Metodanakreacje

PULS BIZNESU

2009-06-19
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Deweloperzy stosuja coraz bardziej wyszukane sposoby przyciggania klientow

Samochody i garaze

w cenie mieszkania
spowszednialy. Teraz
inwestorzy przescigaja
sig w zaskakujacych
akejach marketingowych.

Na portalu YouTube moina
obejrzed najnowsza produkcje
multimedialng dziahn marke-
tingu Budimelksu Nierucho-
mosci, W filmie pod tytutem
SApartamenty Murano wediug
Dunikowslkiego” architeltt Ma-
rek Dunikowski, autor projek-
tu Apartamentiow Murano,
opowiada o powstawaniu naj-
nowsze] mwestyeji Budimelksu.
Miwi o swoich inspiracjach
i pomystach. Zdjecia do flmu
kreconow pracowni architek-
ta oraz na terenie inwestycji.
To tylko jeden = wielu nowa-
torskich pomyshiw, ktore naro-
dzilysie ostatnimi czasyw glo-
wach deweloperdw.

— W tym roku widoezny
jest coraz silniejszy trend
dowykorzystywania Interne-
tuw dziataniach marketingo-
wych. Jest to jeden  ciekaw-
szych kanaléw komunikacji
z konsumentami — uzasad-
niadecyzje o promowaniu sie
wten sposob Mariusz Rysicz,
specjalista ds. marketingu,
odpowiedzialny za realizacje
filmu

Namierzyé klienta

— Celem naszych deiatan bylo
przede wszystkim zaprezen-
towanie inwestyeji w innej, niz
to dotychezas mozna bylo za-
obserwowad narynku, formie.
Postawilismy na kreatywne,
dynamiczne i odwaine roz-
wigzanie — przekonuje Ma-
riusz Rysicz.

W trudnych czasach dewe-
loperom czy moze raczej fir-
mom odpowiedzialnym zaich
promaocje i strategie marke-
tingowa pomyskow nie braku-
je. Skonczyta sie era, gdy wy-
starczajgeym wabikiem bylo
wyposazenie kuchni czy ga-
raz wcenie mieszkania. O ile
takie akcje zdawaly egzamin
w czasie rynkowego ozywie-
nia, dzis, gdy rymkiem rzadzi
kupujacy, nie maja racji bytu.

— Nie obhiecujemy naszym
Kientom kosztownych upo-
minkédw ani nie stosujemy
nadzwyezajnych opustiw ce-
nowych. Natomiast wycho-
dzimy naprzeciw proble-
mom, na ktdre napotykaja.
Zawieramy umowy z banka-
mi, oparte na interesujacych
rozwigzaniach kredytowych,
umozliwiajace latwiejsze sfi-
nansowanie zakupu nieru-
chomosci, jak to ma miejsce
np. przy inwestyeji Bobro-
wiecka 3 czy Hubertus, Pro-
ponujemy tez atrakeyjne for-
my rozliczen, przygotowywa-
ne indywidualnie dla kon-

kretnego klienta — przeko-
nuje Waojciech Fabianski, pre-
zes Eco Classic.

Jeszeze kilka miesiecy te-
mu dreszez emocji budzily ob-
nizki cen (chocby o kilkaset
zhotyeh) inegocjacie 2 dewelo-
perami — teraz s3 juz na po-
rzagdlu dziennym. Klienci
oczekujg czegos wigcej. Inve-
storzy natomiast probuja
TWTOCIC UWAEE Tia SWojg Timwe-
stycje nie tylko jej rzeczywi-
stymi atutami, jak dogodne po-
lozenie, ciekawa architektura
czy dobrze rozwinigta infra-
struktura, ale tez dodatkowymi
korzysciami i udogodnienia-
mi, na jakie klient moze liczy¢,
zawierajye transakeje whadnie
znimi. Na przykiad Dom Deve-
lopment juz od dawna infor-
mugje klientdw oich mozliwo-
Sciach kredytowych,

— Skupiamy sie na wsparciu
idoradztwie wuzyskaniu kre-
dytu hipotecznegona mieszka-
nia lub domy z naszej oferty.
Oznacza to, 2e klient, ktory
prezychodzi donas, otrzymuje
peng informacje o jego moz-
liwosciach finansowych
i 0 mieszkaniu, a w naszym
hiurze sprzedaiy moze zhoiye
wniosek kredytowy — wiyja-
$nia Radoslaw Bielinski, spe-
cjalista ds. marketingu w Dom
Development.

Do wyboru, do koloru

Na rynku plerwszy raz
od dawna podaz jest wigksza
niz popyt. Kliencimoga prze-
hieraé w mieszkaniach. De-
weloperzy dwoja sie i troja,
Zeby zwrocid uwage wlasnie
na ich inwestycje. A kupuja-
cy stali sie bardziej wybredni.
Nikt juz nie kupuje dziury
wziemi. Coraz czesciej klien-
i szukajg mieszkan, do kto-
rych moina sie wprowadzic,
jesli nie od razu, to w niezbyt
odleglej przyszlosei.

— W Dom Development
trwa kampania pod tytutem
JWakacyjny kiermasz miesz-
kan gotowyeh”, w ktorej in-
formujemy klientéw o loka-
lach, nadajacych sie do za-
mieszkania od zaraz. Klient
zainteresowany  zakupem
mieszkania moze skorzystad
ze specjalnej oferty przygoto-
wanej na potrzeby tej akeji.
Kiermasz potrwa do 1 lip-
a 2009 1. — informuje Rado-
staw Bielinski.

Coraz wigksza popularno-
Seigwirdd klientdwi dewelo-
perdw ciesza sie teZ dnd otwar-
te, podezas ktdryeh na tere-
nieinwestycji moina obejrzec
preykladowy lokal i bardzo
czesto zrobié rozeznanie
w postepie prac budowlanych.

Nieoczekiwana zamiana
Na obnizkach cen mieszkan
cheialby skorzystad kazdy.

Dlatego wieln klientdw staje
przed dylematem: kupic no-
we, sprzedacd stare, amoZe za-
mieni¢? Z kupieniem jest pro-
blem ze wzgledu na ograni-
czenie akeji kredytowej przez
banki. Ze sprzedaty problem
jest nie mniejszy, bo ruch
narynku zamarl.

Na pomyslt zamiany
wpadl natomiast Budimex
Nieruchomoéei. Na pierw-
szy rzut oka sprawa wydaje
sie skomplikowana. Jednak,
jak przekonuje deweloper,
to tylko pozory, a wrzeczy-
wistogei jest to bardzo pro-
sty proces. Klient wybiera
mieszkanie z oferty Budi-
meksu, Ma wystarczajacy
czas nawplate kwoty, ktora
stanowi roinice wartosci
obu nieruchomoédei. Stare
mieszkanie klienta kupuje
deweloper. Kwota uzyska-
na g tej transakcji przezna-
czana jest na zakup nowe-
go mieszkania. Firma bie-
rZe rownies na siebie ryzy-
ko sprzedaiy starego lokalu
i ponosi koszty jego reno-
wacji, Finalem jest oddanie
klientowi nowego lokum
i podpisanie aktu notarial-
nego.

Okazuje sie zatem, ze de-
weloperzy potrafia zaskaki-
wac — tak samo jak rymek.
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