ACHELP CASE STUDY

Duzo nie zawsze zhaczy skutecznie.
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pierwszy krok do wzrostu sprzedazy Twoich produktow lubb

ustug. Nie jest to jednak czynnik, ktory zapewni Ci skutecznose.
O prawdziwym sukcesie mozemy mowic, gdy osoby

DDDDI

D)

odwiedzajqce Twojq strone WWW zaangazujq sie w akcje
zdefiniowane na stronie, a Ty pozyskasz leada do zamkniecia

sprzedazy.

Jak jeden z liczgcych sie na rynku
deweloperdow zwigkszyt
zaangazowanie odwiedzajgcych
strone o 71%°?

W 2014 roku rozpoczelismy wspotprace z jednym z wiekszych, notowanych na gietdzie
deweloperéw w Polsce. Firma specjalizuje sie w budowie wysokiej jokosci mieszkanh i
apartamentow, dziata od wielu lat na rynku ogdlnopolskim i ogromna wage przywigzuje do jakosci
sprzedawanych mieszkan i lokali ustugowych oraz lokalizacji inwestyciji.

Ogodlnie rzecz ujmujac zadaniem byta skuteczna sprzedaz lokali, ktéore od dtuzszego czasu nie
cieszyly sie zainteresowaniem i przy zakoficzonej sprzedazy inwestycji nie mogty znalezé
wtascicieli. Jak wiadomo za jako$ sie ptaci wiec lokale i mieszkania nie nalezaty do segmentu

“tanie’.

Wspodlnie z klientem zdefiniowalismy najwieksze problemy, oczekiwania klienta oraz przyjelismy
elementy, ktére nastepnie zostaty poddane ocenie skutecznosci przeprowadzonych dziatan.

PROBLEMY

brak monitorowania twardych konwersji, czyli takich, gdzie
N | | uzytkownik pozostawia swoje dane kontaktowe Agencja obstugujgca

klienta przed rozpoczeciem wspodtpracy z hnami, jako podstawowy

wyznacznik skutecznos$ci strony internetowej przyjeta konwersje miekkq
w postaci odwiedziny strony kontaktowej

hiski wspétczynnik realizaciji celu: w okresie 1.04.2015 — 1.04.2016

1,95% ) , R - :
wspotczynnik realizacji celu wynosit jedynie 1,95%
( —— ) brak zainteresowania uzytkownikéw ofertq lokali ustugowych -
pomimo bogatej ofercie lokali ustugowych, nie budzity one
0 zainteresowania wéréd klientow (5-10 zapytan w kwartale).

Nasz zespdt przeprowadzit szczegdtowq analize dotychczasowej kampanii oraz parametrow
jakoSciowych witryny. Opierajqc sie na uzyskach wynikach analizy i biorgc pod uwage
zdefiniowane problemy ustalone zostaty cele:
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Zwiekszenie iloSci konwersji miekkich

A ilos¢ osdb odwiedzajgcych strone

|§I|“ Znalezienie sposobu na pozyskanie konwersji twardych

/I\ Pozostawienie kontaktu w ramach zapytania o mieszkanie

Zwiekszenie zainteresowania ofertq lokali ustugowych

Aby osiggnqcC powyzsze cele, konieczna
byta zmiana strony WWW.

22 kwietnia 2016 roku swiatto dziennie ujrzat nowy projekt
strony stworzony przez Agencje Brandoo.

Nowa strona internetowa jest
owocem ponad 18 miesiecy
analiz, probnych kampanii oraz .

badan uzytkownikow.

Najwazniejsze zmiany na stronie

1. Przygotowanie projektu graficznego odpowiadajgcego strategii pozycjonowania marki:
deweloper o statusie premium sprzedajqcy drogie ale bardzo eleganckie inwestycje. Przygotowany
projekt jest elegancko ascetyczny, w stonowanych barwach, nawigzujgcych do trendu
minimalistycznych szaro&ci. Gtdwnq role odgrywajg dobrej jakosci zdjecia i wizualizacja -
odpowiednie dla marki premium.

2. Uwzglednienie w projekcie petnej funkcjonalnos$ci sprzedazowej - strona obstugiwana przez
rozwiqzanie z zakresu Marketing Automation (MA). Maksymalne skrocenie §ciezki zakupowej, ciqgty
proces komunikaciji z uzytkownikiem, wygoda i tatwosC wyszukiwania upragnionego mieszkania to
gtowne zatozenia. SERWIS MA BYC SPRZEDAZOWY i maksymalnie konwertowaé w postaci zapytan.
Na kazdym etapie poszukiwania mieszkania klientowi towarzyszy mozliwos¢ kontaktu, dodania
mieszkania do ulubionych, wystania zapytania, przekazania listy ulubionych mieszkan do innej

osoby mailem co pozwala na wspotdzielenie oferty i sherowanie.

3. Zaprezentowanie w jednym miejscu ofert do dwdch réznych grup docelowych: Lokale
mieszkalne oraz Lokale ustugowe. Gtownym elementem i tym samym strong gtdbwng jest sekcja
poswiecona mieszkaniom - nie ma przejsciowej strony gtownej, ktdére zaprzeczataby zasadzie
krotkiej Sciezki zakupowej. Tutaj skupiomy sie na opisie i pokazaniu atutdw inwestyciji, zdjec,
lokalizaciji, prezentacja budynkdow i tatwe] nawigaciji przestrzennej w wyborze budynku, kondygnacii i
mieszkania. Sekcja Lokale ustugowe odmienng konstrukcje, stanowi odrebny element dopasowany

do informacji jakich poszukuje ta grupa docelowa. Lista inwestycji z krotkim opisem i gtownymi

elementami istotnymi z perspektywy ustug. Rozwigzanie wzorowane na portalach mieszkaniowych.
4. Personalizacja: Do kazdej inwestycji przypisany jest dedykowany Konsultant, wymieniany z
imienia i nazwiska. Pojawiqjq sie imienne cytaty. Juz na tym etapie klient poznaje osobe, z ktéra
moze porozmawiac.

REZULTATY

Postawione cele zostaty osiggniete bez hajmniejszego problemu. Po pieciu miesigcach
funkcjonowania nowej witryny osiqggneliSmy nastepujgce efekty:
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Wozrost iloéci zapytan Wzrost iloSci uzytkownikow
o lokale ustugowe w kwartale o 97% odwiedzajgcych strone kontaktowq o 1,5%
byto 10 T jest 170 byto 1,95% 1T jest 3,34%

Potrzebujesz wsparcia z zakresu optymalizacii
kampanii Adwords?
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