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Wp rowadze n | e Mozliwosci skutecznego konkurowania na rynku determinowane sg obecnie umieje-

tnoscig stworzenia, zakomunikowania i dostarczenia klientom wyjatkowej propozycji
Zmiany technologiczne rewolucjonizujg trady-  wartosci. Klienci kupujg produkty i/lub ustugi nie tylko po to, aby dzieki nim rozwigzaé
cyjne modele konkurowania. Uber, najwieksza firma  podstawowe problemy, ale tez po to, aby wzbogacié sie o dodatkowe korzysci, przezy-
taksowkarska, nie ma ani jednego pojazdu. Face- cia, doswiadczenia czy emocje. Stad propozycja wartosci dla klienta stata sig dzisiaj
book, najpopularniejszy kanat medialny, nie tworzy  podstawg strategii biznesowej przedsiebiorstw. Wtasciwie zaprojektowana i jedno-
tresci. Airbnb, najwieksza na Swiecie sie¢ miejsc zak-  czesénie systematycznie modyfikowana bedzie odpowiadaé na potrzeby klientow,
waterowania, nie ma zadnego budynku. czesto réwniez te nieoczywiste. W konsekwencji bedzie umozliwiata nawigzanie
trwatych i optacalnych relacji z klientami i budowata ich lojalno$¢ w dtuzszym okresie,
Otodom.pl jest najpopularniejszym w Polsce  zapewniajgc stabilnosé firmy w nieprzewidywalnych czasach.
serwisem, tgczacym ludzi oferujacych nierucho-
mosci na sprzedaz lub wynajem z tymi, ktdrzy ich  Rozwéj technologii kreuje niewatpliwie nowe mozliwosci w tym zakresie. Pojawienie dr hab. Edyta
poszukujg. To rowniez przyktad biznesu, opartego  sie, za ich sprawg, nowych modeli biznesowych, opartych o platformy internetowe, Rudawska
na stosunkowo nowym modelu: platformie inter-
netowej, ktéra umozliwia uzytkownikom
wymiane wartosci.

umozliwia tworzenie propozycji wartosci dla klienta w sposéb bardziej skuteczny
i odmienny niz dotychczas.

Stowa Opiniowane studium przypadku podejmuje te wiasnie tematyke —

Studium  przypadku koncen- kluczowe: wazng, aktualng, o kluczowym znaczeniu dla wspétczesnych orga-
truje sie na problematyce propo- propozycja wartosci, nizacji. Tym samym doskonale wpisuje sie w najnowsze trendy
zycji  wartosci  (model  Value Value Proposition Design, w zarzadzaniu przedsiebiorstwami. Stanowi jednoczesnie niezwykle
Proposition Design). Analizowa-
ne przypadki to propozycja wartosci
Otodom dla klientow biznesowych
(posrednicy) oraz propozycja wartosci
agencji nieruchomosci dla osob poszuku-
jacych/oferujgcych nieruchomosci (uzytkownicy
Otodom) — dzi$ i w perspektywie nadchodzacych
zmian na rynku. ®

model biznesowy, cenny materiat dydaktyczny. W recenzowanym studium z duzg sta-

rannos$cig zaprezentowano fundamenty funkcjonowania serwisu
Otodom, scharakteryzowano rynek nieruchomosci oraz specyfike pracy
agentow nieruchomosci.

platforma internetowa
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Budzik dzwoni, jak co dzien, o 6:15 rano. Pare minut po siodmej Natalia Nowicka parzy juz kawe
i siada przed komputerem. Nie musi tak wczesnie zaczynac pracy, ale lubi. To najspokojniejszy czas
w ciggu catego dnia. Potem zaczyna sie codzienna bieganina.

W biurze nie ma nikogo, bo inni agenci nie zaczynajg pracy tak wczesnie. A jesli nawet, to zatatwiajg
najpilniejsze poranne sprawy z domu. Zresztg w tym zawodzie biuro petni raczej role wspdlnej bazy niz
miejsca do siedzenia.

Na Otodom.pl wczoraj wieczorem pojawito sie kilkanascie nowych ogtoszen od prywatnych
wiascicieli, ktérzy chcg cos sprzedac¢ w okolicy. Uwage Natalii przykuwa dwupokojowe mieszkanie
w jednym z podmiejskich miasteczek. W zesztym tygodniu sprzedata niemal identyczne: to samo
osiedle, ten sam rozktad pomieszczen, zblizony standard. Tylko na innym pietrze — tu jest czwarte,
a tam byto drugie. Natalia miata sporo chetnych, moze byliby zainteresowani i tym, jesli nie przeszka-
dza im chodzenie po schodach. Bo wind niestety w tych blokach nie ma.

— Dzient dobry panu — dzwoni do wtasciciela. — Nazywam sie Natalia Nowicka, jestem agentem
obrotu nieruchomosciami. Chciatabym zaproponowac panu wspétprace...

Otodom. Case study
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Sprzedam dom
na Otodom

Cho¢ dzien w poznaniskiej siedzibie Otodom nie
zaczyna sie az tak wczesnie, nie bedzie cienia prze-
sady w stwierdzeniu, ze portal ten pracuje cafg
dobe. Serwis ten umozliwia swoim uzytkownikom
wyszukiwanie, przegladanie i zamieszczanie ogto-
szen sprzedazy | wynajmu nieruchomosci: w szcze-
golnosci mieszkan, domow, inwestycji dewelo-
perskich, biur czy lokali. Kazdego dnia Otodom.pl
odwiedza srednio ponad 330 tys. 0séb, a 50 procent

A THATWON'T
Z\inD

Otodom. Case study

questus learning solutions

uzytkownikéw robi to, korzystajgc z mobilnej strony
lub aplikacji. Codziennie pojawia sie w nim s$rednio
5 tysiecy nowych ofert. Wedtug raportu Gemius/PBI
w sierpniu 2017 serwis odnotowat ponad 3,2 miliona
realnych uzytkownikéw oraz blisko 63 miliony odston,
co daje mu mocne pierwsze miejsce wsrod serwisow
specjalizujgcych sie w ogtoszeniach nieruchomosci.
Obecnie wspotprace z Otodom prowadzi okoto 5000
biur nieruchomosci.

Otodom powstat w 2006 roku. Serwis ten wraz
z OLX, Otomoto i Fixly wspottworzy Grupe OLX, ktéra
zatrudnia w Polsce obecnie ponad 300 osob pracuja-
cych w biurach w Poznaniu i Warszawie. Jest
ona czescig miedzynarodowego koncernu
mediowego Naspers o ponad 100-letnigj
historii i obecnego w ponad 130 krajach.
W portfolio tej firmy znajdujg sie tez inne
marki nieruchomosciowych serwiséw ogto-
szeniowych, takich jak Storia w Rumunii czy
Imovirtual w Portugalii.

Serwis Otodom to przyktad biznesu
zbudowanego w oparciu o platforme inter-
netowa. Podstawg takiej dziatalnosci sa
wzajemne interakcje pomiedzy uzytkowni-
kami portalu.

Rozwdj internetu przyczynit sie do powstania
wielu nowych modeli biznesowych, w tym miedzy
innymi platform. Na takiej zasadzie dziatajg m.in.
Facebook i Uber, YouTube czy Airbnb. Istotg tych
biznesow jest stworzenie wirtualnej przestrzeni,
w ktorej ludzie moga tworzy¢ wartosc i tg wartoscig
sie wymieniac.

Platforma stanowi dla nich miejsce, w ktorym
bez przeszkéd moga wzajemnie Swiadczy¢ sobie
nawzajem ustugi i zaspokaja¢ swoje potrzeby.
Sformutowanie ,bez przeszkéd” ma tutaj dwojakie
znaczenie, bo z jednej strony odnosi sie po prostu
do stworzenia kanatu komunikacji, z drugiej strony
oznacza zaprojektowanie serwisu w sposob, ktory
bedzie funkcjonalny i przyjazny dla uzytkownika.

Istotg dziatania platformy Otodom
jest mozliwos¢ zamieszczania
i przegladania ogtoszen o
sprzedazy lub wynajmie
nieruchomosci.
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— Na poziomie globalnym naszg misjg jest
animowanie | wspieranie zakoriczonej sukcesem
wymiany débr pomiedzy uzytkownikami. W ramach
serwisu Otodom tgczymy ludzi, ktérzy majg jakgs
nieruchomos¢ do zaoferowania, z tymi, ktérzy takich
nieruchomosci poszukujg — méwi Monika Rudnicka,
General Manager, Otodom.

questus learning solutions

Proste i genialne — mogtoby sie wydawac.
Platforma, ktéra taczy osoby oferujgce nierucho-
mosci z tymi, ktérzy ich poszukujg. Jednak model
biznesowy Otodom jest nieco bardziej skompliko-
wany. Serwis ten skierowany jest przede wszystkim
do uzytkownikéw przeglagdajgcych ogtoszenia. Rzecz
w tym, ze nie jest to grupa, ktéra mogtaby zapewnic¢

ponoszg osoby zamieszczajgce oferty. Sg to z je-
dnej strony osoby prywatne, z drugiej — posrednicy
nieruchomosci. Model ten dziata jak samonapedza-
jace sie koto: im wiecej uzytkownikow przeglada
strone, tym chetnigj zamieszczane sg w nim
ogfoszenia. A im wiecej wartosciowych ofert jest
na portalu, tym chetniej odwiedzajg go kolejne osoby.

firmie zysk. Otodom zarabia dzieki optatom, ktére ®

Rozmowa z wtascicielem mieszkania nie byta z poczatku przyjemna. Nie zdziwito to Natalii — wiele
ludzi niechetnie reaguje na telefon od posrednika. Spokojnym, rzeczowym gtosem udato jej sie przetamac
pierwsze lody i przekona¢ witasciciela mieszkania, by rozwazyt przynajmniej propozycje wspotpracy z jej
strony.

Idealnie jest, gdy klienci decydujg sie na umowe na wytgcznose. Zobowigzujg sie wtedy do wspotpracy
tylko z jednym posrednikiem. Niestety wiekszos¢ osob boi sie takich uméw. Zdaniem Natalii — niestusznie.

Bo alternatywg sg umowy otwarte, kiedy ten sam wtasciciel nieruchomosci podpisuje umowe z kilkoma,
czasem kilkunastoma posrednikami. Niby zwieksza wtedy swoje szanse na sprzedaz mieszkania, ale tak
naprawde agenci traktujg takie oferty po macoszemu: uda sie sprzedac — to $wietnie, nie uda sie — nie ma
wielkiej szkody. Ale nikt nie chce wtozy¢ w takie mieszkanie zbyt duzo pracy i energii ani tez pieniedzy na
reklame, bo moze sie okazac, ze prowizje zgarnie ktos inny.

Przy umowie na wytgcznos$é warto sie stara¢. Warto zrobi¢ dobrej jakosci zdjecia, dobrze znaé wszelkie
szczegoty dotyczgce nieruchomosci | okolicy, w jakiej ona sie znajduje, dopiesci¢ ogtoszenie. Warto
poswiecic¢ czas, by znalez¢ kogos, kto wiasnie takiego mieszkania potrzebuije.

Otodom. Case study
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Optymizm na rynku

Jak wynika z najnowszych badan Eurostatu
obecnie sposréd wszystkich krajéw Europy najwiecej
mieszkan sprzedaje sie w Polsce. Za wysoki poziom
sprzedazy odpowiadajg zaréwno sami Polacy, jak
i obcokrajowcy. Najwiekszym powodzeniem cieszg
sie lokale z rynku pierwotnego — wedtug badan popyt
na nie jest w Polsce o potowe wiekszy od Sredniej
europejskigj’.

Czynnikaminapedzajacymi polskirynek nierucho-
mosci sg demografia, sytuacja ekonomiczna w kraju
i warunki mieszkaniowe?. Polska, majgc 38 milionow
obywateli, stanowi jedno z wiekszych paristw Europy.
W kazdym z pieciu najwiekszych miast mieszka
powyzej p6t miliona ludzi. Rodziny sg coraz mniej-
sze, w zwigzku z czym ogdlne zapotrzebowanie
na nieruchomosci przypadajace na te samg liczbe
0so6b rosnie. W Warszawie, Krakowie i we Wroctawiu
wyraznie wida¢ dynamiczny wzrost liczby zagra-
nicznych studentéw. W tych miastach obserwuje sie
tez duzy naptyw obywateli z Ukrainy.

Polska gospodarka od 25 lat wykazuje tendencje

wzrostowg. Nawet lata najwiekszego kryzysu, 2008-
2009, nie pogorszyty sytuacji ekonomicznej. Bezrobo-
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cie w Polsce jest nizsze niz europejska srednia,
a zarobki mieszkancow duzych miast na tyle duze,
by popyt na nieruchomosci utrzymywat sie na wy-
sokim poziomie.

Wreszcie — ze wskaznikiem 371 mieszkan
na 1000 osob, Polska jest wcigz w tyle za krajami
zachodniegj Europy. Jestesmy drugim pod wzgledem
zageszczenia na metr kwadratowy powierzchni
mieszkaniowej panstwem w Unii Europejskiej®.

Wedtug raportu NBP, w pierwsze] potowie roku
2016 ceny za metr kwadratowy mieszkania byty sta-

bilne, natomiast w drugiej potowie zaczety
rosng¢.Narynku nieruchomosciodnotowano
wyrazny wzrost popytu i podazy — jednym
z czynnikéw, obok wzrostu wynagrodzen
i historycznie niskich stop procentowych, byt
rzadowy program subsydiéw Mieszkanie dla
mtodych oraz zapowiedZ jego zakoriczenia
w roku 2018. W 2016 roku oddano do uzytku
okoto 163 tysiecy mieszkan, rozpoczynajac
jednoczesnie budowe kolejnych 174 tysiecy.

W 2016 roku wzrosty tez stawki
za wynajem*. Coraz bardziej zauwazalnym
zjawiskiem jest zakup mieszkan w celach
inwestycyjnych. Wedtug raportu firmy REAS 70% pry-
watnych witascicieli wynajmowanych lokali posiada
wiecej niz jedno mieszkanie na wynajem®.
Z kolei jak wskazujg badania prze-
prowadzone przez TNS OBOP
wsrod posrednikéw nierucho-
mosci, niemal jedna trzecia
mieszkan  kupowanych
jest wtasnie w celach
inwestycyjnych®.
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Nie da sie jednak wiarygodnie oszacowac liczby
wynajmowanych w Polsce mieszkan, ze wzgledu
na sporg szarg strefe na tym rynku.

Mieszkalnictwo stanowi istotng czes¢ rynku
nieruchomosci, ale nie jedyna. Obok niej funkcjonuje
tez rynek nieruchomosci przeznaczony do celéw
komercyjnych, takich jak powierzchnie biurowe,
magazyny czy sklepy. Rok 2016 byt najlepszy
od dekady pod wzgledem wolumenu tran-
sakcji inwestycyjnych, ktory przekroczyt
4,5 mld euro. Za kwote te w zdecydowa-
nej wiekszosci odpowiadali inwestorzy
zagraniczni — polski kapitat miat tutaj zale-
dwie dwuprocentowy udziat.

Najwiece] transa-
kcji dotczyto nierucho-
mosci  handlowych,
takich  jak  centra
o dominujgcej pozycji
w regionie, parki han-

dlowe oraz centra
typu outlet”. Niewiele
mniej —  obiektow

biurowych, przy czym
tu zauwazalna jest
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rosngca podaz takiej powierzchni. Jak na razie
wysoki popyt na rynku utrzymuje sie — zwtaszcza
w Warszawie i duzych miastach — ale w dalszej
perspektywie moze dojs¢ do spadku wysokosci
czynszowe.  Wreszcie, jesli chodzi o powie-
rzchnie magazynowe, to cho¢ dotyczace ich transak-
cje stanowity jedynie 18% catego wolumenu, warto
zwréci¢ uwage na wyrazny trend rosngcy. W 2016

Natalia ma 42 lata. To utatwia prace — w tej profesji klienci najbardziej ufajg
kobietom w srednim wieku. Natalia pamieta swoje poczatki w zawodzie. Byta wtedy
jeszcze przed trzydziestkg, wiec nie wszyscy traktowali jg powaznie. Ale i tak miata
fatwiej niz jej koledzy z pracy. Kobiety sg zwykle bardziej empatyczne niz mezczyzni.
Dzieki temu tatwiej im wyczuc potrzeby klienta.

Czy lubi swojg prace? Na ogot tak. Lubi by¢ w ruchu, lubi kontakt z ludzmi, cieszy
ja, kiedy udaje sie osiggna¢ cel. Nie tylko dlatego, ze jej zarobki sg zalezne od sku-
tecznosci. Po prostu lubi ten moment, kiedy zadowoleni klienci wychodzg od nota-
riusza. Czuje wtedy, ze pomogta komus w bardzo waznej zyciowej sprawie.

Ale na co dzien praca agenta nie jest ustana réozami. Natalia znacznie czescie
styszy pretensje i narzekania niz stowo ,dziekuje”. Znalezienie klienta to czasem
najmniejszy problem, kiedy pietrzg sie inne problemy. Ten zawdd to ciezki kawatek
chleba. Jednak wiele oséb sie na niego decyduje, liczac, ze te chwile sukcesu wyna-
grodzg codzienny trud.

roku inwestycje w magazyny byty o 66% wyzsze niz
w roku 2015°.

Dostepne raporty na temat polskiego rynku
nieruchomoscinapawajg optymizmem — w wiekszos-
ci obszaréw w ostatnich latach odnotowywane sg
wzrosty,atam, gdzieich niema, sytuacja jest stabilna.
Réwniez w prognozach prézno szuka¢ powodow
do niepokoju. Po kilku naprawde trudnych latach
spowodowanych kryzysem
gospodarczym na S$wiecie,
mozna  zndw  odwazniej
mysle¢ zarowno o inwesty-
cjach, jak i realizacji marzen
o wtasnym ,M". &
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Jaki jest Pana/Pani
adres marzen?

Wedtug badani PBS z listopada 2017 az 97%
posrednikéw obrotu nieruchomosciami zamieszcza
swoje ogtoszenia w portalu Otodom. Zdaniem
agentow wiasnie z tego Zrodta otrzymujg oni
najwiecej zapytan dotyczgcych zaréwno sprzedazy,
jak 1 najmu nieruchomosci. Oceniajg takze, ze naj-
wiecej, bo ponad potowa zapytan konczacych sie
sprzedazg, pochodzi wtasnie z serwisu Otodom.

Otodom. Case study
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— Posrednicy nieruchomosci sg dla nas
kluczowym partnerem — mowi Marcin Kawecki,
Head of Operations, Otodom. — Klienci indywidualni
zasilajg nasze wyniki finansowe w prawie réwnym
stopniu, co agencje i deweloperzy, ale to posrednicy
wigzg sie z nami na dtuzszy czas. Wykupujg oni u nas
miesieczne subskrypcje na zamieszczanie ogtoszen
i nierzadko korzystajg tez z mozliwosci dodatkowe;j
reklamy swoich ofert. Co wiecej, az 95% ogtoszen
w naszym serwisie pochodzi wifasnie z agencji.
Posrednicy wspottworzg ten serwis, wypetniajgc
ofertami przestrzen, jaka dla nich tworzymy — dodaje.

Ogtoszenia  posrednikow
pozytywnie wptywajg na war-
tos¢ platformy Otodom. Im
wiecejofert,tymwiecejuzytkow-
nikéw — to najwazniejsza zasa-
da,zgodniezktoradziatajgserwi-
sy platformowe. Oczywiscie pod
warunkiem,ze sgtooferty warto-
Sciowe: aktualne, unikalne,
z opisem zgodnym z rzeczy-
wistoscig. Zamieszczanie ogto-
szen dotyczacych tej samej
nieruchomosci przez kilkana-
Scie roznych agencji albo wpro-

wadzajgce w btad tzw. ,oferty-wabiki” to duzy problem
zarowno w branzy posrednictwa, jak i dla portali
z ogtoszeniami. Takie dziatania irytujg uzytkownikow,
zniechecajg do korzystania z ustug posrednikow
i mogg tez odstraszac¢ od serwisu, w ktorym wsrod
tysiecy ofert ciezko znalez¢ chocby jedng wartg
uwagi. Stad strategia Otodom ukierunkowana jest
w takim samym stopniu na zapewnienie duzego
ruchu na stronie, jak i zapewnienie wysokiej jakosci
ofert. W organizacji dziata specjalnie utworzony
w tym celu dziat jakosci. Stuzy¢ temu majg takze
liczne dziatania — od tych strategicznych, jak choc¢by
polityka cenowa, po operacyjne, takie jak moderacja
ofert w serwisie i usuwanie ogtoszeri niezgodnych
z regulaminem.

Monika Rudnicka: Zakup mieszkania
to jeden z najwazniejszych momentow
w zyciu. Takich transakcji nie
wykonujemy w zyciu zbyt wiele,
maksymalnie trzy, moze
cztery razy. Jako Otodom
stajemy sie niejako
towarzyszemtych waz-
nych chwil w zyciu
kazdego cztowieka.
To dla nas wyréznie-
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nie | nobilitacja. Stad nasze hasto: adresujemy
marzenia. Bo dom to nie mieszkanie, to nie budynek,
to co$ wiecej niz praktyczne parametry i aspekty
ekonomiczne. Dlatego chcemy, aby na naszg strone
trafiaty najlepsze oferty w realnych, dobrych cenach.
Zeby ci, ktérzy co$ dla siebie u nas znajda, byli
najzwyczajniej w $wiecie zadowoleni z miejsc, ktére
znalezli w naszym serwisie — przekonuje.

Jak pokazujg badania, Otodom jest niewatpli-
wym liderem rynku wsréd portali z ogtoszeniami
dotyczgcymi nieruchomosci. Dwdéch najwiekszych
konkurentéw serwisu to portale Gratka oraz OLX —
przy czym trzeba takze zaznaczy¢, ze OLX nalezy do
tej samej grupy kapitatowej, co Otodom i jest plat-
forma taczacg ludzi zainteresowanych kupnem badz
sprzedazg wszelkiego rodzaju produktéow i ustug,
nie tylko nieruchomosci. Pozostali istotni gracze
na rynku to Morizon.pl, nieruchomosci-online.pl,
domiporta.pl.

Wedtug badan PBS z listopada 2017 roku,
wiekszos¢ agentow korzysta jednoczesnie z ustug
kilku tego typu portali. 70% posrednikéw zamieszcza
swoje ogtoszenia przynajmniej w czterech serwisach.
Z kolei badania postrzegania poszczegoélnych ser-
wiséw ogtoszeniowych z marca 2017 roku (réwniez
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przeprowadzane przez PBS) wskazuja,
ze Otodom, Gratka oraz Morizon.pl oce-
niane sg jako najbardziej godne zaufania.
Jednoczesnie Otodom wyrdznia sie wsrod
konkurencji oferta najlepiej dostosowana
do potrzeb posrednikéw i jest przez nich
najczesciej uwazany za partnera w bizne-
sie. Dodatkowo agenci oceniajg ten portal
jako najskuteczniejszy. Z badan wynika,
ze zdaniem 52% agentow to wiasnie
z serwisu Otodom pochodzi najwiece)
zapytan, konczacych sie sprzedaza
nieruchomosci. Roéwniez z Otodom.pl
otrzymujg oni najwiecej zapytan koncza-
cych sie podpisaniem umowy najmu —
deklaruje to 28% agentow.

Takie postrzeganie z pewnoscig pomaga
W nawigzywaniu biznesowych relacji z agencjami
nieruchomosci, zwtaszcza, ze najbardziej zacieta
rywalizacja toczy sie witasnie pomiedzy serwisa-
mi Otodom, Gratka oraz Morizon.pl. Wszystkie
trzy dziatajg w bardzo podobnym modelu bizne-
sowym — ich funkcjonowanie opiera sie na tgcze-
niu poszukujgcych nieruchomosci z oferujgcymi.
We wszystkich przypadkach ptaca ci, ktérzy ogtosze-
niazamieszczaja. ldlawszystkichtych serwisow klien-
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tami o szczegdlnym znaczeniu sg posred-
nicy nieruchomosci oraz deweloperzy,
gdyz gwarantujg oni staty i prze-
widywalny zysk. Taka sytuacja
jest problemem wielu plat-
form. W biznsach inter-
netowych dobrze spra-
wdzajace sie rozwigza-
nia sg bardzo szybko
kopiowane przez

konkurencje.
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Z perspektywy uzytkownika trudno dostrzec wieksze réznice w sposobie dziatania podobnych serwiséw. Zadna przewaga nie jest dana na zawsze: nawet jesli ktorys
portal wyréznia sie w danym roku wyzszymi statystykami albo lepszymi ocenami w zakresie usability czy obstugi klienta, to z duzym prawdopodobieristwem w kolejnych
okresach konkurenci zrobig wiele, by nadrobi¢ swoje braki. W zwigzku z tym najwiekszym wyzwaniem w biznesach platformowych jest poszukiwanie trwatych i trudnych
do skopiowania zZrodet przewagi konkurencyjnej.

Platforma internetowa jest sposobem na dotarcie z ogromng iloscig informacji w czasie
rzeczywistym. To jest cos, co zwieksza przejrzystosc rynku. To jest cos, co pozwala podej-
mowac decyzje znacznie bardziej efektywne niz przy braku informacji.

Informacja przez lata, dekady, a nawet stulecia byta czyms, co ograniczato efektyw-
nos¢ funkcjonowania na rynku. Dzisiaj, jesli pojawia sie jakis problem, to nie z brakiem
informacji, ale z tym, Ze informacji moze by¢ za duzo. Zadaniem platformy internetowej
powinno byé wsparcie korzystajgcego z niej klienta w znajdywaniu informacji, ktora jest
mu naprawde potrzebna i ktora moze tworzy¢ wartos¢ dodang. Prof. Witold

Podobno gospodarka to jest tak naprawde sie¢ kontaktow. Podobno sukces w biznesie 0I’|OW.SkI,
toprzedewszystkimzbudowanietejsieci. Saréznekontakty —zpartnerami, klientami,dostaw- ekonomista
cami i tak dalej. Natomiast im wieksza, mocniejsza, sprawniejsza ta sie¢, tym biznes

lepiej sie rozwija. Internet, platformy internetowe — to nie jest nic nowego. To jest to samo

co dawniej, kiedy budowato sie sie¢ przez kontakty bezposrednie. Natomiast internet

i platformy internetowe pozwalaja podnies¢ to do n-tej potegi.

Otodom. Case study
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Posrednik na
miare potrzeb

Platformy internetowe nierzadko doprowadzaja
do rewolucji. Sposob ich dziatania jest zwykle na tyle
odmienny od dotychczasowych praktyk, a jedno-
czesnie na tyle atrakcyjny dla klientéw, ze dochodzi
do catkowitej zmiany zasad rynkowej gry w danym
sektorze. Najbardziej wyrazistymi przyktadami sa
wspomniane wczesniej Uber i Airbnb. Pierwsza z tych
platform zrewolucjonizowata rynek takséwkarski, nie
posiadajgc ani jednego samochodu, druga — rynek
ustug zwigzanych z oferowaniem noclegu, nie posia-
dajgc ani jednego hotelu czy pensjonatu. Korzysta-
jac z pojazdow I mieszkan prywatnych osob, byty
w stanie zaoferowac¢ niekwestionowang wartosé
ludziom potrzebujgcym podwdzki lub niedrogiego
noclegu. Obie te firmy jednak na tyle naruszyty status
quo oraz interesy firm dziatajgcych w tych branzach
na starych zasadach, ze do dzi$ nie cichng protesty
przeciwko ich dziatalnosci.

Wejscie platform na rynek obrotu nieruchomos-
ciami nie byto az tak wielkim trzesieniem ziemi.
Cho¢ serwisy takie jak Otodom czy OLX, potencjalnie
mogtyby pozwoli¢ wtascicielom nieruchomosci oraz
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osobom ich poszukujgcych catkowicie zrezygnowac
z ustug agentoéw, wcale tak sie nie stato. Zmienity sie
jednak oczekiwania wzgledem posrednikéw.

Platformy to przede wszystkim informacja.
Dzieki nim jest jg bardzo tatwo zdoby¢, podczas gdy
jeszcze kilka dekad temu wtasnie to byto najwieksza
trudnoscig, zaréwno dla kupujgcych, jak i sprzedaja-
cych. Posrednicy byli wtedy grupg najlepiej poinfor-
mowana. Dzi$ kazdy jest w stanie wiasnymi sitami
zdoby¢ informacje o wszystkich nieruchomos-

ciach dostepnych na danym terenie lub tez dotrze¢
do duzej bazy klientow. Jest to mozliwe, ale nie kazdy
ma na to czas, site i ochote. Dlatego dzi$ posredni-
ctwo w zakresie obrotu nieruchomosciami to nie

tylko skontaktowanie kupujgcego ze sprzedajgcym
czy wynajmujgcego z najemcg. To kompleksowa
ustuga, jakg swoim klientom $wiadczg agencje.

— Dobry agent to nie tylko sprzedawca, ale tez
troche prawnik, troche doradca finansowy, troche
psycholog i pewnie jeszcze co$ mozna by do tej listy
doda¢. Sama prezentacja nieruchomosci to tylko
utamek pracy agenta — uwaza Marcin Kawecki.

Potwierdzajg to sami agenci, cho¢ przyznaja,
ze stereotypowe postrzeganie ich zawodu jest zywe
wsréd Polakow.

— Wiekszos¢ klientow rzeczywiscie wcigz odbiera
prace agenta jako stupa ogtoszeniowego. Wydaje
im sie, ze agent wystawia oferte do internetu
i czeka. To oczywiscie jest mato sku-
teczny | dosc¢ przestarzaty sposoéb
dziatania — mowi Tomasz
Nowak, wtasciciel agencji
Nowak Estate z Krakowa.
— Wspodtczesny agent
to po czesci marketin-
gowiec. Systematycz-
nie analizuje swoj
lokalny rynek, dzieki
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czemu wie, jakie sg realne ceny sprzedazy. Jesli
pracuje z klientem sprzedajgcym, zaczyna od profe-
sjonalnej sesji zdjeciowej, przygotowuje opis, skiero-
wany do odpowiedniej grupy docelowej, rzut miesz-
kania, jesli jest taka potrze-
ba, to takze ulotki lub baner,
promuje nieruchomos¢ w me-
diach spotecznosciowych,
organizuje dniotwarte, a przede
wszystkim odbywa dziesia-
tki spotkan i rozmoéw z poten-
cjalnymi zainteresowanymi. W
przypadku klienta kupujgcego,
pierwszy krok to szczera ro-
zmowa. Pytamy o to, czego
ten klient potrzebuje, co lubi, czy juz ogladat jakies
nieruchomosci, czy jakies mu sie podobaty, dlaczego
dotad na zadng z nich sie nie zdecydowat. Kluczowa
sprawa jest znajomos¢ rynku, bo agent musi realnie
oceni¢, jakie sg szanse znalezienia nieruchomosci,
spetniajgcej kryteria kupujacego.

Maria Daniec z Grupy Pro ma bardzo podobne
zdanie: Wiele oséb mysli, ze to jest tylko znalezie-
nie czegos, pokazanie, sprzedanie | pobranie swojej
prowizji. Posrednictwo nieruchomosci w naszym
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Natalia najbardziej nie lubi komentarzy w stylu ,posrednik to ktos, kto bierze pienigdze za nic".

Natalia wyszta wtasnie ze spotdzielni mieszkaniowej, skad odebrata zaswiadczenie o niezaleganiu
z czynszem przez klienta sprzedajgcego, potrzebne do umowy przedwstepnej. Dzi$ jeszcze musi zdgzy¢
odebrac¢ w urzedzie miasta zaswiadczenie o braku zameldowanych oséb w tym lokalu, a jak sie uda, ztozy¢
wniosek o wypis z miejscowego planu zagospodarowania przestrzennego dla jeszcze innej nieruchomosci.

Natalia zaczeta prace jako posrednik nieruchomosci na dtugo przed ustawg deregulacyjng, ktéra
otwarfa ten zawdd | zniosta obowigzek posiadania licencji, odpowiedniego wyksztatcenia, praktyki czy
nawet zaswiadczenia o niekaralnosci. Trudno powiedzie¢, na ile obnizyto to prestiz zawodu posrednika.
Na pewno i teraz, i kilka lat temu problemem w $rodowisku byli agenci, ktérzy wykonywali swojg prace
ponizej pewnych standardow profesjonalnych. To onizapracowalina niezbyt chlubny wizerunek posrednika.

wydaniu to budowanie relacji. Przede wszystkim sku-
piamy sie na tym, zeby wyczu¢ potrzeby klientéw.

— Ludzie tatwo moga pozyskac¢ informacje, jak
samemu kupi¢ czy sprzeda¢ nieruchomos¢. Pytanie
tylko czy pokazanie wartosci, jaka daje ustuga
posrednictwa nie sprawi, ze tak jak przy powaznej
chorobie czy przy powaznej awarii samochodu,
jedziemy kolejno do lekarza bgdZz mechanika, tak
samo przy kupnie czy sprzedazy nieruchomosci
bedziemy udawac sie do posrednika, wiedzgc, ze jest
to specjalista — uwaza Marcin Kawecki. &
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Jak zdoby¢ zaufanie?

Adam Parzusiinski prowadzi agencje Partner
Nieruchomosci w Nowym Sgczu. To rodzinny biznes,
zatozony przed laty przez jego mame. Dzi$ jest to
preznie dziatajgca na potudniu Polski agencja specja-
lizujgca sie w sprzedazy dziatek, zarowno pod
budowe domu, jak i komercyjnych.

— Poczatkowo oczekiwania naszych klientow sg
niewielkie. Trafiajg do nas, bo chcag co$ kupi¢ albo
sprzedac¢. Ale jak wejdziemy w to bardziej szcze-
gotowo, to juz nie jest taka prosta sprawa — pod-
kresla Adam Parzusinski. — Po stronie sprzedaja-
cych, okazuje sie, w gre wchodzi przygotowanie
nieruchomosci do sprzedazy, co w przypadku dziatek
czesto jest dos¢ skomplikowanym procesem. Trzeba
doktadnie okresli¢ grupe docelowa, do ktorej kie-
rowac¢ bedziemy oferte, trzeba wtasciwie wywazy¢
cene. Po stronie kupujgcych zazwyczaj oczekiwania
przewyzszajg mozliwosci finansowe. | naszg rolg jest
zaproponowanie czegos, co bedzie z jednej strony
realne, z drugiej — bedzie spetniato jak najwiecej
Z tych potrzeb.

Obecnie wsroéd kupujacych przewazajaca czesc
klientow stanowig tzw. millenialsi, nazywani tez poko-
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leniem Y. Jest to grupa osob urodzonych w latach 80.
i 90. o dos¢ specyficznej charakterystyce, ktéra uwi-
dacznia sie takze na rynku nieruchomosci. Szacuje
sie, ze w Polsce jest ich okoto 10 miliondw.

Jak pokazujg badania — zaréwno polskie, jak
i zagraniczne — millenialsi sg bardzo wymagajgcymi
klientami. Cechuje ich duza mobilnosé. W wielu
krajach objawia sie to preferowaniem mieszkan
na wynajem — to sprawia, ze mogg oni swobodnie
zmienia¢ miejsce zamieszkania i prace. W Polsce nie

jesttoaztakwidoczne,bopotrzebaposia-
dania mieszkania lub domu na wtasnosc
jest tu bardzo silnie zakorzeniona. Nie-
mniej trend mobilnosci odzwierciedla
sie chociazby w tym, jak wazna dla
millenialséw jest lokalizacja'®. To, obok
ceny, najwazniejsze kryterium, ktérym
kierujg sie kupujgcy''. Do task wracajg
nieruchomosciw centrach miast, dobrze
skomunikowane, z tatwym dostepem do
sklepdw, miejsc uzytecznosci publicznej
i tych zwigzanych z rozrywka'?.

Specyficzne potrzeby pokolenia Y
ujawniaja sie takze na poziomie komu-
nikacji. Duzo chetniej kontaktujg sie oni

za pomocg komunikatorow niz
poprzez mail czy telefon. Dla nich liczy
sie przede wszystkim czas. Nie sg
to takze klienci lojalni — jesli
tylko cos im sie nie spodoba,
bez wiekszych oporow
po6jda do konkurencji'®.
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Tomasz Nowak: Klienci w tej chwili oczekuja
ogromnego zaangazowania od agenta. Oczekujg
od niego wiedzy i pomystu na dziatanie. Swiat w te]
chwili jest tak zorganizowany, ze ludziom brakuje
czasu i agent moze spetnic te potrzeby bardzo sku-
tecznie, miedzy innymi dlatego, ze zna rynek, wie jakie
sg realne ceny nieruchomosci, wie, gdzie ich szukac
i — co chce podkreslic — wspotpracuje ze wszystkimi
agentami, ktérzy dziatajg na rynku.

Te ostatnie stowa mogg dziwi¢, tym bardziej,
Ze nie wszyscy posrednicy dziatajg w ten sposéb —
a juz z pewnoscig nie ci, ktérzy pracujg z klientami
na umowach otwartych. Ale jesli posrednik zawiera
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7 kupujgcymi badz sprzedajgcymi umowy na wytgcz-
nos¢, to juz zupetnie inna sprawa. Inni agenci sg
dla niego nie konkurencjg, a partnerami. Poza
tym, jesli przyja¢, ze w obecnych czasach zdoby-
cie okreslonej informacji nie jest specjalnym pro-
blemem, wspdtpraca z innymi agentami nie jest
zadnym zagrozeniem. Wrecz przeciwnie — moze
szybko doprowadzi¢ do sytuacji win-win, w ktorej
dwach posrednikéw szybko doprowadza do transak-
cji satysfakcjonujgcej klientéw obu stron.

— Kompleksowa ustuga i holistyczne podejscie
do obstugi klienta to domena swietnych agencji, ale
zadna branza nie jest idealna — przyznaje Marcin
Kawecki z Otodom. — Znajdziemy przyktady pojscia
na skroty, ktére mogg tworzy¢ czarny PR catej grupy
zawodowej | budowac¢ przekonanie klienta, ze takie
ustugi mogtby wyswiadczy¢ sobie sam — uwaza.

— Najwiekszym wyzwaniem w mojej pracy jest
wymazywanie ztego stowa, skojarzenia ze stowem
,posrednik” i naszg rolg na rynku nieruchomosci.
Bo kluczowg sprawg w tym zawodzie jest nawigza-
nie dobrych relacji z klientami i zdobycie ich zaufa-
nia. Bardzo duzo wysitku wymaga przekonanie ludzi,
ze trafili w dobre rece i naprawde mamy do$wiadcze-
nie w tym, co robimy — podkresla Adam Parzusinski.

Maria Daniec: Klienci podejmujg bardzo wazne
zyciowe decyzje, kiedy sprzedajg albo kupujg swoje
nieruchomosci. My jestesmy po to, aby sprawic,
ze przez te chwile majg kogos, komu moga
zaufagé, przy kim czujg sie bezpiecznie,
kogos kto zna sie na tym, co robi
i to robi.
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Tomasz Nowak: Kupno czy sprzedaz nie jest celem samym w sobie. To tylko sposdb na zrealizowanie jakiejs potrzeby, ktérg ma klient. Tylko szczera rozmowa,
oparta na solidnej analizie rynku, umozliwia dobrg decyzje o wspotpracy zaréwno dla wiasciciela, jak i agenta. Staramy sie tez edukowac klientéw. Ttumaczymy,
czego moga, a nawet powinni oczekiwac¢ od agenta, dlaczego trzeba przygotowaé mieszkanie do sesji bgdz prezentacji, dlaczego lepiej nie wystawiac przeszaco-
wanych ofert. Staramy sie im uzmystowi¢, ze klient kupujacy bedzie patrzyt na ich mieszkanie jak na towar, przez pryzmat swoich oczekiwan i cen konkurencyjnych
nieruchomosci, a nie przez pryzmat emocji wtasciciela lub naktadéw, jakie ponidst na urzadzenie mieszkania. Swiadomi klienci chetniej wspétpracujg z agentami
i czujg sie bezpieczni. m

Po latach pracy Natalia wie, ze za poszukiwaniami nowych mieszkan czy domow, stoja nie tylko ludzkie
marzenia, ale czasem tez problemy czy prawdziwe dramaty.

Takim przypadkiem byta pani A. Chciata szybko sprzeda¢ mieszkanie. Centrum miasta, $wietna lokali-
zacja, prosta sprawa. Ale w czasie spotkania Natalia zaczeta dragzyc¢.

Pani A. powaznie chorowata i przeprowadzita sie do rodziny. Sprzedajac mieszkanie, chciata zdoby¢
pienigdze na leczenie. Bata sie, ze niedtugo skonczg jej sie oszczednosci.

Natalia zasugerowata jej inne rozwigzanie: nie sprzedawac mieszkania, ale wyremontowac¢ pod najem
krotkoterminowy, dla zagranicznych turystow. To zapewnitoby jej catkiem staty dochod, dzieki czemu bytoby
jg stac na leki i rehabilitacje.

Pani A. takie rozwigzanie nawet nie przyszto do gtowy. Najem kojarzyt jej sie wytgcznie z ktopotami —
a to studenci, ktorzy wszystko niszcza, a to lokatorzy, ktérzy nie ptacg. Jednak Natalii udato sie przekonac
jg do tego pomystu.

Niedawno Pani A. przystata jej kartke z sanatorium. ,Pani Natalio. Pozdrawiam znad morza. Pogoda tak
marna, ze wszystkim kuracjuszom zalecam odwiedzenie Wroctawia. Oczywiscie pod wiadomym adresem!”.

Otodom. Case study
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Partnerstwo na
rzecz jakosci

Uzytkownicy platformy Otodom to dla posredni-
kow nieruchomosci potencjalni klienci. Rzecz w tym,
ze oni szukajg mieszkan, dziatek, pokoi, lokali uzytko-
wych, hal magazynowych i tak dalej, i tak dalej. Ale
czy szukajg tez posrednikow?

Marcin Kawecki, Head of Operations, Otodom:
W przypadku wartosci, jaka stoi za ustuga, sprawa jest
duzo bardziej skomplikowana niz w przypadku pro-
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duktéw. Produkt jest tatwo wyspecyfikowac
i pokazac, jakie parametry posiada. Przy
ustudze jest to o tyle problematyczne,
ze musimy w jakis sposob pokazac i wycenic,
jakie korzysci, takze finansowe, kupujacy jest
w stanie uzyskac. To jest trudne, bo zwykle nie
sa to koszty bezposrednie. To jest na przyktad
odpowiedzenie sobie na pytanie, ile jest sie
w stanie w zaptacic¢ za to, by obnizy¢ wtasne
ryzyko, ponoszone podczas transakcji.

Z punktu widzenia Otodom, platformie
optaca sie inwestowac¢ zaréwno w  promo-
wanie produktéw, czyli oferowanych nieru-
chomosci, jak i ustug posrednictwa. Monika
Rudnicka, General Manager, Otodom, uzasad-
nia to w bardzo prosty sposoéb: Jak rosng nasi
klienci, rosniemy i my.

Promowanie dobrych agencji i profesjo-
nalnych standardow w zawodzie posrednika,
ma w ostatecznym rozrachunku przyniesc¢
najwieksze korzysci grupie klientow, ktora jest
wspolna zaréwno dla agentow, jak i dla serwisu
Otodom. Atrakcyjnie zaprezentowane miesz-
kania, szczegotowe opisy nieruchomosci,
rzuty, doktadna lokalizacja, piekne fotografie,

otodom.

a nierzadko tez filmy — to domena najlepszych
posrednikow. To takze co$, co przycigga uzyt-
kownikéw i podnosi szanse na szybkie doprowadze-
nie do transakcji.

— Podstawowa wartosc¢ jakg chcemy
oferowac i oferujemy posrednikom
nieruchomosci to jak najwyzsza
skutecznosc¢. Mowiagc o sku-
tecznosci, mam na mysli
jak najwieksza liczbe
kontaktéw w odpo-
wiedzi na oferty publi-
kowane przez agen-
tow w sewisie
Otodom.
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Zalezy nam na tym, zeby te kontakty nie

byty tylko ,pustymi leadami’, ale zeby rzeczy- Natalia odebrata wtasnie maila od fotografa. Przestat zdjecia
wiscie byty to osoby, ktdre finalnie dokonajg transak- z sesji w mieszkaniu nowego klienta. Rzeczywiscie wyszto pieknie.
cji za posrednictwem agenta — przekonuje Agata Wydawatoby sie, ze dzis kazdy moze sam zrobi¢ zdjecia, wystarczy
Polinska, Head of Marketing, Otodom. — Z drugiej telefon. Ale jednak nie ma to jak reka i oko prawdziwego fotografa.
strony zdajemy sobie sprawe, ze zawdd posrednika

w dalszym ciggu cierpi na niedosyt zaufania spote- Ogtoszenie bez zdje¢ nie istnieje. Coraz czesciej w agencji
cznego, a przeciez posrednicy to nasz najbardziej Natalii kreci sie krétkie filmy, promujgce mieszkania, domy albo
wartosciowy klient — dlatego tak bardzo zalezy dziatki. Najlepiej z wykorzystaniem zdje¢ z drona. To jednak tylko
nam na tym, aby ten wizerunek zmieniac. w przypadku najwazniejszych klientéw i drozszych nieruchomosci —

Bo wiemy, ze jesli zawod posrednika bedzie
coraz lepiej postrzegany, to dzieki temu
agencje posrednictwa nieruchomosci bedg
rostyiw efekciebedziemyrosngc¢razem —doda-
je. |

wtedy jest szansa wygospodarowania budzetu na ten cel.

Marketing jest sporym wyzwaniem, zwtaszcza dla matych
agencji. To nie tylko kwestia pieniedzy, ale tez wiedzy. Pojawiajg sie
nowe technologie, media spotecznosciowe. Agenci prowadzg swoje
strony na Facebooku, majg kanaty z filmami na YouTubie. Coraz
czescigj klienci, zwtaszcza ci mtodsi, chca kontaktowac sie z posred-
nikami poprzez komunikatory, jak cho¢hy Messenger. Agent nie moze
sobie wiec pozwoli¢, by za tym wszystkim nie nadazac.
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Wokot oczekiwan
wspotczesnego
konsumenta

Agata Polinska: JesteSmy serwisem inter-
netowym, doktadnie monitorujemy zachowania
naszych uzytkownikéw, a wiec jesteSmy wrecz
kopalnig wiedzy na temat zachowan osob poszuku-
jacych nieruchomosci. My nie jestesmy ekspertami
od samych nieruchomosci. Ale za to wiemy, jak wyko-
rzystywac Internet do rozwoju firm i promocji ustug.
| tym chcemy sie dzieli¢ z naszymi partnerami.

Otodom jest serwisem, ktoéry niezmiennie od
kilku lat ma najwiekszy zasieg sposrod wszy-
stkich platform dedykowanych nieruchomosciom
na polskim rynku. Oznacza to, ze za jego posred-
nictwem agenci sg w stanie dotrze¢ do najwiekszej
liczby potencjalnych klientéw. Tylko miedzy 2016
a 2017 rokiem zasieg platformy zwiekszyt sie
z 2 do niemal 3,5 miliona uzytkownikéw. To dwukrot-
nie wyzszy wynik w poréwnaniu z gtéwnym konkuren-
tem Otodom. Udato sie to dzieki statym inwesty-
cjom w dziatania promocyjne, zaréwno online, jak
i offline, np. kampanie telewizyjne i PR-owe. Wysoki
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zasieg i ruch na stronie to warunek konieczny,
jesli chodzi o skutecznos¢, ale nie wystarcza-
jacy. Tu zndw powraca powtarzana w biznesach
platformowych jak mantra zasada: jakos¢ jest
tak samo wazna, jak ilos¢.

— Niestety wielu posrednikow utrzymuje
na stronie nieaktualne oferty albo wielokro-
tnie publikuje ogtoszenie dotyczace tej samej
nieruchomosci. Wiemy, jak bardzo denerwuje to
potencjalnych klientéw. Bo to wcale nie liczba
ogtoszen, ale ich aktualnos¢ czy zgodnosc
ze stanem rzeczywistym jest wazna — podkresla
Agata Polinska. — Nasze dziatania edukacyjne skon-
centrowane sg wokdt oczekiwan wspotczesnego
konsumenta. Bo im lepiej posrednik bedzie potrafit
sprosta¢ wymaganiom dzisiejszego rynku, tym
wiekszym zaufaniem bedzie sie cieszyt — dodaje.

Flagowym projektem Otodom jest Akademia
Rozwoju Agenta — cykliczne szkolenia organizowane
w wielu miastach Polski. Prowadzg je pracownicy
serwisu z dtugoletnim doswiadczeniem. Podczas
szkolen agenci mogg liczy¢ przede wszystkim
na informacje o zachowaniach klientéw w internecie.
Biznesy platformowe majg to do siebie, ze w zasadzie
wszystko mozna tu monitorowac i mierzy¢: liczbe

odston danego ogtoszenia, czas spedzony przez
uzytkownikéw na jego poszczegdlnych elementach,
Sciezki, jakimi poruszajg sie uzytkownicy po ser-
wisie, ich zachowania, nawyki i preferencje.
To wiedza, dzieki ktorej posrednicy
moga Swiadomie budowac¢ swoj
biznes. Nie mniejszg wartos¢
ma sama mozliwosce
prowadzenia  pomiarow
swoich dziatann z wyko-
rzystaniem  statystyk
pochodzgcych z Oto-
dom — monitorujac

okreslone wska-
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Zniki, agenci moga w czasie rzeczywistym modyfi-
kowac swoje dziatania, poprawiac ich jakos¢ i skute-
cznosc¢. Uczestnicy Akademii Rozwoju Agenta majg
tez szanse nauczyc¢ sie praktycznych umiejetnosci:
od technicznych zagadnien zwigzanych z fotografig
i zasad, jak robi¢ atrakcyjne zdjecia, poprzez reguty
webwritingu, az po wyrdznienie swojej oferty stylem
lub strukturag opisu.

Waznym elementem dziatan Otodom, zwigza-
nych z dzieleniem sie wiedzg, jest takze blog. Mozna
tu znalezé wyniki badan i raporty, opracowywane
przez serwis na podstawie zbieranych danych,
wywiady z ekspertami i liczne porady. Jesienig 2017
roku ukazat sie tez pierwszy numer ,Agenta Nierucho-
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mosci” — wydawanego przez Otodom drukowanego
magazynu dla posrednikow.

Dla mnigjszych agencji wyzwaniem jest marke-
ting. Otodom oferuje im wsparcie w postaci mate-
riatéw merchandisingowych. Agenci moga korzystac
takze z wizytéwek i baneréw promujgcych nierucho-
mosci brandowanych przez Otodom — to buduje
wiarygodnos¢ i dodaje prestizu, zwtaszcza niewiel-
kim firmom, ktére dopiero budujg swojg pozycje
na rynku.

Na drugim kraricu sg doswiadczeni agenci, ktorzy
przez lata pracowali na swojg renome. Promujac ich,
Otodom stara sie upowszechnia¢ standardy profe-
sjonalne w branzy i budowac dobry PR wokdét zawodu
posrednika. Z myslg o nich organizowane sg chocby
coroczne Spotkania Lideréw Nieruchomosci.

Przede wszystkim jednak partnerstwo pomiedzy
serwisem Otodom a wspdtpracujgcymi z nim agen-
tami opiera sie na statych, codziennych relacjach.
Nie ma mowy o dobijaniu sie godzinami na info-
linie czy sktadaniu zapytan przez oficjalnie for-
mularze. Kontakt musi by¢ tatwy i szybki. Bardzo
waznym kanatem komunikacji z posrednikami sg
media spofecznosciowe. Na Facebooku dziata

zamknieta grupa, ktéra stuzy nie tylko komunikacji
na linii posrednik-Otodom, ale tez umozliwia dyskusje
pomiedzy samymi agentami. Kazdy posrednik ma
tez mozliwos¢ skontaktowania sie ze swoim opieku-
nem klienta i zapytania o rade czy pomoc techniczng
za posrednictwem Messengera.

Maria Daniec docenia takie podejscie; To sag
ludzie, ktérzy sg bardzo otwarci na nas, posrednikow.
Jak tylko pojawia sie jakis problem, to w zasadzie
moge powiedziec, ze nie ma problemu, bo on natych-
miast jest rozwigzywany.

— Zeby by¢ mocnym ekspertem w branzy
nieruchomosci, trzeba dobiera¢ sobie dobrych part-
nerow, w réznych dziedzinach. Jesli chodzi o Otodom,
to wspiera nas on w dziataniach marketin-
gowych, wizerunkowych, dostarcza
nam informacji o klientach, dzieki
czemu mozemy dostosowac
nasz biznes do ich ocze-
kiwan — uwaza Adam
Parzusinski. ®
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Natalia odbiera wiadomosc¢ przestang przez serwis Otodom:

Czy zdjecia w ogtoszeniu nr 10987466 sg prawdziwe?

Coraz wiecej agentéw wrzuca zamiast prawdziwych zdje¢ wizualizacje, jak mieszkanie moze wyglgdac
po remoncie. To nawet catkiem ciekawy pomyst, bo nie kazdy klient ma na tyle bogatg wyobraznie,
by dostrzec potencjat mieszkania w stanie surowym. Problem w tym, Ze posrednicy nie podajg informaciji,
ze to tylko przyktadowa wizualizacja.

Natalia odpisuje:

Tak, zdjecia sg prawdziwe. Jesli chciatby/-aby Pan/Pani dowiedzie¢ sie wiecej, proponuje rozmowe
telefoniczng. Pozdrawiam, N. Nowicka

Odpowiedz:

Mozna obejrzeé¢ dzis 0 18?

Natalia:

Nie ma problemu. Podaje adres: ul. Wieczysta 12/86.
Odpowiedz:

OK.
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O krok do przodu

Bez wzgledu na to, czy prowadzi sie serwis inter-
netowy z kilkumilionowym zasiegiem, czy lokalng
agencje nieruchomosci, w biznesie obowigzuje
uniwersalna zasada: aby wygrywac¢ z konkurencja,
trzeba by¢ zawsze o krok do przodu.

Wedtug najswiezszych raportéw firm badaw-
czych, w najblizszych latach rynek nieruchomosci
bedzie sie zmieniat gtownie pod wptywem trenddw,
takich jak: globalizacja, nowe technologie, zmiany
demograficzne i ochrona $rodowiska'®. Z jednej
strony dotkng one branze mieszkaniowg, z drugiej
strony -

sektor nieruchomosci  komercyjnych,
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takich jak choc¢by powierzchnie biurowe czy hale
magazynowe.

Globalizacja oznacza nie tylko przeptyw ludzi
i pracownikéw, ktérzy — jak tatwo sie domyslic —
muszg mie¢ gdzie mieszkac i pracowac, ale tez
choc¢by rozwaj handlu w internecie. Najbardziej oczy-
wistg konsekwencjg bedzie spadek zapotrzebowania
na powierzchnie sklepowe i wzrost zapotrzebowania
na magazyny. Zmiany demograficzne, w szczegdl-
nosci postepujace starzenie sie europejskiego spote-
czenstwa, a takze procesy migracyjne, z pewnoscig
odcisng sie mocno na wymaganiach i mozliwosciach
klientow poszukujgcych domoéw i mieszkan.

Coraz wieksza $wiadomos¢ ekologiczna
z jednej strony wymusza zmiany w planowa-
niu przestrzeni i komunikacji w miastach,
z drugiej — napedza innowacje, takie jak np.
pasywne budownictwo. Nowe technologie
to temat rzeka, zakres ich oddziatywania jest
bowiem najszerszy: od rewolucji w budowni-
ctwie, do jakiej moze doprowadzi¢ rozwdj
druku 3D, po dalsze zmiany w technologiach
zwigzanych z komunikacjg. Obok tych mega-
trendow nie bez znaczenia jest tez ogdlna
sytuacja polityczna i ekonomiczna, zmiany

w przepisach regulujgcych rynek nieruchomosci czy
decyzje wptywajgce na mniejszg lub wiekszg zdol-
nos¢ kredytowg konsumentow.

Z pewnoscig tak duzej firmie jak Otodom
tatwiej jest przewidywac¢ zmiany i szybciej sie
do nich dostosowywac, co nie znaczy, ze z tego obo-
wigzku zwolnione sg mate biznesy, jak chocby
agencje posrednictwa nieruchomosci. Wszystkim
chodzi bowiem o to, by mdc lepigj niz konkurencja
odpowiada¢ na zmieniajgce sie oczekiwania, po-
trzeby i mozliwosci klientéw.

—Jastaramsienieporéownywacnaszkonkurencja.
My robimy swoje — oponuje nieco Maria Daniec
z Grupy Pro. Ale w przypadku jej agencji oznacza
to po prostu patrzenie wprzéd bez oglada-
nia sie na boki. — Dla nas standardem
jest wprowadzanie nowych tech-
nologii, jesli tylko sie poja-
wiajg. Jezdzimy na szko-
lenia, uczymy sie. Mamy
W naszym  zespole
i specjalistow od social
media, i od wirtual-
nej  rzeczywistosci
— dodaje.
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Bo rzeczywiscie wirtualna rzeczywistos¢ w tej
branzy nie jest juz tylko melodig przysztosci, ale
coraz powszechniej wykorzystywanym narzedziem.
Skoro najwiekszy problem wspodtczesnych klientow
stanowi brak czasu, jest to idealny sposéb na obej-
rzenie nieruchomosci bez koniecznosci ruszania sie
z miejsca. Podobnie w przypadku dziatek i domow
standardem sg filmy wykonane przy uzyciu drondw.

Otodom jako czes$¢ wielkiej korporacji ma duzo
wieksze mozliwosci, aby monitorowa¢ na biezgco
rynek i badaé¢ zachowania konsumentéw. Jednak
w interesie platformy jest dzielenie sie tg wiedza
ze swoimi partnerami — posrednikami — aby oni
takze byli w stanie dotrzymac kroku zmieniajgcym sie
dynamicznie warunkom.

Misjg catej miedzynarodowej grupy, w ramach
ktorej dziata serwis Otodom, jest animowanie
wymiany pomiedzy uzytkownikami platformy. Z
pers-pektywy Otodom wyzwaniem jest zatem ciggta
optymalizacja dziatan, nakierowana na satysfakcje
zarowno klienta-uzytkownika serwisu, jak i klienta
biznesowego. W ostatecznym rozrachunku chodzi
o zaspokojenie potrzeb tego pierwszego, bo jest on
klientem zaréwno serwisu, jak i agencji nierucho-
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,Akt zostat odczytany, przyjety i podpisany” — moment, w ktérym
to zdanie pada z ust notariusza, jest zwiericzeniem wysitkdw Natalii.
Nierzadko musi pracowac na to wiele miesiecy.

Notariusz podaje obu stronom umowe sprzedazy mieszkania.
Wszyscy kolejno sktadajg podpisy. Nie ma reki, ktéra by w takiej sytu-
acji nie zadrzata. Czy to na pewno dobra decyzja? Czy nie strace? Czy
udZzwigne to zobowigzanie? Czy to bedzie dobre miejsce do zycia dla
mnie | mojej rodziny?

Podpis i piecze¢ notariusza pod aktem ostatecznie ucinajg
pytania | watpliwosci. Czas na gratulacje. Wszyscy kolejno podajg
sobie rece. Natalia ma nadzieje, ze to mieszkanie naprawde okaze sie
dla nowych wtascicieli szczesliwym adresem.

mosci. Parafrazujac hasto Otodom, chodzi wiec po prostu o jak najlepsze
zaadresowanie jego marzen. H
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Dziekujemy zespotowi Otodom
za pomoc W przygotowaniu case study
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