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Slowem wstepu

ajwazniejsze,
iezmienne

Zaufanie moze stanowi¢ przewage konkurencyjna oraz
stanowi¢ element, na ktérym oprzemy sprzedaz. Bu-
dowa zaufania zachodzi rownolegle na wielu obszarach,
a jej fundamentem sg wiarygodnosé i reputacja dewe-
lopera w lokalnej spotecznosci. Najbardziej zarliwym
ambasadorem, ktéry moze zaréwno wznies¢ marke de-
welopera na wyzyny, jak i z nich straci¢, jest natomiast

byty klient. Ten, ktory juz kupit.

Budowa zaufania zatacza zatem koto - zaczyna sie tam,
gdzie zakonczyta sie sprzedaz, konczy natomiast na eta-

pie ofertowania. Jak zatem budowac zaufanie na ostat-

nim etapie - podczas procesu sprzedazy — opowiada

Elzbieta Sawczuk. Zaufanie to réwniez dotrzymywanie ) . ) ) i
Korzystajac z okazji, chciatabym sie z Pahstwem przy-

obietnic. Marta Oziemblewska przedstawia narzedzie, o o o )
wita¢ w nowej roli. Obejmuje prowadzenie magazynu

kté , dac sie pod kreslania Unique Sel-
Ore Moze przyaac sig podczas okresiania Lhique Se za dotychczasowa redaktor naczelng Dominike Stud-

ling Proposition. Zle okreslony USP moze spowodowad,
ng Froposttion resiony roze spowodows niak, planujgc pozostac z Panstwem przez najblizszych

iz klienci zostang wprowadzeni w btad i poczujg sie oszu- i L
kilka numeréw, az do jej powrotu.

kani. Jak zatem je zdefiniowa¢, aby wykorzysta¢ mocne
strony i nie przestrzeli¢? Z pomoca przychodzi anali- Zapraszam do lektury!
za SWOT. Podstawg zaufania do marki sg rowniez wartosci

wpisane w jej DNA. O zmianach, jakie przechodzi marka,

iotym, ze to, co jest najwazniejsze, zawsze pozostanie
Karolina Klujszo

Redaktor naczelna

niezmienne bez wzgledu na forme komunikacji, rozmawiam

z Mariuszem Rysiczem, kierownikiem marketingu Spravii.
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Model SWOT, cho¢ stworzony dziesigtki lat temu,

w dalszym ciggu pozostaje jedng z najbardziej warto-
Sciowych i przydatnych technik stuzacych ocenie ren-
townosci biznesu. Oczywiscie, jego rola nie ogranicza
sie wytacznie do tego - Swietnie sprawdza sie przy
wszelkich procesach decyzyjnych, a ponadto jest
obowigzkowym elementem profesjonalnej strategii
komunikacji. Sama nazwa to akronim pochodzacy

od angielskich terminéw:

» Strenghts (mocne strony),
»  Weaknesses (stabe strony),
» Opportunities (szanse),

» Threaths (zagrozenia).

Czy taka analiza wymaga specjalnego przygotowa-
nia? Czesto niel W najbardziej podstawowej wers;ji
wystarczy, ze masz otwartg gtowe i kartke podzielo-

ng na cztery czesci. Zaczynamy?

ycii?

Zdarza sie, ze do wtasnych inwestycji podchodzi-

my bezkrytycznie. Wiemy, jak duzo czasu, wysitku

i srodkéw nas kosztowaty. Z tego tez wzgledu jawiag
nam sie one jako wyjatkowe. Musimy jednak pamie-
taé, ze konkurencja nie $pi i w tym samym czasie
rowniez doskonali i rozszerza swojg oferte. Jezeli wiec
obawiasz sie, ze nie sta¢ Cie na dostateczng obiek-

tywnos¢, popros o pomoc osoby trzecie, ktore bez

Marketing.

emocji spojrza na Twojg nieruchomosé. Oczywiscie
najlepiej bedzie, jesli zlecisz to zadanie doswiadczo-
nej agencji marketingowej. Ta zadba, by w analizie
nie pomina¢ zadnych istotnych aspektow, poniewaz
tworzenie profesjonalnych strategii komunikacji to
dla niej chleb powszedni. Taki dokument przyda Ci
sie na kazdym etapie promocji inwestycji. O tym,

jakie elementy zawiera, mogtes przeczyta¢ w moim

artykule w poprzednim numerze magazynu.
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Do wlasnych inwes

Odnalezienie mocnych stron powinno by¢ dla Ciebie
stosunkowo tatwe i intuicyjne (pamietaj jednak, by
nie przesadzi¢ z wychwalaniem Twojej inwestycjil).
Gorzej moze by¢ z wadami, ktore nierzadko trudno
dostrzec na pierwszy rzut oka. Przyjrzyj sie okolicy,
zapoznaj z historig miejsca oraz opiniami i stereoty-
pami na temat dzielnicy (dla przyktadu: w Warszawie

Prage tradycyjnie uwaza sie za dzielnice z wysoka

h hieruchomosci-online.pl
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przestepczoscia. Cho¢ obecne statystyki wcale nie

potwierdzaja tej tendencji, w komunikacji niekiedy
trudno walczy¢ z uprzedzeniami - szczegdlnie, jesli
trzeba promowac nieruchomosc¢ jako bezpieczna
przystan dla catej rodziny). Ponadto warto poréownaé
ceny konkurencyjnych inwestycji i zastanowic sie,

jak naich tle wypada Twoje osiedle. By¢ moze

stawki sg nieproporcjonalnie wysokie lub wrecz
przeciwnie - sg one wyjagtkowo korzystne dla
potencjalnych klientéw. Zapisz kazda ceche - za-
rowno pozytywna, jak i negatywna, ktéra wyrdzni

budowany przez Ciebie obiekt.

W tym miejscu nalezy wspomniec o jeszcze jednej
istotnej kwestii - to, co dla niektérych jest zaleta,
dla innych moze by¢ mankamentem. Przyktado-
wo: spokojna okolica to ogromny atut dla rodzin

z matymi dzie¢mi, ale niekoniecznie przekona
zwolennikéw miejskiego zycia i poszukiwaczy coraz
to nowych atrakgji. Tu oczywiscie ktania sie temat
doboru wiasciwych grup docelowych, czyli kolejny

z elementdéw wspomnianej strategii komunikacji.

Co jeszcze jest istotne? Powinienes zastanowic sie,
czy niektére wady mozesz przekué w zalety (oczywi-
$cie nadmiernie nie przeciggajac struny i nie prze-

ktamujac rzeczywistosci). Na przyktad: bliskos¢ duzej

ulicy moze kojarzy¢ sie z hatasem, ale czesto Swiadczy
takze o tym, ze inwestycja jest doskonale skomuniko-
wana z resztg miasta. W ten sposdb brzmi to znacz-

nie bardziej kuszaco, prawda? Wszystko zalezy od

narracji i obrania wtasciwej perspektywy.

Szanse i zagrozenia to wszelkie istniejgce, ale takze
przewidywane procesy, zjawiska i trendy zachodzace
w otoczeniu nieruchomosci, ktére w dtuzszej per-
spektywie czasu moga przyczynié¢ sie do wzrostu

lub spadku wartosci inwestycji. Co ma najwieksze
znaczenie? Moim zdaniem, przede wszystkim prefe-

rencje klientéw i tendencje rynkowe. Na przestrzeni

s INMAG
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ostatniego roku oba te zagadnienia zostaty zdo-
minowane przez koronawirusa. Przez dtugi czas nie
wiadomo byto, w jakim kierunku rozwinie sie kryzys
pandemiczny, jak szybko zostanie opanowany i kiedy
zostang zdjete wszystkie obostrzenia. Dla inwesto-
row byt to jednak bardzo intensywny czas - zamiast
przetrzymywac srodki na nisko oprocentowanych
lokatach, wielu zdecydowato sie na zakup nierucho-
mosci. Ogromng popularnoscia cieszyty sie w tym
czasie dziatki rekreacyjne i domy wakacyjne. Ponadto
lockdowny pokazaty wielu uzytkownikom niedosko-
natosci ich dotychczasowych mieszkan - niektére
wymagaty zmiany aranzacji, by umozliwi¢ home office
oraz nauke zdalng, inne okazaty sie zbyt mate dla
wspotlokatorow przebywajgcych stale razem. Postaw
sie w sytuacji swoich potencjalnych klientow, sprébuj
zrozumiec ich perspektywe, a w komunikacji odpo-

wiedzie¢ na ich oczekiwania i potrzeby.

Napisatam juz nieco o zagrozeniach, teraz nasuwa sie
pytanie, jakie moga by¢ przyktadowe szanse stojgce
przed deweloperem. Przede wszystkim tradycyjne

i niezmienne podejscie Polakdw, ktorzy ze wzgledu
na uwarunkowania historyczne i spoteczne preferuja
nabywanie mieszkah zamiast ich najmu. Nastepnie
mozna méwic o ciggtym deficycie lokalowym na pol-
skim rynku nieruchomosci, a przy tym o stale rosna-
cych cenach za metr kwadratowy (wedtug niektérych
specjalistow warto inwestowac teraz, czyli zanim
stawki ponownie poszybujg w gore, inni postuluja
wstrzymanie sie. Trudno wyrokowad, ktéra prognoza
jest bardziej stuszna, jednak zadaniem Twojego dziatu
marketingu powinno by¢ przetozenie zainteresowania

na sfinalizowane transakcje).

h hieruchomosci-online.pl

Marketing.




Marketing.

W koleinym kroku... Co nalez

(34 o 6)

Analiza SWOT lezy u podstaw strategii komunikagji.

Jest punktem wyjsciowym do kolejnych czesci — w tym

chociazby do opisu grup docelowych, archetypu

marki czy USP (ang. Unique Selling Proposition, czyli
tak zwana unikalna wartos¢ oferty). Dzieki usystematy-
zowaniu poszczegdlnych zagadnien otrzymujesz petny

obraz swojej inwestycji oraz konkretne wskazdwki, jak

ja promowac.
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Analiza SWOT le

Kazda nieruchomos¢ jest inna - cho¢ na pierwszy
rzut oka moze nie wyrdzniac sie specjalnie wsréd
konkurencyjnych ofert. Rozpisanie wszystkich cech
inwestycji oraz zidentyfikowanie czynnikow majacych
wptyw na proces decyzyjny klientow da Ci szerszy
oglad sytuacji. Bedac od poczatku Swiadomym sta-
bych stron i zagrozen, z sukcesem odeprzesz ewentu-
alne ataki i zarzuty, a w dziataniach marketingowych
skupisz sie na mocnych stronach i szansach. Analiza
SWOT to tylko jeden z elementdéw profesjonalnie
sporzadzonej strategii komunikacji - gwarantuje,

ze w petnym dokumencie znajdziesz caty zestaw uzy-
tecznych analiz, ktore beda swoistg instrukcjg obstugi

dla Twojej marki.
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Aleksandra Zurek

Social Media Specialist w When digital agency. Specjalizuje sie w inbound marketingu i strategjii
komunikacji. Wprowadza firmy w Swiat SM i optymalizuje prowadzone dziatania marketingowe dla
branz z réznych segmentéw. Stale opiekuje sie markami deweloperskimi, dla ktorych tworzy unikatowe

marketingu, analityce i kampaniach reklamowych. Pasjonatka kognitywistyki i malarstwa.

Nie unikaj

krytyki,

czyli swiadomy dialog z klientem

Branza deweloperska nie nalezy do latwych. Tu sprzedaz wymaga duzej dozy
zaufania i Swiadomosci produktu. Powracajacym problemem na poziomie
komunikagji jest prowadzenie monologu i ignorowanie sygnalow od uzytkownikow.
Dlatego pokaz atuty inwestycji, przekuwaj wady w zalety, sluchaj i rozmawiaj

z potencjalnymi klientami.
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Model komunikacji wspiera lub ostabia dziatania
sprzedazowe. Kardynalnym btedem branzy dewelo-
perskiej jest myslenie, ze zaangazowana spotecznosé
nie jest zarezerwowana dla niej, a swobodny dialog

zakrawa na brak profesjonalizmu.

Wyobraz sobie, ze bierzesz udziat w waznej dla
Ciebie prelekcji. Prelegent opowiada o istotnych
sprawach, niestety, brak mu charyzmy, a dodatko-
wo ignoruje Twoje pytania. W ostatnich minutach
prelekcji zadajesz pytania ponownie, prelegent
spoglada Ci prosto w oczy, a nastepnie odwraca
sie plecami i opuszcza sale. Jakie buduje to odczu-
cia? Otrzymates$ wartosé, ale rownoczesnie ode-
brano Ci co$§ waznego - mozliwo$é porozumienia
sie w kluczowych dla Ciebie sprawach czy wyja-

$nienia kwestii spornych. Uzytkownik, ktéry dtugo

czeka na odpowiedz, a jego komentarze sg kasowane,

poczuje ten sam rodzaj frustragji.

Granice miedzy tym, co w internecie, a tym, co

w rzeczywistym Swiecie, zatarty sie. Zostalismy zmu-
szeni do stworzenia internetowego savoir-vivre'u.
Pandemia przyspieszyta ten proces, przenoszac
praktycznie catg komunikacje i funkcjonowanie do

modelu zdalnego.

Gdy ktos na ulicy zagai nas pytaniem o godzine,

nie pozostawiamy go bez odpowiedzi - dlaczego

wiec pozwalamy sobie na takie zachowanie w $wie-

cie online?

W gonitwie komunikatéw sprzedazowych zapomina-
my, ze social media powstaty, aby taczy¢ ludzi w nie-
konczacym sie przeptywie swobodnej mysli. Gtadka

wymiana komunikatow miedzy marka a klientem

buduje prawdziwe zaufanie, a nawet przywigzanie.

Naturalnie nasuwa sie skojarzenie, ze spotecznosc¢ to
przeciez klienci, jednak nie kazdy uzytkownik klientem
bedzie. Jest wiele profili odbiorcéw, a w kontekscie

komunikacji, potrzebujesz poznac ponizszy podziat:

» sfokusowani na zakup - uzytkownicy, ktorzy
wiedzg, czego chca, dla nich liczg sie konkrety,

a potrzebuja jedynie domkniecia sprzedazy,

2 [NMAG
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» badacze - osoby, ktére sprawdzajg mozliwosci
dostepne na rynku, dopiero rozpoczety proces
decyzyjny, funkcjonujg w chose informacyjnym.

Do nich kierujemy komunikaty edukacyjne,

» pusci odbiorcy - osoby, ktorym podoba sie Twoj
content, by¢é moze czerpia inspiracje lub wspiera-
jg dziatalnos¢ marki. Wnosza obecnosé, ale nigdy

nie stang sie Twoimi klientami,

» konkurencja - sprawdzajaca co masz do zaofero-

wania,

» negatywni obserwatorzy - uzytkownicy, ktorzy
dla zasady doszukuja sie negatywoéw, wytadowuja
frustracje lub faktycznie widzg wady Twojego
przedsiewziecia, to ci ostatni okazuja sie bardzo

pomocni w rozwijaniu contentu.

Wartosé wnosi kazda z grup: liczby, opinie i zasiegi.
Tak, nawet te negatywne komentarze buduja za-
sieg. Nowy odbiorca czy nowy komentarz generuja
organiczne zasiegi, ktore pozwalajg nam nieodpftatnie

dotrze¢ do szerszej grupy uzytkownikéw.

W grupie odbiorcéw znajda sie osoby o réznym pro-
filu, w tym Twoi potencjalni klienci. Wyobraz sobie,
ze Twoja strona w mediach spotecznosciowych to
scena. Mata publiczno$é stojgca pod sceng przycia-
ga réwniez mate zainteresowanie. Osoby przycho-
dza, spogladajg i odchodzg, jednak im szersza staje
sie publika, im bardziej zaczyna sie ona angazowac
w spektakl, tym wiekszg masz szanse na zaintereso-
wanie oséb przechodzacych, do ktérych spektakl

naprawde trafi. Scena to Twoja strona na Facebooku,

spektakl to Twoje content i dialog, a publicznoscia

jest spotecznosé tworzaca sie wokot marki.

Nie ma branz, produktéw i marek idealnych. Social
media to komunikacyjny kociot, w ktérym opinie,
poglady i idee stale sie mieszaja. Predzej czy pdzniej
dojdzie do polemiki i nie zawsze bedzie to przyjemna
wymiana zdanh. Cho¢ ciezko w to uwierzyé, negatyw-
ne opinie tez sg wartosciowe, w koncu to konstruk-

tywna krytyka pozwala na rozwdj.
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Social media to

Deweloper, ktérego inwestycja opiera sie na nowocze-
snych i ekologicznych domach o duzym metrazu, kie-
ruje swoj komunikat do petnych rodzin o stabilnej sy-
tuacji finansowej z duza doza Swiadomosci i spoteczne;j
odpowiedzialnosci. Ceny inwestycji i argumenty za nig
przemawiajgce mogg by¢ niezrozumiate dla mtodych
ludzi dopiero stawiajgcych pierwsze kroki w kierunku
inwestowania we wtasng przestrzen. Kieruj komunikaty

do wtasciwych grup docelowych, ale madrze reaguj

na krytyke ze strony oséb spoza tych grup.

I - .

Komentarze pozwalaja lepiej zrozumieé, na co klienci
zwracajg uwage. State nawarstwianie sie tych samych
pytan moze oznacza¢ luke informacyjng w opisach

na stronie inwestycji czy w publikowanych postach.
Nie zaktadaj, ze to, co jest oczywiste dla Ciebie, be-

dzie rownie jasne dla klienta. Pracuj nad tymi uwagami.

Na podstawie zadawanych pytan w komentarzach
lub wiadomosciach prywatnych stwdrz cykl postéw
odpowiadajgcych na nurtujace uzytkownikow za-
gadnienia. Strona internetowa inwestycji moze by¢
wypetniona po brzegi wszystkimi potrzebnymi infor-
macjami, warto jednak pamieta¢, ze dla dzisiejszego
uzytkownika liczy sie czas, jesli chce on dowiedziec sie
czegos szybko i konkretnie, to daj mu to, a wkrétce

zbierzesz dorodne owoce Twojej dodatkowej pracy.

° ’()

Lubimy komplementy, gorzej idzie nam jednak z kry-
tyka. Nie bron sie przed nig - ona tez daje niesa-
mowitg warto$¢. Negatywne komentarze to dobra

okazja na rozpoczecie dialogu.

Gdy uzytkownik informuje, co mu sie nie podoba, w za-
leznosci od sytuacji masz dwie drogi dziatania. Kiedy
obiekgja jest stuszna oraz skierowana na rzecz, ktorg
mozesz naprawié, np. nieczytelne rzuty projektow,
popraw niedociggniecia, a potem sie tym pochwal. Po-
przez stuchanie i odpowiadanie na potrzeby uzytkow-

nikow jeszcze bardziej zwiekszysz zaufanie do marki.
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Obiekcje skierowane na rzeczy state (np. styl ar-
chitektoniczny inwestycji, ceny za metr) czesto s
wynikiem indywidualnych odczué¢ odbiorcy. Nawet
jesli uzytkownik neguje Twojg inwestycje, to nie

jest powdd do kasowania wypowiedzi. Spokojnie
wyjasnij komentujgcym, dlaczego ceny za metr sa
wyzsze. Powiedz o nowoczesnych rozwigzaniach,
Swietnej technologii i najlepszej lokalizacji. Na kazda
negatywnag wypowiedz, znajdz 2-3 konkretne zalety.
Pewnie nie przekonasz uprzedzonego rozmobwcy, ale
zyskasz zainteresowanie wsrdéd uzytkownikéw sfo-
kusowanych na zakup i badaczy. Nie wspominajac

o zasiegach, ktére powstang dzieki statej wymianie

zdan w komentarzach.

Negalywne komenlavze -

’ ")

Odejdz od usuwania i ukrywania komentarzy, nie

ma jednak reguty bez wyjatku. Przy merytorycznej
krytyce warto wejs¢ w dialog z odbiorcagTwojego
komunikatu, nakierowaé go na Twoja perspektywe,
dzieki czemu pozostali uzytkownicy beda mieli okazje

do przeczytania Twojej wersji sytuacji.

Zdarza sie, ze uzytkownik nie trzyma sie zasad etykie-
ty. Tak jak obstuga lokalu ma prawo wyprosi¢ z niego
klienta nieprzyjemnego i agresywnego, tak jako
marka masz prawo zablokowaé wypowiedzi osoby ko-

mentujacej w nieelegancki lub bezsensowny sposéb.

Komentarze, ktérych meritum sprowadza sie do
obrazliwych stwierdzen lub antyspotecznych zacho-

wan, nalezy usunac. Zrob to elegancko, a przy tym

h hieruchomosci-online.pl
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zapewnij sobie ochrone wizerunku marki na wypadek
powrotu karmigcego sie nienawiscig w internecie
uzytkownika. Nim skasujesz komentarz, wyslij pry-
watng wiadomosci skierowang tylko do tego uzyt-
kownika, informujaca o Twoich kolejnych krokach

i wyjasniajaca przyczyne ich podjecia. Podziekuj

za opinie i koniecznie uznaj prawo uzytkownika do jej
wyrazenia, grzecznie poinformuj jednak, ze ze wzgle-
du na nieetyczne zachowanie (podajmy konkretny

powdd) komentarz zostanie wkrotce usuniety.

Zachowaj takt, ktérego brakowato Twojemu roz-
mowcy. Uzytkownik o negatywnym nastawieniu
czesto powraca do komentowania, tym razem z uraza
dotyczaca skasowania jego opinii. W takim wypad-
ku, w ostatecznosci, obronisz sie trescig wiadomo-

Sci prywatne;j.

splash.com

Pamietaj, ze kazdy ma prawo do wyrazenia wtasnej
opinii. Nie unikniesz krytyki i lepiej sie z nig zmierzy¢,
o ile nie spetnia ona jednego lub wiecej z przedsta-

wionych nieakceptowalnych punktow:

1. Wulgaryzmy i antyspoteczne zachowania

2. Obrazliwe wyrazenia oczerniajgce bezpodstawnie
marke

3. Proba reklamowania wtasnych ustug czy
produktow

A. Przeémiewczy charakter wypowiedzi oparty
na nieprawdziwym przekazie

3. Napastliwy komunikat skierowany na marke lub

innych uzytkownikow

Kanaty SM, takie jak Facebook, pozwalajg naprawde
dobrze precyzowac grupy docelowe. Jesli nagminnie
masz do czynienia z negatywnymi, a wrecz agresyw-
nymi reakcjami, zastandw sie, czy Twdj model komu-
nikacji jest wtasciwy. W tym samym momencie wez
pod lupe content i aktywne kampanie reklamowe.
Przeanalizuj, czy Twdj komunikat jest sensowny, atrak-
cyjny, wartosciowy. Potem sprawdz, czy kierujesz go

do odpowiednich oséb.

h hieruchomosci-online.pl
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Wartosci marki wptywaja nie tylko na nia KﬂntynuaCJa wartosc
sama, na jej charakter oraz na sposéb jej . .
oddziatywania na otoczenie zewnetrzne, lecz to [)Othel'dzenl
takze na zesp6t tworzacy te marke, gdyz
okreslaja to, w co on wierzy. Jakie wartosci
sg dla Was wazne i dlaczego? Czy podczas
transformacji marki te wartosci ewoluowaty?

Budimex Nieruchomosci byt synonimem wia-
rygodnosci i bezpieczenstwa, a Spravia bedzie
kontynuacja tych wartosci. To jednoczesnie po-
twierdzenie naszego dotychczasowego hasta:

,Dotrzymane obietnice”, ktore przeciez od lat

Wszyscy - zaréwno klienci, jak i pracowni-

cy - chca czué, ze s3 czescig czegos wieksze-

Smy dumni. go, wartosciowego. Jaki jest brand purpose
Spravii? Dlaczego to, co robicie, jest wazne?

jest naszym DNA. Z tego styniemy i z tego jeste-

Dlatego nasze doswiadczenie, kompetencje, profe-
sjonalizm i odpowiedzialnos¢ spoteczna pozostang Realizujemy projekty mieszkaniowe z dbatosciag

wartosciami, ktére wcigz bedziemy rozwijali. o komfort i satysfakcje klientdw, z poszanowaniem
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lokalnej spotecznosci, srodowiska naturalnego

i zasad etyki. Osiggamy to dzieki profesjonalizmo-
wi naszych pracownikdw, ich pasji, wysokiej efek-
tywnosci dziatania, a takze partnerskim relacjom

z interesariuszami procesu deweloperskiego.
Czujemy sens swojej pracy. Czerpiemy satysfak-
cje z tego, jak zmieniamy miasta, budujac osiedla
mieszkaniowe, w ktérych nastepnie przez dtugie
lata mieszkaja rodziny. Chcemy by¢ postrzegani
jako firma solidna, godna zaufania i zawsze dotrzy-

mujgca obietnic.

Za rebranding Spravii odpowiedzialna byta
zewnetrzna agencja. Jak wygladat caty pro-
ces? Ktory etap byt najtrudniejszy i dlacze-
go? Jaki udziat w rebrandingu miat zesp6t
Spravii i jaka byta jego odpowiedzialnos¢?

Rebranding to proces wielowatkowy. Zaczelismy
od zaproszenia uznanych agencji brandingowych
(polskich i czeskiej) do konkursu na nowa nazwe.
Wyzwaniem byt miedzynarodowy charakter no-
wych partnerdow - konotacje poszczegdlnych nazw
w innych jezykach, wykluczenie znakéw diakrytycz-
nych, dodatkowo weryfikacja nazw zastrzezonych -
zarébwno w Polsce, jak i w Europie. Sptyneto kilka
ciekawych propozycji, ktére byty dyskutowane z na-
szymi nowymi wiascicielami. Efektem tych debat

i paneli jest wtasnie Spravia. Kolejnym etapem byt
znak graficzny. Zdecydowalismy sie na dwie wersje
logotypu: granatowo-zielong oraz czarno-biata. Ich
uzycie zalezne jest od kontekstu. Podstawowa jest
jednak ta pierwsza. W tej kolorystyce utrzymana
jest nasza strona internetowa oraz materiaty firmo-

we i marketingowe.

Marketing.

Jakie dziatania marketingowe i PR-owe
planujecie, czego mozemy sie spodziewaé
w najblizszej przysztosci? Czy mozecie
zdradzi¢ cos ze swoich najblizszych planéw?

Rok 2021 to cykl dziatah marketingowych majacych

na celu ugruntowanie i rozpropagowanie wsrod klien-
téw naszej nowej nazwy. Dzigje sie to na wielu polach.
W onlinie i offlinie. W internecie jestesmy szeroko obec-
ni z kampaniami, ktore kieruja na strone informujaca

o zmianach w naszej firmie. Widac¢ nas réwniez podczas
roznego rodzaju akgji kierowanych do mieszkancoéw

i klientéw, jak Swieto Zaspy w Gdansku czy Festiwal

Tango Milonga w warszawskiej Elektrowni Powisle.
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Marketing.

Porozmawiajmy o strategii i przewadze
konkurencyjnej. Razem z nowa marka otwie-
racie si¢ miedzy innymi na nowy segment
mieszkah na wynajem (PRS).

W Polsce jest on jeszcze we wczesnej fazie
rozwoju. Udziat sektora mieszkan na wynajem
w catym rynku inwestycyjnym w Polsce wynosi
obecnie niecate 5 proc. Czy w nim widzicie
budowe swojej przewagi konkurencyjnej i czy
Polacy s3 na niego gotowi?

Private Rental Sector w Polsce zdecydowanie przy-
spiesza, o czym mowit niedawno nasz prezes Damian
Kapitan. Trzeba wiec by¢ w trendzie. Wejscie na ry-
nek najmu instytucjonalnego mieszkan (PRS) w na-
szym przypadku byto szybkie i mocne - sprzedalismy
funduszowi Heimstaden 2500 mieszkan za 1,4 mld zt.
Coraz wieksza grupa osdb, w tym rodzin, nie chce sie
wigzaé z bankiem na lata kredytem. Wybierajg wiec
inny model zamieszkania - wtasnie najem dtugoter-
minowy od sprawdzonych firm, ktére bedg w stanie
sprawnie zarzadza¢ osiedlem, dba¢ o infrastrukture,

bezpieczehstwo i wygode mieszkancow.

Nowa strategia zaktada réwniez wejscie

w segment premium. Czy mozecie zdradzic,
co to beda za projekty, w jakich lokalizacjach
sie pojawig oraz czym beda sie wyrdzniaty?

Pierwszy z nich juz niebawem bedzie do kupienia

w Gdyni. Wyrézni sie wyjatkowa, nadmorska lokaliza-
¢ja, kameralng zabudowa oraz estetycznymi i jakoscio-
wymi rozwigzaniami architektonicznymi oraz funkcjo-

nalnymi. Co wiecej, piekna zieleh ozdobi caty projekt.

Kolejne realizacje premium sg w fazie projektowania.
Powstang tez w innych miastach, w ktérych prowa-

dzimy dziatalnosc.

99
Inwestycja w Gdyni w
sie wyjatkowa, n

funkcjonalnymi.

Zostaliscie wyrdznieni przez ,,Gazete Fi-
nansowy” tytutem Dewelopera Roku.
Wyréznienie zdobywaja ci, ktérzy na ryn-
ku nieruchomosci odznaczaja sie ponad-
przecietnag aktywnoscia, innowacyjnymi
rozwigzaniami i umiejetnoscia patrzenia
w przysztosé. Jaki jest Unique Value Pro-
position Waszych inwestycji? Co takiego
kupuja Wasi klienci?

Jury redakcyjne podkreslito, ze Budimex Nierucho-
mosci, czyli dzisiejsza Spravia, tworzac osiedla miesz-
kaniowe, dba o to, aby swoja funkcjonalnoscig stuzyty
nie tylko mieszkancom, ale takze spotecznosciom
lokalnym, szczegdlng wage przyktadajac do pla-

ndw mieszkan - ich przemyslanych i funkcjonalnych
rozktaddw, tj. naszym wyrdznikom wsréd konkurencii,

a takze do jakosci wykonania.

Jako przyktad ciekawego projektu osiedla, ktore
zrealizowalismy, jury raportu wymienito Minska 69

w Warszawie. Osiedle zostato zaprojektowane jako
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catosé, tworzy spdjng i przyjazng przestrzeh. Miedzy
budynkami nie brakuje elementéw matej architektury,
placow zabaw oraz zieleni. Sg nawigzania do histo-

rii miejsca (nazwy etapdw to nazwy krojow pisma)

i okolicy (murale m.in. o tematyce praskiej). Na osiedlu
zaprojektowano mieszkania od 1- do 4-pokojowych.

Wszystkie majg balkon, taras, loggie badz ogrodek.

Zmiany w preferencjach poszukujacych sa
widoczne. W ciggu ostatniego poéttora roku
odczuliSmy znaczne zamieszanie na ryn-

ku nieruchomosci. Jak zmienita sie branza
nieruchomosci, a takze jak zmienity sie
preferencje Waszych klientéw w tym cza-
sie? Co, poza odmienianymi przez wszystkie
przypadki ,ogrédkami”, stato sie wazne dla
0s6b poszukujacych idealnego mieszkania?

Marketing.

Mieszkanie to nie tylko metraz. To przede wszystkim
praktycznie zaprojektowana przestrzen. Funkcjo-
nalnosé, czyli rozplanowanie pokoi, ich ustawnosé
i mozliwos¢ dowolnego aranzowania, jest dzis sta-
wiana na pierwszym miejscu. Od lat styniemy wtasnie
z tego, ze rozktady naszych mieszkan sg praktycz-
ne i optymalne - jest miejsce do przechowywania
rzeczy, na prace lub nauke zdalng oraz przestrzen

zewnetrzna, jak balkon, taras badz ogrédek.

Dziekuje za rozmowe.

fot. osiedle Wislany Mokotow etap VI'w Warszawie, materiaty prasowe Spravii



‘ Agnieszka Szklarezyk

CEO agencji marketingowej | AM FOR DEVELOPER, ekspert w dziedzinie optymalizacji
oraz stosowania metody Kaizen w marketingu. Od ponad 13 lat bada, analizuje i optymalizuje
dziatania firm w obszarze marketingu i sprzedazy. Na podstawie danych ukrytych w KPI-ach,
lejkach sprzedazowych i raportach dobiera najskuteczniejsze rozwigzania, ktore pozwalajg
= | osiggac firmom cele biznesowe. W zyciu i w biznesie kieruje sie filozofig Kaizen, ktéra skupia sie
’ wokot idei ciggtego doskonalenia.

Skuteczne
narzedzia
marketingowe

do pozyskania klientow
inweslyeji premium

Skuteezny marketing dla inwestyeji premium to obecenie duze wyzwanie.
To zadanie wymagajace, zwiazane z podejmowaniem przemyslanych decyzji.
Wymusza na agencji marketingowej duzego doswiadezenia i bardzo szerokiej
wiedzy. Oczekuje nieszablonowyeh rozwiazan, aby wyroznié sie na tle konku-

rencji. Marketing nieruchomosci premium to, oprécz opublikowania oferty
w serwisie z ogloszeniami, takze eiagly proces, ktorego celem jest dotarcie do

odpowiednich klientow.


https://www.iamfordeveloper.pl
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Na przestrzeni ostatnich kilku lat, z uwagi na coraz
wiekszg konkurencje na rynku inwestycji premium

i rosngcag Swiadomos¢ klientéw, marketing w dziatal-
nosci deweloperskiej musiat przejs¢ pewne zmiany.
Eksperci szacuja, ze okoto 35% wszystkich inwestyc;ji
deweloperskich na reklame przeznacza 1-2% pro-
gnozowanej wartosci sprzedazy*. Najwieksi gracze
na rynku na promocje przeznaczaja jednak wiecej
Srodkéw. Tym samym budzety na dziatania marketin-
gowe s3 stopniowo zwiekszane. Swiadomosé¢ marke-

tingowa deweloperdw sukcesywnie rosnie. W koncu

kazdy produkt, takze nieruchomosé, wymaga dobrze

przemyslanej strategii zwiekszajgcej sprzedaz.

lewel kici

W praktyce, w przypadku wszystkich inwestycji de-
weloperskich, zachodzi konieczno$¢ podejmowania
dziatah marketingowych w celu uzyskania jak naj-
wyzszej sprzedazy mieszkan i optymalizacji kosztéw.
Rynek caty czas sie jednak zmienia, dlatego obstuga

marketingowa inwestycji obejmuje coraz to nowe

sposoby pozyskiwania klientow - jak nigdzie indziej
liczg sie tu wiec doswiadczenie i kreatywnosé. Klienci
kupujacy nieruchomosci na rynku pierwotnym w du-

zej mierze podejmujg decyzje na skutek dziatan rekla-

mowych prowadzonych w sieci przez dewelopera.

Mtodzi ludzie, ktérzy obecnie najczesciej kupu-

ja mieszkania, przegladaja oferty deweloperow

na swoich smartfonach czy tabletach. Coraz wiek-
szg role odgrywajg obraz i wizualizacja, ale nie tylko

danej nieruchomosci. Dzisiaj deweloperzy sprzedajg

h hieruchomosci-online.pl

IMMAG >



Marketing.

pewien styl zycia np. ekologiczny (bliskos¢ parkdw,
laséw), biznesowy (lokalizacja w centrum, obecnosé
biur) czy rodzinny (sgsiedztwo szkdt i przedszkoli,
place zabaw). Klienci lubig wiedzie¢, jakie inwestycje
majg powstac w sgsiedztwie, gdyz poprzez to moze
wzrosna¢ wartos¢ danej nieruchomosci. Cenig sobie

nowoczesne i ciekawe rozwigzania, ktore wyrdzniajg

dang inwestycje na tle innych.

)
.

auregard=Riverin’/ unsplash.com

Kampanie reklamowe

’ o ] ‘)

Marketing deweloperski czesto oparty jest na pod-
stawowych narzedziach marketingu online, ktére
cieszg sie na rynku duza popularnoscia. Podstawa

to oczywiscie SEO i reklamy AdWords. Wielu dewe-
loperdw siega po content marketing i wykorzystuje
do reklamy media spotecznosciowe. Nieco rzadziej
wcigz wykorzystywane sag narzedzia mniej znane,
takie jak geolokalizacje marketingowe czy programy
partnerskie. Tymczasem sg to instrumenty naprawde
efektywne i wcale nie tak bardzo kosztowne. Geo-
lokalizacja pozwala na dotarcie do wybranej grupy
docelowej w prosty sposéb i kosztuje mniej niz udziat
w targach mieszkaniowych. Dobry performance mar-

keting moze znacznie podnies¢ sprzedaz.

Oczywiscie, najwieksi deweloperzy dziatajgcy na ryn-
ku sg czesto kojarzeni ze swoich wczesniejszych inwe-
stycji. Sa firmy, ktére wrecz styng z wysokiej jakosci
oferowanych nieruchomosci. Efektywna sprzedaz
nieruchomosci jest o wiele tatwiejsza, gdy zaufanie
do dewelopera jest duze i wypracowat on sobie

na rynku dobrg marke.

Wysokie pozycjonowanie stron www inwestycji pre-
mium czy samych deweloperdw to obecnie koniecz-
nos¢. Pojawienie sie na pierwszej stronie wyszuki-

warki w przypadku podstawowych stow kluczowych

to jednak nie wszystko. Niejednokrotnie lepiej jest

h hieruchomosci-online.pl



skupi¢ sie na dotarciu do okreslonej grupy docelo-
wej — 0sob, ktére moga byc¢ zainteresowane zakupem
luksusowych nieruchomosci. Dzisiaj wielu ekspertow
od reklamy sktania sie ku mediom spotecznosciowym.
Warto je intensywnie wykorzystywaé w podejmowa-

nych dziataniach marketingowych.

Dziatajac w sieci, szczegdlnie w mediach spoteczno-
Sciowych, nalezy by¢ przygotowanym na sytuacje
kryzysowe. Deweloperzy czesto mierza sie z proble-
mami uderzajacymi w ich wizerunek, a to, oczywiscie,
wptywa na sprzedaz mieszkan. Ktopotdéw unikngé sie
nie da, ale za to mozna skutecznie minimalizowac¢ ich
skutki. Duze znaczenie ma tu monitorowanie sieci

i wczesne reagowanie. Negatywnych komentarzy
wcale nie nalezy usuwaé, ale warto na nie w mery-
toryczny sposéb odpowiadaé. To sygnat, ze firma
troszczy sie o klientdw i ich potrzeby, a jednoczesnie

jest otwarta na zmiany.
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zialajae w sieci,

Marketing.

Obstuga marketingowa nieruchomosci obejmuje tez
analizowanie konwersji i zrédet pozyskiwania ruchu.
Proces ten powinno sie $ledzi¢ catosciowo. Wykorzy-
sta¢ mozna w tym celu nie tylko popularne narzedzia
analityczne, takie jak Google Analytics, ale i nowo-
czesne oprogramowanie dla deweloperdw. Takie
narzedzia stanowig duze wsparcie, poniewaz pozwa-
lajg na badanie procesu sprzedazowego na kazdym
etapie inwestycji. Podstawowe parametry to liczba
zapytan, godziny, w ktérych padajg zapytania, naj-
czesciej przegladane mieszkania, kryteria wybierane
przez uzytkownikow, liczba powracajacych na strone
0s0b, sredni czas spedzany na stronie itd. Komplek-
sowa obstuga marketingu nieruchomosci musi by¢
oczywiscie potgczona ze skutecznym dziataniem
obstugi klienta czy zadaniami prosprzedazowymi.

Pomocne sga tutaj systemy takie jak CRM czy CMS.

Skutecznymarkeling
: i .

Nie da sie ukryé, ze z uwagi na szeroka dostep-
nos¢ i kompleksowos¢ to internet jest dzisiaj
podstawowym zrédtem informacji. Jest tez gtow-
nym kanatem informacji dla oséb poszukujacych
nieruchomosci, takze z segmentu premium.

75% o0sbb wtasnie w sieci szuka informacji na temat
inwestycji*. W przypadku internetowych zrédet
najwiekszg popularnoscia i zaufaniem uzytkow-
nikdw ciesza sie portale branzowe. Poszukujacy
nieruchomosci zwracaja tez uwage na reklamy
graficzne i wideo. Dla co pigtego nabywcy nie-
ruchomosci, zrédtem informacji o inwestycji sa

media spotecznosciowe*.

h hieruchomosci-online.pl
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Jesli mowa o pozainternetowych zrédtach wiedzy, to
poszukujacy informacje pozyskuja od znajomych czy
rodziny. Rekomendacje maja dla nich ogromne zna-
czenie, zwtaszcza w przypadku zakupu nieruchomo-
Sci. Skuteczne wciaz okazujg sie by¢ reklamy w prasie,

telewizji czy radio.

O ich powodzeniu decyduje jednak ich odpowiednie
stargetowanie. Klienci, ktorzy poszukuja nieruchomo-
$ci premium, sg bardzo wymagajacy i majg na ogdt
jasno sprecyzowane oczekiwania. Nie musza juz
skupiac sie na zaspokojeniu podstawowych potrzeb
mieszkaniowych - stawiajg na nieruchomosci, ktore

po prostu pasuja do ich stylu zycia.

28

W praktyce powodzenie w promowaniu inwestycji
premium zalezy od wybrania kilku kanatéw komunika-
cji, ktore wzajemnie sie uzupetniajg. Kazdy z nich ma
swoje prawa, ktorymi sie rzadzi. Wszystkie podej-
mowane dziatania reklamowe musza by¢ wiec spdjne

i konsekwentne.

99

Powodzenie w promo

inwestyg¢ji premiu

Sprzedaz mieszkan i doméw z segmentu premium tak
naprawde nie rozni sie bardzo od sprzedazy nieru-
chomosciinnego typu. W tym przypadku bardziej li-
czy sie tylko wysoka jakos$¢ obstugi i trafienie w gusta
wymagajgcego klienta. Nalezyte podejscie do catej
strategii marketingowej - to jest klucz do pozyskania

odpowiednich klientow.

Zréodta:

* Statystyczne dane wtasne agencji | AM FOR DEVELOPER

h hieruchomosci-online.pl



Elzbieta Sawezuk

Absolwentka Wyzszej Szkoty Bankowej we Wroctawiu. Z wyksztatcenia psycholog biznesu.
Certyfikowany trener, coach i mentor. Wieloletni praktyk sprzedazy, od ponad 9 lat szkoli
handlowcow, menedzeréw i dyrektoréw sprzedazy. Specjalista w tworzeniu nowatorskich
rozwigzan biznesowych i programéw szkolen dopasowanych do potrzeb klienta. Prowadzi
szkolenia, mentoringi i indywidualne procesy podnoszace skutecznosé sprzedazy u swoich
klientow. Przeprowadzita juz ponad 8000 godzin szkolen. W jej szkoleniach uczestniczyto
przeszto 2000 uczestnikéw. Autorka w branzowych pismach specjalistycznych i prelegentka
na ogdlnopolskich i lokalnych konferencjach i wydarzeniach.

udowanie
zaulania

jako przewaga
konkurencyjna

Zaufanie to jeden z wazniejszych czynnikow, ktory ksztaltuje decyzje
konsumentow. Od zaufania klienta do sprzedawcy zaleza wielkosé
sprzedazy, liczba transakeji i polecen od klientow. A to liezby, na ktorych
zdecydowanie powinno zalezeé¢ kazdemu, kto ma do zaoferowania

nieruchomosci na rynku pierwotnym.
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Sprzedaz

W sprzedazy jesteSmy w stanie okresli¢ dos¢ tat-
wo, czy mamy odpowiednie kwalifikacje i kompe-
tencje. Troche inaczej jest z zaufaniem. Niestety,
sami nie mozemy mianowac sie godnymi zaufania.
Zaufanie to cecha bardzo obiektywna. To klient
decyduje, czy postrzega doradce ds. sprzedazy

jako osobe, ktérej moze zaufac.

Dlatego zaufanie, ktérym obdarza nas klient,
czesto jest silniejszg przewaga konkurencyjna niz

nowe technologie, gadzety czy nawet cena.

Budowanie zaufania jest procesem, ktoéry musimy
powtarzac z kazdym klientem. Szczegdlnie dlate-
go, ze kazdy z nich, na podstawie zupetnie innych
czynnikéw bedzie podejmowat decyzje o tym, czy

warto z nami wspotpracowac.
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Zaufanie klienta
jest ezesto silniejsza
przewaga konkurencyjna
niz nowe technologie,
gadzely ezy

nawel cena.

Czym jest zaufanie
w sprzedazy nieruchomosei?

Gdybysmy zapytali klientow, kim sa dla nich osoby,
ktorym warto zaufac przy pomocy w wyborze nieru-

chomosci, najprawdopodobniej odpowiedzieliby tak:

Sprzedawca ma wiedze dotyczacgy nieruchomo-
Sci i tematow z nig zwigzanych

Klienci ufajg eksperckiej wiedzy. Chca by¢
pewni, ze majg do czynienia z kim§, komu moga
zadaé wszystkie nurtujgce ich pytania. Dlatego
handlowiec powinien mie¢ wiedze na temat
samej nieruchomosci (wszystko co moze inte-
resowac klienta: rozktad pomieszczen, pobliskie
miejsca, czynsz, optaty, sgsiedztwo itp.), wiedze
prawng, finansowa itp. Wszystko po to, by méc
pokazac sie jako specjalista i doradca, kom-
pleksowo potrafigcy zadbaé o interesy swo-

ich klientow.

Wierze w informacje dostarczone

przez dewelopera

Klient musi wiedzie¢, ze deweloper dostarcza mu
rzetelnych i prawdziwych informacji. Nie moze
mie¢ watpliwosci co do przekazywanych tresci.
Bardzo tatwo stracic¢ zaufanie klienta, przekazujac
mu niesprawdzone wiadomosci. Mozna tez jednak
wzmocni¢ to zaufanie, pokazujgc kontrahento-

wi dowody, o ktorych napisze wiecej w kolej-

nych punktach.
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Sprzedawca jest zainteresowany

moimi potrzebami

Jesli doradca ds. sprzedazy jest zainteresowany
klientem, a nie tylko przekazuje suche informa-
cje na temat nieruchomosci, klient duzo szybciej
nabiera zaufania. Kluczem do tego jest zadawa-
nie odpowiednich pytah w procesie sprzedazy.
Im wiecej pytah pada o samego klienta i jego
potrzeby, a nie tylko o interesujgce go parame-
try techniczne i budzet, ktérym dysponuje, tym
klient czuje sie wazniejszy. To sprzyja budowaniu

zaufania i stwarzaniu przewagi konkurencyjne;.

Rady mojego doradcy zawsze s3 pomocne
Najwazniejsza cechg dawanych przez Ciebie rad
klientowi musi by¢ uzytecznosé. Jesli chcesz cos
podpowiedzieé, pokaz klientowi, jak wptynie to

na jego zycie i jak zmieni jego rzeczywistosc.

Sprzedawca mna nie manipuluje

Klienci bardzo boja sie manipulacji. Jesli tylko be-
dzie wydawac im sie, ze nie grasz z nimi szczerze,
to beda woleli sie wycofaé, nawet wtedy, kiedy

nieruchomos¢ spetni wszystkie ich oczekiwania.

Ufam, ze handlowiec ma na uwadze najlepsze

dla mnie rozwiazania

Klient musi wiedzie¢, ze jesli cos nie bedzie dla niego -
to mu to odradzisz i podasz tego powdd. Najbardziej
cenieni sg Ci sprzedawcy, ktdrzy wolg zrezygnowaé

z transakgji, niz namodwic klienta na nieruchomosé,

z ktdrej nie bedzie on do konca zadowolony.

fot. Yan Krukov / unsplash.com

Jesli pojawiaja sie problemy, deweloper uczciwie
mnie o nich informuje

Sprzedawca godny zaufania méwi otwarcie o po-
jawiajgcych sie trudnosciach. Niczego nie zamiata
pod dywan, ani nie umniejsza wagi problemu. Jed-
noczesnie we wszystkich takich przypadkach potra-

fi od razu zaproponowac klientowi rozwigzania.

Jak zbudowa¢ zaufanie?

Upraszczaj

Nie komplikuj swojego procesu sprzedazy zbyt
duza ilocig informacji. Im mniej, ale konkretnie
dobranych do potrzeb klienta danych, tym ten

bedzie czut sie spokojniejszy.

h hieruchomosci-online.pl
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Sprzedaz

Upraszczaj rowniez stownictwo. Nie kazdy bedzie
potrzebowat zaawansowanego, branzowego
jezyka, by podja¢ decyzje o zakupie. Zbyt trudne
stownictwo spowoduje, ze klient poczuje sie gtu-
pi, a co za tym idzie, jego poczucie bezpieczen-
stwa (bardzo wazne w zaufaniu) moze drastycznie
spasé. Natomiast méwigc prostym jezykiem, nie

zawiedziesz nawet wymagajagcych klientow.

Pokazuj alternatywy (dawaj wybér)
Klient ufa, jesli moze wybiera¢ samodzielnie.
W rozmowie sprzedazowej prowokuj klienta do

dokonywania drobnych wyboréw.

Przykfad:

Wolg Panstwo zostawi¢ te kuchnie zamknieta, czy

zdecydowalibyscie sie jednak jg otworzyé?

Kupujac ten dom mozecie zaaranzowaé go na
5 pokoi, w tym jeden z otwarta kuchnia, albo

4 osobne pokoje i osobna, spora kuchnia do dys-

pozycji. Co jest Wam blizsze?

Pytaj o watpliwosci

Rozmawiaj z klientem o jego watpliwosciach.
Tylko w ten sposdb poczuje on, ze nie boisz sie
trudnych tematéw i jeste$ gotowy sie z nimi zmie-
rzyé. Rozmowa o watpliwosciach pomoze Ci tez

znalez¢ dla klienta rozwigzania.

Poznaj ryzyko zakupowe klienta

Dowiedez sie, jakie ryzyko zwigzane z zakupem
nieruchomosci widzi klient. Jakie ryzyko widzi

w zakupie jej od Ciebie. By¢ moze ponosi ryzyko
przeprowadzki. Zrozum, co moze by¢ dla klien-
ta ryzykiem i sprobuj zniwelowaé watpliwosci,

przedstawiajac mu:

historie klientéw, ktorzy mieli podobne ryzyko

i sobie poradzili,

rozwigzania, ktore sg sprawdzone przez Twoich

klientow i przez Ciebie.

Pamietaj, ze widzac duze ryzyko w zakupie, jeste-
Smy w stanie albo zaptaci¢ naprawde duzo, zeby
sie tego ryzyka pozby¢, albo zrezygnowac z zaku-
pu, szukajac innych rozwigzan (innych nierucho-
moésci, albo innych deweloperdw). Miedzy innymi
dlatego czesto kupujemy nowe sprzety, zamiast
ptaci¢ za naprawe starych, gdyz unikamy ryzyka

ich ponownej awarii.

Dotrzymuj obietnic
Jesli realizujemy dane klientowi obietnice, to
na takim fundamencie mozemy budowac z nim

trwate relacje. W innym przypadku nasz wize-
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runek szybko straci na wartosci. Ztamana nawet
drobna obietnica lub niedotrzymanie warunkow

umowy moga by¢ juz nie do naprawienia.

Chcac zbudowac gtebokie zaufanie, spetniaj
obietnice nawet przed czasem (wystanie e-maila,

wykonanie telefonu).

Pokaz wartosci dodane

Pokazuj klientowi wyliczenia, o ktorych mogt
wczesniej nie pomyslec. Oszacuj, ile mniej
wiecej wyda na dojazd, przedszkole, ile zaosz-
czedzi, aranzujac pokdj na biuro. W wielu takich
przypadkach klienci sg w stanie podnies¢ swoj
budzet nawet o kilkanascie tysiecy ztotych, jesli
wartosci dodane i wygoda beda dla nich warte

duzo wiece;j.

Przyktad:

Przedstaw dowody

Pokazuj klientowi dowody. Niedtugo powstanie Bedzie mi tatwiej zaproponowaé Padstwu odpo-

nowe potaczenie autobusowe? Mowisz klientowi o o o
wiednie mieszkanie, jesli powiecie mi o...

o tym, ze w poblizu sa tanie przedszkola? Pokaz

mu plan zagospodarowania, konkretne decyzje, Przestrzen wolna od strachu

ulotki przedszkoli. Udowodnij, ze méwisz prawde.

Gdyby podsumowac zaufanie klienta do sprzedawcy

Pytaj z intencja w jednym stwierdzeniu, powiedziatabym, ze jest to

Czasami pytania zadawane klientom sg wyrzuca- przestrzeh wolna od strachu. To moment, w ktérym

ne przez agentow z predkoscia karabinu maszy- klient nie obawia sie manipulacji, nie boi sie niedoin-

nowego. Jednoczesnie brzmi jak przestuchanie. formowania. Stworzenie takiej przestrzeni klientowi,

Aby tego unikna¢, zadajac pytania, mow klientowi pozwoli mu czuc sie bezpiecznie i skupic sie na wizu-

o swoich intencjach alizowaniu swojej przysztosci w sprzedawanej przez

Ciebie inwestycji.
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Tomasz Targosz

Promotor idei anti-sellingu, od 18 lat zwigzany ze sprzedaza, od 8 lat aktywnie szkoli i wcigz
sprzedaje, autor Sprzedaz jest sexi i Martwa sprzedaz, laureat konkurséw sprzedazowych
i wsparcia sprzedazy (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 Asy Sprzedazy, Forum Szefow Sprzedazy,

\*‘&;— Morfologia Sprzedazy czy Trendy Sprzedazy Pulsu Biznesu.

Pierwsze
wrazenie

przy sprzedazy nieruchomosci

Pierwszego wrazenia, jak wiadomo, nie da sie zrobi¢ drugi raz. Stety czy
niestety, kiedy nasz umysl zaczyna mysleé i interpretowac rzeczywistose,
to juz nie moze przestac. Z naszymi potenc¢jalnymi klientami jest tak samo.
Na co zatem zwracac¢ uwage, aby - z jednej strony — ulatwic¢ sobie obsluge,

a z drugiej — nie popelni¢ bledow, ktore moga zrazié¢ do kupna nieruchomosei?


http://m.in/

Zrozumie¢ pierwsze wrazenie

Pierwsze wrazenie, jakie wywieramy na klientach

w trakcie ich poszukiwah nieruchomosci, jest dosé
istotne. Dzieki niemu budzimy zaufanie, entuzjazm,
przetamujemy pierwsze lody z rozméwcami, albo
odwrotnie - powodujemy, ze nasz rozmdwca nie do

konca czuje sie komfortowo w trakcie spotkania.

Nie zgadza sie z tym Neil Rackham, twérca metodo-
logii sprzedazy SPIN, okrzyknietej trzecig rewolucja
sprzedazy. Zespot Rackhama towarzyszyt tysigcom
handlowcow i ustalit zbidr zachowan, ktore wyrdz-
niaty tych najskuteczniejszych. Metodologia SPIN
opiera sie co prawda o sekwencje zadawania pytan,
ale zostat w niej poruszony réwniez temat pierwszego
wrazenia. Okazato sie, ze zespdt Rackhama nie znalazt
korelacji pomiedzy dobrym lub ztym pierwszym wra-

zeniem a skutecznoscig handlowcow.

Czemu zatem nadal skupiamy sie na tym aspekcie,
skoro jedno z najwiekszych badan w obszarze sprze-

dazy obalito jego wartos¢?

Otdz, kiedy zgtebimy temat, dowiemy sie, ze badanie
pierwszego wrazenia odbywato sie na podstawie ankiet.
Klienci oceniali w nich, czy pierwsze wrazenie, jakie wy-
wart na nich handlowiec, miato wptyw na podjecie osta-
tecznej decyzji o zakupie. Warto dodaé, ze Rackham

z zespotem zajmowali sie transakcjami B2B o wiekszej
wartosci, czyli powiedzmy powyzej 1000 dolardéw (co
akurat moze sie nam przyda¢, biorgc pod uwage kupno
i sprzedaz nieruchomosci). Niemniej, jak pokazuja ba-

dania opisane przez laureata nagrody Nobla - Daniela

Sprzedaz

Kahnemana, tego typu ankiety nie moga by¢ miarodaj-
ne, poniewaz jako ludzie... nie jestesSmy swiadomi takich
rzeczy. Pierwsze wrazenie interpretowane jest przez
system myslenia automatycznego, ktore jest intuicyjne,
opiera sie na odruchach i doswiadczeniach z przeszto-
Sci. Nawet 95% naszych decyzji w trakcie dnia potrafi
bazowac wiasnie na mysleniu tzw. szybkim i czesto nie

wiemy, ze doszto ono do gfosu w naszej glowie.
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Pierwsze wrazenie jest
istolne - dzieki niemu
budzimy zaufanie
i przelamujemy pierwsze
lody, albo odwrotnie -
powodujemy,
7e rozmowea nie czuje

sie komfortowo.

Obrazowo pokazaty to badania na palgcych papiero-
sy. Pytano w nich, czy widzac wprowadzone na paczki
papierosdw obrazki z efektami choréb wywotanych
paleniem tytoniu, palacz traci ochote na palenie. An-
kietowani odpowiadali logicznie, ze tak. Przeciez nikt
racjonalny nie odpowie, ze takie zdjecia go do czegos
zachecaja. A jednak kiedy obserwowano aktywnosé
mozgu palaczy w trakcie ankiety, zauwazano, ze kie-
dy patrzyli oni na znane z paczek obrazki, wowczas

aktywowaty sie u nich te same obszary mézgu, ktére

h hieruchomosci-online.pl
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Sprzedaz

odpowiadajg za che zapalenia papierosal Tak samo
byto w przypadku badahn Rackhama, zwtaszcza ze ba-
dany proces sprzedazowy byt najczesciej kilkuetapowy,
trudno bytoby wiec racjonalnie odpowiedzieé, czy
pierwsze minuty po poznaniu handlowca miaty wptyw
na podpisanie umowy. Procesy myslowe w przypad-
ku pierwszego wrazenia dziatajg niezaleznie od nas,
dlatego warto o tym pamietaé, gdy chcemy nawigzaé

wspbtprace z potencjalnym klientem.
Pulapki pierwszego wrazenia

Nasi potencjalni klienci beda, niestety, narazeni

na btedy poznawcze, jakie moga pojawiac sie w trak-
cie ogladania kolejnych inwestycji mieszkaniowych.
Jedne moga dziataé na korzysé danego dewelopera,
inne wrecz odwrotnie. Oto trzy najczestsze btedy

poznawcze zwigzane z pierwszym wrazeniem:

Efekt aureoli/efekt rogéw - jesli nieruchomosé,
budynek, okolica lub my sami przypominamy
klientom kogos lub co$ z przesztosci, wowczas
moga oni nas odbieraé pozytywnie (efekt aureoli),
albo negatywnie, jesli maja np. zte wspomnie-

nia z poprzedniego miejsca zamieszaknia (efekt
rogdw). W przypadku obstugi tyczy sie to réwniez
wspomnien i doSwiadczen zwigzanych z tym, jak

kto$ inny wczesniej obstuzyt naszych rozméwcow.

Efekt kontrastu - kiedy wtozymy zmarznietg reke
pod ciepta wode, wyda nam sie ona goraca, podczas
gdy w normalnych warunkach uznalibysmy jg jedynie
za letnia. Tak dziata kontrast i warto o nim pamietac,
kiedy pokazujemy prospektom np. kilka inwestycji

po kolei. Pamietajmy, ze odnosi sie on rowniez do

dziatan klientéw, ktorzy tego samego dnia moga
odwiedzi¢ kilku deweloperdw, a spotkanie u jednego

bedzie rzutowac na odbiér tego nastepnego.

Efekt potwierdzenia - nasi potencjalni klienci
maja juz zazwyczaj wizje lokum, ktére bedzie spet-
niac ich oczekiwania. W kazdej kolejnej inwestycji
beda szukac cech wspdlnych z ich ideatem, aby
sie utwierdzi¢ w swoim wyborze. Pytanie, czy wie-

my, jak ten ideat w oczach prospektow wyglada?

Sposoby na pierwsze wrazenie
i bledy poznaweze

Kazdy z wyzej wymienionych efektéw moze poja-

wic sie w gtowie naszych rozméwcodw w odniesieniu
zarbwno do inwestycji, jak i do nas samych. Co zrobic
zatem, zeby zniwelowaé lub wykorzystac takie znie-

ksztatcenie oceny?

Zadbaj o siebie - dostownie i w przenosni

Wielu z nas moze to oburzaé, ale - niestety -
czesto nie mozemy sie powstrzymacé przed oceng
ksigzki po oktadce, bywa tez, ze szata jednak zdo-

bi cztowieka. Dlatego stosujmy zasade 3 x 12:

Co widza klienci, gdy nas widzga z odlegtosci

12 stop (okoto 3 metréw)?

Co widza klienci, gdy nas widza z odlegtosci

12 cali (okoto 30 centymetréw)?

Co méwimy do klientdéw w 12 pierwszych stowach?

Dobra praktyka jest, aby strojem dopasowac sie do

Sredniego ubioru naszych potencjalnych klientow.

36 INMAAG

h hieruchomosci-online.pl



Schludnie, ale bez wprawiania w ostupienie. Fredrik
Eklund, rekordzista sprzedazy mieszkan z Nowego
Jorku, zapewne nie zgodzitby sie z tym, co napisa-
tem. On zacheca do charakterystycznych wstawek
w ubiorze i kolorowych garnituréw, ale w naszych
realich obstugi nie przesadzatbym w tym obszarze.
Niewielu z nas pamieta jednak o tym, ze pierwsze
wrazenie ksztattuje réwniez wyglad naszych narzedzi
pracy, jak: samochéd, telefon, tablet, a nawet klucze
do drzwi wejsciowych. Wszystko rzuca sie w oczy, za-
dbajmy wiec réwniez o detale. Warto zastanowic sie,
czy zalezy nam, by by¢ odbieranymi przez pryzmat
drogiej bizuterii, sukienki, garnituru lub samochodu
wartego setki tysiecy zfotych. Niektorym naszym
prospektom wigczy sie myslenie automatyczne

w kontekscie cztowieka sukcesu, inny zmylony efek-

tem rogéw pomysli, ze dorabiamy sie jego kosztem.
Zadbaj o otoczenie

Na rynku pierwotnym nie zawsze jest to mozliwe, ale
z drugiej strony czasami pozbieranie kartonéw lub
pozamiatanie chodnika moze sprawi¢ cuda, a wcale
nie kosztuje duzo pracy. Dodatkowo, uczmy sie od
jednego ze sprzedawcdw nieruchomosci zza oce-
anu, ktory nie miat problemu ze sprzedazg wiejskich
farm, podczas gdy konkurecyjne nieruchomosci
czekaty na nabywcow diugie miesigce. Otdz rzeczony
sprzedawca przygotowywat trzy scenariusze na to,
jak mozna wykorzystac dang farme i w ten sposéb
przykuwat uwage inwestoréw. Rynek pierwotny

nie ma w sobie od razu tyle czaru, ile potrafig mie¢
dokonczone inwestycje, dlatego oprocz wizualizacji
moze warto przygotowac opowiesé o tym, jak moga
wyglada¢ docelowe mieszkanie lub dom? Nie kazdy

prospekt bedzie potrafit oceni¢ mozliwosci danego

h hieruchomosci-online.pl
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miejsca i wybierajac np. miedzy rynkiem wtérnym
a pierwotnym, moze na zasadzie kontrastu wybrac
rozwigzanie juz wykonczone. Wzrok jest bardzo
mocnym zmystem emocjonalnym, dlatego dbajmy

o niego w kazdym calu i detalu.
Poznaj swoich rozméwcow

Jesli nie chcemy wywotaé btednego odbioru naszej
osoby lub prezentowanej inwestydji, na kazdym spo-
tkaniu starajmy sie jak najlepiej poznawac swoich roz-
mowcdw. Pomoze nam to nie tylko w trakcie danej
prezentadji, ale réwniez w przysztosci, gdy na te sama
inwestycje przyjedziemy z innymi prospektami. Oso-
biscie, przed prezentacjg inwestycji, zadatbym jak
najwiecej pytan o plany, doswiadczenia i oczekiwania
klientow, aby wiedzie¢, w czym ewentualnie nasi
rozmdwcy beda chcieli sie utwierdzi¢ lub co w naszej

prezentacji moze staé w opozycji do ich zdania.

fot. Brooke Lark / unsplash.com



Marecin Monarcha

Menedzer sprzedazy, handlowiec i konsultant. Trener deweloperskich zespotéw
sprzedazowych. Absolwent EMBA na UW i studiéw deweloperskich na SGH. Od 11 lat wspiera
deweloperéw w projektowaniu optymalnej sprzedazy, taczac interesy inwestoréw i klientow.

-

Czasem lepiej
nie sprzedawa¢

Jakiego klienta odeslac
do konkurencji, aby nie traci¢
czasu na trudne przypadki

Mamy bardzo komfortowe czasy dla sprzedawcow nieruchomosci. Przy
zachowaniu przecietnie sensownego projektu i nieprzesadzaniu z cenami
deweloperzy sa w stanie sprzeda¢ prawie wszystko, a przynajmniej

zdecydowana wiekszosé, juz na etapie budowy.
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Sytuacja na rynku, na ktérym chetnych jest wiecej

niz produktu, wczesniej czy pdzniej sprawia, ze dziat
sprzedazy dewelopera nie ma presji, aby oferowac
swoje nieruchomosci kazdemu, kto zechce je kupié.
O ile, oczywiscie, nie mamy do czynienia z korporacja

i koniecznoscig wyrabiania miesiecznych planéw.

Zdecydowanie unikam stwierdzenia ,wybierac¢ sobie
klientéw”, poniewaz moze to traci¢ arogancja czy
wrecz pycha. A ta, jak wiadomo, kroczy przed upad-
kiem. Co jakis czas mam jednak okazje doswiadczaé
zjawiska odmawiania klientom sprzedazy. Nie tylko
w swoim zespole, ale takze u deweloperéw, z ktory-
mi wspdtpracuje. Jesli wiec pracujesz wystarczajgco

dtugo w sprzedazy, zapewne tez tego doswiadczytes.

Oto gtéowne przypadki, w ktérych warto, wiec mozna,
a nawet trzeba zastanowi¢ sie nad zatrzymaniem
procesu sprzedazy, a w skrajnym przypadku - nad

odstgpieniem od transakgji.

Brak wlasciwej
kwalifikacji klienta

Edukacja i szkolenia handlowcow nastawione sg

na zwiekszanie efektywnosci w kontakcie z potencjal-
nym klientem. Innymi stowy - skupiajg sie na tym, aby
jak najwiecej klientéw kupito produkt. Powszechng
za$ praktyka dziatah marketingowych jest dotarcie
do maksymalnie szerokiej grupy odbiorcéw, aby zain-

teresowac ich ofertg dewelopera.

W takim wariancie handlowcy musza odby¢ wiele

rozmow i spotkan oraz wystac sporo e-maili, zanim

Sprzedaz

wyrobig statystyke pozwalajgca pozyskaé odpowied-

nig liczbe wiasciwych klientow.

Pracujac nad kazda kolejng inwestycja, projektu-
jemy najbardziej prawdopodobne persony ku-
pujacych. Najlepiej dwie lub trzy. Jednoczesnie
wprowadzenie na rynek inwestycji moze zwery-
fikowaé poczatkowe zatozenia i zmienic ksztatt

tych person.

Dlaczego persony sg takie wazne? Pozwalajg one
handlowcom szybciej kwalifikowaé wtasciwych kandy-
datow na klienta i skupiaé czas oraz uwage na pracy

z nimi, odrzucajgc tym samym tych, ktorzy najpraw-

dopodobniej nie kupia.

Dla przyktadu - osiedla doméw dedykowane s3

gtownie dwodm typom person, ktorymi sa:

rodzina z dzieémi;

para z odpowiednim stazem, ktéra planuje

zatozenie rodziny.

Trzecig persong, uzupetniajaca, sg osoby w sred-
nim wieku (najczesciej juz ze starszymi dzie¢mi)
zamieniajace duze domy na mniejsze lub zmieniaja-

ce lokalizacje.

Kto absolutnie nie bedzie dobrg persong na zakup
domu? Single, samotne matki, rozwodnicy. Mimo
wszystko te osoby takze ogladajg domy, no bo dla-
czego nie? Prawdopodobienstwo, ze cokolwiek kupia,

jest jednak znikome.

h hieruchomosci-online.pl
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Tworzenie person
pozwala handloweom
szyhciej kwalifikowaé

wlasciwyeh kandydatow
na klientow i odrzuecac¢

tyeh, ktorzy nie kupia.

W przypadku btednej kwalifikacji prospektow dobrym
rozwigzaniem jest delikatne danie klientowi do zrozu-
mienia, kto najczesciej wybiera takie nieruchomosci.

A takze co wybierajg osoby podobne do naszego
klienta. Takie postawienie sprawy moze oszczedzi¢ spo-
ro czasu sprzedawcy. Rozsgdne bedzie przekierowanie

uwagi na inna, bardziej trafiong oferte lub po prostu

fot. Mathias Arlund / unsplash.com
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zreflektowanie sie i odpuszczenie przez samego zainte-
resowanego. Zaoszczedzony czas lepiej zainwestowaé

w prospecting i bardziej rokujgcych klientow.

Nadmiernie pretensjonalna
postawa klienta

To raczej rzadko spotykane zjawisko na rynku pier-
wotnym, na rynku wtdérnym zdarza sie zdecydowanie
czesciej. U nabywcdw objawia sie mysleniem: ,Mam
pienigzki, wiec zrobie casting na dewelopera...”, a tak-
ze oczekiwaniami stuzalczej postawy od sprzedawcéw,
arogancjg czy nawet zwyktym chamstwem. Rzecz
jasna, im mniej pieniedzy, tym bardziej taka postawa
bywa uwypuklona. O dziwo, jesli trafiatem na takie
zachowania, to obserwowatem je u starszych oséb

(raczej po szescdziesigtce), nie ma tu jednak reguty.

Szczegdlnie zapisata mi sie w pamieci jedna z rozméw
ze starszym mezczyzna, ktory zachwalat, jak dobrze
zostat potraktowany u innego dewelopera, bo po-
kazano mu mieszkanie na budowie. Nie omieszkat
zaznaczyc, ze nie kupi, jesli nie zobaczy mieszkania

na zywo na placu budowy. Niestety, nie kazdy dziat
sprzedazy ma na tyle komfortowa sytuacje i dobra
relacje z kierownikiem budowy, ze moze urzadzac

wycieczki po budynku w trakcie realizacji.

Wiekszos¢ biur sprzedazy zna tez zapewne problem
telefonu z pytaniem o cene w wers;ji: ,Po ile metr?”,

po czym nastepuje przystowiowy rzut stuchawka. Skru-
pulatnie notuje takie sytuacje w CRM-ie z odpowiednig
notatka. Bywa, ze niektorzy majg juz sporg kartoteke

z takimih wpisami w naszym systemie. Przydaje sie to

h hieruchomosci-online.pl



przy kolejnych zapytaniach od tych oséb - jako zespot

z duzg ostroznoscig podchodzimy do takich kontaktow.

Zdarzato sie réwniez ustyszeé: ,Prosze podac ceny i nie
zadawaé mi pytan”. Owszem, bywa, ze to ordynarny my-
stery shopping, miatem jednak w historii dwa przypadki

takich zwrotdéw ze strony prospekta dos¢ wiekowego.

Zbyt daleko idace
zmiany w projekeie

Czesto klienci majg ochote wprowadzi¢ zmiany loka-
torskie w realizowanej nieruchomosci. To naturalne

w budownictwie deweloperskim. Niestety, bywa tak,
ze brak wiedzy technicznej lub nadmierne oczekiwa-

nia sprawiajg, ze zmiany sg zbyt daleko idace.

Przestawianie komindw, przesuwanie okien, wyburza-
nie Scian konstrukcyjnych - z takimi prébami spotkat
sie pewnie juz kazdy deweloper. Pot biedy, jesli klient
zrozumie, ze pewnych rzeczy nie mozemy zrobic ze
wzgleddéw technicznych, formalnych lub finansowych.
Co jednak jesli klient stawia sprawe na ostrzu noza -
,Kupie, jak mi zrobicie!” i to oczywiscie w cenie?
Rozumiem inwestorow, ktorzy stojg z trudnymi

mieszkaniami i sg gotowi na daleko idace ustepstwa,

gE=es

aby tylko je sprzeda¢.Widziatem juz jednak bar-

dzo ciekawe mieszkania ,zmasakrowane” dziwnymi
pomystami kupujgcych. To wrazliwa czes¢ transakgji,
dlatego stawiam w niej na daleko idgcg edukacje
klienta. Uswiadamiam, co mozna, co wolno, a czego

absolutnie nie warto.

Nieprzemyslane czy zle wprowadzone zmiany na eta-
pie budowy obarczaja rekojmig dewelopera. Dlate-
go miekkosé i asertywnos$¢ w tym obszarze trzeba
godzi¢ stowami: ,Bardzo bysmy chcieli to dla Was

zrobié, ale nie mozemy...”.

99
Nieprzemyslane czy 7le
wprowadzone na elapie

budowy zmiany w projekcie
obarezaja rekojmia
dewelopera - dlatego tak
wazna w tym obszarze jest

asertywnose¢.
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Przeciagajace sie
ustalenia ecenowe

,Jaka jest cena i ile mozna negocjowaé?” - to jedno z mo-
ich ulubionych pytan od klientow, ktérzy z géry zaktadajg
uzyskanie rabatu, niezaleznie od ceny, jaka ustysza. Posta-
wa ta wynika m.in z miejskich opowiesci na temat duzych
marz uzyskiwanych przez branze. Przyczynia sie do tego
wiele dziennikarskich i blogowych wpiséw na temat taktyk
negocjacji z deweloperami oraz publikacji sugerujacychile

to mozna ugrac upustu, odpowiednio twardo negocjujac.

Nie pisze sie jednak o tym, ze najbardziej poszukiwa-
ne mieszkania sprzedajg sie na pniu w cenach katalo-

gowych, bo chetnych na nie jest wiecej niz lokali.

W przypadku szybko sprzedajacych sie lokali, prob-
lem raczej nie wystepuje. Mamy jednak w ofercie
mieszkania, ktore sprzedaja sie w drugiej kolejnosci.

| tu moze zaistnie¢ opisywana sytuacja.

99

Negocjacje cenowe
w czasie trwania umowy
deweloperskiej to raczej
szantaz ze strony klienta.
W takim przypadku warto,
by deweloper kategorycznie

postawil na swoim.

Jak ona moze wygladaé? Klient poczatkowo rezer-

wuje mieszkanie ustnie i juz przez telefon probuje
rozgrywac negocjacje. Przy podpisaniu umowy
rezerwacyjnej pojawiaja sie kolejne naciski: ,,Podpi-
szemy, jak cena bedzie lepsza”. Negocjacje cenowe

w czasie trwania umowy deweloperskiej to jednak

o jeden krok za daleko. W takim przypadku warto
kategorycznie postawic¢ na swoim, na tym etapie jest

to raczej szantaz niz faktyczne negocjacje.

Negocjacje cenowe i tak nie majg znaczacego wpty-
wu na decyzje zakupowa klientéw. Z mojego do-
Swiadczenia wynika, ze Ci, ktorzy czesto uzalezniali
zakup od uzyskania rabatu (,Jak dostane cos, to
kupie”) w wiekszosci i tak nie kupowali, zas ci klienci,
ktorzy chcieli kupic, i tak kupowali, mimo sztywnej
ceny. Dlatego przed przystgpieniem do jakichkolwiek
negocjacji warto postawi¢ sprawe jasno: ,Czy nasze
ustalenia zakoncza sie decyzjg i podpisaniem umo-
wy?”, na co klient zapewne odpowie: ,No nie, wtedy

dopiero sie zastanowimy, czy chcemy kupic¢”.

12 [NMAG
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Problemy formalno-prawne

Kiedy stysze od klienta, ze chce przestaé umowe dewe-
loperska do prawnika, zapala sie Swiatetko ostrzegaw-
cze. Pot biedy, kiedy prawnik postawi kilka przecinkéow,
czy poprawi literébwki. Rozumiem to, bo jakos musi
wykazaé, iz umowe przeczytat i dodat cos od siebie.
Problem zaczyna sie wtedy, kiedy mecenas bierze sie
za przeredagowanie umowy deweloperskiej, zasypujac
ja swoimi wpisami i komentarzami. Najciekawiej jest
wtedy, gdy prawnikiem okazuje sie dziecko klienta, do
tego jeszcze w trakcie studidw, i bardzo chce sie wy-
kazac¢. To zawsze mndstwo uwag, zmian i komentarzy,

ktore - niestety - i tak muszg trafi¢ do kosza.

Prawnik w rodzinie, znajomy mecenas, kolega nota-
riusz — te osoby raczej nie pomagajg sprawnie podpi-
sa¢ umowy sprzedazy mieszkania. Odnosze czasem
wrazenie, ze czujg potrzebe wejscia w role poszukiwa-
cza dziury w catym. Dlatego styszac od potencjalnych

klientoéw o checi zmian w umowie lub redagowaniu jej

Sprzedaz

przez prawnika, badz podpisywaniu u znajomego nota-
riusza, od razu zaznaczam, aby za wiele sobie nie obie-
cywali. Zapisy w umowie notarialnej sa state i opraco-
wane przez sprawdzonego rejenta wedtug wytycznych

ustawy deweloperskiej, i niewiele tu zmienimy.

Niestety, wielu klientow niejednokrotnie probowa-
to zmienia¢ nam umowy lub za namowa prawnikéw
dodawac swoje niezrozumiate zapisy, ktérych celem
byto nie wiadomo co. Dlatego dzi$, udostepniajac
klientom wzory umow, zaznaczam, ze celem jest za-

poznanie sie z nimi, a nie wprowadzanie zmian.

Posrednim i zarazem ciekawym przypadkiem jest ry-
zyko odstgpienia od umowy ze wzgledu na brak zro-
zumienia tresci zapisow przez... analityka bankowego,
ktory podwaza zapisy w umowie. Ten dos¢ oryginalny
przypadek dato sie rozwigzac przez kredytowanie

w innym banku, lecz czasem brakuje takich mozliwo-
sci. Gdyby to byt jedyny bank gotowy kredytowaé

zakup klientom, trzeba by rozwigza¢ umowe.

e

‘fot. Andrea De ,S"'gntis / unépla.sh.com
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Podsumowujace

Opisatem te sytuacje, abyscie jako doradcy klientow
nie mieli sobie za zte, ze czasem odmawiacie sprzeda-
zy. Szczegdlnie w skrajnie trudnych sytuacjach bywa

to jedyne sensowne rozwigzanie dla wszystkich stron.

99
Bywa, ze odmowienie
sprzedazy to najlepsze
rozwiazanie. Warto wiee
nauczy¢ sie odmawiac
prospektom, ktorzy nie daja
szansy na przeprowadzenie

udanej transakgji.

Jako handlowcy nauczylismy sie spokojnie pod-
chodzi¢ do tego, ze klienci odrzucaja nasza oferte.
Warto tez nauczy¢ sie odmawiac prospektom, ktorzy
nie dajg szansy na przeprowadzenie udanej transakgji.
Nalezy pamietaé, ze udana transakcja to win-win,

w ktérej zadowolone sg obie strony, nie tylko klient.

Poza tym i tak wiekszosé potencjalnych klientow nie
kupuje, to kwestia statystyki, tych najmniej przyja-

znych warto zatem czasem odesta¢ do konkurenc;ji :)

1. [NMAG
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b Jak méwic do klientéw,

5,

Zeby nas rezumieli

David Miller

Kazdego dnia wiekszos¢ przedsiebiorcow popetnia btad, ktory kosztuje ich
tysigce, o ile nie miliony ztotych. By¢ moze i Ty masz ktopoty z tym, zeby
czytelnie opowiadac o swojej marce. W ksigzce Model Story Brand David
Miller podpowiada konkretny proces, ktory pomoze Ci znalezé taki sposdb

komunikacji, ktory bedzie zrozumiaty dla Twoich odbiorcow.

Jednak - niech nie zmyli Cie tytut - nie jest to ksigzka o tym, jak opowie-
dzie¢ historie swojej firmy - ile ma lat oraz dlaczego jest taka swietna.
Klienta ten temat zwykle nie ciekawi. Klienta interesuja jego problem lub
cel, do ktérego dazy. Dany produkt czy ustuga sa zas dla niego na tyle
wazne, na ile pozwalajg sytuacje rozwigzac lub ten cel zrealizowac. Nie jest
to zatem ksigzka o tym, jak przedstawiaé swoje produkt czy ustuge. Nie
uczy, jak opowiadac o marce. Pokazuje zas, jak marka moze stac sie czescig

opowiesci klientow.

Miller $wietnie taczy koncepcje z marketingu, storytellingu i projektowania
modeli doswiadczen klientéw oraz modeli biznesowych (Business Model
Canvas). Uczy, jak na tej bazie w prosty i skuteczny sposéb zbudowaé
komunikacje marki, z ktora klienci beda sie mogli utozsamiac i przekazywaé

ja dalej. W koncu beda chcieli stuchaé tego, co mamy do powiedzenia.

Ta pozycja pokazuje, jak tworzy¢ komunikacje bez zbytniego komplikowa-
nia, jak utozy¢ przekaz w spdjna, przyciaggajaca uwage historie. Petna jest
Ewiczen, ktorych przerobienie pozwala wypracowa¢ komunikaty, ktore

faktycznie sprzedajg. Zdecydowanie warta przeczytania pozycja. Co wie-

cej - warta praktykowania, bo skutecznie pozwoli wyrdznic sie na rynku.

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.

Bestseller ,New York Timesa™

GREG McKEOWN
biznes

Greg MeKeown

Esengjalista.
Mniej, ale lepiej

Multitasking, wszechobecne przekonanie, ze mozemy robi¢ wszystko, a ogra-
niczaja nas tylko wtasne stabosci, jest zrodtem naszych frustracji i narastajacej
presji. Czy nie tego jestedmy uczeni od najmtodszych lat? Czy kiedykolwiek
miates wrazenie, ze rozmieniasz sie na drobne? Czy czujesz sie przepracowa-
ny i jednoczesnie mato uzyteczny? Czy czesto jestes zajety, ale nie produk-
tywny? Czy czujesz sie tak, jakby inni ludzie nieustannie kradli Twdj czas? Mam
wrazenie, ze doskonale znaja to marketerzy pracujacy w mniejszych firmach,

w ktérych jedna osoba zastepuje caty dziat marketingu.

Jezeli odpowiedziates twierdzaco na ktorekolwiek z powyzszych pytan -
wejdz na droge esencjalizmu. Koncepcja prezentowana przez McKeowna
pozwala odzyskac kontrole nad dokonywanymi wyborami dotyczacymi

sposobu zagospodarowania naszych cennych zasobow - czasu i energii.

Esencjalizm to co$ wiecej niz strategia zarzadzania czasem albo technika
zwiekszania produktywnosci. Polega on na systematycznym i metodycznym
rozpoznawaniu rzeczy, ktore sg dla nas najwazniejsze oraz na eliminowaniu
wszystkiego innego, abysmy mogli jak najlepiej zajac sie sprawami najistot-
niejszymi. W byciu esencjalistg nie chodzi o to, zeby robi¢ wiecej w krétszym

czasie, lecz o to, zeby robic tylko wiasciwe rzeczy.

Pozycja obowigzkowa dla osdb, ktére majg problem z nattokiem pracy i jej
organizacja. Ksigzka zawiera wiele przyktadow, ktére mozna szybko wdrozyé

w zycie - nie tylko w samej pracy, ale réwniez w zyciu codziennym.
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Apartamenty w odrestaurowanym budynku w Gdan-
sku, osiedle wpisane w zabudowe fabryki z 1893 r.

lub modernistyczny apartamentowiec w Warszawie,
mieszkania w neogotyckim zespole budynkow we Wroc-
tawiu... - to tylko przyktady inwestycji deweloperskich,
ktore kusza poszukujacych ciekawa architektura. Jedne
nawigzujg swoim stylem do historii, drugie sg bardzo
nowoczesne, jeszcze inne czerpig z roznych nurtdw, ale
wszystkie tgczy jedno: skierowane sg do osdb poszuku-

jacych przestrzeni o niebanalnym charakterze.

Skoro tak, to warto postawié pytanie: Na ile wazne
sg dzi$ kwestie architektoniczne dla oséb poszukuja-

cych nieruchomosci?

Czesciowa odpowied? na to pytanie daje ostat-

nie pogtebione badanie na ten temat, czyli raport
,W dialogu z otoczeniem? Spoteczne postrzeganie
przestrzeni publicznej i architektury w Polsce” (Naro-

dowe Centrum Kultury, 2017 r.).

Chociaz jego autorzy uznali, ze w ostatnich latach odno-
towano spadek ogdlnego zainteresowania architektura,
to akurat w przypadku wyboru miejsca zamieszkania sy-
tuacja wyglada jednak nieco inaczej. Okazato sie na przyk-
fad, ze wzrdst odsetek osdb, ktére uznajg za wazne takie
cechy, jak: wkomponowanie budynku w otaczajaca
zabudowe (85% w 2017 1., 77% w 2010 .), jednolity styl
zabudowy w okolicy (77% w 2017 r., 49% w 2010 r.) czy
wyrdznialnosé budynku (62% w 2017 r., 40% w 2010 ).

Trendy

Badanie przyniosto tez inne wazne informacje:

40% badanych uznato wyglad budynku za bardzo
wazny, wzrosto tez zainteresowanie sposobem za-
gospodarowania przestrzeni wspolnej wokdt miejsca
zamieszkania (uczestnictwo w zyciu spotecznosci
lokalnej). Nie brakowato tez dos¢ zaskakujacych wnio-
skow. Chociazby takich, ze nie zaobserwowano zna-
czacych réznic w sposobie postrzegania architektury
i przestrzeni miedzy mieszkahcami miast a mieszkan-
cami wsi (co moze by¢ konsekwencjg suburbanizagj

i modernizacji wsi).

L T

Przywotane badanie skupito sie na szerszym ujeciu

spotecznym, a jak swiadomos¢ architektoniczna
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Trendy

wyglada w przypadku osdb poszukujgcych nierucho-
mosci? Aby odpowiedzieé na to pytanie, przygoto-
walismy ankiete, do ktérej zaprosilismy uzytkowni-
kow portalu Nieruchomosci-online.pl. Ostatecznie
blisko 400 poszukujgcych zgodzito sie odpowiedzieé

na pytanie:

Na ile wazne sq dla Ciebie wymienione cechy archi-
tektoniczne i krajobrazowe przy wyborze budynku
mieszkalnego (bloku/domu)? Ocen kazdg w skali od
1do 5, gdzie 1 to zdecydowanie niewazne, 2 - nie-
wazne, 3 - nie mam zdania, 4 - wazne, a 5 - zdecy-

dowanie wazne:

» nowoczesny charakter zabudowy,

»  historyczny charakter zabudowy,

» nawiqgzanie do architektury typowej dla regionu,
» niekonwencjonalny projekt,

» jednolity styl zabudowy w okolicy,

» mata liczba reklam w okolicy,

»  przestrzenie umozliwiajgce wspdlne spedzanie czasu.

Zdaniem ogdtu ankietowanych, najwyzej oceniany-
mi cechami okazaty sie przestrzenie do wspdlnego
spedzania czasu (55% ocen ,wazne” i ,zdecydowanie
wazne”), mata liczba reklam w okolicy (40%) oraz
nowoczesny charakter zabudowy (36%). Wyraznie
mniejsze zainteresowanie zauwazyliSmy natomiast
przy jednolitym stylu zabudowy (23%), nawigzaniu do
architektury typowej dla regionu (20%) i historycz-

nym charakterze zabudowy (12%).

206-65-latko

Co wazne, biorgc pod uwage same style architek-
toniczne, a wiec pierwsze cztery cechy, kazda grupa
wiekowa (18-25, 26-35, 36-45, 46-55, 56-65 lat

i 65+) przyznata najwiecej punktéw nowoczesnemu
charakterowi zabudowy. Interesujace jest rowniez to,
ze we wszystkich grupach nawigzanie do architektury
typowej dla regionu stawiane byto wyzej niz histo-

ryczny charakter zabudowy.

nic Lylho dla mlodszych

Ankieta Nieruchomosci-online.pl pokazata tez, jakie
cechy architektoniczno-krajobrazowe sg najwazniej-
sze dla poszczegdlnych grup wiekowych. Okazato
sie, ze nowoczesna zabudowa jest najistotniejsza dla
poszukujacych w wieku 26-35 lat (44% odpowiedzi
,wazne”i ,zdecydowanie wazne”), historyczna dla
56-65-latkdéw (18%), a nawigzujaca do stylu regional-
nego dla najstarszych, czyli w wieku 65+ (25%).
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Nowoezesna zabudowa

jest najistotniejsza d
poszukujacych w
26-35 lat,

do stylu
w grupie 65+.



Nieco zaskakiwa¢ moze to, ktére grupy najbardziej
zwracaja uwage na niekonwencjonalnosé projektu
architektonicznego. Nie s3 to mtodsze osoby szuka-
jace mieszkania czy domu, ale ankietowani po 45 roku
zycia. Kiedy w przedziale 26-35i 36-45 lat byto to
kolejno 13110% pozytywnych odpowiedzi, tak w gru-
pach wiekowych 46-55, 56-65i 65+ byto to odpo-
wiednio 22, 201 20%.

Co ciekawe, wszystkie pozostate cechy, ktére dotycza
juz otoczenia miejsca zamieszkania, byty najwazniej-
sze dla 26-35-latkéw: jednolity styl zabudowy (41%),
mata liczba reklam w okolicy (52%), przestrzenie

umozliwiajgce wspdlne spedzanie czasu (88%).

wmelropoliach

Interesujgce wnioski przynosi analiza wynikéw przez
pryzmat wielkosci miasta/miejscowosci, z ktorej
pochodzili ankietowani. Bralismy pod uwage prze-
dziat: wies, miasto do 20 tys., 20-100 tys., 100-200
tys., 200-500 tys. oraz powyzej 500 tys. mieszkan-
cow. Tak wygladat najwyzszy odsetek odpowiedzi
,wazne” i ,zdecydowanie wazne” przy poszczegdl-

nych cechach:

» nowoczesny charakter zabudowy - miasto

200-500 tys. (48%),

» historyczny charakter zabudowy - miasto

do 20 tys. (22%),

» nawigzanie do architektury typowej dla regionu -

miasto 20-100 tys. (23%),

» niekonwencjonalny projekt - miasto powyzej

500 tys. (21%),

» jednolity styl zabudowy w okolicy - miasto

200-500 tys. (30%),

» mata liczba reklam w okolicy - miasto powyzej

500 tys. (47%),

» przestrzenie umozliwiajgce wspdlne spedzanie

czasu - miasto 200-500 tys. (72%).

Gdybysmy wiec pokusili sie o nakreslenie profilu
uzytkownika, ktory podczas szukania nieruchomosci
wykazuje sie najwiekszg swiadomoscig architekto-
niczna, bytaby to osoba w wieku 26-35 lat zyjaca

w ponad 200-tysiecznym miescie.
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Najwieksza swiadomos¢

architektoniczna wyka
poszukujacy nierue
w wieku 26

200-tysie miescie.
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Trendy

O cene Swiadomosci architektonicznej oséb poszu-
kujgcych nieruchomosci poprosilismy tez dewelope-
row. Rozmawialismy z przedstawicielami firm, ktére
realizujg inwestycje zdecydowanie wyrézniajace sie

pod wzgledem architektonicznym.

Mariola Zak
dyrektor sprzedazy
w Aurec Home (inwestycja

Fabrica Ursus w Warszawie)

Zainteresowanie starannie przemyslanymi prze-
strzeniami jest coraz bardziej zauwazalnym trendem.
Klienci zwracajg dzis uwage nie tylko na uktad i roz-
ktad mieszkan, standardy wykonczenia i zastosowane
materiaty, ale rowniez na styl inwestycji i jej otocze-

nie. Nabywcy nie chcg jedynie kupowaé mieszkan,

—

AU B i e

ale przestrzenie stworzone z ideg, ktére opowiadajg
spdjna historie. Tak jak w przypadku osiedla Fabrica
Ursus (pierwszy etap zostanie zakohczony w maju

2023 r., cata inwestycja w 2027 r. - przyp. red.).

Pozostatosci zabudowan po fabryce Ursus byty naj-
wazniejszym elementem przy projektowaniu osiedla.
Stanowig one silny akcent nadajacy styl inwestycji,
chociaz jednoczesnie sg dla nas wyzwaniem: mu-
sieliSmy bowiem tak dopasowac plan budynkow,
aby wkomponowa¢ widoki z mieszkah w zachowanga
przestrzen. Waznym elementem jest tez wyekspo-
nowanie historycznych zabudowan w sposéb nie-
przyttaczajacy dla czesci mieszkalnej. Zalezy nam,
aby pozostate czesci fabryki nadal stanowity ele-
ment pamieci historycznej miejsca, dlatego nadali-
Smy im nowe znaczenie, tworzac restauracje i patio.
Jako Aurec Home staramy sie wysoko postawi¢
poprzeczke, jesli chodzi o zagospodarowanie prze-

strzeni wspélne;.
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Pawet Rymarczuk
prezes OMD Development
(inwestycja Kolektorska 56

w Warszawie )

Swiadomosé architektoniczna Polakéw rosnie. Do
gtosu dochodzi pokolenie lat 80. i 90., ktére duzo
podrézuje po catym Swiecie i szuka $miatych projek-
tow architektonicznych. Takie osoby sg bardziej wraz-
liwe na architekture, detale i zastosowane materiaty,
dlatego Kolektorska 56 nie jest dla nich niczym szo-
kujacym. Inaczej wyglada to w przypadku starszych
klientow - oni czesto potrzebujg wiecej czasu, aby
oswoic sie z tak odwaznym projektem. Wybralismy
jednak styl modernistyczny, poniewaz jest ponadcza-

sowy. Poza tym, osobiscie jestem minimalista.
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fot. Kolektorska 56_\.N_V\/arszaw-i-e£, materiaty praso-v.v.e MD.Development

Aspirujemy tym budynkiem do najlepszych obiektow
Zoliborza, a jego zaletg jest tez genialne potozenie: Las
Bielanski, Stawy Kellera, park, metro. Chcielismy zbu-
dowac cos tak wyjatkowego, jak wyjatkowe jest samo
otoczenie. Jednoczesnie od poczatku zatozylismy,

7e bedziemy sprzedawac apartamenty w gotowym juz
budynku. We wrzesniu ruszy sprzedaz i okaze sie, jak
naprawde zostanie przyjety projekt. Niemniej jednak
juz teraz dostrzegamy, ze apartamentowiec budzi emo-

cje i poszukujacy nie przechodza obok niego obojetnie.

Na szczescie wrazliwosé na architekture rosnie i mam
nadzieje, ze klient bedzie coraz bardziej wymagaja-
cy. Uwazam, ze nabywcdw bedzie mozna skusic juz
nie tylko adresem i ceng, ale tez wiasnie architektura.
A okreslenie apartament nabierze w kohcu wiasciwe-

go znaczenia.

h hieruchomosci-online.pl
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Ewa tydkowska
Marketing Manager
Vastint Poland (inwestycja

Riverview w Gdansku)

Nasi klienci w potowie wywodza sie z Tréjmiasta

i okolic, a w potowie z wiekszych miast w catej Polsce.
Mamy tez kilku nabywcéw z zagranicy, w szczegdlno-
$ci z Niemiec. Osoby, ktére sie do nas zgtaszajg, maja

raczej wyrobiong swiadomos¢ architektoniczna.

Znaczna czes¢ z nich zwraca uwage na wykorzystane
materiaty, np. cegte, dachéwke ceramiczna, drew-
niane okna. Klienci interesuja sie wygladem czesci
wspdlnych, jakoscig terendw zielonych, doskonale
orientujg sie tez w markach i standardzie materia-

tow uzytych do wyposazenia. Jako$¢ wykonania

!
.-
'uﬂl
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i architektura sg wazne w szczegdlnosci dla oséb,
ktore dokonujg zakupu na wiasne potrzeby, a nie
pod katem najmu - co ma miejsce w przypad-

ku Riverview.

Projekt jest przyktadem dobrej wspotpracy architek-
tow z Urzedem Konserwatora Zabytkéw. Riverview
jest mocno osadzony w kontekscie, ale nie jest to hi-
storyzm. Jest otwarty na otoczenie, ale jednoczesnie
stwarza intymne poczucie komfortu dla mieszkan-
cow. Jest spdjny, ale i réznorodny. Projekt odzwier-
ciedla dwoistos¢ gdanskiej architektury. Pierwsze ob-
licze, od strony Kanatu Na Stepce, jest protestanckie
w duchu, hanzeatyckie. Projekt jest surowy, ceglany,
spokojny, nawigzujagcy do manieryzmu flamandzkie-
go. Od strony wschodniej mamy zupetnie odmienne
oblicze - nieco eklektyczne, barokowe, nawigzujgce

do architektury mieszczanskie;.
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Stworz prezentacje
inwestycji z pomoca doradey

W Nieruchomosci-online.pl w ramach prezentacji otrzymujesz szereg narzedzi, dzieki
ktorym mozesz bardzo dokladnie zaprezentowaé swoja oferte, ale nie musisz wprowadzaé

swoich inwestycji wlasnoreeznie.

W ramach abonamentu zrobimy to za Ciebie i zadbamy o aktualizaeje oferty na portalu.

Krzysztof Zaborowski

krzysztof.zaborowski@nieruchomosci-online.pl

+48 519 686 311

Joanna Ganzel

joanna.ganzel@nieruchomosci-online.pl

N
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Katarzyna Bojar

Absolwentka Szkoty Gtownej Handlowej i studentka prawa na Uniwersytecie Warszawskim
(specjalizacja prawo nieruchomosci). Wspbtzatozycielka Kota Prawa Nieruchomosci. W branzy
najbardziej interesuja ja trendy na rynku nieruchomosci mieszkaniowych i dynamika zachodzacych
zmian. Obecnie odbywa praktyke w Polskim Zwigzku Firm Deweloperskich.

Private
Rented Sector

Czy zdominuje polski rynek

mieszkan na wynajem?

Ostatnie lata pokazuja, ze polski rynek nieruchomosci z latwoseia adaptuje
nowe, inspirowane zachodem rozwiazania i obecnie wreez czeka na znaczny
zastrzyk gotowki pochodzacy od zagranieznych inwestoréow upatrujacych
w nim wysokich stop zwrotu przy dos¢ niskim ryzyku inwestyeyjnym. Wydaje
sie wiee, ze w najblizszych latach PRS - Private Rented Sector — na dobre
zagosci w naszym kraju, a moze nawet zdominuje polski rynek mieszkan

na wynajem.

il‘.‘ A hieruchomosci-online.pl



Sektor PRS w Europie

PRS to dobrze znany i rozwiniety sektor w Europie
Zachodniej. Przodujg na nim przede wszystkim takie
kraje, jak: Niemcy, Holandia, Szwajcaria czy tez kra-

je nordyckie.

W Niemczech od wielu lat PRS jest kluczowym
sektorem rynku nieruchomosci. U naszych zachod-
nich sgsiadow ten model inwestowania zadomowit
sie na dobre. 55% niemieckich zasobdw mieszkanio-
wych to nieruchomosci na wynajem. Rynek cechuje
wysoka stabilnos¢ dla najemcow, a przewazajgcym
typem zawieranej umowy jest ta na czas nieokreslo-
ny. Niemieckie regulacje przyznaja duzo praw najem-
com. Eksmisja mozliwa jest tylko wtedy, gdy najemca
narusza zobowigzania umowne, np. ma znaczne
zalegtosci w ptatnosciach czynszowych lub dokonuje
uszkodzenia nieruchomosci. Mimo dobrze rozwi-
nietych regulacji prawnych i funkcjonowania rynku,
Niemcy nieustannie zmagaja sie ze znacznym niedo-
borem mieszkan. Dlatego tez tworzone sa regulacje
dotyczace m.in. opodatkowania majgce zachecaé
inwestoréw do inwestowania w PRS, a dewelope-
row do budowania mieszkah majacych trafi¢ wtasnie

na ten rynek.

Mimo ze rynki niemiecki i brytyjski sa czesto ze
sobg zestawiane i taczy je znaczny niedobér miesz-
kan, to model funkcjonujacy w Wielkiej Brytanii
opiera sie w znacznej mierze na posiadaniu domu
na wtasnos¢ — wtasne domy stanowig az 65% ryn-
ku. Mowiac o zmianach, jakie bedg zachodzity

na tym rynku, nie mozna nie wspomnie¢ o Brexicie

Trendy

i konsekwencjach, jakie moze nies¢ za sobg wysta-
pienie Wielkiej Brytanii z Unii Europejskiej. PRS
byto do tej pory kluczowym dostawca mieszkan dla
pracownikdéw tymczasowych, zwtaszcza na potud-
niowym wschodzie. Ostabienie popytu ze strony tej
grupy moze wiec mie¢ znaczace skutki dla funkcjo-
nowania rynku mieszkah na wynajem w najblizszych

kilku latach.

Krajem o silnie rozwinietym sektorze najmu instytu-
cjonalnego jest rowniez Dania. Blisko 50% wolumenu
transakgcji na tamtejszym rynku nieruchomosci to witas-

nie te nalezgce do sektora PRS.

Inwestycje w PRS
(instytucjonalny najem mieszkan)
w Europie w 2020 r.

40% Niemcy
15% Holandia
12% Szwedja
9% Dania
6% W. Brytania
6% Hiszpania
5% Francja
3% Norwegia
2% Irlandia

2% Finlandia

Zrédto: https://www.rp.pl/Wynajem/303109910-Fundusze-

-hurtowo-kupuja-mieszkania.html, dane Savills

h hieruchomosci-online.pl
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Firma Savills szacuje, ze inwestorzy ulokowali

47 mld euro w PRS w 2020 r. Jest to blisko 210 mld zt,

czyli o 6% wiecej niz rok weczesniej. 40% transakg;ji
byto zawartych w Niemczech. Na podium znalazty sie
rowniez wspominana Holandia i Szwecja z wynikiem
odpowiednio 15% i 12%. Za nimi uplasowaty sie Dania

(9%) i Wielka Brytania (6%).

A co.z Polska?

Polska jest dopiero na poczatku drogi do dojrzatego
i rozwinietego rynku PRS. Z roku na rok sektor miesz-
kan na wynajem powieksza sie. Wedtug raportu JLL
w 2020 r. wartosé inwestycji w PRS wyniosta w Polsce
190 min euro (850 min zt). Na rynku pojawia sie coraz
wiecej prywatnych graczy. Nalezg do nich m.in.: Echo
Investment ze spotka stworzong specjalnie pod ten
rynek — Resi4Rent majaca w swoim portfelu blisko

2 tys. mieszkan czy tez firma Griffin Real Estate
planujaca posiadac do 2025 r. blisko 10 tys. mieszkan

na wynajem.

Nadal bardzo duzym graczem pozostaje tez panh-
stwowy Fundusz Mieszkahn na Wynajem, ktérym
zarzagdza Bank Gospodarstwa Krajowego. W jego re-
kach jest ponad 2 tys. mieszkan zakupionych od firm
deweloperskich w Warszawie, Poznaniu, Krakowie,

Wroctawiu, Gdansku, Katowicach i todzi.
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Choc¢ Polska jest dopiero
na poczatku drogi do
dojrzalego i rozwinietego
rynku PRS, na rynku
pojawia si¢ coraz

wiecej graezy.
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PRS w Polsce jest ksztattowany przede wszystkim
w wyniku zmian, zaréwno tych demograficznych,

ekonomicznych, jak i spotecznych.

Sektor PRS to inwestycje w mieszkania na wynajem
koncentrujace sie przede wszystkim wokét najwiekszych
aglomeradji. Zwigzane jest to z migracjg mtodych ludzi
za pracy, ktérzy nie chca przywigzywac sie do miejsca,
w ktérym mieszkajg. Cenig sobie mobilnosé i wolnosé
wyboru, co zostato uwydatnione przez pandemie

i upowszechnienie sie pracy zdalnej dajgcej mozliwosé Na rozwdj PRS w Polsce moze miec rowniez wptyw
dziatania tak naprawde z dowolnego miejsca. jeden z najnizszych wskaznikow pokoi na osobe

w Unii Europejskiej. Wynosi on u nas zaledwie

Nie bez znaczenia jest tez bezpieczehstwo lokowania 1,1, gdzie Srednia unijna ksztattuje sie na poziomie
kapitatu — co rynek mieszkaniowy gwarantuje. Mimo 1,6. Caty czas popyt znacznie przewyzsza podaz
pandemii COVID-19 pozostat on stabilny, ceny mimo i trzeba liczy¢ sie z tym, ze w najblizszych latach nie
delikatnej korekty na poczatku utrzymaty sie na statym ulegnie to zmianie.

poziomie, a popyt na mieszkania nadal jest ogromny.

Rynek mieszkaniowy jest tez dobra alternatywa dla ob- W

ligacji skarbowych czy lokat bankowych, ktérych opro-

centowanie w tym momencie jest bliskie O. Inwestycje Rynek PRS mimo dynamicznego rozwoju nadal pozo-
na rynku mieszkaniowym nie s3 zaliczane do tych ryzy- staje mtodym rynkiem i stoi przed nim wiele wyzwan.
kownych w poréwnaniu np. z inwestowaniem na gietdzie. Przede wszystkim do najwiekszych jego problemow

h hieruchomosci-online.pl il.n‘ 97



Trendy.

naleza brak ugruntowanej pozycji i brak doswiadczo-
nych przedstawicieli mogacych z tatwoscia przewi-
dzie¢ trendy rynkowe czy tez majacych potwierdzone
dane na temat dziatania tego rynku. Obecnie po-
wstaja raporty pokazujace, jak ten rynek dziata i jakie
sg dla niego prognozy, sa to jednak na razie nadal
nieliczne badania. Trudno tez méwic¢ o wypracowa-
nych standardach rynkowych, kazdy z inwestoréw tak
naprawde dopiero je opracowuje. W Polsce brakuje
rowniez koniecznej infrastruktury i regulacji dotycza-
cych tego rynku. Deweloperzy czy inwestorzy budu-
jacy mieszkania stricte z mysla o rynku PRS s3 nadal
nieliczni — dominujagcym modelem wciaz jest zakup
pakietéow mieszkan od deweloperéw skoncentrowa-

nych na sprzedazy indywidualnej, a nie hurtowe;.

99

o dynamieznego

ju PRS nie ma

Inwestorzy wskazujg rowniez na ryzyko inwestycyj-
ne wiasnie ze wzgledu na liczne wyzwania stawiane
przed tym stosunkowo mtodym rynkiem. Tutaj takze

podkreslana jest mniejsza ptynnosé tego rynku

w pordéwnaniu z pozostatymi sektorami rynku miesz-

kaniowego. Jako ryzyko inwestorzy wskazujg rowniez
mozliwos¢ wyboru ztej lokalizacji czy niewtasciwych
mieszkan. Moze to skutkowaé pustostanami, a zatem
nieosiggnieciem zatozonego putapu zysku. Zdarzyé
sie moze rowniez, ze pustostany bedg wynikaty ze
zbyt wygbrowanych czynszow, jakie zostang narzuco-
ne przez inwestordw instytucjonalnych w poréwnaniu
z osobami indywidualnymi wynajmujacymi swoje
mieszkania i mogacymi kreowac cene w zaleznosci od
swoich potrzeb (w sposdb uznaniowy, nienarzucony

przez nikogo).

Wszystkie ryzyka wynikajg wtasnie z braku inwestycji
budowanych stricte pod ten sektor, a takze tego,

ze deweloperzy niechetnie udzielajg znizek na pakie-
towe zakupy, argumentujac to faktem, ze i tak bez
problemu sprzedadzg mieszkanie. Bardziej opta-
calne dla dewelopera jest sprzedanie mieszkania
klientowi indywidualnemu, bez udzielania znacznej
znizki niz sprzedaz inwestorowi po udzieleniu rabatu

za ,hurtowa sprzedaz”. Deweloperzy decydujacy sie
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na wspotprace z inwestorami oczekujg wiec zaptaty
odpowiedniej marzy, tatwiejjestim jg uzyskiwaé

u klientow indywidualnych.
Polski rynek PRS aktualnie

Okazate portfele mieszkan w Polsce dopiero sa two-
rzone, a w najblizszych miesigcach oczekiwany jest ich
spektakularny wzrost. Polski rynek jest na to gotowy,

a Polacy coraz chetniej inwestujg w mieszkania.

Pierwszga transakcje na naszym rynku przeprowadzit
fundusz Bouwfonds Investment Management, ktory
za niemal 100 min zt kupit od firmy Matexi Polska
caty budynek ze 193 mieszkaniami przy ulicy Per-

ca w Warszawie. W catosci zostat on przeznaczony

na wynajem instytucjonalny. Pionierem jest tu réw-
niez Bank Gospodarstwa Krajowego, ktory uruchomit
swoj pilotazowy program polegajacy na skupowaniu
mieszkan od deweloperdw i oferowaniu ich indywidu-

alnym klientom na wynajem.

- W 2020 r. inwestorzy weszli na rynek PRS na skale
wiekszq niz kiedykolwiek, co wynika z wybierania
bezpiecznych strategii inwestowania w sytuacji
niepewnych warunkéw rynkowych. Polski rynek
dojrzewa i ewoluuje w kierunku zachodnioeuropej-
skiego. Nie mamy watpliwosci, ze w 2021 r. rynek
najmu instytucjonalnego bedzie sie preznie rozwi-
jat. Zorganizowalismy kilka szkoleh na temat PRS,
wielu naszych cztonkéw prowadzi teraz negocjacje
w sprawie sprzedazy catych budynkéw. Nie zmieni
to jednak faktu, ze w Polsce istnieje ogromne za-

potrzebowanie na mieszkania - deficyt to 2 min

h hieruchomosci-online.pl
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lokali — méwi Konrad Ptochocki, dyrektor generalny

Polskiego Zwigzku Firm Deweloperskich.

Perspektywa dla polskiego
rynku PRS

Jakie sg perspektywy dla PRS na najblizsze 3-5 lat?
Bedzie to juz dojrzalszy rynek z wypracowanymi
standardami. Przyciggac bedzie on inwestordéw z Eu-
ropy Zachodniej, kuszac ich wysokimi stopami zwrotu
na poziomie 5-6%, co bedzie przewyzszac srednig

z ich regionu o okoto 1,5-2%. W Polsce stale utrzy-
muje sie niedobor mieszkan, co powinno by¢ réwniez
zacheta i stawiaé Polske jako jedna z najbardziej
atrakcyjnych lokalizacji w Europie. Na pewno pojawig
sie deweloperzy budujgcy mieszkania majace trafia¢
stricte do tego sektora — w perspektywie 2-3 lat ma
pojawic sie blisko 20 tys. takich mieszkan. To trend
podobny do tego, jaki wystepowat w sektorze nieru-
chomosci magazynowych, gdzie znaczne pienigdze

zostaty ulokowane przez duzych inwestoréw.

Sektor mieszkaniowy to tez jeden z nielicznych sekto-
row gospodarki, ktory opart sie pandemii COVID-19
(byt najbardziej odporny zaraz po sektorze magazy-
nowym) i mimo poczatkowego spadku cen czynszéw,
powrdcity one na wiasciwe tory i odnotowywany
jest ciggty ich wzrost. Wszystko to wskazuje, ze ceny
mieszkan takze beda nadal rosty ze wzgledu na niski
poziom stép procentowych, niskie bezrobocie,
rosnace ptace, a takze rosnaca inflacje - nie optaca
sie wiec by¢ neutralnym inwestycyjnie. Dopoki tak
naprawde kredyt bedzie tani, a otoczenie makroeko-
nomiczne bedzie wspierac branze nieruchomosci -
bedzie ona stale korzystaé na dobrej koniunkturze,

odnotowujac kolejne rekordowe wzrosty.

Jest jednak jeden warunek. Musza pojawiac sie inwe-
stycje stricte pod najem instytucjonalny. Dla klientéw
indywidualnych niesie to za sobg zagrozenie znacz-
nego wzrostu cen mieszkan, ktére juz w tym momen-
cie sg na wysokim poziomie. Bez watpienia ten model
bedzie wystepowat w duzych miastach, $ciggajacych
ludzi szukajgcych pracy.

éo  JNMAG
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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/

Naslroje
w branzy
nieruchomosci

Il kwartal 2021 na plus, ale co dalej?

a nieruchomosci-online.pl

Jakie nastroje panujg w branzy nieruchomosci

Od wybuchu pandemii co kwartat pytamy pos

wspotpracujacych z Nieruchomosci-online.pl g0, jak oceniajg obecng
i prognozujg przysztg sytuacje na rynku. Wyniki badania

po Il kwartale 2021 r. napawajg optymizmem, chociaz réznig sie

w odniesieniu do poszczegdlnych sektoréw nieruchomosci.

Nastroje wsréd posrednikow w obrocie
nieruchomosciami w Il kwartale 2021 r.

lokale lokale

.4 B kawalerki kawalerki mieszkania mieszkania domy dziatki biurowe  ustugowe
sprzedaz najem sprzedaz najem sprzedaz sprzedaz sprzedaz sprzedaz

i najem i najem

62,75 67,5 58,5 69,4 57,2 69,8 75,2 46,6 48,3

Wskaznik nastrojow moze przybiera¢ wartosci z przedziatu [0; 100], gdzie powyzej 50 oznacza, ze posrednicy wskazujg poprawe
sytuacji i w ich opinii bedzie nastepowat rozwdj rynku lub danego segmentu. Jest on obliczany dla danego kwartatu jako $rednia

arytmetyczna z subindeksow.

Badanie zostato przeprowadzone przez Nieruchomosci-online.pl we wspotpracy z Uniwersytetem Ekonomicznym

we Wroctawiu w czerwcu 2021 r. (n=207)

‘ . . . Uniwersytet Ekonomiczny
nieruchomosci-online.pl we Wroctawi




Pozytywna ocena sytuacji na rynku
nieruchomosci w 11 kwartale 2021 r.

Dobrg atmosfere panujaca w srodowisku
posrednikéw potwierdza wysoka wartosé
ogdlnego wskaznika z badania nastrojow.
W Il kwartale 2021 r. wynidst on 62,75 pkt.
Najwyzej oceniany jest segment dziatek
budowlanych (wartosé wskaznika ponad

75 pkt.) oraz domow i mieszkan na sprzedaz
(po 69 pkt.), gdzie pozytywne nastroje

ksztattuje wysoki poziom popytu.

Profesjonalisci spodziewaja sie tez poprawy

w odniesieniu do najmu mieszkan (57,2) i kawalerek
(58,5). Niestety ocena sprzedazy i najmu lokali
komercyjnyeh wyniosta ponizej 50 pkt., co oznacza,
ze posrednicy zachowujg neutralnosc z obawa

o negatywny rozwoj sytuacji w kolejnym kwartale.

2021 rok przyniosl skrocenie czasu
sprzedazy nieruchomosci

Ostatni rok w ocenie posrednikéw to
skrécenie czasu sprzedazy wiekszosci
nieruchomosci. Ponad 76 proc.
badanych zanotowato to w przypadku
dziatek. Znaczna wiekszos¢ uwaza
podobnie w przypadku domow

(62 proc.) i mieszkan (58 proc.).
Odwrotnie byto w przypadku budynkow
i lokali uzytkowych - tu nastapito
wydtuzenie czasu sprzedazy lub

pozostat on bez zmian.

Mieszkania i dziatki znikajg z rynku

w 3 miesigce - taki poglad wyrazito ponad
70 proc. posrednikéw przy mieszkaniach,

a 63 proc. przy dziatkach, z czego ponad

23 proc. wskazato 1 miesigc jako

Sredni czas sprzedazy. W przypadku doméw
2/3 respondentéw okreslito ten czas do

6 miesiecy, a 35 proc. z tej grupy uwaza,

ze domy sprzedaja sie nawet w 3 miesigce.

Zmiana czasu zycia oferty*
nieruchomosci na sprzedaz
w Il kwartale 2021 r.

X3
migszkania lokale
i bud. uzyt.

O wydtuzyt sie skrécit sie . bez zmian

*Szacowany $redni czas od momentu upublicznienia oferty nieruchomosci
na sprzedaz do dokonania transakciji w ciggu ostatnich 12 miesiecy.

Badanie nastrojéw wsérdéd posrednikéw w obrocie
nieruchomosciami (n=207 ), czerwiec 2021




Dominik Rozewicz

Analityk w ThinkCo, firmie doradczej specjalizujgcej sie w rynku nieruchomosci oraz tworzeniu
strategii nowych inwestycji. Urbanista, badajacy przede wszystkim ludzkie oblicza wspotczesnych
miast. Przez pryzmat spoteczny patrzy réwniez na innowacyjne produkty rynku nieruchomosci.

Wielofunkeyjne,
czyli jakie?

Program funkecjonalny
zalozen mixed-use

Zintegrowanie wielu funkcji w ramach jednego projektu to podstawa zalozen
mixed-use. Ich liezba rosnie oezywiscie wraz ze skala kompleksu, analizy
podpowiadaja nam jednak, bez ezego nie obejdzie si¢ nawet najmniejszy
projekt: handlu, biur i mieszkan. Reszta to gra tworzenia synergii miedzy
funkejami, wypelnianie niedoborow okolicy i przyciaganie nowa jakoscia.
Dzieki temu otrzymujemy kolejna fundamentalna ceche projektow

mixed-use — ich unikalnose¢.

il‘.‘ A hieruchomosci-online.pl



Czym jesl projekt mixed-use

Cho¢ intuicyjnie rozumiemy, co oznaczajg, projekty
mixed-use nie doczekaty sie powszechnie akceptowa-
nej definicji. W ThinkCo opracowalismy wtasng defini-
cje, wedtug ktorej zatozenie mixed-use to projekt celo-
wo integrujacy kilka funkgji - istotnych w skali zatozenia
oraz wspbtzaleznych. Jednoczesnie co najmniej dwie

z nich muszg by¢ na tyle istotne, by odpowiadaé na po-

trzeby niezaleznych od siebie grup uzytkownikow.

99

Mixed-use to projekt
celowo integrujacy kilka
funkeji — istotnych
w skali zalozenia oraz

wspolzaleznyeh.

Skala nie jest okreslona — moze obejmowac pojedyn-
czy obiekt, kompleks budynkéw lub caty obszar mia-
sta. Co jednak wazne, inwestycja tego typu posiada
instytucjonalny charakter planowania, finansowania

i zarzgdzania. Maksymalizuje zarazem wykorzystanie
terenu i tworzy spdjny wyraz przestrzenny i architek-

toniczny, co umozliwia budowanie marki miejsca.

Powiedzmy, ze tworzymy projekt Rynek, w ramach
ktorego oferujemy niezalezne sklepy, restauracje

i muzea. Jezeli uzytkownicy wszystkich tych funkgji

Trendy

postrzegaja je jako czesé wiekszej catosci, czyli
naszego Rynku, i tak o nich mowig, to udato nam sie
stworzy¢ projekt zintegrowany przestrzennie i spojny

pod wzgledem brandingu.

Przede wszystkim kupujemy,
pracujemy i mieszkamy

W ramach prac nad raportem Wielofunkcyjne prze-
prowadzilismy kompleksowa analize ponad stu pro-
jektow ze Swiata, w tym kilkudziesieciu z Polski. Po-
twierdzita ona nasze przypuszczenia, ze najczestszymi
funkcjami w inwestycjach mixed-use sg handel (wy-
stepujacy w 93% przypadkow), biura (84%) i mieszka-
nia (80%). Co wiecej, zawsze to witasnie jedna z nich
dominuje powierzchniowo oraz przynosi najwieksze
zyski. Wybér proporcji funkcji podstawowych deter-
minuje zatem charakter catego zatozenia, a wszystkie
pozostate elementy muszg by¢ do nich dostosowane.
Na tym jednak nie koniec - trzy podstawowe funkcje

sg bowiem silnie zréznicowane wewnetrznie.

Handel

Mozemy wyszczegolnic kilka podkategorii w ramach
funkgcji handlowej. Najpopularniejsze sg niezalez-

ne sklepy, umiejscowione przewaznie na parterach
budynkéw, ktore znalezé mozna w 92% analizowanych
projektow goszczacych funkcje handlowa. Niewiel-
kie lokale pozwalaja na zwiekszenie roznorodnosci
oferowanych produktéw i ustug oraz dodajg wazny
element lokalnosci. Nastepne sa sklepy wielkopo-
wierzchniowe, ktére wystepujg w 39% projektow za-

wierajacych funkcje handlowa. Najczesciej pojawiaja

h hieruchomosci-online.pl
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PODKATEGORIE FUNKCJI HANDLOWEJ
WEDLUG SKALI INWESTYCJI

26%

PODKATEGORIE W KOMPLEKSACH
ZAWIERAJACYCH FUNKCJE HANDLOWA

galerie handlowe,

35% [ LELV )

26% I

18%
12%
29% IS

25% handel

przestrzenie
targowe

35% N wielkopowlerzchniowy

L6% I

71%
91% | —
91% I

Mate Srednie . Duze

sie w ramach wiekszych komplekséw ustugowych oraz
w rozbudowanych projektach mieszkaniowych. Tego
typu sklepy sa takze czestym elementem centréw
handlowych, rownie popularnych w zatozeniach

mixed-use (40%).

Galerie czesto stanowig atraktory i odpowiadaja

za przycigganie uzytkownikow spoza inwestycji -

z tego powodu rzadziej wystepujg w projektach
zdominowanych przez funkcje mieszkaniowa, nasta-
wionych na budowanie spotecznosci zintegrowane;j
wokét okreslonego terenu. Tam z kolei miejsce dla
siebie znajda okresowe lub state przestrzenie tar-
gowe tworzace bardzo lokalny klimat. Tego typu
miejsca wystepujg w co pigtym projekcie mixed-use

z funkcjg handlowa i sg szczegdlnie popularne w kom-

pleksach podmiejskich.

nlezalezne sklepy
(gtéwnle w parterach)

Biura

W przypadku biur mamy do czynienia z mniejsza
dywersyfikacjg oferty. We wszystkich kompleksach
zawierajgcych funkcje biurowa znajdziemy przestrze-
nie pracy wynajmowane tradycyjnie - dla jedne;j

firmy na okres kilku lat. W co czwartym wystepuja
rowniez biura serwisowane i coworkingi. Te ostatnie

sg szczegdblnie mile widziane w modnych lokalizacjach
srédmiejskich, skupiajg bowiem czesto spotecznosé
mtodych, kreatywnych przedsiebiorcow. Przyczynia sie
to do dalszej dywersyfikacji odbiorcow projektu wie-

lofunkcyjnego i tworzenia jego okreslonego wizerunku.

W obliczu zmian kultury pracy, przyspieszonych przez
masowa prace zdalng w czasie pandemii COVID-19,

mozemy spodziewac sie upowszechnienia bardziej

¢6  JNMAAG
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Trendy

PODKATEGORIE FUNKCJI
MIESZKANIOWEJ WEDLUG SKALI INWESTYCJI

PODKATEGORIE W KOMPLEKSACH
ZAWIERAJACYCH FUNKCJE MIESZKANIOWA

6% coliving i cohousing

budownictwo
senioralne

akademiki

najem diugoterminowy,
publiczny

najem diugoterminowy,
komercyjny

mieszkania
wiasnosciowe

elastycznych form biurowych. Juz teraz obserwujemy
powstawanie przestrzeni coworkingowych w cen-
trach handlowych, pojawiajg sie pierwsze hotele
stawiajgce wiekszy nacisk na wygodne miejsce do
pracy. Mozliwe, ze doczekamy sie tez wspdlnych biur
dla mieszkancow osiedli mieszkaniowych na wzér klu-
béw osiedlowych. Wszystko to jest i bedzie obecne

rowniez w réznorodnych projektach mixed-use.

Mieszkania

Funkcja mieszkaniowa jest szczegdlnie istotna z kilku po-
wodow. Po pierwsze, wprowadza na teren inwestydji statg
grupe mieszkancow, ktorzy korzystaja z pozostatych funk-
gji. Po drugie, stanowi bardzo wazny element finansowa-

nia inwestycji, ktory zapewnia szybki zwrot poniesionych

Mate . Srednie . Duze

kosztow (mieszkania na sprzedaz) badz dtugofalowe przy-
chody z wynajmu. Po trzecie, to jedyna funkcja umozli-
wiajgca wyksztatcenie sie lokalnej spotecznosci wzmacnia-
jacej spojny wizerunek marki. Mimo to mieszkania rzadko
wystepuja w matych projektach mixed-use, poniewaz
moga mie¢ zbyt duzy wptyw na pozostate elementy

zatozenia i utrudni¢ ewentualng sprzedaz catosci.

Mieszkalnictwo w ramach projektéw mixed-use zdo-
minowane jest przez sprzedaz detaliczng (81%) i na-
jem komercyjny (64%). Tutaj przypominam, ze analiza
dotyczyta projektéw ze swiata — w Polsce najem
instytucjonalny dopiero raczkuje, cho¢ pojawiaja sie
pierwsze kompleksy wielofunkcyjne, ktore zawierajg
te forme zamieszkiwania. Ich popularnosé na Zacho-

dzie bierze sie m.in. z checi utrzymania kontroli nad

h hieruchomosci-online.pl
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catoscig budynku, co utatwia zarzadzanie i ewentual-

ng sprzedaz projektu mixed-use.

Trzecia znaczaca podkategoria to dtugotermino-
wy najem publiczny (23%). Powstawanie budynkow
z regulowanymi czynszami stanowi domene duzych
inwestycji, w ktérych samorzady sg waznym part-
nerem w ramach PPP. Dywersyfikacji uzytkownikow
sprzyjaja dodatkowo ustugi mieszkaniowe oparte
na najmie: coliving i cohousing (6%), akademiki (5%)

oraz budownictwo senioralne (5%).

Funkcje uzupetniajace i przyciaggajace

Projekty mixed-use sg czesto uzupetniane cata
gama funkcji dodatkowych, ktérych liczba za-

zwyczaj rosnie wraz z wielkoscig zatozenia. Cho¢

NAJCZESTSZE PODKATEGORIE FUNKCJI KULTURALNEJ
WEDLUG SKALI INWESTYCJI

66%
50% 49%
43% |
38% :
4% I -;;
male $rednle dute

. widowiskowa: kina, teatry . indywidualna: biblioteki, muzea

zajmujg mniej miejsca i czesto nie przynoszg znacza-
cych przychodow, sa to funkcje wptywajace na wi-
zerunek kompleksu budujgce warto$¢ dodatkowa

i wzmagajagce przeptyw ludzi. | choé mieszkania,
biura i handel sg filarami komplekséw mixed-use, to
istnieje jeszcze jedna funkcja wykorzystywana cze-
Sciej: gastronomia wystepujgca w az 95% analizo-
wanych projektow. Tak duza popularnosé restauracji
wynika z ich otwartego charakteru, zréznicowanej
oferty cenowej oraz przede wszystkim z wytwarza-
nia wysokiego poziomu synergii z niemal wszystkimi

elementami projektéw mixed-use.

W 61% projektéw znajdziemy funkcje kulturalna,
ktora dalej podzielilismy na widowiskowa (kina,
teatry itp.) oraz indywidualng (biblioteki, muzea
itp.). Im wieksza skala inwestycji, tym czesciej
znajdziemy tam pierwsza z podkategorii. Wydaje
sie to zrozumiate, widowiska wymagajg bowiem
rozbudowanej infrastruktury i zdolnosci przyjecia
wielu oséb na raz. Podobnie jest z mniej popular-
ng funkcja sportowa (42%), na ktdra sktadaja sie
przede wszystkim miejsca codziennej rekreacji,
natomiast stadiony i hale widowiskowe znajdziemy
jedynie w nielicznym odsetku najwiekszych kom-

plekséw mixed-use.

Pozostate trzy analizowane funkcje obejmuja hote-
le (46% inwestycji), zintegrowany transport miejski
i dalekobiezny (46%) oraz edukacje (25%). Hotele
stanowig naturalne uzupetnienie oferty mixed-use.
Poza funkcjg noclegowa zawieraja w sobie czesto
gastronomie, przestrzenie eventowe, baseny iinne

elementy przyciggajace szerokg grupe odbiorcow.
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Jednoczesnie dobre potaczenie z transportem pub-
licznym nabiera ogromnego znaczenia w $wiecie
dazacym do mniejszej zaleznosci od samochodu
i projektach nastawionych na ruch pieszy. Tak zwa-
ne TOD-y (Transit-oriented development) staty sie
wrecz osobng kategorig inwestycji wielofunkcyj-

nych popularnych gtéwnie w Ameryce Pin. i Azji.

Konsekwencje spoteczne i finansowe projektow
mixed-use nie sg jedynie suma zaprojektowanych
funkgji. Ich relacja moze bowiem rodzi¢ synergie

i przenosic¢ sie na wzrost atrakcyjnosci poszcze-
gélnych sktadowych. Ze wzgledu na ogromne
zréznicowanie skali, charakteru i lokalizacji trudno
o jednoznaczne ustandaryzowanie synergii wytwa-

rzajacych sie miedzy funkcjami w ramach projektow

Trendy.

mixed-use. Nasze analizy wskazujg jednak na pewne

zauwazalne prawidtowosci.

Gastronomia to element zdecydowanie najlepiej
wspotgrajacy z niemal wszystkimi potencjalnymi
funkcjami. Dzieje sie tak dzieki roznorodnosci tego
segmentu i pewnosci, ze niewazne co sie bedzie
dziato, jes¢ i pi¢ bedziemy chcieli zawsze. | tak
gastronomia dobrze wspotgra z biurami, gdzie ob-
stuguje codzienne obiady, z przestrzeniami konfe-
rencyjnymi w hotelach, gdzie organizuje cateringi,
czy osiedlami mieszkaniowymi, gdzie baza klientéw
jest stata i szeroka. Podobnie, cho¢ nieco stabiej,

oddziatujg handel i szeroko rozumiana rozrywka.

Na minus wyréznia sie tutaj funkcja edukacyjna,
ktéra nie napedza wzajemnie atrakcyjnosci innych
elementéw zatozeh mixed-use, co ttumaczy jej nie-

wielka obecnos¢ w tego typu inwestycjach. Mamy

NAJCZESCIEJ WYSTEPUJACE FUNKCJE WEDEUG SKALI INWESTYCJI

95%

gastrono-
miczna

93%

handlowa

84%

biurowa

80%

mieszkaniowa

61%

kulturalna

46% 142%

transportowa S

25%

edukacyjna
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NAJCZESCIEJ WYSTEPUJACE FUNKCJE WEDLUG:

LOKALIZACJI W MIESCIE
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gastronomiczna

handlowa

mieszkaniowa

kulturalna

hotelowa

edukacyjna

. Poza érodmiesciem

tez funkcje takie, jak: mieszkaniowa czy biurowa,

ktére reaguja zupetnie inaczej w zaleznosci od po-
taczenia z innymi elementami. Ostatecznie wszystko
uzaleznione jest od kontekstu inwestycji, ktérych
sukces oparty jest na kazdorazowej unikalnosci i od-
powiadaniu na konkretne potrzeby. Nie ma bowiem

jednego przepisu na udany projekt mixed-use.

SKALI INWESTYCJI
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Przedmiescie

Pobierz raport:

Wielofunkcyjne. Przewodnik projektowania

inwestycji mixed-use
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opracowanie wiasne ThinkCo, 2021 (n = 100)
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Czytasz INMAG
po raz pierwszy?

Sprawdz, co moglo Cie omina¢

Numer 17)/ 2021 (luty)

Numer 2(8)/ 2021 (maj)

Marketing.
Sprzedai

Trendy

Czytaj numery archiwalne



https://inmag.pl/#wszystkie-numery

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

www.inmag:pl

nieruchomosci-online.pl

tu zaczyna sie dom



