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Nasim klientem je

developer i investor
Prinasime developeriim pfidanou
hodnotu v podobé statisicU
potencialnich investord,

rika Petr Hofman z pobocCky

OK Point v Hradci Kralové

V kralovéhradeckém OK Pointu pro-
pojujete realitni a finan¢ni sluZzby na jed-
nom misté, spolupracujete s developery
napfic¢ republikou. Jak funguje spolupra-
ce, oslovuji vas napfimo?

Developery si zatim oslovuji sam, projek-
ty si peclivé vybiram. Nachazime se v ob-
dobi, kdy se byty prodavaji velice dobfe

a developefi nemaji aktivni potfebu hle-
dat dalsi odbytové kanaly a posilovat pro-
dej. Ale prave toto obdobi je vhodné pro
navazani spolupréace s cilem ukéazat jim,
co dokdzeme, jakou pfidanou hodnotu
jim jako zku$eni finan¢ni konzultanti mi-
Zeme dat.

MiiZete byt konkrétni?
V ramci projektu Realityspolu.cz mame
1500 spolupracovniki nap¥ic¢ celou re-
publikou. Ti obsluhuji statisice klientt,
ktefi v ur¢itém obdobi fesi svoji potfebu
bydleni nebo hledaji zajimavou investici.
To je zasadni pfidana hodnota. Jako sa-
mostatny maklér nebo konzultant bych
nejenom nemeél Sance k developerovi si
takrikajic oteviit dvere, ale hlavné mu na-
bidnout takovou klientskou zékladnu. Je
potfeba si uvédomit, Ze jsme odbytovym
kanalem, ktery developer sam nemiuiZe
nikdy postavit. Pfivadime mu své vlast-
ni investory, dokonce na tirovni 70 pro-
cent. Ze tento model funguje, dokazuje
fakt, Ze spolupracuji s developery napfic
celou zemi.

Podle ¢eho si jednotlivé developerské
projekty vybirate?
Existuji lokality a projekty, kde dokaze-
me prinést developeriim velky uzitek.
Na druhé strané existuji lokality, kde ne-
jsme viibec potfeba. Developer prodava
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takovym tempem, Ze nema dtavod koho-
koli do svého byznysu brat. Vidim jako
velice zasadni, aby se dobre identifikova-
la potfeba, zda je ten spravny ¢as o spo-
lupraci usilovat. VZzdy pfemyslim hlavné
nad uzitkem pro developera, abych mu
opravdu néco prinesl. Neni potfeba se
nékam tlacit za kazdou cenu a mam vel-
ké pochopeni pro ty, kterym vse fungu-
je dobfe a ktefi nemaji potfebu spolupra-
ce. Uvedu konkrétni priklad. Pro jednoho
regionalniho developera jsme prodava-
li projekt na mensim mésté, rozdéleny
do dvou etap. V prvni etapé byl zdjem po-
mérné velky, pfesto jsme pomohli zhru-
ba z 20 procent nasimi investory. U dru-
hé etapy se oc¢ekaval podobny zajem, ale
prodej byl spustén tésné po zvyseni tiro-
kovych sazeb. Zajem velice ochladl, po
dobu tfi mésici nikdo na béZnou inzer-
ciareklamu nereagoval. Zaptisobila nase
schopnost dorovnat poklesy prodeje, p¥i-
vedli jsme investory z fad nasich klienti
a projekt jesté pred terminem vyprodali.
Na rozdil od prvni etapy byl pomér 70 ku
30 ve prospéch investori.

Z toho, co rikite, to vypada na pokles
zajmu o rezidencni bydleni...
Urcité zaznamenavame pokles zajmu
o vlastnické bydleni a zvy$ujici se ak-
tivitu investorii. Casto také evidujeme
na jeden byt fadové desitky zajemct
o pronajem. Situace tedy neni jedno-
ducha a je tfeba najit vhodné fese-
ni pro nabidku i poptavku. Developer
potfebuje prodavat i v dobé, kdy je za-
jem o vlastnické bydleni nizky. A tady
je pravé nase nezastupitelna role v pro-
pojeni kupujicich investort a prodava-
jicich developerti.
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Pro¢ vlastné maji developefi zajem
spolupracovat s odbornikem, ktery resi
i financovani nemovitosti?
Financovani obecné developery netrapi
a skutecnost, Ze je lepsi jesté pred sloZe-
nim rezervace mit jistotu financovani, be-
rou spiSe jako problém kupujiciho. Kdyz
ale zjisti, Ze na$i klienti jsou uZ provéreni
a maji zajisténo financovani pfedem, kvi-
tuji to. Ale jak jsem jiz zminil, nejvétsi de-
vizou je urcité privést ty spravné klienty.
Jako specialista dlouhodobé se zabyvaji-
ci osobnimi financemi u¢im klienty diver-
zifikace portfolia. Jednou z moZnosti bu-
dovani finanéni nezavislosti je investovat
do nemovitosti. Tim developerovi pfivedu
zajemce, ktery by standardné o jeho byty
viibec nejevil zajem. A klient oceni, Ze ma
konzultanta, diky jehoZ znalostem a infor-
macim se muze bez velkych rizik prame-
nicich z nezku$enosti pustit do investova-
ni do nemovitosti. Zajimame se o stabilitu
developera, atraktivitu projektu a dohliZi-
me na procesy.

Jak rychle dokazete posoudit, Ze za-
jemce o koupi nemovitosti ziska potfeb-
ny avér na bydleni?

V praxi jsem se setkal s tim, Ze mnoho ku-
pujicich slozi pomérné velkou rezervac-
ni zalohu a nema zajistény avér. U tako-
vého postupu hrozi, Ze zajemce nakonec
hypotéku nedostane a bude muset ¢asto
s pokutou od koupé ustoupit. To je nepri-
jemné pro obé strany a prinasi to nékdy
zbyteéné emoce. My vSe rychle provéiime
a do zavazku k developerovi postoupime
s klienty aZ po jistoté schvaleni hypotec-
niho Gvéru. Diky dlouhodobé spolupraci

s klienty a znalosti jejich finanéni situace
to dokazeme v fadech dnti. @




