Rezidencény trh sucasnosti a recepty na
restartovanie predaja

Author: SF / Eva Hatalova | Published: 24.03.2010
Priblizit’ a spravne odkomunikovat’ cielovému zakaznikovi

Ako uviedla Jana Klucikova zo spolocnosti Key2B, nehnutelnosti si v zasade produkt ako kazdy iny, a preto
by mali pre ne platit’ zakladné pravidla marketingu. V poslednom case sme vsak svedkami z(zenia pojmu
marketing iba na reklamu. Vysledkom efektivnej marketingovej stratégie by preto mal byt dobry produkt,
pre konkrétnu cielovl skupinu, za primerand cenu, vo vhodnej lokalite a spravne komunikovany. Hriechom
minulosti je podla Klucikovej najma slaba segmentacia a analyza trhu, ked’ sa projekty pripravovali pre
Siroké masy, takze vysledkom je ich uniformita ponikajlica standardné benefity. Rovnako ju mozno
vybadat’ aj pri vybere komunikacnych kanalov, kde chyba napaditost’. Zaklad Uspesnosti projektu vidi v
definovani marketingovej stratégie uz vo faze investicného zameru.

Pri existujucich projektoch odporuca Klucikova zvazit redefiniciu marketingovej stratégie. Najma vtedy, ak
zlyhal len jeden faktor ako napriklad nespravne nastavena cena ¢i komunikacia. Navrhuje tiez pomenovat’
vynimocnost projektu a tu prostrednictvom prispésobenych kanalov odkomunikovat' cielovym zakaznikom.
V sucasnosti najcastejsie ponukanymi benefitmi si cena, lokalita, priroda Ci feng shui. Na zvysenie podpory
predaja je potrebné ponuknut benefit priblizeny Zivotnému stylu cielového zakaznika, pri jeho komunikacii
sa nebat’ nevyskisaného a vybrat' si zo Sirokej skaly komunikacnych prostriedkov. Ako priklad uviedla
projekt urceny pre rodiny, kde investor ponukol predpripravu na krb, ¢o vyznamne zvysilo predajnost
projektu.

Priestor na skvalitnenie a inovacie vidi KlUcikova aj vo webovych strankach projektu. Sicasny klient je
zorientovany, preto odporuca odklon od imidzovych stranok a priklon k faktom a plnohodnotnym
informaciam. Ako ju doplnil Peter Danihel zo spoloc¢nosti Bond Reality, informacie musia byt v prvom rade
pravdivé, lebo pokial klient raz zisti, Ze ho developer ¢i predajca oklamal, uz nema sancu u tohto klienta
uspiet.

Dilema klientskych zmien znie: povolit’ ¢i nepovolit’?

Otazka povolenia klientskych zmien bola téma, ktorej sa venoval Roman Talas zo spolocnosti SIEBERT +
TALAS. Nie je totiz nezvykla situacia, ked klient pri podpise zmluvy poloZi otazku, ¢i bude mat’ moznost’ si
na byte nieco zmenit. Odpoved’ na nu méze podla neho rozhodnlt’ o zakupeni ¢i nezakUpeni bytu. Investor
by si mal povolovanie klientskych zmien dokladne zvazit, nakolko to moze zvysit na jednej strane predaj,
no na strane druhej strane aj celkové naklady a najma ohrozit’ Casovy harmonogram projektu.

»Zahranic¢ni architekti sa priklanaju k variante bez zmien. Vychadzajl z predpokladu, Ze kvalitne
pripraveny projekt pre urcitl cielovu skupinu si svojho klienta najde a ten bude respektovat’ charakter
projektu,“ tvrdi Talas. Vytvorenim takejto komunity sa da predpokladat’, zZe zdruzi ludi so spolocnymi
zaujmami, Co prispeje k celkovej dobrej atmosfére v dome.

Developer sa preto na zaciatku rozhoduje medzi dvoma variantmi realizacie, a to bud’ bez spolulcasti
klienta, alebo s povolenim klientskych zmien. Pokial sa rozhodne pre pristup k zakaznikovi so spolutcastou
a umozni mu zasahy do projektu, je potrebné uz dopredu stanovit’ aké, kedy a v akom rozsahu, kedze
developer, architekti i stavebné firmy sa s tym musia vysporiadat’ v priebehu vystavby s ohladom na
dodrzanie terminu. Idealny stav podla Talasa je sustredit’ exekutivu priamo na stavbe zriadenim
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klientskeho centra.

Hlavny kluc k podpore predaja vidi Talas v zmene kvality sluzby, lebo napriek rozsiahlej vystavbe dokaze
len malo developerov uspokojit’ ocakavania klientov. Dévod vidi v tom, Ze developeri sa uz vopred
zmieruju s myslienkou klientskych zmien. Preto jedine detaily a koncentrovana komunikacia rozhoduju o
tom, ¢i bude v konec¢nom dosledku klient spokojny alebo nie, uzatvara Talas.

Kvalita a emocie - rozhodujuce faktory uspesnosti projektu

,Pri definovani budliceho vyvoja developmentu je potrebné vychadzat z minulosti a z podstaty
mestotvorby,“ podotyka Michal Sourek zo spolo¢nosti MSG holding a dodava: ,,Mesta vznikaju a rozvijaju sa
ako projekt spoluzitia, ¢o sa vSak meni v Case, je zadavatel projektu.“ Pri priprave Uspesnych projektov je
dnes podla neho potrebné uplatnit’ nové pristupy vychadzajuce z minulosti, ale nie tej kratkodobej, ktora
bola ovplyvnena realitnym boomom.

SUcasné posobenie developerov nie je vnimané s uspokojivou prevahou kladnych hodnoteni a navyse sprava
miest citi potrebu ich komplexného rozvoja, pripomina Sourek. Pre budiicnost je dolezité, aby jednotlivé
mesta vytvorili stratégiu svojho rozvoja, ktora bude predchadzat Uzemnoplanovaciemu procesu a
developovanie Uzemia bude v stlade s nou. Prikladom mozu byt svetové mesta Singapur, Brisbane ci
Bilbao, ktoré svoju stratégiu uz napliaju a v nej koordinuju spolupracu verejného a sikromného sektora.

Trh nehnutelnosti zmenil svoju charakteristiku a stal trhom zakaznika. Rozhodujucimi faktormi Uspesnosti
projektu su preto kvalita a emdcie. ,,Zakladom by mali byt kazdodenné pozitivhe emdcie, nakolko byvanie
nie je zaleZitostou tehal a beténu,“ zdoraziuje Sourek. Detailne pripravené dispozicie bytu v
zodpovedajucej lokalite a ponukajuce kazdodenné zazitky je to, o moze developer v dnesnej dobe
ponuknut’ v zaujme Uspesnosti projektu.

Kldc¢om transparentnost’ sluzieb a dodrziavanie terminov

,Na nasom projekte sme celym marketingovym procesom presli v jednom subjekte ako iniciator, architekt,
developer, investor, stavebny a technicky dozor,“ uviedol Miroslav Maryncak zo spoloc¢nosti Global Group
na margo kosického polyfunkcného projektu Cassovar. Pri zostavovani marketingovej stratégie bolo treba
prihliadat’ na specifika trhu vychodoslovenskej metropoly. Medzi najdolezitejsie faktory, ktoré pri tom
zohladnili, zaraduje lokalitu, standard, ekvitu a Gverové podmienky pre klienta, transparentnost’ sluzby,
plnenie terminov, referencie developera a osobitost’ projektu.

Pri Standarde projektu kladli déraz na vsetky prvky - od urbanistickej Urovne, architektonického vyrazu,
technického vybavenia az po pouzité materialy. ,,Je nevyhnutné hovorit o Standardoch prierezovo, “
apeluje Maryncak. Spolocnost’ sa rozhodla realizovat’ predaj formou zmluvy o buducej kipnej zmluve, ¢im
ponukla klientovi v pripade, Ze by finalny projekt nezodpovedal jeho predstavam, moznost’ odstupit. Ako
Maryncak spresnil, boli aj klienti, ktori ju vyuzili.

Ako velmi podstatny faktor pristupu voci klientom povazuje transparentnost’ sluzieb, véasni komunikaciu a
rovnako dodrziavanie terminov. Z tohto dovodu si dali zalezat na vierohodnych vizualizaciach a o priebehu
vystavby klientov priebezne informovali. Autori v tomto projekte ponukli variabilitu formou volnej
dispozicie bytu, ktord im umoznil konstrukcny systém stavby. Klienti tuto moznost’ uvitali, dodal Maryncak.
V oblasti predaja zaznamenali tristvrte roka trvajice obdobie stagnacie, dnes sa konecne opatovne
Startuje.

Hlavnym partnerom diskusného stretnutia bola spolocnost’ MS architekti, s.r.o. a partnerom spolocnost’
SIEBERT + TALAS, spol. s r. o.

Foto - Global Group
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1, 2 - polyfunkcny projekt Cassovar v KoSiciach
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