mowa oczywiscie o komunikacji ofertowej, jok
i te] zwiqgzanej z codzienng obstugq klienta.
Zwracamy uwage, jok wazna dla  osoby
szukajgcej mieszkania jest szybka odpowiedz

ze strony dewelopera i jakie rozwigzania
komunikacyjne mozna zastosowaé w formie
obstugi posprzedazowe;j. Dodatkowo

podkreslamy, ze telefon w dalszym ciggu jest
najszybszq formq kontaktu oraz przypominamy o
ogromnym potencjale komunikacji przez kanaty
social media.

W numerze poruszamy réwniez trudny temat
dotyczagcy tego, jak w $Swiecie marketingu,
w ktérym coraz mocniej dominuje internet,
mozemy sobie poradzi¢ z wszechobecnym
hejtem. Aby mu zapobiec, piszemy o tym,
ze nawet niewielkie dziatania deweloperow
takie np. jok codzienna aktualizacja oferty,
mogq mie¢ niebagatelny wptyw na ich wizerunek.

Na koniec opisujemy narzedzia marketingowe,
dzieki ktérym deweloperzy podnoszq efektywnosé
swoich dziatan jak: interaktywne makiety 3D,
aplikacja mobilna ,Panel Dewelopera” czy
dedykowane kampanie CPL.

Zyczmy przyjemnej lektury.

Grzegorz Kurowski
Prezes Zarzqgdu

Pawet Moszczynski
Cztonek Zarzadu
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Klienci nie chcq szukaé mieszkania.
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Podsumowanie
roku 2018 i prognozy
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Tylko w wydaniu specjalnym
Deweloper & Marketing!



https://paneldewelopera.pl/deweloper_marketing_5_2018.pdf
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Wywiad
Z Gosciem Numeru

Wywiad z Aleksandrq Goller,
dyrektorem ds. sprzedazy i marketingu
w spotce mieszkaniowej Skanska.

2018 rok juz za nami. Jak Pani go ocenia
z perspektywy prowadzonych dziatan
marketingowych?

W minionym roku realizowali§my cztery inwestycje
mieszkaniowe na terenie Warszawy. Otworzylismy
takze Home Center — Gtéwne Biuro Sprzedazy naszych
osiedli. Patrzgc z perspektywy tego, co udato nam sie
osiqgnqgé, jezeli chodzi o dynamike sprzedazy, uwazam
ten rok za udany. Bazujgc na naszych wezesniejszych
doswiadczeniach i realizujgc konsekwentnie strategie
zrébwnowazonego budownictwa, wychodzilismy
naprzeciw oczekiwaniom klientéw, dostarczajqc im nie
tylko komfortowq przestrzen do zycia, ale i wskazujqc
dtugofalowaq wartosé, jaka niesie za sobq zakup
mieszkania. Dzi§ mozemy powiedzie¢ - zrealizowaliSmy
nasz plan.

Najlepsza kampania marketingowa,
ktéra zapadta Pani w pamieé to...?

Z checiq wskaze tu naszg kampanie CCI

,Bezpieczni w domu i mieszkaniu” — od trzech lat
realizowanq przez naszych pracownikéw wspdlnie

z aktorami Studia Yapa w lokalnych szkotach. Dlaczego?
Bo to odejscie od standardowej promocji produktu,
jakim jest mieszkanie i dowdd, ze spoteczna
odpowiedzialnosé naszego biznesu przekracza

granice osiedli. Troszczqc sie o bezpieczenstwo
najmtodszych od poczqtku trwania naszej kampanii
spoteczno-edukacyjnej przeszkolilismy juz blisko 4000
dzieci. Wierzymy, ze w ten sposéb przyczyniomy sie

do poprawy swiadomosci najmtodszych i przy okazji
komfortu rodzicéw. Prawie 80 proc. z nich bowiem
oczekuje wsparcia przy przekazywaniu dzieciom wiedzy
na temat bezpieczenstwa.

Jakie trendy marketingowe, Pani zdaniem,
bedq wiodty prym w branzy deweloperskiej
w 2019 roku?

Pomimo wciqz trwajgcego boomu mieszkaniowego,
prognozy dotyczgce rynku przewidujq lekkie
spowolnienie koniunktury. To pozwala przypuszczad,

ze nabywcy mieszkan jeszcze doktadniej zaczng
analizowa¢ dostepna na rynku oferte, a swoje kluczowe
decyzje podejmowac m.in. na bazie rekomendacii.



Dotyczy to przede wszystkim wieloetapowych osiedli.
Kluczem dla branzy jest faktyczne skoncentrowanie
sie na potrzebach cztowieka. Tu mozemy wskazac
dwa trendy. Z jednej strony zdecydowany powrét do
tworzenia przestrzeni sprzyjajacych budowaniu relacji
sqsiedzkich i przywracajqcych zielen do miast,

a z drugiej strony koncentracja na dostepnosci

i otwartosci dla oséb o réznym stopniu aktywnosci

i na réznych etapach zycia. Nastepuje bowiem powrot
do myslenia wielopokoleniowego. Jednoczesnie
deweloperzy w sposéb madry powinni wykorzystywaé
digitalizacje i postep technologiczny — stosujqc
najnowsze rozwiqzania, nie tyle gadzeciarskie,

co faktycznie poprawiajgce komfort funkcjonowania
cztowieka na danej przestrzeni.

Na podstawie witasnych doswiadczen,
ktére z narzedzi marketingowych uwaza
Pani obecnhie za najskuteczniejsze?

Biorqc pod uwage ilo$¢ czasu, jakq spedzamy online,
w szczegdblnosci poprzez urzqdzenia mobilne, wskaze
internet jako najpopularniejszy, takze w branzy
deweloperskiej, kanat komunikaciji. Zakup mieszkania
jest jedna z najpowazniejszych decyzji zakupowych,
jakie podejmujemy. Dlatego z perspektywy marketingu
i sprzedazy istotne jest poznanie tzw. consumer insight
oraz stworzenie na tej podstawie opowiesci, ktéra
posréd gagszczu wielu, na pierwszy rzut oka podobnych
ofert mieszkaniowych, dotrze do klienta i sprawi,

ze to wiasnie na inwestycje u nas sie zdecyduije.
Jednoczes$nie niezmiennie waznym czynnikiem jest
jakos¢ obstugi, jokq zapewniamy, aby daé klientowi
poczucie komfortu i bezpieczenstwa przy istotnym

i —w skali innych wydatkéw, kosztownym wyborze.

Co Pani zdaniem najbardziej wptyneto
na obecny wyglad marketingu w branzy
deweloperskiej w ciagu ostatnich kilku lat?

Internet, czyli obecnie niejednokrotnie pierwsze zrédto
poszukiwania informaciji o ofertach dostepnych na
rynku.

W branzy deweloperskiej wciqgz istotng funkcje petni
klasyczny ATL. Np. osoba do tej pory wynajmujgca
mieszkanie w okreslonej dzielnicy w Warszawie,
myslqca o zakupie wiasnej nieruchomosci, moze
zainteresowac sie reklamq osiedla powstajgcego
w ulubionej okolicy. Jednak to internet jest gtéwnym
Zrédtem pozyskania wiedzy i weryfikacji opinii

o inwestycjach mieszkaniowych.

Jak bedaq wyglqdaty dziatania
marketingowe w branzy deweloperskiej
w perspektywie najblizszych 5 lat?

Punktem wyjscia do dziatanh marketingowych

bedzie petna koncentracja na cztowieku i jego
potrzebach. Widzimy zmieniajgce sie podejscie do
projektowania przestrzeni, zastosowania w praktyce
idei niby banalnej, ale patrzac na wiele miast, jednak
nieoczywistej: miasto jest dla ludzi.

Jako spétka mieszkaniowa Skanska koncentrujemy sie
na budowaniu zréwnowazonym, dajgcym poczucie
komfortu na lata, zapewniajacym dostepnosé
przestrzeni bez wzgledu na etap zycia i stopien
aktywnosci mieszkancdow, wykorzystujgcym rozwigzania
proekologiczne. Miasta bedq sie dynamicznie zmieniac
i osiedla mieszkaniowe powinny za tymi zmianami
nadaqgzagé, a nawet staraé sie nadawacé im rytm.

Jako§¢é materiatéw, zapewnienie infrastruktury dla oséb
korzystajqcych z alternatywnych dla samochoddéw
sposoboéw komunikacji, mata architektura i sprzyjanie
tworzeniu sie spotecznosci — to elementy, w oparciu o
ktére mozna budowaé komunikacje.

Czy w ramach polityki marketingowej
prowadzq Panstwo dziatania
posprzedazowe?

Realizujgc nasze inwestycje mieszkaniowe,
koncentrujemy sie na ich dtugoterminowej uzytecznosci
dla mieszkancéw. Na etapie projektowania dbamy o to,
aby zastosowane rozwigzania byty funkcjonalne,
dawaty poczucie komfortu w momencie zakupu, ale tez
i miaty mozliwosé przystosowania do zmieniajgcych
sie w czasie potrzeb i mozliwosci naszych klientow.
JesteSmy pierwszym w Polsce deweloperem
mieszkaniowym, ktéry uzyskat dla swojego osiedla
certyfikat ,Obiekt bez barier”. Inspiruje nas
wielopokoleniowosé. Ponadto realizujgc wieloetapowe
projekty osiedli mieszkaniowych mamy mozliwosé
wprowadzania na kolejnych etapach nowych
rozwiqzan i kreowania przestrzeni wspolnych, ktére
dostarczajq dodatkowq wartosé dla mieszkancéw.
Jako przyktad moge podaé tu miedzypokoleniowq
przestrzen wspdélng dla wszystkich mieszkancow
Osiedla Mickiewicza, przewidziang w realizowanym
drugim etapie inwestycji, czy tez park bedagcy
prezentem dla mieszkancéw Warszawy,

ktory stworzyliSmy przy Jasminowym Mokotowie.
Prowadzimy tez dziatania posprzedazowe

w tradycyjnym rozumieniu, reagujqc szybko na wszelkie
zgtoszenia od mieszkancow ukonczonych osiedli.

Czy Pani zdaniem dziatania marketingowe
oparte o takie technologie jak VR moga
spowodowagé, ze klienci zaczng kupowaé
mieszkania tylko przez internet?

Mysle, ze nalezatoby tu rozdzieli¢ dwie grupy klientow
rynku mieszkaniowego. Technologie takie jok VR moga
zadowoli¢ potrzeby klienta kupujgcego nieruchomosci
pod wynajem, czyli inwestycyjnego. Jezeli chodzi

o klienta indywidualnego to, jak juz wspomniatam,
zakup mieszkania jest dla niego niezwykle istotng
decyzjq zyciowaq. Tu duzq role odgrywa wizyta

w powstajgcej hieruchomosci, bezposredni kontakt

ze sprzedawcq, zapoznanie sie z okolicq.

Takze na etapie podejmowania ostatecznej decyzji
gdzies ten element offline bedzie wystepowat.

Bez wzgledu na to, czy kontakt z klientem zostat
zainicjowany przez internet, w biurze sprzedazy,

czy na targach mieszkaniowych.



Klienci lubig dzwonié

Telefon wciqz jest najszybszq formaq
kontaktu z deweloperem

Kazda inwestycja prezentowana w portalu
RynekPierwotny.pl, poza informacjami dotyczgcymi
dostepnych lokali, zawiera takze dane teleadresowe
dewelopera. Od mniej wiecej dwdch lat obserwujemy
wzrastajace zainteresowanie uzytkownikéw
mozliwosciq kontaktu telefonicznego z biurami
sprzedazy naszych partneréw. Procentowy udziat
unikalnych kliknie¢ w “Zobacz numer telefonu”
dochodzi w niektérych przypadkach do 50%.
Oczywiscie bazowanie na zatozeniu, ze odstoniecie
numeru to zawsze préba nawigzania potgczenia
telefonicznego jest nieuprawnionym skrétem
myslowym. Zeby to potwierdzi¢, nalezatoby zrobic¢
szczegotowy test. Sprawa byta dla nas na tyle
intrygujqca, ze postanowilimy zbadac jg dogtebnie.

W listopadzie 2018 roku wybraliSmy 10 losowych
inwestycji, ktérym na stronie naszego portalu

(za zgodq deweloperéw) zamienilismy rzeczywiste
numery telefonu na wirtualne. Dwie inwestycje miaty
odkryte ceny nieruchomosci, osiem wymagato od
uzytkownika wystania klasycznego “zapytania o cene”
nieruchomosci.

Dziatanie mechanizmu wirtualnego testu byto
proste. Uzytkownik dzwonit na podany numer, a jego
potgczenie byto automatycznie przekierowywane na
numer dewelopera.

Wszystko odbywato sie w czasie rzeczywistym

bez najmniejszych komplikacji dla komunikujacych
sie z sobq stron. Przekierowanie pozwolito nam ze 100%
pewnosciqg odnotowac fakt zrealizowania potgczenia.
Otrzymane za$ od operatora telekomunikacyjnego
dane bilingowe moglismy przekazaé deweloperom.
Miejsce publikacji numeru pozostato bez zmian - zeby
do niego dotrze¢, uzytkownik musiat przewing¢ strone
inwestycji na sam dét.

Nie chcieliSmy zaburzaé testu, zmieniajqc
umiejscowienie humeru telefonu. Zdajemy sobie
sprawe, ze jego lepsze wyeksponowanie datoby
znacznie korzystniejszy efekt. Na tym etapie chcieliSmy
jedynie zbadaé obecnaq sytuacie.



Zapytaj o oferte

wiecej o ochronie danych

Liczba pokoi, ktéra mnie interesuje:

4

Zainteresowata mnie nieruchomos$é w
Paristwa inwestycji:

Prosze o niezobowigzujacy kontakt w
sprawie szczegotow oferty.

zmien dane kontaktowe

Chce otrzymywac mailem lub SMSem
linki do nowych ofert nieruchomosci.
Zgode moge zawsze odwotac.

[ ] szukam atrakcyjnego kredytu

Wyniki i wnioski z badania sq ciekawe i warte choéby
pobieznej analizy:

1. Blisko 49% klikajgcych w przycisk “Zobacz numer
telefonu” prébowato nawigzaé lub nawigzato
potaczenie telefoniczne z deweloperem;

2. Potgczenia telefoniczne stanowity od 18%
(inwestycje z opublikowanymi cenami) do 32%
leaddéw wygenerowanych w analizowanym
okresie dla testowanych inwestycji;

3. 70% prob potqczen zakornczyto sie rozmowaq
telefonicznqg, w 23% przypadkéw nie doszto
do rozmowy z winy pracownikéw biur sprzedazy
(nieodebrano potqczenia), w 7% préb telefony
biur sprzedazy byty zajete;

4. Tylko 51% 0s6b, ktérym nie udato sie dodzwonié,
prébowata zrobi€ to ponownie;

5. Najkrétsza rozmowa trwata 44 sekundy,
najdtuzsza ponad 18 minut, Sredni czas potqczenia
wynidst 2 min. 48 sek.

Jerzy Michalski
Dyrektor Marketingu i PR

Kieruje pracq 12 osobowego zespotu

Z marketingiem internetowym zwigzany od
1999 .

+48 52 ... RALEATNGESEGT

Strona internetowa inwestycji pigtek

marketingowego portalu RynekPierwotny.pl.

ADRES BIURA SPRZEDAZY

Umow spotkanie

poniedziatek wtorek

28 31 1

GRUDNIA GRUDNIA STYCZNIA

Zaproponuj inny termin

Co wynika z powyzszych danych?

Po pierwsze spory odsetek oséb wybiera telefon
jako skuteczniejszq i najszybszqg forme kontaktu

z deweloperem. W sytuaciji, w ktérej deweloperzy
czesto nie majqg czasu ha biezgce odpowiadanie
na internetowe zapytania, ta strategia ma sens.
Na dzwoniqcy telefon sprzedawca musi przeciez
zareagowaé jak najszybciej. Innym czynnikiem
mogacym mie¢ wptyw na popularnosé telefonéw
jest fakt, ze czes¢ klientéw nie chce po prostu
zostawia¢ swoich danych kontaktowych.

Po drugie deweloperzy powinni zadbaé o sprawng
obstuge ruchu telefonicznego, bo jak widag, tylko
potowa oséb ponawia prébe potgczenia (w przypadku
nie dodzwonienia sie za pierwszym razem).

Po trzecie telefon do dewelopera to czesto znacznie
bardziej “gorqcy lead”, ktéry w teorii utatwia prace
biur sprzedazy (brak koniecznoséci odpowiadania na
zapytania internetowe). Klient w trakcie rozmowy
otrzymuje wszystkie informacje, a sprzedawca ma od
razu szanse umowic sie na spotkanie prezentacyjne.
Dodatkowo w przypadku opublikowanych cen,

do biura dzwoniq najprawdopodobniej Swiadomi
klienci, dla ktérych cena nie jest przeszkodag w zakupie
nieruchomosci.

Naszym zdaniem wirtualne numery telefonu
stanowiq bardzo atrakcyjne narzedzie, ktére utatwi
deweloperom prace. Juz niedtugo bedziemy w stanie
zaoferowac je kazdemu partnerowi i, co hajwazniejsze,
zrobimy to bez dodatkowych kosztow.



RYNEKPIERWOTNY.PL

Gorqcy lead.
Zimna reakcja

77% zapytan internetowych o nieruchomosci
czeka na reakcje ze strony deweloperéw
nawet 48 godzin. Oczekiwania klientéw?
Idealne bytoby od 15 minut do jednej
godziny.

Jakie sq oczekiwania klientéw wysytajgcych zapytania
w internecie? Jak na tym tle wypadajq deweloperzy?
Po roku od wprowadzenia nowej funkcjonalnosci

w Panelu Dewelopera, sprawdziliSmy szybkosé
podejmowania zgtoszen klientéw z naszego portalu
przez deweloperdow.

“Jesli kocha to poczeka”

Poszukiwanie nowego mieszkania przez klienta trwa
nawet kilka miesiecy. Kazdy z nas doskonale zna ten
proces — od oswojenia sie z myslq o planowanym
zakupie, przez ogdlne ‘rozglgdanie sie”, po codzienne
przegladanie dziesigtek ofert w celu finalnego
wybrania wymarzonej nieruchomosci.

Niestety, przekonanie o tym, ze proces wyboru
mieszkania ‘i tak jest diugi”, w potgczeniu z hossg na
rynku nieruchomosci sprawia, ze klienci internetowi
muszq cierpliwie czeka¢ w kolejce. W koricu “2 dni

to wcale nie tak dtugo”, prawda?

Btqd.

Wedtug danych z dwéch réznych badan dla rynku
amerykanskiego obstuga klienta internetowego
powinna celowaé w czas odpowiedzi zblizony do jednej
godziny, a w idealnym przypadku — do maksymalnie
15 minut od ztozenia zapytania internetowego.

Akceptowalna dla wigkszosci klientéw jest odpowiedz
w ciggu maksymalnie 24 godzin od wystania zapytania
— nie jest to jednak sytuacja komfortowa, szczegdlnie
dla mtodszych uzytkownikéw przyzwyczajonych

do natychmiastowej reakcji (stqd tez rosnqca
popularnosé marketing automation, obstugi klienta

w social mediach czy chatbotéw). Odpowiedz w czasie
powyzej 48 godzin jest juz nieakceptowalna i $wiadczy
O hie najlepszym traktowaniu klienta internetowego.

“OK, ale to Polska. | nieruchomosci!”

Racja, dlatego sprawdzilismy, jak na tle powyzszych
danych wypada statystyka z naszego systemu
podejmowania zgtoszen, ktéry sprawdza tysigce
zapytan o nieruchomosci dziennie.

Okaizato sie, ze wiekszo$¢€ zgtoszen podejmowana jest
przez deweloperéw Srednio w czasie 24 godzin

od otrzymania zgtoszenia (fqcznie 62,32% zgtoszen).
Mamy tu kolejno zgtoszenia podejmowane w ciggu:
jednej godziny (17.18%, pieknie!), 6 godzin (11,59%),

12 godzin (6,93%) i 24 godzin (25,61%).

To catkiem niezty wynik, ale wciqz bardzo niepokojqce
jest to, ze wciqz znaczna grupa zgtoszen podejmowana
jest w terminie od 2 do 3 dni (24-72 godzin)

od pojawienia sie w systemie (22,12%).

Wiele jest podejmowanych dopiero po uptywie 3 dni
(72 godzin, a2 15,57%), co jest nieakceptowalne jak na
dzisiejsze standardy obstugi klienta.

Jak Twoja firma prezentuje sie na tle
konkurencji?

Jesli chodzi o firmy deweloperskie, tylko okoto 33% firm
podejmuje zgtoszenie Srednio w ciqgu 24 godzin,

a tylko mniej niz 10% firm w ciqgu 6 godzin.

Znaczna wiekszosé firm — bo ponad 60% - podejmuje
zgtoszenia w okoto 48 godzin. Widag, ze jest tu wiec
pole do optymalizacii.

Ciekawostka

Najlepszy deweloper w naszym zestawieniu
zanotowat $Sredni czas podejmowania zgtoszen
bliski jednej minuty! Z drugiej strony pojawity sie
tez firmy, dla ktérych Sredni czas reakcji wynosit az
9 dni. Najszybciej podjeto zgtoszenie w 2 sekundy
od otrzymania. Najpdzniej — nawet 200 dni po
zapytaniu od klienta. Trudno nam powiedzie€,
ktéra z powyzszych danych jest dla nas wiekszym
zaskoczeniem.



Powyzej
72 godzin

-

15,57«

72 godziny

17,18 «

Sredni czas 6 godzin
podejmowania
zgtoszen
48 godzin
12 godzin

Warto dodag, ze do powyzszych przedziatow
czasowych nalezy jeszcze doliczy¢ Sredni czas
przygotowania oferty i skutecznego kontaktu

z klientem (ktérego to z oczywistych powodéw

nie znamy). Mysle jednak, ze bezpiecznie jest przyjqé,
ze od momentu podjecia zgtoszenia, pracownicy
dziatéw sprzedazy potrzebujq jeszcze min. kilku godzin
na przygotowanie wtasciwej oferty, wystanie e-maila
z odpowiednimi zatgeznikami (np. rzutami mieszkan,
plikami xIs z zestawem cen itd.) lub po prostu

— finalnego “dodzwonienia sie” do klienta.

Jest to wariant optymistyczny bo doskonale wiemy ile
dodatkowych spraw w dziatach handlowych bardzo
czesto ,wpada” do harmonogramu dnia catkowicie
go zmieniajgc. Wszystko to sprawia, ze ostatecznie
klient internetowy moze otrzymaé odpowiedz na swoje
zapytanie o oferte nawet kilka dni po wystaniu go.

“Nowy rok, nowe postanowienia — co moge
zrobié?”

Wiemy, ze przygotowanie oferty dla klienta
internetowego nie jest tatwym zadaniem, w dodatku
czesto zalezy od strategii sprzedazy i wielu innych
czynnikéw. W planach RynekPierwotny.pl na ten rok
mamy wprowadzenie kilku Swietnych rozwiqzan,

ktére utatwiq przyspieszenie tego procesu — bedziemy
o nich informowaé na biezqgco. Pierwszy krok polecamy
jednak zrobi¢ juz teraz.

W Google Play dostepna jest aplikacja mobilna
Panel Dewelopera, ktéra umozliwia natychmiastowe
podejmowanie zgtoszen klientdw i szybki kontakt

z nimi z dowolnego miejsca, w wybrany sposoéb
(telefon, wiadomosé e-mail, SMS).

24 godziny

Aby przyspieszyé podejmowanie zgtoszei wystarczy:

1. Zainstalowaé aplikacje Panel Dewelopera
z Google Play (https://play.google.com/store/
apps/details?id=pl.paneldewelopera.android);

2. Poda¢ nazwe dewelopera oraz swéj adres e-maiil
uzywany do logowania do Panelu Dewelopera;

3. Gotowe!l Mozesz natychmiast podejmowaé nowe
zgtoszenia ;)

Na pierwszym ekranie aplikacji zawsze widaé
najnowsze dostepne zgtoszenia do wglqdu. Po podjeciu
zgtoszenia pojawiajg sie dane kontaktowe do klienta.
Poszczegdlnych klientéw wraz z historiq ich zgtoszen
mozna w dowolnym momencie sprawdzi¢ w zaktadce
klienci.

W aplikacji mozna tez zarzadzaé powiadomieniami

(np. ograniczyé lub wytqczyé, jesli nie potrzebuijecie
notyfikaciji o kazdym zgtoszeniu) czy ustawié sobie staty
status niedostepny (np. w przypadku urlopu).

Mamy nadzieje, ze korzystanie z aplikacji Panel
Dewelopera pomoze Wam skrécié czas obstugi klienta
do maksymalnie jednej godziny — o ktérym to celu
przypominamy.

Dominik Btaszczykiewicz

Product Manager z 10-lethim
doswiadczeniem w Swiecie mediow

- zaréwno cyfrowych, jak i tradycyjnych.
Doskonale orientuje sie w trendach
digitalowych, marketingu danych,
programmatic oraz afiliaciji.

W Property Group odpowiada za rozwoj
i marketing nowych produktéw.
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SEO [ SEM

Jak pozyskiwaé
jakosciowe linki?

Co to jest link building? Czym sq jakoSciowe
linki przychodzqce? Dlaczego warto je
pozyskiwaé i jak to robic¢?

Na czym polega link building?

Link building to zdobywanie jakosciowych linkéw
zewnetrznych dla swojej witryny. Dlaczego jest to
istotne? Linki zewnetrzne, czyli aktywne odnosniki
(hipertqgcza) prowadzqce z innych domen do naszej,
sq jednym z decydujgcych czynnikow, ktére wptywajq
na pozycje haszej strony w wynikach wyszukiwania.

Aby link kierujacy do naszej witryny byt uznany za
wartosciowy/pozycjonujqcy, musi byé:

«  opisany dobrym anchor tekstem (podiinkowane
stowo lub fraza, na ktérq chcemy rankowad);

« opatrzony atrybutem dofollow
(sprawdzisz to w kodzie strony):;

«  pochodzi¢ ze strony o wysokiej wiarygodnosci
dla Google (o tym wiecej w artykule Ocena jakosci
domeny w 3. nr kwartalnika).

Google ceni haturalnosé - z zatozenia linki
powinny byé dodawane przez ,bezinteresownych”
uzytkownikéw uznajgcych dang tresé za godng
polecenia, bez udziatu dziatéw marketingu czy SEO.

Jesli chcesz pomadc swojej domenie, pamietaj

o tym, zeby Twoje linki byty jok najbardziej naturalne.
Najprosciej osiagnq¢ to, tworzgc wartosciowe

i wysokiej jakosci tresci. Dowiedz sie, co bedzie
atrakcyjne dla Twoich odbiorcdéw i im to dostarcz.

Poznaj metody pozyskiwania linkow

Metod pozyskiwania linkéw jest wiele.

Nie sposéb wymieni¢ wszystkie w tym miejscu.
Opowiem o pieciu, ktére najbardziej do mnie
przemawiaja.

Link bait - zarzué przynete
Pisz lub zlecaj tworzenie dobrych, merytorycznych

tresci, ktére same bedq przycigga¢ odbiorcéw
i dostarczq Ci darmowych linkéw.



Samo udostepniajgce sie tresci to najlepszy
przyjaciel link buildera.

Daj sie cytowaé! Napisz poradnik, stwérz stownik pojec
branzowych, obal mity krqzace w srodowisku, udziel
interesujgcego wywiadu. Opublikuj materiat na swojej
stronie lub rozeslij go do zainteresowanych odbiorcéw.
Czekaji Sledz.

Monitoruj informacje o swoim brandzie

Trzymaj reke na pulsie. Sprawdzaj (np. poprzez alerty
Google) czy w innych serwisach wystepujg wzmianki
o Twoim brandzie. Nie kazdy, kto powota sie na Twoje
opracowanie lub przedrukuje Twdj materiat, umiesci
link do Ciebie. Jesli tego nie zrobi, zwrd¢ sie z prosbqg
o dodanie odnosnika do Twojej witryny albo
podlinkowanie Zrédta materiatu.

Twoérz wpisy goscinne

Nawiqzuj wspétprace z branzowymi serwisami

i autorami blogdéw z Twojej niszy. Odezwij sie do blogera
i zapytaj o mozliwosé dodania wpisu goscinnego.
Nastepnie napisz ciekawy artykut, koniecznie unikalny,

i przemy¢ w nim link do swojej strony.

Nie idz po linii najmniejszego oporu — wiele stron
oferuje mozliwosé umieszczenia wpisu goscinnego,
ale nie wszystkie dostarczajqg mocne linki.
Unikaj serwisow niemoderowanych i z niskiej
jakosci tresciami.

Nie prébuj sie nachalnie reklamowad, dostosuj tre$¢ do
tematyki bloga, niech bedzie ona wartosciq dodana.
Czytelnicy bloga to nowa publiczno$é — pokaz sie

z jak najlepszej strony i zapro$ ich do siebie. Zgadzaj sie
réwniez na umieszczanie wpiséw goscinnych na Twojej
stronie i pro$ autoréw o umieszczenie tej informacji na
swoim blogu.

Czynh dobro i sponsoruj

Zostan darczyncq i pomagaj potrzebujgcym.
Wspomoz fundacje lub szczytny cel charytatywny.

Nie oczekuj niczego w zamian, takie linki powinny
przychodzi¢ same i czesto sie tak dzieje. Mozesz zostadé
sponsorem branzowego eventu, wesprze¢ autoréw
ciekawego projektu lub zorganizowaé konkurs dia
ucznidéw, bqdz studentéw.

Linki pozyskane ze stron uczelni sq ha wage ztota
i posiadajq olbrzymi potencjat SEO!

Jezeli nie masz czasu na organizacje konkursu,
po prostu zasponsoruj nagrody. Jesli obejmujesz
patronatem jakie$ wydarzenie lub sponsorujesz
konkurs, popro$ organizatoréw o podlinkowanie
Twojego logo na stronie projektu.
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Wymien sie linkiem z partnerem

Wspodtpracuj ze swoimi kontrahentami i polecaijcie sie
wzajemnie. Jezeli chcesz co$ opublikowac¢ na stronie
partnera i otrzymac od niego link, odwdziecz sie tym
samym — napisz o tym na swoim blogu lub w sekcji
aktualnosci i zalinkuj zwrotnie.

Barbara Kralska

Z portalem RynekPierwotny.pl zwigzana

od 2016 roku. Wczesniej koordynator

dziatu aktualizacji, obecnie joko mtodszy

specjalista SEO jest odpowiedzialna za

link building i wsparcie dziatan offsite.

1 W pracy perfekcjonistka. Prywatnie
kucharz-amator i pozeraczka seriali.
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Y.M.Y.L jako klucz do
intencji uzytkownika
w branzy nieruchomosci

Intencja uzytkownika to hasto, ktére pojawia sie

w wielu tekstach dotyczqcych sztuki pozycjonowania
i uzyskiwania realnego zwrotu z inwestycji

w takie dziatania. Nalezy pozycjonowaé sie na frazy
zgodne z zawartosciq naszej podstrony — czyli

takie, ktore w petni realizujg intencje uzytkownika.
Ze wzgledu na otrzymane od Paistwa zapytania,
moge sie jedynie domyslaé, jak wiele to zdanie mowi
osobom, dla ktérych dziatania SEO sq tylko jednym

z wielu kanatéw, ktérymi muszq sie opiekowaé

w swojej codziennej pracy. Dlatego w tym numerze
kwartalnika postanowitem przyblizyé watek
prawidiowego zrozumienia intencji uzytkownika
oraz specyfiki stron z kategorii Y.M.Y.L. w ktorej
wspélnie funkcjonujemy.

Google wymaga i wymagacé bedzie

Zadaniem wyszukiwarki Google jest prezentowanie
wartosciowych stron uzytkownikom. Lepsza jako$é

= wieksze zaufanie = utrzymanie dominujacej pozyciji
na rynku silnikéw wyszukiwania. Od jokosci wynikéw
organicznych zalezy cheé lokowania pieniedzy

w wyniki ptatne.
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Na niewatpliwego konkurenta Google w zakresie
budzetéw reklamowych w ostatnich latach wyrést
Facebook. Te platformy kuszg wydawcdéw reklam
ptatnych, a Facebook wycina coraz wiekszy kawatek
tortu z zyskéw reklamowych Google. Z tego powodu
nalezy przypuszczag, ze kryteria jakosciowe wobec
tresci bedq jedynie ulegac¢ zaostrzeniu, a nie odwrotnie.

Your money, your life w praktyce

Kolejnym waznym czynnikiem, o ktérym nalezy
wiedzieg, jest fakt, ze branza nieruchomosci z uwagi na
swoj przedmiot dziatania przypisana jest do specjalnegj
kategorii stron okreslanych joko Your Money Your Life
— czyli takich, ktérych tres¢ moze znaczqco wptyngé
na zycie uzytkownika. Ta kategoria pojawia sie wprost
w Search Quality Evaluator Guidelines, ktére dla wielu
pozycjoneréw sq zrodtem wiedzy i sposobem na
odszyfrowanie “sposobu myslenia Google”.

W taki sposdb Google grupuje strony, ktérych
zawartos$¢ sktania uzytkownika do podjecia sporej
decyzji finansowej lub istotnej zmiany zyciowej.

Nie powinno to dziwi¢ — w koncu zakup mieszkania to
ogromne zobowiqgzanie i Google wie doktadnie, ktére
strony mogaq prowadzi¢ do takich, powaznych decyzji.

o




W trosce o swojego uzytkownika radykalnie podnosi
wymagania wobec stron tego typu.

Mozna przypuszczac zatem, ze w oczach Google
dobrze zaprojektowana strona dewelopera to taka,
ktéra niesie z sobq garsé informacji uzytecznych dla
podjecia takiej decyzji.

Jest to dziatanie jok najbardziej racjonalne!

Gdyby Google nie podnosit poprzeczki dlia stron
tego typu, to strony niskiej jakosci mogtyby
potencjalnie wptynqé na zycie lub szczescie
uzytkownikéw wyszukiwarki — takie zdanie mozemy
przeczyta¢ w wytycznych SQEG.

Przyktad:
Zatézmy, ze mamy dwie strony:

1. Strona dewelopera, ktéra pomaga w podjeciu
decyzji o zakupie mieszkania czesto z dodatkowq
mozliwosciq kredytowania takiej inwestyciji;

2. Strone stworzonq przez wielbicieli fikcyjnej postaci
literackie;.

Przyktady skrajne, ale prosze odpowiedzie¢ sobie

na pytanie: ktéra z tych dwoéch stron “narobi wiecej
szkody” wprowadzajgc w btad lub nie dajgc kompletu
informac;ji?

Co to dla nas oznacza?
Implikacje sg nastepujqce:
«  Tres¢ stron Y.MY.L. powinna by¢ wysokiej jakosci;

«  Odstrony tego typu oczekuje sie wiarygodnosci
i podawania sprawdzonych informaciji, a takze
informacji, ktére mogq w znaczqgcey sposob utatwic
uzytkownikowi podjecie decyzji oraz sprawic,
ze poczuje sie bezpiecznie, majgc do czynienia
ze specjalistami;

«  Zwracamy uwage nd jasno oznaczonego dutora
informalcji, artykuty pisane przez ekspertow
w danych dziedzinach;

« Nie bez znaczenia bedzie wdrozenie na stronie
tego typu protokotu bezpiecznego - https
(chociaz staje sie to juz norma generalnq).

Zatem stawiamy na jako$é, a nie ilos€. Projektujqc
strone, powinniSmy sie zastanowié, ktére informacje
bedq faktycznie uzyteczne dla odwiedzajgcych.

Praktyczne spojrzenie na rozumienie
intencji uzytkownika

Docierajqc do tego punktu artykutu, wiemy juz ze:

«  Branza, w ktérej funkcjonujemy, sprawia ze
wymagania wobec tresci naszych stron
internetowych sq zdecydowanie wyzsze;

«  Stowa kluczowe, na ktére sie pozycjonujemy,
powinny odpowiadacé zawartosci naszej strony
oraz by¢ zgodne z intencjq uzytkownika.
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Tylko jak “ugryz¢” to w praktyce? Opracujmy to na
przyktadzie.

Zdecydowalismy sie przygotowaé poradnik dotyczqcy
zakupu mieszkania i targetujemy w nim fraze
“jak kupié swoje pierwsze mieszkanie?”

Prébujemy zatem wczué sie w role osoby, ktéra wpisuje
takie zapytanie w wyszukiwarke. Jakq tre$é doceni
internauta?

1. Szuka pierwszego mieszkania — to oznacza,
ze ma matqg wiedze na temat rynku nieruchomosci
i poje¢. Polubi prosty jezyk;

2. Moze doceni¢ poradnik krok po kroku
— bedzie mu tatwiej zastosowaé sie do porad;

3. Jest to dla niego wazna decyzja/przetomowy
etap — zgodnie z zasadq Y.M.Y.L. doceni Zrédto
wiarygodne — mozemy zleci¢ napisanie takiej
tresci ekspertowi;

4. Do wyszukiwarki wprowadzit cate zapytanie.
Pierwszq rzeczq, ktérq zauwazy, jest lista wynikéw
wyszukiwania, czyli title, url i meta description
kazdej ze stron dopasowanej zapytania.
Zadbajmy, by te 3 elementy wskazywaty, ze to
na naszej stronie znajdzie odpowiedz na swoje
pytanie;

5. W zaleznos$ci od skomplikowania pozycjonowanych
fraziich ilosci, takie éwiczenie mozna wykonywac
na wiekszej lub mniejszej grupie pozycjonowanych
zapytan. Taka praca i wyciqgganie prawidtowych
whnioskdédw pomoze w walce o lepsze pozycje.

Marcin Betczowski

Pasjonat SEO z doswiadczeniem

w realizacji projektéw krajowych oraz
miedzynarodowych.

Obecnie jako Head of SEO w portalu
RynekPierwotny.pl kreuje widocznosé
serwisu w organicznych wynikach
wyszukiwania, planuje strategie SEO
oraz koordynuje dziatania contentowe
onsite i offsite.
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Klienci nie chcqg szukaé
mieszkania. Cheq je
znalez¢!

Szukanie mieszkania to czesto dtugi

i skomplikowany proces, ktéry potrafi
doprowadzi¢ klientéw do skrajnych emocji.
W tej sytuaciji zadaniem portalu
prezentujacego oferty nieruchomosci

jest przede wszystkim skuteczna pomoc

w znalezieniu lokalu, ktéry spetniatby
oczekiwania klienta.

Zyjemy w czasach, w ktérych internet odgrywa
kluczowq role w naszym zyciu. Wykorzystujemy go
m.in. do nauki, odpoczynku oraz zatatwiania
codziennych spraw. Wielu z nas nie wyobraza sobie juz
zycia bez niego. Z ostatnich danych Eurostatu wynika,
ze juz 45 proc. Polakéw robi zakupy w internecie.

Wg raportu PwWC prognozowano, ze rynek sprzedazy
internetowej w Polsce w 2018 roku osiggnie wartos¢
ok. 45 mld ztotych, zas w 2020 roku moze przekroczy¢
nawet 60 mid ztotych. Co prawda, w przypadku
branzy nieruchomosci nie oznacza to jeszcze
przetomu zwigzanego z kupowaniem mieszkan przez
internet, jednakze wyraznie widag, iz klienci coraz
czesciej zaczynajq szukac ofert, zaczynajqc od portali
nieruchomosci.

Wg badan przeprowadzonych przez agencje
badawczq PBS na zlecenie portalu RynekPierwotny.pl
95% uzytkownikéw ocenia, ze internet jest dobrym
miejscem na wyszukiwanie nowych mieszkan.

To jeden z powoddw, dla ktérych portale z ofertami
nieruchomosci coraz mochniej analizujg potrzeby
swoich klientéw, dopasowujgc do nich swéj wyglad

i funkcjonalnos$ci. Wszystkim zalezy przeciez na tym,
aby ich uzytkownik moégt w jok najprostszy

i najprzyjemniejszy sposoéb znalezé to, po co przyszedt.

Dla przyktadu portal RynekPierwotny.pl w ciggu
ostatnich trzech lat wdrozyt m.in. nowqg wersje

strony www razem z kompletnym zapleczem dla
deweloperéw — Panelem Dewelopera (wraz z aplikacjg
mobilng). Od podstaw zbudowano takze lekkq wersje
strony www na urzgdzenia przenosne oraz wdrozono
takie funkcjonalnosci i utatwienia jak: uproszczong
wyszukiwarke ofert, konto uzytkownika, automatyczny
system powiadomien o nowych ofertach czy bardziej
uzyteczne formularze kontaktowe.

Celem tych wszystkich zmian byto oczywiscie
umozliwienie uzytkownikom szybkiego wyszukiwania

i znalezienia ofert mieszkaniowych zgodnych

zich wymaganiami. Istotne byto takze, aby proces
szukania ofert zakonczyt sie wystanym zgtoszeniem do
dewelopera lub rozmowq telefonicznq z jego biurem
sprzedazy. W pazdzierniku 2018 roku wyniki badan
przeprowadzonych przez agencje badawczq PBS, ktéra
sprawdzita skutecznos¢ portalu RynekPierwotny.pl,
dowiodty ze wszystkie powyzsze zatozenia udato sie
spetnic.
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Ponad 60% oséb, ktére chociaz raz wystaty zapytanie
przez nasz formularz, skutecznie skontaktowato sie
zdeweloperem.

43% respondentow zadeklarowato, izzpomocq
portalu RynekPierwotny.pl kupito mieszkanie.

Z kolei 83% os6b, ktore kupity lokale, przyznato, ze
nasz serwis jest dobrym miejscem na wyszukiwanie
mieszkan.

Waznym wnioskiem jest fakt, ze wysoka skutecznosé
portalu wptywa na zadowolenie i zaufanie klienta.

Ta zasada ma z resztg zastosowanie w kazdej branzy.
Uzytkownicy polecajq sobie przeciez najczesciej
sprawdzone sklepy, portale i firmy, ktére w krétkim
czasie pozwolity na zatatwienie wybranej sprawy lub
skuteczny zakup produktu. W nagrode otrzymujqg za
to rekomendacje od zadowolonych uzytkownikéw,
ktérych opinie przyciagajq jeszcze wiekszq ilos¢
klientow. Potwierdza to raport PWC ktéry podaije,

ze az 58% Polakéw szuka swoich inspiracji zakupowych
w mediach spoteczno$ciowych, wymieniajqgc sie
opiniami ze swoimi znajomymi i osobami obcymi.

W przypadku branzy nieruchomosci ma to o tyle
wazne znaczenie, poniewaz proces zakupu mieszkania
jest jednym z najdtuzszych i najbardziej stresujacych
wydarzen w naszym zyciu. Dlatego tak istotne jest, aby
od poczqtku wstuchaé sie w gtéwnq potrzebe klienta,
jaka jest.. po prostu cheé znalezienia mieszkania.
Znalezienia, a nie jego bezowocnego szukania.

Stqd tak wazna jest m.in. prostota, funkcjonalnosé

i przejrzystosé serwisu pod wzgledem prezentowanych
ofert oraz wzorowa wspétpraca z deweloperem,

ktéry powinien zagwarantowac szybkqg odpowiedz

na zapytanie klienta i dostarczenie mu wszystkich
potrzebnych informaciji. Nikt z nas przeciez nie lubi
czekac lub szukac w nieskoriczonosé.

Chcemy po prostu znaleZ¢ to, czego szukamy.

Mikotaj Ostrowski

PR Manager w portalu RynekPierwotny.pl.

Z branzq marketingowq zwigzany na

state od 2010 roku. Obecnie zajmuje sie
wspoéttworzeniem strategii komunikacyjnej
portalu.




3 Rynek Pierwotny
N[

znajdz i zamieszkaj

Badanie skutecznosci
portalu RynekPierwotny.pl

pytanych kupito nowe mieszkanie
dzieki portalowi RynekPierwotny.pl

83%

respondentow, ktorzy kupili mieszkanie
przyznato, ze RynekPierwotny.pl

jest dobrym miejscem na wyszukiwanie
ofert nowych mieszkan

60%

respondentow skontaktowata sie
z deweloperem dzigki portalowi
RynekPierwotny.pl

Zrodto danych: Badanie PBS, pazdziernik 2018
n=241 uzytkownikéw portalu RynekPierwotny.pl, ktérzy w ciggu ostanich 9 miesigecy
wystali zapytanie do dewelopera.



3 wskazniki w GA,
na ktoére warto zwrécic
uwage

Niemal na wszystkich stronach internetowych
zaimplementowane zostato jakie$ narzedzie do
analityki webowej. Najczesciej spotykany jest
darmowy Google Analytics. Dodatkowo duza czesé
implementacji skonfigurowana jest tak, aby mierzyé
rézne cele na stronie. To oczywiscie bardzo dobre
podejscie do tematu badania skutecznosci ruchu
kierowanego do strony internetowej. Jednak oprécz
celéw wystepujg takze inne wskazniki, ktére pozwalajq
podczas analizy zbadaé zachowanie uzytkownikéw
na stronie, a co za tym idzie, takze jakos¢ ruchu.

Wskazniki (miary) w Google Analytics pozwalajg badaé
3 rézne obszary. W jezyku angielskim nazwane zostaty
one w zgrabny i tatwy do zapamietania sposdb,

a mianowicie ABC (Acquisition, Behavior, Conversion).
Po polsku to nic innego jak: Pozyskiwanie (ruchu),
Zachowanie (uzytkownika na stronie), Konwersje
(mierzenie réznego rodzaju celéw czy wskaznikéw
e—commerce). W tym artykule zajme sie czesciq

miar wykorzystywanych do badania zachowania
uzytkownika na stronie.

Wspétczynnik odrzucen (bounce rate)

Wspdtczynnik odrzucen, to stosunek liczby
jednoodstonowych sesji do liczby wszystkich sesji.
Odrzucenie to taka sesja w witrynie internetowej,
ktéra ograniczona jest do jednej strony. Inaczej rzecz
ujmujac, odrzucenie to sesja, w czasie ktore;j
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Zrédto: Shutterstock
Autor: Fullvector

uzytkownik odwiedzit tylko jednq strone i nie wywotat
innego zadania wystanego do serwera Google
Analytics. Czas trwania takiej sesji, podczas ktérej tylko
jedna strona zostata wyswietlona przez uzytkownika,
wynosi 0 sekund. Dzieje sie tak dlatego, ze Analytics nie
ma mozliwosci zmierzenia czasu jej trwania.

Czy wysoki wspdtczynnik odrzucen jest niekorzystny?
Na to pytanie nie ma jednoznacznej odpowiedzi.

Z jednej strony — tak, jest niekorzystny, jesli uzytkownik
odwiedza tylko jednq strone (np. gtéwnq)

i nie przechodzi nigdzie dalej. Z drugiej — nie, nie jest
niekorzystny, szczegdlnie w przypadku blogdéw lub
stron, ktére zawierajq informacje z réznych dziedzin.
W takim przypadku bowiem uzytkownik moze byé
zainteresowany tylko jednym tematem i istnieje duze
prawdopodobiernistwo, ze nie bedzie szukat innych
informacji na stronie.

Jak badaé wspétczynnik odrzucen? Na bounce rate
mozna spojrze¢ z kilku réznych perspektyw,

w réznych raportach. W gre wchodzi tu m.in. badanie
skutecznosci kanatéw ruchu czy zrédta/medium
ruchu do witryny. Jesli ruch generowany jest takze
przez ptatne kampanie w wyszukiwarce, to w raporcie
dotyczgcym kampanii znajdziemy wspoétczynnik
odrzucen z podziatem na poszczegdlne kampanie.

W raporcie dotyczgcym stron witryny zamieszczone
sq dane o wspotczynniku odrzucen kazdej ze stron.
Dobrq praktykq jest badanie bounce rate od ogétu do
szczegotu. Analizujemy np. wszystkie kanaty ruchu,

z ktérych wybieramy te, ktére majg wysoki
wspdtczynnik i badamy Zrédta ruchu w tym kanale,
aby wyodrebni¢ te, ktére generujq ruch z wysokim
bounce rate. Nastepnie badamy spéjnosé przekazu
marketingowego z tresciq, ktéra znajduje sie na
stronach, na ktére kierowany jest ruch.



Musimy przyjaé inne podejscie do analizy w przypadku
kiedy wysoki wspétczynnik odrzucen wystepuje

na konkretnej stronie i niezwiqzany jest ze Zrodtem
ruchu do niej. Oczywiscie wysoki wspotczynnik
odrzucen moze by¢ pochodng niespéjnosci przekazu
marketingowego z tresciq zamieszczong na stronie,
jednak moze by¢ tez spowodowany btedami na samej
stronie (np. brakiem mozliwosci przejscia na inng
strone czy brakiem mozliwosci wykonania innego,
pozqdanego dziatania na stronie).

Czy wspodtczynnik odrzucen moze by¢ zbyt niski?
Teoretycznie im nizszy, tym powinno by¢ lepie;.
Natomiast gdy jest on zdecydowanie za niski
(powiedzmy nizszy niz 20%) to moze oznaczad, ze kod
Google Analytics jest nieprawidtowo skonfigurowany

i w niewtasciwy sposdb wywotuje zgdanie

do serwera Analytics. W takim przypadku rekomenduje
sprawdzenie poprawnosci implementac;ji skryptu GA

i w razie wystqgpienia takiej potrzeby poprawe jego
konfiguracji.

Strony/sesja

Kolejna wazna miara, na ktérg warto zwrdcié uwage

i podda¢ analizie, to liczba stron na sesje.

Inaczej méwigce, miara ta to Srednia liczba stron
wyswietlonych podczas sesji. Mozna spotkaé sie

z okresleniem tej metryki joko Sredniej gtebokosci
strony. Liczba stron/sesji méwi nam o tym, jakie
zaangazowanie uzytkownikéw wywotuje badana
witryna. Analize liczby stron wyswietlonych podczas
sesji mozna przeprowadzi¢ w powigzaniu

m.in. z kanatami ruchu do witryny, Zrédta/medium

czy kampanii ptatnej. Ciekawa wydaje sie analiza
omawianej tu miary z kategoriq urzgdzen, z ktérych
korzystajq uzytkownicy do przeglgdania analizowane;j
witryny. W czesci przypadkéw pojawia sie odczuwalna
réznica liczby stron wyswietlonych na sesje miedzy
komputerami a urzgdzeniami mobilnymi.

Jesli tak rzeczywiscie jest, to warto zastanowic sie

nad stworzeniem mobilnej wersji serwisu lub poprawe
uzytecznosci juz istniejgcej wersji na urzqdzenia
mobilne. W dobie coraz bardziej popularnych
smartfonéw i wiekszym ruchu generowanym przez
urzqdzenia mobilne (w USA nawet 60% w 2017 .)
zdecydowanie warto mie¢ wersje mobilng serwisu,
ktéra pozwala uzytkownikowi w petni korzystaé

z przygotowanych tresci.

Jak mozna zwigkszyé¢ liczbe stron
odwiedzanych podczas ses;ji?

«  Zamies$¢ na stronie interesujgcy content,

«  Powiedz uzytkownikowi, co ma zrobic;
stosuj angazujgce CTA (call-to-action),
tak zeby wykonat pozgdane przez Ciebie dziatania,

+  Rekomenduj uzytkownikowi ciekawe dla niego
tresci/produkty (np. jesli szuka mieszkania
o okreslonych parametrach, ale zobaczyt tylko
niewielkg czes¢ z tych, ktére obecnie sq dostepne,
to poleé mu te, ktérych jeszcze nie widziat).
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Sredni czas trwania sesji

Sredni czas trwania sesji to podany w sekundach
catkowity czas trwania wszystkich sesji i podzielony
przez liczbe sesji. Faktycznie Google Analytics mierzy
dtugos¢ przebywania uzytkownika prawie na wszystkich
stronach, bo na ogét nie bierze pod uwage diugosci
trwania pobytu uzytkownika na ostatniej stronie
podczas sesiji. Takie rozwigzanie podyktowane jest tym,
ze system analityczny nie ma punktu odniesienia,

do ktérego moégtby mierzy¢ czas pobytu na ostatniej
stronie. Podsumowujqc, Sredni czas trwania sesji
obliczany jest jako réznica miedzy czasem pierwszego
trafienia na ostatniej stronie i czasem pierwszego
trafienia na pierwszej odwiedzanej stronie.

Inaczej mierzony jest czas trwania sesji, w przypadku
gdy na ostatniej odwiedzanej przez uzytkownika stronie
wystepujq trafienia zwigzane z zaangazowaniem.

Jako przyktad takiego typu trafienia mozna wymienic
Sledzenie takiego zdarzenia jok odtwarzanie filmu.

Po uruchomieniu tego typu zdarzenia kazde
odtworzenie filmu zostanie odnotowane jako trafienie
zwiqzane z zaangazowaniem. Wéwczas to czas trwania
sesji mierzony bedzie jako réznica miedzy ostatnim
trafieniem zwigzanym z zaangazowaniem a pierwszym
trafieniem na stronie wejscia. Tak samo, jok zdarzenie
zwiqzane z zaangazowaniem zadziatajg zdarzenia
innego typu czy realizacja transakcji.

Opisane wyzej wskazniki bez watpienia mogq pomaéc
w doktadnej analizie zachowania uzytkownikéw na
stronie internetowej. Nie wyczerpujq one katalogu miar
z zakresu badania zachowania, ale moim zdaniem
nalezg do najwazniejszych. Warto je Sledzi¢, badaé

i wyciggac¢ na podstawie tej analizy wnioski.

Ich analiza moze poméc w usprawnieniu poruszania sie
uzytkownikéw po witrynie, znalez¢ i wyeliminowac btedy,
ktére utrudniajg czy wrecz uniemozliwiajg wykonanie
przez uzytkownikéw pozgdanych z punktu widzenia
wtasciciela strony dziatan, czy poszukac sposobdw,
zwiekszajgeych zaangazowanie uzytkownikow.

Oczywiscie zrozumiate jest, ze najwazniejsze z punktu
widzenia witasciciela bedq pozyskane konwersje.
Warto jednak mie¢ na uwadze takze jaokosé ruchu,
jesli chcemy, zeby strona angazowata dzieki temu,
ze dostarcza poszukiwanej przez uzytkownika tresci

i oferuje pozqdane produkty.

Marek Janicki

Specjalista z 10-letnim doswiadczeniem
w prowadzeniu kampanii online.
Gtéwnie Google AdWords (seurch, GDN,
remarketing, Gmail, kampanie
produktowg i Facebook Ads.

Prowadzit kampanie zaréwno zasiegowe,
jak i nastawione na realizacje celu
(leadly, sprzedaz). Ma doswiadczenie

w pracy z Google Analytics.




SOCIAL MEDIA

Ranking profili deweloperskich w social media
wg Sotrender

Dzieki uprzejmosci firmy Sotrender po raz kolejny mamy przyjemnos¢ zaprezentowaé Paistwu
ranking profili deweloperskich na Facebooku, wraz z najbardziej angazujgcymi postami, ktére
zostaty opublikowane w ostatnim kwartale 2018 roku.

Ponizej prezentujemy pierwsze zestawienie opisujgce TOP 20 fanpage’y prowadzonych przez firmy deweloperskie,
uwzgledniajgce najwiekszq liczbe fanéw oraz ich procentowy przyrost w okresie od pazdziernika do korca grudnia
2018 roku. Na uwage zastuguje dos¢ mocna ilosciowa réznica fandéw w przypadku pierwszej trojki i reszty profili
deweloperskich.

Fani 2018-10-01- 2018-12-31
Profile Fani Przyrost
1 Dobrze urzqdzeni 77 262 _ -0.2%
2 Dom Development 60193 _ 0.1%
3 Twoje wiasne M? 46 203 _ 1%
4 ATAL 22851 [ 1%
5 Marvipol Development 12177 - 1%
6 ROBYG 10 692 - 7%
7 Archicom 8726 - 3%
8 Budimex SA 8548 - 6%
9 Victoria Dom S.A. 6776 - 3%
10 J.W.Construction 6598 - 3%
1 Radius Projekt - Twoje... 5949 - 2%
12 Echo Investment 5923 - 5%
13 SGISA 5825 [ 0.2%
14 Dantex Warszawa 5709 - 1%
15 Allcon Osiedla 4602 . 1%
16 Profbud asas [} 3%
17 Mota-Engil Real Estate a022 | 0%
18 JHM Development sen [} 0%
19 EKOPARK 352 [ 2%
20 InproS.A. sio | 1%

Jak widaé na powyzszym zestawieniu, do czotowej tréjki nalezq profile deweloperéw Budimex Nieruchomosci
(Dobrze urzadzeni), Dom Development oraz Ronson Development (Twoje witasne M2). Tuz za nim znalazt sie profil
dewelopera Atal, ktéry posiada o ponad 16 tysiecy wiecej fanéw od pigtego w kolejnosci Marvipol Development.

Najwiekszym przyrostem w ostatnim kwartale ubiegtego roku mogty pochwalié sie profile ROBYG (7% przyrost fanéw),
Budimexu (6%) oraz Echo Investment (5%).
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Aktywni uzytkownicy 2018-10-01- 2018-12-31

Profile Liczba aktywnosci Interactivity Index
4 Dom Development 1560 _ 3166
5 EchoInvestment 1195 _ 4158
6 Green House Development 963 _ 2486
7 Allcon Osiedla 850 - 1917
8 Profbud 8n - 1766
9 InproS.A. 535 [ 1359
10 Radius Projekt - Twoje... 3¢ R 1362
1l Vastbouw Polska an - 1185
12 ROBYG 394 - 1683
13 Archicom 394 - 1432
14 Wawel Service 335 . 963
15 J.W. Contruction 322 . 1010
16 ATAL 3n I 717
17 Budnex Deweloper 233 I 568
18 OKAM 233 . 879
19 EKOPARK 232 . 9208
20 Wikana S.A. 216 . 1019

Powyzsze zestawienie prezentuje ranking aktywnosci uzytkownikéw na fanpage’ach spétek deweloperskich.
Jak mozna zauwazyé, dosé wyraznie maluje sie przewaga trzech liderdw, ktérzy przekroczyli poziom 3,5 tys.
aktywnosci: Budimex SA, Dantex Warszawa oraz Ronson Development (Twoje wtasne M2).

W pierwszej piqgtce znalazty sie takze Dom Development oraz Echo investment, ktére przekroczyty prog 1tys.
aktywnosci w czwartym kwartale 2018 roku.

Na uwage zastuguje warto$é aktywnosci fanéw poszczegdlnych profili, ktérg wyznacza wskaznik Interactivity Index.
Na jego podstawie Sotrender przyznaje odpowiedniq iloS¢ punktéw za poszczegdlne aktywnosci, nadajac im
konkretng wage (reakcje=1, komentarze=4, posty=12, udostepnienia=16). Réznice mozemy dostrzec na przyktadzie
profili, ktére zajety drugie i trzecie miejsce. Oba z nich posiadaty niemal identyczng liczbe aktywnosci swoich fanow,
jednakze po Interactivity Index jasno mozna wskazag, czyje posty byty np. chetniej komentowane i udostepniane.
Podobne réznice mozemy zauwazy¢ u deweloperdw, ktdrzy zajeli pozostate miejsca w zestawieniu.
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Zaangazowanie

1

20

Profile storytellers (mediana)
Dantex Warszawa 508
Budimex SA 344
Dom Development 273
Echo Investment 156
ROBYG 143
Profbud 133
ATAL 127
Twoje witasne M? 125
Archicom n7
Marvipol Development 15
J.W. Construction 88
Green House Development 78
Dobrze urzgdzeni 70
Victoria Dom S.A. 68
Allcon Osiedla 65
Radius Projekt 51
Wawel Development 40
Wawel Service 39
Inpro S.A. 36
EKOPARK 30

2018-10-01- 2018-12-31

Przysrost

148%

17%

19%

23%

-14%

20%

37%

-58%

24%

76%

4%

b.d.

338%

0%

2%

-9%

55%

-17%

-4%

Nn%

Kolejne zestawienie opisuje zaangazowanie uzytkownikéw na poszczegdlnych profilach facebookowych.
Do deweloperéw, posiadajacych najwiekszq liczbe zaangazowanych fanéw tzw. storytelleréw (na podstawie
wyciggnietej mediany) nalezq Dantex Warszawa, Budimex SA oraz Dom Development.

Na szczegodlng uwage zastuguje wskaznik przyrostu, w ktérym bezapelacyjnym liderem jest profil ,Dobrze urzgdzeni”
(przyrost na poziomie 338%), prowadzony przez Budimex Nieruchomosci. Duzym przyrostem zaangazowanych
uzytkownikéw moze pochwalié sie réwniez Dantex Warszawa (148%). Znaczne przyrosty rzedu ponad 50% odnotowaty
tez: Marvipol Development oraz Wawel Development.

Dzieki firmie Sotrender, mozemy réwniez zobaczyg, jakie posty opublikowane na profilach deweloperéw
wygenerowaty najwieksze zainteresowanie fanéw. Jak mozemy sie przekonaé, w tym wypadku prym wiedli liderzy
poprzednich zestawien: Dantex Warszawa, Budimex SA, ,Twoje wtasne M2”, Echo Investement, a takze tacy
deweloperzy jak Vantage Development i Green House Development.
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MARKETING / PR

Interaktywne makiety 3D.
Dlaczego stajq sie
standardem w biurach
sprzedazy topowych firm
deweloperskich?

Nowy standard w biurach sprzedazy
najwiekszych deweloperéw w Polsce i Europie
to Prezenter 3D, czyli interaktywna makieta
do prezentacji inwestycji zinnowacyjng
Aplikacja 3D Touch. Produkt stworzony przez
agencje interaktywnq YSLAB to narzedzie
sprzedazowe, ktére podniosto jakos¢ obstugi
klienta oraz utatwito podjecie decyzji

o zakupie tysiecy mieszkan.

Prezenter 3D to rewolucja w branzy deweloperskiej,
ktéra niebawem na dobre zastgpi tradycyjne makiety
inwestycji. Interaktywna makieta 3D umozliwia
deweloperom prezentacje idealnie odwzorowanych
osiedli, ktére nie zostaty jeszcze wybudowane!

Aplikacja przedstawia inwestycje w rewolucyjnej jakosci
grafice 3D, generowanej w czasie rzeczywistym.

W przypadku pdzniejszych zmian w projekcie inwestycji
wprowadzenie poprawek do Aplikaciji jest bardzo proste.
W krétkim czasie mozliwe jest wgranie odpowiedniej
aktualizaciji.

%3*“‘}*{’\&
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Wiodacq firma na rynku, ktéra wdrozyta to nowoczesne
rozwigzanie do ok. 40 biur sprzedazy w Polsce jest
YSLAB - interaktywna agencja oferujaca innowacyjne
rozwiqzania digitalowe dla branzy nieruchomosci.
Szereg zalet Aplikacji 3D Touch zapewnit sukces
sprzedazowy wielu topowym deweloperom.

Integracja aplikacjiz CRM

Interaktywna makieta inwestycji jest w petni
funkcjonalnym narzedziem sprzedazowym. Mozna
zintegrowac jqg z dowolnym CRM. Baza danych
pobiera oraz aktualizuje sie automatycznie, dlatego
wbudowana w Aplikacje wyszukiwarka mieszkan 3D
wyswietla zawsze aktualne dane i pomaga znalezé
idealnie pasujgce mieszkania do wymagan klienta.

Rewolucyjna jakosé

Aplikacja 3D Touch prezentuje catq inwestycje oraz

jej okolice w fenomenalnej jokosSci szczegétow i to

o kazdej porze dnia! Dzieki tej funkcjonalnosci
deweloper moze zaprezentowa¢ potencjalnemu
nabywcy wszystkie zalety swojego projektu.

Agencja YSLAB zadbata, aby cata inwestycja
wyglgdata bardzo realistycznie, dlatego jest w petni
animowanai. Klient moze zobaczy¢ ludzi spacerujgcych
po osiedlu, jezdzqgce samochody oraz pozostate
detale, ktére sprawiajq, ze odbidr jest jeszcze bardziej
autentyczny. Aplikacja 3D Touch sprawia, ze osiedle
tetni zyciem i pomaga nabywcy wyobrazi¢ sobie, ze to
wtasnie tam chce zamieszkad.



Automatyczne wysytanie ofert

Interaktywna makieta 3D umozliwia automatyczne
generowanie ofert mieszkan oraz ich bezposredniq
wysytke do klienta. Kazdy handlowiec posiada

w systemie swoje konto, do ktérego przypisywane

sq wysytane przez niego leady sprzedazowe oraz
wiadomosci. Dzieki statystykom mozna pdzniej w tatwy
sposo6b podsumowaé wyniki danego doradcy klientai.

Podglqgd mieszkan w 3D

Wszystkie mieszkania w Aplikacji sq wymodelowane

w 3D. Klient moze wejs¢ do wybranego lokalu

i sprawdzi¢ jego rozktad oraz zobaczyé widok z balkonu!
W realny sposéb wptywa to na wyobrazenie klienta

o tym jak bedzie wyglgdac jego przyszte mieszkanie.
Dodatkowo inspirujgcy design wymodelowanych
mieszkan pozytywnie wptywa na opinie potencjalnych
nabywcow.

Analiza danych Aplikaciji

Prezenter 3D posiada réwniez dedykowany system
analityczny, ktéry tworzy statystyki podsumowujace
dziatania na Aplikacji 3D Touch. Dzieki tym statystykom
mozna dowiedzie¢ sie, ktére mieszkania klienci
ogladajq najczesciej oraz, ktére plany PDF zostaty
wystane do nich e-mailem.

Sprzedaz wielu inwestycji z jednego
urzqdzenia

Maksymalizacje zysku podczas transakcji sprzedazy,

umozliwia funkcja cross-selling, czyli sprzedaz krzyzowa.

Jest to kluczowa funkcjonalnos$é Prezentera 3D, ktora
daje niedostepne dotqd mozliwosci. W dowolnym
biurze sprzedazy, z poziomu jednej Aplikacji, handlowiec
moze przedstawi¢ klientowi wszystkie inwestycje

z oferty dewelopera. Bouygues Immobilier Polska

- klient agenciji interaktywnej YSLAB posiada, az 20
inwestycji w jednej Aplikacji. Umozliwia to pokazanie
potencjalnemu nabywecy catego wachlarzu mieszkan
za pomocq Prezentera 3D.

Wirtualna rzeczywistos¢é

Wirtualna rzeczywistos¢ to dodatkowy modut
umozliwiajgcy odbidr inwestycji w jeszcze bardziej
realistyczny sposob. Klientédw z pewnosciq zainteresuje
mozliwos¢ przejscia sie po mieszkaniu i sprawdzenia
kazdego detalu dzieki technologii VR (Virtual Reality).
Wystarczy zatozy¢ specjalne okulary, a w kilka sekund
mozna przenies¢ sie do wirtualnej rzeczywistosci.
Klienci agencji interaktywnej YSLAB potwierdzajq,

ze dzieki tej funkcjonalnosci sprzedaz mieszkan jest
znacznie skuteczniejsza.

»Nasi doradcy nie wyobrazajq sobie sprzedazy
kolejnych inwestyciji bez korzystania z Prezentera 3D.
Aplikacja YSLAB realnie zwieksza konwersje leadow
sprzedazowych, wspomaga analityke i wyznacza
nowe standardy obstugi klienta. Bonusem takiego
rozwigzania jest rowniez tatwosé tworzenia kolejnych
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animaciji 3D, ktére uzywamy do content marketingu.
- moéwi Cezary Grabowski, Manager ds. Sprzedazy,
Bouygues Immobilier Polska. ,,

Z badan przeprowadzonych przez YSLAB na klientach
agenciji, korzystajqcych z interaktywnej makiety 3D
wynika, ze wedtug 83% responderdw Aplikacja 3D
Touch oraz wirtualna rzeczywistos¢ to przysztosé

w sposobie sprzedazy mieszkan. Jednoczesnie 100%
badanych handlowcéw korzysta z Prezentera 3D
twierdzqc, ze dzieki niemu tatwiej jest prowadzi¢
rozmowy sprzedazowe i osiqgac lepsze wyniki.

Az 85,7%. z nich korzysta z wirtualnego spaceru

w okularach VR.

Rafat Gaj

Dyrektor Zarzqdzajqcy agenciji
interaktywnej YSLAB, ktéra wspétpracuje
z najwiekszymi deweloperami w Polsce

i Europie. Z branzq interaktywnaq zwigzany
jest od ponad 10 lat.

Napisz do mnie: rafal.gaj@yslab.pl
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Ranking inwestycji

- jak go wykorzystaé

do zbudowania
pozytywnego wizerunku?

Rankingi, konkursy i zestawienia.

Bardzo czesto korzystamy z nich, gdy stoimy
przed decyzjq zakupu wybranego produktu
lub skorzystania z ustug danej instytucii,
lub firmy. Patrzymy na nie rowniez wtedy,
gdy szukamy potwierdzenia witasnych
sympatii lub antypatii do danej marki

lub osoby. W przypadku branzy
nieruchomosci mamy najczesciej do
czynienia z zestawieniami najbardziej
atrakcyjnych inwestycji mieszkaniowych
lub sprawdzonych deweloperéw.

Majg one duze znaczenie dla oséb
szukajagcych witasnego ,M” dlatego warto
je wzigé pod uwage i wykorzystaé ich
ogromny potencjat.
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Ranking rankingowi nieréwny

Na samym poczqgtku warto sobie otwarcie i szczerze
powiedzieé, ze rankingi sq de facto zaktadnikami
wtasnych metodologii. Od tego bowiem, co bierzemy
pod uwage (kryteria oceny), zalezy to jak bedzie
wyglagdac¢ nasze finalne zestawienie. | niezaleznie

od tego, czy rankingi sq tworzone na podstawie
danych statystycznych czy uznaniowych (np. opinii
jury) nie zmienia to faktu, ze odgrywaija one duzq role
wizerunkowa.

Wezmy za przyktad Ranking Inwestyciji, stworzony przez
portal RynekPierwotny.pl. Najnowsza trzecia edycja
wskazuje inwestycje, ktére wzbudzity najwieksze
zainteresowanie klientow. Zainteresowanie, mierzone
zbiorem danych systemowych, ktére jednoznacznie
wskazujq, iz dany projekt deweloperski czesto jest
brany pod uwage przez klientéw, ktérzy sq w procesie
zakupu nowego mieszkania.

Obecna edycja rézni sie dosS¢ znacznie od poprzedniej
metodologiq oceny atrakcyjnosci inwestycji.
Poprzednio bowiem, to uzytkownicy (a nie system)
mogli oceniac¢ wszystkie projekty deweloperskie,
przyznajgc im konkretngq ilos§¢ punktéw w kategoriach
takich jak: lokalizacja, architektura i stosunek ceny

do standardu. Dodatkowo mogli takze wyrazi¢ na

ich temat swojq opinie, ktéra réwniez wliczata sie do
koricowej oceny.



Zaréwno jeden jak i drugi sposéb tworzenia rankingu
sq poprawne. Ich nacisk jednak rozktada sie na
zupetnie inne aspekty, ktére decydujq o statusie
atrakcyjnosci danych projektow.

Niezaleznie wiec od tego, w jaki sposéb dany ranking
powstaje, kluczowe sq w nim dwie rzeczy:

«  pojawienie sie w him naszej inwestyciji;

+ umiejetne zakomunikowanie klientom faktu,
ze nasz projekt zostat doceniony.

Kazdy ranking przykuwa bowiem uwage klientow

i staje sie tym samym naturalnym wsparciem promociji
inwestycji deweloperskiej. Potwierdzaijq to liczby.

W ciggu 2 miesiecy od stworzenia obecnego “‘Rankingu
najlepszych inwestycji” w portalu RynekPierwotny.pl
jego wyniki sprawdzito prawie 16 000 oséb. | sq to liczby
wygenerowane organicznie, bez zadnej kampanii
informacyjno-reklamowe;.

Widac¢ wiec duzy potencjat, jaki tkwi w tego rodzaju
dziataniach. Informacja o przyznanym wyréznieniu lub
znalezieniu sie na podium lokalnego rankingu zawsze
jest dobrg okazjq do stworzenia odpowiedniego ,story”,
ktére moze przyciqgnaqé do biur sprzedazy wielu
zainteresowanych klientéw.

Jak przekué wyréznienie rankingowe
w konkretnq korzysé?

Korzys$ci z wyréznienia rankingowego to przede
wszystkim budowanie prestizu inwestyciji, ktéry
dodatkowo wzmacnia pozytywny wizerunek marki
dewelopera. Co jednak nalezy zrobi¢, aby je osiagnqc?
Oto pieé podstawowych rzeczy, ktére warto wykonaé.

Po pierwsze, poinformuj swoich klientéw lub partneréw
o tym, ze Twoja inwestycja zostata nagrodzonai.
Najlepiej, jesli stworzysz krétkq informacje prasowaq,

w ktérej w prosty sposéb przekazesz wiadomosé

o wyrdznieniu, jednoczesnie przyblizajgc zasady
konkursu i wkomponowujgc w to ciekawostki na temat
swojego projektu.

Po drugie, zbuduj zasieg informacji wykorzystujqc
do tego media spotecznosciowe. W dzisiejszych
czasach sama wysytka widaomosci “nie robi roboty”.
Poinformuj kazdego, wykorzystujagc do tego swoje
profile spotecznosciowe na takich portalach jak

np. Facebook, Twitter czy Instagram.

Dodatkowo zamiesé informacje na swoim blogu

i dobrze widocznym miejscu na stronie internetowej
(np. w formie widgetu na stronie gtéwnej).

Nagroda zostata przeciez przyznana za Twoéj wysitek
i prace. Dlaczego wiec jg ukrywaé?

Po trzecie, stwdrz pozytywne ,story” wokét wyrdznienia.
Jesli np. otrzymates$ nagrode w konkursie na
“najbezpieczniejsze osiedle w miescie’, to przybliz
swoim klientom, czego mogg sie w nim spodziewac
(osiedle zamkniete, monitorowane 24h na dobe,
wspdtpraca z jednym z najlepszych biur ochrony itp.)
Opisz wszystko to co faktycznie utwierdzi osoby
zainteresowane w przekonaniu, ze nagroda nie zostata
przyznana za darmo.

Po czwarte, poinformuj o wyréznieniu osoby, ktére

sq juz Twoimi klientami (np. za pomocq mailingu

lub powiadomienia SMS). Pamietaij, ze klienci lubiq

sie chwalli¢ przed bliskimi i znajomymi pozytywnymi
informacjami na temat miejsca swojego zamieszkania.
Dla Ciebie to dobra rekomendacja i reklama inwestycji.

Prowadzqc te dziatania, warto caty czas monitorowaé
efekty naszej pracy i informacje, ktére pojawiajq sie

w kontek$cie haszego wyrdznienia. Czasami zdarza
sie, ze uzytkownicy moga mie¢ dodatkowe pytania,
ktére warto po prostu potraktowaé jako zwyczajne
zaproszenie do rozmowy.

Mikotaj Ostrowski

PR Manager w portalu RynekPierwotny.pl.

Z branzq marketingowq zwigzany na

state od 2010 roku. Obecnie zajmuje sie
wspoéttworzeniem strategii komunikacyjnej
portalu.
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Aktualizowanie
inwestycji to rowniez
marketing!

W 2018 roku Dziat Aktualizacji portalu
RynekPierwotny.pl ponad 16 000 razy
aktualizowat oferty deweloperéw, ktérzy
posiadajg aktywne prezentacje swoich
inwestycji. Jak sie okazuje, to dziatanie ma
nie tylko istotne znaczenie pod wzgledem
informacyjnym, ale réwniez moze wptywaé
na wizerunek samej inwestycjii jej
dewelopera. W jaki spos6b?

Klient lubi wiedzieé

Kupujac mieszkanie od dewelopera, klienci bardzo
czesto chcq wiedzie€ wszystko na jego temat.

Sq przy tym bardzo uwazni i drobiazgowi, czego
potwierdzeniem jest fakt, ze do naszego dziatu obstugi
trafiajg czasami wiadomosci od klientéw, ktérzy
wytykajq w prezentowanych ofertach brak informaciji
lub to, ze sq one nieprecyzyjne.

Co wiecej, tego rodzaju uwagi, réwniez mozemy
znalezé na forach internetowych, czego przyktadem
jest, chociazby ponizsza dyskusja, ktérq rozpoczeto
pytanie na temat réznic w zdjeciach prezentowanych
na stronie dewelopera i portalu ogtoszeniowym.

Jak widaé, komentarz dosé negatywnie opisuje
dziatanie dewelopera i podwaza uczciwose jego
intencji.

Nieaktualne informacje wptywajq jednak nie tylko

na wizerunek dewelopera, ale réwniez portalu, ktéry
prezentuje jego inwestycje. Czasami spotykamy sie

z klientami, ktérzy wrecz oskarzajq nasz portal o to,

ze dziatamy na ich szkode, publikujgc np. nieaktualne
ceny w danej inwestyciji (bo okazuije sig, ze byty one
promocyjne, a promocja sie skonczyta) lub wskazujqc
na nieprawdziwy termin oddania do uzytkowania
(ktéry widnieje takze na stronie dewelopera).

Takie rozmowy sq dla nas zawsze bardzo przykre,

poniewaz trudno wyttumaczy¢ naszym uzytkownikom,

ze jedynym zrédtem informalcji sq materiaty na
biezqco przesytane przez deweloperdw.

Re: Inwestycja Krakow -
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autor: Inzynier # 20 paz 2018, 15:41

Brak informaciji negatywnie wptywa na
wizerunek i odbiér inwestycji

W kontekscie informowania klientéw o aktualnym
stanie sprzedazy inwestycji trzeba pamigtag, ze
szybkos¢ wprowadzanych aktualizacji jest czasami

na wage ztota. Wyobrazmy sobie sytuacje, w ktorej
klient chce kupié mieszkanie, ktérego od tygodnia nie
powinno by¢ w ofercie. Jesli sie o tym dowie po czasie,
raczej nie bedzie miat skruputéw, aby wing za taki stan
rzeczy obarczy¢ dewelopera i nasz portal. Przy okazji

z pewnosciq uzewnetrzni swoje niezadowolenie

w kanatach social media czy na forach internetowych,
zniechecajqc do nas przysztych klientdw. A wystarczy
przeciez tylko, zeby deweloper w krétkim czasie przestat
informacje o tym, ze dany lokal zostat sprzedany.

Co warto takze odnotowaé, dosé czesto klienci widzgc,
iz deweloper pomija pewne informacije, stajg sie
wobec niego hieufni, podejrzewajqc, ze moze cos
przed nimi ukrywaé. Dlatego tez im wiecej informacji
podamy w prezentacji inwestyciji, tym mniejsze ryzyko,
ze ktokolwiek posqdzi nas o ztg wole lub cheé zatajenia
informalcji, ktére mogq wptynaé na decyzje dotyczqgcq
zakupu.

Informacje powinny by¢é na biezqco
aktualizowane

Aby zminimalizowaé problem zwigzany ze ztq opinig,
wystawiang przez niezadowolonych klientow,
deweloperzy powinni na biezgco odswiezaé swoje
oferty (na biezqco tzn. do 24 h po zaistnieniu zmiany).

Ponizej prezentujemy obszary informacji, ktére powinny
by¢ szczegdlnie brane pod uwage, podczas aktualizacii:

+ Data oddania do uzytkowania
To kluczowa kwestia. Nie zawsze informacja
o niej widnieje na stronie internetowej inwestycji,
dlatego deweloper powinien jq zawsze przesytaé
w swoich materiatach. W sytuaciji, gdy termin
sie zmienia — powinien on by¢ jak najszybciej
poprawiony réwniez na portalu RynekPierwotny.pl.
Przypominamy przy tym, ze termin oddania
do uzytkowania nie jest terminem zakonczenia
budowy.

- opinie i forum o

Wszystko tadnie..ale czemu nastapita zmiana wizualizacji na stronie dewelopera w trakcie budowy? Ciecia kosztéw? Chyba to takie
troszke...nieuczciwe zachowanie z ich strany.... tym bardziej, Ze standard czesci wspdlnych jest na nowych wizualizacjach nizszy. (np. brak
klinkieru przy windach, ciekawe jak beda wygladac wejscia do mieszkan...poprzednio byty koto drzwi numery na profilach ...pewnie bedzie...nic,

bo nie ma juz wizualizacji korytarza:))

http:// fgaleria. html

https:// ... drza-8110/

Zrédito: https://budujesie.pl
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e Metrazirzuty mieszkan
Czasem w trakcie budowy moze zmienic sie
uktad lub metraz mieszkania — zmiany powinny
by¢ natychmiast dodane do prezentacji
inwestycji na naszym portalu. Uwaga!
Zmiany metrazu majqg wiekszy priorytet niz
zmiany rzutéw lokali.

e Lokalizacja
Czeste problemy dotyczq projektow, lezacych
na granicy poszczegodlnych miejscowosci.
Jesli jokies osiedle lezy na granicy dwoch
miejscowosci i formalnie jest na terenie
miasta A, to czasem deweloperzy proszg nasz
dziat aktualizacji, zeby zaznaczyé, iz lezy
w miejscowosci B. Z racji tego, ze nasz system nie
pozwala na takq niescistos¢, zmuszeni jestesmy
zaznaczy¢€ inwestycje w zupetnie innym miejscu,
ktére de facto wprowadza uzytkownika w btqd.

¢ Inwestycje wieloetapowe
W ich wypadku konieczne jest, aby poszczegdine
etapy byty konkretnie oznaczone. Mozna dodac
numeracje ‘I, Il lub III” przed numerem
nieruchomosci, a w opisie koniecznie zaznaczy¢
poszczegdlne etapy. Jest to bardzo wazne,
bo bez tego uzytkownicy nie wiedzq, ktére
z mieszkan podlega danemu etapowi.

e Wizuadlizacje — uaktualnienia
Wizualizacje osiedla powinny przynajmniej
w 80% odzwierciedla¢ rzeczywisty obraz
inwestyciji. Istotne sq tez aktualizacje o zdjecia
z budowy czy z prac wykonczeniowych.

¢ Dane liczbowe w nieruchomosciach
To bardzo czesto pomijana kwestia — liczba
tazienek i inne dane dotyczqgce np. powierzchni
balkondw, pietra itp. Nasz portal nie jest w stanie
zweryfikowaé prawdziwosci danych np. jesli na
liscie widnieje mieszkanie, ktére ma okoto
80 mkw., a wpisane ma 2 pokoje.
Owszem zazwyczaj mieszkania o wiekszych niz
50-60 mkw. metrazach majq 3 pokoje i wiecej,
ale nie jest to regutq, zwtaszcza w nowoczesnym
budownictwie czy penthouse’ach itp.

e Réznice miedzy powierzchniq uzytkowq
a catkowitq
Nalezy zwracaé na to szczegdlng uwage i mieé
Swiadomos¢ réznicy. Na naszej liscie pojawia sie
powierzchnia catkowita. Warto jg zaznaczag,
zwtaszcza jesli chodzi o domy, w ktérych te
réznice sq wieksze niz w przypadku mieszkan.

e Ceny mieszkan
Wartosci cen powinny by¢ zgodne z tymi, jakie
widnieja na stronie dewelopera, zdarzajq sie
bowiem sytuacje, w ktérych osoby szukajace
mieszkan zwracajg nam uwage, ze deweloperzy
podaja na naszej stronie inne ceny, niz te, ktére
potem deklarujg w rozmowie telefonicznej.

¢ Koszty dodatkowe
W opisie inwestycji zawsze powinny by¢
uwzglednione dodatkowe koszty w postaci
np. obowigzkowego zakupu komérki lokatorskiej
lub miejsca postojowego.
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e Udogodnienia
Zdajemy sobie sprawe z faktu, ze deweloperzy
cheq przedstawié swojg inwestycje w jak
najlepszym Swietle. Nie powinno sie jednak
przekraczaé pewnych granic, np. piszqc,
ze inwestycja posiada korty tenisowe,
gdy te znajdujq sie 3 km od niej. Takie informacje
zawsze sq weryfikowane przez klientow.

* Promocje z datq zakoniczenia
Informacje tego typu zamieszczamy w specjalnej
sekcji “Oferty promocyjne”, a nie w opisie
inwestycji. Moze dochodzi¢ pdzniej do sytuacji,
w ktorej informacja o promociji widnieje na
naszym portalu nawet kilka miesiecy po jej
zakonczeniu. Klienci, ktérzy sie o tym pézniej
dowiadujq, majq stuszne pretensje, ze deweloper
wprowadza ich w btgd.

Jak widag, aktualizowanie ofert ma w wielu swoich
obszarach wymiar marketingowy i promocyjny.
Informacje na temat produktu, niezaleznie od tego,

czy jest to rower, samochdd czy mieszkanie, zawsze
bedq wptywaty na jego odbidr przez klientéw.

Dlatego tak wazne jest to, aby byty one rzetelne,
prawdziwe, aktualne i przede wszystkim jak najbardziej
kompletne. Wszystkim nam zalezy przeciez na tym,

by klienci byli zadowoleni i polecali nasze projekty
innym.

Artykut przgotowany przy wspétpracy
z Dziatem Aktualizacji portalu Rynekpierwotny.pl.
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. - Klient moze dzis za pomocq jednego klikniecia
W kO Nnta kc ie uzyskac dostep do niezbednych informacji,
na temat statusu swojej umowy i ptatnosci.
Zz d ewe I o Pe rem Moze tez pobracé potrzebne dokumenty lub

Klient XXI wieku nie lubi czekaé.

W dobie mediéw spotecznosciowych
przyzwyczajony jest do ciagtego kontaktu.
Sprawdza swoj telefon nawet kilkadziesiqt
razy dziennie. Wykorzystanie takiego
potencjatu komunikacyjnego w branzy
deweloperskiej byto tylko kwestiq czasu.

Ze wzgledu na obowigzujgce przepisy prawne

oraz istotno$¢ i wartos¢ transakcji, zakup mieszkania
deweloperskiego jest procesem dos¢ skomplikowanym.
Analiza dokumentéw, wizyty na budowie i dopilnowanie
formalnosci to czasochtonne czynnosci, na ktére
wspdtczesny, zabiegany klient nie chce traci¢ czasu.
Vantage Development od zawsze stawiat na wygode

i wysokq jakos¢ obstugi, a kontynuacjq tych dziatan
byto wprowadzenie w 2017 roku elektronicznego biura
obstugi klienta (EBOK), zintegrowanego z Properto.

To system, w ramach ktérego potgczono obieg
firmowych dokumentéw, ksiegowo$¢ oraz strone www
spotki. Dzieki temu nabywcy mieszkan zawsze otrzymujq
aktualne i wiarygodne informacje na temat zawarte;j
umowy. Cato$é funkcjonuje na wiodagcej platformie
oprogramowania CRM - Salesforce.
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zapisac sie na wizyte na budowie w dogodnym
dla siebie terminie. Te dodatkowe mozliwosci
komunikacji podobajq sie klientom,
ktorzy lubiq trzymac reke na pulsie
-moéwi Alicja Czajer-Puchalska,
kierownik sekcji sprzedazy.

Krok w przysztosé

Klienci caty czas sie zmieniajq, a upowszechnienie
smartfonéw spowodowato, ze coraz chetniej
wybierajg mobilne rozwigzania komunikacyjne,
zamiast tych tradycyjnych. Widaé to chocby

w statystykach strony www, na ktérej 37% ruchu
odbywa sie za posrednictwem telefonu czy tabletu.
EBOK zostat bardzo dobrze przyjety przez klientow.

Z tego systemu korzysta juz 83% nabywcdow lokali
Vantage Development, a sredni czas odpowiedzi ze
strony dewelopera wynosi 24h.

Wprowadzenie aplikacji na telefon byto wiec
kolejnym, naturalnym krokiem w rozwoju komunikacji
na linii deweloper-klient. Aplikacja jest narzedziem
o doktadnie takich samych funkcjach jak EBOK,

z ktérego nabywcy mieszkan korzystajg na
komputerach.
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uzyciu aplikaciji. Deweloper ma mozliwo$¢ biezqcego
kontaktu z klientem, poprzez wysytanie wiadomosci
czy komunikacje przez dziat z aktualnosciami.

Petna kontrola

Dobra passa na rynku nieruchomosci trwa od kilku lat.
Mieszkania w atrakeyjnych lokalizacjach sq
wyprzedawane juz na bardzo wczesnym etapie
budowy. Bogacqcy sie Polacy chetnie lokujg
dodatkowy kapitat wtasnie w mieszkaniach.

Nic wiec dziwnego, ze nad procesem zakupu lokalu
klienci chcq mie¢ petng kontrole. Tym bardziej, ze
mowimy o kwotach siegajacych od kilkuset tysiecy
WZWY?Z.

Pierwsze recenzje

Statystyki pobran aplikacji wyglqgdajq obiecujgco.
Poczqwszy od lipca, gdy zostata ona po raz pierwszy
udostepniona klientom, co miesiqc liczba
uzytkownikdéw rosnie o ok. 10%. Srednia ocen,
wystawionych w sklepie Google Play osiqggneta 4.1.

Najchetniej wykorzystywana funkcja aplikacji przez
uzytkownikow jest kalendarz i mozliwos¢ planowania
spotkan z deweloperem. Sq to np. dni otwarte na
inwestycjach, wizyty na trwajacych budowach,
odbiory mieszkan czy finalnie podpisanie umowy

u notariusza.

Aplikacja umozliwia nabywcom bycie w ciagtym
kontakcie z deweloperem i biezgce kontrolowanie
catego procesu zakupu. Za pomocq telefonu mogag
obejrze¢ aktualny dziennik budowy, sprawdzié, czy
ptatnosé wptyneta juz na nasze konto, czy znalezé
dane kontaktowe do swojego opiekuna.

Vantage Development chce w przysztosci rozwijaé
oraz udoskonala¢ aplikacje, tak aby jeszcze lepiej
spetniata oczekiwania klientéw spotki.

Jesli podczas wizyty w mieszkaniu dostrzegq usterke,
wystarczy zrobi¢ zdjecie i przestaé wniosek przy

‘ e tukasz Mieszkalski

Ii..

A
(= Kierownik Sekciji IT w Vantage Development S.A.
v Zwiqzany ze Swiatem technologii od dekady, pracuje w branzy deweloperskiej od 3 lat. Ekspert w zarzqgdzaniu projektami IT,

%‘ specjalizujgcy sie w optymalizacji proceséw biznesowych.
.

——
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Narzedzia i trendy
marketingowe, ktore
sprawdzajq sie w branzy
deweloperskiej

Wedtug danych Gemius PBI oraz Facebook
Audience Insight blisko 4 min polskich
internautéw wykazuje zainteresowanie
nieruchomosciami. Skad kupujacy czerpiq
informacje o inwestyc;ji? Wedtug danych
TNS Polska 45% oséb szuka ich na stronach
internetowych deweloperow.

Ponad 14% polskich internautéw interesuje sie
nieruchomosciami. Nie dziwi zatem, ze w branzy
deweloperskiej reklamodawcy szukajq coraz bardziej
zaawansowanych metod dotarcia do uzytkownikéw
oraz pozyskania howych klientow.

Multichannel i customer journey

Konsumenta nalezy prowadzi¢ wielokanatowo

oraz jednolicie po najwazniejszych kanatach
sprzedazy. Poczqwszy od wyszukiwarki, zaréwno SEO
z uwzglednieniem Google Maps, jok i SEM — bardzo
interesujqcy jest trend voice search — wedtug
najnowszych doniesien Google juz 1 na 5 wyszukiwan
to wyszukiwanie gtosowe.

Nastepny krok to:

«  kampanie display, realizowane poprzez systemy
reklamowe lub bezposrednio z wydawcami;

«  kampanie na portalach branzowych
np. rynekpierwotny.pl, targimieszkaniowe.net,
otodom.pl czy domiporta.pl;

«  social media — np. wykorzystanie platform
Facebook, Instagram oraz Linkedin do promociji
ekskluzywnych inwestycji;

« e-mail — jedna z najskuteczniejszych form reklamy
- istotne sq jednak jakoSciowe bazy np. portalu
rynekpierwotny.pl;

. CRM;
« marketing automation.

Istotne sq wszystkie punkty styku z uzytkownikiem
oraz dotarcie w okreslonym czasie z odpowiednim
przekazem.

=» Odpowiednia komunikacja
Wedtug analizy danych demograficznych
kampanii deweloperskich realizowanych
przez They.pl decydujacq role przy wyborze
mieszkania majq kobiety. Przekaz reklamowy
powinien by¢ zatem dostosowany gtéwnie
do ptci zenskiej, chociaz warto zastosowaé
dwa rézne przekazy dla réznych ptci.
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Nalezy uwazaé na humorystyczne podejscie.
Zartobliwe reklamy zbudujq co prawda duzy zasieg,
ale mogqg zosta¢ odebrane jako przejaw braku
profesjonalizmu ze strony dewelopera.

Wielu deweloperdéw prébuje pozyskaé nowych
klientéw dzieki wysokim rabatom, jednak blokuje
to mozliwos¢é obnizki cen w przysztosSci.

Z drugiej strony promocja inwestycji bez oferty
specjalnej moze skutkowaé spadkiem zapytan od
potencjalnych klientéw czekajqgcych na kolejne
obnizki cen. Warto wiec zaczaé od podkreslenia
atutéw inwestycji, jak np. lokalizacja czy ustawne
pokoje.

=» Landing Page
W branzy deweloperskiej idealnie sprawdzajq
sie kampanie typu lead generation z dedykowang
podstrong (Landing Page), ktéra zawiera formularz
kontaktowy oraz najwazniejsze informacje
o inwestycji (USP). Podstrona powinna byé
zbudowana w taki sposéb, aby uzytkownik nie miat
mozliwosci przej$cia gdzie indziej oraz by jedynqg
czynnosciq, jakg mozna wykonaé, byto wypetnienie
formularza (pozostawienie danych kontaktowych).
Takie rozwigzanie skutecznie zwieksza konwersje,
co przektada sie na wiekszq liczbe klientow.

=» Wirtualne spacery 3D
Wirtualny spacer jest przydatng formaq reklamy
w branzy deweloperskiej. Uzytkownik moze
zapoznacé sie z inwestycjqg bez wychodzenia
zdomu, co znacznie utatwia podjecie decyzji
o zakupie. Taka forma reklamy moze by¢
umieszczona bezposrednio na stronie docelowej
bqdz kanale social media (np. Facebooku).

Analityka i UX

W trakcie kampanii nalezy zadbac¢ o optymalizacije
strony docelowej, aby zmaksymalizowaé konwersje,
np. za pomocq systemaow optymalizacyjnych takich jak:
Visual Website Optimizer, Hotjar, ClickTale czy Google
Optimize. Udostepniajq one szerokg game opcji,
m.in.: testy A/B, generowanie heatmap, nagrywanie
sesji uzytkownikéw, analiza formularzy kontaktowych
i ankiety.

Istotne sq réwniez chatboty oraz rozwigzania typu
CallPage, ktére umozliwiajg komunikacje oraz
oddzwonienie do odwiedzajgcych strone docelowqg
0s6b w krétkim czasie (nawet ponizej 30 sekund).

eCRM

Do zarzgdzania leadami z kampanii oraz wykorzystania
ich do pézniejszych dziatar (np. e-mail) przydaijq sie
narzedzia eCRM tj. nuLead by They.pl. Umozliwia ono
eksport danych do plikéw XLSX, CSV, PDF oraz import
prosto do popularnych systeméw reklamowych
obstugujqgcych importowanie konwersji dokonanej
offline (np. Google Ads). Caty panel jest przejrzysty oraz
w petni responsywny.

System weryfikuje leady, w tym wyklucza te
nieprawidtowe, oraz zarzqdza kontami (przypisuje leady
do konkretnych pracownikéw).



Czy wiesz, ze az 65% zapytan w wyszukiwarce
pochodzi z urzadzen stacjonarnych?

KOMPUTERY SMARTFONY
[ L ]
sr. miesieczna
liczba wyszukiwan
TABLETY

Zradto: Planer stow kluczowych Google, stowo kluczowe: ,nieruchomosci”, zakres dat: listopad 201/ — pazdziernik 2018

Czy wiesz, ze w branzy deweloperskiej
nie wystepuja widoczne trendy?

TRENDY LICZBY
WYSZUKIWAN
80 tys.
L ® ® @ ® L ® ® ®
® ®
40 tys. hd
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Zrédto: Planer stow kluczowych Google, stowo kluczowe: ,nieruchomosci”, zakres dat: listopad 2017 — pazdziernik 2018
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Czy wiesz, ze blisko 4 mln osob wykazuje

zainteresowanie nieruchomosciami”

WIEK

18-24:12%
25-34:38%
35-44: 27%
45-54:12%
55-64: 7%
65+: 4% I I

40%

?

WIEK

18-24:10%

25-34:33%
35-44. 28%
45-54:14%
55-64:10%
65+: 5%

.
607

Zrédto: Badanie Gemius PBI , Polski internet w listopadzie 2018, Facebook Audience Insight

W branzy deweloperskiej wystepuja rowniez rozwigzania, ktére nie do kofica sie sprawdzaijq,

badz nie sq odpowiednio wykorzystywane:

Mobile marketing

Az 65% wyszukan frazy ,nieruchomosci” pochodzi

z urzqdzen stacjonarnych. Postep mobilny w branzy
deweloperskiej jest wolniejszy niz w innych sektorach,
w ktérych liczba wyszukan ze smartfondéw przekracza
50%. Nie nalezy jednak catkowicie rezygnowac z tego
kanatu. Liczba uzytkownikéw mobilnych z roku na rok
bedzie rosta, réwniez w branzy nieruchomosci,

a ponadto urzqgdzenia mobilne idealnie sprawdzq sie
do promociji lokalnych i eventéw (np. dni otwartych).

Dtugi czas oczekiwania na kontakt

Wedtug badan przeprowadzonych przez firme
CallPage w 2015 roku Sredni czas oczekiwania na
kontakt w branzy deweloperskiej od momentu
pozostawienia danych kontaktowych wynosi
ponad 2,5 godziny, a potowa zapytan pozostaje bez
odpowiedzi. Deweloperzy sq sktonni zaptaci¢ duzo
zd jedno klikniecie w reklame, niestety, nie zawsze
potrafig zatrzymacé potencjalnego klienta.

Zrédta: Facebook Audience Insight, Planer stow kluczowych Google, Badanie Gemius PBI
LPolski internet w listopadzie 2018", TNS Polska dla serwisu Otodom (Raport Inwestycja Roku
2075), Brave Brain - raport ,Marketing nieruchomosci — po co to komu?”, NowyMarketing

- artykut ,Deweloper dla mediéw, czyli jak budowaé wizerunek w branzy nieruchomosci”,
Callpage — artykut ,Marketing nieruchomosci. Jak deweloperzy marnujq pieniqdze na
reklame?”, Marketing dla ludzi — artykut ,Etapy budowy a etapy strategii, czyli marketing
dla deweloperow’.

Sezonowosé

Analiza miesiecznej liczby zapytan na frazy zwiqgzane

z nieruchomos$ciami za pomocq planera stéw
kluczowych Google wykazuje, ze nie wystepuja
widoczne trendy w poszczegdlnych miesigcach.
Wyjatkiem jest grudzien, kiedy uzytkownicy skupiajq sie
bardziej na zakupach swigtecznych niz na
nieruchomosciach.

Wybér odpowiednich narzedzi — oraz wykluczenie tych,
ktére nie sq efektywne — moze okazac sie kluczowy dia
dziatarh marketingowych w branzy deweloperskiej.

Nie warto przy tym ograniczaé sie do jednego
narzedzia, lepiej wykorzystac ich jak najwiece;.
Najwazniejsze to pamietaé o Customer Experience

- zaden trend i technologia hie pomoggq, jesli nie
bedziemy w stanie zapewni¢ konsumentowi tego,
czego oczekuje.

Marcin Adamczyk,
digital media manager w They.pl

Certyfikowany specjalista Google Ads,
Google Analytics oraz Google Marketing
Platform. Posiada 8-letnie doswiadczenie
w prowadzeniu promociji online oraz
projektéw analitycznych. W branzy
wyréznia go wiedza techniczna.

Kazde zadanie jest dla niego nowym
wyzwaniem, a projekty prowadzi w sposéb
nieszablonowy i dostosowany do potrzeb
klienta. e-mail: marcin.adamczyk@they.pl



RYNEKPIERWOTNY.PL

Kampanie CPL
- rewolucja
w e-marketingu

Czy w dobie spadajqcej skutecznosci
mailingéw promocyjnych mozna znalezé
rozwiqzanie, ktére pozwoli uzyskiwaé lepsze
efekty i to jeszcze przy zmniejszonej ilosci
wystanych wiadomosci? Okazuije sie, ze tak
— trzeba tylko odpowiednio potgczyé

trzy rzeczy: technologie, innowacyjne
podejscie do e-marketingu oraz potencjat
uzytkownikéw portalu RynekPierwotny.pl

Jak dziata system kampanii CPL?

System monitoruje i zapisuje w bazie wszystkie
aktywnosci uzytkownika RynekPierwotny.pl — m.in.
jakie inwestycje oglada, jakie inwestycje przykuwaja
jego uwage, jakich nieruchomosci poszukuje czy
jakich kryteriéw uzywa do wyszukiwania mieszkania.
Nastepnie, nadajgc tym aktywnosciom odpowiedniq
wage, przypisuje kazdemu uzytkownikowi odpowiedni
score wzgledem kazdej nieruchomosci w portalu.
Takie rozwigzanie powoduje, ze system moze z bardzo
duzym prawdopodobieristwem okresli¢, w jakim
stopniu uzytkownik jest zainteresowany danym
mieszkaniem czy inwestycjaq. Dzieki temu, definiujgc
kampanie CPL dla danego projektu deweloperskiego,
okreslamy, jedynie w jakim czasie i ile zgtoszen chcemy
pozyskag, a system juz sam definiuje, do kogo wystaé
e-maile i kiedy.

Tak precyzyjne targetowanie kampanii e-mailingowych
przektada sie na konkretne efekty — jesteSmy w stanie
osiqgnqé open rate nawet na poziomie 50%,

a konwersje na leady - 10% (w stosunku do ilosci
wystanych e-maili). A to wszystko osiggamy,
zmniejszajqc kilkunastokrotnie ilos§¢ wysytanych e-maiili.
Co wiecej, system wyklucza z wysytki osoby, ktére juz
wczesniej wystaty zapytania do promowanej inwestycji,
zatem unikamy sytuacji dublowania juz wczesniej
pozyskanych leaddéw.

Wysoka skutecznosé kampanii jest tez mozliwa takze
dzieki nowatorskiej konstrukcji e-maila, ktérego
otrzymuje uzytkownik. Po pierwsze, taka wicdomos¢
wyglqda jok rekomendacja od doradcy klienta

w portalu, a nie jok e-mailing reklamowy. Po drugie,
aby zaleadowaé na promowang inwestycje wystarczy
tylko klikngé odpowiedni link. Dane osoby, ktéra
odebrata wiadomosé, sq juz zawarte w systemie,
dlatego nie ma potrzeby, aby ponownie wypetniata
formularz kontaktowy.

System caty czas sie uczy i dopasowuje przypisywania
wagi oraz przeliczania scoringu w zaleznosci od tego,
jaka skutecznos¢ osigqga w poszczegdlnych wysytkach.
To powoduje, ze jest w stanie automatycznie
dostosowa¢ sie do zmieniajqgcych preferencji
uzytkownikéw portalu.
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Whioski

W ciqgu kilku miesiecy dziatania systemu kampanii
CPL przeprowadzilismy juz ponad 50 kampanii
promocyjnych dla réznych inwestycji. Deweloperzy,
ktorzy otrzymywali w ten sposdb pozyskane zgtoszenia,
potwierdzajq, ze jakos¢é takich leadow jest bardzo
wysoka i ze dzieki systemowi sqg w stanie dotrze¢ do
klientow, ktérzy nie mieli jeszcze okazji poznac ich
oferty.

System do kampanii CPL ma jeszcze jedng wazng
zalete — potrafi sterowacé iloscig zgtoszen w podziale
na dzien. W sytuaciji, gdy dysponujemy ograniczonymi
mozliwosciami dziatu handlowego, mozemy okresli¢,
ze z takiej kampanii dziennie chcemy otrzymywac
maksymalnie np. 5 zgtoszen. Takie zabezpieczenie
spowoduje, ze nie zaleje nas liczba leaddw w ciggu
jednego dnia i ze bedziemy mogli wykorzystac
pozyskane kontakty w sposdb najbardziej efektywny.

Kolejny etap rozwoju systemu zaktada wykorzystanie
go do serwowania uzytkownikom wybranych ofert
nieruchomosci nie tylko poprzez wiadomosci e-mail,
ale takze podmieniajgc odpowiednio content na
stronie lub wyswietlajgc konkretne notyfikacje.

Wykorzystujgc mozliwo$é monitorowania aktywnosci
za pomocq plikéw cookies, bedziemy mogli
prezentowaé wybrane nieruchomosci uzytkownikowi
juz podczas jego pierwszej sesji na stronie portalu

— gdy system zbierze odpowiedniq ilo§¢ danych, aby
dokona¢ takiej rekomendagciji. Dzieki temu bedziemy
w stanie dodatkowo wykorzystac potencjat ogromnej
liczby osoéb, ktére tylko przegladajqg strony inwestycji,
ale nie wysytaja zapytan.

Sebastian Watras

E-commerce manager w Property Group.
Od kilkunastu lat zwigzany z e-commerce
i digital marketingiem. Specjalizuje sie

w zwiekszaniu konwersji, performance
marketingu i sprzedazy w kanatach
cyfrowych.




PRAWO

Jak walczyé€ z hejtem
w Internecie?

Jednym z negatywnych aspektow cyfryzaciji

i ekspansji Internetu jest stale rosngca skala tzw. hejtu.
Polega on nha umieszczaniu w przestrzeni wirtualnej
tresci wulgarnych, zniewazajgcych lub oszczerczych,
wymierzonych nie tylko w konkretne osoby czy
politykéw, lecz takze w przedsiebiorstwa (np. firmy
deweloperskie). Internauci dopuszczajqcy sie takich
praktyk (tzw. hejterzy) dziatajq najczesciej w poczuciu
anonimowosci i bezkarnosci, sgdzqc, ze nie poniosq
odpowiedzialnosci za swoje czyny. Wobec takich
przypadkdw, poszkodowani przez hejt nie pozostajq
jednak bezradni i majg mozliwosé walki z nim zaréwno

za pomocq prawnych srodkéw cywilnych, jak i karnych.

Kiedy hejt tamie prawo?

Hejt stanowiqcy ztamanie prawa, przybiera najczesciej
forme zniestawienia, zniewazenia lub naruszenia
débr osobistych. Od kwallifikacji dziatania hejtera

do jednej lub kilku z tych kategorii zalezy, jakie Srodki
prawne mozna przeciwko niemu przedsiewzigé.
Nalezy przy tym pamietad, ze skorzystanie z ochrony
udzielanej przez prawo karne (w przypadku
zniestawienia lub zniewazenia), nie zamyka drogi

do dochodzenia roszczer cywilnych (w przypadku
naruszenia débr osobistych) i na odwrét.

Zniestawienie jest przestepstwem polegajacym

na przypisaniu danej osobie lub firmie takiego
postepowania, lub cech, ktére moga ponizy¢ ja

w oczach opinii publicznej lub spowodowaé utrate
zaufania potrzebnego do prowadzenia okreslonej
dziatalnosci, w tym gospodarczej. W stosunku do firmy
moze by¢ to np. zarzut niewywigzywania sie

z zobowiqzan, oszukiwania klientéw lub prowadzenie
dziatalnosci w sposéb szkodliwy dla Srodowiska.

Cho¢ internetowy hejt bedagcy zniestawieniem
najczesciej przybiera forme wpiséw lub grafik
publikowanych w przestrzeni wirtualnej, hejter moze
popetnic to przestepstwo, takze uzywajgc innych
srodkéw przekazu (np. filmikéw, utworéw muzycznych).

Przestepstwo zniewazenia polega na obrazaniu danej
osoby np. przez uzycie wobec niej wulgarnych stéw lub
gestow, a takze publikacje uderzajacych w niq grafik,
tekstow, filmow itp. Z uwagi na fakt, iz zniewazy¢é mozna
jedynie cztowieka, firmy nie mogq zarzucic¢ hejterowi
popetnienia tego przestepstwal

Na gruncie prawa cywilnego, dziatania hejtera mogq
zostaé uznane za naruszenie débr osobistych.
Dobrami tymi sq uznane spotecznie wartosci $cisle
zwiqzane z osobq ludzkq, wynikajqce z przystugujqcej
jej godnosci. Co wazne, z prawnej ochrony ddbr
osobistych (w ograniczonym zakresie) korzystaijq takze
firmy, co pozwala broni¢ im sie m.in. przed hejtem
godzacym w ich renome (odpowiednik dobrego
imienia cztowieka). Hejt naruszajqcey to dobro jest
bardzo podobny do zniestawienia, gdyz polega on
na rozpowszechnianiu najczesciej nieprawdziwych
zarzutéw, ktére mogq skutkowaé powstaniem szkody
(utratq klientéw, wycofaniem sie inwestoréw itp.).
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W znacznej liczbie przypadkdw internetowy hejt bedzie
jednoczesnie przestepstwem (zniestawieniem lub
zniewazeniem) oraz naruszeniem débr osobistych.
Umozliwia to poszkodowanym obrone za pomocq
Srodkéw przewidzianych zaréwno przez prawo karne,
jak i cywilne. Ich zastosowanie ilustruja ponizsze
przyktady.

Przyktad |

Pan X kupit od dewelopera mieszkanie, ktore odebrat
w umowionym terminie i bez zgtaszania zastrzezen.

Po pewnym czasie wystawit profilowi dewelopera na
portalu spotecznosciowym ocene ,I”i w obszernym
komentarzu napisat Ze odradza korzystanie z ustug tej
firmy z powodu znacznego opozZnienia w ukoriczeniu
mieszkania oraz jego licznych wad konstrukcyjnych,
ktore musiat korygowac z wtasnej kieszeni.

Opinia pana X niewatpliwie ma charakter
zniestawiajqcy — jest nieprawdziwa, zarzuca
deweloperowi nieprofesjonalne dziatanie i moze
zniecheci¢ inne osoby do korzystania z jego ustug.
Cho¢ mozna rozwazaé w tym przypadku oskarzenie
pana X o przestepstwo zniestawienia oraz haruszenie
renomy firmy, z wielu wzgleddéw wydaije sie to
nieoptacalne.

Zniestawienie jest przestepstwem sciganym

z oskarzenia prywatnego, co oznacza, ze pokrzywdzony
nie moze iS¢ z tq sprawq do prokuratora czy na Policje,
lecz musi samodzielnie sporzqdzi¢ i wnies¢ do sqdu
prywatny akt oskarzenia. Cho¢ nie musi on spetniac
wymogoéw przewidzianych dla prokuratorskiego

aktu oskarzenia, i tak przy jego sporzqdzeniu trudno
obej$¢ sie bez pomocy prawnika, co juz na starcie
generuje dodatkowe koszty. Trzeba tez wskazag,

ze mimo ewidentnego wypetnienia przez dziatanie
pana X kryteriow przestepstwa zniestawienia, jego
spoteczna szkodliwos$¢ jest bardzo mata — nawet jezeli
sqd uznatby wine oskarzonego, prawdopodobnie
odstgpitby od wymierzenia kary lub natozytby
symboliczng grzywne.

Ze wzgledu na matq skale dziatalnosci pana X,

réwnie nieoptacalne bedzie dochodzenie od niego
roszczen za naruszenie débr osobistych. Deweloper
madgtby domagac sie jedynie skasowania recenzji

i ewentualnej publikacji przeprosin, gdyz o zasqgdzenie
odszkodowania bytoby bardzo trudno. Konieczne
bytoby w tym celu udowodnienie, ze wskutek publikacji
recenzji, deweloper poniést szkode (w postaci ubytku
w majqtku lub utraconego przysztego zysku), co
wymagatoby prawdopodobnie zeznan potencjalnego
klienta, ktéry zrezygnowat z ustug firmy po przeczytaniu
tej konkretnej recenzji.

Jak zatem reagowacé na taki hejt? Najlepiej

skasowaé z profilu recenzje pana X i zablokowaé mu
mozliwos¢é ponownego jej dodania — efekt bedzie
natychmiastowy i osiggniety bez zmudnej batalii
sqdowej. Inng mozliwosciq jest wejscie z nim w
publiczng polemike, co przy sprawnym dziale PR moze
przysporzy¢ firmie pozytywnego rozgtosu. Gdyby
jednak dziatania pana X byty zakrojone na szerszq
skale, zastosowanie Srodkéw prawnych mogtoby by¢
jedynym wyjsciem, co ilustruje kolejny przyktad.



Przyktad I

Pani'Y jest przewodniczqcq organizacji ekologicznej
sprzeciwiajqcej sie inwestycji, ktorq deweloper
prowadzi na terenie weczesniej zajmowanym przez
cenny przyrodniczo las. Wiedzqc, Ze posiada on wszelkie
wymagane przez prawo zezwolenia, pani Y publikuje na
profilu swojej organizacji (obserwowanym przez kilka
tysiecy fanow,) informacje, ze deweloper uzyskat je

w wyniku wreczania tapowek. Udostepniany dalej post
rozprzestrzenia sie bardzo szybko, jest tez cytowany
przez lokalne mediia. W rezultacie zostaje wszczete
postepowanie prokuratorskie, a dotychczasowi
kontrahenci dewelopera publicznie sie od niego
odcinajq i zrywajq z nim wspotorace.

Ochrona srodowiska naturalnego niewaqtpliwie

lezy w interesie spotecznym, zatem krytyka dziatan
dewelopera z uzyciem argumentow natury ekologicznej
jest dozwolona na mocy przystugujqcej kazdemu
wolnosci stowa. Ma ona jednak swoje granice, ktérych

z przekroczeniem z pewnosciq jest fatszywe zarzucenie
firmie popetnienia powaznego przestepstwa.

W tym przypadku uzasadnione jest skorzystanie
zaréwno z narzedzi prawa karnego, jak i cywilnego.

W odréznieniu od dziatan pana X czynowi pani Y

nie mozna odmaéwié znacznej spotecznej szkodliwosci,
co powinno uzasadniaé wymierzenie jej surowej kary
za zniestawienie (wysokiej grzywny, ograniczenia
wolnosci lub pozbawienia wolhosci do roku).

Nie bedzie tez problemem udowodnienie przez
dewelopera poniesionych szkéd uzasadniajgcych
zasqdzenie odszkodowania z tytutu naruszenia
renomy (bedzie to warto§é umoéw zerwanych

przez dotychczasowych kontrahentéw oraz ogéiny
spadek obrotéw po publikaciji fatszywego zarzutu).
Istotne bedzie tez natozenie na paniq Y obowigzku
opublikowania przeprosin na profilu swojej organizaciji
oraz w lokalnych mediach.

Podsumowanie

Opisane wyzej przyktady przedstawiajq dwa bieguny
internetowego hejtu, miedzy ktérymi wystepuje
niezliczona liczba wariantéw posrednich. W kazdym
przypadku konieczna jest zatem ocena, czy optaca

sie walczyé z hejterem srodkami prawnymi (w mysl
zasady, ze do wrébla nie strzela sie z armaty), czy lepiej
sprébowaé poradzi¢ sobie z nim wtasnymi sitami
(oczywiscie zawsze w granicach prawat).

Niezaleznie od decyzji, kazdy przypadek internetowego
hejtu powinien spotkaé¢ sie z odpowiedniq reakcjq, gdyz
jej brak moze powodowaé jedynie eskalacje problemu.

Arkadiusz Szczudto

Prawnik w Kancelarii Snazyk Korol Mordaka
sp. k. Doradza klientom w branzy kreatywnej,
a w szczegolnosci newtech. Specjalizuje

sie w prawie nowych technologii,
kryptowalutach i blockchain, ochronie
danych osobowych, zwalczaniu nieuczciwej
konkurencji, wtasnosci intelektualne;j,
reklamy i mediéw oraz ochronie marki.
Autor kilku blogéw prawniczych

i wiceprezes Instytut Prawa Modly.
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Konrad Cichon

Student Prawa na Uniwersytecie Kardynata
Stefana Wyszyriskiego w Warszawie oraz
stazysta w Kancelarii Snazyk Korol Mordaka
sp. k. Przed dotgczeniem do zespotu
Kancelarii doswiadczenie zdobywat m.in.
dziatajgc w Studenckiej Poradni Prawne;j.
Specjalizuje sie w prawie ochrony
konkurenciji i konsumentéw, ochronie
danych osobowych i postepowaniu
cywilnym.



SOCIAL MEDIA

Media spotecznosciowe
dla dewelopera
- przeglqd subiektywny

O tym, ze warto promowagé sie na
Facebooku, branzowe media rozpisujq sie
od dawna. Nic dziwnego, skoro wedtug
badan Gemius PBI na tym ciggle
najpopularniejszym medium
spotecznosciowym w Polsce swoje konto
zatozone ma az 79% internautéw.

Drugie miejsce pod kgtem zainteresowania
Polakéw zajmuje Instagram (prawie 22%),

a trzecie Twitter (nieco ponad 16%).

Czy zatem warto rozszerzaé dziatania na
inne media spotecznosciowe niz Facebook
i z jakimi korzysciami moze sie to wiqzaé

w przypadku kampanii deweloperskich?

Jezeli nie ma Cie na Facebooku,
to nie istniejesz

Sformutowanie to jest tak samo aktualne dla
indywidualnych uzytkownikéw, jak i dla firm,

N

Zrédto: Shutterstock
Autor: @natanaelginting

ktére chetnie wykorzystujq szerokie spektrum
mozliwos$ci dotarcia do klientdw, jakie daje Facebook.
W praktyce najczesciej wyglqda to tak, ze z jednej
strony koncentrujemy sie na zasiegach organicznych,
czyli tych generowanych bezptatnie poprzez
zamieszczanie ciekawego contentu na fanpage'u,

z drugiej strony staramy sie docierac do uzytkownikéw,
wykorzystujqc ptatne narzedzia. Z podziatem na
zasieg ptatny i organiczny spotykamy sie na kazdym
portalu spotecznoSciowym posiadajgcym ustugi dla
reklamodawcow.

Strategia wykorzystania dostepnych na Facebooku
narzedzi zalezy od celu kampanii. Cze$¢€ deweloperdw,
w kontek$cie howych inwestyciji, decyduje sie na
zatozenie dedykowanego fanpage’a dla konkretnej
inwestycji, inni wolg koncentrowaé dziatania na
jednej stronie firmowej. Jesli zaczynamy promowacé
inwestycje, ktéra dopiero powstaje, doskonale
sprawdzajq sie kampanie zasiegowe, majqce dotrzeé
do maksymalnej liczby oséb w celu przedstawienia im
nowej oferty.

Rozbudowane narzedzia reklamowe pomagajq
precyzyjnie okresli¢ target — oprécz mozliwosci
dotarcia do oséb zainteresowanych stronami
zwigzanymi z nieruchomosciami, warto rozwazy¢é
demograficzne kierowanie reklamy po ,wydarzeniach
z zycia”. Osoby, ktére sq ,krétko po Slubie”, ,krétko po
przeprowadzce” lub ,niedawno zareczone” z duzym



prawdopodobienstwem bedq poszukiwac wiasnego
mieszkania. Menadzer reklam na Facebooku daje tez
mozliwos¢ kierowania reklam do oséb, ktére mieszkajq
W zaznaczonym przez nas obszarze geograficznym,
dzieki czemu reklamy nie bedq wyswietla¢ sie osobom,
ktére podrézujg do danego miejsca.

Ciekawym rozwigzaniem reklamowym sq kampanie
leadowe, w ramach ktérych uzytkownik po kliknieciu

w reklame ma szanse od razu wypetnié¢ formularz
kontaktowy, gdzie mozemy zadaé mu pytanie na
temat jego preferencji dotyczqcych mieszkania

np. o liczbe pokoi czy pietro. W ten sposéb do
dewelopera trafia lead z mocnq i sprecyzowanag
intencjq zakupowa.

Instagram — zainspiruj swoich Klientéw

O ile Facebook od dtuzszego czasu jest oczywistym
wyborem, w konteks$cie prowadzenia dziatan
marketingowych i skupiania spotecznosci wokét marki,
to Instagram réwniez wywalczyt sobie mocnqg pozycije.
Oba kanaty uzupetniajq sie, generujgc wzajemnie ruch.
Do prowadzenia kampanii na Instagramie mozemy
wykorzystaé ten sam panel, co na Facebooku,

dlatego mamy dostepne tutaj identyczne metody
targetowania, modele rozliczen i rodzaje kampanii.
Instagram to medium, ktére przede wszystkim stawia
na przekaz graficzny. Tak wiec to idealne miejsce, gdzie
deweloper moze przedstawi¢ ciekawe wizualizacje
mieszkan, rozktady wybranych apartamentéw czy tez
np. dzienniki budowy — wszystko, co przyciqggnie wzrok

i zainteresowanie uzytkownikow.

W ramach Instagrama mozemy wyswietlaé reklamy
w aktualnosciach lub w Insta Stories, ktére cieszq sie
coraz wiekszq popularnosciq.

Twitter — wejdz w dialog

Na Twitterze mozemy komunikowa¢ jedynie krétkie
tresci do 140 znakdw, ale jesli zdecydujemy sie na
dotqczenie do twitta zdjecia lub materiatu wideo,
zbudujemy juz catkiem zgrabny przekaz

W twittowaniu chodzi o to, zeby najwazniejsze
informacje serwowacé w telegraficznym skrécie.

Dzieki krétkim formom mozemy przekazaé clou
informacji — stad wtasnie Twitter wykorzystywany jest
do szybkiej komunikaciji i ekspresowej wymiany zdan.
Jezeli chodzi o wybor celéw reklamowych oraz
samych narzedzi do ptatnych promociji, to Twitter
jest ubozszy od Facebooka, jednak oferowane
mozliwosci wystarczajq do stworzenia skutecznej
kampanii. Jednym z wiekszych uniedogodnien jest
brak mozliwosci geotargetowania kampanii na
poszczegdlne wojewddztwa, czy miasta — mozemy
kierowaé reklame jedynie na catq Polske.

W przypadku kampanii, ktérych celem jest dotarcie
do uzytkownikéw lokalnych, Twitter sie nie sprawdzi.
Deweloperzy czesto promujq mieszkania na sprzedaz
w obrebie konkretnego miasta bgdz wojewddztwa.
Wyjqtkiem jest promocja lokali pod inwestycje — gdzie
chcemy przyciagnac inwestoréw z catego kraju

i dla tego typu kampanii Twitter bedzie odpowiednim
narzedziem. Twitter daje mozliwos¢ precyzyjnego
targetowania po stosowanych hasztagach, tresciach
twittéw czy analizie zachowania.
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Snapchat i Linkedin — przeciwlegte bieguny
- czy to media dla dewelopera?

Omdéwitam trzy najchetniej wykorzystywane media
spotecznosciowe, ktére sprawdzajg sie w kampaniach
deweloperskich. A co z pozostatymi?

Snapchat — miat juz swoje 10 sekund. Jest to
zdecydowanie najmniej popularny portal wérdd
deweloperéw. Nic dziwnego skoro najwiecej
uzytkownikéw to osoby w wieku 13-18 lat.

Portal z duszkiem charakteryzuje sie efemerycznosciq
- zamieszczane tresci znikajqg po 24 godzinach.

Jest to zdecydowanie zbyt krétki czas emisji dla
uzytkownikéw, ktérzy majq wydtuzony proces
decyzyjny (zakup mieszkania wymaga gtebszej analizy
rynku). Mozemy powiedzieé, ze ten rodzaj informacji
stat sie swoistqg moda, poniewaz bardzo szybko zostat
zaadaptowany réwniez na Facebooku i Instagramie,
gdzie odpowiednikiem sq Relacje oraz Insta Stories.
Mam wrazenie, ze pojawienie sie Shapchata jest ciqgle
traktowane w branzy jako ciekawostka.

Owszem mozemy znaleZ¢ kilka succes stories

na temat kampanii marketingowych w tym portalu,
ale sq one skorelowane z branzami, gdzie decyzje
zakupowe podejmowane sq znacznie szybciej niz

w przypadku zakupu mieszkania.

Jesli Snapchat okreslany jest jako medium
spotecznosciowe o charakterze gtéwnie rozrywkowym
przeznaczonym dla mtodych ludzi, to Linkedin mozemy
postawi¢ na przeciwlegtym biegunie. Tutaj z kolei
mamy spoteczno$¢é wymieniajqgcq sie kontaktami
biznesowymi, skupionq wokét budowania kariery,
wymiany opinii o pracodawcach i pracownikach.

Na LinkedInie znajdziemy konta firmowe deweloperdw,
ktérzy traktujq te przestrzen joko dodatkowq
mozliwos¢é budowania i ksztattowania swojego
wizerunku. W przypadku ptatnych promocji mozemy
targetowac reklamy po stanowiskach uzytkownikéw
czy nazwie firmy, w ktérej obecnie pracujq.
Ciekawym rozwigzaniem jest mozliwo$¢ wysytania
wiadomosci InMail. Tworzqgce spersonalizowane
wiadomosci, mozemy dotrze¢ do odbiorcéw, ktorzy
bedaq bezposrednio zainteresowani ofertq i z duzym
prawdopodobieristwem sie z niq zapoznaja.

Iwona Kotodziej

SEM & Paid Social Specialist w Media Choice.
Zwiqzana z marketingiem internetowym

od 7 lat. W Media Choice odpowiada
miedzy innymi za realizacje kampanii
Google Ads, prowadzenie kampanii paid
social oraz dziatania contentowe. Prywatnie
lubi planowaé podréze i poznawaé nowe
— {FOSY FOWerowe. Ma na swoim koncie
niejeden maraton sericlowy.




Wykorzystaj
wideo w mediach
spotecznosciowych

Badania przeprowadzone przez Animoto
pokazujq, ze konsumenci czterokrotnie
chetniej zdobywajqg wiedze o produktach
z materiatéw wideo niz tekstéw na blogach,
czy opiséw produktow. Co wiecej,

96% badanych stwierdzito, ze wideo jest
pomocne podczas zakupéw online, a 73%
przyznato, ze chetniej kupi produkt online
po obejrzeniu filmu na jego temat. Liczby
te pokazujq, jok wazne jest uwzglednienie
wideo w strategii marketingowej marki.

Facebook — postaw na kroétkie filmy

Uzytkownicy Facebooka poswiecajq Srednio 1,7 s na
element tresci na urzadzeniach mobilnych i2,5 s na
komputerach. W przypadku mtodszych odbiorcéw

te czasy sq jeszcze krétsze. Dlatego tak wazne by,
przygotowywac krétkie wideo, ktére juz od pierwszych
sekund przykuje uwage odbiorcy. Plansza z logo firmy
na poczgtku filmu? Lepiej tym zapomnij. Zamiast tego
umies¢ najbardziej efektowne fragmenty na poczagtku
filmu.

Facebook zaleca publikowanie krétkich, maksymalnie
pietnastosekundowych filméw w formacie pionowym
lub kwadratowym. Formaty te umozliwiajq zajecie
wiekszej powierzchni ekranu urzqdzenia mobilnego.
Twoje wideo konkuruje z wieloma tresciami, dlatego
postaraj sie umiescié na poczqgtku filmu produkt lub
przekaz marki. Nie zapomnij takze o napisach,

ktére utatwiq odbiér wideo osobom, korzystajqcych

z mediéw spotecznosciowych z wytgczonym
dZzwiekiem.

A Udoslepnij

Czat (Wylaczony)

Premiery na Facebooku

Transmisja na zywo wydaje sie zbyt stresujgca?
Mozesz przygotowaé wideo wezesniej i wyswietlic je

w formie transmisji na zywo. Po zakoriczeniu transmisji
film zostanie zapisany na Twojej stronie. Umozliwia

to nowy format — Premiera. Po dodaniu premiery do
harmonogramu na fanpage’u automatycznie zostanie
opublikowany post zatytutowany ,Zaplanowana
transmisja na zywo’. Zainteresowane osoby mogq
klikng¢ przycisk, aby otrzymacé powiadomienie

o poczqtku premiery. Subskrybenci otrzymujq pierwsze
powiadomienie o transmisji premierowej na 20 minut
przed jej rozpoczeciem.

Instagram — pionowy format to przysztos¢!

Wcigz standardem jest krecenie filmoéw wideo

W pozycji poziomej, mimo ze nie jest to format
dostosowany do urzqgdzert mobilnych. Dzi§ ponad
60% ruchu w sieci pochodzi z urzqdzeri mobilnych.
Reklamy, ktére wymagajq od odbiorcy obrécenia
ekranu, wykazujq spadek zaangazowania o 50%.

Ze wzgledu na szybkie tempo zycia i pracy,
uzytkownicy chcq tatwych w odbiorze tresci, takiej
ktére nie bedg wymagaty od nich dodatkowej
interakcji, takiej jok obracanie ekranu.

Pionowy format wideo jest bardziej angazujqcy

dla odbiorcéw, a petnoekranowe reklamy wideo

na Snapchacie juz w 2017 roku miaty duzo wyzszy
completion rate (duzo wiecej oséb oglgdato je do
korca, niz wideo poziome). Dlaczego? Bo zajmuijq catq
powierzchnie ekranu!

Instagram stories — kosmos mozliwosci
reklamowych

W 2018 roku byty najpopularniejszg forma komunikacji
i pozwolity niemalze catkowicie zapomnie¢

o Snapchagcie, tym samym wprowadzity promocje na
Instagramie, na zupetnie nowy poziom.

LIVE: "4 etapy - skuteczny model dotarcia
do klientéw na FB"

Social Media Now -
merytorycznie o
mediach
spolecznosciowych
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LIVE: "4 etapy - skuteczny model dotarcia do kiientow na FB"

105 slajddw i cate mnostwo pomystow dia Was! Dzisigjszy LIVE
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#¥ Social Media Live #9 - EDYCJA SPECJALNA =¥
Tym razem nie tylko newsy i QRA ==

“ Grudniowa edycja specjalna to nie tylko podsumowanie
najwazniejszych newsow, ale takze... plany i cele na kolejny
rok! Agata i Olka pomogg Wam zaplanowac 2019 w Waszych
social mediach: opowiedzg o trendach, analizie poprzedniego
roku i podpowiedzg na co zwrocic uwa...

Social Media Live:
Nowodci + QBA

18.12
19:00

Wyswietlone przez:
298

Wyréz
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Udostepnij

Wykorzystaj content, ktéry tworzq Twoi odbiorcy!

Zachecajgc obserwujgcych do oznaczania marki

w stories. Im czesciej bedziesz oznaczany, tym szybciej
zbudujesz relacje z odbiorcami.

Oznaczanie obserwatordw w stories daje im poczucie
bycia wartosciowym, a Ty w bonusie otrzymujesz
dodatkowe pole reklamowe — bo oznaczeni
uzytkownicy, mogqg udostepniac je u siebie.

Poza tym jest to dobry placement reklamowy,
poniewaz wyswietlajq sie one pomigdzy historiami
znajomych, dzieki czemu wyglqdajg naturalnie i
skupiajq catq uwage uzytkownika. Pamietaj jednak

o dostosowaniu formatu reklamy: pionowe wideo

i grafiki to co$, co sprawdzi sie w 100%.

Wykorzystaj tez Swipe up — czyli przekierowanie
uzytkownikéw do swojej strony internetowe;j.

W tym momencie mozesz to zrobi¢ na dwa sposoby:
publikujac reklome przez menedzera reklam lub
promujqc dodane juz stories (Gnalogicznie do
promocji posta). Ta opcja jest réwniez dostepna
organicznie, jesli przekroczysz prég 10 000
obserwujqgcych.

w w:eku 80 lat \
gdynskre hale

B _:;f

Wyswietl wiecej

Entries now open!

Did you know the World Press Photo Contest
is free to enter? If you're a professional
photographer, your work could be t...

Z
Wyswietl wiece]

Rys. 3 - przyktadowe wykorzystanie SWIPE UP
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Stories nie tylko w Instagramie

Stories to format przysztoSci: wszystko zaczeto sie

od Snapchata, a dzi$ jest juz obecne na prawie kazdej
platformie spotecznosciowej: Messenger, Facebook,
Instagram, LinkedlIn, czy Youtube.

Dostepny jest on zaréwno dla profili prywatnych,
fanpage'y, a takze dla.. wydarzen! Jakie daje Ci to
mozliwosci? Ogromne: mozesz umieszczaé w nich
reklamy, relacje z prowadzonych wydarzen,
relacjonowaé zycie firmy — jest to doskonate pole
do Twoich dziatan wizerunkowych.

Poniewaz codziennie Stories odtwarzane jest przez
200 milionéw uzytkownikéw, co oznacza, ze jest to
najszybciej rozwijajqcy sie format w sieci.

Zwiekszajq tez iloS¢ czasu spedzanego w aplikacji

— sqg bardziej angazujgce dzieki naklejkom, czy gifom.

IG TV — dlaczego warto docenié?

Warto doceni¢ te forme dlatego, ze w Polsce nie
jest jeszcze popularna, dzieki czemu stoi przed Tobg
olbrzymie i PUSTE pole do popisu.

Potraktuj to jako telewizje, krétkg forme newsa

lub tutorialu, ktérq mozna obejrze¢ w autobusie.

Nie zapomnij o napisach i pionowym formacie.

Nie ma jeszcze zbyt wielu mozliwosci promocji tego
kanatu, ale mozesz udostepnié nowos¢ w swoich
stories lub np. zapowiadaé w postach na Facebooku.

Liczy sie tylko pomyst i profit, ktéry mozesz zaoferowad

odbiorcom. Pamietaj o tym, ze pionowy format
jest przysztosciq, a Instagram jest nowq telewizjq.
Uzytkownicy szukajq informacji w telefonie.

Karolina Kociotek

Na co dzien zajmuje sie pisaniem tekstow
i tworzeniem kampanii reklamowych w
mediach spotecznosciowych, gtéwnie na
Facebooku i Instagramie.

Od roku zwigzana z agencjq Social Media
Now. Doswiadczenie w zakresie PR-u i
redakcji tekstéw, zdobywata pracujgc w
agencji PR, organizacjach pozarzgdowych
i mediach.

-
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nasa % 8 grud%
: Q

What's Up in the Niq%y for December

431k wyswietler + 178 komentarzy

RN~

Rys. 4 - NASA IGTV

Agata Patota

Social media freak w pracy i po godzinach.
Zawodowo tworzy strategie komunikaciji,
kampanie reklamowe, content i.. chatboty!
Wierzy w kreatywno$¢ i UX. Po godzinach
pasjonatka polskiej ilustracji, kosmosu

i teatru - to witasnie na jego deskach
stawiata pierwsze kroki w branzy.



Przedstawiamy raport

~,Rynek Mieszkaniowy w Warszawie”

IV kwartat 2018 r.

Jakie informacje znajdziesz w raporcie?

]

Srednie ceny mieszkan
w dzielnicach,
w zaleznosci od metrazu
mieszkania i iloSci pokoi

Aktualna
podaz mieszkan
z podziatem na dzielnice

Ktére dzielnice
cieszq sie najwiekszq
popularnosciq
deweloperdéw i dlaczego

Poréwnanie ilosci
sprzedanych

i wprowadzonych
na rynek ofert

mieszkaniowych

OFERTA PROMOCYJN 4

1500 zt

dla pierwszych
30 klientow*

Forma publikaciji: plik PDF

Ranking dzielnic
w zaleznosci od ilosSci
dostepnych mieszkan

w podziale na
metraz [ liczbe pokoi

o

Wskazowki
inwestycyjne
i komentarz do danych
przygotowany przez
naszych ekspertow

Regularna cena
Raportu

5000 zt

® Dla zainteresowanych zakupem istnieje

mozliwos¢ przestania raportu

Objetosé: 29 stron formatu A4

* Decyduje data ztozenia zaméwienia. Ceny netto.

t?a Rynek Pierwotny

znajdZz i zamieszkaj

z czesciowo zastonietymi danymi.



STATYSTYKI

Email marketing w Polsce w 2018 .

26,29% 24,82%
Marketerzy w Polsce radza
; sobie dobrze, gdy poréwnamy
,04% 4 07% i d oz
: ane do wynikéw globalnych.
] - T ok
Polska Swiat
(_\ Ay
Q= A
R ©
lle procent wiadomosci zawierato Najlepsza godzina na wysytke
spersonalizowany temat? kampanii
29,24% 28.21%

9, 4 4% Wspoétczynnik otwaré:
i jak to przektadato 20 1 1 o
sie na wyniki? ’ o 5
6,6% 5,19%

Zaskakujgcym jest fakt, iz emaile, ktére zawieraty 1 5 : 0 0 1 1 :0 0

elementy spersonalizowane w temacie wiadomosci,

osiggnely tak niski wynik. By¢ moze problemem nie jest [ | [ |

sama personalizacja, a sposéb jej uzycia — ,Czesé¢,
Tomku” to zdecydowanie za mato.

Jesli jednak

chodzi o popularno$é¢, to 9:00 i 10:00 wioda prym.

Prawie 25% wszystkich wiadomosci byto wystanych

Branze, ktorych kampanie osiggnetly najlepsze wyniki
witasnie w tych godzinach

Wyniki trzech najlepszych branz znacznie przekraczajg to,

co zaobserwowali$my na polskim rynku ogétem. Widag, ze tresci
odpowiadajgce naszym potrzebom i pochodzace od firm,
ktérym ufamy, osiagaja wyniki godne pozazdroszczenia.

34,61%

10,97%

wiadomosci zawierato

7Y Nieruchomosci 57,37% 7,28% ) iy
spersonalizowana tres¢.
Oto jakie miato to przetozenie 7,93%
5 Sztuka i rozrywka 48,32% 8,44% na wyniki. -
5% Ustugi prawne 46,74% 7,88% i |

Dane z infografiki pochodzg z raportu %4 GetResponse — Email marketing w liczbach
http://bit.ly/email-marketing-w-liczbach



STATYSTYKI

HOOONN DEWELOPERZY

TOMOOO W MEDIACH

AR{RNRN{NNINR{ER
TITHTITHTHT] PODSUMOWANIE 2018 ROKU

WYDATKI REKLAMOWE
PRASA, RADIO, TV

6100 000 zt

4575 000 zt

3050 000 zt
1525 000 zt I I I I
0zt

C S
B évc,\w?i&% o
S5O g 4’0 o
& @’ C>
]

BRANZA W SKROCIE

50 MLN Zt. WYDANYCH NA REKLAME

NAJCZESCIE] REKLAMOWANE INWESTYCJE:
NOWY MARYSIN I VILLA CAMPINA

90 PROC. PUBLIKACJI ONLINE

NAJWIECE] WZMIANEK W MEDIACH:
MURAPOL I ARCHICOM

WYDZWIEK PUBLIKAC]I

PRASA, PORTALE INTERNETOWE, SOCIAL MEDIA

10 PROC. PUBLIKACIJI MA

WYDZWIEK POZYTYWNY ]
DEWELOPEROW. TYLE TITHTHTITHT]
SAMO OPISUJE BRANZE THTIHTHTITHT]

NEGATYWNIE. ML E
[THTHTHTITI T




%7 GetResponse

GetResponse

www.getresponse.pl
ul. Arkoriska 6/a3
80-387 Gdarisk
sales@getresponse.com
+48 (58) 668 3130

Homes by

SKANSKA

Skanska Residential
Development
Poland

Partnerzy

Instytut Monitorowania
Mediéw

www.imm.com.pl
ul. Chmielna 85/87
00-805 Warszawa
imm@imm.com.pl
+48 (22) 378 37 50

SNAZYK

KOROL

MORDAKA

Mordaka

Snazyk Korol

www.skmlegal.pl

https://mieszkaj.skanska.pl
Aleja ,Solidarnosci” 173
00-877 Warszawa
+48 (22) 509 99 99

they.. pl

They.pl Sp.z o.0.

www.they.pl
ul. Konstruktorska 12
02-673 Warszawa
they@they.pl
+48 (22) 479 49 30

V.

ul. Genewska 25
03-940 Warszawa
office@skmlegal.pl
+48 (22) 612 62 32

VANTAGE

DEVELOPMENT

SOCIAL MEDIA
N Q w
Social Media Now
www.socialmedianow.pl

ul. Mogjilska 65 (4 pietro)
31-545 Krakéw

kontakt@socialmedianow.pl

+48 604 528 753

Vantage
Development

www.vantage-sa.pl
ul. Dgbrowskiego 44
50-457 Wroctaw
biuro@vantage-sa.pl
+48 (71) 78 600 00

46

[m

Media Choice

media
choice

www.mediachoice.pl

ul. Hubska 52/11B
50-502 Wroctaw

office@mediachoice.pl

+48 787 676 323

~sotrender

Sotrender

www.sotrender.com

ul. Wotodyjowskiego 46

02-724 Warszawa

office@sotrender.com

+48 (22) 415 23 33

YSLAB®

INTERACTIVE

YSLAB

www.yslab.pl
ul. tucka 20/63
00-845 Warszawa

rafal.gaj@yslab.pl
+48 606 927 330



Rynek Pierwotny

znajdi i zamieszkaj

Czy kontrolujesz efektywnosé
swoich kampanii w Google AdWords?

Umow sie z nami na bezptatne konsultacje, a pomozemy Ci
zdobywaé wiecej jakosciowych leadéw za mniejsze pienigdze.

Jerzy Michalski

Dyrektor Marketingu i PR
portalu RynekPierwotny.pl.
Z branig internetowq zwigzany
od 1999 roku. Specjalizuje sie
w zwigkszaniu konwersji,
optymalizacji kosztow
i content marketingu.
Pokaze Ci jak efektywnie
analizowaé koszt konwersji
i policzyé ile kosztuje
pozyskanie wartosciowego
kontaktu sprzedazowego.

Marek Janicki

Specjalista z 10~letnim
doswiadczeniem w
prowadzeniu kampanii online.
Gidwnie Google AdWords
(search, GDN, remarketing,
kampanie produktowe, Gmail).
Pomoze Ci zrozumieé
jak dziata Google Adwords.
Wspélnie zoptymalizujemy
Twéj budzet.

Sebastian Watras

E-commerce Manager
od kilkunastu lat zwigzany
z e-commerce i digital
marketingiem. Specjalizuje sie
w zwigkszaniu konwersji
i performance marketingu.
Pomoze Ci zaplanowaé,
przeprowadzié¢
ioptymalizowaé
sprzedaz w Internecie.

Marcin Betczowski

Head of SEO w portalu
RynekPierwotny.pl
z dodwiadczeniem w realizacji
projektéw krajowych oraz
miedzynarodowych. Opowie Ci
o kilku prostych technikach SEO,
ktére pomogq zwigkszy¢
widocznosé Twojej strony.
Pomoze Ci zrozumieé zasady
budowania widocznosci
w organicznych wynikach
wyszukiwania.

Jesli jestes zainteresowany napisz do nas:
marketing@rynekpierwotny.pl




t sztukaqg

programowanie jes

CRM Integrator

Deweloperzy budowlani
Wynajem powierzchni
BIM Budownictwo

Handel

Serwis
Ustugi
Przemyst

Niestandardowy CRM

Oprogramowanie dla

deweloperow i firm

budowlanych zgodne z BIM

V' sprzedazy mieszkan i domoéw

v wynajmu powierzchni, lokali i gruntow

v/ kosztorysowania, nadzoru, budowy i rozliczenia inwestycji budowlanych
Vv konsolidacji danych finansowych z obiegiem dokumentéw

Subtiliter -
sztuczna inteligencja

Automatyzacja w sprzedazy
Planowanie inwestycji
Wykrywanie i analiza tekstu

Analiza ruchu i zliczanie
pojazddéw

Wspomaganie dziatania
dziatu sprzedazy

Wykrywanie obecnosci oraz
liczenie i rozpoznawanie
ludzi

Niestandardowa SI

Chmura firmowa

Szyna Danych
Ofice 365

Azure

Power BI
SharePoint Online
Flow

Teams
MyAnalytics

Cloud App Security
Threat Analytics

One Drive

Obstuga IT

Outsourcing IT i serwis
Szkolenia i wdrozenie RODO
Ustugi prawne

Zakup oprogramowania
i sprzetu

Projektowanie oraz
zarzqdzanie sieciami

Ustugi hostingowe

Dowiedz sie wiecej na

Software House

Obieg dokumentéw
Internet rzeczy — loT

Konsolidacja danych
finansowych

Systemy i aplikacje mobilne

Platforma dla urzedéw
i instytucji

Automatyczne rekomendacje

Zarzqdzanie urlopami
i kalendarzami

Obstuga ptatnosci
i identyfikacja wptat






