Realitné kancelarie: obrat vyvolala prevaha ponuky
nad dopytom
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Komunikacia nebola na vysokej urovni

Mnozstvo zrealizovanych obchodov v obdobi rozmachu sa odhaduje v priemere na 20 za mesiac na jednu
serioznu realitnu agenturu. Aky bol v tomto obdobi aj ich skutocny prinos pri predaji, je sporné, kedze sa
viac menej predavalo vsetko. Spoloc¢nosti si mohli dovolit’ velké najomné priestory, luxusné provizie pre
maklérov, mat’ k dispozicii vlastného pravnika.

Usilie pri realizovani predaja sa koncentrovalo na vytvorenie naraznikovej zény medzi predavajicim a
kupujlcim, pripadne na poradenskl ¢innost. Samozrejmostou bola inzercia, ktora velakrat zaostavala za
skutoCnost'ou, prave z dovodu rychlej obratkovosti nehnutelnosti. Komunikacia tiez nemala vysok( Uroven,
ak zaujemca o kipu volal na uvedené telefonne Cislo, nezriedka sa stalo, Zze na druhom konci linky zdvihla
»recepcna“, ktora nemala o aktualnosti ponuky najmensiu predstavu a proces ziskavania aspon zakladnych
informacii sa staval behom cez prekazky na dlhé trate.

Mnohi klienti preto pravom nadobudali pocit, Ze realitné spolo¢nosti si vlastne pytaju proviziu za nic. Ak sa
nebralo do Uvahy vytlacenie zmluvy, ktoru si obéas kupujuci ¢i predavajuci skoncipoval aj sam, alebo zopar
telefonatov.

Zmena v prospech aktivneho pristupu

Obrat nastal vo chvili, ked pocet kupujucich prudko klesol z dovodu globalneho spomalenia ekonomiky a
zavedenia narocnejsich podmienok zo strany bank poskytujlcich hypotekarne Uvery. Sprostredkovatelia
predaja a kipy nehnutelnosti sa zo dna na den ocitli na pokraji existencie. Pocet zrealizovanych obchodov
klesol o desiatky percent. Bolo nevyhnutné zoptimalizovat vydavky a prispdsobit’ sa celkovo novovzniknutej
situacii.

Po roku 2008 sa pocet ludi pracujucich v realitnych spolocnostiach zredukoval. Jedni odisli, druhi boli
prepusteni. Do popredia sa predrala schéma aktivneho predaja, ked sa na konkrétnu nehnutelnost’ hlada
konkrétny kupujlci. Dnes, ak zavola zaujemca o kupu, byva uz pravidlom bezproblémovy kontakt s
maklérom zodpovedajucim za td ¢i ond nehnutelnost. V podmienkach, ked’ je na jedného kupujluceho k
dispozicii 10 az 20 bytov, ide o celkom logicky pristup. Pozitivnym vysledkom krizy je teda fakt, ze trh sa
vplyvom naroc¢nej doby ,,vycistil“.

Podla medialnych odhadov je v sGcasnosti predaj bytov prostrednictvom realitnych kancelarii v porovnani
so sukromnym predajom rychlejsi o 30 az 40 percent a navyse priemerna cena predanych nehnutelnosti
tym nie je ovplyvnena. Tento fakt je zrejme spOsobeny este stale pretrvavajucou predrazenostou
niektorych realitnych segmentov, ktoré kompenzuji navysenie predajnej ceny o vysku realitnej provizie.

Pri kipe dominuje vlastna potreba
Podla statistického vyhodnotenia agentiry Bond Reality, trh s nehnutelnostami trpi vo velkej miere
nerealnymi predstavami o cene, vo vacsine zrealizovanych obchodov je skuto¢na predajna cena vzdialena

od inzerujucej. Vyjadrené percentualne - 40 percent ponukanych nehnutelnosti je cenovo nadhodnotenych
o 10 az 40 percent. Takisto klienti neakceptuju prvy navrh realitného makléra v otazke ceny, cakaju
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priblizne jeden mesiac, aby sa utvrdili v nerealnosti financnej poziadavky. Navyse transakcie su zlozité,

.....

budiceho majitela.

Dal$im zaujimavym (dajom v oblasti realit je percentuélne vyjadrenie nadobudnutia nehnutelnosti ako
investicie. Len 10 percent zo vSetkych zrealizovanych obchodov sa povazuje za komeréna kupu. Zvysné
percenta vyjadruju kipu nehnutelnosti na vlastnd potrebu. Polovicu z tohto poctu tvoria klienti kupujuci si
svoje prvé byvanie, z toho 70 percent su ludia do Styridsat’ rokov. 90 percent zaujemcov ocakava zlavu z
kapnopredajnej ceny, pripadne iny benefit.

Az 25 percent predavanych nehnutelnosti je podla prieskumu agentUry Bond Reality v minulosti kupovanych
ako investicia. Hypotéku vyuZziva pri kipe az 80 percent kupujucich. Okrem malych a starsich bytov do 80
az 90-tisic eur je vyraznejsi dopyt po prenajmoch do styristo eur za mesiac. Problematicky je predaj
novostavieb pred zac¢iatkom alebo v pociatoénom $tadiu vystavby. Uplne sa zastavil predaj horskych
apartmanov.

Turizmus aj v pripade bytov ¢i domov

Dalsi z fenoménov, ktory vznikol v poslednych dvoch rokoch a s ktorym sa musia makléri vysporiadat, je
takzvany ,realitny turizmus“. Dnesny profil zaujemcu o nehnutelnost’ vyplyva z nadbytku ponuky v
porovnani s dopytom. Je celkom logické chciet’ si vybrat’ z mnozZstva ponUkaného to najidealnejsie, co
zodpoveda bez kompromisov vlastnym predstavam o charaktere, ale aj cene predmetu kupy.

Realitnymi spolocnost'ami su Statisticky potvrdené Cisla o pocte obhliadok k jednej zrealizovanej kupe pri
serioznom zaujme. Pri pomere 20 : 1 je pomer obhliadok povazovany za bezny. Dnesny moderny turista je
schopny absolvovat’ od 50 do 100 obhliadok a stale nenachadzat’ vhodnu nehnutelnost’. Zvladnutie takejto
formy ,,Sikany“ zo strany zaujemcov je uz na samotnych realitnych makléroch, ktori si v siG¢asnom obdobi
svoju proviziu naozaj zasl(zia. Ba nezriedka sa stava, ze nou len s tazkostami pokryju naklady spojené s
predajom danej nehnutelnosti.
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