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Trh v roce 2010?

Navrat k normalnimu

chovani... Alespon
na stranée poptavky.

Jaky vyvoj miiZzeme piedpokladat
v roce 2010? Navazi na své hodnoceni
roku 2009 z minulého Hyponews, podle

Milan Rocek

predseda predstavenstva Hyposervis

toho, co sledujeme v poslednich mésicich, se vratime k ,normalnimu chovani”. Tim nemam
na mysli ani ke zbrklému nakupu éehokoli, ani k bezmyslenkovitému zadluZovani, ani k pre-
kotnému riistu cen. Ale ani k neustalému odkladani rozhodnuti o feseni bydleni, ani ke spe-
kulovani, co jesté jak poklesne atd. Prizpiisobili jsme se nové realité. A jako klienti se
zaciname chovat ,normalné”. Ve vétsiné oblasti Zivota — a tim i v bydleni.

Chovani klientii

Trend ¢ekani je postupné nahrazovan trendem nor-
malniho chovani. Ten nejlépe dokresluji prirozené
sociologické faktory, jako v loniském roce vrcholici
baby boom. Rada lidi, ktefi v letech 2008 nebo 2009
zalozili rodinu a méli jiz mensi byt, tak odlozila v lon-
ském roce plan ,,vymény vlastniho mensiho bytu

za vet§i“. A nyni jiz tuto véc zacinaji fesit. V tomto
trendu vidime velky podil klient, ktefi prodavaji své
mensi byty (vétSinou do 2+kk) a souc¢asné kupuji
rodinny, vétsi byt. A pro rozdil poptavaji hypotéku.

A podobné je to i v oblastech privatizaci bytového fon-
du, rekonstrukcich domt, vystavbé novych rodinnych
domd. Cas, ktery se jakoby na chvili zastavil, se vraci
k normalu a za¢ina mit vliv na stabilizovani reziden¢ni-
ho trhu. Totéz predpokladame i po vétsinu roku 2010.
Neocekavame zadny propad, ani zadny piekotny riist.
Ocekavame pomalé zotavovani a naladu podobnou
roku 2005, kdy doslo k vystfizlivéni z pfehnaného oce-
kavani po vstupu do EU, sniZeni poptavky a propadu
cen. A nasledné se vSechny parametry posouvaly smé-
rem vzhiiru velmi pomalu.

Celkova situace na trhu bytovych projektii

V minulém roce doslo k preruseni kontinuity ve vy-
stavbé novych bytovych projektd. Toto preruseni se
drive nebo pozdgji projevi. Podle véeho mensi nabid-
kou novych byt a pravdépodobné i tim, Ze odhadem
za rok prakticky nebudou na trhu nové, dokonéené
byty. Vice nez ro¢ni pauza v zahajovani novych pro-
jektd se v ¢ase musi projevit. Vedle toho se loni témér
vyhradné doprodavaly byty dokonéené nebo pred do-
konc¢enim. A vétsina se vyprodala. Dobrou zpravou
je, Ze nektefi silni developefi, nezavisle na zaviené

kohoutky projektového financovani bank, své projekty
opét aktivuji a prichazeji s nimi postupné na trh.

A podle zprav, které z trhu mame i podle kontrakt,
které uzavirame, miZeme ocekavat stejny trend

po cely rok 2010. Vzhledem k tomu, Ze banky doposud
nezmeénily sviij pristup k financovani bytovych projek-
t a de facto na bytové projekty developeriim penize
neptijcuji, mizeme ocekavat do¢asnou zmeénu v nasta-
vovani splatkovych kalendart kupnich cen. Na néjaky
Cas se tak ziejmé trh vrati k postupné uhrade¢ kupnich
cen podle vystavby projektu. Jméno developera, jeho
stabilita, pozice na trhu a reference budou asi hrat

v tomto roce vyznamnéjsi roli nez v letech predcha-
zejicich.

Chovani bank

Co se tyka bank, i zde ocekavame nekteré zmeny

v chovani. Vzhledem k ocekdvanému vyvoji nezamést-
nanosti roste i riziko nesplacenych tvért, proto budou
banky pravdépodobné jesté obezietnéjsi ve vyberu
klientli, nez v minulém roce. Platebni moralka bude

i nadale klicové kritérium pti hodnoceni bonity klien-
ta. Na druhé stran¢ predpokladame, ze se znovu vrati
na trh vy$$i hypotéky (v poméru k hodnoté zastavy).
Jeste stale asi nebudou ve vSech bankach standardem
100% hypotéky, ale situace bude lepsi neZ v prvni po-
loviné roku 2009. Banky budou ur¢ité vice klast diiraz
na zajisténi schopnosti klientt splacet hypotéku napf.
pri ztraté€ prace. V otazce vyvoje trokovych sazeb ale
necekame nic prevratného. Predpokladame, Ze nej-
méné v prvnim pololeti 2010 budou sazby na priblizné
stejné hranici, jako nyni. Tedy u standardni hypotéky
+/-5,0 az 5,5 % a u nestandardnich typt hypoték
01az3%vice.

.Vyvoj rezidenéniho trhu
v roce 2009” - prispéjte,
prosim, svym nazorem.

Véazeni klienti,
fada z Vas nam v loriském roce velmi pomohla
ziskat pohled klient(i na vyvoj rezidenéniho
trhu. | diky tomu mohla byt studie, kterou jsme
pfipravili ve spole€ném tymu s odborniky
z Deloitte, tak ucelena a tuspésna. V téchto
tydnech pracujeme ve stejném tymu na nové
studii, kterd bude popisovat trh v roce 2009.
Dovoluji si tedy i letos poZadat Vas, ¢tenare
naseho Hyponews a nase klienty, o zapojeni
do zmifiované studie. Budeme velmi radi,
pokud naleznete ¢as a odpovite na nékolik
otazek, které bychom si Vam dovolili v nasledu-
jicich dnech zaslat formou specialniho ,,Hypo-
news dotazniku”. Zaru€ujeme Vam, Ze veskeré
odpovédi a udaje, které v ném uvedete, budou
zpracovany specialisty spole¢nosti Deloitte
naprosto anonymné a nebudou pouzity ke ko-
merénim Géeldm. Budou pouZity pouze jako
udaje o vnimani koneénych spotiebitelt pro
ucely zminované studie.

Dékuji Vam,

Milan Rocek

Hyposervis novym
partnerem RK
Top One reality!

Hyposervis navazal na zacatku ledna
nového roku spolupréci s realitni kance-
|afi Top One reality.

Top One reality se zabyva prodejem

a pronajmem vsech druh nemovitosti
po celé Ceské republice, zejména v Praze
a v lokalité Praha - zapad. Je to mlada
rychle rozvijejici se realitni spole¢nost
zaloZena na profesionalité garantované
spolupraci s odborniky ve svém oboru

s mnohaletou praxi. Byla zaloZena realit-
nimi profesionaly s letitymi zkusenostmi
na ¢eském, ale i zahrani¢nim realitnim
trhu.

Mezi jejimi doplfikovymi sluzbami nalez-
nete nejen sluzby nejstarsiho hypotec-
niho brokera, ale i pravni servis, sluzby
odhadct nemovitosti, darové poraden-
stvi nebo tfeba pomoc se stéhovanim.


http://www.hyposervis.cz/hyposervis/hyponews/hyponews-prosinec-2009-aktuality-ze-sveta-hypotek-a-noveho-bydleni.html
http://www.hyposervis.cz/?utm_source=newsletter&utm_medium=email&utm_campaign=Hyponews_index
http://www.hyposervis.cz/kontakt/kontaktni-udaje.html?utm_source=newsletter&utm_medium=email&utm_campaign=Hyponews_kontakt
http://www.hyposervis.cz/hyposervis/vysledky-studie.html
http://www.toponereality.cz/
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Ondrej Rocek: Proc je diilezZité se ptat?

Proc vzdy hral a hraje dnes vyzkum
diileZitou roli ve vSech oblastech
prodeje i sluzeb a pro€ je nedil-
nou soucasti marketingu kazde
spole€nosti, ktera chce v tvrdém
konkurencnim boji uspét, jsme se
zeptali Ondreje Rocka, Séfa mar-
ketingu spolecnosti Hyposervis.

Jak jsou pro vasi firmu vyzkumy dtilezité?
Vyzkumu jako takovému vzdy prikladame velice
dilezitou roli. Na druhou stranu, je vzdy dulezité
sbirat informace ze vSech stran kolem nas. Neni nic
lepsiho, nez se zucastnit nékolika jednani mezi ma-
klérem a klientem, ¢i se zeptat par lidi kolem sebe,
kteri v minulosti fesili nebo fesi nakup nemovitosti
¢i jeho financovani. Tyto informace jsou k nezapla-
ceni.

Znamena to tedy, Ze vyzkum pro Vas neni
dogma?

Je tomu presné tak. Ucelenou informaci skladame
jako mozaiku. Vyzkumu prikladame okolo 70 %
dulezitosti, zbytek jsou sesbirané postiehy z trhu

a Vlastni pocit Kromeé klientd se snazime intenzivné

kancelaremi.

Jak volite idealni set otazek?

Vzdy musite opakovat urcity typ otazek, abyste
mohli sledovat dlouhodobé trendy. Oproti tomu
je nesmirné dilezité doplnit vzdy vyzkum nécim
novym.

Muzete uvést konkrétni priklad?

Samoziejmeé. Opét po roce opakujeme rozsahly
vyzkum napfi¢ trhem spole¢né se spole¢nosti
Deloitte. Vzhledem k tomu 7e jednim Z nejpal-
neschopnosti splacet hypotéku, a to jak z pohledu
klientti, tak z pohledu bank. [ proto jsme o nékolik
otazek tohoto typu vyzkum obohatili.

Toto téma se stava u vas tak trochu evergreenem.
Céstecné ano, ale vzdy jsme se snazili potencialnim
problémim nasich klientd na trhu predchazet

a chranit je. Stejné tak jako byla v loriském roce
nejvetsi diskuze ohledné refinancovant, respektive
zméné trokové sazby pri konci fixace, tak letoSnim
nejvice horkym tématem bude praveé stoupajici
trend nesplacenych tvért — klientd, ktefi budou
mit tzv. Skraloup v zaznamu registrti. To miZe byt
pro vétsinu klientt i bank velky problém.

Co to je registr, jak to souvisi s va§im vyzkumem?
Préve, Ze to souvisi maximalné. V jedné z otazek

v pripravovaném vyzkumu se budeme ptat klientd,
jak moc si monitoruji svoje piipadné historické pro-
hresky v oblasti opozdénych plateb, a jestli vilbec
tusi, kde se takovato informace da sehnat. Kazdy
klient si dnes muize za nékolik desitek korun zjistit,
jestlije ,,Cisty“ ¢i ne. Je to podobné jako u bodového
systému dopravni policie.

Pokud nebudou,,¢isti‘, co to pro né miize

v budoucnu znamenat?

Téch problémi muize byt pochopitelné vice. Z nase-
ho pohledu brokera jsou dvé nejzasadnéjsi rizika.

1. Klient s takovymto zdznamem ma velice malou

Jakou maximalni ¢ast celkové ceny nové nemovitosti
byste byl(a) ochoten(a) zaplatit v priibéhu vystavby?
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51%

27%
B méné nez 20% celkové ceny
W21 - 40% celkové ceny

@41 - 60% celkové ceny
[061% celkové ceny a vice

M neni dlezité

O nevi
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Jakou cast celkoveé ceny
nemovitosti byste byl(a)
ochoten(a) zaplatit v priibéhu

vystavby a Okolnost, ktera by ovlivnila

rozhodovani, zda vyuzit nebo nevyuzit
realitniho agenta.

Na prvni pohled ne zcela dtlezita, ale ve skute¢nosti
podstatna fakta, ktera je tieba znat u své cilové sku-
piny klientt. Tyto ukazuji, co vSechno je tieba znat
pred vybérem realitni kancelare, ktera bude nemo-
vitosti z reziden¢niho projektu prodavat, a jakému
splatkovému kalendari klienti davaji prednost.

Kdo je Ondrej Rocek

reditel obchodu a marketingu spolecnosti
Hyposervis a.s.

¢ ¢len predstavenstva Hyposervisu
* jednatel spole¢nosti HypoShop
¢ ve spolecnosti ptisobi od ¢ervence roku 2008

o drive plisobil v mezinarodnich firmach
v oblasti rychloobratkového zbozi na pozici
Marketing Director

nadéji, Ze dostane od jakékoliv banky novy aveér.
Musi se tak ¢asto obracet na mimobankovni sektor,
ktery nese vzdy urcita rizika ¢i nevyhody.

2.V pripadé, Ze bude chtit klient pri konci fixacniho
obdobi prejit k jiné bance (napriklad z dGvodu
nespokojenosti s jeho novou sazbou od banky
stavajici), tak o néj nebudou mit jiné banky z4jem,
»problematickych“ klientt se dnes banky snazi
spiSe zbavit. Klient tak muiize ¢ekat automaticky
pomérné razantni navyseni sazby pro dalsi obdobi.

Kolik vyzkumii za rok délate?

V priiméru se jedné o dva velké a dva mensi vyzku-
my. Snazime se vzdy oslovit okolo 5 000 klientd,
kteri maji s hypote¢nim ¢i realitnim trhem néjakou
zkusenost, ¢i planuji ndkup nebo aver.

Kdy muzeme ¢ekat dalSi vyzkum?

Jak jiz bylo zminéno, v lednu budeme délat dalsi
podrobny vyzkum se spolecnosti Deloitte, takze
nasi klienti mohou ocekavat dotazniky pravdépo-
dobné jiz v tomto tydnu.

Okolnost, ktera by ovlivnila rozhodovani, zda vyuzit
nebo nevyuzit realitniho agenta.

23%

28%

6%
16%

13%

@ pfitomnost standardd na prodejnim misté

O moznost vyuZit celkové nabidky sluzeb realitniho agenta
B moznost jet s realitnim agentem piimo na misto projektu
Omoznost vybrat si na jednom mist& z nabidky vice projektu
M pfitomnost modelu projektu u realitniho agenta

Oostatni

14%

Chybi vam zde obvykla prezentace nasich rezidenénich projekti? Pfipravujeme
pro vas zcela novy newsletter vénovany pouze developerskym projektiim!
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