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Slowem wstepu

Ostatnie 3 miesigce to czas weryfikacji dla wielu
bizneséw. | tak jak na poczatku roku snulismy plany
na przysztosé i opracowywaliSmy strategie na naj-
blizsze miesigce, tak nikt nie spodziewat sie, ze zycie
przyniesie tak czarny scenariusz, ktéry nie uwzglednia

ich realizacji.

Pandemia koronawirusa daje sie we znaki takze

rynkowi nieruchomosci i trudno przewidzieé, kiedy

wszystko wroci do normy. A kiedy to sie juz stanie,

na pewno bedzie to nowa norma, ktérej standardy

Mam nadzieje, ze teksty, ktore tym razem przygoto-
ksztattujg sie wtasnie teraz. Warto wiec znalez¢

wali dla Was eksperci, beda cegietka, ktéra przy-
sposdb na odnalezienie sie w nowej sytuacji, by

czyni sie budowy Waszej przewagi konkurencyjnej
ja przetrwac i wyjs¢ z niej bez szwanku. To czas

w nadchodzgcym czasie.
na szkolenie nowych umiejetnosci, poniewaz przy-

sztos¢, ktéra nadchodzi, bedzie ich wymagata. To

Owocej lektury!
czas przegladu podejmowanych dziatan, bo czesc

z nich, w zwigzku ze zmieniajgcymi sie potrzebami DOmillika Studlliak

rynku, staje sie nieskuteczna. Redaktor naczelna
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Sabotaz w obsludze Ekonomia izolacji. Czy
%@ klienta. Czyli jak ezesto 41‘% pomoze ekodeweloperom?
zachecasz klienta do wyboru

innego dewelopera?

5 41‘ Rynek nieruchomosci
% @ Jak pracowaé w ezasach... kryzysu?

z obiekeja klienta?

4]:']1 Wyroznij sie. Nikt nie
pamic¢ta zwyklyeh
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Wszystkim przedsiebiorcom z podobnymi watpliwo-
$ciami chciatabym udzieli¢ jednoznacznej odpowie-
dzi. Bytoby to jednak nieuczciwe, poniewaz nawet
my - specjalisci od marketingu - nie mozemy z catym
przekonaniem stwierdzi¢, ze ktorakolwiek z drég

jest bezwzglednie wtasciwa. Przynajmniej na pozio-
mie teoretycznym, bez odniesienia do konkretnych
przypadkéw. W ponizszym artykule postaram sie
nakresli¢ kwestie, nad ktorymi szczegdlnie warto sie
pochyli¢, omdwic¢ wady i zalety obu rozwigzan oraz

obali¢ powtarzane mity.

\nali I

,Kazdy przypadek jest inny”. Masz racje, to brzmi
jak truizm, ale wtasnie taka jest prawda! Analiza lezy
u fundamentow wszelkich dziatah marketingowych.
Zacznij od podstawowych informacji - wypisz nazwy
swoich inwestycji, okresl, na jakim sg etapie i do
jakiego segmentu przynaleza. Nastepnie przejdz
do bardziej szczegdtowych danych. Zastanéw sie,
co taczy, a co wyrdznia poszczegdlne osiedla. Czy
na ten moment uwazasz, ze korzystnie wygladatyby
obok siebie w ramach jednej, rozbudowanej strony
internetowej? A moze jednak nalezatoby podzie-

li¢ je na grupy lub wrecz kazda inwestycje umie-
$ci¢ pod osobnym adresem? Okolicznosci bywaja
naprawde rozmaite - pozwél, ze przedstawie Ci
przyktadowe sytuacje. Od razu zaznaczam, ze nie s
one bez wyjscia, a przy kazdej z nich widnieje reko-

mendowane rozwigzanie.

Marketing.

» gdy wszystkie inwestycje sa bardzo podobne?

Wszystkie Twoje inwestycje naleza do jednego
segmentu, majg podobne grupy docelowe, a moze
nawet usytuowane sg w tym samym miescie,

w niedalekiej odlegtosci od siebie? Idealne warun-

ki, zeby zaprojektowac dla nich wspélny marketing

i zunifikowany design, prawda? Otéz nie do koncal!
Sporzadzenie dla nich kampanii bedzie nie lada wy-
zwaniem - analogiczne persony oraz poréwnywalny
obszar dystrybucji sprawiajg, ze Twoje osiedla staja
sie dla siebie bezposrednig konkurencjg, a tym samym
koszt dziatah promocyjnych roénie. Brzmi to nieco
irracjonalnie, ale wtasnie w taki sposéb funkcjonuja
algorytmy na Facebooku czy w GoogleAds. W nieru-
chomosciach zastosowania nie znajdzie takze kla-
syczny remarketing dynamiczny, poniewaz klient nie

,wrzuca do koszyka” Twoich produktéw, a jego proces

decyzyjny jest diuzszy i bardziej skomplikowany.
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Jesli masz podobne
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Dla podobnych inwestycji nalezy wiec stworzy¢ wspdl-
ny serwis — strone lub landing page - i w reklamach

na zmiane prezentowac mieszkania z tych osiedli. Dzieki
temu przedsiebiorca nie bedzie rywalizowat sam ze
sobg (tym samym podbijajgc stawke za klikniecie),

a jego potencjalny klient zobaczy oferty z kilku réznych
lokalizacji. Jesli z jakiegos powodu osoba odrzuci inwes-
tycje A, AdWordsy w dalszym ciggu beda podsuwaé
jej reklamy ze wszystkich wybranych przez dewelopera
osiedli. Dzieki temu pojawia sie szansa, ze klient zainte-

resuje sie mieszkaniami z inwestycji B, C lub innej.
» ...gdy inwestycje naleza do réznych segmentéw?

Niektore z Twoich osiedli kwalifikujesz jako segment
standardowy, a inne utozsamiasz z segmentem pre-
mium. R6zni je niemal wszystko - od ceny za metr
kwadratowy, przez grupy docelowe, po architekture

i jakos¢ zastosowanych materiatow budowlanych.
Inaczej nalezy opracowac ich branding oraz strategie
komunikacji, dlatego umieszczenie ich w obrebie jednej
strony bedzie btedem - wprowadzi nie tylko chaos in-
formacyjny, ale réwniez graficzng niespéjnosé. Dosko-
natym rozwigzaniem bedzie podziat inwestycji na dwie
grupy. Na podstawie tej kwalifikacji mozesz stworzyé
submarki - ekonomiczng i luksusowg - nadac im
zindywidualizowany key visual, zaprojektowa¢ dla nich
odrebne plany dziatania, do kazdej dopasowaé odpo-

wiedni ton komunikacji i wiasciwg temperature jezyka.
» ...gdy budujesz inwestycje w odlegtych miastach?

Budujesz osiedla w Warszawie, Wroctawiu, Krakowie,

Szczecinie i myslisz o prowadzeniu wspdlnego

marketingu? Chciatbys zamiesci¢ wszystkie inwesty-

cje pod jednym adresem, ale boisz sie, ze wprowa-
dzisz w ten sposdb nietad? Nic bardziej mylnego!
Najprostszym rozwigzaniem bedzie stworzenie od-
dzielnych subdomen dla poszczegdlnych lokalizacji.
Istnieje rowniez druga, znacznie bardziej atrakcyjna,
opcja - przy kazdym widoku mozesz zaindeksowac
wtasciwe miasto. Dzieki temu system rozpozna uzyt-
kownika po geolokalizacji i dopasuje do niego odpo-
wiednig wersje strony gtéwnej - na przyktad poten-
cjalny klient ze stolicy (lub jej okolic) zobaczy od razu

warszawskie osiedla.

» ...gdy pojawia sie kryzys wizerunkowy?
Terminy oddania mieszkan do uzytku znacznie
sie przesunety? Budowa jest nadzwyczaj gtosna

i ucigzliwa dla sgsiadow? Trudno sie dziwié, ze ta-

kie sytuacje budza niezadowolenie - na portalach

h nieruchomosci-online.pl
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spotecznosciowych pojawia sie ogromna liczba
krytycznych komentarzy lub temat podejmuja lokal-
ne media. Zaleznie od tego, jaki wariant wybrates,
dyskusja pojawi sie na profilu konkretnej inwestycji
lub na ogdlnym koncie dewelopera. W pierwszym
przypadku istnieje jednak szansa, ze kryzys wizerun-
kowy danego osiedla nie zostanie potgczony z innymi
budowami tego samego przedsiebiorcy. Jesli specja-
lista od public relations profesjonalnie i szybko zajmie
sie danym problemem, jego negatywne skutki da sie
zminimalizowaé, a w przypadku pozostatych inwesty-

cji byé moze nawet zupetnie ich uniknac.
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» ...gdy wraca Twéj dawny klient?

Nierzadko tuz po zrealizowanej transakgji kontakt po-
miedzy klientem a deweloperem urywa sie. Wielu przed-
siebiorcow ignoruje fakt, ze ta sama osoba juz niedtugo
moze potrzebowaé nowego lokum. Powody takiej decy-
zji sg rozmaite — zmiana pracy, powiekszajgca sie rodzina

czy cheé inwestowania w nieruchomosci. Bez wzgledu

Marketing.

na motywacje, cztowiek, ktéry zaufat konkretnemu de-
weloperowi, najprawdopodobniej w pierwszej kolejnosci
sprawdzi wiasnie jego osiedla. W tym wypadku najlepiej
spisze sie strona skupiajgca wszystkie inwestycje. Zmysl-
ny przedsiebiorca nie pozostawi jednak klienta samemu
sobie - co jakis czas przypomni o swojej ofercie, chociaz-
by za pomocg kreatywnego mailingu. Jesli w przeszto-
Sci korzystat z marketing automation lub skrupulatnie
uzupetniat baze, bez problemu odtworzy jego potrzeby
i preferencje oraz status rodzinny i materialny. Na tej
podstawie z fatwoscig mozna dobra¢ wiasciwe dziatania

i zainteresowac osobe nowymi inwestycjami.

Jnaswojezalely

Moglibysmy wyobrazi¢ sobie jeszcze wiele takich
dylematéw, niemniej jednak nalezy pamietac o kilku
faktach. Tworzenie rozbudowanej strony dla dewelo-
pera to jednorazowy koszt, znacznie nizszy niz suma
wielu projektéw poswieconych pojedynczym inwes-
tycjom. Obligatoryjnym elementem powinna by¢
funkcjonalna wyszukiwarka mieszkan, ktéra doskonale
przefiltruje rekordy i zaprezentuje klientowi opcje
idealnie dopasowane do jego potrzeb. Dodatkowo
uzytkownik, pozostawiajac kontakt do siebie, trafia
do znacznie wiekszej bazy niz w przypadku pojedyn-
czego osiedla. Bedzie to bardzo pomocne narzedzie
przy wdrazaniu marketing automation i realizowaniu
kampanii marketingowych. Z kolei oddzielne strony
poswiecone konkretnym inwestycjom to pewnosé,
ze informacje o danym przedsiewzieciu beda upo-
rzgdkowane i objetosciowo nieograniczone. Petna

dowolnos¢ bedziesz mégt zachowaé réwniez, jesli

h nieruchomosci-online.pl
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Promowanie wszystkich

chodzi o design. Za kazdym razem bez przeszkdd
stworzysz oryginalny key visual, nie baczac na pozo-
state kreacje. Latwiej bedzie Ci rowniez sprofilowac inwestiji najednej stron

Twoich potencjalnych klientéw, a nastepnie prawidto-

www bedzie pomocne

wo targetowac kampanie. Musisz jednak by¢ swiado-

mym faktu, ze po sprzedaniu wszystkich lokali strona Wdraianiu manr

stanie sie bezuzyteczna - w przeciwiehstwie do

automationir

strony dewelopera, z ktérej bedziesz mogt korzystaé

przez wiele kolejnych lat. kampanii

beda uporzadkowane

i spojne wizualnie.

L] L] ..‘)

Wybor pomiedzy marketingiem dewelopera a mar-
ketingiem inwestycji to ztozona kwestia wymagajaca

szczegbtowej analizy, jednak przedsiebiorcy do-

fot.Random Sky / unsplash.com

skonale znajacy swoja dziatalnos¢ nie powinni mieé

problemu z podjeciem odpowiedniej decyzji. Nalezy
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pamietac, ze zadne z rozwigzan nie jest bezwzglednie

dobre lub zte. Oba przyniosg wymierne korzysci, jesli

AW

v '?-. :'

zachowasz konsekwencje i spdjnosc oraz wiasciwie

poprowadzisz dziatania promocyjne.
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To wtasnie ta analiza pozwala na dalsze ulepszanie
kampanii, co w ostatecznosci przektada sie na do-
tarcie do wiekszej liczby potencjalnych klientéw,
pozyskanie wiekszej liczby zapytan czy obnizenie
kosztow reklamy. O sile optymalizacji kampanii
Google Ads dla inwestycji deweloperskich mo-
zecie przeczytaé w moim artykule w magazynie
INMAG 1/2020.

Optymalizacja skutecznosci reklamy Google Ads nie
powinna kohczy¢ sie na ustawieniach kampanii czy
kreacjach banerowych. Réwnie mocno nacisk po-
winien by¢ potozony na strone docelowa, na ktérg
kampania kieruje - to wtasnie to, co zobaczy i prze-
czyta uzytkownik, zadecyduje o tym, czy postanowi
sie skontaktowacé. Strona internetowa powinna by¢
dopasowana pod wzgledem szaty graficznej oraz

contentowym do grupy docelowe;.

Niezwykle wazne jest rowniez zadbanie o prawidto-
we wyswietlanie stron na urzgdzeniach mobilnych.
W Polsce 57% uzytkownikow wyszukuje mieszkan,
korzystajac ze smartfona, co stanowi 10-procen-
towy wzrost w poréwnaniu z rokiem 2018. Mimo
rekomendacji Google dotyczacych tworzenia stron
responsywnych nadal ta kwestia pozostaje bagate-
lizowana - czasami do tego stopnia, ze istnieje duze
ryzyko przepalenia budzetu reklamowego i niezbed-
ne bedzie wstrzymanie kampanii dla ruchu mobil-
nego do czasu poprawy lub stworzenia nowej wersji
responsywnej strony. Bardzo czesto spotykamy sie
rowniez z sytuacjg, w ktorej artystyczna koncepcja
strony przestonita jej uzytecznosé i zamiast poma-

gac - przeszkadza uzytkownikowi, ograniczajac

99

Google Optimize

narzedzie, ktor

lub wrecz uniemozliwiajgc osiggniecie przez niego

pierwotnie zatozonego celu tej strony.

Przy odpowiedniej ilosci ruchu, ktory przetozy sie

na wiarygodne statystyki, do oceny skutecznosci
wprowadzanych na stronie internetowej zmian z po-
mocg przychodzi Google Optimize. To bezptatne

i proste w obstudze narzedzie dla kazdego, ktore
pozwoli na dokonywanie zmian na stronie interne-
towej w celu przetestowania skutecznosci roznych
wariantow tej witryny. Jezeli zastanawialiscie sie wiec,
ktore zdjecie bardziej spodoba sie uzytkownikom,

w ktorym miejscu formularz bedzie czesciej wypet-
niany lub w jakich kolorach powinny by¢ buttony, nie
musicie sie dtuzej zastanawiaé - mozecie to sprawdzi¢
i otrzymac gotowa, doktadng analize poréwnawcza

dla wybranych statystyk i konwersji (celéw) kampanii.
Aby stwierdzi¢, czy strona internetowa inwestycji jest

odpowiednio dopracowana pod kampanie ptatne,

nalezy eksperymentowaé - doktadnie tak nazywany

h nieruchomosci-online.pl
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jest test, ktéremu poddajemy witryne za pomoca
Google Optimize. Wszystkie prowadzone przez nas
eksperymenty powinny miec cel, ktory postuzy do
analizy skutecznosci danego eksperymentu, wczes-
niej cele muszag wiec zostac przez nas wyznaczone

i skonfigurowane za pomoca konta Google Analytics
(i/lub Google Tag Managera), ktore musi zostaé zsyn-
chronizowane. W przypadku stron deweloperskich

celem tych eksperymentdw bedzie:

» pobranie PDF-a lokalu czy domu;

» skorzystanie z wyszukiwarki mieszkan, jezeli
inwestycja posiada w ofercie wiecej mieszkan
o roznych metrazach i atrybutach, jak np. balkon.
Wykorzystanie wyszukiwarki bedzie zdecydowa-

nie Swiadczy¢ o zaangazowaniu uzytkownika;
» dotarcie uzytkownika do zaktadki ,kontakt”;

» wypetnienie formularza - wazne jest to, aby byto
to rzeczywiste wystanie formularza, nie klikniecie
w button ,WYysilij”. Bardzo czesto takie ustawienie
zaktamuje efekty kampanii z uwagi na btedne
wypetnienia formularza przez uzytkownikow.
Podejmujac 3 préby wystania tego samego
formularza, z punktu widzenia kampanii, beda to
az 3 skutecznie wypetnione formularze. Musimy
wiec posiadaé poprawnie skonfigurowany formu-
larz lub thank you page po wypetnieniu formu-
larza z dedykowanym URL-em, aby nie opieraé

wnioskdéw na btednych danych;

» kontakt telefoniczny (klikniecie w numer telefonu
na urzadzeniach mobilnych). Z uwagi na ten cel
numery telefondw na urzadzeniach mobilnych

powinny by¢ zawsze klikalne;

Marketing.

» kontakt mailowy - w przypadku urzadzen stacjo-
narnych bardziej prawdopodobne bedzie sko-
piowanie maila przez uzytkownika i skorzystanie
z poczty w oddzielnej zaktadce. Cel ten ma wiec

sens gtéwnie na urzadzeniach mobilnych.

Oprécz dedykowanych celow, eksperyment moze
bazowac réwniez na podstawowych metrykach,
takich jak wyswietlenia strony, czas trwania sesji czy

wspbtczynnik odrzucen.

Za pomoca Google Optimize z fatwoscig i bez ingeren-
cji w kod strony mozemy uruchomi¢ test, kierujac np.
50% ruchu z reklamy na wersje A strony, a drugie 50%
na wersje B. Testowaé w ten sposéb mozemy drobne
zmiany, takie jak wybor gtownego zdjecia w sliderze,
miejsce formularza kontaktowego, kolory buttondw,
dochodzac do testéw ukrywania cen mieszkan czy zu-
petnie dwoch réznych landing page’y w obrebie jednej
domeny. Kazdy z tych elementéw, choé z pozoru moga
wydawac sie one drobne, stopniowo bedzie przektadac
sie na wiekszg skutecznosé wszystkich prowadzonych

dziatan marketingowych kierujgcych na witryne.

Co warto testowac przy stronie inwestycji dewelo-
perskiej? Chociaz ograniczeniem do eksperymen-
tow bedzie tylko nasza wyobraznia, przedstawiam

kilka inspiracji:

» Roéine wizualizacje inwestycji w sliderze lub test
pomiedzy wykorzystaniem wizualizacji, a filmem,

ktéry catosciowo przedstawia inwestycje. W tym

h nieruchomosci-online.pl
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® Znalezlismy zwycieska odmiane

wypadku warto jednak zweryfikowac, czy film

ten nie powinien wyswietla¢ sie tylko na urza-

dzeniach stacjonarnych, jezeli za dtugo otwierat-

by sie na telefonach.

Brak buttonu vs. button na sliderze strony
przekierowujgcy do formularza kontaktowego.
Ten ostatnio wykonany przez nasza agencje
test dla inwestycji deweloperskiej pokazat, jak
duze znaczenie ma tatwy dostep do formularza
kontaktowego (nawet w formie buttona prze-
kierowujacego w sliderze strony) na mobilnej

wersji witryny.

Rézne hasta reklamowe. Warto podkresli¢
w gtownych komunikatach rézne atuty inwestyc;ji

dopasowane do grupy docelowej i testowac ich

skutecznosé, np. ,10 minut od centrum Krakowa”,

,Mieszkania do 120 metréw idealne dla rodziny”,

,Najwyzszy standard wykonczenia”.

Eksperyment zakonczyl sig 22 lut 2 bacz pelne wyniki ponizej

(3 Rozpoczety recznie: §r, 22 sty 2020, 13:20 GET

Thank u Page (Realizacje celu 3)

Button Wyslij Formularz 0d 20% do 11 009%

2528

Umiejscowienie sekcji na stronie gtéwnej, takich
jak np. formularz kontaktowy na dole strony (nie

tylko w zaktadce kontakt).

Kolory buttonéw i komunikaty call to action
(skontaktuj sie z nami/wyslij formularz/uméw sie

na spotkanie/kontakt).

Widocznosé cen mieszkah czy doméw i brak cen.
Z naszego doswiadczenia wynika, ze brak cen
wptywa na zdecydowanie nizszg jako$¢ otrzyma-
nych zgtoszen - uzytkownicy sa wtedy na etapie
poréwnywania cen, nie poszczegdlnych atutow
inwestycji. Spotkalismy sie jednak z opinia, ze dla
niektorych deweloperéw wazniejsze bedzie samo
nawigzanie kontaktu z pytaniem o cene i perso-
nalna rozmowa. Jezeli moce przerobowe dziatu
sprzedazy pozwalajg na ponowny kontakt ze
strony dewelopera w pdzniejszym okresie decy-

zyjnym, taka decyzja moze byc¢ zrozumiata.

Wyswietl raport w Analyties [

Zakonczony zgodnie z harmonogramem: sob., 22 lut 2020, 12:00 CET

99%

Aktywny 32 dni

Przyktad wynikéw testu Google Optimize dla strony inwestycji deweloperskiej. Test bazujgcy na podmianie buttona ,,Dowiedz sie

14

wiecej” na ,Wyslij formularz” w sliderze strony dla realizacji celu - wystanie formularza.

h nieruchomosci-online.pl



Za pomoca Google Optimize mozesz zmieniaé wszyst-
kie elementy witryny. Bardzo wazne jest jednak, aby do-
ktadnie przeanalizowa¢ je po wykonanych zmianach, czy
nie wptynety one na niepoprawne wyswietlanie innych
elementdw na stronie, ktére miaty pozostaé bez zmian.
W ramach jednego testu rekomendowana jest edycja
wyltacznie jednego elementu strony - testujac zbyt
wiele elementdw nie bedzie wiadomo, ktory z nich

miat decydujacy wptyw na jego wyniki.

99

vmentowanie ma

Wazny jest réwniez czas eksperymentu. Aby uzyskaé
wiarygodne wyniki, test ten musi zostaé przeprowa-
dzony na odpowiednio duzej grupie odbiorcow, a wiec
czas trwania testu powinien by¢ od tego uzalezniony. Im
wiekszy ruch na stronie, tym krocej trwaé moze ekspe-
ryment, rekomendowany czas trwania dla pojedyncze-
go eksperymentu nie powinien by¢ jednak krétszy niz
30 dni. Maksymalny czas trwania eksperymentu, po kto-
rym zakonhczy sie on automatycznie to 90 dni - ekspery-
ment moze jednak zakonczyc¢ sie samoczynnie wczesniej,

jezeli zostanie wytypowana zwycieska odmiana strony.

Efektywnego eksperymentowania! :)

h nieruchomosci-online.pl
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Reforma systemu ochrony danych osobowych, jaka
dokonata sie za sprawg rozporzadzenia, odcisneta
znaczace pietno nie tylko w zakresie obowigzkéw
administratoréw danych osobowych (przez ktérych
nalezy rozumieé w uproszczeniu przedsiebiorcow
decydujacych o zakresie i sposobie przetwarzania
danych), ale wptyneta rowniez na zasady realizacji
dziatan o charakterze marketingowym. Rozpo-
rzagdzenie przewiduje, ze juz na etapie planowania
czynnosci zwigzanych z promocjg okreslonych pro-
duktéw administrator powinien nie tylko uwzgled-
nia¢ kwestie ochrony danych osobowych oséb
fizycznych, ale niejako z automatu mie¢ na uwadze
domysling ochrone praw i wolnosci podmiotéw
danych. Koniecznie nalezy przy tym zastrzec, ze jed-
nym z filaréw rozporzadzenia jest zasada risk based
approach, ktora zaktada podejscie do zagadnien

przetwarzania danych oparte na ryzyku.

99

z filarow RODO

Marketing.

Ryzykow procesie,
Brzelwarzania danych

Co tojest ryzyko i w czym przejawia sie podejscie

na nim oparte? Ogdlne rozporzadzenie o ochronie da-
nych nie definiuje wprost pojecia ryzyka, cho¢ pojawia
sie ono w kilkunastu przepisach tego aktu prawnego.
Pomocne w zrozumieniu tego pojecia bedzie odwota-
nie sie do definicji stownikowej, zgodnie z ktéra ryzyko
to mozliwosé, ze cos sie nie uda czy tez okolicznosci,
ktore nie pozwalajg zrealizowac czy osiggnac okreslo-
nego celu. Reguta risk based approach nakazuje za$
uwzgledniac ryzyko w kazdym procesie przetwarzania
danych. Jeden z motywéw RODO (postanowien roz-
porzadzenia zawierajgcych uzasadnienie wprowadza-
nych rozwigzan) odwotuje sie do ryzyka z perspektywy
jego prawdopodobienstwa i powagi, nakazujac jego

ocene przez pryzmat charakteru, zakresu, kontekstu

fot. Debby Hudson / unsplash.com

h nieruchomosci-online.pl




Marketing.

i celdbw przetwarzania danych. Z jednej strony zatem
nie mamy konkretnych, gotowych metod i sposobow
oceny ryzyka, z drugiej jednak unijny ustawodawca
pozostawit administratorom znaczgca swobode w do-
borze srodkéw ochrony praw i wolnosci osdb fizycz-
nych. Szeroki wachlarz dostepnych na rynku metodyk
oceny i analizy ryzyka daje przy tym administratorom
elastycznosé w podejmowanych dziataniach, zaréwno

analitycznych, jak i praktycznych.

99

eroki wachlarz dostepnych
rynku metodyk

dzialaniach.

Zgodnie z art. 32 ust. 1 RODO administrator wdraza
odpowiednie srodki techniczne i organizacyjne, aby
zapewnic stopien bezpieczehstwa odpowiadajgcy
ryzyku naruszenia praw lub wolnosci oséb fizycznych.
Rozporzadzenie wskazuje na szereg czynnikéw, ktore
nalezy uwzglednic przy zapewnieniu odpowiedniego

poziomu bezpieczehstwa - zalicza sie do nich:

» stan wiedzy technicznej;

» koszt wdrazania;

» charakter, zakres, kontekst i cele przetwarzania;

» rbine prawdopodobienstwo wystapienia i wage

ryzyka naruszenia.

Aby mboc wdrozyé odpowiednie srodki, konieczne
jest przeprowadzenie analizy ryzyka, na ktéra skfa-
daja sie czynnosci dwojakiego rodzaju: zebranie
kompleksowych informacji na temat przetwarza-

nia danych osobowych oraz wtasciwa analiza tych
informacji pod katem ryzyka. W ramach pierwszego
z wymienionych proceséw nalezy m.in. ustali¢, jakie
kategorie danych przetwarzamy, czy dysponujemy
podstawami ich przetwarzania, czy spetnione zostaty
zasady przetwarzania danych osobowych okreslone
w art. 5 RODO, wreszcie jaki charakter ma przetwa-
rzanie danych osobowych i jakie narzedzia wykorzy-

stujemy do tego przetwarzania.

W ramach wtasciwej analizy powinnismy natomiast
okresli¢ zasoby i zabezpieczenia, z jakich korzystamy,
potencjalne zagrozenia, jakie wigza sie z przetwa-
rzaniem, prawdopodobienstwo ich wystgpienia oraz
wage danych, jakie przetwarzamy. Szczegdlnie wazne
jest ustalenie, jak przeprowadzane na danych osobo-
wych czynnosci przetwarzania moga wptynac na po-
ufnosé, integralnosc i dostepnosé danych. W wyniku
tak przeprowadzonej analizy bedziemy w stanie
ustali¢ konkretne wartosci ryzyka, co w efekcie po-
zwoli na jego sklasyfikowanie wedle kategorii: niskie,
srednie, wysokie, krytyczne. Zwtaszcza ustalenie
wysokiego i krytycznego stopnia ryzyka jest znaczace

dla dalszych dziatah. Motyw 84 RODO przewiduje,

h nieruchomosci-online.pl
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ze w przypadku ,gdy operacje przetwarzania moga
wigzac sie z wysokim ryzykiem naruszenia praw lub
wolnosci oséb fizycznych, nalezy zobowigzaé admi-
nistratora do dokonania oceny skutkéw dla ochrony
danych w celu oszacowania w szczegdlnosci zrédta,
charakteru, specyfiki i powagi tego ryzyka”. Przepro-
wadzenie oceny skutkéw dla ochrony danych (ang.
Data Protection Impact Assessment, DPIA) jest za$
kolejnym obowigzkiem administratora, okreslonym

w art. 35 rozporzadzenia.

Mackelingowe procesy,
Bprzetwarzania pod lupa

Analiza ryzyka powinna by¢ przeprowadzona dla kazde-
go, pojedynczego procesu przetwarzania. Najbardziej
powszechne procesy wystepujace w organizacjach
administratoréw obejmujg przyktadowo: rekrutacje
pracownikow, wykonywanie obowigzkéw zwigzanych

z zatrudnieniem, sprzedaz towardw lub Swiadczenie
ustug, ksiegowos¢ czy obieg dokumentadji. Z reguty tez
jako osobny proces wydzielane sg dziatania marketin-
gowe. Analiza tego procesu przysparza wielu trudnosci,
zwtaszcza jesli dla realizacji poszczegdlnych zadan (mar-
keting bezposredni, newsletter, fanpage, konta w por-
talach spotecznosciowych etc.) wykorzystujemy na-
rzedzia dostarczane przez zewnetrzne podmioty badz
na zasadzie outsourcingu powierzamy wykonanie tych
dziatah wyspecjalizowanym firmom. Udziat podmiotow
trzecich w procesie oraz zakres przetwarzanych danych
wigza sie w przypadku tego procesu ze szczegdlnym
ryzykiem, ktore powinno by¢ minimalizowane wpro-

wadzonymi srodkami organizacyjnymi i technicznymi,

adekwatnymi do prawdopodobienstwa i powagi ryzyka.

Marketing.

Metody szacowania ryzyka

Ponownie nalezy podkresli¢, ze rozporzadzenie jest
neutralne pod wzgledem metodyki oceny ryzyka -
nie wskazuje konkretnej metody ani nie rekomen-
duje okreslonych rozwigzan. Nie zmienia to faktu,

ze w obrocie funkcjonuje kilka metod szacowania
ryzyka. Sposréd nich najpopularniejsza metoda
sprowadza sie do zastosowania prostego algorytmu,
w mysl ktérego poziom ryzyka wyraza sie jako iloczyn
prawdopodobienstwa wystagpienia zdarzenia oraz

dolegliwosci jego skutku.

W Swietle powyzszych rozwazan przeprowadzenie
analizy ryzyka jawi sie jako niezwykle zmudne i trud-
ne zadanie, zwtaszcza dla osdb, ktdre na co dzien nie
zajmujg sie sprawami dotyczacymi ochrony danych
osobowych. Warto podkresli¢, ze pomocne dla wyko-
nania analizy ryzyka moga by¢ dostepne na rynku na-
rzedzia, dedykowane do tego celu. Oczywiscie takim
podstawowym wsparciem moze by¢ klasyczny arkusz
Excel, ktéry z technicznego punktu widzenia pomoze
dokonaé stosownych wyliczen. Samo opracowanie
wzorca i uzupetnienie go odpowiednimi informacjami
moze by¢ jednak czasochtonne. Warto zatem zwrécié
uwage na opracowane przez specjalistdbw aplikacje lub
gotowe do uzupetnienia formularze, ktore wspieraja
administratora w formutowaniu wnioskéw z przepro-

wadzanej analizy i podpowiadajg gotowe rozwigzania.

Jednym z takich narzedzi jest m.in. PIA - program
opracowany i udostepniony przez francuski CNIL,
tj. organ nadzorujgcy kwestie ochrony danych oso-

bowych. Warto takze zwrdci¢ uwage na innowacyjng

h nieruchomosci-online.pl
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polska aplikacje stuzaca analizie ryzyka - GDPR
RiskTracker. Opiera sie ona na mapowaniu poszczegdl-
nych procesow w przedsiebiorstwie, tj. wyodrebnieniu
w dziatalnosci administratora specyficznych operadji,
aktywnosci czy przedsiewzieé o wspdlnym celu, w ra-
mach ktérych dochodzi do pozyskania, wykorzystania
i usuniecia danych. Funkcjonalne podejscie d o analizy
ryzyka pozwala w tym wypadku na petna realizacje za-
lecen i wymagan okreslonych w przepisach ogdlnego

rozporzgdzenia o ochronie danych.

99
kejonalne podejscie do

vzyka pozwala na

LDlaczego warto?

Majac na uwadze wszystkie poruszone wyzej za-

gadnienia pojawia sie pytanie, dlaczego analiza

JAbby Anaday / unsplash.com

ryzyka jest taka istotna. Oczywiscie jej znaczenie
wynika przede wszystkim z faktu przyjecia przez
wspolnotowego ustawodawce, ze przeprowadzenie
analizy ryzyka stanowi obowigzek administratora.
Ewentualne uchybienie temu obowigzkowi moze
skutkowac daleko idgcymi konsekwencjami, rowniez
finansowymi. Trzeba mie¢ bowiem na wzgledzie,

7e naruszenie przepiséw rozporzadzenia obwaro-
wane jest administracyjng karg pieniezng, ktéra

w tym wypadku moze wynies¢ do 10 000 000 euro,
a w przypadku przedsiebiorstwa - do 2% jego cat-
kowitego rocznego $wiatowego obrotu z poprzed-

niego roku obrotowego.

W szczegéblnosci jednak wiasciwe ustalenie poziomu
ryzyka pozwoli na wdrozenie odpowiednich srod-
kow zapewniajacych bezpieczehstwo przetwarza-
nia danych, a w konsekwencji poszanowanie praw

i wolnosci osdb fizycznych. Warto o tym pamietad,
bo w obrocie gospodarczym wystepujemy nie tylko
w ramach organizacji administrujgcych danymi, ale

takze jako podmioty danych.

h nieruchomosci-online.pl
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Dolacz do grupy
na Facebooku

e R

A

Nieruchomosci-online.pl
dla branzy deweloperskiej

n Dotacz do grupy facebook.com/groups/Nopldladeweloperow/

Korzyslaj z porad dotyezacych marketingu
rynku pierwolnego, wymieniaj opinie
i badz na biezaco!


https://www.facebook.com/groups/Nopldladeweloperow/
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Poszukujacy nie rezygnuja
z planow zakupu nieruchomosci

Po 13 marca 2020 roku, kiedy wprowadzono w Polsce
stan zagrozenia epidemicznego, liczba odwiedzin

na portalu i zainteresowanie nieruchomosciami, ktére
mozna odzwierciedli¢ w liczbie kontaktow, spadty

w ciggu doby o0 30%. Niepewnosé tego, jak bedzie
uktadata sie przysztosé, jaka skale osiggnie pandemia
w Polsce, zamkniecie wielu bizneséw i zamrozenie
dochodéw, spowodowaty, iz poszukujgcy wstrzymali

sie z planami zakupu nieruchomosci.

Okres zmniejszonej aktywnosci poszukujgcych nie
trwat jednak dtugo i skonczyt sie wraz z Wielkanoca.
Swigteczna niedziela stata sie momentem zwrotnym,
po ktérym ruch, a co za tym idzie liczba kontaktow,

wzrést do poziomu ze stycznia 2020 roku.

Godny uwagi jest zarbwno moment, w ktérym nastg-
pit powrdt ruchu z okresu sprzed pandemii, jak i jego
poziom. W skali roku liczba odwiedzajgcych zawsze
osigga najwyzsze wartosci na poczatku roku - czy-

li w styczniu i lutym. Kolejne miesigce z reguty nie
notujg juz takiego poziomu ruchu. Co wiecej, wzrost
liczby uzytkownikdéw nie zatrzymat sie tuz po Swie-
tach, ale z tygodnia na tydzien roénie, osiggajac

kazdej niedzieli kolejny rekord liczby poszukujacych.

Od potowy kwietnia 2020 roku Nieruchomosci-online.pl
notowat poziom liczby poszukujgcych poréwnywalny ze
styczniem 2020 roku, natomiast podczas majowki liczba
Unikalnych Uzytkownikow przekroczyta rekordowe dni

stycznia 2020 roku.

Liczba poszukujacyeh (UU) na portalu Nieruchomosci-online.pl
w okresie kwarantanny

300 tys.

100 tys.

0

/
A e NI

1 mar 6 mar 11 mar 16 mar 21 mar 26 mar 31 mar

. Liczba Unikalnych Uzytkownikéw 2020 r.

5 kwi 10 kwi 15 kwi 20 kwi 25 kwi 30 kwi

Liczba Unikalnych Uzytkownikéw 2019 r.

Liczba Unikalnych Uzytkownikow na portalu Nieruchomosci-online.pl w okresie kwarantanny.

Poréwnanie marca i kwietnia 2019 do analogicznego okresu 2020 wg Google Analytics.
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Czy izolacja wplynela
na preferencje poszukujacych?

Krzywa zainteresowania nieruchomosciami uktada
sie podobnie w statystykach Google Trends. Wy-
szukiwanie nieruchomosci w Google spadto okoto
13 marca 2020 roku, by powrdci¢ po Swietach wiel-
kanocnych. Czy réwnolegle do wzrostu poszukiwan

zmienity sie preferencje poszukujacych?

Poczatek roku to zwiekszone zainteresowanie
domami i dziatkami. Jednak pomimo iz zaréwno
w portalu, jak i w Google Trends wida¢ ewidentnie

wzrost zainteresowania tymi dwiema kategoriami

nieruchomosci, przyrost ten nie jest wyzszy niz
notowany o tej porze roku w poprzednich latach.
Wiosna jest okresem zwiekszonego zainteresowania
domami rok do roku. Mieszkania na sprzedaz i wy-
najem utrzymuja sie rowniez na podobnym pozio-

mie jak rok temu.

Lekki wzrost zainteresowania w stosunku do po-
przednich lat notuja natomiast dziatki. Trend ten jest
zauwazalny zarébwno w portalu, jak i w Google Trends,

przy czym wyjatkowym zainteresowaniem cieszg sie

Popularnosé¢ hasel w wyszukiwarce Google

@ dziotka

'. dom na sprzedaz

mieszkanie

Zainteresowanie w wyszukiwaniu wg Google Trends

h nieruchomosci-online.pl
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Marketing.

frazy: ,dziatki budowlane” ,dziatki rekreacyjne” oraz

,dziatki ROD".

Jest to jeden ze wskaznikéw, ktory pokazuje, ze kwa-

rantanna mogta wptynac¢ na preferencje.

Czas izolacji uswiadomit, iz szybki dojazd do pracy czy
bliskos¢ ustug sa wazne, ale otwarta przestrzen, ogréd,

taras czy chociazby balkon, bywaja réwnie wazne.

Na zmiane preferencji moze wptynaé réwniez zmiana

systemu pracy, ktorej doswiadczamy. Niewdrazana

wczesniej, z obawy przed spadkiem efektywnosci, praca
zdalna okazata sie mozliwa, a co najwazniejsze - réwnie

efektywna. Jest bardzo prawdopodobne, iz wiele oséb

i firm, po zakonczonym okresie kwarantanny zdecyduje

sie kontynuowac prace w systemie home office.

To z kolei moze wptynaé na zmiane popytu na nieru- ‘ ‘ ‘

chomosci w centrach miast na korzysé nieruchomo-

$ci podmiejskich, kameralnych, otoczonych ziele-

nig. Okres kwarantanny udowodnit, ze nie musimy

mieszkaé w centrum miasta czy w poblizu metra,

aby pracowac.
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Spodziewany spadek cen?

Czynnikiem, ktory moze wptywac na rosnace zainte-
resowanie nieruchomosciami, moze by¢ spodziewany
spadek ich cen. Prognozy takie moga wynikaé miedzy
innymi z zaostrzonej polityki udzielania kredytéw
przez banki, a na spadek cen i okazje inwestycyjne
czekajg zarobwno inwestorzy, jak i osoby, ktére jeszcze
przed pandemig planowaty zakup nieruchomosci

w celach mieszkaniowych.

W kwietniu portal Nieruchomosci-online.pl prze-
prowadzit badanie, w ktérym wzieto udziat po-

nad 500 respondentéw - posrednikéw w obrocie

nieruchomosciami. Ponad potowa ankietowanych
spodziewa sie spadku cen na rynku nieruchomosci,
przy czym wedtug posrednikéw najbardziej narazonym
na turbulencje bedzie sektor lokali i budynkéw uzytko-
wych oraz mieszkan. Odpowiednio 79 proc. i 69 proc.
podmiotdw, ktére wziety udziat w badaniu, prognozuje
spadek cen w tych obszarach w efekcie pandemii.

W odniesieniu do doméw - 58 proc. badanych spo-
dziewa sie spadku cen, natomiast 34 proc. — ustabilizo-

wania ich na obecnych poziomach.

Prognozowany wplyw pandemii na poziom cen
nieruchomosci na sprzedaz

mleszkama

dz:a+k| i grunty

6.0%~"

78.6% 18,7%
Iokale

i bud. uzyt.

T?fo-/

Zrodto: Nieruchomosci-online.pl - Badanie nastrojow wéréd posrednikéw w obrocie nieruchomosciami (n=550), kwiecien 2020.
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Gdzie ruch rosnie najszybeciej?

Najwiekszg liczbe poszukujgcych notujemy

na Nieruchomosci-online.pl zawsze w wojewddz-
twie mazowieckim. Proporcje ruchu w poszcze-
gdlnych wojewddztwach nie wynikajg jednak tylko
z cech samego portalu - jak widoczno$¢ w danym
regionie, ale przede wszystkim liczby mieszkan-
cow i struktury ludnosci danego regionu i - co

z tego wynika - z liczby ogtoszen, ktére przypadaja

na wojewddztwo.

Dlatego wazniejsza niz liczba Unikalnych Uzyt-
kownikow moze by¢ wartos¢ przyrostu liczby po-
szukujgcych, jakg zanotowat portal, w poszczegdl-

nych wojewddztwach.

Poréwnujac marzec do kwietnia 2020 roku, obser-
wujemy zwiekszony ruch w catej Polsce, sg jednak
wojewddztwa, w ktérych ten wzrost jest bardziej
widoczny niz w innych. Jest to np. wojewddztwo
kujawsko-pomorskie, w ktérym w kwietniu zanotowa-

lismy o 51% wiecej poszukujacych niz w marcu.

Podobny, cho¢ nieco nizszy, wzrost ruchu zanotowaty
rowniez wojewddztwa: lubuskie (46%), opolskie (35%)
i Swietokrzyskie (31%). Brak wzrostu zanotowato

za$ wojewoddztwo lubelskie, pozostajac przy takich
samych wartosciach liczby Unikalnych Uzytkownikow

jak w marcu 2020 roku.

Wzrost liezby poszukujacych

31%4
26% 4 20% 4
55 168
519 \ 1,90\
.
o A
4%\ 20%a :
27 % A
9% 4 0%+
= 100 282
e, e
Sl 235 %
: o o L 16%4
i

306 383

h nieruchomosci-online.pl

IMMAG



Marketing.

Jak kwarantanna zmienia
zachowania poszukujacych.
Jakie informacje i media
zaczynaja bye dla nich istotne?

Izolacja i brak mozliwosci spotkania sie i obejrzenia na kwarantanny uzytkownicy szybko nauczyli sie korzysta-
zywo nieruchomosci spowodowaty zmiane w zacho- nia z tej formy prezentacji nieruchomosci i przyzwy-
waniach poszukujgcych na portalu i dostosowanie sie czaili sie do niej, co poskutkowato tym, iz obecnie tre-
do istniejgcych warunkéw. Poréwnujgc dwa okresy: $ci wideo na ogtoszeniach przegladane sg o 37 proc.
marzec oraz kwiecien 2020 roku, zauwazalny jest czesciej niz to miato miejsce w marcu 2020 roku.

wzrost wyswietlen wideo na ogtoszeniach. W trakcie

Porownanie liezby wyswietlonyeh wideo w marcu i kwietniu 2020

93 087

59 266

Liczba wyswietlen wideo

Marzec Kwiecien

Liczba wyswietlen wideo na ogtoszeniach w portalu Nieruchomosci-online.pl

w marcu i kwietniu 2020.
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Sytuacja na rynku nieruchomosci zmienia sie od
potowy marca bardzo dynamicznie i trudno jest
prognozowad, co wydarzy sie za miesigc. Warto
jednak przygladac sie na biezgco zachowaniom
uzytkownikéow w internecie, gdyz te ewoluuja

i dostosowuja sie do zmieniajgcych warunkow

Marketing.

najszybciej. Sg barometrem nastrojow i odzwier-
ciedleniem realnych potrzeb. Stanowiag dane, ktére
sg podstawa do przemyslenia, czy potrzebna jest
zmiana komunikacji, sprzedazy czy tez produktu,

jakim jest nieruchomosé.

Czy Twoja inwestyeja na
Nieruchomeosci-online.pl

posiada wideo?

Jezeli masz wideo inwestycji, koniecznie je dodaj. Mozesz to zrobié¢ na dwa sposoby:

» Zaloguj sie samodzielnie do konta dewelopera i wgraj wideo w edycji inwestycji.

»  Skontaktuj sie z Twoim doradca, ktory pomoze Ci uzupetni¢ prezentacje inwestycji o wideo:

Krzysztof Zaborowski

krzysztof.zaborowski@nieruchomosci-online.pl

+48 519 686 311

h nieruchomosci-online.pl
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Rafal Mroz

Handlowiec, prowadzi szkolenia dla wybranych branz z zakresu umawiania spotkan,
sprzedazy i obstugi klienta. Wspottworca The Global Language System, autor bestsellera
Import pieniedzy, wspotautor Ecommerce w praktyce. Lekcje skutecznej e-sprzedazy

i 500+ wskazéwek publikowanych na wykorzystajto.pl.

Sabotaz
w obshudze klienta

Czyli jak ezesto zachecasz klientow do
wyboru innego dewelopera?

Analizujae odsluchy rozméw handloweéw, notoryeznie spotykam w nich
autosabotaz. Potem, w trakeie szkolenia dla handloweow pokazuje im
jak na dloni, ktore slowa i cale zwroty sprawiaja, ze klienei staja si¢
zachowawezy albo wreez zmieniaja si¢ ze zdecydowanych w wyeofanych.

Ktore z nich wioda prym?

il‘.‘ A nieruchomosci-online.pl
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Postaram si¢

W trakcie obstugi klienta zainteresowanego zakupem
mieszkania pojawiaja sie sytuacje, w ktérych deklarowa-
nie ,na pewno” jest mocno ryzykowne. Przyktadowo,
potencjalny klient koniecznie chce mie¢ zdjecia widoku,
jaki rozposciera sie z okien mieszkania, ktorym jest zain-
teresowany. Handlowiec, ktéry nie dysponuje nimi ,od
reki” wie, ze nie moze ich obiecac. Z drugiej strony ma
tez Swiadomosé, ze jesli powie, ze ich nie przesle, moze
bezpowrotnie straci¢ klienta. Co zwykle wéwczas mowi?

,Postaram sie je wystaé, ale niczego nie obiecuje”.

,Postaram sie” i ,sprobuje” pojawiajg sie zwykle, gdy
klienci pytaja:

Jaki rabat otrzymamy?

Czy moglibyscie obnizy¢ nam cene za miej-

sce parkingowe?

Wysle mi Pan plan lokalu jeszcze dzisiaj?

Jesli handlowiec nie jest pewien, albo nawet wie,

ze to jest niemozliwe, mégtby powiedzieé: ,Nie”.
Zdaje on sobie jednak sprawe z tego, ze taka od-
powiedz moze zniecheci¢ klientéw i ich straci. Jesli
powie: ,Tak”, a wie, ze to niemozliwe, to moze tylko
zeztoscic¢ klientdw. | tez ich straci. Wybiera zatem
najbezpieczniejszg droge - niczego nie obiecuje, ale

sie postara. Pozornie najbezpieczniejsza.

Co tutaj nie dziala?

Roztdzmy ten zwrot na czynniki pierwsze. ,Posta-

ram sie” pojawia sie wszedzie tam, gdzie nie ma

Sprzedaz

pewnosci, ze co$ sie uda. Podobne dziatanie ma

stowo ,sprébuje”. Faktycznie te dwa zwroty stoso-
wane sg zamiennie w tym samym celu: gdy nie mo-
zesz lub nie chcesz niczego gwarantowa¢. Obydwa
zwroty majg wkalkulowany negatywny scenariusz -
dzieki nim w wygodny sposdéb mozesz powiedzieé:
,Przeciez probowatem” albo ,Staratem sie, ale nie
wyszto”, gdyby nie udato Ci sie dotrzymac wcze-

$niejszej deklaracji.

Gdy na potrzeby szkolenia handlowcdw robie od-
stuchy rozmow, pytam pdzniej handlowcédw, dla-
czego uzywaja tych zwrotéw. Zwykle odpowiadaja,
ze nie chca niczego obiecywaé. Albo po prostu -
nie znaja innej formy, ktéra zapewnia taki sam

poziom asekuracji.
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W zwrotach ,,postaram
sie” i ,sprobuje” klient
wyezuje asekuracje

handlowea.

Niestety, stuchacz takze rozpoznaje w tych stowach
swoistg asekuracje handlowca. Gdy styszy: ,Postaram
sie to Panu przestac jeszcze dzisiaj”, to czuje, ze to

sie moze nie udac¢. Bo przeciez gdyby nic nie stato

na przeszkodzie, to ustyszatby: ,Oczywiscie, przesle

dzisiaj”. Handlowiec uzywa zatem tego zwrotu, bo nie

h nieruchomosci-online.pl
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Sprzedaz

jest pewien wyniku, a poczucie niepewnosci prze-
chodzi na klienta. Gdy chodzi o sprawy duzej wagi
(pienigdze, czas), to kazdy z nas chce mie¢ pewnos¢.
Kiedy wiec pojawia sie ,postaram sie”, wolimy poszu-
kac tego, kto nie bedzie sie ,starat” czy ,probowat’,

tylko po prostu zrobi to, na czym nam zalezy.
Alternatywa dla ,Postaram si¢”

Jest lepsza opcja. Jedli nie mozesz niczego zagwa-

rantowac, ale nie chcesz powiedzie¢ klientowi: ,Nie”,

to zamiast ,Postaram sie” czy , Sprébuje”, uzyj pros-

tej formuty: ,To moze by¢ trudne, bo...".

Formuta skfada sie z kilku elementéw, ktorych suma
sprawia, ze klient nie traktuje tego jako asekuracji ze
strony handlowca czy jego niepewnosci, a jednocze-
$nie handlowiec zwieksza szanse na zainteresowanie

alternatywnym rozwigzaniem.
Dlaeczego Lo dziala lepiej?

Kluczem jest uzycie stowa ,ale”. ,Ale” ma ciekawa

wtasciwosé: jesli zdanie rozpoczyna sie od czegos
pozytywnego, a pdzniej nastepuje ,ale”, to potem
pojawia sie co$ negatywnego. Na przyktad: ,To

mieszkanie jest bardzo tadne, ale...” i tu pojawia sie

CO ZAMIAST "POSTARAM SIE?"

Zamiast: "to niemozliwe", "niczego nie obiecuje”, "postaram sie", "sprébuje " uzyj formuty:

TO MOZE BYC

TRUDNE. BO + [kr6tkie uzasadnienie] + ALE  + [inne rozwigzanie]

S: Sprobuje zobaczyé co sig da
zrobic, ale niczego nie obiecuje.

S: Wystanie zdje¢ dzisiaj moze byé bardzo
trudne, bo potrzebuje kilku godzin, zeby
dojechac na migjsce i je zrobic, ale moge
wysfac Panstwu link do Google mogli Paristwo
zobaczy¢ jak wyglada okolica.

Wzér na alternatywe dla ,postaram sie”

Zrédto: Materiaty szkoleniowe wykorzystajto.pl

h nieruchomosci-online.pl

32 TIMAG



np.: ,bardzo drogie”, ,jest na parterze” lub ,bedzie

drogie w utrzymaniu”.

To dziata tez jednak w druga strone: ,To mieszkanie jest

drogie, ale...” i pojawia sie pozytyw: ,jest w doskonatej

lokalizacji” czy ,mamy blisko przedszkole, szkote i prace”.

99

Konstruujae przekaz
ze zwrotami najpierw
negatywnym, pozniej
pozytywnym,
zwiekszysz szanse,
7e klient skupi sie na

pozytywnej propozycji.

Ten drugi mechanizm wystepuje w proponowanym
przeze mnie zwrocie: po negatywnym (odmowa)
pojawia sie pozytywny. Ta kolejnos¢ jest nie bez
znaczenia - okazuje sie bowiem, ze w takim zesta-
wieniu mbzg bedzie bardziej zainteresowany tym
pozytywnym fragmentem, lepiej wiec go zapamie-
ta. W ten sposdb rosnie szansa na to, ze skupi sie

na pozytywnej propozycji.

Zwrot ,to moze byc¢ trudne” sprawia, ze z jednej

strony handlowiec nadal ma mozliwosé¢ odpowiedzi:

,To byto trudne i sie nie udato”, czyli nadal niczego
nie obiecuje. Jednak, gdy sie uda, to w gtowie klienta
pojawi sie mysl: ,To byto trudne, ale on to zrobit, czyli
robi dla mnie trudne rzeczy, zalezy mu”.

Krotkie uzasadnienie pojawia sie po to, aby uwiary-
godni¢ trudnosé. Z badan Ellen Langer (stynny test
ksero) wynika, ze prosba jest skuteczniejsza, jesli
zawiera uzasadnienie. Analogicznie bedzie w tym
przypadku - uzasadnienie ma utatwi¢ przekonanie

klienta, ze to, o co prosi, jest faktycznie trudne.
Negalywne obrazowanie

Najtatwiej wyjasni¢ negatywne obrazowanie

na przyktadzie. Rozmowa handlowca z para, ktéra
zainteresowata sie zakupem lokalu, zaczyna przy-
biera¢ forme ,100 pytan do...”. Dzieje sie to zwykle
po tym etapie, w ktérym handlowiec prezentuje
mieszkanie oraz oferte zakupu. | wtedy zaczyna sie
seria pytan lub watpliwosci, na ktére handlowiec

reaguje w nastepujacy sposob:

INMAG
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Sprzedaz

Klienci: Ale kto$ sie moze wtamac, bo mieszkanie

jest na parterze.
Handlowiec: Nie, nikt sie nie wtamie.

K: No i bedzie gtosno w lecie, bo balkon jest na-

przeciw placu zabaw.
H: Nie, nie bedzie gtosno.

K: Nie uwaza Pan, ze to jest za drogie mieszkanie

przy tych wadach?

H: Nie, nie jest za drogie.

Schemat jest tatwo zauwazalny: kazda obiekcja pod-
noszona przez klienta jest nastepnie powtarzana

z negacjg. Powstaje zwykle wtedy, gdy handlowiec
chce szybko zaprzeczy¢ temu, co styszat od klienta. Ta

swoista antyteza staje sie problemem. Oto dlaczego.
Nie mysl o rézowym sloniu

Po prostu o nim nie mysl. | co? Widzisz go caty czas,
prawda? Przeciez wyrazitem sie jasno: NIE MYSL

o nim. Nadal go widzisz, co?

Niestety, nasz mozg nie rozumie zaprzeczenia. Po-
trafi je obstugiwac, ale robi to w specyficzny sposéb.
Gdy mézg styszy: ,Nie mysl o rézowym stoniu”, to
najpierw musi przywota¢ obraz rézowego stonia,

a pozniej bedzie kombinowat, zeby ten obraz usungé
z pola widzenia. Niestety, ta wizualizacja jest silna

i bardzo trudno sie jej pozbyé. W efekcie zaczyna ona

odgrywac znaczaca role w catym przekazie.

| nie ma znaczenia, ze s3 to obrazy abstrakcyjne (ré-

zowy ston) czy hipotetyczne (wtamanie do mieszkania

na parterze), bo kolejng utomnoscig mézgu jest to,

ze nie odrdznia fantazji od rzeczywistosci. Zobacz, gdy
ogladasz horror, zaczynasz sie ba¢, mimo ze wszystko
dzieje sie tylko na ekranie. Gdy czytasz ksigzke, wczu-
wasz sie w los i dziatania bohatera. To wtedy mozesz
powiedzied, ze film czy ksigzka sg wciggajace. Wtedy
uznajesz je za ciekawe, interesujgce, warte uwagi. Bo

Twdj mbzg sprawit, ze grasz tam gtowna role.
Autosahotaz

Wréce do pytania: Co w tym ztego, ze uzywam ne-
gatywnego obrazowania? To, ze powtarzajac (nawet

z negacja - wszak mozg nie rozumie zaprzeczenia),
wzmacniasz site oddziatywania watpliwosci, negatyw-
nego obrazu, ktéry przywotat klient. Gdy odpowiadasz:
,Nie, nie bedzie gtosno”, to mdzg stuchacza rozpoznaje
to jako ,Bedzie gtosno”, bo nie rozumie zaprzeczenia -
tak jak to opisatem powyzej. | na dodatek przypisze to
okreslenie Tobie (czyli deweloperowi), co bedzie dla nie-
go po prostu uwiarygodnieniem i potwierdzeniem swo-

jej watpliwosci, ze faktycznie hatas bedzie problemem.

99

Zaprzeczajac
walpliwosciom klienta,
wzmacniasz sile
oddzialywania negatywnego

obrazu, ktory on przywolal.

h nieruchomosci-online.pl

31 INMAAG



Pozytywne obrazowanie

Zamiast negatywnego stosuj wiec pozytywne obra-

zowanie. Jak wéwczas wygladataby wymiana zdah?

Klienci: Ale kto$ sie moze wtamad, bo mieszkanie

jest na parterze.

Handlowiec: To mieszkanie jest doskonale zabezpie-
czone, zaréwno okna, jak i drzwi wejsciowe. Ponadto
ochrona pracuje przez catg dobe, a okoliczny teren
jest monitorowany. To sprawia, ze mozecie sie Pan-

stwo tu czué bezpiecznie.

K: No i bedzie gtosno w lecie, bo balkon jest na-

przeciw placu zabaw.

H: Szyby sg wygtuszone, w mieszkaniu bedzie wiec
cicho. Nawet przy otwartych oknach mata archi-
tektura przy placu sprawia, ze dzwiek jest przez

nig pochtaniany.

K: Nie uwaza Pan, ze to jest za drogie mieszkanie

przy tych wadach?

H: Przeciwnie. To atrakcyjna cena, bo mieszkanie ma
Swietng lokalizacje, dobry metraz i wysoki standard

infrastruktury osiedla.

Zauwaz, ze zamiast szybkiej antytezy, zaprzecze-
nia tego, co powiedziat klient, handlowiec uzywa
pozytywnego obrazu: zabezpieczonego mieszkania
na strzezonym osiedlu, ciszy w domu i dobrej ceny.
Mézg stuchacza widzi tutaj pozytywne obrazy.

W odréznieniu od negatywnych, od ktérych chce
ucieka¢, eliminowa¢, pozytywne go przyciagaja

i interesujg na poziomie podswiadomym, bo nie

budzg leku i obaw.

Sprzedaz
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Zamiast negatywnego
stosuj pozytywne

obrazowanie.

Za slowami ida mysli,
a za myslami - ezyny

Jak wida¢, w obstudze klienta drobne modyfikacje
moga wywotaé duze zmiany. Pamietaj: za stowami ida
mysli, a za myslami idg czyny. Jesli uwazasz, ze stowa
nie maja znaczenia, to w 4 sekundy wywotam fizjolo-
giczng zmiane w Twoim organizmie: wyobraz sobie,

ze widzisz, jak ktos przesuwa swoimi dtugimi paznokcia-

mi po szkolnej tablicy i po chwili pociera o siebie dwa

kawatki styropianu. | co, masz juz ciarki na plecach?

h nieruchomosci-online.pl




Szymon Lach

Sprzedawca i trener. Specjalista w obszarze sprzedazy, negocjacji oraz sztuki wywierania
wptywu. Dodatkowo zajmuje sie rekrutacjami na stanowiska zwigzane z dziatalnoscia
sprzedazowg i obstuga klienta. Prywatnie muzyk amator i mitosnik dobrego kina.

Jak pracowac¢
z obiekeja klienta

Obiekeja to slowo znane wielu ludziom sprzedazy. Pytanie, jak jest ono
rozumiane? Dla wielu obiekeja to cos zlego, ..coS, 7z ezym trzebha walezy¢”,
»€08, co trzeba pokonac”. A jesli walka, to przeciwnik. Ale czy klient ma
byé¢ przeciwnikiem sprzedawey? Na ile sprawdza si¢ strategia walki z

obiekcjami, przekonal sie kazdy, kto z takich strategii korzystal.
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W tym tekscie poznasz nieco inng metode pracy
z obiekcjami. Dzieki temu na koncu otrzymasz wybor,
z jakich strategii chcesz korzystac dalej. Zapraszam

do $wiata mojej sprzedazy, dobrej sprzedazy.
Dwa etapy odparcia obiekeji

Obiekcja to wedtug stownika PWN ,zastrzezenie lub
watpliwosé w stosunku do czegos™. Juz ta definicja
wiele moéwi o tym, jak podchodzi¢ do takich watpli-
wosci lub zastrzezen. Zrébmy prosty eksperyment:
jakie pierwsze stowo przychodzi Ci do gtowy, gdy sty-

szysz ,watpliwosc”? Z reguty ludzie méwig o dwdch:
Zrozumienie
Wyjasnienie

| to sg wtasnie 2 etapy, przez ktére warto przejsé

w momencie, gdy pojawiajg sie obiekcja,watpliwosé
czy zastrzezenie ze strony klienta. W pierwszej
kolejnosci, zanim zaczniesz cokolwiek ttumaczyé,
przekonywac, zréb wszystko, zeby zrozumiec! To

pierwszy krok.

Zrozumienie i wyjasnienie
to 2 etapy, przez ktore
warto przejsc, gdy klient

ma obiekeje.

Zrozumienie

A czego potrzeba, zeby zrozumiec? W pierwszej
chwili powinienes da¢ prawo sobie i klientowi do
tego, zeby klient te obiekcje, watpliwosci miat. Piszac
prosciej: pogddz sie z tym, ze one s3 i po drugie:
uznaj je za co$ dobrego! Warto pamietac o tym,

ze kazdy z nas jako klient ma 2 wyjscia:

Nie méwic o swoich watpliwosciach i podjac
decyzje bez dzielenia sie nimi — w takim przypad-
ku czesto decyzja jest odmowna, a Ty z reguty

nie wiesz, z jakiego powodu. Dostajesz od klienta
jakas lakonicznag odpowiedz, ktéra w zasadzie nic
nie moéwi. Czujesz, ze prawdziwym powodem jego
odmowy byto cos innego. | dalej nie wiesz, co to
konkretnie byto. Jak sie czujesz w takiej sytuadiji

jako sprzedawca?

Powiedzie¢ wprost o swoich zastrzezeniach -
wtedy jako sprzedawca mozesz cos z nimi zrobié,
zareagowac. Juz wiesz, ze w pierwszej kolejnosci

powinienes zrozumiec.

Pytanie: ktére z tych zachowan jest lepsze dla Ciebie
jako sprzedawcy? Odpowiedz wydaje sie oczywista.
Cho¢ wiele razy to, co oczywiste, wcale nie musi takie
by¢ dla wszystkich. Ja sam sktaniam sie ku 2 opcji -
wole wiedzie¢, zeby moc zadziataé. A zatem jesli wole
wiedzieé, nie powinienem sie z tym ktocic lub ,ganié

kogos$” za to, ze ma watpliwosci.

Kolejna sprawa to kwestia pokonywania obiekcji.
Serio, chcemy jako sprzedawcy walczy¢ z tym, kto

powinien by¢é naszym najlepszym kolega - z klientem?

h nieruchomosci-online.pl



Sprzedaz

Walka zaktada istnienie przeciwnikéw i to, ze jedna
ze stron powinna przegraé. To mentalne zatozenia,
ktore przecza tej dobrej idei zrozumienia obiekcji.
Dlatego, jesli do tej pory nastawiates sie na pokony-
wanie obiekgji lub walke z nimi - polecam odejs¢ od

tego nastawienia i zamienic je wtasénie na idee zrozu-

mienia, ktéra jest znacznie blizsza drugiemu krokowi,

jakim jest jej wyjasnienie, czyli dostarczenie wszyst-
kich potrzebnych informacji, aby po drugiej stronie

pojawit sie krok 1, czyli zrozumienie.
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Walka zaklada istnienie
przeciwnikow i to, ze
jedna ze stron musi
przegrac. Lepiej wiee
kierowac sie idea

zZrozumienia.

Jak to wyglada w praktyce?

Jakie konkretnie dziatania mozesz podjg¢ jako
sprzedawca, zeby lepiej zrozumieé obiekcje Two-
jego klienta i wiedzie¢, w jaki sposdb powinienes
za moment wyklarowaé sytuacje? Najlepszym
rozwigzaniem jest postuzenie sie pytaniami, kto-
re pomoga Ci wejs¢ gtebiej w ten temat. Ponizej
przedstawiam liste pytan, ktore sg bardzo pomoc-

ne przy pracy z obiekcjami:

Co doktadnie ma Pan na mysli?

Co rozumie Pan poprzez ,tu podaj sformutowa-

nie obiekcji, ktérego uzyt klient”?

W jaki sposéb doszedt Pan do takiego wniosku?
Czego Pan oczekuje w tym zakresie?

Na czym Panu zalezy w tej kwestii?

Jak Pana zdaniem powinno to wygladaé?

Jakie informacje powinienem uzupetni¢?

To podstawowe pytania, ktérymi warto pracowac,
zeby odkryé, co doktadnie klient ma na mysli, wypo-
wiadajgc dane obiekcje, czego mu brakuje i jakie ma
oczekiwania. Na liscie pytan nie ma i nie powinno by¢
pytan typu: ,Dlaczego Pan tak uwaza?”. Wynika to

z dwodch wzgledow:

Stowo ,dlaczego” - to stowo kojarzone jest

przez wiekszo$¢ z nas z sytuacjami z dziecinstwa,
w ktorych musielismy sie ttumaczyé, bo zrobilismy
cos ztego. Dzisiaj wielu z nas jako doroéli ludzie,
styszac stowo ,dlaczego”, rowniez czuje sie tak,
jakby popetnito btad. Jesli chcesz poznaé powdd,
uzyj konstrukcji: ,Z jakiego powodu?”, ,Jak to sie

stato?”, ,Jak do tego doszto?” lub tym podobne;j.

Feedback i feedforward - to dwie kultury,

w ktérych mozesz prowadzi¢ rozmowe z klientem.
Kultura feedback zaktada mocne szukanie przy-
czyn, powoddw, szukanie odpowiedzi na pytanie
,dlaczego”. Jednoczesnie w wielu przypadkach
,dlaczego” wnosi mato istotne informacje z punk-

tu widzenia rozwigzania. Lepiej przeprowadzic¢

h nieruchomosci-online.pl
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rozmowe w kulturze feedforward, czyli rozwigzan.
Lepiej dla Ciebie, zebys pytat o oczekiwania, o to,
na czym klientowi zalezy, czego chce i jak jego
zdaniem sprawy, wobec ktorych zgtasza zastrze-

zenia, powinny wygladacé.

Podsumowujac: chcac doktadnie zrozumieé obiek-
cje skup sie na dopytaniu klienta. Najlepiej zréb to
w kulturze feedforward, czyli rozmawiajgc od razu

o rozwigzaniach.
Wyjasnienie

Drugim wspomnianym na poczatku krokiem jest wy-
jasnienie. W momencie, w ktorym juz rozumiesz, o co
klientowi chodzi, wiesz, jakg ma potrzebe, jestes w sta-
nie przejs¢ do wyjasnienia, ktdre powinno byé w petni

oparte o wczesniej pozyskane odpowiedzi od klienta.

Jesli dobrze przeprowadzites wezesniejszy etap to
w wielu przypadkach wyjasnienie jest przejsciem do
negocjacji warunkow, ktore okreslit klient. Jesli nie
jestes w stanie spetni¢ tego, czego oczekuje klient,
zaproponuj swoj wariant oparty o jego zatozenia.
W ten sposdb nie musisz przekonywac, nie musisz
ttumaczy¢ - po prostu rozmawiasz i szukasz rozwia-
zan. A jesli oczekiwania klienta znaczaco przewyz-
szajg Twoje mozliwosci, to réwniez jest to moment,
zeby to klientowi zakomunikowadé i pozwoli¢ na to,
aby obie strony - Ty i klient podjety decyzje zwiaza-

ng z tym, co robi¢ dale;.

Woyjasnienie jest przejsciem do negocjacji warunkow

bez przekonywania, a z propozycja rozwigzan.
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Takie podejscie do procesu pracy z obiekcjg elimi-
nuje poczucie walki, poczucie pokonywania kogokol-
wiek i czegokolwiek. Eliminuje réwniez to, co czesto
sie dzieje, czyli sytuacje, w ktérej jedna strona stara
sie za wszelka cene przekona¢ druga do swojej racji.
A zasada jest prosta: im bardziej jednak strona
naciska, tym bardziej druga sie zamyka i okopuje

w swoich przekonaniach. Znasz to doskonale.

Teraz, majac mozliwo$¢ wyboru miedzy pokonywa-
niem a zrozumieniem i poszukiwaniem rozwigzan, sam
zdecyduj, ktora strategia w Twojej sprzedazy spraw-

dzi sie najlepiej. Powodzenial!

Zrodta:

Thttps://sjp.pwn.pl/sjp/obiekcja; 2569455 .html.
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Immutable

LAWS OF
MARKETING

Al Ries and Jack Trout

Al Ries, Jack Trout
The 22 Immutable Laws of Marketing

Jesli planujesz dziatania marketingowe i chcesz ograniczy¢ ryzyko
porazki, jesli chcesz unikna¢ kosztownych bteddw, to sprawdz, czy to,

co planujesz i robisz, jest zgodne z prawami marketingu.

Al Ries i Jack Trout, dwaj marketingowi stratedzy, wykorzystali ponad
40 lat swoich doswiadczen w celu ustalenia regut $wiata marketingu.
taczac przeglad historii dziatan znanych marek z wnikliwym spojrze-
niem, wyekstrahowali 22 niezmienne prawa marketingu rzagdzgce powo-
dzeniem i niepowodzeniem na rynku. Oto przestanie niektorych z nich:
marketing jest walkg na percepcje, lepiej by¢ pierwszym niz lepszym,
jesli nie mozesz by¢ lepszy - badz inny, trzeba cos$ poswiecié, zeby cos
zdoby¢, dostosuj strategie do swojej pozycji rynkowej, sukces czesto

prowadzi do arogancji, a arogancja do kleski.

The 22 Immutable Laws of Marketing to niepozorna, niewielka ksigzka,
ktora rozjasni Ci, na czym polega marketingowa gra! Autorzy zbadali
kampanie marketingowe, ktére sie powiodty i te, ktére poniosty fiasko,
analizujg dlaczego i przedstawiajg wtasne pomysty na to, co zadziata-
toby lepiej. Chociaz ksigzka przytacza przyktady ogdlnoswiatowych
korporacji, a od daty pierwszego wydania uptyneto ponad 20 lat, to
wszystkie prawa dziataja takze dzisiaj, w polskich warunkach i w matych
firmach. Czytelnikowi lektura powinna poméc w zrozumieniu zaleznosci,
ktérym poddawane sa kazdy produkt czy ustuga lub kampania marke-

tingowa, a takze ztozonosci tego procesu.

Lektury obowiazkowe

poleca Dominika Mikulska

Zawodowo - marketingowiec, w gtowie - analityk, w sercu - wieczny poszukiwacz metod skutecznej
komunikacji. Od 2013 roku menedzer projektéw w Nieruchomosci-online.pl, gdzie odpowiada za
sfere komunikacji i realizuje projekty zwigzane z rozwojem portalu.
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NETWORKIN
LIKE A PR

TURNING CONTACTS INTO CONNECTIONS

Ivan Misner, Ph.D.
David Algxander & Brisn Hilllard

Dr Ivan Misner

Networking Like a Pro

Chcesz dowiedziec sie, jak dociera¢ do potencjalnych klientéw,
wykorzystywac kontakty i tworzy¢ nowe okazje do ich zawierania,
generowac ciggle nowe polecenia i rekomendacje, motywowac sie

i stawac sie w tym wszystkim coraz lepszym? Networking Like a Pro to
najbardziej wszechstronna ksigzka o networkingu, w ktorej znajdziesz

odpowiedz na powyzsze potrzeby.

Amerykanski ekspert networkingu i autor bestsellerow ,New York Time-
sa” - dr Ivan Misner wraz z Davidem Alexandrem i Brianem Hilliardem
ujawniaja kluczowe strategie i techniki networkingu. Obiecuja, ze ich
zastosowanie katapultuje Cie od przecietnego networkera do mistrza

sieciowania i umozliwi osiggniecie doskonatosci w biznesie i zyciu.

Ta ksigzka przetamuje nude i skostniate zasady w profesjonalnym
nawigzywaniu kontaktéw. Obala mity i nieporozumienia naroste wokét
networkingu. Jest petna praktycznych pomystéw i konkretnych wskazé-
wek, jak skutecznie poszerzac i wykorzystywac swoja sie¢ kontaktéw do
wzrostu biznesu i swojego zawodowego powodzenia. Misner pokazuije,
jak stwarzac okazje i dbac o relacje, by pewnego dnia czerpac z efektu

motyla i zaufania budowanego przez sie¢ rekomendujacych Cie oséb.

Brzmi troche jak amerykanski sen, ktéry w Polsce nie zadziata? Mozesz
nie prébowad, albo sprobowac i dzieki lekturze tej ksigzki uniknaé wielu

btedéw w zamianie kontaktow w koneksje.
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Tomasz Targosz

Od 15 lat zwigzany ze sprzedaza, od 8 lat aktywnie szkoli i wcigz sprzedaje, autor Sprzedaz
Jjest sexii Martwa sprzedaz, laureat konkurséw sprzedazowych i wsparcia sprzedazy
T~ (Diament Sprzedazy za wzrost efektywnosci detalicznej), badacz i pasjonat rozwoju,
\‘_— wspotpracowat z liderami swoich branz m.in. z Decathlon, PZU, Philip Morris czy Velux.
Wystepowat na konferencjach Aséw Sprzedazy, Forum Szeféw Sprzedazy, Morfologia
“ Sprzedazy czy Trendy Sprzedazy Pulsu Biznesu.

I _ o0 o
Wyroznij sie
Nikt nie pamieta zwyklch
i zgorzknialych

W zasadzie w kazdej branzy na kazdym rynku konkureneja jest
spora. Na rynku nieruchomosci kazdy handlowiec ma do pokonania
setki innych ofert oraz kilkunastu, moze nawet kilkudziesieciu
rywali i to czasami w obrebie jednej aglomeracji. Do tego dochodzi
przeladowanie informacyjne potencjalnych klientow. Co zrobi¢, zeby

da¢ sie zapamietac i wyroznié?

h nieruchomosci-online.pl il‘n‘



Sprzedaz

Z pomoca przychodzi Fredrik Eklund, czotowy agent
nieruchomosci z Nowego Jorku, ktory zasady swoje-
go sukcesu opisat w ksigzce Sprzedaz. Nie wszystkie
pomysty zza oceanu od razu sprawdzg sie w naszej
rzeczywostosci sprzedazowej, dlatego naniose na nie

kalke naszej, krajowej sprzedazy.

By¢ soba w pracy nie jest
weale tak latwo

,Zapomnij o sprzedawaniu, zacznij od znalezienia
siebie” - taka rade dostejmy na samym poczatku.
Zbyt patetyczne, albo filozoficzne? Zastanéwmy

sie nad tym chwile. Jedli naniose ten cytat na swoja
kariere sprzedazowa od razu zauwazam, ze faktycznie
co$ byto ze mna nie tak, a w zasadzie co$ byto nie

tak z moim podejsciem do sprzedazy. Po pierwsze,
wiekszos¢ z nas przyjmujac dzisiaj prospektow (osoby
potencjalnie zainteresowane kupnem nieruchomo-
§ci), albo klientéw (osoby, ktére juz cos od nas kupity)
zapewne nie wyobraza sobie siebie za 10 czy 20 lat

w tym samym miejscu. Dlaczego?

99

»Lapomnij
o sprzedawaniu, zacznij
od znalezienia siebie” -
taka rade handlowcom
daje Fredrik Eklund.

Najczesciej z naszych ust daje sie styszec: ,Przeciez
nie bede cate zycie sprzedawat”. Jak sie zastano-
wi¢, to wiele definicji samej sprzedazy mowi o tym,
ze kazdego dnia tak naprawde kazdy z nas co$ sprze-
daje, podejscie, ze nie bede tego robit cate zycie,
wprowadza wiec maty zamet. Czemu zatem w ogdle
sie na to decydujemy? Dla kariery? Dla zarobienia
odpowiedniej kwoty pieniedzy? Pozwdlcie, ze cos

Wam unaocznie:

,Dzisiaj sprzedaje, ale jutro bede chciat zarza-
dza¢ swoim zespotem” - to Swietnie! Oczywiscie,
ze kazdy z nas chce sie rozwijaé, awansowac i pigc
sie po szczeblach kariery (Robert Kiyosaki zara-
zem zabawnie, jak i ponuro wskazuje, ze na tej
drabinie zawsze masz nad sobg czyjs tytek). Nie
potrafie juz jednak zliczyé menedzerow, ktorzy
stwierdzajg, ze gorsze od uganiania sie za klien-
tami jest dla nich uganianie sie za klientami

za pomocg swojego zespotu... Awansujgc w firmie
sprzedazowej (czyli poza budzetéwka - w kazdej
firmie), nie tylko powinienes, ale wrecz musisz
nadal sprzedawac. Jako menedzer, dyrektor czy
nawet prezes czesto nie powinienes traci¢ kon-
taktu z klientami, zwtaszcza kluczowymi, kiedy juz
jestes odpowiednio ,wysoko”. Z drugiej strony,
zarzadzajgc zespotem, trzeba umiec sprzedac¢ mu
pomysty, idee, albo wymagania, jakie sie przed
nim stawia. Czy mozemy zatem nie lubic sprze-
dawac? Bedzie to od razu po nas widac, stracimy

wiarygodnosc¢ i kontakt z biznesem...

,Odtoze odpowiednig kwote i zrealizuje swoje

marzenia” - najczesciej chcemy otworzy¢ swoj

h nieruchomosci-online.pl
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Sprzedaz

biznes i mie¢ ,luz”. Kazdy, kto zatozyt swojg firme
moze teraz uSmiechac sie irnonicznie, bo jesli nie
chcemy sprzedawac i rozwijaé¢ swojego biznesu,
to patrzmy punkt pierwszy, a jesli nie chcesz miec
zespotu i mie¢ jednoosobowg dziatalnosé gospo-
darcza, to jak bez umiejetnosci sprzedazowych

chcesz pozyska¢ kontrahentéw?

Jezelijuz jesteSmy tu, gdzie jestesSmy, obstugujemy
klientéw i zajmujemy sie sprzedaza, to nie wstydzmy
sie tego. Ci, ktorzy cos sprzedaja i nie mowig o tym
na przyktad znajomym, aby nie bali sie, ze im co$
wcisng, nie powinni sprzedawaé. Dobra i skutecz-

na sprzedaz opiera sie na zaufaniu: na zaufaniu do
swoich produktu lub ustugi, na zaufaniu do klientéw

i na zaufaniu do siebie samego.

Fredrik Eklund méwi wprost: jest tylko jedna zasada
zaufania - prawda. Jesli jesteSmy prawdziwi w tym,
co robimy, to wszystko jakos dziwnie sie uktada i daje

satysfkacje. Zauwazyliscie takie zjawisko?

99

Jesli jestesmy prawdziwi
w tym, co robimy, to
sprzedaz sie uklada

i daje satystkacje.
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Sprzedaz

| tu warto przejs¢ do kolejnej kwestii. W pracy czesto
przybieramy maski. W zyciu prywatnym ani sie tak
nie zachowujemy, ani nie mowimy w ten sposdb jak

w pracy, jesteSmy po prostu sobg. Co sie dzieje,
kiedy chwytamy za telefon, aby uméwic klienta, albo
na spotkaniu? Wielu przeobraza sie w kogos dziwne-
go, jak Chandler z serialu ,Przyjaciele”, ktéry wyrobit
sobie stuzbowy $miech na zarty szefa... To proste, ale
nie tatwe. Dla wielu sprzedaz to gra, negocjacje to
caty teatr, gdzie my sie przebieramy, a klient odgry-
wa rézne scenariusze. Po co? Kiedy udajemy, tracimy
spojnosé, kiedy tracimy spdjnosé, tracimy wiarygod-
nosé, a gdy stracimy wiarygodnosé, to tracimy to, co

najcenniejsze, czyli wspomniane juz zaufanie.

Jak wyglada statystyczny handlowiec w Polsce? Czy
jest wyluzowany, usmiechniety, bawiacy sie tym,

co robi? Miatem okazje pracowac z wieloma z nich.
Wigkszos¢ jest spieta, zmeczona, zniesmaczona

i zgorzkniata. Niemal w kazdej firmie ,dobre czasy
juz byty”, kiedys to byto” i ,nasza branza jest spe-
cyficzna, trudna, bla, bla bla...”. Myslicie, ze takich
etatowych narzekaczy klienci chca zapamietad

i z nimi wspotpracowac? Podoba mi sie to, co méwi
Eklund: ,Zapamietujemy szczesliwych i szalonych,

a nie normalnych i zgorzkniatych”. Wiem, ze zyjemy
w Polsce, a nie w Stanach Zjednoczonych i ze zbytni
optymizm nie jest u nas w cenie. A moze tylko nam

sie tak wydaje?

Ponad rok temu spotkatem na swojej drodze spe-
cjaliste do spraw sprzedazy wtasnie na rynku FMCG,
ktory przyszedt do tej pracy, bedac juz po piecdzie-

sigtce. Na spotknia z klientem potrafi ubrac kolorowa

marynarke lub sweter, czesto sie usmiecha i z przy-
jemnoscia stucha rad, nawet mtodszych od siebie.
Nie narzeka na prowizje, na szefa, ani nawet na rzad,
nie obwinia nikogo o to, ze mu jego wiasny biznes nie
wyszedt. Cieszy sie kontaktem z ludzmi i sprzedaza,

a z tego co wiem, bardzo dobrze ostatnio tez zarabia.

Mozna?

Jesli w pracy jestes soba i nie wsty-
dzisz sie tego, co robisz, to nie mu-
sisz mie¢ dodatkowego, stuzbowe-
go profilu w social media. Eklund
zacheca do tego, aby byé dostepnym
pod jednym profilem, to wzbudza
wieksze zaufanie i widaé, ezy praca
jest Twoja pasja, czy powinnoscia.
Wchodzisz w ten swiat na 100%, czy

wystarezy Ci minimum?

Wszyscey byliSmy
geniuszami kreatywnosci

Dr George Land miat dla NASA opracowac test

na kreatywnos¢, aby odpowiedzie¢ na pytanie: geniusz
kreatywnosci to kwestia gendw czy nauki? Test zostat
opracowny i przeprowadzony na réznych grupach
wiekowych zaczynajac od 4- i 5-latkow, a na 31-latkach
konczac. Wyniki wspomniany dr Land przedstawit
podczas swojego wystpienia w ramach platformy TEDx.

Co zaskoczyto samego prelegenta? Otéz poziom

h nieruchomosci-online.pl
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https://www.youtube.com/watch?v=ZfKMq-rYtnc
https://www.youtube.com/watch?v=ZfKMq-rYtnc

geniuszu kreatywnosci u dzieci byt na poziomie 98%)!
Czyli poziom, jaki prezentowali m.in Einstein czy Picas-
so. Ktopot tylko w tym, ze kiedy takie badanie robiono

z dzie¢mi w wieku 10, a pdzniej 15 lat to odsetek ten spa-
dat juz w okolice najpierw 30, a pdzniej 12%. Czy na ko-
niec po przekroczeniu trzydziestki zdarza sie cud i wynik

roénie? Otz nie, spada... do 2%. Co poszto nie tak?

Imaginative Thinking
NASA Test

NASA

Study of 1600 children - Office of Economic Opportunity
Age: Imaginative:
4-5 years 989%
10 years 30%
15 years 12%
Adults - average 2%
age of 31 years WHY?22?

({over 1,000,000 tested)

Zrodio: http://www.umysl-nie-kontrolowany.pl/2018/09/

nasa-potwierdza-badania-rodzimy-sie-z.html

Jako gtdéwnego winowajce NASA wskazuje system
szkolnictwa. To ciekawe, ze od wielu lat wiemy, ze sys-
tem z XVIII wieku juz dzisiaj nie dziata (o ile dziatat
kiedykolwiek), jest nieefketywny, a mimo to dalej jest
promowany. Nie mniej patrzac na poziom kreatyw-
nosci od strony biznesowej, zbliza sie on beznamiet-
nie w rejony zera, a my wowczas akurat zaczynamy
prace po ukohczeniu studiéw. Na co to sie przektada

w pracy na stanowisku sprzedazowym?

Robimy to, co robig wszyscy.
Méwimy cechami i faktami.

Czekamy na gotowe podpowiedzi,

jak realizowa¢ plany.

Sprzedaz

Jednym stowem jesteSmy raczej nudni i przewidywal-
ni. Niemal wszystkie ogtoszenia o sprzedazy nieru-
chomosci sg identyczne. Sprzedawcy nieruchomosci
ubieraja sie i zachowuja niemal identycznie (nie tylko
oni, spojrzmy choéby na bankieréw czy takséwkarzy).
Nasze oferty sa pomnikiem dla zasady ,kopiuj-wklej”,
a prezentacje tak podobne, jakby kto$ ogladat

na okragto ten sam sitcom. Co radzi Eklund?

Znajdz swéj znak firmowy - moze to by¢ czesé
garderoby, moze podpis, gest, albo stownictwo?
Takie szczegbty pozwalajg lepiej nas zapamietaé

i nawet jesli klient zapomni nasze imie, to moze
wspomi: to ten, co miat takg $mieszng muszke. To
zle? Bardzo dobrze! W nattoku wszystkich ofert
jestesmy tym od dziwnej muszki. Jeffrey Gitomer
na przyktad zrobit wizytowki swojemu kotu, jako
zastepcy prezesa u siebie w firmie. Klienci po-
tem, kiedy go polecali, méwili: ,Niech ci pokaze
koniecznie wizytowke swojego kotal”. Wiem, co
myslisz. To wygtupy, klient nie potraktuje mnie
powaznie itd. Oczywiscie, nie zapominajmy, ze je-

steSmy w Polsce, ale z drugiej strony...

Nie przejmuj sie tym, co mysla inni - chyba

ze chodzi o Twojego szefa, ktory czegos nie
akceptuje... wtedy mysl o nim i zmianie pracy.
Bardzo czesto wiele dziatan byto zaniechanych,
bo myslimy o tym, ze sie wyréznimy, ze wyjdziemy
przed szereg itd. W dzisiejszym Swiecie sprzedazy
wtasnie o to chodzi! Nie ma czasu na myslenie,

co powiedza inni. Jesli dzisiaj méwig o Tobie, to

dobrze. To znaczy, ze Cie pamietaja.

h nieruchomosci-online.pl
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Sprzedaz

Przyjmij porazke - Eklund pisze, ze ten, kto

zna smak sukcesu, potrafi odnosi¢ porazke.

Jako sprzedawcy musimy by¢é w tym mistrzami,
bo przeciez codziennie styszymy odmowy i mamy
nieudane proby kontaktu z klientem. Nie kazdy
nowy pomyst bedzie tym na wage ztota, ale jesli
sie poddasz i bedziesz caty czas robit to samo

i oczekiwat nowych rezultatéw, to chyba wiesz, jak

nazwatby Cie Einstein?

Pracujmy nad swoja kreatywnoscia, nie méwmy
prospektom, ze zajmujemy sie sprzedazg mieszkan,
tylko, ze kazdego dnia walczymy o czyjes lepsze
witasne miejsce w tym miescie. Niech bedzie inaczej,
ciekawie. Co wiecej, nie koncentrujmy sie na tym,
czego nie mamy w ofercie. Eklund méwi, ze sprze-

daz to nic innego, jak wzmacnianie zalet i ostabianie

wad. Zacheca nas do tego, by koncentorowac sie

na naszych mocnych stronach, naszej firmy, naszych
produktéw. Nie badzmy jak méj znajomy, ktéry pra-
cowat u jednego z operatoréw internetu mobilnego,
ktérego ja bytem akurat klientem. Kiedy sie o tym

dowiedziat, powiedziat: ,Przykro mi, straszny syf”.

Dzieki, bo ja bytem i jestem z niego zadowolony. Ale
zauwazmy, z jakim podejsciem on musiat codziennie

wstawac do pracy...
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Sprzedaz to nic innego,
jak wzmaenianie
zalet i oslabianie wad

nieruchomosci.

Kupujemy od tyeh,
ktoryeh lubimy

Stara, znana, sprzedazowa prawda. Lubimy rozma-
wiaé, przebywac i robic interesy z ludzmi, ktorych jesli
nie lubimy, to na pewno chociaz tolerujemy. Gene-
ralnie kiedy pytam handlowcéw, doradcédw iinnych
sprzedawcow o ich klientdw, to czesto méwig, ze oni
ich po prostu... lubia. Nic dziwnego, bo najwiecej ku-
puje od nas ludzi podobnych do nas. W tym temacie

warto wzig¢ sobie do serca dwie rzeczy:

¢wicz dopasowanie do réznych zachowan klientow,

wychwytuj pozytywne cechy rozmowecy.
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fot. Boris Smokrovic / unsplash.com

Co do pierwszej rzeczy, to najprostsze typologie
zachowan zakupowych klientow mowia, ze réznimy
sie przynajmniej na dwa sposoby. Introwertycy maja
problem, zeby nam powiedzieé, co im sie podoba lub
nie w ofercie, oraz ekstrawertycy, ktérzy ten pro-
blem majag duzo mniejszy. Do tego warto pamietac,
ze ekstrawertyk i introwertyk bedg kierowali sie albo
odczuciami (cos jest dla mnie przyjemne lub nieprzy-
jemne), albo faktami (cos jest dla mnie prawdziwe

lub nieprawdziwe). Trzeba umieé zadba¢ o kazdego

i z kazdym nieco inaczej rozmawiac.

Co do durgiej rzeczy, to jest to kolejna podpowiedz
Fredrika i bardzo mi sie ona podoba. Podobnga zasa-
de promuje Ken Blanchard w zarzadzaniu zespotami:
przytapuj ludzi na tym, co robig dobrze. Eklund nie

ma nawet problemu z moéwieniem komplementéw

e
el

swoim rozmdbwcom, ale przenosi to réwniez na nie-
ruchomosci, kiedy oglagda mieszkanie czy posiadtosé
na sprzedaz. Wytapuje to, co mu sie naprawde
podoba i mowi o tym. Wszystkim jest wtedy mito.
Wazine: komplementy musza by¢ szczere. Kiedy nie
widzimy zadnych plusdw, to Swietnie bytoby o tym
szczerze powiedzie¢. Tak swojg drogg, nie dos¢,

ze jak sie dopasujemy, to nas polubia, to dodatkowo

szczeroscig bardzo tatwo sie wyrdznimy.

Zrédta:

Fredrik Eklund, Sprzedaz, Warszawa 2015.
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Dr inz. Wojciech Slomka

r‘n. Specjalista do spraw ochrony srodowiska i ochrony roslin. Ekoinzynier. Doswiadczenie
zawodowe zdobywat w Polsce oraz za granica. taczy inzynierie miekka z inzynierig
twarda. Jego szczegdlne zainteresowania w aspekcie inwestycyjnym to znalezienie
zbilansowanych rozwigzan ochrony srodowiska ze stanem rzeczywistym i obowigzujacymi

- przepisami prawa. Wspottworca ekoprzewodnika Od dewelopera do ekobohatera, czyli

Jjak uratowaé swiat i nie zbankrutowaé wydanego pod patronatem Polskiego Zwigzku

Firm Deweloperskich.

Ekonomia

izolacj

Czy pomoze ekodeweloperom?

I nie co nowe nie hedzie nam juz ohce - to chyba dobra reakeja na te nowe
ezasy, ktore przyszly tak nagle. Rubryki w Excelu maja juz inne wartosci,
a przyjete tendencje dynamiki wskaznikow przyjely inne kierunki.
Najeczesciej inne niz zakladano. To, co do tej pory mialo by¢ wspoldzialaniem
i wspoldzieleniem, stalo sie¢ izolacja, unikaniem wspélnego na rzecz

indywidualnego. Rynek zareagowal, pieniadze zaczely inaczej pracowaé.
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Nagle nowe

Z poziomu pracy skupionej, zrzeszonej w grupach

w miejscach jej wykonywania, wymuszony zostat
system pracy w pojedynke. Gwarne pomieszczenia,
zywa wymiana mysli, kontakt wizualny zastgpity widok
szklanego monitora w czterech $cianach mieszkania

i dzwonigcy telefon.

To mieszkanie stato sie nagle centrum pracy, centrum
ekonomii, tagczonej z innymi, takimi samymi jed-
nostkami w catosé, w sie rozmieszczong w miescie,

w kraju, w Swiecie. Takie zmiany majg dotyczy¢ do
30% osdb, ktére czynnie uczestniczag na rynku pracy.
Miejsce zycia stato sie dwudziestoczterogodzinnym
miejscem funkcjonowania, w ktérym zamknieto ak-
tywizacje uwagi, i w ktérym nagle skupiono wszelkie

procesy poznawcze cztowieka.

Przyjete i funkcjonujace procesy bilansowania i re-
habilitacji psychicznej ulegty transformacji i musza
dostosowac sie do nowych warunkdéw. W proce-
sie zmian nowych czaséw, za bezsprzeczna nalezy
przyjac koniecznos¢ dbania o jeden, podstawowy
element - zdrowie i kondycje psychiczng ludzi. Nie
bez znaczenia pozostaje fakt, ze zgodnie z przy-
jetymi modelami i zasadami, cze$¢ mieszkancow
poprzez izolacje zawodowo-ekonomiczng moze
osiggnac stan statego zamkniecia w tym odciecie od
zycia spotecznego - zjawisko hikikomori. Mieszka-

nia-twierdze muszg stac sie wiec inne.

Trendy
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Mieszkania staly sie
twierdzami,/miejscem
stalego funkejonowania,
w ktéorym zamknieto
aktywizacje uwagi
i skupiono wszelkie
procesy poznawcze
czlowieka.

Konieczne staje sie zwrdcenie uwagi w kierunku zwiek-
szenia samowystarczalnosci tych mieszkan, ze wzgledu
na zmiane poziomu ekonomicznego mieszkancow.
Mieszkania potaczone w funkcjonalng jednostke - blok
mieszkalny musza zaczaé skupiaé sie na zmniejszeniu
generowania kosztéw utrzymania, zapewni¢ miejsca so-
cjalizacji, a nawet stac sie producentami mediéw do wy-
korzystania przez mieszkahcéw. Nowe mieszkania-twier-
dze powinny sta¢ sie wyrdzniajgcymi obiektami, ktore
przez swoje spdjne i wieloformatowe funkcjonowanie
oraz uksztattowanie otoczenia bedg stwarzaty warunki
do niwelowania wszelkich nastepstw psychicznych wyni-

kajgcych z izolacji oraz proceséw towarzyszacych.

Dostosowywanie do obecnych czaséw powin-
no skupié sie na spojrzeniu w przesztosé w nowy

sposéb i uymowacd przewidywania, ktore staty sie

h nieruchomosci-online.pl
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dowodowe, takie jak potrzeba bycia ,eko”. Zmienia-
jacy sie klimat, wzrost temperatury powietrza, nagte
ulewy czy problemy z jakoscig powietrza w miastach

to juz nie przypuszczenie, to juz pewnosc.
Ekoterapia na juz

Podstawa procesu reagowania na zmiany, dosto-
sowywania sie powinna obejmowac te elementy,
ktérych wptyw na proces inwestycyjny w branzy bu-
dowlanej zostat zdiagnozowany juz przed wybuchem
epidemii i obejmowat zagadnienia najswiezsze. Te
podstawy zmian muszg rowniez uwzgledniaé koniecz-
no$¢ zapewnienia uzytkownikom wygody w funkcjo-

nowaniu z pamiecia o trwajacych wydarzeniach.
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Dostosowanie branzy
deweloperskiej w czasach
ekonomii izolacji
musi zachodzi¢

wielopoziomowo.

Ten element taczy sie z koniecznoscig wprowadza-
nia takich zmian, ktére beda tagodzity mozliwie

jak najbardziej i spdjnie podwyzszong nerwowosé

i przewrazliwienie ludzi wywotane strachem i oba-
wami o zycie oraz utrzymanie ptynnosci finansowe;.

Dostosowanie branzy budowlanej i deweloperskiej

w czasach ekonomii izolacji, gdzie ,eko” staje sie
jednga ze statych zmiennych, trwatych elementéw
koniecznosci, musi obejmowac trzy poziomy w dwédch
aspektach. Poziomy zmian musza obejmowac:
poziom materiatéw wraz z materiatoznawstwem, po-
ziom technologii oraz poziom wykonania. A aspekty
do rozpatrywania dotyczg proceséw prawno-

-administracyjnych oraz proceséw ekonomicznych.

Zmiany materiatéw wykorzystywanych do
budowania wraz z ich wtasciwosciami powinny
uwzglednia¢ maksymalne wykorzystanie po-
tencjatu surowcodw pozyskiwanych w procesie
recyklingu do inwestycji w sam budynek lub
infrastrukture towarzyszaca. Wazne jest row-

niez zwrocenie uwagi na fakt, ze nowe materiaty
powinny stanowi¢ podstawe do minimalizowania
strat energetycznych budynku oraz powinny
zapewniac jak najwiekszg termostabilnosé bez
przegrzewania w okresie letnim i bez nadmier-
nego wychtadzania zimg. W dobie zmian klimatu
takie konstrukcje powinny wykazywac sie rowniez
wiekszg odpornosciag na dziatanie drgan wiatro-
wych towarzyszacych czestszym i porywistym
wiatrom. W przypadku infrastruktury towarzysza-
cej, jak na przyktad drogi, materiaty powinny by¢
nadal wytrzymate na obcigzenia, ale ze zwiekszo-
ng wodoprzepuszczalnoscig do przesigkania wody

w przypadku nagtych ulew i deszczy nawalnych.

Nowe technologie obecnych czaséw to nadal
technologie oszczednosci energii oraz regula-
cji temperatury, ale na znaczeniu nagle zyskuja
zmiany w technologii projektowania i wykonywa-

nia instalacji zapewniajacych dostarczanie dobrej

h nieruchomosci-online.pl
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jakosci powietrza. Obecny stan wywotuje koniecz-
nos$¢ dostarczania powietrza oczyszczonego nie
tylko z zanieczyszczeh pytowych i znanych zanie-
czyszczeh chemicznych, ale réwniez koniecznosé
dostarczenia powietrza o odpowiedniej jakosci
mikrobiologicznej. Szybkie zmiany technologii
muszg objaé rowniez projektowanie uktadow
zieleni z wykorzystywaniem gatunkéw wytrzymuja-
cych susze, gatunkdéw oczyszczajgcych powietrze,
ale rowniez gatunkéw roslin o wiasciwosciach
zdrowotnych, w szczegdlnosci gatunkéw produ-
kujacych duze ilosci olejkdw eterycznych o wia-
snosciach bakterio- i wirusobdjczych. Kolejne dwa
istotne elementy koniecznosci zmian technologii
obejmuja Swiatto i wode. Zmiany w obrebie $wiatta
to przede wszystkim stosowanie $wiatta o barwie
tagodzacej nerwowosc i zapewniajacej relaks.
Zmiany w obrebie wody to umiejetne, fachowe
opracowanie projektéw magazynowania wody
opadowej w obrebie osiedla. Tak zebrana woda
moze pdzniej zostaé wykorzystana miedzy innymi

do nawadniania terendw zielonych.

Wykonanie? Dobre wykonanie w dobie nagtych
zmian wywotane bedzie koniecznoscig dosto-
sowania do zmian ekonomicznych i koniecznosci
wzbudzenia w klientach poczucia kupowania
produktu o dobrej jakosci za wysoka cene w do-
bie kryzysu ekonomicznego. Dobre wykonanie
bedzie gwarantem niegenerowania dodatkowych
kosztow zwigzanych z utrzymaniem obiektu oraz

zapewni komfort psychiczny uzytkownikow.

Aspekty zmian, tak jak wspomniano, to aspekt

prawno-administracyjny i aspekt ekonomiczny.

j.

~fot: Progressive Insuragee+- unsplashicom

Zmiany prawne i administracyjne to przede
wszystkim przyspieszenie procedur zwigzanych

z uzyskiwaniem pozwoleh na budowe po okresie
stagnacji oraz akceptowanie nowych rozwigzan
technicznych w sktadanej do urzedu dokumen-
tacji. Nowe czasy tworzg do tej pory nieznang
koniecznos¢ kreatywnego, tworczego i prospo-
tecznego weryfikowania przedstawianych projek-

tow inwestycyjnych przez urzedy.

Zmiany w ekonomii to nowe liczenie. Do tej pory
dbanie o maksymalng ilo§¢ powierzchni uzyt-
kowych mieszkan straci na znaczeniu na rzecz
koniecznosci maksymalizowania powierzchni do
zagospodarowania zielenig, ktora jest pierwszym
buforem przeciwdziatania zmianom pogodo-
wym i klimatycznym. Przewidywania wskazuja, ze
nowe mieszkania w nowej rzeczywistosci beda
mniejsze na rzecz wyodrebniania i zagospoda-
rowywania czesci do uzytku wspdlnego oraz
ochrony Srodowiska. Ta nowa ekonomia to row-
niez ekonomia koniecznosci stosowania zmoder-
nizowanych technologii i materiatéw stuzacych
do tworzenia inwestycji. Przewidywanie kosztow
realizacji tych koniecznosci na chwile obecng jest

trudne i obarczone duzym btedem.
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Nowy czas wymusza,

by potrzeby ezlowieka
oraz konieeznos¢ dbania
o zasobhy przyrody
staly w podstawie

budowania gospodarki.

|dzie nowe, a przyjdzie jeszcze nowsze. Transformacja
wyzwoli w rynku inne, do tej pory nieznane lub za-
pomniane mechanizmy ekonomiczne. Ten nowy czas
bedzie jednak czasem, w ktérym naturalne potrzeby
cztowieka oraz koniecznosé dbania o zasoby przyro-
dy stang w podstawie budowania gospodarki. Fala
pandemii zmeczy i znerwicuje Swiat. Cztowiek bedzie
potrzebowat odpoczynku i spokoju. Relaks i walka

z nerwicg stang sie podstawg do stworzenia najdos-
konalszych miejsc do zycia. Tak jak upat, powddz,
wirus sg czesciami $wiata natury, tak tylko budowa-
nie w rbwnowadze z naturg moze zapewnié pozycje

na rynku oraz zadowolenie klientéw.

h nieruchomosci-online.pl

2 INMAAG



zaczyna sie
dom

) nieruchomosci-online.pl

tu zaczyna sie dom



Szymon Matuszynski

Doradca w zakresie komunikacji, strategii rozwoju organizacji oraz produktu, specjalista ds.

public relations i relacji inwestorskich. Absolwent studiéw MBA. Autor wielu artykutow i analiz
publikowanych w branzowych mediach, m.in. w Bankier.pl, ,Dzienniku Gazecie Prawnej”, ,Wprost”
czy w portalu POLITYKI. Wspétpracowat badz wspotpracuje z przedstawicielami sektora
nieruchomosci: Vantage Development, Polskim Zwigzkiem Firm Deweloperskich, Scandi Home,

a od grudnia 2019 réwniez z portalem Nieruchomosci-online.pl.

Rynek
nieruchomosci

w czasach... kryzysu?

Medialne spekulacje i pojawiajace sie wypowiedzi analitykow dotyezace
mozliwego rozwoju sytuacji na rynku nieruchomosci nie sa na razie
jednoznaezne. 1 bardzo dobrze. Wszystko dlatego, ze konsekwengje

zawirowania spowodowanego wybuchem pandemii COVID-19 sa bardzo

trudne, wreez niemozliwe do przewidzenia. Wazne, aby zachowaé¢
spokdj w dzialaniu oraz elastyeznosé i otwartosé w mysleniu, oraz nie

podejmowac pochopnych decyzji.
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Co rusz docierajg do nas informacje dotyczace
zmieniajgcej sie sytuacji gospodarczej oraz wptywu
wydarzen ostatnich tygodni na gospodarke i jej po-
szczegdlne sektory. Opublikowane 6 maja 2020 roku
prognozy Komisji Europejskiej wskazujg co prawda,
ze sytuacja naszego kraju na tle catej Europy pozo-
stanie dobra, i tak méwimy jednak o spadku PKB.
Ma on wynies¢ w 2020 roku -4,3 proc. i bedzie to
zdecydowanie najlepszy wynik w catej Unii - drugie
miejsce zajmuje Luksemburg (-5,4 proc.), a trzecie
Austria (-5,5 proc.). Na drugim biegunie znajduja sie
kraje, ktore zdecydowanie mocniej odczuty skutki
pandemii: Grecja (-9,7 proc.), Wiochy (-9,5 proc.)

i Hiszpania (-9,4 proc.).

Jedna z konsekwencji gospodarczego spowolnienia
bedzie wzrost bezrobocia, ktéry wedtug prognoz
w Polsce ma osiggnaé poziom 7,5 proc., w catej Unii

natomiast nawet 9 proc. Czy wszystko to oznacza

Trendy.

kryzys na rynku nieruchomosci, wobec czego uczest-
nicy tego rynku beda musieli modyfikowaé sprzeda-

zowe plany i marketingowe strategie?

Poglehi I

e a4 (]

Na pewno elastycznosé i zaktadanie roznych scena-
riuszy jest dzi$ zdecydowanie wskazane. Wptyw pan-
demii i przede wszystkim gospodarczego zamrozenia
juz jest i bedzie widoczny. Jest jednak jeszcze zbyt
wczesnie na stawianie jednoznacznie brzmigcych tez

i wycigganie definitywnych wnioskéw.

— Prognozowanie na najblizsze miesigce jest
obarczone dos¢ duzym ryzykiem. Mam jednak
wrazenie, ze wystgpienie kilku trendéw jest bar-
dzo prawdopodobne. Chodzi o wiekszy popyt

na dziatki rekreacyjne - to juz sie nawet faktycznie
na rynku dzieje. Jest on obecnie najwiekszy w his-
torii - méwi Bartosz Turek, gtéwny analityk HRE
Investment. — Mniejszy spadek popytu obserwujg
wtasciciele nieruchomosci oferujgcych dzis pewien
rodzaj wytchnienia. Dlatego tez relatywnie wiek-
szym zainteresowaniem cieszq sie domy, wieksze
(mniej kompaktowe) niz dotychczas mieszkania,
ale tez lokale z ogrédkami, tarasami lub przynaj-
mniej balkonami. Nie ma co ukrywad, ze popyt
na nieruchomosci mieszkalne jest przyttumiony,

i cho¢ widze pewne symptomy ozywienia, to jesz-

cze sporo brakuje do normalnosci - dodaje.

Ozywienie przynajmniej w obszarze zainteresowania

rynkiem nieruchomosci w sieci jest doskonale widoczne

‘ nieruchomosci-online.pl
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chocby w statystykach portalu Nieruchomosci-online.pl.

Poczawszy od 11 kwietnia ($wigteczna sobota) rosty one

momentami niezwykle dynamicznie - niektére dni przy-
niosty nawet 200-procentowy wzrost liczby uzytkowni-

kéw w poréwnaniu z rokiem 2019. Dla przyktadu mozna

tu podac date 19 kwietnia: w tym roku aktywnych uzyt-

kownikéw w portalu byto 227 tys. w pordwnaniu z 79 tys.
w roku ubiegtym, 26 kwietnia: 2020 roku - 226 tys.,

2019 roku - 110 tys., 3 maja: 2020 roku - 252 tys. wobec

142 tys. w roku minionym. Dodajmy, ze ostatni wskazany
dzien - 3 maja 2020 roku - byt tegorocznym rekordem,

jesli chodzi o ruch na portalu.

Wyzwanie na rynku
kredytow hipotecznych

Jednym z czynnikdw, ktory moze wptynaé na ogra-
niczenie mieszkaniowego popytu, jest spadajaca
liczba kredytéw. Biuro Informacji Kredytowej podato,
ze w kwietniu wnioskowato o nie 34,6 proc. mniej
0s6b niz rok wezesniej. Dodajmy, ze to piaty najnizszy

wynik liczby wnioskujgcych od stycznia 2007 roku.

— Kwiecien jest pierwszym petnym miesigcem pan-
demicznym z lockdownem. Odczyt kwietniowy jest
najnizszy w kilkuletniej juz historii Indeksu. Odczyt
indeksu za miniony miesigc w 2020 r. (-27,6 proc.)
jest lustrzanym odbiciem odczytu lutowego br.
(+27,6 proc.). Te dwa skrajne odczyty pokazujg
przeciwienstwo nastrojow na rynku kredytéw miesz-
kaniowych: w lutowym - euforia, a w kwietniu - de-
presja - méwi prof. Waldemar Rogowski, Gtowny

Analityk Biura Informacji Kredytowe;.
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fot. Steven Ungermann / unsplash.com

Prognozy deweloperow

Jak na dynamicznie zmieniajaca sie sytuacje spo-
gladaja deweloperzy i jaki dalszy rozwéj wypadkow
prognozujg? Podobnie jak wiekszos¢ analitykéw sa
dalecy od podejmowania drastycznych ruchéw, sta-
rajgc sie bacznie obserwowac i analizowac sytuacje,

dostosowujac elastycznie strategie.

- Pierwsze dwa miesigce tego roku byty udane,
utrzymywat sie silny popyt, ceny lokali rosty, a zaku-
pom nieruchomosci sprzyjata dobra sytuacja mak-
roekonomiczna. W marcu ze wzgledu na doniesienia
dotyczgce COVID-19, a nastepnie wprowadzone
ograniczenia, widoczny byt mniejszy ruch w biurach
sprzedazy - mowi Jarostaw Szanajca, Prezes Zarzadu
Dom Development S.A. - Niepewnos¢ zwigzana

z epidemiq wydtuza proces decyzyjny klientéw przy
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zakupie mieszkania. Jednoczesnie banki zaostrzyty
wymagania kredytowe, w tym wymagany poziom
wktadu wiasnego. Widoczne sq takze zaburze-

nia proceséw administracyjnych spowodowane

epidemiqg - dodaje.

W podobnym tonie wypowiada sie Dariusz Pawluko-
wicz, cztonek zarzadu wroctawskiej spétki Vantage
Development, ktéra jest jednym z dwédch najwiek-
szych dolnoslgskich deweloperéw: Okreslenie, jak
sytuacja na rynku nieruchomosci bedzie wyglgdaé
za ok. 3-4 miesigce jest niezwykle trudne. Zbyt wiele
kluczowych czynnikéw, w tym dtugofalowe oddzia-
tywanie pandemii na polskg gospodarke, pozostajg
dzis dla nas niewiadome. Bazujgc na analizie obec-
nej sytuacji w branzy, mozemy przyjgé, ze rynko-

wi nieruchomosci, cho¢ na pewno nie pozostanie
obojetny na jej skutki, raczej powazny kryzys nie
grozi. Zauwaza jednak, ze na rynku widocznych jest
wiele symptoméw zwiastujgcych pogorszenie sie
sytuacji w catym sektorze zaréwno ze strony aktyw-
nosci klientdw, jak i zmieniajgcej sie polityki bankow:
Z wypowiedzi przedstawicieli najwiekszych spotek
deweloperskich wynika, ze prace na inwestycjach sg
kontynuowane, a terminy realizacji nie sq zagrozone.
Klientom natomiast oferuje sie szerokie mozliwosci
kontaktu z doradcami bezpieczng drogg elektro-
niczng. Sytuacji na pewno nie poprawiajq dyskusje
prowadzone w mediach na temat nieuchronnego
spadku cen, na ktére wielu klientéw czeka. Niepoko-
jgce sq rowniez zabiegi bankdw, polegajgce na pod-
wyzszaniu poziomu wymaganego wktadu wtasnego

przy zacigganiu kredytéw hipotecznych.

Trendy

Kwestie wydtuzenia procesu podejmowania decyzji
przez klientéw dostrzega rowniez Elzbieta Szyman-
ska, dyrektor sprzedazy firmy Modernbud: Czas
obostrzen i lockdownu byt odczuwalny gtéwnie

w zakresie przyblokowania decyzyjnosci klientow -
co zrozumiate. Wynikato to nie tyle z sytuacji eko-
nomicznej, co z faktu, ze cata Polska ,wstrzymata
oddech i patrzyta, co sie wydarzy”. Od kwietnia
sytuacja stopniowo sie normalizuje, okoto 90 proc.
klientow powrdcito do swoich plandw, szczegél-
nie ci, ktérzy mieli oszczednosci i zbudowang

zdolnos¢ kredytowq.

Rowniez w ocenie wiceprezesa oddziatu Polskie-

go Zwigzku Firm Deweloperskich we Wroctawiu,
Mirostawa Péttoraka, jest na pewno za wczesnie

na wycigganie daleko idgcych wnioskéw i ogtaszania
przejscia rynku w stan kryzysu: Jako branza ostroz-
nie podchodzimy do ewentualnego spadku cen - nie
ma przestanek, ktére statyby za nizszymi koszta-
mi zakupu mieszkania w kolejnych miesigcach, sq
jedynie polityki sprzedazowe poszczegdlnych firm,
a te rézniq sie, stgd promocje. Zwraca tez uwage,
ze konieczne jest elastyczne dostosowywanie sie do
warunkow, ktére pomoga na efektywne prowadze-
nie dziatalnosci: Okolicznosci nieco wymusity na nas
przeniesienie sprzedazy do sieci. Zaréwno dewelo-
perzy, jak i klienci, coraz lepiej radzg sobie w nowej
rzeczywistosci. Obecnie otwieramy ponownie biura
sprzedazy i powoli wracamy do liczby zapytan

na poziomie podobnym, jaki byt notowany przed
ogtoszeniem narodowej kwarantanny i gospodar-

czym lockdownem.
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Powracajacy na rynek optymizm dostrzegajg row-
niez przedstawiciele sektora prowadzacy dziatalnosé
na pétnocy kraju na terenach nadmorskich. - Rynek
nieznacznie wyhamowat pod koniec | kwartatu,
widzimy juz jednak poprawe nastrojéw wsréd ku-
pujgcych. Szczegdlnym zainteresowaniem cieszq sie
mieszkania wakacyjne, np. w Kotobrzegu-Podczele,
gdzie klienci mogg albo mieszkaé, albo wynajmo-
waé mieszkanie w formule mix lub na wytgcznosé -
mowi Edyta Kotodziej, dyrektor sprzedazy i mar-
ketingu Nickel Development. - Klienci wrécili do
proceséw zakupowych w kwietniu, a zatem spodzie-
wamy sie, ze w Il kwartale roku sytuacja ustabilizuje
sie, a gotowy produkt bedzie pozgdany na rynku
bardziej niz dotgd - dodaje.

Odmrazanie gospodarki trwa, do zycia powracaja
jej kolejne sektory. O powrocie do ,normalnosci”
na razie jednak nie moze by¢ mowy. Po pierwsze,
poniewaz bedzie ona czyms zupetnie innym niz
przed wybuchem pandemii. Po drugie, niestety nie
mamy zadnej pewnosci, ze jesienig uda sie uniknagé
kolejnej fali zachorowan, gdyz powszechna dostep-
nos$¢ wynalezionej ewentualnie szczepionki jeszcze
w tym roku jest bardzo mato prawdopodobna. Nie
zmienia to jednak faktu, ze i na wypadek takiego,
bardziej pesymistycznego scenariusza rynek nieru-
chomosci moze sie przygotowad, wyciggajac wnio-
ski i korzystajac z rozwigzan, ktére wdrazane byty

na przestrzeni ostatnich tygodni.

h nieruchomosci-online.pl

s INMAAG



By otrzymaé¢ bezplatnie kazdy numer magazynu
~INMAG”, zapisz sie na jego subskrypcje:

www.inmag.pl

nieruchomosci-online.pl

tu zaczyna sie dom



