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skuto¢nu cenu nehnutelnosti

Aukcia ako jedna z moznosti zadovazenia si domova

ké st ceny nehnutelnosti?
Pre kupujucich vzdy privy-
soké a pre predavajucich
zakazdym prinizke. Najst vytuzené
ekvilibrium, teda cenu, pri kto-
rej budu spokojné obe strany, je
takmer nemozné.

Realitny trh tak na slovenskom, ako aj
¢eskom trhu v minulom roku zaspal. Zo span-
ku ho neprebrali ani rézne podoby lakadiel:
percentné az desatpercentné zlavy, umozne-
nie zmien dispozicie podla priania zakaznika,
parkovacie stojiska, pivnica ¢i kuchynské
linky v cene bytu. Nepomohli ani akcie, kde

ci najde byt s rovnakymi parametrami, avSak
lacnejsi, dostane spéat rozdiel a k tomu bonus
50-tisic Ceskych korun.

® Ak akcie nepomahaju

Po poklese predaja pristupili Ceski
developeri k tomu, aby zistili, kolko su
kupujuci ochotni za ich tovar zaplatit. Riesili
to spOGsobom, aky je v USA Ci Australii
bezny a zabehany. Znizili ceny novostavieb
na 40 % ich pbévodnej hodnoty a ponukli
ich do drazby. Neslo pritom iba o samot-
ny predaj bytov. Vysledok aukcie, teda
ceny nehnutelnosti, mal pomoéct develope-
rom pri dalSom inyvesticnom rozhodovani.
A pomdct to malo aj kupujucim, aby sa

Kli€ovym problémom boli predstavy

developerov o minimalnych cenach.

sa k bytu ponukali osobné autd. Pritom, ak
mal klient na vyber, ¢i chce auto alebo zlavu
z ceny, volil radSej nizSiu cenu. Naopak, ak
sa ponukal vyber medzi kuchynou a zlavou,
volba padla na kuchyriu. Cenovy boj v Ces-
kej republike vrcholil ponukou, Ze ak kupuju-

zorientovali, a bankam, ktoré zna¢nu cast
realitného trhu financuju, aby vedeli trhovo
ocenit nehnutelnosti.

Do aukcie isli byty siedmich develope-
rov, ktoré boli v ich ponuke uz dIhsi Cas.
Vyvolavacie ceny zo zaciatku 44 a neskor

39 bytov sa pohybovali od 0,75 do 14,9 mil.
KE. ISlo o byty v r6znej etape rozostavanosti,
viaceré z nich boli tesne pred kolaudaciou.
Predavajuci, samozrejme, predpokladali, ze
byty sa predaju za podstatne vys$Siu cenu,
nez bola vyvolavacia.

@ Nie kazdy kupujuci mal radost

Zaver aukcie sice neznamenal prebude-
nie realitného trhu, ale viaceri jej ucastnici
sa nemilo prebudili z prijemnych predstav
o novom byvani. Polovicu drazenych bytov
developeri odmietli predat za vydrazené
ceny. Boli pre nich prinizke. Ich predstavy
boli podstatne vyssie. Sklamani licitatori
svoje rozhoréenie neskryvali. Stratili Cas
vybavovanim hypotéky v banke i samotnou
ucastou na aukcii. Drazobny dom argu-
mentoval aukénymi podmienkami, v ktorych
bolo uvedené, ze developer nemusi byt za
dosiahnutd cenu predat. Ani jeden preda-
vany objekt nedosiahol katalégovu cenu.
Ugastnici drazby tak pre developerov vytvo-
rili iba vzorku prieskumu na zistenie trhovych
cien. Ani jeden byt sa nevydrazil za cenu
vy$§Siu alebo rovnd, ako sa uvadzalo v kata-
I6gu. Licitatori boli ochotni zaplatit od 59 do
98,3 % poévodnych cien, pricom priemer sa
pohyboval pod 80 percentami.



® Slovenské novostavby
na aukcii?

Na rozdiel od ceskych developerov si
Peter Gerek z Labartt Investment nemysili,
Ze prave drazba by mala sluzit na ziste-
nie akceptovatelnej hranice predajnej ceny
u klientov. ,Na to su iné instrumenty — ana-
yticky zalozeny marketing, feasibility Studie
Ziiné. V pripade bratislavského trhu sa nam
skor vyplaca skuto¢ne mravéia praca s kli-
=ntmi, zaistenie kompletného servisu, trans-

nehnutelnosti kvoli vynosu, a nie kvoli byva-
niu samotnému.”

® Nehnutelnost sa stavia roky

Kld¢ovym problémom boli predstavy
developerov o minimalnych cenach. Ich
marze dosahuju 20 %, preto bez problémov
predaju dvadsatmilionovu vilu za sedemna-
st, ale nechcu predat patmilionovy byt za
tri a pol miliona korun. Drazené nehnutel-
nosti sa zacali projektovat a stavat v Case
realitného boomu a tomu su nastavené aj

Ucastnici drazby pre developerov vytvorili
iba vzorku prieskumu.

parentnost a ich zastupovanie voci develo-
perom. Ked bude cely servis prvotriedny,
projekty dokonalé a hypotéky dostupné,
2 napriek tomu sa na trhu nebude predavat,
tak vtedy vznikne priestor i na alternativne
formy predaja, ako su napriklad drazby.“
Drazby nehnutelnostf sd, najma v anglic-
ky hovoriacich krajinach, oblubenou formou
obchodovania s nehnutelnostami. ,lde vSak
o krajiny, kde ma byvanie v najme vacsiu
tradiciu ako u nas & v Ceskej republike,*
novori Robert Horvath zo spolo¢nosti Gradial
nvestment Management. Byty v drazbach
sa totiz vnimaju ako komodita, ktora gene-
ruje prijmy a ma potencial ich generovat
dlhodobo. Ceski drazitelia podia neho skér
citili prilezitost ziskat nehnutelnost za vyhod-
nu cenu. ,Kupovat si byt ¢i dom s cielom
vlastného byvania je do velkej miery vecou
emocii a nie je to len o cene samotnej, ktora
sa pri drazbe ddva do popredia. Drazba
zorganizovana za rovnakych podmienok by
na Slovensku dopadla velmi podobne. Méze
1o vsak byt velmi praktické ponaucenie pre
pripadného promotéra takej akcie u nas.”

® Drazba nie je vSeliek

Rozpacity koniec aukcie méze ovplyvnit
buduce podujatia takéhoto druhu. ,Na jed-
nej strane developerov chapeme, pretoze
niektoré sumy boli pod nakladovymi cena-
mi. AvSak na druhej strane ide o porusenie
nepisanych pravidiel — v buducnosti uz bude
selmi zlozité ziskat doveru drazitelov. Mozno
by preto v pripade nehnutelnosti bola vhod-
nejsia holandska drazba, teda s klesanim
od najvySSej ceny k vopred stanovenému
imitu,” dodava P. Gerek.

Prvd ¢esku aukciu vnima R. Horvath
s rezervou. ,Nemyslim si, Ze ide o reprezen-
tativnu vzorku. Ani na strane ponuky, ani na
strane dopytu. Developeri vyuzili prilezitost
vyskusat si tento spdsob predaja prakticky
pez rizika, teda Zze by museli naozaj predat
oyt i dom za priklepnutd cenu.” P. Gerek
ho dopifia: ,Na drazbe je obmedzeny podet
klientov. Su to zabezpeceni ludia s hoto-
vostou, eventudlne s dohodnutym uverom.
Dost Casto ide o osoby, ktoré byty kupuju zo
Spekulativnych dévodov. Drazitelia kupuju

ceny v sucasnosti. ,Poznanie finan¢nych
moznosti svojich potencialnych klientov je
velmi délezité od zacliatku, ked sa bytovy
¢i rodinny dom este len kresli. Developer
si je toho vedomy a nastavuje parametre
svojich projektov tak, aby ich mohol nako-
niec so ziskom predat. Je potrebné si vsak
uvedomit, ze od prvej myslienky az po
realizaciu vystavby prejde niekolko rokov.

NEHNUTELNOSTI .

Vzhladom na to, Zze mnoho dne$nych pro-
jektov bolo nastavovanych v inom ¢ase a pri
inej progndze vyvoja, tak dnes sa s tym uz
pri dokon€enych stavbach vela spravit neda.
Naklady su preinvestované a moznosti zlavit
z ceny maju svoj limit,“ vysvetluje poc¢inanie
Ceskych developerov R. Horvath.

Pavel Skriniar

Nové byty
za tretinu ceny

Aukcie novych developerskych pro-
jektov sa v USA stavaju doslova hitom.
Uskutocnovali sa sice uz skor, avsak ceny
este nikdy neboli také nizke. Predajcovia
zistuju, ze v krajine, ktoru naplno zasiahla
finanéna, a predovsetkym realitna kriza,
je verejna drazba najlepsi spésob, ako sa
realit zbavit. Aj ked su vyvolavacie ceny
tretinové, malokedy sa stane, Zze sa za
takuto cenu byty aj predaju. Prihadzovanie
kupujucich zdvihne cenu, no neraz iba

na polovicu jej povodnej ceny. V New
Yorku nie je preto problém ziskat moderny
podkrovny byt s niekolkymi izbami a bal-
kénom za cenu neprevysujucu starsi byt
v centre Bratislavy. Nie kazdy vydrazeny
byt sa vSak preda. Stava sa, ze kupujici
az nasledne zisti, ze si dany byt nemébze
dovolit kupit a nasleduje kupec s druhou
najvySsou ponukou. Doteraz najdrahSou
aukciou bola drazba pathviezdickového
hotela v Manhattane. Pred tromi rokmi
ho vlastnik kupil za 282 mil. USD. Vitazna
ponuka bola vo vyske 2 mil: USD. Novy
majitel v8ak hotel prevzal aj s dvestomili-
onovym dlhom.



