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Domaci developeri
a jejich one man show

Nedostiznym medial-
nim magem v realitach
z0stava developer Ev-
Zen Korec. Skrze vlastni
analyzy a komentare
trhu dokéazal uz poné-
kolikateé protlacit svoiji
firmu na prvni misto
medialni pozornosti.

Na vysluni se Ekospol zacal hiat
poté, co pred osmi lety vyuZil diry
na trhu zplsobené absenci objektiv-
nich dat a statistik o prodanych by-
tech v hlavnim mésté. Zprvu vydaval
pouze vlastni analyzy, pred dvéma
lety se pak spojil s konkurencnimi
spole¢nostmi Trigema a Skanska
Reality a ¢ast dat zacali sdilet a vy-
davat pravidelné kvartalni zprévy
o prazském rezidenc¢nim trhu.

Podle nejnovéjsi statistiky spo-
le¢nosti Newton Media ukrojil v roce
2015 nejvétsi, 29procentni podil z ko-

Podil na publicité z hlediska
poctu prispévkd (v procentech)
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Ekospol 29
' 6 JRD

Skanska Reality 16 '
‘ 14 Trigema
Central Group 15 ‘

15 Finep

Finanéni zhodnoceni medializace
(v milionech korun)

Ekospol NG 39,563
Skanska Reality WY 19,841
Central Group I 18,712
Trigema W 11,010
YIT N 10,621
Finep BN 9,544
JRD N 8,959

Pramen Newton Media

lace medializace rezidencnich deve-
loperd Ekospol, nasledovany firmami
Skanska Reality (16 procent), Central
Group, Finep (obé po 15 procentech)
a Trigema (14 procent). Za nimis vét-
$im odstupem skondily spole¢nosti
JRD se Sesti a YIT s péti procenty.
Newton Media monitorovala pres
dvé desitky tuzemskych tisténych
a elektronickych médii.

Zejména v piipadé trojice nej-
vétSich developerskych firem s tu-
zemskymi vlastniky - Ekospol,
Central Group a Trigema — jde v mé-
diich v podstaté o ,,one man show*.
Nejviditelné&jSim developerem byl
i loni 3éf Ekospolu Korec. Média Cas-
to citovala jeho vyjadreni k vyvoji
na rezidencnim trhu. Vedle toho Ko-
rec komentoval jednotlivé projekty
své firmy, svoji akvizici zoo u Tébora
a také propagoval svoji novou knihu,
kterd se na pultech objevila v listo-
padu 2015. Podobné se i predseda
predstavenstva Central Group Dusan
Kunovsky vyjadfoval k situaci ve sta-
vebnictvi v€etné cenovych relaci,
k intenzivnim akvizi¢nim aktivitam
firmy a v neposledni fadé i k jejim
jednotlivym projektdm. Marcel Sou-
ral zviditelfioval svoji spole¢nost Tri-
gema opét informacemi o dynamice
trhu, hospodarskych vysledcich firmy
a jejich projektech vcetné konceptu
Chytrého bydlent.

Jak upozoriivje analyza Newton
Media, vliv Ekospolu byl ve skutec-
nosti jesté vy&i po zohlednéni me-
didlniho dopadu zprdv. Parametr
medidlni dopad ukazuje lépe neZ
absolutni pocty prispévkd skutec-
ny medialni obraz. Vyjadiuje zésah
prispévku mezi ¢tendfi (posluchaci,
divaky) a vychézi z ,prdmérného”
osloveni populace starsi15 let, kterou
v Cesku tvorf devét miliont obyvatel.

Z toho dal vyplyva financ¢ni zhod-
noceni medidlnich vystupd, tedy to,
kolik by firma musela vydat penéz
na reklamu, aby dosédhla v médiich
podobného efektu. Vyse reklamni-
ho ekvivalentu (AVE) se vypocitava
mimo jiné z umisténi a velikosti ¢lan-
ku, obsahu titulku, hodnoceni spo-
le¢nosti v prispévku a ceny reklamy
v daném médiu.

Podle vySe reklamniho ekvivalen-
tu tedy dosédhl v roce 2015 nejvys-

$itho zhodnoceni, a to ve vysi témér
40 miliond korun, Ekospol. Developer
Skanska Reality oproti pfedchozimu
roku postoupil ze tfeti na druhou

pricku a prohodil si tak poradi s Cen- 1
tral Group. Jejich zhodnoceni v3ak

bylo oproti Ekospolu zhruba polovic-
ni. Spole¢nost Trigema se posunula
ze sedmého mista na ¢tvrté, zatimco

YIT predbéhla Finep i JRD, prestoze |

méla niZsi pocet prispévka.
= Denisa Holajova

Na co nalakat kupuijici
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1. Na co kladete diraz pfi komunikaci
a prezentaci svych projektd?

2. Jak by se dal charakterizovat typicky klient,
ktery si u vas porizuje byt?

Pavel
Krumpar,
‘ % obchodni
amarketingovy
A ‘N feditel, JRD
1. Ddraz klademe predevsim na zdravé,
energeticky Usporné a environmen-
talné Setrné bydleni. Byli jsme prvnim
developerem, ktery v Cesku zatal sta-
vét nizkcenergetické bytové projekty,
a vystavbé energeticky Uspornych bytd
se vénujeme uZ 13 let. Pri komunikaci
predstavujeme vyhody, které energe-
ticky Usporné bydleni od JRD pfindsi
a mezi né7 patii napriklad kvalita pro-
stfedi s fizenym vétranim a rekuperaci
tepla, vnitini komfort, nizké provozni
naklady nebo pozitivni dopad na Zivot-
ni prosttedi. Nejde ale jen o prezentaci
nasich projektd, snazime se o Sirdi osvé-
tua podporu pasivniho bydleniv Cesku.
Vyvracime myty spojené s pasivnimi
domy, vysvétlujeme, ¢im je takové byd-
leni prospéSné pro nase zdravi. Jsme
totiz presvédceni, Ze ekologicky Setrné
domy s nizkou spotiebou energii jsou
spravnou cestou nejen pro bytovou vy-
stavbu.

2. Nas typicky klient hledd hezky
a kvalitni byt v dobré lokalité a pfitom
chce, aby jeho bydleni bylo i zdravé
a Usporné. Tento trend sili. Lidé stale
vice premysleji, v jakém prostiedi Ziji
zajistit zdravé bydleni. A stejné tak se
vic zajimaji o néklady na béZny pro-
voz domacnosti a hledajf, kde mohou
uSetfit. ZvySujici se zajem pozorujeme
na rostoucich prodejich, a toi u projek-
t0, kteréjsou zatim,na papife”. Jinak je
skladba nasich klientd pestra a odviji
se predevsim od cenové Urovné dané-
ho projektu a od velikosti a dispozice
bytové jednotky. Pokud se malé byty
nekupuiji na investici, projevuji o né za-
jem singles a mladé Ci starsi pary, pro-
stornym bytovym jednotkdm dévaji
prednost spiS rodiny s détmi.

)

Marcel

o Soural,
ol predseda
‘ g ‘ predstavenstva,

Trigema

1. Nenabizime pouze ctyfi holé stény,
ale soubor nékolika vyhod najednou,

které jsou s bydlenim spojeny. Koncept
Chytrého bydleni klade ddraz na bez-
pecnost a zdravi, moderni technologie,
ekologické a energeticky Usporné byd-
leni, rozvinutou infrastrukturu v okoli
projektu a prijatelné ceny. Koncept
jsme nové rozdélili do tfech kvalitativ-
nich Urovni. Kromé zékladni Grovné je
to Chytré bydleni Plus a Chytré bydleni
Premium. Plus bude mit uz napfiklad
inteligentni ovlddani bytu a ne pouze
piipravu. Samozfejmosti budou zdéné
bytové pricky. Chytré bydleni Premium
pak bude v téch nejzajimavéjsich lokali-
tach s vyuZitim nejkvalitnéjsich pracov-
nich postup® a materiald.

2. Zékaznici jsou napri¢ vSemi véko-
vymi kategoriemi. Jsou to mladsi lidé
(takzvani singles), rodiny s d&tmi, seni-
ofi i investori. Nezaméfujeme se pouze
na nizkonakladové startovaci bydleni.
Vétsina z klientd byty uziva pro vlastni
potiebu. Cést si je viak pofizuje i jako
investici. Zhruba tfetina z nich jsou ci-
zinci. Jde predevsim o obcany Ruska,
Slovenska, Ukrajiny a dalSich statd
byvalého Sovétského svazu. Posledni
dobou se ale ¢im dal Castéji objevuji
i zajemci z Vietnamu, Koreje a Ciny. Z&-
jem o vlastnické bydleni u nés pretrva-
V4, poptavajici jsou vSak mnohem po-
utenéjsi, nez tomu bylo napfiklad pred
deseti lety. Vic se ptaji a vybiraji rbzné
formy klientskych zmén.

Jan
Horvath,
generalni
feditel Real
Estate,

CTR group

1. VZdy se snazime o vypichnuti téch
charakteristik naSeho produktu, které
nejsou zcela bézné a které ho odlisuji
od konkurence. U prazskych projektd
je to zejména nadstandardni vybave-
ni byt napfiklad saunami, whirlpool
vanami nebo systémem inteligent-
ni domdacnosti Home Automation.
U projektd v Némecku jde vétSinou
o unikatni polohu pfimo v historickém
centru mésta a opét o vybaveni bytd.

Na Slovensku zddrazriujeme standard
bytd All Inclusive, tedy kompletné do-
konteny byt véetné finalnich povrchl
podlah a stén, vnitfnich dvefi nebo
zafizovacich predmét0 koupelen. Pro
prazské pomeéry naprosto bézny stan-
dard, zatimco v KoSicich jsme v tomto
témér prikopniky.

2. ZaleZi na konkrétnim projektu a lo-
kalit&, nicméné nékolik trendd je patr-
nych napi¢ projekty. Jde o nérodnost
klientd, kde naprosto dominuji Cesi.
Podil zahrani¢nich klientd je u naSich
prazskych projektd v fadech jednotek
procent. Piekvapilo nds to zejména
u téch luxusnéjsich projektd, kde jsme
vy3$i podil zahrani¢nich klientd oceka-
vali. DalSim trendem je fakt, Ze vétsina
klientt ma néjaky vztah k dané lokalité.
Vétsinou v ni uZz sami bydli, pfipadné
zde bydli jejich piibuzni nebo zde pra-
cuji. Vékem nasi klienti nejcastéji spa-
daji do rozmezi 3045 let a nezfidka jde
0 jejich druhé bydleni, které nahrazuje
mensdi ,startovaci®, pripadné i najemni
byty. Podil investi¢nich nakupd neni pri-
li$ vyznamny.

Sarka
Klouckova,
obchodni
manazerka,

M & K Real Estate
1. Samoziejmé se snazime upozornit
predev$im na vyhody a jedinecnosti
naseho projektu. Pocinaje nddhernym
umisténim uprostted pfirody a Cistym
Zivotnim prostfedim pfes kompletni
obtanskou vybavenost, pohodinou
a rychlou dostupnost do centra Prahy
aZ po bezkonkuren¢né nejpropracova-
néjsi dispozicni feSeni bytd a skvély po-
mér cena/vykon. O pratelském, vstfic-
ném a profesionalnim vztahu k nasim
klientdm nemluveé.

2. Nerada mluvim o typickém klientovi.
UZ dévno neplati, Ze si u nas kupuje byt
jen urcita skupina lidi. Mezi naSimi kli-
enty jsou samoziejmé mladé rodiny, ale
stejné tak bezdétné pary nebo jednot-
livci vsech vékovych kategorii.

Marcela
Fialkova,
mluvdi,

3 Central Group
1.MoZnd to bude znit jako klisé, ale sna-
Zime se, aby v kazdé fazi nasi innosti
byl zékaznik na prvnim misté. Diky ve-
likosti firmy si mZeme dovolit nabizet
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ku financovani s garantovanou sazbou
1,79 procenta pro vSechny a s ro¢nim
pojiSténim nemovitosti a schopnosti
splacet zdarma. Diky vyhodnym ce-
ndm si nemusime ,pomahat” tim, ze
bychom do cen nezahrnovali viechny
dopliikové polozky nebo dafn. NaSe
ceny obsahuji vie vcetné sklepa, par-
kovaciho mista, pozemku, prodlouzené
zaruky na kvalitu a DPH uZ od prvni ko-
munikace na webu.
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2. Jiny je typicky klient ve stfednim
segmentu, kde se zaméfujeme na
rodiny, které hledaji bydleni v dob-
fe dostupnych okrajovych Castech
Prahy a je pro né dileZitd jak vysoka
kvalita, tak dostupna cena. Jiny je ve
vyssim stfednim segmentu, kde opét
cilime narodiny, ale i jednotlivce nebo
pary hledajici nadstandardni bydleni
v dobfe dostupnych ¢astech v SirSim
centru. Azcela jiny je klient, ktery hle-
da bydleni v exkluzivnich projektech
v centru Prahy. Trendem je pomalé
presouvani poptavky k vyssi kvali-
té a standarddm bydleni v lepsich
lokalitach. ,Prdmérnym* klientem,
ktery v kone¢né fazi podepisuje kupni
smlouvu, je muz kolem 40 let. V pro-
béhu poslednich deseti let prdmérny
vék klienta mirné klesl, naopak mirné
nardsta podil Zen. = dna
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