On-line marketing - inspirace pro developery?
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Prodej hypoték klesl oproti rekordnimu roku 2007 o vice nez polovinu. Obavy ze snizeni bonity klientt
vedly banky ke zprisnéni kritérii pro posuzovani samotnych zadatelu, tak i odhad( hodnoty nemovitosti. Ve
vysledku se tak vyrazné zmensila cilova skupina, ktera si nyni hypotéku mize poridit. Tato fakta jsou vsak
obecné znama. Co se diskutuje méné, je zpusob, jak na zmensujici se publikum reagovaly svou
marketingovou strategii banky.

Pred rokem 2008 mély hypotecni banky tri hlavni zdroje, které jim prinasely dohromady vice nez 90 %
klient(. Kazda z bank, ktera hypotéky poskytovala, se mohla spolehnout, Ze pokud u ni mél klient veden
bézny ucet, je velka sance, ze si u ni sjedna i svou hypotéku. Realitni kancelare spolu s developery
prodavali jeden byt za druhym a zasobovali banky dalsim balikem novych smluv. Celkovy rist prodeje
finan¢nich produktd po roce 2000 prinesl i nevidany narist financné-poradenskych siti, které tehdy a také
dnes predstavuji desitky tisic poradcl. Pro banky to sice nebyl a neni nejlevnéjsi zplsob ziskavani novych
obchodu, kazda vsak tento zdroj hojné vyuzivala.

Nejen banky jsou vybiravéjsi

A jaky byl dopad krize na tyto obchodni a akvizi¢ni kanaly? JestliZze pred krizi zUstala u ,,své“ banky i s
hypotékou vétsina klient(, po krizi se tento pomér obratil. Vyssi latka pro schvaleni Gvéru, intenzivni
konkurencni boj a celkové vétsi informovanost klient( o nabidce trhu odvaly leckteré Zadatele o Gvér
jinam, a to vétsinou i s béZnymi Ucty a dalSimi finanénimi produkty. Udrzet si ,,svého* klienta tak
definitivné prestalo byt samozrejmosti.

Vyrazné nizsi prodeje nemovitosti zpusobily vysychani dalsiho vyznamného zdroje klientely. Realitni
kancelare a developeri, pokud uz se jim podarilo néco prodat, totiz stale castéji jednali s kupujicimi, kteri
platili hotové. Obchodni vztahy mezi prodejci a bankami, vzniklé v ¢asech konjunktury, rychle pozbyvaly
na dilezitosti.

Financné-poradenské sité sice ve vzacné shodeé tvrdi, ze se jich propad trhu vyznamnéji nedotknul,
skutecnosti ovsem zUstava, ze prodej hypoték pres né klesl jesté vice nez o zminovanou polovinu. V pozadi
urcité stoji s jinymi produkty jen tézko srovnatelna slozitost hypotéky, jez vyzaduji hlubsi zkusenosti a
profesionalni znalost. Doba, kdy stacilo bance prinést hromadku papirti a obchod byl hotov, je nenavratné
pryc€. Financni poradci se tak stale Castéji spoléhaji na jiné, jednodussi produkty. Banky tim prisly o dalsi
vyznamny zdroj novych klientd.
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Jak tedy banky nové klienty ziskavaji? Odpovédi neni novy, dosud nepoznany zdroj, ale zpusob komunikace
banky s cilovym zakaznikem. Jestlize pred krizi byly tfi vyznamné zdroje obchodl a stacilo si je hyckat,
nyni je zdrojua vice a je potreba s nimi pracovat plosné. A jediny zplsob, jakym se da komunikovat se
zakaznikem na vSech frontach zaroven, je internet. Pokud zajemce o Gvér ,neprojde“ s hypotékou u své
banky, prvni misto, kde bude hledat alternativu, urcité bude internet. A totéz, ale jesté intenzivnéjsi plati
pro okamziky refinancovani uz splacenych hypoték, pokud je klient nespokojen se sazbou, kterou mu
,materska“ banka nabidla.

Marketing on-line

Pred krizi banky klienty lovily az tésné predtim, nez o hypotéku pozadali. Dnes uz pochopily, ze je treba
zakaznika oslovit uz v momentu, kdy o hypotéce zacina premyslet a zjistovat si moznosti - a protoze
internet je pro potencialni klientelu zakladnim nastrojem vybéru, je treba s nim komunikovat on-line.
Podle vyzkumu portalu honzovahypoteka.cz z brezna letosniho roku udélalo na internetu prvni kricky k
hypotéce vice nez 79 % zadateld. Az daleko vzadu byla kamenna pobocka banky s 11 % a financni poradci s
8 % (pruzkum probéhl ve vzorku 1 000 zadateld o hypotéku, v breznu tohoto 2010).

Komunikovat efektivné on-line ale uz davno neznamena mit pouze vlastni webovou stranku a inzerovat
pomoci bannerové reklamy. Banky vsadily na sofistikované nastroje sbéru tzv. ,leadd,“ tedy kontaktd na
koncové zakazniky. Nékteré jdou svou vlastni cestou, jako napr. Hypotecni banka se svym projektem
hypotekapowebu.cz, vétsina vsak sazi na specializované stranky, kde klient najde nejen vsechny banky,
stavebni sporitelny, ale také finanéni poradce ze viech regiond CR. Cilem neni pouze t&zko méFitelna
propagace znacky, ale prima komunikace s klienty, jejiz efektivita naopak je snadno méritelna.

Priklad pro developery?

Banky a developeri maji leccos spolecného, marketing nevyjimaje. Obé skupiny celi poklesu poptavky,
agresivnéjsi konkurenci i naro¢néjsi klientele. Zdroje zajemcu jsou roztfistény po celém trhu a
komunikovat s kazdym z nich zvlast prosté nejde.

Nejde ani o to mit kvalitni a moderni internetové stranky. To uz je spise standard a nutnost nez
konkurencni vyhoda. Navic zajistit si dostate¢nou primou navstévnost stranek tak, aby vygenerovala
dostatek zajemcu, je pri dnesni konkurenci zhola nemozné. Jediny efektivni zpUsob, jak inzerovat nové
projekty on-line, je umistit je na stranky, které uzivateli nabizeji prehled celého trhu a kam chodi tisice
navstévnikl( denné, a zajistit si tim dostatecny pocet osobnich prohlidek nabizenych nemovitosti.

Internetové reseni pro developery a banky neznamena, Ze zajemce nakoupi produkt on-line jako v e-shopu,
ale Ze poskytuje moznost, jak klienta zaujmout - a maji tak sanci ziskat obchod na nasledné osobni
schlzce. Byty, domy, stejné jako hypotéky, se nikdy on-line prodavat v pravém smyslu toho slova nebudou.
Brzky kontakt s klientem na internetu je vsak v soucasnosti nutnosti. Bez néj totiz konci zajemce u
konkurence.

Vétsina developeru jiz s on-line feSenim experimentuje, povazuje ho viak za pouhy doplnék ke stavajicim
zdrojum klientely. Inspiraci, jakou cestou se vydat, mohou developeri najit na bankovnim trhu, kde
internet uz nyni generuje valnou ¢ast obchodu.
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