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Разработка контекстной рекламной кампании

Интернет-маркетолог Александр Гаран
Москва, 2009 г.
Темы для контекстной рекламы
Выбранные темы для проведения контекстной рекламы:

· Аренда офиса в центре

· Снять офис

· Аренда особняка

· Продажа офисных зданий  

Оценка бюджета

Проведем оценку месячного бюджета рекламных кампаний по темам с учетом таргетинга по Москве и МО:

	Тема
	Кол-во переходов
	Цена, руб
	Цена перехода, руб

	
	Спец-е
	1 место
	Спец-е
	1 место
	Спец-е
	1 место

	Аренда офиса в центре
	160
	40
	20000
	6000
	125
	150

	Аренда особняка
	80
	15
	2500
	1500
	32
	100

	Продажа офисных зданий
	260
	50
	16000
	1500
	62
	30

	Итого:
	500
	105
	38500
	9000
	
	

	

	Снять офис
	1300
	260
	115000
	45000
	88
	173


Проведение контекстной рекламы по теме «снять офис» скорее всего будет убыточно, поэтому предлагаем ее запуск на неделю с последующей оценкой эффективности. Расшифровка темы «Снять офис» (мы убрали из предыдущей таблицы запрос «аренда офиса» и «офис в аренду»):

	Предложенные фразы
	Примерное количество переходов в месяц (по спецразмещению)*
	Примерное количество переходов в месяц (по 1-му месту)*
	Примерное количество переходов в месяц (по гарантии)*
	Примерная цена клика (по спецразмещению), у.е. **
	Примерная цена клика (по 1-му месту), у.е. **
	Примерная цена клика (по гарантии), у.е. **
	Примерный бюджет, руб. (по спецразмещению)
	Примерный бюджет, руб. (по 1-му месту)
	Примерный бюджет, руб. (по гарантии)

	аренда бизнес центр
	124
	25
	23
	2,56
	4,12
	1,99
	9523,20
	3090,00
	1373,10

	аренда офиса москва
	772
	158
	144
	2,78
	5,73
	3,02
	64384,80
	27160,20
	13046,40

	аренда офисных зданий
	4
	1
	1
	0,92
	1,24
	0,46
	110,40
	37,20
	13,80

	аренда офиса (офис в аренду)
	3386
	761
	692
	3,70
	4,57
	4,51
	375846,00
	104333,10
	93627,60

	снять офис
	407
	77
	70
	3,15
	5,64
	5,55
	38461,50
	13028,40
	11655,00

	Итого
	4693
	1022
	930
	 
	 
	 
	488325
	147648
	119715


Выводы

Тема «Снять офис» вряд ли окупится, поэтому стоит отрабатывать оставшиеся:

· Аренда особняка

· Продажа офисных зданий

· Аренда офиса в центре

Аренда особняка

В контексте отображаются 18 объявлений. Из них по темам:

· Аренда особняков
3

· Аренда особняка от собственника 
5

· Аренда офисов
3

· Другие темы
7

Нас интересуют только «Аренда особняков». Проверим их:

1. Аренда особняка

Аренда офисных особняков в Москве. Бизнес-Центры класса "А", "В".
www.urg.ru  ·  Москва

2. Особняки в аренду. Без Комиссии!

Аренда офисов в особняках Москвы класса А, В. Большой выбор рядом с метро
www.makler.su  ·  Москва

3. Аренда особняка(Москва)

Аренда особняка в Москве, престижные офисы. Исторический центр.
www.arenda-elit.ru  ·  Москва

№3 ведет на страницу «Аренда элитных квартир в Москве», это явно ошибка. Остаются два варианта:

	1. Аренда особняка

Аренда офисных особняков в Москве. Бизнес-Центры класса "А", "В".

www.urg.ru  ·  Москва

http://www.urg.ru/rent?city=2&ao=0&type2=2&type=116&class=2&metro[]=0&direction=0&squaredown=0&squaretop=100000&belong=1&_openstat=ZGlyZWN0LnlhbmRleC5ydTs0NjU5NDk7NzM3MzIwODtkaXJlY3QueWFuZGV4LnJ1Om5h
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	2. Особняки в аренду. Без Комиссии!

Аренда офисов в особняках Москвы класса А, В. Большой выбор рядом с метро

www.makler.su  ·  Москва

http://www.makler.su/komm.asp?kommtype_id=8
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	Доступно для просмотра 8 предложений
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	Доступно для просмотра множество предложений. Правда, часть из них – это офисы в особняках, а не чистые особняки.

Пробуем отфильтровать варианты по метро – функция не работает или я не понял.


Смотрим наш сайт. Страницы, посвященной особнякам, нет. Идем просто на «Аренду»:
На странице представлено 10 объектов. Часть из них – это офисы. Есть переход на другие страницы, но можно его не заметить. 

Предложения:

1. Сделать еще один тип предложений «Особняк», создать для них соответствующую страницу

2. Сделать на странице вывод на странице 30 предложений по умолчанию

3.  Добавить в базу порядка 50 особняков

4. Сделать слева от списка объектов заметный блок «Не тратьте время зря на просмотр вариантов – у нас их больше, чем указано на сайте. Просто позвоните!»

5. Убрать с этой страницы предложения не имеющие отношения к Москве (это 2 из 10 - 20%).

Продажа офисных зданий

В контексте отображаются 38 объявлений. Из них по темам:
· Продажа офисных зданий
5 

· Продажа офисных зданий от собственника
12

· Продажа офисов в офисных зданиях
8

· Общие темы по коммерческой недвижимости
5

· Не по теме - остальное

Нас интересуют только «Продажа офисных зданий». Проверим их:

	1.Продажа бизнес-центров!

ЦАО, САО, ЮАО, СВАО. 20 000 - 75 000 м2. Без посредников.

www.sale-estate.info
	Всего 5 предложений

	2.Продажа офисных зданий

Большой выбор офисов и офисных зданий на продажу. Без комиссии!

www.knightfrank.ru
	Ссылка ведет не туда, но на странице с объектами http://www.knightfrank.ru/offices/officesales/show/ 9 объектов и есть переходы на другие страницы с объектами

	3.Продажа зданий, особняков

Услуги по купле/продаже объектов. Работаем от собственника.

Адрес и телефон  ·  www.urg.ru
	http://www.urg.ru/sale/houses
10 объектов, есть еще страницы с объектами, но можно не заметить. У многих заметно написано «Без комиссии»

	4.Аренда и продажа банков и зданий

Продажа офисного здания, реальные предложения, фото...

www.apex-realty.ru
	http://www.apex-realty.ru/ofice_bank.html
Нет фотографий у объектов, текст про то, что эта страница посвящена в основном банкам.

	5.Продажа офисных зданий!

Коммерческая недвижимость без комиссии! Эксклюзивные предложения!

www.an-realty.ru
	На странице нет предложений – просто статья. В меню не отыскать продажи офисных зданий.


Итого два конкурента, первый создает впечатление дороговизны, второй – дешевизны.

	Продажа офисных зданий

Большой выбор офисов и офисных зданий на продажу. Без комиссии!

www.knightfrank.ru
	Продажа зданий, особняков

Услуги по купле/продаже объектов. Работаем от собственника.

Адрес и телефон  ·  www.urg.ru
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 На странице представлено 10 объектов. 3 – не москва, 1 – не офисные здания. Есть переход на другие страницы, но можно его не заметить. 

Предложения:

1. Сделать еще один тип предложений «Здание», создать для них соотвествующую страницу

2. Сделать вывод на странице 30 предложений по умолчанию

3.  Добавить в базу порядка 50 зданий

4. Сделать слева от списка объектов заметный блок «Не тратьте время зря на просмотр вариантов – у нас их больше, чем указано на сайте. Просто позвоните!»

5. Убрать с этой страницы предложения не имеющие отношения к Москве (это 3 из 10 - 30%).

Аренда офиса в центре

В контексте отображаются 99 объявлений. Вариантов очень много разных, большинство от собственников. 
Лучшие объявления (это уже знакомы нам сайты, кроме последнего):

Аренда и продажа офисов в Москве

Готовые офисы класса А по цене класса В. Без комиссии!
www.knightfrank.ru
Цены на аренду Офисов снижены!!!

Без комиссии! Офисы в аренду от 20 м2. Большой выбор. Фото. Срочный подбор.
www.makler.su
Аренда офисов в Москве

Аренда офисов в Москве. Огромный выбор вариантов. Любая площадь и район.
www.office.ru
На встрече мы обсуждали преимущества игроков в этой теме: цена, без комиссии, ассортимент объектов, быстрота реакции.

Практически нет четких предложений по теме, т.е. «В центре», «класс А, B+». Почему-то мало у кого сказано про большой выбор объектов. Тем не менее, нам остается рассчитывать только на бюджет – быть выше всех и добавить в объявление быстроту реакции.

Смотрим наш сайт. А у нас вообще нет страницы с офисами (Поиск с галочкой «офис» не убирает особянки).

Список предложений – см. у предыдущих вариантов.

Выводы: 

1. По аренде особняков у нас два реальных конкурента, один лучше нас по количеству предложений,  но его сайт выглядит дешево. 
Варианты работы – быть всегда выше него (затраты) или улучшать сайт.

2. Продажа офисных зданий – у нас два реальных конкурента, оба лучше нас. Причем один выглядит дорого, другой дешево.

Варианты работы – быть всегда выше них (затраты) или улучшать сайт. Быть всегда выше – не получится, значит надо доделывать сайт.

3. Аренда офиса в центре – конкурентов много, сайты самые разные, предложений больше чем у нас.

Варианты работы – показывать на сайте наши преимущества и нишу.

Т.е. пока можем начать кампанию только по аренде особняков, причем, для этого надо добавить объекты на сайт – мы об этом говорили в прошлый раз.

По работам на сайте:

1. Есть требования по работам (описаны выше) – назовем их техническими
2. Есть требования по модификации шаблонов сайта – назовем их маркетинговыми (необходимые для ведения борьбы в условиях высокой конкурентности):

· Показать преимущества

· Показать нашу нишу

· Сформировать в графическо-текстовом виде  наши маркетинговые предложения для каждого типа объектов (для особняков – эксклюзивность, для офисов – понимание требований арендаторов по цене, функциональности, готовности для въезда) 

Для этого проведем маркетинговый аудит.
Маркетинговый аудит для модификации сайта
(необходимо для ведения борьбы в условиях высокой конкуренции)
Интернет-маркетолог Александр Гаран
Москва, 2009 г.
Вводная часть
Маркетинговый аудит поможет увеличить эффективность сайтов клиентов 
и будет способствовать развитию их бизнеса. Конечным результатом данного исследования является конкретное предложение по стратегии проведения рекламной кампании в Интернете и модификации сайта.

Задачи 
Задачи маркетингого аудита от каждого нашего клиента:

· Проанализировать бизнес с целью выявления конкурентных свойств их продуктов и сильных сторон самой компании 

· Сформировать на основе анализа требования к информационному содержанию сайта с позиции максимальной эффективности предложений

· Проверить текущий сайт на соответствие этим требованиям

· Разработать рекламную кампанию в Интернете

· Обновить сайт согласно выработанной концепции

Актуальность

Услуга «маркетинговый аудит» достаточно актуальна на сегодняшний день: большинство российских представителей малого и среднего бизнеса ранее не пытались заниматься маркетингом ― ими решались тактические задачи, успешность которых определялась общим подъемом экономики. 

За последний год ситуация изменилась. Работать стало сложнее, конкуренция во всех отраслях выросла многократно. Компании нуждаются в профессиональной помощи ― прежде всего в сфере продаж своих товаров и услуг. Мы и готовим им такую помощь, в области наших знаний ― ведения успешного бизнеса в Интернете. 

Маркетинговый аудит

Продукты и услуги

· Анализ продуктового портфеля

· Структура продаж

· Выявление лидеров, аутсайдеров и локомотивов

Потребители
· Сегментирование по продуктам

· Выявление содержания рекламных материалов по ожиданиям клиентов

Рынок и сегментирование
· Определение типа рынка, его возможностей, динамики роста

· Анализ рынков, на которых можно увеличить продажи. Анализ ниш

· Анализ конкуренции

Позиционирование компании
· Конкурентные преимущества компании

· Выявление сильных-слабых сторон 

· Поиск способов дифференцирования компании

· Оценка возможности работы на рынке

Модификация сайта
· Выработка рекомендаций по внесению изменений в сайт согласно выбранной рекламной стратегии

· Рекомендации по содержанию блоков «преимуществ»

· Варианты отображения блоков

· Дополнительно

· Примеры оформления информации у конкурентов

Анализ продуктового портфеля
Продуктовый портфель компании состоит из следующих услуг (в процентном соотношении указана структура продаж):

· Аренда офисов ― до 55%

· Продажа особняков (до 85% от всей продажи), помещений ― до 30%

· Аренда особняков ― до 10%

Выявление лидеров, аутсайдеров и локомотивов
Согласно мнению руководства компании, самые интересные продукты ― продажа и аренда особняков, т.к. это самые выгодные сделки. Тем не менее, в структуре продаж аренда особняков занимает небольшой сегмент. 

Компания предполагает увеличить количество сделок по этим продуктам при помощи активной рекламы в Интернете.

Потребители
Сегментирование по основному продукту

Существующие группы потребителей по продуктам «продажа и аренда особняков» можно разбить на группы:

	Продажа и аренда особняков
	Ценовики, до 60%

Ищут офис как в особняках, так и в бизнес-центрах. Для них не имеет большого значения формат здания, но важен параметр «Цена объекта»

	
	Смежники, до 40%

Ищут офис как в особняках, так и в бизнес-центрах. Для них не имеет большого значения формат здания, но важен параметр «Цена объекта/Функциональность объекта»

	
	Знатоки, до 15%

Это в основном крупные западные и российские компании. Ищут офис как в особняках, так и в бизнес-центрах. Для них не имеет большого значения формат здания, но важен параметр «Цена объекта/Функциональность объекта/Формат предоставления услуги»

	
	Эстеты, до 5%

Ищут офис только в особняках. Для важен параметр: «Цена объекта/Функциональность объекта/Формат предоставления услуги»


Выявление содержания рекламных материалов по ожиданиям клиентов
	Ценовики
	Общий список факторов успеха (ожиданий клиентов)

· Антикризисные цены  

· Работа без комиссии 

· Профессионализм сотрудников (ориентация на рыночные ставки и кратчайшие сроки по нахождению объектов - это и знание рынка и умение оперативно работать)

· Объекты уже готовы для въезда (и здания, и офисы)

· Доверие к компании

· Конфиденциальность

· Ассортимент объектов с хорошей функциональностью:

· Класс А-Б

· Расположение

· Транспортная доступность

· Обеды, наличие кофе-заведения в здании

· Время работы, режим

· Связь

· Инфраструктура

· Тех. Инженерия

· Парковка

· Понимание особенностей офисов в особняках:

· Максимально используемая площадь (потери)

· Наличие своей земли

· Эксклюзивность

· Индивидуальность

· Местоположение (центр)

	Смежники
	

	Знатоки
	

	Эстеты
	


Рынок и сегментирование

Определение типа рынка, его возможностей, динамика роста

Согласно экспертному мнению, рынок коммерческой недвижимости большой, но динамика роста на момент кризиса отсутствует. Существуют несколько известных игроков, с которыми работают представители крупного бизнеса и западные компании. Вместе с тем нет игроков-лидеров рынка для средних и небольших компаний, т.е. существует потенциал увеличения клиентской базы за счет активной работы на рынке и отбора клиентов.

Сегменты, на которых можно увеличить продажи
Новых сегментов не выявлено. Поэтому за основу приняты вышеперечисленные сегменты.

Поиск ниш
Нишевых предложений по продуктам, технологиям, доступу к уникальным ресурсам не выявлено. Тем не менее, можно предположить выигрышную стратегию позиционирования компании как нишевого игрока в работе с особняками, см. далее.

Анализ конкуренции

Согласно анализу данных по конкурентам в блоках контекстной рекламы (см. коммерческое предложение на контекстную кампанию) на момент составления отчета выявлено:

1. По аренде особняков два реальных конкурента: один превосходит наш сайт по количеству предложений, но сам сайт выглядит дешево, второй ― имеет достойный сайт, но небольшое количество предложений на нем.

2. По продаже: также два реальных конкурента, оба лучше нас по количеству предложений, причем один сайт выглядит дорого, другой ―  дешево.

Варианты преодоления ― быть всегда выше конкурентов (что ведет к дополнительным затратам) и улучшать конкурентное предложение на сайте. Принцип «быть всегда выше» не дает гарантии победы над конкурентами, поэтому с сайтом необходимо дополнительно поработать.

Позиционирование компании
Конкурентные преимущества компании

1. У NAME большой опыт именно в коммерческой недвижимости на российском рынке. Холдинг NAME один из крупнейших владельцев коммерческой недвижимости на рынке России (Топ5 в списке Forbes)

2. NAME Group входит в структуру холдинга "NAME" ― сильного игрока Санкт-Петербурга. Можно «подать» приход компании в Москву как стратегию Холдинга, т.е. активная, динамичная позиция компании на рынке особенно в период кризисного застоя

3. Преимуществом также является специализация на сделках по особнякам. Других собственных преимуществ компании не выявлено, однако можно говорить о некоторых «принятых» по отрасли преимуществах (стандартах), идущих от потребностей клиентов-арендаторов (На самом деле клиенты компании ― это владельцы коммерческой недвижимости, т.е. компания ― посредник между ними и арендаторами или их покупателями):

4. Сотрудники ― специалисты, знатоки своего дела

5. Работа без комиссии

6. Быстрая реакция на запросы

7. Антикризисные цены на объекты, обусловленные такими факторами как:

· общая кризисная ситуация на рынке недвижимости 

· осознанная «игра» компании на стороне арендаторов

Дополнительно:

· Также имеет смысл пояснить аудитории, что мы ― компания, которая образовалась при поддержке Холдинга Name и западных инвесторов партнеров, именно поэтому у нас название не Name-недвижимость, а Name Group. Компании с русскими корнями вызывают у клиентов (даже у российских) меньше доверия, чем компании с западными названиями, так исторически сложилось. Рынок коммерческой недвижимости у нас формировался на основе опыта западных компаний.

Недостатки

· Возможно, недостаточное количество объектов в базе на сайте.

· Неизвестность компании вкупе с ее «западными» корнями могут вызывать ощущение завышенных цен. Над этим надо «поработать» дополнительно.

· Нет четкой рекламной стратегии и как следствие сайт не соответствует требованиям рекламной стратегии.

Оценка возможности работы на рынке

	Привлека-тельность сегмента
	Важ-ность, %
	Ценовики
	Смежники
	Знатоки
	Эстеты

	
	
	Оценка
	Балл
	Оценка
	Балл
	Оценка
	Балл
	Оценка
	Балл

	Размер аудитории потенциальных клиентов
	70
	8
	560
	6
	420
	4
	280
	2
	140

	Прибыльность
	30
	6
	180
	8
	240
	10
	300
	10
	300

	Итоговые баллы:
	740
	
	660
	
	580
	
	440


Оценим факторы успеха (способность к конкуренции):

	Факторы успеха
	Конку-рент-ность
	Ценовики
	Смежники
	Знатоки
	Эстеты

	
	
	Важ-ность, %
	Расчет
	Важ-ность, %
	Расчет
	Важ-ность, %
	Расчет
	Важ-ность, %
	Расчет

	Антикризисные цены  
	7
	40
	280
	30
	210
	20
	140
	10
	70

	Работа без комиссии 
	10
	15
	150
	15
	150
	10
	100
	8
	80

	Профес-сионализм сотрудников
	9
	10
	90
	12
	108
	15
	135
	16
	144

	Объекты уже готовы для въезда
	9
	10
	90
	10
	90
	10
	90
	8
	72

	Доверие к компании
	6
	8
	48
	8
	48
	10
	60
	18
	108

	Конфиден-циальность
	9
	2
	18
	5
	45
	10
	90
	10
	90

	Ассортимент объектов
	6
	15
	90
	20
	120
	15
	90
	15
	90

	Понимание особенностей офисов в особняках
	10
	0
	0
	0
	0
	10
	100
	15
	150

	Итоговые баллы:
	 
	100
	766
	100
	771
	100
	805
	100
	804


Все балы высокие (более 600) ― очень хорошие показатели.

Модификация сайта
Выработка рекомендаций по внесению изменений в сайт согласно выбранной рекламной стратегии

Необходимо представить на сайте отмеченные выше конкурентные преимущества продуктов компании и ее самой с учетом важности потребностей разных сегментов целевой аудитории, а также рубрик сайта.

Основные рубрики (страницы) сайта:

· Страница с предложениями по продаже зданий (1)

· Страница конкретного предложения (2)

· Страница с предложениями по аренде офисов в зданиях (3)

· Страница конкретного предложения (4)

· Главная страница (5)

· Страница «О компании» (6)

· Другие, остальные (7)

На страницы (1), (3) будет сразу попадать посетитель из блока контекстной рекламы в поисковике, поэтому они имеют большую важность.

Рекомендации по содержанию блоков «преимуществ»
	Ожидания клиента
	Имеет ли важность для отображения на данной странице

	
	(1)
	(2)
	(3)
	(4)
	(5)
	(6)
	(7)

	Антикризисные цены  
	(
	(
	(
	(
	(
	(
	(

	Работа без комиссии 
	(
	(
	(
	(
	(
	(
	(

	Профессионализм сотрудников
	
	
	
	
	
	(
	

	Объекты уже готовы для въезда
	
	
	(
	(
	
	
	

	Доверие к компании
	(
	(
	(
	(
	(
	(
	(

	Конфиденциальность
	
	(
	
	(
	
	(
	

	Ассортимент объектов
	(
	(
	(
	(
	
	
	

	Понимание особенностей офисов в особняках
	(
	(
	(
	(
	(
	(
	(

	Преимущества 
и недостатки компании
	(1)
	(2)
	(3)
	(4)
	(5)
	(6)
	(7)

	Большой опыт работы на рынке
	
	
	
	
	(
	(
	

	Активная, динамичная позиция компании 
	
	
	
	
	(
	(
	

	Специализация на сделках по особнякам 
	(
	(
	(
	(
	(
	(
	(

	Быстрая реакция на запросы
	(
	(
	(
	(
	
	
	

	Устранение недостатка недостаточное количество объектов в базе 
	(
	(
	(
	(
	
	
	

	Устранение недостатка ощущения завышенных цен 
	(
	(
	(
	(
	(
	(
	(


Варианты отображения блоков

На всех страницах (7), кроме главной (там можно сделать по-другому – см. (5))

· Имеет смысл объединить слоганы в один блок, например «Наши принципы»:

· Только антикризисные цены
Как нам это удается? Ссылка на текст в «Почему нам доверяют»

· Работа без комиссии
Как мы этого добиваемся? Ссылка на текст в «Почему нам доверяют»

· Мы работаем быстро 
Проверить легко! Ссылка на страницу контакты или форму запроса

· Доверие к компании (Надо показать многолетний опыт работы с коммерческой недвижимостью, Конфиденциальность, «Западные корни»).

· Проще всего это сделать, вынеся в основное меню пункт «Почему нам доверяют?» и написав там об этом.

· Понимание особенностей офисов в особняках (специализация на сделках по особнякам). 

· Можно вынести в текстовый блок как начало статьи об особняках, например: 
Особенности национальной покупки и аренды офисов в особняках 
5 способов найти функциональный офис в тихом особняке в историческом центре Москвы. 
Там полушутливый текст о четырех неудачных способах и пятом ― при обращении в NAME -Недвижимость и его преимуществах. Можно с картинками.

Страница с предложениями по продаже зданий (1)

· Ассортимент объектов

· На странице должно быть достаточное количество объектов. 

· Также должно быть хорошо видно, что не все объекты поместились на страницу. 

· Также должно быть ясно, что не все объекты опубликованы в базе (видимо надо вынести дополнительный яркий блок в левую колонку:
Внимание! Мы не успеваем публиковать все объекты на сайте и не делаем это по коммерческим соображениям. Для получения полной информации свяжитесь с нами 

· Быстрая реакция на запросы (перенесено в блок на всех страницах)

Страница конкретного предложения (2)

· Конфиденциальность

· Где-нибудь внизу приписать текст про конфиденциальность

· Ассортимент объектов

· Вы смотрите объект №1056. На сайте доступно для свободного просмотра XXX объектов.

Страница с предложениями по аренде офисов в зданиях (3)

· Объекты уже готовы для въезда

· Вынести в блок «Обращаем ваше внимание на то, что большинство объектов полностью готовы…»

· Ассортимент объектов

· Вы смотрите объект №1056. На сайте доступно для свободного просмотра XXX объектов.

Страница конкретного предложения (4)

· Объекты уже готовы для въезда. 

· Выделить этот пункт как-то особо, чтобы бросался в глаза.

· Конфиденциальность

· Где-нибудь внизу приписать текст про конфиденциальность 

· Ассортимент объектов

· Вы смотрите объект №1056. На сайте доступно для свободного просмотра XXX объектов.

Главная страница (5)

· Подумать над тем, как передать

· Большой опыт работы на рынке

· Активная, динамичная позиция компании

· Может быть, также отказаться от отображения конкретных предложений, а заменить их общими продуктовыми и предложениями коммерческого типа для разных сегментов, например:

· Мы предлагаем более 250 офисов в зданиях в продажу и аренду 

· Недорогой офис в центре Москвы? Без проблем

· Современный офис в старинном особняке. Эксклюзивно!

· И т.д.

· Также имеет смысл модифицировать центральный заметный блок «Мы предлагаем лучшую коммерческую недвижимость, найти которую очень просто» в «Мы не просто предлагаем лучшую коммерческую недвижимость, а делаем это без комиссии, по антикризисным ценам, оперативно и со знанием дела» 

Страница «О компании» (6)

· Написать текст из частей (он пересекается с «Почему нам доверяют»):

· Активная, динамичная позиция компании

· Большой опыт работы на рынке

· Конфиденциальность

· «Западные корни»

Дополнительно

· Имеет смысл добавить в рубкрику «О компании» страницы

· Арендаторам (преимущества работы с NAME. Наши принципы)

· Владельцам недвижимости (преимущества работы с NAME)

· Агентствам недвижимости (преимущества работы с NAME как с компанией специализирующейся на продаже и аренде офисов в особняках: «У нас всегда найдутся предложения для ваших клиентов».)

Примеры оформления информации у конкурентов
· Нет возможности показать все объекты

[image: image4.png]Konnarua Colliers International ne uneet sosnoxHocTH
noKa3aTs ace MieLMECs OBbeKTs! Ha CaiiTe.
Noxanyiicta, oBparrecs s oduc Kounam no
renedony (7-495) 258-5151 wnw puwnuTe Han sagsky.




· Хороший текст «Представление интересов Арендаторов»
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· Хороший текст «Представление интересов владельцев недвижимости»
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· Блок «Консультация»
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