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Abstract

The main objective of this paper is to describe research, procedures, steps and processes
involved in the successful development of unused land for residential properties. Land
development derives from land restructuring as a tool to create multifunctional
residential areas. This whole process is managed by developers who buy land, finance
real estate deals, build or have builders build projects, create, imagine, control and
orchestrate the process of development from the beginning to end. Developers usually
take the greatest risk in the creation or renovation of real estate, but also receives the
greatest rewards. Every hands-on developer, who employs project managers and an
extensive consult team, must embrace various roles and responsibilities in order to get
the job done and get it done right. Understanding these roles begins with understanding
every stage that’s involved in the development process itself, from conception to
completion. Although there are a distinct set of complementary steps that every
property developer must follow in order to achieve the best possible outcome, the
process is rarely completely linear. It is important for the developer to remain flexible
and have the capacity to problem solve in any point of plans.

Definovanie developmentu uizemia

Development tzemia (alebo developersky proces v uzemi) mozeme charakterizovat’ ako
uskuto¢novanie zmien v Krajine a to niekol’kymi spdsobmi, ako napr.:

e zmenou stavu charakteru krajiny z prirodného alebo poloprirodného na
pol'nohospodarske ticely alebo byvanie.

e delenim uzemia na jednotlivé pozemky, naj¢astejSie za ucelom vystavby.

e rozvojom nehnutelnosti alebo vykonavanim zmeny ucelu nehnutelnosti, napriklad
zmenou nevyuzitého tovarenského komplexu na bytovy komplex.

Developérsky proces (development) predstavuje postupnost’ krokov, v rdmcei ktorého
sa hl'adaju napady ako lepSie zastavat,, obnovit alebo vyuzit' uzemie (Ivanicka, K., 2007). Vo
vSeobecnosti mdzeme povedat’, Ze je to proces, ktory v sebe zahfna proces pripravy, vystavby,
vyuzivania a financovania nehnutel'nosti (Ivanicka, K., 2005).

Pozemky, ako osobitd Cast’ trhu nehnutelnosti sa vo vSeobecnosti povazujuji za
najvyhodnejsiu investiciu na dlhé obdobie v oblasti realitného trhu. Pozemok mozno oznacit’
za kl"icovy faktor investicného projektu, nakol’ko vyznamne ovplyviiuje aj jeho kone¢nu cenu
(Spirkova, D., Zajacova, J., 2010).
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Postup realitného developmentu

Najtypickejsi postup realitného developmentu?, podl'a profesora Jamesa H. Burtona,
mozno popisat’ nasledovne:

Vytvorenie developerského napadu.

Vyber volI'ného miesta alebo nezastavaného pozemky.

Kompletna predbezna trhova stidia uskutocnitel'nosti.

Vyhotovenie predbeznych planov a vypracovanie vsetkych Specifikacii projektu.
Zabezpecenie financovania projektu.

Zaobstaranie dokoncenia kone¢nej trhovej stadie uskuto¢nitel'nosti.

Dokon¢enie finalnych planov inzinierskych sieti a ich $pecifikacii.

Vypracovanie odhadu celkovych nakladov, priamych i nepriamych .
Vypracovanie analyzy diskontovanych penaznych tokov, pritekajucich i odtekajucich.
Analyza vsetkych rizik spojenych s navrhovanym developmentom.

Zacdiatok vystavby reziden¢nych nehnutelnosti, ulic, verejnych ploch a chodnikov.
Marketing a predaj.

Treba si vSak uvedomit, Zze kazdy ztychto developerskych krokov je vzajomne
prepojeny. Zatial’ ¢o kroky v tomto prispevku su uvedené v ur¢itom poradi, toto poradie nie je
pevne stanovené a moze dost’ k jeho zmene alebo dokonca i k uplnemu vypusteniu niektorych
krokov. Napriklad ak developer uz vlastni pozemky, potom pokracuje urc¢enim ich najlepsieho
vyuzitia (Residential Real Estate Development, 2000).

Developerska idea

Realitny developer musi mat napad obvykle zalozeny na zéaklade skusenosti na
realitnom trhu a dostatku informacii 0 reziden¢nom trhu (napr. ¢i stcasny dopyt na trhu
s rezidenénymi nehnutelnostami prevySuje sucasnu trhova ponuku), alebo na zaklade
intuicie, v ktorej rastie presvedéenie, Ze jeho projekt si miesto na realithom trhu najde.
Napriklad, ak populédcia a pocet domacnosti na lokdlnom trhu narastaji a developer veri, Ze

ma vhodny napad na reziden¢ny projekt s inovativnym vybavenim a atrakciami a ak ma silné
odhodlanie pre tvorbu tohto typu projektu, potom by mal nasledovat’ toto odhodlanie a mal by

2 Anne B. Frej a Richard B. Peiser v knihe Professional Real Estate Development, Second Edition: The ULI
Guide to the Business. (Urban Land Institute, 2003. p. 3.) popisuju realitny development ako mnohostranné
podnikanie, zahffiajuce ¢innosti, ktoré siahaju od rekonstrukcie a opakovaného prenajmu existujucich budov az
po nakup surovych pozemkov (z anglického vyznamu "raw land" - nerozvojové a nevyuzité pozemky) a predaj
upravenych pozemkov alebo parciel. Developeri st koordinatori tychto ¢innosti, ktory konvertuji myslienky z
papiera na realne nehnutelnosti.
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sa usilovat' o uplné zrealizovanie tohto projektu. Dva klacové faktory, tykajuce sa idey
stvisiacej s developmentom rezidenénych nehnutelnosti st: (1) silny trhovy dopyt po tomto
type projektov alebo medzera na trhu a (2) silna citova a finan¢na vézba developera k
vytvoreniu projektu rezidenénych nehnutel’nosti.

Vytvorenie opcie na pozemok

Potom, ¢o ma developer v hlave jasna prestavu o projekte, mal by sa preskumat’ pocet
vhodnych lokalit dostupnych na trhu. Preto je prvym krokom pri vybere vhodného pozemku
je definovanie priestoru na trhu. Priestormi na trhu su myslené okres, kraj, mesto, alebo
konkrétne Stvrti v okrese alebo meste. Je pravdepodobné, Zze vyber priestoru urc¢eného pre
realizaciu reziden¢nych projektov, sa nachadzaju v oblasti svysokym dopytom po
pozemkoch, ktora sa typicky vyznacuje rastom poctu obyvatel'ov a domacnosti.

Akonahle je priestor na trhu jasne definovany, vcetne uréenia hranic, limit a
obmedzeni, najjednoduchsi sposob ako najst’ dostupny potencial priestoru je vykonat
obhliadku miest na trhu a preskimat’ ponuku lokalnych realitnych firiem. Akonahle st
vyhl'adané potencialne lokality, developer by mal vybrat optimalne miesto na zaklade
umiestnenia, pristupu, topografie, zonového (oblastného) potencialu najvyssieho a najlepsieho
vyuzitia a dosiahnutelnej funkénosti. Ak je optimalne miesto zvolené, developer by mal
zabezpedit' kupnu opciu® na tento pozemok, alebo vyjednat’ kontrakt na kipu subjektu na
zonovanie, konecnu §tadiu uskuto¢nitel'nosti a Specifické financné poziadavky a podmienky.
KTI'aicom k vyjednavaniu o opcnej dohode tykajicej sa vybranych pozemkov je minimalizovat’
naklady na kontrolu miesta pocas obdobia realizicie predbeznej Stiidie uskutocnitelnosti
apocas obdobia zabezpeCovania financovania azoénovania (Residential Real Estate
Development, 2000).

Predbezna Studia uskutoénitel’nosti

Ked’ developer vykonal op¢nti dohodu alebo zmluvu o kiipe pozemku, musi dokon¢it
predbeznu realitnt $tadiu uskutocnitelnosti. Nezavisly odbornik na nehnutel’nosti ju zvycajne
dokon¢i. Studia zahffia vyskum a analyzy dopytu na zaklade demografického vyvoja (podtu
obyvatel'ov) a ponuky na zaklade preSetrovania konkurenénych reziden¢nych projektov v
tejto oblasti. Presna predbezna analyza dopytu je rozhodujuca pre realitna Stadiu
uskutocnitel'nosti navrhovaného vyvoja. Pre navrhovany obytny projekt by sa mal odhadnut’
pocet existujucich domacnosti na trhu v rovnakej oblasti a zaroven by mal byt vypracovany
odhad ocakavaného alebo predpokladaného rastu residenénych nehnutelnosti v priebehu
nasledujucich piatich rokov v tejto oblasti. Tieto data by mali byt dostupné z lokalnych a
regionalnych planovacich agentir a narodnych demografickych datovych sluzieb (na
Slovensku napr. Infostat).

Okrem poctu existujicich av blizkej buducnosti odhadovanych domacnosti, je
dolezité aj ro¢né rozdelenie prijmov na jednu domécnost’ v tomto priestore. Tieto informécie

} Opcia je zmluva medzi dvoma ucastnikmi obchodu, na zaklade ktorej jedna ziskava nad druhou pravo, ale nie
povinnost, predat’ alebo kupit' od nej urcité mnozstvo finanéného aktiva za uréent sumu v ur¢itom buducom
¢asovom obdobi. Vzhl'adom na to, Ze kupec opcie ma len pravo vyuzit opciu a nie povinnost’ vyuzit' ju, vyuziva
toto svoje pravo len v pripadoch, kedy mu to vyhovuje. Naopak predavajici je povinny splnit’ zmluvu, ak
kupujtici toto svoje pravo vyuzije, ¢i mu to vyhovuje, alebo nie. Kvoli tomu kupujici, aby kompenzoval
predavajucemu toto riziko, mu plati uriti prémiu v ¢ase emisie opcie. Tato prémia je v podstate cena opcie,
nazyva sa op¢na prémia (Www.derivat.sk).

01/2011 59| Strana



Nehnutel'nosti a Byvanie ISSN 1336-944X

odhalia prijmy vyuzité na pokrytie nakladov na byvanie, a preto sa pravdepodobne cena
pohybuje v rozsahu pozemkov a bytov v navrhovanom ¢leneni.

Takisto je dolezité ziskat' dostupné udaje o State, regione a metropolitnej oblasti. Tieto
udaje zahtiaju informécie o celkovom pocte obyvatel'stva, pocte obyvatel'ov podl'a vekovych
skupin, pocte domacnosti, celkovych maloobchodnych trzieb skupiny obchodov, maximalne;j
a priemernej ¢istej mzde vyjadrenej v percentach na domacnosti a informacie o indexe kipne;j
sily. Dopyt domacnosti méze byt kategorizovany podla tirovne prijmov, ktoré moézu byt
pouzité k odhadu cien pozemkov a domov.

Okrem odhadu dopytu domacnosti musi trhovy analytik zohladnit’ existujuce a
planované sutaze pre navrhovany rozvoj V danej oblasti. Analytik musi preskumat’ tento
trhovy priestor a skontrolovat’ konkurenéné parcely Vv tejto oblasti. Miestne planovacie organy
by mali byt kontaktované ohl'adom vybranej skupiny parciel, ktoré boli schvalené pre
development. Potom musi analytik porovnat’ vsetky existujlice konkurenéné developérske
projekty, ktoré sa realizuji v rovnakej oblasti a navrhované parcely pre development spolu s
prognozou dopytu po byvani Vo vnutri tohto priestoru. Ak odhadované mnozstvo dopytu po
byvani prevySuje planované dodané mnozstvo bytov alebo domov, tak predbezna stadia
realizovatelnosti projektu naznacuje potencialny uspech navrhovaného developmentu.
Samozrejme, ak existujice konkuren¢né projekty, ktoré st k dispozicii, presahuji
predpovedany dopyt po byvani, potom by mal developer zvazit’ svoj pripravovany projekt.

Predbezné plany a Specifikacie

Ak predbezna stadia uskutoénitelnosti ukazuje dostato¢ny dopyt po nehnutel’nostich,
developer by mal kontaktovat’ stavebnu a / alebo architektonicka firmu na vypracovanie
predbeznych planov a $pecifikacii projektu. V pripade samostatnych rodinnych domov, tieto
dokumenty by mali zahfiat' aj plany napojenia cestnych komunikacii, predbezné navrhy
parciel (vratane poctu parciel, velkosti a priecelné parcely - parcely medzi priecelim budovy a
komunikaciou), plany elektrického vedenia (¢i uz nadzemného alebo v podzemého), plany
vodovodnej siete a plany vsetkych kanaliza¢nych a odvodnovacich sieti. Typické predbezné
plany a Specifikacie st nacrtky s predbeznymi odhadmi nakladov.

Vseobecné pravidlo pre rozdelenie nakladov na development je nasledovné: 33%
nakladov sa vymedzi pre neupraveny pozemok alebo stavenisko, 33% nakladov ide na
projektovanie a vystavbu a zbytkovych 34% tvori zisk developera. Hoci mnoho developerov
pouziva tieto Ciselné udaje ako hlavné pravidlo, aj tak je potrebné zhotovit analyzu
diskontovanych penaznych tokov. Tejto analyze sa budem venovat’ neskor v tejto kapitole.

Po vyhotoveni predbeznych planov a Specifikacii, by developer mal koordinovat’ svoje
plany s prisluSnym tzemnoplanovacim turadom. Ak je nutnd zmena Vv uzemnom cleneni
(zénovani), mala by byt’ preskimana a vyhodnotend v ranej faze developerského procesu.

Financovanie zaviazkov

Po vyhotoveni predbeznych planov a Specifikacii, moze developer ziadat’ o uver na
svoj projekt. Vzhl'adom na velka rizikovost’ tychto tverov, bezny pomer Gveru k cene sa
pohybuje v rozmedzi 60-66% z celkovej predajnej ceny pozemkov. Developer by sa mal
snazit’ ziskat’ uver, tak ako by sa ho snazili ziskat’ bezni I'udia na automobil alebo dom. Mal
by kontaktovat’ institacie, ktoré podporuju projektové financovanie a mal by prezentovat’ svoj
projekt a uverovy navrh. Informacie poskytnuté pri ziadosti o Gver by mali zahfnat:
predlozenie predbeznej Studie uskutocnitelnosti, predbezné plany a Specifikdcie, opis
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navrhovaného developerského projektu, navrhované podmienky a poziadavky hypotekarneho
uveru, finan¢ny vykaz a suhrn predstavujuci sktisenosti developera.

Developersky tver poskytuje dostatocné zdroje na pokrytie nakladov na nadobudnutie
stavebnej parcely a nakladov na projektovanie a konstrukciu. Developersky tver, z casového
hladiska klasifikujeme ako kratkodoby uver, najcastejSie poskytovany na obdobie jedného az
troch rokov, v zavislosti od absorpcie planovaného predaja. Kvoli kratkodobosti
developerského uveru je urokova sadzba zvyGajne fixna. Uver je splacany percentom
z predaja reziden¢nych nehnutel'nosti, napriklad 50% az 75% z kazdého predaného bytu bude
odratana ako splatka z developerského tveru. Poskytovatel’ uveru najcastejSie vyzaduje, bud’
aby bol tuver splateny ¢o najrychlejSie alebo aby splatkovy kalendar bol ¢o najviac
proporcionalne rozlozeny. Napriklad, pri najrychlejSom splateni tveru, veritel (banka)
zvyCajne pozaduje ako splatku 100% zisk z kazdého predaného bytu, az pokym developer
nesplati veritelovi uver. To znamend, Ze developer z priblizne z prvych 50-70% predanych
bytoch nevykazuje zisk, ale splaca tver. Po splateni Gveru, predaj vSetkych zostavajucich
bytov tvori zisk developera.

Druhy pripad méze nastat’ vtedy ak veritel’ nevyzaduje 100% zisk z predaja bytov ako
splatku uveru, ale len Cast’ zisku, napr. 50% az 75%. Zbytok (25% - 50%) potom tvori zisk
developera, ktory je vykazovany od samotného pociatku spustenia predaja. Veritel' vSak
V tomto pripade vyzaduje pravidel'né proporciondlne rozlozené splatky bez ohl'adu ¢i predaj
bytov prebieha v poriadku alebo nie. Developer tak vtomto pripade vyuZziva uz svoj
pociatocny zisk ako finanénu rezervu v pripade komplikacii s d’alSim predajom.

Treba podotknut, Ze developerské tvery st vo vSeobecnosti pokladané za velmi
rizikové, preto doslo pocas stcasnej finanénej krizy k znaénému obmedzeniu alebo dokonca
az k uplnemu zastaveniu ich poskytovania.

Konec¢na Stadia uskutocnitel’nosti

Akonahle developer ziska tver na financovanie svojho projektu, mal by zhotovit
kone¢nu §tadiu uskutoCnitelnosti. Tato Studia by mala obsahovat’ podrobni demograficku
analyzu obyvatel'stva vratane poctu domdcnosti, analyzu prijmu na domacnost, typické
vydavky na domacnost’ a odhad nékladov na byvanie podla vysky prijmu na domacnost’,
alebo vydavky domacnosti podla vysSky prijmov na domacnost. Kone€na Stadia
uskutoc¢nitel'nosti by mala podrobne opisovat’ vSetky existujiice a navrhované, konkurencné
reziden¢né developerské projekty vo vymedzenej oblasti trhu. Mala by tiez zahtnat
informacie o predpokladanej absorpcii nehnutel'nosti (bytov, domov, alebo pozemkov) a cien,
alebo kol'ko nehnutelnosti sa predpoklada predat’ kazdy mesiac a ocakavané ceny tychto
nehnutel’nosti prispdsobit’ trhovej analyze ponuky a dopytu.

Kone¢né plany a Specifikacie

Sucasne so zaverecnou Stidiou uskutocnitelnosti, by mal developer vypracovat’ spolu
so stavebnou / architektonickou firmou koneéné pracovné vykresy pre navrhovany
developersky projekt. Tie by mali zahfiat' zaverecné technické vykresy pre cesty, presny
pravny popis kazdej parcely, zameranie a vytycenie parciel, podobne ako vsetky technické
vykresy tykajuce sa zemnych prac a uzitkovych planov. Tieto konecné plany a Specifikdcie by
mali byt koordinované s0 zhotovitelom stavby a prislusnymi spolo¢nostami. Akonahle su
konec¢na studia uskutocnitel'nosti a konecné plany a Specifikacie dokoncené, developer moze
uzavriet’ zmluvu o uvere, ziskat’ nehnutel'nost’ a zacat’ s vystavbou komunikacii, inzinierskych
sieti a ipravou pozemkov.
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Odhad nakladov

Odhadované naklady su triedené na priame a nepriame naklady. Priame naklady su
naklady na nakup pozemkov, naklady na inzienierske prace, stavebno-konstrukéné naklady a
naklady na marketing. Nepriame ndklady zahfiaju poplatky za odbornu trhova Stadiu
uskutoénitel’nosti a za ocenenie projektu, d’alej za pravne a uctovné poplatky a naklady na
financovanie. Na zaklade skuisenosti developera s rozvojom, méze mat’ prekrocenie nakladov
nad ocakavané zisky katastrofalne dosledky, preto musia byt naklady na development
odhadnuté ¢o najpresnejsie amusia zahtnat' rezervny fond na uhradu neocakavanych
dodato¢nych nékladov.

Analyza diskontovanych peniaznych tokov

Analyza diskontovanych penaznych tokov by mala byt vyhotovena na vypocet
sucasnej hodnoty peniaznych vydavkov a petiaznych prijmov urenych pre financné ucely.

Priklad analyzy diskontovanych penaznych tokov pre reziden¢nu sekciu je zobrazeny
nizSie. V priklade je uvedeny developersky projekt zamerany na vystavbu samostatne
stojacich rodinnych domov ur¢enych pre jednu rodinu. Predpoklady pouzité v tomto priklade
st nasledovné:

16% Diskontna sadzba
48 Celkova ciastka parciel
6 Pocet predanych parciel za Stvrtrok
36 000 € Priemerna cena parcely
600 000 € Naklady na development (12 500 € / parcela)
500 000 € Naklady na pozemky
600 000 € Hodnota uveru, vyska uroku 9% asplatku tvori 50% uvolnenie parciel
Diskontna sadzba vo vyske 16% sa v tomto pripade predpoklada z dovodu relativne
vysokého rizika pri rezidencnom developmente. Podla firmy Cushman & Wakefield -
Narodného prieskumu investorov, realitnymi investormi Vykazovana vnutornd miera
ocakavanej navratnosti sa vV rokoch 1995 az 1998 pohybovala v rozmedzi od 12% do 13,8%
pre prijem produkujuce nehnutelnosti. Diskontované penazné toky ukazuji, Ze sucasnii
hodnotu vydavkov tvori 71000 €, sucasni hodnotu prijmov tvori suma 426000 € a Cista
sti¢asna hodnota je 355000 €. Za tychto predpokladov sa zda byt tento priklad reziden¢ného
developmentu vel'mi atraktivny (Residential Real Estate Development, 2000).
Analyza rizik
Primarne riziko Vrezidencnom developmente je marketingové riziko. Vo vyssie

uvedenom priklade hlavné riziko developmentu tvori riziko z predaja (predaj siestich parciel
za Stvrtrok za priemernu parcelni cenu). Samozrejme, ze existuju aj dalSie rizika:
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prekrocenie nakladov na developersky projekt, vplyvy zlého pocasia, zvysSenie trokovych
sadzieb, odborové Strajky a d’alSie. AvSak, vzhl'adom k predpokladom vo vysSie uvedenom
developerskom priklade, bod nulového zisku a straty je pomerne nizky, na Grovni 66% trzieb
z predaja parciel a ¢ista si¢asna hodnota je vel'mi atraktivna. (Pozri nizsie).

Priklad diskontovanych pefniaZznych tokov (DPT)
Reziden¢éné ¢lenenie DPT

16% Diskontné sadzba* 35% Pomer uveru k cene nehnutelnosti
48 Pocet parciel celkom 9% turokova sadzba
6 Pocet predanych parciel za Stvrtrok 50% uvolnenie parciel

36 000 € Priemerna cena parcely
1728 000 € Celkova suma z predaja parciel
600 000 € Development Costs
500 000 € Naklady na pozemky
600 000 € Hodnota uveru

Tab. 1: Priklad diskontovanych pefiaznych tokov*
(Zdroj: Residential Real Estate Development, 2000).

4 vSetky peniazné hodnoty su Vv nasledujucej tabulke uvedené v tisicoch €
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ROK 2009 2009 2009 2010 2010 2010 2010 2011 2011 Celkom
§tvrt'rok 2 3 4 1 2 3 4 1 2
Pocet predanych parciel 6| 6| 6| 6| 6| 6| 6| 6| 48
Hrubé trzby z prijmov 216 €| 216 €| 216 €] 216 €| 216 €| 216 €| 216 €| 216 €] 1728 €
Druhotné vydavky:
Naklady na pozemok 500 €
Provizie z predaja 15€ 15€ 15€ 15€ 15€ 15€ 15€ 15€ 121 €
Naéklady na development 100 € 100 € 100 € 100 € 100 € 100 € 0€ 0€ 0€ 600 €
Celkové vydavky: 600 € 115€ 115 € 115 € 115€ 115€ 15€ 15€ 15€ 721 €
Cisté prevadzkové vynosy -600 € 101 € 101 € 101 € 101 € 101 € 201 € 201 € 201 €
Cerpanie Gveru 600 €
Zostatok iveru -
Ekonomicka velkost’ 492 € 384 € 276 € 168 € 60 € 0€
objednavky (EOQ)
Uroky zuveru 14 € 11€ 9€ 6€ 4€ 1€ 45€
Splatky tveru 108 € 108 € 108 € 108 € 108 € 60 € 0€ 0€ 600 €
Vydavky* 0€ 21€ -18 € -16 € -13€ -11€ -719€
Prijmy* 140 € 201 € 201 € 541 €
Sucasna hodnota vydavk ov -71 €
Stucéasna hodnota prijmov 426 € 498 €
Cista sti¢asna hodnota pri 355€
diskontnej sadzbe 16%0
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Vystavba a predpredaj

Uz pocas pociatoénych faz projektu, by mal developer vsetko koordinovat so
zhotovitel'om stavby a zhotovitelom komunikacii a inzinierskych sieti. K marketingovym
ucelom moze developer postavit’ model Studie bytového domu, pri rodinnych domoch, moze
postavit’ realnu stavbu domu so zakladnym vybavenim pre dosiahnutie lepsej predstavivosti
u buducich zakaznikov.

Casté ¢lenenie vystavby je vykonané v stadiach projektu tak, aby vystavba
nehnutel'nosti mohla byt dokoncovana postupne za sebou (linearne) a aby sa mohlo zacat’
s jej predajom najrychlejSie ako sa len da. Pri bytovej vystavbe, byva projekt ¢asto rozdeleny
na jednotlivé sekcie, ktorych vystavba prebieha paralelne s malym ¢asovym posunom, avsak
hned’ po tplnom dokonceni prvej sekcie sa zacina s predajom prvych bytov, priCom vystavba
v d’alSich sekciach eSte prebieha. Developer tymto ¢lenenim dosiahne omnoho rychlejsie
uvol'nenie finan¢nych prostriedkov potrebnych na splacanie uveru, alebo d’alsiu vystavbu, ako
pri kompletnom dokonceni celého projektu a az naslednom predaji.

V sucasnosti sa stretdvame s pripadmi, kedy je projekt uvedeny do predaja uz pri
samotnom zaciatku vystavby. Zakaznik si mdze budiicu nehnutel'nost’ zarezervovat’ za urcité
percento z jej konecnej ceny. Tento rezervacny poplatok je nevratny a Vv pripade odstipenia
od zmluvy cely prepadd developerovi. Developer ma moznost’ tymto spdsobom predcasne
ziskat’ Cast’ svojich finan¢nych prostriedkov a zaroven si tak dopredu zazmluvnit’ klientelu.
Developer moze odstartovat’ reklamni kampail na svoj projekt a Snim spojent dalSiu
propagéciu na stimulovanie predpredaja, uz pocas zaciatku vystavby, alebo dokonca este pred
samotnou vystavbou. Developer mdze zacat’ predaj, uvedenim rdéznych akciovych balikov so
zvyhodnenym financovanim byvania, zvyhodnenou cenou za nehnutelnost, alebo réznymi
akciami ako napr. gardZové statie v cene nehntel'nosti, nova kuchynska linka, alebo nové auto
pri kuipe bytu / domu.

Marketing

NajkritickejSou fazou developerského procesu je marketing a predaj. Marketing zahfiia
reklamu, propagaciu a predaj. Marketingovy plan musi byt navrhnuty a uplatneny, tak aby
spiial ciele predaja zaloZené na absorpcii aprognézovani cien v zavereénej Stadii
uskutocnitelnosti projektu. Propagac¢na c¢innost moéze zahfhat oznamenia v miestnych
novinach, ¢asopisoch, radiu a televizii, umiestnenie plagatov a bilbordov, vytvaranie brozur,
vytvorenie kancelarie, kde potencialny klienti ziskaju vsetky potrebné informacie o projekte
a kde sa mo6zu usporiadavat’ "dni otvorenych dveri".

Reklama moéze byt klasifikovana ako najefektivnejSie médium. Mdze byt konkrétna,
pojmova (sloganova), alebo propaga¢na. Reklamné média by mali byt vybrané na zaklade
vysledkov stidie uskutocnitel'nosti projektu a moze zahinat’ vsetky druhy médii (Casopisy a
noviny, rozhlas, TV, vonkajSie priestory /plagaty, reklamné tabule, napisy, reklamné napisy
na budovach, priame zasielky, reklamné predmety /krabicky zapaliek/, katalogy, telefonne
zoznamy, zlaté stranky a obezniky).

Vicsina meritok ucCinnosti reklamy su praktickej povahy a pouZivaju sa pri
konkrétnych formach reklamy a reklamnych kampaniach. Developer by mal najéastejsie
merat’ vysledky reklamy zabezpecenim nakladovej efektivnosti reklamnych vydavkov, tzn. ze
naklady na reklamu su efektivne, kym rastu trzby.

Zamestnanec - predajca, alebo miestna realitna kancelaria moze viest predaj
nehnutelnosti. V oboch pripadoch vznikaju predajné poplatky, ktoré tvoria marginalne
naklady a mali by byt zahrnuté do finan¢nych prognoz (Real Estate Marketing — An
Experiential Learning Approach, 2007).
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Zaver

Realitny development moze byt velmi zaujimavy, napadity a vynosny. Skuseny
developer méze mat moznost Si pozicat prostriedky na vacSinu nakladov suvisiacich
s developerskym projektom. Na druhej strane, vysoky vynos je spojeny s vysokymi redlnymi
rizikami, ktoré priamo suvisia srealitnym developmentom. Medzi najbeznejSie rizika
v developerskom procese patria prekrocenie nakladov, zlé pocasie, problémy s predajom
hotového projektu, cenové vykyvy na realitnom trhu a vysSie ndklady na marketing. Vacsie
developerské projekty vyzaduju vel'mi vel'ké pociatocné néklady na realizaciu a taktiez dlhSiu
dobu na ich absorpciu. Su ovela rizikovejSie ako mensie projekty. Trik spociva v
¢o najrychlejSom predaji dokoncenych nehnutelnosti, skor ako enormne narastt uroky z
uveru a skor nez nastane zmena ekonomickej situdcie.

Clanok bol financovany z grantov VEGA &. 1/0613/10 ,Nové pristupy k riadeniu
vyuZitia zemia v kontexte prehlbujicej sa integracie Slovenskej republiky v Europskej tnii*
a VEGA ¢. 1/0456/09 ,,Strategické riadenie nehnutelnosti v podmienkach globalizacie*
a spracovany Vramci realizdcie projektu Centra Excelentnosti pre rozvoj sidelnej
infrastruktury znalostnej ekonomiky na zaklade podpory operacného programu Vyskum
a vyvoj financovaného z Eurdpskeho fondu regionalneho rozvoja.
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