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| jen zbézné prolistovani bible marketingu, knihy ,,Marketing management“ Philipa Kotlera, vnimavéjsimu
Ctenari jasné signalizuje, ze marketing je v podnikani vlastné vsechno. Uz rozhodnuti o vzniku podniku a
jeho vstupu na trh s tim ¢i onim produktem nebo sluzbou, natoz pak a zejména volba jejich typu, kvality,
parametru a ceny. Pravé toto kli¢ové stadium marketingovych Gvah ovsem mohl tuzemsky rezidencni
development az donedavna ignorovat. Prodal se totiz viceméné jakykoli produkt - byt, a to jesté doslova
na papire. Poptavka byla enormni, nabidka rachiticka. To jednak - za velmi Ucinné asistence hypotecnich
bank - hnalo ceny vzhiru, jednak vedlo takrka k pohrdani zakaznikem. A to zase odrazela nijak prevratna
kvalita prodavaného zbozi i obchodni podminky, které svého cCasu leckteri odbornici oznacovali za
,otresné“. Rezidencni developersky mejdan ale skoncil. Vystrizlivéni je docela kruté: tisicovky prazdnych
bytovych novostaveb, na obé strany (klientim i developerim) utaZzené Uvérové kohouty a rovnéz tak
oboustranné problémy s umorovanim uz ¢erpanych uvérd. Pred developery i stavafi stoji existencni, skoro
hamletovska otazka: co dal?

Chlebari a vizionari

Snad kazdy vyrobni obor, kazda ekonomicka aktivita ma dva typy aktérd. Jedni sleduji pouze aktualni
situaci a pravé jen s ni se vyrovnavaji. Jejich prioritou a jedinou ambici je inkaso ¢i zisk nyni, dnes. Na
druhém polu stoji ti, kteri se snazi dohlédnout dale, odhadnout vyvoj trhu a poptavky v trochu delsim
horizontu. Samozrejmé ani tito vizionari nemohou opomijet aktualni potreby, ale predevsim se snazi
zajistit inkaso a zisk i pro zitrek.

Chlebart, remeslniki bez aspiraci, je vzdy vice. Ma je samozifejmé i Cesky rezidencni development. Pro ty
je soucasny imperativ trhu jednoznacny, jednoténovy: vyhodna, tedy nizsi nez v minulosti, cena. A tak se
leckde (verejné i potaji) prekresluje, zmensuje, nejspis setri i na nakladech na stavbu samotného domu i
vnitfniho vybaveni bytld. Kupujici totiz nyni kromé lokality budou vnimat predevsim Uroven ceny v relaci k
uzitné hodnoté - a jejim hlavnim parametrem je dispozice bytu. Dnes proto vyhraje ten, kdo nabidne
nejlevnéjsi 2 + 1 ¢i 3 + kk, a to bez ohledu na celkovou plochu bytu a jeji rozvrzeni, natoz pak kvalitu oken
nebo vybaveni koupelny. Tento cenovy marketing, spojeny s jen trochu sofistikovanéjsi reklamou - jako
..“, ,,dim za cenu bytu ...“ - a vstricnéjsim prodejem, je u nas v soucasnosti jistou sazkou na hlavni vyhru.
Jenze - jako vzdy a vsude - véeho do Casu.

Price driven market forever?

Ti, co zapomnéli ¢esky, oznacuji soucasny stav rezidenéniho trhu v Cesku za ,,price driven market“. Mini
tim to, Ze jako kritérium vybéru cena (a lokalita) pri vybéru prevalcuje vsechno ostatni. Jisté je, ze kdyby
nékdo dokazal v Praze nabidnout byty v cené 30 - 40 000 K¢ za metr, pak mohou byt jakékoli a mozna i
kdekoli. Jesté urcité zbyva néco malo téch, co bydlet musi hned, penéz na utraceni nemaji mnoho, ale
chtéji bydlet ve vlastnim. To je ale jen doznivani minulych pomér(. Stale vice k prodejcim miri zakaznik
jiny: kupuje spise za hotovost (a nikoli na hypotéku), nikam nespécha a hodné premysli, porovnava,
testuje. ,,Uz jsem zazil i rozlévani vody po okennim parapetu za ucelem zjisténi jeho sklonu,“ glosuje nové
klientské chovani jeden z prodejcu.

Vlastni novy byt se v Cesku pomalu a jisté stava vyjimecnym, luxusnim zboZim a podle toho se bude
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prodavat. Loni se v Praze prodalo dvé tisicovky bytovych novostaveb. To je jen o malo vice nez souhrnny
pocet kupcl hodinek znacky Patek Phillipe, vozi BMW, dovolenych v Antarktidé a diamantovych Sperk( z
dilny Van Cleef & Arpels. Cesi jako celek jsou prosté jesté stale chudi. V minulosti jim pomahali pomérné
benevolentni banky, ale ceny stale rostly a bankérska velkorysost pred casem vzala za své. Na metr bytu
musi Cech s primérnym platem vydé&lavat dva mésice, na cely byt deset let - a dvé tietiny zamé&stnancul
maji mzdu nizsi nez primér. V dobach onoho ¢asto zmifnovaného boomu mohl na novy byt dosahnout nikoli
snad kazdy, ale mnozi. Napristé to ale budou jen lidé nadprimérnymi prijmy - management vyssi Grovné,
podnikatelé (nikoli Zivnostnici) nebo lidé dosahujici Spickovych vykon( v tom ¢i onom oboru. Drtiva vétSina
ostatnich se bude muset spokojit s najemnimi byty. Téch je u nas nakonec dost a koncici deregulace
tomuto segmentu bytového trhu jenom prospéje. Touha po vlastnickém bydleni mozna bude jesté néjaky
Cas prezivat, ale ekonomicka logika ji pro hodné lidi odkaze do hajemstvi nesplnitelnych predstav. A
konecné dvé tretiny populace uz ve vlastnim bydli, coz v evropském kontextu neni malo.

Daleka cesta

»Novy“ klient bude uvaZovat a nakupovat jinak. Marketing proto prijde na radu uz Uplné v pocatcich zrodu
rezidenénich projekt(. Nedavny seminar Stavebniho féra se tento trend - pod nazvem ,,Rezidencni
development: o marketingu nové“ - pokusil zmapovat. Uz nezvykle vysoky pocet prednasejicich i
posluchacti dokazoval, Ze vizionafil u nas zase tak malo neni. Cesky rezidenéni development zacina
uvazovat trochu jinak nez v minulosti. Chce vice komunikovat s architekty, protoze kvalitni architektura
projektu, to je predevsim jeho funkcnost (a nikoli néjaka ,krasa“ nebo dokonce ,esteticno“, jak se
komunité - vzniku novych socialnich skupin na zakladé uzivani bytu v téze lokalité. Tady uz nejde jenom o
byt, ale o zplsob bydleni, Zivotni styl a tomu by méla odpovidat architektura rezidencénich projektd. Uz do
prvnich fazi projektu bude také nutné vice zapojit i designéry, kteri mj. zajisti i ,,zariditelnost“
jednotlivych mistnosti. Ke slovu - a vibec k tésnéjsi spolupraci s developmentem - je tfeba prizvat i
prodejce, protozZe ti nejlépe védi (¢i méli by védét), co zakaznik chce a co naopak rad nema. A stale vice
se budou vyuzivat $pickové technologie, byt po etapach a ¢astech; kompletni inteligentni dim je asi jesté
vzdalenou hudbou budoucnosti.

Zvazovat developeri urcité budou i jakousi ,,druhotnou* pridanou hodnotu. Treba v podobé riznych sluzeb
v domé, treba - jak primo zaznélo na zminéném seminari - v podobé prodeje dvou bytovych jednotek,
které se mohou pripadné spojit (tim se da mj. vyhnout v pfipadé vétsich bytu vyssi DPH i vyresit pocetni Ci
generacni rust rodiny). Samozrejmé i samotny prodej bude muset v budoucnu vychazet zakaznikovi vice
naproti napriklad tim, Ze informacni kampané budou vice vécné a méné barnumské, nebo treba
vikendovym testovacim bydlenim. Dominantnim prodejnim instrumentem bude nejspis internet, vylouceno
proto neni ani vyuzivani dnes tak popularnich socialnich siti jako je Facebook ¢i Twitter.

Jsou i ,,jiné“ byty

Ne vse bude hned, nikoli vSe zabere, ale néco délat je na misté. Rezidencni kolac pro developerské jedliky
bude totiz kromé jiné chuti i podstatné mensi. Pokud se v Praze (a ta predstavuje takrka cely nas
rezidencni trh) letos proda o 50 % vice novych bytu nez loni (mizeme ale oekavat takovy raketovy
vzestup?), budou to stale jenom tri tisice bytl. MoZna tretina toho, co se prodalo v roce 2006 ¢i 2007. Je
zapotrebi pocitat nejen s jesté vétsi konkurenci a potrebou vnimat kvalitu bytu v SirSich souvislostech, ale i
s nutnosti hledat alternativy. Na trhu uz nebude tolik mista. Je proto na misté zvazovat i ,,jiné“ byty,
seniorské, najemni, internatni, pro handicapované. | toto hledani - zda se - zacina.

Stavebni forum se problematice rezidencni vystavby a jejich soucasnych trendi vénuje soustavné. V tomto
roce to mj. bylo na diskusnim setkdni ,,Rezidencni development: o marketingu nové“, ,,Inteligentni
rekonstrukce nemovitosti”, ,,Bydleni pro seniory* a ,, Rezidencni development: marketing - redesign®. S
obsahem prezentaci a prispévka, které zaznély na téchto akcich, se muZete sezndmit v sekci Z diskusi
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http://www.stavebni-forum.cz/cs/text/15010/z-diskusi/
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