Rezidence: cesty ke klientovi
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Kontinualni prdzkum mezi zajemci o nové bydleni provadi Central Group od 1. zari lofiského roku. Do
dubna letosniho roku se prazkumu z(castnilo jiz témér 3 200 respondent(, ktefi poptavali nejméné jednu
nemovitost z nabidky spolecnosti.

Internet dominuje

Z analyzy ziskanych dat vyplyva, ze zhruba polovina vSech zajemct o nové bydleni se o nabidkach novych
byt dozvida prostfednictvim internetu. Naopak informace z dalSich tradic¢nich marketingovych nastroja,
respektive médii, jakymi jsou napriklad outdoorové nosice, inzerce v periodickém tisku, reklamni spoty v
radiu nebo veletrhy, ¢erpa jen desetina poptavajicich. Pritom zbyvajicich vice nez 30 % zajemcu si
informace obstarava z dalSich zdrojl zcela mimo dosah marketingu developer(. Jedna se zejména o osobni
doporuceni pratel a znamych nebo zajem vyplyvajici z dlouhodobé znalosti developera, pripadné primo
konkrétni lokality projektu.

»Rostouci vyznam internetu v inzerci developer( sledujeme dlouhodobé. Neni divu, lidé totiz pri vybéru
nového bydleni predevsim srovnavaji. A pouze internet jim umoznuje transparentné porovnat nabidky z
celého trhu béhem nékolika minut,“ rika Dusan Kunovsky, predseda predstavenstva Central Group.

| na rezidencnim trhu se prosazuje znacka

| pro developery je internet logicky hlavnim marketingovym nastrojem, a to jak klasicka inzerce na
realitnich portalech, nasazeni grafickych i textovych banner(, tak i vykonnostni online marketing nebo
lead-generation projekty. Jakoukoli z téchto investic lze totiz velmi dobre zacilit a predevsim zmérit jeji
konkrétni efekt. V tomto ohledu tradi¢ni mediatypy za internetem zaostavaji. ,,Podivame-li se na vliv
dalsich marketingovych nastroju, zejména tiskové inzerce a venkovnich reklamnich nosicd, je do budoucna
velkou otazkou, jaky bude jejich skutecny pfinos. V oboru nemovitosti totiz na rozdil od jinych produktd
hraje velkou roli také dlouhodoba znalost znacky, konkrétni lokalita a povést developera,“ dodava D.
Kunovsky.

To dokazuje i dalsi parametr - zpUsob kontaktovani developera zajemcem. Témér Ctyfi pétiny vsech
zajemc( o nemovitost totiz s developerem, respektive prodejcem navazuji styk opét prostfednictvim
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internetu, nejcastéji vyplnénim kontaktniho formulare na webovych strankach developera nebo emailem.
Priblizné 17 % poptavajicich vyuzije telefonu a zbylych zhruba 5 % sazi na osobni navstévu.

Klientela mladne

Rlst vyznamu internetu coby prodejniho i komunikacniho nastroje zcela jisté souvisi i se snizovanim
pramérného véku kupujicich. Dlouhodobé je mezi kupujicimi novych bytd nejéastéji zastoupena skupina
klientl mezi 32 - 40 lety. V souvislosti s rekordné nizkymi Groky hypoték a jejich rostouci dostupnosti ale
zejména v poslednim roce velmi dynamicky roste také segment kupujicich ve véku 22 - 30 let. Ti se
soustredi zejména na cenové dostupnéjsi a mensi byty v okrajovych lokalitach, zatimco ,,starsi“ zajemci se
stale Castéji rozhlizeji také po projektech v sSirsim centru mésta.

,»,Jen v poslednim roce pramérny vék kupujicich novych byt od Central Group poklesl zhruba o dva roky, z
dlouhodobych 36,7 na 34,9 roku v roce 2014. To potvrzuje rostouci skupinu mladych klientt. O¢ekavame,
ze pramérny vék kupujicich letos opét poklesne,“ predpovida D. Kunovsky. Rostouci vyznam internetu pak
podle néj prinasi jesté jedno dalsi velmi dilezité pozitivum - vyssi narocnost zakazniku na kvalitu.
»Zejména v segmentu novostaveb plati, Ze kupujici jsou dnes informovanéjsi a poucenéjsi nez kdykoli
predtim. Chté nechté to vyviji tlak na developery, ktefri si dnes jiz nemohou dovolit prodavat nekvalitni
produkt. Alespon ne ti, kteri chtéji na trhu uspét dlouhodobé,“ uzavira Dusan Kunovsky.
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