Vychodiskom komplexna a prisne riadena stratégia
predaja

W Aosing (1)

[ E st (4)

B Gemany [30)
B Greace (20

[ braland (4)

W k=rmaal [2)

W sy [37)

O Lathusania {10)
m Romaria (3}

O Slovakia [21)
B Shovwenia [11)

O Spain (2]
m Ofers (A

Author: SF / Juraj Pokorny | Published: 03.02.2011
Manhattan: zabrala nova cenova politika i medialna kampan

44 % klientov hladalo v minulych mesiacoch prilezitosti nakupné, 7 % prilezitosti najomné a najviac - 49 %
oboje, skonstatoval to regionalny riaditel spolocnosti RE/MAX Slovakia Richard Chury. Kuriézne zistenie
priniesli Cisla o tom, ktora generacna vrstva kupuje nehnutelnosti najviac: ako najsilnejsia vysla skupina 35
az 50-ro¢nych (az 67 %), po nej 25 az 35-rocnych (28 %) a ludia nad 50 rokov sa na takychto obchodoch
podielaju iba 5 percentami. V pripade prenajmov sa poradie diametralne meni: 84 % transakcii drzia v
rukach mladi vo veku od 20 do 35 rokov.

Ako Chury zdoéraznil, relativne najvacsi narast zaznamenal predaj malometraznych bytov. Pric¢iny nachadza
vo viacerych okolnostiach:

 Ubytok pesimistickych sprav v médiach

« narast celkovej dovery v ekonomike

« lepsSia dostupnost’ hypoték

« profesionalizacia realitnych maklérov

 ochota predavajucich pristlpit’ na navrhovanl predajnu stratégiu pri zaciatku predaja.

Naproti tomu segment novostavieb, ako upozornuje oblastny séf Remaxu, nad’alej stagnuje. Na svedomi to
ma nedostatok novych projektov, absencia komplexnej stratégie predaja ¢i nedostatocné vyvodenie
zaverov z predkrizového obdobia, ked' bol realitny trh pre mnohych zdrojom lahko ziskanych penazi.
Podobné nedostatky a chyby sa obnazili napriklad v pripade bratislavského rezidencného projektu Obydick,
neskor prekrsteného na Manhattan.

»Predaj znamenal pre nas obrovsku vyzvu. Uz v ivode nastavena stratégia bola nestastna. Prisli sme s
navrhom na zmenu nazvu objektu (rebranding) a dispozicie jednotlivych bytov. Zaviedli sme prisne riadend
formu predaja (exkurzie), zmenu cenovej politiky a vyrazni medialnu kampan. Na zaklade vsetkych tychto
opatreni sa nam podarilo v priebehu poldruha mesiaca predat’ 70 bytov. Akonahle sa vsak darilo predaju,
nastal tlak na opatovné zvysovanie cien,“ vysvetluje Richard Chury.

Pokial ide o kritéria pri vybere nehnutelnosti, klienti ich podla neho najcastejsie uvadzaju v poradi: cena
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(70 %), lokalita (47 %), kvalita (10 %), balkon/terasa/zahrada (7 %), velkost (6 %) a napokon napojenie MHD
(5 %). Ako pripomenul, posledny vyvoj z hladiska poctu obchodov uskutocnenych za mesiac nasvedcuje
spominanému zlepsovaniu efektivity prace realitnych maklérov, ktorych len v ramci 60 slovenskych
pobociek Remaxu posobi takmer 440, Co je rozhodne viac ako len reprezentativna vzorka. Ich
profesionalitu oznadil za velmi dolezitl - su to oni, kto musi obchodovanie rozhybat'.

Predpokladmi uspechu nad'alej kvalita & lokalita

,Co sa tyka vysky nadjomného, dosiahli sme dno,“ poznamenal Ermanno Boeris zo spoloénosti Colliers
International na Gvod svojej prezentacie Stav developmentu na Slovensku, ktory sa pokusil priblizit' v
priereze jednotlivych realitnych segmentov. Ako potvrdil, vo sfére komercnych realit sa vlani podpisali
najomné zmluvy na 150-tisic m2, pricom v mnohych pripadoch islo o presuny medzi starsimi a novsimi
budovami. Pokial ide o zelené budovy, na Slovensku Udajne nie je este kultura smerujlca k ich podpore.
Situacia sa vSak méze do 10 rokov zmenit' a investori budl zelené projekty vyhladavat coraz viac. A ¢o
retail? Podla Boerisa Uplne specificka zalezitost. Stavat’ ho dnes Spekulativne je vraj velmi narocné
rozhodnutie.

Rok 2010 nezhodnotil ako dobry ani v priemyselnom odvetvi. ,,Dopyt bolo citit, nebol vsak dostatocne velky
na to, aby sa stavali nové projekty, napriklad v automobilovom priemysle. Ked’ klient pozaduje 10-tisic m2,
treba mu to postavit ako Build-to-Suit, na mieru,“ pokracoval Boeris, predpokladajlc pozitivny vyvoj aj na
vychode Slovenska. Za urcité vychodisko povazuje rozdelenie projektu medzi viacero developerov alebo v
sUcasnosti ¢asto vyuzivany predaj a spatny prenajom.

Za rozhodujuce faktory rezidenéného trhu povazuje Boeris makroekonomiku, dopyt, ponuku a kvalitny
podorys. Hodnota nehnutelnosti uréenej na byvanie spociva v tom, ze sa v nej ¢lovek citi dobre. Dnes sa
podla neho oplati postavit’ maly, no kvalitny byt a zisk - marza je aj pri poklese cien stale obrovska. Staré,
do roku 2008 postavené byty si v porovnani s novymi (zhotovenymi v Case, ked’ sa stavebné materialy dali
nakUpit’ lacno) menej kompetitivne, pretoze stratili konkurencieschopnost'. ,,Klicova vec je kvalita a
potom poloha, pretoze existuje vela peknych projektov, ale na zlom mieste,“ podotkol. Vysledkom tak je,
ze niekolko tisic bytov zostava nepredanych. Kupujuci dnes vlastne developera nati dodavat na trh viac
kvalitnych produktov za konkurencné ceny.

Zaver ocami Ermanna Boerisa vyzera tak, ze kvalitné a dobre lokalizované projekty budu mat’ vzdy vysok(
pravdepodobnost’ Uspechu v kazdom segmente trhu. Skiseni developeri, na rozdiel od developerov
»,No-name*, budi méct zmatok, ktory neustale ovplyvnuje trh, efektivne riadit. Aj tie najlepsie projekty si
ale vyzaduju zodpovedajlci podiel na vlastnom imani (30 az 50 %).

Grafy - REMAX Slovakia (1-4), Colliers International (5-7)

1. Europsky realitny barometer

2. Vseobecny dopyt po jednotlivych typoch nehnutelnosti (prenajom a predaj)

Vyvoj dopytu po nehnutelnostiach v tomto roku v oblasti nakupov a prenajmov (zZlta=stupajlci,
modra=stabilny, cervena=klesajlci)

Najdolezitejsie klientmi uvadzané kritéria pri vybere nehnutelnosti na kipu alebo prenajom
Komercné nehnutelnosti v metropolach krajin CEE

Zelené projekty v Europe

Priemyselné nehnutelnosti: Slovensko vs. krajiny CEE (miera neobsadenosti / celkové zasoby)
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