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Zosumarizovat’ a vyhodnotit’ poucenie z predchadzajuceho roka nie je jednoduché. V kazdom pripade
spolocnosti a firmy vsetkych velkostnych kategorii - stavebny sektor a realitny development nevynimajlc -
uz nemoézu v dalsich strategickych rozhodnutiach ignorovat skutocnost’, ze nielen externy, ale rovnako aj
domaci trh presiel vyznamnymi strukturalnymi zmenami a v istom zmysle zmaturoval. Dokladna znalost’
jeho momentalneho stavu a dynamiky patri teda k zakladnym podmienkam ich prezitia v roku 2010.
Reprofilacia portfélia ¢innosti, zasadna zmena vyrobného programu, identifikacia slabych stranok firmy ci
nova definicia cielového zakaznika - to je akiste len zlomok z toho, ¢o ¢aka a neminie vacsinu
topmanazmentov na Slovensku.

Klacovym cielom vyprovokovat’ dopyt

Rozhodovaniu sa vsak nevyhnu ani v otazke, ¢o s najnovsim dedi¢stvom krizy, ktoré sa stalo medzi¢asom
nezelané. Stale nepredané velkometrazne byty v rezidenénych novostavbach, prazdnotou zivajuce
kancelarie v supermodernych administrativnych komplexoch, neprenajaté skladové haly, nevyuzité alebo -
v tom lepsom pripade - ustavi¢nou fluktuaciou najomnikov postihnuté maloobchodné jednotky nevytvaraja
stabilnu Startovaciu poziciu na prahu nového roka. V nejednom pripade schopnost vyrovnat' sa s tymito
spletitymi klbkami problémov sa pre firmu stane certifikatom sposobilosti jej dalSieho fungovania na trhu.

MoZno bez akéhokolvek dramatického patosu povedat’, Ze rok 2010 bude znamenat' tak pre jednotlivcov,
ako aj pre spolocnosti zastresujuce ich aktivity zapas o prezitie. V tomto evolucnom kotle prebehne
klasicky proces darwinovského prirodzeného vyberu, v ramci ktorého nezhynu len ti najsilnejsi, najlepsi a
najchytrejsi. Kli¢ovym cielovym bodom aktérov na strane ponuky nemoze byt ni¢ iné ako vyprovokovanie
stagnujuceho dopytu, jeho prebratie z dlhodobej letargie, ktora podkopava zaklady samotného trhu. Na
Spekulativny sposob uvazovania déverne znamy z predvlani, ked’ sa v zavratne rozbehnutom stavebnom
boome automaticky pocitalo s istym zaujmom celych zastupov solventnych (udi, uz jednoducho niet
miesta.

Klient je uz ovela lepSie zorientovany

0 ni¢ mensi akcent bude musiet’ realitny developer Ci investor presunit’ na marketing svojho projektu a s
nim spojend reklamnu zlozku, ktorej kvalita dosial pokrivkavala za vseobecne platnymi parametrami.
Webové stranky, tlacové inzeraty i billboardy na cestach by sa vo vlastnom zaujme mali obmedzit’ na
striedmy a ¢o najpravdivejsi vyjadrovaci styl, bez zavadzajlcich superlativov a inych prikras v textovej i
obrazovej rovine. Netreba opominat’, Ze klient na prelome rokov 2009 a 2010 je v problematike
nehnutelnosti uzZ podstatne lepsie zorientovany a rozhladeny ako pred piatimi rokmi, takZe uvadzat' v
rozpore so skutocnostou uz davno neplatné ,,vyhody“ (najznamejsie floskule: vyborna dopravna
dostupnost’, centrum na dosah, byvanie uprostred Cistej prirody, vysoky standard predvedenia) je dnes
naivnym pilenim si konara pod sebou.

Najbezpecnejsie overitelnou ,,pridanou hodnotou* je ponUuknut mu na predaj hotovy projekt, o vsak
predstavuje v slovenskych realiach este stale hudbu budlcnosti. Paradoxne si prave teraz zaujemca ma z
coho vyberat’ a obzerat’ priamo na mieste: dokoncenych, no nepredanych bytov su iba v metropole
Slovenska stovky. A pokial ide o projekty ,,na papieri“, casy, ked’ stacilo niekolko vzletnych slov,
nadhernych vizualizacii a zavadzajlcich pédorysov bez detailnych technickych Udajov, su takisto
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nenavratne prec. Celkové povedomie v spolocnosti stipa a dnes uz aj priemerne fundovany cClovek dokaze
odhadnut riziko znehodnotenia svojich celozivotnych Uspor kipou bytu, ktorého nepraktické a
nepouzitelné dispozicné riesenie zisti az po jeho dokonceni.

Obchodnikom chyba viac vytrvalosti

Nie nadarmo sa v poslednom obdobi ¢oraz viac hovori o tom, ako robit dobré a efektivne obchody inak.
Zmenenej situacii sa totiz stihlo prisposobit’ zatial iba mizivé percento marketingovych pracovnikov.
Neprijali dostatocne adekvatne opatrenia nielen ohladom svojej obchodnej stratégie, rokovacej taktiky,
ale ani Co sa tyka vlastnej trpezlivosti a vytrvalosti. Nedostatok a neustaly pokles poctu zakaziek, na ktory
si stazuju séfovia stavebnych firiem, je do velkej miery dosledkom recesie ako objektivnej reality. Tato
ekonomicka depresia sa vSak nepochybne prenasa do celospolocenského aj individualneho vedomia, ktoré
prave vtedy, ked’ by sa malo viac vyburcovat’, upada do pasivneho vyckavania.

Vyrazné znizenie aktivity obchodnikov je totiz viac ako zrejmé. Ak sa este donedavna Uspesne uzavrela
zmluva povedzme na 1 stretnuti zo 6, dnes to moze byt na 1 z 20, ba dokonca aj viac. Na dosiahnutie
Statistického priemeru v zrealizovanom pocte obchodov dosiahnutého predvlani treba teda aspon trikrat
vyssiu frekvenciu stretnuti, nehovoriac o ich celkovom financnom objeme, na udrzanie ktorého si aktualna
nelahka situacia vyzaduje neporovnatelne viac Usilia. Na druhej strane vsak treba pripustit, Ze vseobecny
Upadok postihol aj volu znacnej Casti potencialnych partnerov stretavat’ sa a nadvazovat’ akékolvek
obchodné kontakty.

Novorocny pohlad nemoze teda obsahovat' iné vyustenie ako ten koncorocny: najblizsia budicnost v
horizonte roka 2010 je sice neznama a moze priniest’ este nejedno prekvapenie, no absolvovana skdsenost’
a poucenie z nej v kombinacii s aktivnym pristupom k tvorbe buducnosti je jedinou moznostou, ako predist’
vlastnému zaniku.
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