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Millenialsi na rynku nieruchomosci — czy pokolenie Y zmienia standardy mieszkaniowe?

Pewni siebie, aktywni zawodowo, otwarci na nowe technologie — tak w skrécie mozna okreslic
pokolenie Y, ktére wkracza na rynek mieszkaniowy i odgrywa na nim coraz wazniejsza role. Biorac
pod uwage ich duig liczebnos¢ (niemal 11 milionéw) oraz tatwos¢ podejmowania decyzji
zakupowych, obecnie stanowia dla deweloperéw kluczowa grupe docelowa. W jaki sposéb
wptywaja na branze nieruchomosci oraz jakie sg ich wymagania wzgledem mieszkania?

Niejednokrotnie styszgc stowo Millenialsi, wiele oséb zastanawia sie kim oni s3g? To angielskie
okreslenie opisujgce pokolenie Y, czyli ludzi urodzonych miedzy 1980, a 2000 rokiem. Sg aktywni
zawodowo, chetnie spotykajg sie z przyjaciétmi, zawsze sg online i z tatwoscig poruszajg sie w
wirtualnej rzeczywistosci. W odrdznieniu od poprzedniej generacji, pokolenia X, Millenialsi chetnie
odkrywajg nowe technologie, ktére nie majg przed nimi tajemnic, zas social media to dla nich nie tylko
miejsce spotkan i rozmdw, ale i nierzadko sposdb na zycie. Ze wzgledu na liczebnos¢ — niemal 11
miliondw oraz wysoki poziom wydatkdw, generujgcy stale rosngcy popyt, stanowig obecnie
najwazniejszg grupe docelowa wszystkich marek. Najwiekszym wyrdznikiem oséb w wieku 19-39 lat
jest brak potrzeby posiadania, co czesto stanowi wielkie wyzwanie dla producentéw débr. Bowiem w
jaki sposéb przekona¢ Millenialsa, ze warto naby¢ dany produkt? W przypadku tej grupy tradycja
danego brandu nie odgrywa juz tak duzej roli, jak wartosci, ktore za nim przemawiaja.

Jak Millenialsi wptywaja na rynek nieruchomosci oraz jakie sg ich preferencje?

Dla pokolenia Y wazniejsze sg satysfakcjonujgce zarobki, podrdze czy spotkania z przyjaciétmi niz zakup
wtasnego mieszkania lub samochodu. Millenialsi w duzej mierze stawiajg na wynajem. Jest to dla nich
wygodne, ze wzgledu na czeste przeprowadzki oraz zmiany pracy. Jednak nie oznacza to, ze w ogdle
nie mysla o nieruchomosci na wtasnosé. W Polsce panuje silnie ukorzeniona potrzeba posiadania
wtasnego M, jako synonimu niezaleznosci i bezpieczenstwa. Dlatego tez dla deweloperéw stanowia
oni tak istotng grupe nabywcéw mieszkan. Wyniki badania przeprowadzonego dla Banku Millenium
pokazuja, ze 44% mtodszych i 55% starszych igrekdéw przyznato, ze oszczedza na zakup mieszkania.
Starsi przedstawiciele tej grupy najchetniej decydujg sie na kupno wtasnych czterech katéw. Wedtug
danych agencji Metrohouse to az 46% wszystkich klientéw. Poszukujac wtasnego lokalu biorg pod
uwage nowe budownictwo. Kryteria sg proste — mieszkanie musi posiadaé¢ dogodng komunikacje z
innymi czesciami miasta oraz by¢ stosunkowo tanie w utrzymaniu. Istotne okazujg sie réwniez
ekologiczne rozwigzania i nowoczesne technologie — bowiem te drugie stanowig nieodzowny element
ich zycia. Powierzchnia nabywanego mieszkania to z reguty 50 mkw. Millenialsi interesujg sie zaréwno
kawalerkami i mieszkaniami dwupokojowymi oraz mieszkaniami trzypokojowymi i wiekszymi, co jest
doskonatym dowodem na to, ze decyzje zakupowe Millenialséw sg bardzo zréznicowane.

W przeciwienstwie do generacji X, czyli os6b urodzonych miedzy 1965, a 1979 r., wybierajgcych
obrzeza miast na miejsce swojego zamieszkania — igreki najczesciej stawiajg na centra miast, co ma
bezposrednie powigzanie z ich codziennymi aktywnosciami. Chetnie spedzajg czas poza domem,
spotykajg sie z przyjaciétmi, lubig uprawiac sport. Dzieki temu atrakcyjna lokalizacja w samym centrum
zapewnia im dostep do wszelkich ddébr i ustug, niemal 24/7.

Millenialsi bardzo mocno wptywajg na rdzne segmenty rynkowe, réwniez te mieszkaniowe. A wszystko
to za sprawa cyfryzacji i digitalizacji. Wyjatkowo dobrze obracajg sie w swiecie nowych technologii, na
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co dzien wykorzystujgc takie rozwigzania jak nawigacja, geolokalizacja czy e-commerce. Badania
przeprowadzone przez Millward Brown potwierdzajg, ze az 70% oséb w wieku 19-39 lat uzywa aplikacji
mobilnych co najmniej kilka razy w tygodniu, a az 81% uznato tego rodzaju narzedzia za godne zaufania.
Poszukujgc mieszkania, az 9 na 10 oséb zaczyna wtasnie od tzw. researchu w Internecie. Szczegdlna
role w tym zakresie odgrywaja media spotecznosciowe. To niezwykle wazna informacja dla
deweloperéw. Chcgc wyrdznic sie na mocno konkurencyjnym rynku, muszg na biezgco dostosowywacé
swoje oferty do potrzeb mtodych nabywcéw — jak to robig?

— Staramy sie na biezgco obserwowac rynek i zachowania konsumentow. Doskonale zdajemy sobie
sprawe, ze konieczne jest wstuchiwanie sie w potrzeby 11-milionowej populacji Millenialséw w procesie
sprzedazy nieruchomosci, inwestujgc w cyfryzacje i ustugi mobilne. Wychodzimy naprzeciw tym
oczekiwaniom — prowadzimy spdjne dziatania zaréwno na naszym profilu na Facebooku, jak i na
Instagramie — wiemy, Ze ten drugi niewgtpliwie zyskuje na znaczeniu. Nasza strategia opiera sie na
ciekawej prezentacji naszych inwestycji, podkreslaniu ich unikalnych cech tj. dbafos¢ o kazdy detal czy
odpowiednio przemyslany dobor lokalizacji. Staramy sie tez dzieli¢ z uzytkownikami wydarzeniami z
zycia firmy, naszymi sukcesami, jak i projektami prowadzonymi w ramach CSR. Social media to naszym
zdaniem idealne miejsce do zwiekszania swiadomosci marki, jak i wzmacniania jej pozytywnego
wizerunku, zwtaszcza wsrod tak wymagajgcej grupy, jakg sq Millenialsi — odpowiada Monika
Moczulska, Kierownik Marketingu i PR w Profbud.

Igreki decydujac sie na zyciowg zmiane, jakim jest m.in. zakup mieszkania, sg niezwykle dociekliwi ale
i Swiadomi aktualnych standardéw rynkowych. Kontaktujgc sie z przedstawicielami tego pokolenia
nalezy by¢ dobrze przygotowanym pod wzgledem merytorycznym. Pomimo spedzania wiekszosci
czasu w Internecie, gdy podejmujg duzy krok w zyciu, preferujg bezposrednie spotkania. — To prawda,
Klienci z przedziatu 19-39 lat doskonale wiedzq, co to jest prospekt informacyjny, znajg podstawowe
zatozenia umowy deweloperskiej, wiedzq jakie prawa z tytutu zakupu nieruchomosci im przystugujg. W
czasie pierwszego kontaktu z naszq firmq lub inwestycjq, chcqc utatwic im pozyskanie kluczowych
informacji, przygotowaliSmy na naszej stronie FAQ — czyli najczesciej zadawane pytania i odpowiedzi —
ttumaczy Aleksandra Stawiska, Lider Biura Sprzedazy osiedla Haven House firmy Profbud.

Pokolenie Y zyskuje coraz szersze kompetencje zawodowe na rynku pracy, dzieki czemu $rednia ich
zarobkdéw wzrasta. To z kolei przektada sie na wyzszy stan gospodarstw domowych, pozwalajgc im na
kupno wtasnego M. Na rynku mieszkaniowym rola tej grupy sukcesywnie bedzie sie zwieksza¢, z tego
wzgledu deweloperzy muszg na biezgco sSledzi¢ ich preferencje mieszkaniowe, oczekiwania i potrzeby.



