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Galerie handlowe w serwisach spotecznosciowych

Echo zdobywa facebook

Kazda liczaca sie galeria handlowa
w Polsce posiada dzi§ wtasny profil na
Facebooku. Trzy najwieksze centra han-
dlowo-rozrywkowe nalezace do Echo
Investment - Galaxy, Pasaz Grunwaldz-
ki i Galeria Echo - §wietnie sobie radza,
w social media, traktujac dziatania na
Facebooku jako jeden z najwazniejszych
kanaléw komunikacji z klientami.

Podstawowym wyznacznikiem popu-
larnoéci kazdego profilu komercyjnego
na Facebooku jest liczba fanéw, czyli
0s06b, ktére ,,polubity” wybrana strone.
Wraz ze wzrostem intensywnosci dziatan
marketingowych poszczegdlnych galerii,
liczba fan6éw stale ro$nie. Obecnie naj-
bardziej lubianym centrum handlowym
w Polsce jest szczeciiskie Galaxy. Profil
tego centrum handlowo-rozrywkowego
zrealizowanego przez Echo Investment
Llubi” blisko 39 tysiecy osob. To wiecej
niz moze sie pochwalié¢ poznaniski Stary
Browar czy warszawskie Ztote Tarasy.

- Zainteresowanie oferta naszego
centrum potwierdza, ze woko6t Galaxy
udato nam sie zgromadzi¢ silna i zaan-
gazowana, spoteczno$é. Cieszymy sie, ze
Szczecin wygrywa z Poznaniem i War-
szawa, to duzy sukces wszystkich szcze-
cinian - moéwi Czestaw Jasiewicz, dy-
rektor CH Galaxy.

Facebook jest traktowany przez dy-
rekcje Galaxy jako wazny kanat komu-
nikacji z klientami i osobami zaintere-
sowanymi jego oferta. - OczywiScie ta
platforma ma swoje ograniczenia, jed-
nak popularno$é aplikacji, w ktorej

uzytkownicy maja mozliwo$¢ zadawa-
nia pytan na kazdy temat dowodzi, ze
serwis ten nie musi shuzyé tylko zabawie
i organizowaniu konkurséw. Staramy
sie aby komunikacja dotyczaca spraw
waznych dla calego Szczecina byla sta-
le obecna na naszym profilu - dodaje
Jasiewicz.

Tuz za podium, o czwarte miejsce
dzielnie walczy kolejny obiekt zarzadza-
ny przez Echo Investment, Pasaz Grun-
waldzki we Wroctawiu. Profil tej galerii
§ledzi blisko 28 tysiecy fanéw: w chwi-
li powstawania tego artykutu, profil
warszawskiej Arkadii, ktéry znajduje
sie na 4. pozycji miat wiecej tylko o 126
fanéw!.

Oczywiscie jednak nie o liczbe fanéw
tu chodzi, ale o jako$¢é komunikacji z
Kklientami i umiejetne wykorzystywanie
tego kanatu do dziatan marketingowo-
-wizerunkowych. - Obecno$¢ Pasazu
Grunwaldzkiego na Facebooku to
przede wszystkim staly kontakt z na-
szymi klientami. Dzieki realizowaniu
obranej strategii komunikacji nie tylko
prezentujemy oferte naszego centrum,
ale tez poznajemy upodobania miesz-
kanicow Wroctawia, ich zwyczaje i ocze-
kiwania. Poprzez komunikacje dotycza-
ca mody, lifestyle'u czy biezacych
wydarzen w naszym mieécie chcemy
zblizy¢ konsumentéw do naszej marki.
Prowadzenie rozméw z fanami pozwa-
la nam uzyskaé cenna wiedze dotycza-
ca funkcjonowania Pasazu, co przekta-
da sie na zwiekszenie atrakcyjnosci i

sprostanie wymaganiom wroctawian.
‘W najblizszym czasie zamierzamy po-
szerzy¢ dziatania w social media o lo-
kalna blogosfere - méwi Agnieszka Lis,
manager ds. marketingu w Pasazu
Grunwaldzkim we Wroctawiu.

Role mediéw spotecznosciowych jako
znakomitego narzedzia marketingowe-
go doskonale znaja takze osoby zarza-
dzajace Galeria Echo w Kielcach. Obiekt
dysponujacy 300 sklepami, otwarty
zostat rok temu. Wezesna jesienia zato-
zony zostat profil Galerii Echo na Face-
booku. Obecnie ,,lubi” go blisko 15 ty-
siecy oséb.

- To bardzo dobry wynik. Mamy sta-
ly, organiczny przyrost fanéw, moze
nie jest on gwaltowny, ale sprawia, ze
nasi ,,fejsbukowicze” sa bardzo lojalni
i aktywni. Nasza dzialalno$¢ na Face-
booku §wietnie sie sprawdza. Nie tylko
jako narzedzie do promowania even-
tow czy akcji sprzedazowych, ale takze
jako kanat natychmiastowej wymiany
informacji pomiedzy administracja
obiektu i jego klientami. Nasi fani przy-
zwyczaili sie, Ze za posrednictwem
Facebooka zgtaszaja nam swoje uwagi,
podpowiadaja nowe rozwiazania, pro-
ponuja r6zne udogodnienia. To stwarza
mozliwo$é wyjatkowej interakcji, wy-
miany zdan, uzyskania informacji,
wymiany dos§wiadczen. Ci ludzie maja
bezposredni wplyw na swoja ulubiona
galerie - méwi Maciej Baranski, ma-
nager ds. marketingu Galerii Echo w
Kielcach. .



