deweloperski 2021

Jak wykorzystac Internet
do sprzedazy mieszkan?

Raport

Wg danych GUS w 2020 r. w Polsce oddano do uzytku ponad 222 tys. miesz-
kan i wydano 170 tys. pozwolen na budowe. W okresie 01-03.2021 wydano juz
kolejnych 50 tys. decyzji. Jakich mieszkan szukaja klienci? Jak zawalczy¢

o klienta w dobie tak duzej konkurencyjnosci?
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Co do zasady, od lat branza deweloperska w Polsce, w poréwnaniu do innych
branz, zachowuje wieksza odpornosc¢ na zawirowania ogdlnogospodarcze

i niekorzystne czynniki makroekonomiczne. W ostatnim czasie dowodzi tego
chociazby stan rynku mieszkaniowego w catym 2020 r., a w szczegolnosci

w ostatnim kwartale 2020 r. Podczas, gdy niektdre branze bardzo mocno
odczuty skutki epidemii spowodowanej covid -19, rynek sprzedazy mieszkan
zachowat wzgledna rownowage.

Jak podaje BOS Bank w biezacym raporcie na temat dziatalnosci
deweloperskiej, w 2020 r. wydano ponad 170 tys. pozwolen na budowe mieszkan
deweloperskich — 0 2,6% wiecej niz w 2019 r. Obostrzenia rzgdowe nie dotknety
branzy budowlanej, nie odnotowano tez problemadw z realizacja projektow
budowlanych. Wedtug danych Gtéwnego Urzedu Statystycznego tylko w 2020
roku oddano do uzytku ponad 222 tysigce mieszkan w Polsce. Jest to 6-proc.
wzrost w stosunku do poprzedniego roku. To drugi rok z rzedu, gdy liczba
mieszkan oddawanych do uzytku w Polsce przekracza 200 tysiecy.

Wzgledna rownowaga zostata zachowana miedzy innymi dzieki tym, ktorzy
mieszkanie postrzegaja jako inwestycje, lokate kapitatu. W warunkach duzej
niepewnosci zwigzanej ze skutkami pandemii, to wiasnie oni wypetnili luke po
flipperach oraz nabywajacych pod wynajem. Miedzy innymi dzieki temu udato
sie takze utrzymac ceny mieszkan. A na 7 najwiekszych rynkach, wg danych
NBP, w IV kw. 2020 r. ceny mieszkan na rynku pierwotnym nawet wzrosty -

0 7,5% r/r.

Jaki bedzie 2021?

W prognozach na 2021 rok eksperci nie przewiduja spadku cen nieruchomosci
W Polsce. Brak spadku bedzie wynikiem dalszego utrzymania sie tendencji

do lokowania kapitatu w nieruchomosciach —w 2021 r. wcigz wiele mieszkan
bedzie kupowanych jako inwestycja finansowa — a takze pewnego skutku
popandemicznego, jakim jest dazenie czesci Polakow do poprawy warunkow
mieszkaniowych i przez to poprawy zycia, na wypadek kolejnych przysztych
pandemii i nieprzewidzianych zdarzen. Ten skutek jest zauwazalny.
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Czy powyzsze przestanki co do braku spadku cen mieszkan, a nawet ich wzrostu,
a przynajmniej utrzymania na dotychczasowym poziomie, moga gwarantowac
absolutny spokoj deweloperow? Wydaje sie, ze jednak nie do konca. Oczywiscie
stanowig one dla deweloperow pewng przestanke do zachowania wzglednego
optymizmu, ale jest tez troche zagrozen, ktére ten wzgledny spokdj moga nieco
zakitocic.

Danych o trendach i tendencjach zakupowych odpowiadajacych za potencjalny
popyt na rynku mieszkaniowym nie mozna ostatecznie interpretowac

bez catego kontekstu spoteczno-ekonomicznego, w tym w szczegdlnosci
mozliwosci finansowania tegoz popytu. | tu sytuacja nie jest az tak kolorowa.

O ile w przypadku zakupow mieszkan traktowanych jako lokata kapitatu,
finansowanie to w oczywisty sposob istnieje, a tyle w przypadku checi poprawy
warunkow mieszkaniowych czy zakupu pierwszego w zyciu mieszkania,
wyglada to juz nieco gorzej.

Wg respondentéw portalu nieruchomosci-online.pl, najwiekszym
zagrozeniem dla rynku nieruchomosci w 2021 r. jest pogorszenie sie sytuacji
materialnej klientéw w wyniku zawirowan gospodarczych oraz ponowne
zaostrzenie polityki kredytowej przez banki.

Udzielenie kredytu mieszkaniowego w czasach pandemii i niepokoju
gospodarczego wigze sie dla bankow z wyzszym ryzykiem. Obnizenie stop
procentowych, jakie miato miejsce w 2020 r. w Polsce skutkowato nizszymi
kosztami finansowania kredytéw, jednak wymagania co do wysokosci
posiadanego wktadu witasnego byty znaczgco wyzsze.

Banki sg teraz ostrozniejsze przy wydawaniu decyzji kredytowych. Nie chcag
udzielac¢ kredytéw hipotecznych osobom, ktére w wyniku pandemii moga
stracic¢ prace i tym samym miecC problemy z ich regularna sptata. Ocena ryzyka
kredytowego pozostaje oczywiscie nadal zindywidualizowana, a przy wydaniu
decyzji kredytowej brana jest rowniez pod uwage sytuacja makroekonomiczna
kraju.

W ciggu catego 2020 r. roku, jak podaje Bankier.pl, zawarto 204 170 umow na
kredyty hipoteczne, co oznaczato jednak ponad 9-proc. spadek w stosunku do
roku poprzedniego.

Liczba wnioskow kredytowych nie spada, wrecz rosnie, ale tych zakonczonych
pozytywna decyzjg, w ujeciu procentowym, maleje. Jak podaje parkiet.pl,
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w marcu 2021 r. o kredyt mieszkaniowy w marcu wnioskowato tgcznie 56,07 tys.
potencjalnych kredytobiorcéw. To 35-procentowy wzrost w porownaniu
do 41,52 tys. wnioskow ztozonych rok wczesniej.

Ped Polakéw po kredyty hipoteczne w duzym stopniu napedzany jest

presja inflacyjna, a ta wynika z powszechnego oczekiwania konsumentéw
co do pogorszenia sig, a nie poprawienia, ogélnych wskaznikéw
makroekonomicznych w Polsce, a przez to ich spodziewanych warunkéw
zycia. Tak generowany popyt na mieszkania nie jest wiec w catosci popytem
realnym. Ze wzgledu na ograniczenia rynkowe w zakresie kredytowania
zakupu mieszkan, wynikajace daleko posunietej ostroznos¢é bankéw

w wydawaniu decyzji kredytowych, w pewnym stopniu popyt ten pozostaje
popytem teoretycznym, a nie realnym.

Na rynku jest i bedzie sporo mieszkan. Juz w 2020 r., wg danych GUS
dotyczacych budownictwa mieszkaniowego w [-XI 2020 r., liczba mieszkan
przeznaczonych pod inwestycje przez deweloperdw, ktorych budowe rozpoczeto
w 2019 r. roku, zwiekszyta sie 0 13,5% r/r. Szacuje sie, ze pod koniec listopada 2020
roku w budowie pozostawato niemal 836 tys. mieszkan.

Wydaje sie tez duzo pozwolen na budowe. Po grudniowych rekordach

z 2020 r. (25 tys. mieszkan — niemal dwukrotnie wiecej niz w grudniu 2019 r.)

I styczniowym cofnieciu (14,9 tys. pozwolen, biorgc jednak pod uwage, ze to
ponad 30-proc. wzrost r/r, nie jest to zaden krok wstecz) w lutym nastgpit znowu
dynamiczny wzrost do poziomu ponad 27 tys. wydanych pozwolen. Jest to trzeci
najlepszy wynik w historii mieszkaniowego rynku pierwotnego. To tgcznie ponad
50 tys. decyzji administracyjnych w zaledwie dwoch miesigcach, czyli az

o 35 proc. wiecej liczac r/r.

Pomimo, iz statystyki nowych pozwolen na budowe, jako dos¢ wiarygodny
parametr oceny potencjatu popytowego rynku w przysztych okresach przez
deweloperdw, dajg dosc¢ spory optymizm deweloperom, to konkurencja na
rynku deweloperskim pozostanie wcigz bardzo duza.

Tak wiec w Polsce z jednej strony rosnie podaz mieszkan i obserwowany
jest wzrost cen nieruchomosci, z drugiej strony rosnie rowniez popyt. Popyt
w sporej mierze napedzany presj3a inflacyjna. W zwiazku jednak z tym, iz gros
ztozonych wnioskow o kredyty hipoteczne, niestety nie zostanie przez banki
pozytywnie rozpatrzona, popyt ten ostatecznie staje bardziej teoretyczny i nieco
mniej realny. Tak wiec na rynku nieruchomosci wcigz panowac bedzie
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duza konkurencja. Oznacza to, ze deweloperzy pomimo wzglednego
optymizmu panujacego w ich branzy, chcac realizowaé swoje plany
sprzedazowe muszg zwréci¢ uwage na aktualne trendy i zmieniajace sie
preferencje Polakow w zakresie oczekiwanej oferty mieszkaniowej. Muszg
przemyslec zarowno sama oferte oraz jej komunikacje marketingowa. Moga

nie wystarczy¢ bowiem same promocje finansowe i rabaty. Zas same ceny
transakcyjne moga w najblizszym czasie, w wiekszym stopniu niz tej pory, roznic
sie od cen ofertowych.

Inwestycja mieszkaniowa jako marka

Wiasciwa komunikacja inwestycji mieszkaniowej oraz odpowiedni dobér
narzedzi i metod marketingu digitalowego sg podstawa sukcesu
sprzedazowego dewelopera.

Plany sprzedazowe deweloperow moga byc¢ urealniane dzieki wtasciwie
przemyslanej komunikacji marketingowej inwestycji mieszkaniowej,
egzekwowanej gtdwnie w przestrzeni internetowej i za pomoca narzedzi
internetowych.

W dzisiejszych czasach ludzie nie chcqg kupic tylko
mieszkania. Chcg kupic ,cos” wiecej. Czasem to ,cos” to migjsce do
zZycia, czasem ,cos” innego. Dlatego deweloper powinien mocno
przemyslec zarowno samaq oferte mieszkaniowq — czyli to co i komu
ma do zaoferowania — jak i samqg komunikacje tejze. Przemyslany
i dobrze kreowany wizerunek inwestycji, czasem wrecz jako
~marki” mocno przektada sie na sukces sprzedazowy. Nie bez
znaczenia jest rowniez zaufanie do dewelopera, jego renomy
I wiarygodnosci - w konicu sam deweloper rowniez jest marka.

To rowniez wymaga swiadomych zachowan i swiadomej
komunikacji. A ze pandemia covid-19 zmienita percepcje
rzeczywistosci, to nawet jak juz sie ona skonczy, nie wrocimy juz

do tych samych zachowan co wczesniej. Czesc zZycia | aktywnosci
Jjuz na zawsze przenieslismy do Internetu. | nawet jak wrocq targi

i spotkania face to face klientow z deweloperami, to Internet
pozostanie gtownym kanatem komunikacji | przestrzeniq
budowania relacji dewelopera z klientami.

Beata Mordarska
CEO | Strategy & Creative Director w Veneo
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Proces szukania mieszkania to okoto. 5-6 miesiecy. Wraz z ich uptywem oraz
Zapoznawaniem sie z dostepnymi na rynku ofertami preferencje klientow
ewoluuja. Gdzie szukajg mieszkan klienci? Czym sie kieruja kupujacy? Na co
zwracajg uwage? Dzielimy sie haszym doswiadczeniem i wiedzg marketingowa
oraz przedstawiamy dane wg raportéw firmy doradczej JLL i obido.pl
“Preferencje nabywcdw mieszkan 2020" i “Rynek mieszkaniowy w Polsce Q4 2020".

Gdzie szukaja?

Jeszcze do niedawna deweloperzy lokowali znaczng czes¢ budzetu
marketingowego w kampanie outdoorowe, obecnosc¢ na targach i materiaty
drukowane, radio, a sprzedaz prowadzili bezposrednio w biurach. Od kilku

lat wraz z upowszechnieniem internetu mobilnego gtéwnym zrédiem
informacji o inwestycji jest dla klientéw digital, a w czasie pandemii
tendencja ta jeszcze przybrata na sile. Bezpieczne przegladanie informacji
o nieruchomosciach z domu, odbywajace sie najczesciej w wolnej chwiili,
ze smartfona, zmienito podejscie do wyznaczania touch pointow, czyli
punktow styku klienta z marka. Pojawity sie nowe formy reklam takie jak
Google Ads — Discovery, pozwalajace na zwiekszenie zasiegow oraz zastosowanie
atrakcyjnego dla uzytkownikéw formularza kontaktowego do uzupetnienia

z poziomu reklamy. Rowniez Facebook, ktoéry dawniej byt dla uzytkownikéw
gtownie miejscem rozrywki, dzieki swoim narzedziom i mozliwosciom jakie
oferuje reklamodawcom z branzy nieruchomosci, stat sie dla nabywcow
mieszkan wiarygodnym zrédtem wartosciowych informacji na temat inwestycji.
Wszystko to sprawia, ze klienci podczas poszukiwan swojego miejsca do
zycia polegaja gtéwnie na informacjach dostepnych w digitalu.

Proces decyzyjny dotyczacy zakupu mieszkania trwa zazwyczaj kilka miesiecy.
Potencjalni klienci, ktérzy po raz pierwszy odwiedzajg strone internetowa
inwestycji mieszkaniowej, nie sg gotowi na zakup. Aby doszto do finalnej
transakcji, musza ztozyC jeszcze wiele wizyt na stronie www, a nastepnie

w biurze sprzedazy klienta. Dlatego odpowiednio przygotowany remarketing
oraz formy reklamy internetowej umozliwiajgce zdobywanie leadéw s3a
podstawa sukcesu sprzedazowego w tej branzy.
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Oczywiscie widocznosc i wyswietlanie sie reklam budujacych wiez

z potencjalnym klientem to jeszcze nie wszystko. Uzytkownik po wejsciu

na strone internetowa inwestycji powinien otrzymac to, co go interesuje.
Trzeba mie¢ tez na uwadze, ze taka osoba, zanim zobaczy finalnie strone
www na ekranie laptopa czy komputera, prawdopodobnie wejdzie na nia
kilkakrotnie, zwabiona reklamg, na ekranie smartfona. W projektowaniu
strony niezbedne jest wiec myslenie mobile first i opracowanie optymalnej
sciezki uzytkownika. Finalnie na stronie www klient powinien ftatwo dotrze¢ do
informacji o inwestycji i deweloperze, a nastepnie do wyszukiwarki mieszkan

i bardziej szczegdtowych materiatow np. plikéw do pobrania, konkretnych
informacji o mieszkaniach, rzutéw mieszkan itp. Przemyslana strategia
komunikacyjna, interaktywne mapy, galerie zdjec i materiaty wideo pomagaja
wzbudzi¢ w klientach pozytywny stosunek do inwestycji oraz nadac jej
odpowiednig renome. Poniewaz liczy sie przede wszystkim wynik biznesowy,
czyli liczba sprzedanych mieszkan, najwazniejszym funkcjonalnym elementem
strony internetowej inwestycji jest dobry formularz kontaktowy.

Im wiecej interakcji na stronie podejmie klient, tym lepiej, poniewaz za pomoca
remarketingowych reklam Google Ads i Facebook Ads mozemy zachecic
potencjalnego nabywce do powrotu na strone, dokonczenia porzuconej akcji
lub rozpoczecia kolejnej. Do monitorowania akcji na stronie internetowej
inwestycji stuzg zaawanasowane narzedzia analityczne, co pozwala w dalszej
kolejnosci odpowiednio planowac i optymalizowac¢ kampanie Google Ads

i Facebook Ads.
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Kto szuka?

Z danych firmy JLL na podstawie uzytkownikow z najwiekszych miast
zarejestrowanych w platformie obido.pl wynika, iz gtéwne grupy docelowe
oferty deweloperéw mieszkaniowych to: rodziny z dzieémi, nastepnie pary,
single oraz inwestorzy i osoby kupujace pod wynajem.

Nabywcy mieszkan zarejestrowani w obido.pl

15%

31%

‘ Singiel ‘ Para Rodzina Na wynajem/inwestorzy

Zrédto: na podstawie danych z obido.pl - IVQ 2020 r. (dane z W-wy, Krakowa, Wroctawia i Tréjmiasta)

Jednak na podstawie danych z innych Zzrédet wg JLL udziat inwestorow

w przeprowadzanych w ostatnich latach transakcjach byt wyzszy, w
niektorych miastach osiggajac nawet wiecej niz 30%, a réznica w wynikach
moze by¢ spowodowana faktem, iz zarejestrowany w obido inwestor czesto
kupowat wiecej niz jedno mieszkanie oraz korzystaniem przez inwestorow
rowniez z innej platformy niz obido.
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Jakich metrazy szukaj3y?

Najbardziej pozadane metraze to 30-39 m2, a nastepnie 40-49m?2 i 50-59 m2.
Roznice miedzy miastami, jesli chodzi o preferencje nabywcow nie sg duze,
jednak da sie sie zauwazyC pewna tendencje - studia i mieszkania dwupokojowe
chetnie kupowane sg w miastach akademickich. Wroctaw przoduje jednak

Jjako miasto, w ktoérym kupuje sie najchetniej 3-pokojowe mieszkania
(zainteresowanie nawet ponad 40% w okresie ostatnich 4 lat), a nawet
4-pokojowych. Czyzby Wroctaw uznawany byt za najlepsze miasto do zycia?

Poszukiwane metraze

20-29

37%

B 30-39

B 40-49

50-59

B 60-69

| 70-79

80<

0% 25% 50%

Zrédto: na podstawie danych z obido.pl - IVQ 2020 r. (dane z W-wy, Krakowa, Wroctawia i Tréjmiasta)

lle pokoi preferujg?

Najbardziej pozadane na rynku mieszkania to lokale dwupokojowe. Wskazuje
Nna nie az 40% potencjalnych nabywcdéw. Okoto jedna trzecia respondentow
preferuje mieszkanie 3-pokojowe. 10-13% poszukuje studia/kawalerki. 10-15%
4-pokojowe, natomiast mieszkaniami wiekszymi interesuje sie zaledwie 3%.
Trendy roznig sie jednak w zaleznosci od miasta.
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Preferowane mieszkania w podziale na liczbe pokoi

44%

Warszawa Krakéw Wroctaw Tréjmiasto

Zrédto: na podstawie danych z obido.pl - IVQ 2020 .

Jakich mieszkan szukajg poszczegdlne grupy
docelowe?

Zblizone oczekiwania maja wobec liczby pokoi single oraz osoby poszukujace
mieszkania na wynajem. Pary preferuja 2 lub 3 pokoje, rodziny z dziecmi 3 lub
coraz czesciej - wskutek zmian, jakie wymusita pandemia dotyczacych zdalnej
nauki i pracy - 4 pokoje albo wieksze mieszkania.

Preferowana liczba pokoi z podziatem na grupy nabywcéw

Pod wynajem
Singiel
Para

Rodzina

| [ |
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Studio H 2-Pokojowe 3-Pokojowe M 4-Pokojowe i wieksze

Zrédto: na podstawie danych z obido.pl - IVQ 2020 r. (dane z W-wy, Krakowa, Wroctawia i Tréjmiasta)
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Jakie potrzeby i oczekiwania maja klienci
i jak deweloperzy moga na nie odpowiedzie¢?

Na rynku pierwotnym kluczowymi kryteriami sa: stosunek ceny/lokalizacji,
stosunek ceny/standardu, a czasem jednak tylko cena. Rodzina z dzieckiem
szuka nieruchomosci gwarantujgcej spokdj i miejsce do dtuzszego zycia.
Znaczenie ma bliskos¢ przedszkoli i szkoét, centrow handlowych, budynkdéw
uzytecznosci publicznej, restauracji i sklepow. Aktywnie zyjacy singiel zrezygnuje
z osiedlowej infrastruktury na rzecz bycia w centrum wydarzen, czyli mieszkania
blizej lub w samym sercu miasta. Jesli chodzi o singli, pary i rodziny, czes¢

Z nich jest sktonna zdecydowac sie nawet na mniejsza powierzchnie lokalu,

byle dojazd do pracy nie zajmowat ,godzin” — jednym stowem lokalizacja za
metraz. Podobnie do sprawy podchodzg inwestorzy kupujacy mieszkania na
wynajem, zwitaszcza krotkoterminowy — dla nich to witasnie wiasciwa lokalizacja
gwarantuje zwrot kapitatu. Lokalizacjg powszechnie uwazang za atrakcyjna jest
taka, ktéra zapewnia bliskos¢ lub tatwa komunikacje z centrum i jednoczesnie
dostep do terendw zielonych i rekreacyjnych. Wszyscy zas zwracajg uwage na
uktad mieszkan i chcg mie¢ w miare swobodny wybor w tym zakresie.

Przy decyzji o zakupie mieszkania klienci coraz mocniej zwracajg uwage na
dostepnosc¢ oraz aranzacje czesci wspolnych takich jak: place zabaw i tereny
wspdlne, dziedzince, patio, sale zabaw, sitownie zewnetrzne, kawiarnie

i klub osiedlowy, boiska sportowe. Poza oczywistymi od zawsze miejscami do
parkowania, coraz bardziej doceniane s3 tak proste rozwigzania jak rowerowanie
i wiaty rowerowe, a powoli nawet miejsca do tadowania pojazdow elektrycznych.

Unikalnosc i pomystowosc w zakresie rozwigzan
| funkcjonalnosci osiedla ma w sobie potencjat komunikacyjny,
a przez to i sprzedazowy. Czesto to ona pozwala zbudowac przewagi
i wyrozniki dalej inwestycji na tle konkurencyjnych, odpowiednio
spozycjonowac produkt i przyciggnqc klientow reprezentujgcych
realny popyt, gotowych zakupic¢ mieszkanie. Deweloperzy powinni
o tym myslec juz na etapie planowania inwestycji, by potem na
etapie dziatan i kampanii marketingowych, promujgcych sprzedaz,

posiadac jakiekolwiek USP produktu.
Krzysztof Kobylarz

Dyrektor ds. Marketingu i Sprzedazy
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Dla kupujacych coraz wieksze znaczenie ma tez tez wizerunek i opinie

o inwestycji. Wizerunek wypracowac¢ mozna dzieki dobrej strategii
komunikacyjnej. Na reputacje i wiarygodnosc¢ dewelopera umacniac beda
informacje o liczbie klientéw/nabywcéw, liczbie sprzedanych mieszkan,
ukonczonych inwestycjach. Na reputacja dewelopera, ktorg jako czynnik

raczej wazny lub bardzo wazny wskazuje prawie trzy czwarte badanych i jest
to szczegdlnie istotne dla osdb z grupy wiekowej 45+ oraz o najwyzszych
dochodach. Konsumenci chca kupowac¢ mieszkania od renomowanych
deweloperdw, poniewaz wigze sie to z poczuciem bezpieczenstwa wynikajacym
Z przekonania, ze cieszacy sie dobrg opinig i prestizem deweloper rzetelnie

i uczciwe wywigze sie z warunkow umowy. Najbardziej zamozni klienci
Zwracajg szczegolnie uwage na standard wykonczenia i kwestie estetyczne
oraz udogodnienia, takie jak kontrola dostepu do mieszkania oraz inteligentne
rozwigzania jak sterowanie oswietleniem czy temperaturg w kazdym
pomieszczeniu.

Na co teraz klienci zwracaja szczegolng
uwage?

Nie da sie ukryc, ze pandemia zmienia oczekiwania nabywcow. Spedzanie
wiekszej ilosci czasu w domu oraz praca zdalna sprawiaja, ze patrza oni na na

lokale inaczej niz do tej pory. S3 w stanie zadowoli¢ sie¢ mniejszg minimalna
powierzchnig mieszkania, jednak zalezy im na wiekszej liczbie pokoi,
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poniewaz niezwykle istotna stata sie przestrzen do pracy i nauki. Hitem
sprzedazy stajg sie mieszkania o stosunkowo niewielkich powierzchniach,
jednak jak najwiekszej liczbie pokoi. Takimi mieszkaniami sg réwniez
zainteresowani inwestorzy, ktérych celem jest wynajem - im wiecej pokoi
tym wiekszy zysk.

Nabywcom coraz czesciej zalezy na tarasie, wtasnym ogrodku, balkonie czy
zielonych dachach. Zwracajg uwage na dostep Swiatta dziennego, a tym
samym oddalenie od siebie budynkéw. Dostep do infrastruktury i transportu
publicznego jest istotny i przysztosciowy, jednak rownie wazne stato sie
najblizsze otoczenie — blisko$é parku, lasu czy terenéw zielonych na
wyciagniecie reki. Wazna jest réowniez jakos¢ powietrza i... szybki internet.
Wykonczenie pod klucz w tym trudnym czasie, kiedy pracujemy zdalnie,
troszczymy sie o swoje zdrowie, jestesmy opiekunami swoich dzieci przez 24/7,
staje sie jeszcze wiekszym atutem.

Jak finansujg zakup mieszkania?

Jesli chodzi o relacje deklarowanego budzetu na zakup mieszkania w stosunku
do cen ofertowych lokali, najkorzystniej ksztattuje sie ona w Krakowie, cho¢ od
2020 r. rozbieznosci stajg sie wieksze. W Warszawie ceny mieszkan wydaja sie
potencjalnym klientom za wysokie, a przynajmniej wyzsze od maksymalnych
cen przez nich deklarowanych. Stabilnie na tym tle plasuja sie ceny we
Wroctawiu, ktére odpowiadajg na mozliwosci, a raczej deklaracje potencjalnych
klientow. Jesli chodzi o sposéb finansowania zakupu, jak widac¢ na ponizszym
wykresie, wiecej niz potowa mieszkan kupowana jest na kredyt.
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Zrédta finansowania mieszkania
|

Tréjmiasto

Wroctaw

Krakéw

Warszawa

I |
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Kredyt B Gotowka

Zrédto: na podstawie danych z obido.pl

Kredytem positkuja sie najczesciej rodziny, a gotdwka czesciej zamierzaja ptacic
inwestorzy (ok. 55%). Nie oznacza to, ze i oni nie wspieraja sie kredytami.

Typy nabywcéw a zamiar sfinansowania zakupu mieszkania gotéwka
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Mieszkania — produkty w ofercie dewelopera — sprzedaja sie tak, jak wszystkie
inne produkty i ustugi. Dziatajg tu te same, a nie jakies inne, prawa marketingu.
Ktos powie, ze to produkt ,inny” niz wszystkie inne. Owszem, ten produkt jest
inny. Ale kazdy produkt jest inny. Mydto przeciez rozni sie w sposdb znaczacy od
samochodu, a zarowno mydto, jak i samochdd podlegajg tym samym zasadom
I prawom marketingu. Trzeba sobie uswiadomic, ze nie ma takiego produktu,
ktorag kupuja wszyscy. Nie ma takiej marki. Kazdy produkt moze miec swoich
wiasnych nabywcow, kazda marka ma swoich klientow.

To samo tyczy sie dewelopera i jego oferty. Dang inwestycje, dane osiedle, dane
mieszkania trzeba skierowac do scisle okreslonej grupy odbiorcow. Trzeba ja
doktadnie zdefiniowac. Bo grupa docelowa to niestety nie ,wszyscy”, ktorzy

w 0gole mysla o kupnie mieszkania. | do tych ,nie wszystkich” trzeba dotrzec

Z wiasciwag komunikacjg marketingowa produktu deweloperskiego. Te wtasciwag
komunikacje nalezy stworzyc, opracowac, by w oczach tej grupy docelowej,
potencjalnych klientow, budowata pozadany wizerunek inwestycji i sktaniata

do decyzji zakupowych.

Strategia komunikacyjna inwestycji mieszkaniowej okresli zasady i kluczowe
komunikaty, a takze sam styl komunikacji marketingowej, w tym wizualny —
zgodnie z duchem Design Thinking. Uporzadkuje tez, dla ktérych podgrup

Z naszej grupy docelowej (segmentacja klientéw) bardziej adekwatna bedzie
komunikacja ktadaca nacisk na fizyczne wtasciwosci produktu, a dla ktérych
bardziej emocjonalna czy produktowo-emocjonalna. Bedzie rowniez podstawa
do optymalnego targetowania reklam w ramach dziatan performance
marketingu realizowanych w ramach digitalowych kampanii promocyjnych.

Dobra strategia komunikacyjna inwestycji mieszkaniowej, a nastepnie
jej prawidtowa egzekucja, bezposrednio przektada sie na efektywnos¢
sprzedazowa dewelopera rozumiang jako efekt kombinacji uzyskiwanych
cen oraz ilosci sprzedanych mieszkan.
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Klientow do zakupu mieszkan przekonuje zawsze to
samo. To na ile dane mieszkanie/osiedle, jego funkcjonalnosé
I lokalizacja oraz skorelowana z powyzszymi czynnikami cena
spetniajqg jego oczekiwania na poziomie witasciwosci fizycznych,
a takze emocjonalnych. Tak, emocjonalnych rowniez. To kwestia
utozsamiania sie z niematerialnymi czynnikami i wartosciami
zwigzanymi z dang inwestycjq. Ktos powie, Ze nie, ze to tak nie
dziata. Owszem dziata. Klient o poglgdach konserwatywnych
raczej nie kupi mieszkania na osiedlu o nazwie ,Teczowe osiedle”.
Dlaczego? Bo bedzie sie obawiat, Ze bedzie miat niewtasciwych
sgsiadow, z ktorymi niekoniecznie bedzie chciat porozmawiac na
tawce przed blokiem... A przeciez w tym przypadku tylko o nazwe
chodzi.
Agencja marketingowa moze pomaoc deweloperowi zdiagnozowac
i odkryc insighty konsumenckie, i te materialne, i te emocjonalne,
oraz opracowac kluczowe komunikaty marketingowe i reklamowe,
na ktorych bedzie sie opierata cata narracja i promocja inwestycji

Beata Mordarska
CEO | Strategy & Creative Director w Veneo

Zrédia:

- JLL i obido.pl: Preferencje nabywcoéw mieszkan 2020, Warszawa|Luty 2021

- JLL: Rynek mieszkaniowy w Polsce Q4 2020

- BOS Bank: Raport branzowy, Dziatalno$¢ deweloperska (PKD 41.10), 25 lutego 2021

- GUS, Budownictwo mieszkaniowe w |-X| 2020 r.

- Rok 2020 nie taki straszny, jak go malowali. Jaki bedzie 20217 Ocena posrednikdéw w badaniu
Nieruchomosci-online.pl

- Parkiet.com: Szturm Polakdéw po hipoteki

- Rynekpierwotny.pl: Rekordowe wolumeny nowych pozwolen zapowiedzig kolejnej fali boomu?
- Gethome.pl

- Businessinsider.com.pl: Lokalizacja, cena czy standard? Deweloperzy zdradzajg, co najbardziej
interesuje kupujacych mieszkania

- Mojafirma.infor.pl: Mieszkanie 3.0 — trendy na rynku nieruchomosci w 2021 roku

- Money.pl: 4 pokoje na 54 metrach. Nowy trend na rynku matych mieszkan

- Businessinsider.com.pl: Kredyty hipoteczne w pandemii — sytuacja na przetomie roku

- Bankier.pl: Kredyt a koronawirus. Jak wyglada sytuacja na rynku kredytow?
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Chcesz porozmawia¢ o promocji
Twojej inwestycji?

Skontaktuj sie z nami!

Patrycja Dudzik
Customer Success Manager

+48 517 494 217
patrycja.dudzik@veneo.pl
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VENEO

Digitalowa agencja strategiczno-kreatywna

z silng dywizjg Veneo Performance

Dziatamy od 2004 r. Naszg domeng jest marketing, ktory buduje
biznes — Digitalowy Marketing Funkcjonalny #DMF.

Zajmujemy sie zarowno strategig, kreacja jak i zakupem mediow.
Veneo Performance jest nasza dywizjg performance marketingu.

Tworzymy kreatywne koncepcje strategiczno-komunikacyjne
dla marek, a takze przeprowadzamy ich skuteczne egzekucje.
Do marketingu marek podchodzimy holistycznie.

Twoja inwestycja jest w centrum naszego zainteresowania

DIGITAL CONSULTING

BRANDING

A 1' @ KAMPANIE SEM
STRATEGIE
MARKETINGOWE

VIDEO MARKETING

CONTENT MARKETING
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