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KAPITOLA 8

Developersky proces - sedem
faz

Development ako vyvoj produktu

Development nehnutelnosti sa dotyka kazdého z nas a pohana
velku Cast ekonomiky. Staci sa zamysliet nad vystavbou jedného
bytového domu: zamestnate tri desiatky konzultantov a reme-
selnikov, naktpite material, kuchyne, spotrebice a sluzby od lo-
kalnych dodavatelov a po dokonceni date desiatkam rodin mies-
to na zivot. Napriek tomu priemerny ¢lovek o tom, ako develop-
ment funguje, nevie takmer ni¢ - a prave preto vznikla tato kni-
ha.

O tom, preco vznikla a preco ju piSe developer, ktory nesie rizi-
ko na vlastnom kapitali, nie konzultant, som hovoril v ivode. V
tejto kapitole sa sustredime na to najdolezitejsie, Co sa z rokov
praxe da odovzdat: na samotny proces.

Najuzitocnejsi sposob, ako o developmente premyslat, je vyvoj
produktu. Tak ako technologické firmy vyvijaju nové generacie
telefénov, developeri vyvijaju dalSiu generaciu bytov, kancelarii
a skladov - a pouzivaju aj rovnaky jazyk: navrhuju, vyrabaju,
uvadzaju na trh, predavaju, sleduju rychlost predaja. S dvomi
zadsadnymi rozdielmi. Po prvé, kazdy projekt je jedinecnd kom-
binacia lokality, produktu, ceny a nacasovania - prototyp, ktory
sa neda vopred otestovat. Po druhé, cyklus je extrémne dlhy:
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medzi napadom a predajom poslednej jednotky uplynu roky a
za ten Cas sa stihne zmenit trh, nédklady aj konkurencia. Preto sa
pri prvom projekte oplati drzat osvedéeného produktu prispo-
sobeného trhu, nie experimentu. Rovnaky nazor maju aj banky
a investori, ktori chcu svoje peniaze spéat: projekt, ktory sa od-
chyli od standardu - napriklad menej parkovacich miest, lebo
»je pri zastavke” - mo6ze narazit uz pri ziadosti o uver.

Tato kapitola je mapou celej knihy. Predstavim vam sedem faz,
ktorymi prechadza kazdy developersky projekt; kazdej z nich sa
potom podrobne venuje samostatna kapitola (9 az 15).

Co sa v tejto kapitole nauéite

« ako na seba nadvézuje sedem faz developerského procesu,

<o je hlavnym vystupom a kltéovym rozhodnutim kazdej
fazy,

cpre¢o medzi fazami existuju rozhodovacie brany
(pokracovat / zastavit),

- Sest najcastejsich chyb, ktoré sa opakuju naprie¢ fazami,

« kde v knihe néjdete detail ku kazdej faze.

Sedem faz developerského procesu

Faza 1: Napad, vyber pozemku a due diligence

Vsetko zacina napadom - vlastnou viziou, ponukou od majitela
pozemku alebo tipom od makléra. Ako si vyberat projekt? Rov-
nako, ako ked' sa snazite zmerat levovi telesnu teplotu: velmi
opatrne. Uspesnych developerov je malo aj preto, Ze tato faza
neodpusta netrpezlivost: kto sa s prieskumom neunahli, o pe-
niaze nepride - a kto sa unahli, skor ¢i neskor ano. Pred rozhod-
nutim o kiipe preverte, ¢i pre zamyslany produkt existuje trh, ¢i
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projekt zapada do vasej stratégie a moznosti a ¢i ma Sancu byt
ziskovy. Nehnutelnost a pozemok podrobte dokladnej previerke
- pravnej, technickej aj trhovej (due diligence). Konkurencia
inych zaujemcov vas bude tlacit do rychlosti; nikdy vsak neku-
pujte skor, nez viete, ¢o kupujete. Podrobne v kapitole 9.

Faza 2: Stddia uskuto&nitelnosti

Ked je pozemok pod kontrolou - kiipeny, rezervovany alebo za-
zmluvneny s podmienkami - nastupuje otazka: je projekt reali-
zovatelny a zivotaschopny? Architekt pripravi koncepcéné na-
vrhy, rozpoctar predbezné odhady nakladov a vy s timom pries-
kum trhu. Vysledkom je Studia uskutoénitelnosti (feasibility
study) - dokument, ktory prepocita, ¢i sa projekt pri realistic-
kych predpokladoch oplati. V tejto faze zostavujete aj developer-
sky tim (kapitola 7) a prvykrat ho zvolavate: vstupy konzultan-
tov na zaciatku vedia zdsadne zmenit smer projektu, kym je
zmena eSte lacna. Studia je zdroverni prva velka rozhodovacia
brana. Ak ¢isla nevychadzaji, projekt zastavte tu - strata je
zatial mala. Podrobne v kapitole 10.

Faza 3: Projektovanie a povolovanie

Nasleduje najdlhsia a administrativne najnarocnejsia cCast: pre-
mena konceptu na povolenu stavbu. Architekt vypracuje doku-
mentaciu (situacia, pédorysy, pohlady, rezy), inzinieri doplnia
profesie, rozpoctar vykaz vymer. Projekt prechadza vyjadrenia-
mi dotknutych orgénov a institacii - od stavebného tradu a sa-
mospravy cez spravcov sieti az po pamiatkarov ¢i posudzovanie
vplyvov na zivotné prostredie, podla typu a lokality projektu.
Svoje slovo ma aj verejnost vratane susedov. Projektovy mana-
zér drzi harmonogram a vedie pravidelné stretnutia timu. Faza
kon¢i pravoplatnymi povoleniami a dokumentaciou priprave-
nou na sutaz zhotovitelov. Podrobne v kapitole 11.
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Faza 4: Financovanie projektu

Developersky tver je zabezpeceny budtcou hodnotou dokonce-
nej nehnutelnosti - a banka chce tato hodnotu vidiet dopredu.
Preto spravidla vyzaduje vlastny kapital, pravoplatné povolenia,
zmluvu o dielo s pevnou cenou a urcity objem predpredajov ale-
bo predprendjmov za planované ceny. Financovanie mozZete
skladat z vlastného kapitalu, bankového tiveru a kapitalu inves-
torov. Oplati sa porovnat podmienky viacerych bank - a ked je
uver podpisany, ciel je jednoduchy: zacat stavat ¢o najskor a sta-
vat Co najkratSie, lebo kazdy mesiac stoji uroky. Podrobne v
kapitole 12.

Faza 5: Marketing a predaj

Marketing sa nezacina po dokonceni stavby - pri dobrom pro-
jekte bezi uz od povolovania: nazov a znacka projektu, vizuali-
zacie, webova stranka, cennik, predajny tim alebo maklér. Pred-
predaje plnia dve ulohy naraz: zniZuja vase trhové riziko a odo-
mykaju bankové financovanie. Produkt aj komunikaciu prispo-
sobte cielovej skupine - rodinny dom pre mlady par sa predava
inak ako vila pre bonitného klienta a kanceldrie pre pravnicku
firmu inak ako pre call centrum. Plati stara pravda odvetvia: tie
najlepsie projekty sa do inzercie nikdy nedostanu - su vypreda-
né skor, nez ich stihnete inzerovat. PocCas predaja strazte spokoj-
nost ludi, ktori uz podpisali zmluvy: st vasa najlepsia referencia
a najhorsie, ¢o sa vam moze stat, je vilna odstupeni. Podrobne v
kapitole 13.

Faza 6: Riadenie vystavby

Po podpise zmluv a odovzdani staveniska sa stavia. Pred zadiat-
kom prac zorganizujte stretnutie vSetkych zainteresovanych:
kto za o zodpoveda, pristup na stavenisko a skladovanie mate-
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ridlu, harmonogramy, bezpecnost, postup pri zmenach zmluvy
a fakturacii. Pocas vystavby vas ¢akaju tisice malych rozhodnuti
- materialy, detaily, kontrola mesacnych vydavkov - a pravidel-
né kontrolné dni na stavbe (spravidla raz za jeden az dva tyzdne)
so zapisnicou a zoznamom uloh s terminmi. NeSetrite na dohla-
de konzultantov: ludia, ktori dokumentaciu tvorili, odhalia
problém skor, nez nastane, a ich zodpovednost vas chrani v pri-
padnom spore so zhotovitelom. Kvalitu nezavisle kontroluje sta-
vebny dozor. Faza kon¢i dokoncéenim stavby, odstranenim nedo-
robkov, odovzdanim zaruk a kolaudaciou. Podrobne v kapitole
14.

Faza 7: Prevadzka a ukoncenie projektu

Posledné faza zavisi od vasej stratégie. Pri predaji pravnik pre-
vedie jednotky na kupujucich, s iétovnikom vysporiadaja plat-
by, DPH a dane, z vynosov sa splati uver a projekt sa uzavrie. Pri
drzbe sa nehnutelnost prenajme, spravuje (sami alebo cez
spravcovsku spolo¢nost) a spravidla refinancuje na dlhodoby
uver - kapitdl a zisk sa investorom vracia az predajom alebo re-
financovanim, ¢o moze trvat roky. Nezabudajte, Ze vlastnictvo
znamena trvali zodpovednost: udrzbu, opravy, najomcov. Pro-
jekt sa konci az vtedy, ked je posledna jednotka predana alebo
prenajaté a financovanie vysporiadané. Podrobne v kapitole 15.

Sedem faz na jednom mieste

Faza Hlavny vystup Rozhodovacia brana Kapitola
(pokracovat, len ak...)

1. Pozemok a due prevereny pozemok previerka nenasla 9
diligence pod kontrolou zdsadné vady a trh
existuje
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Faza Hlavny vystup Rozhodovacia brana Kapitola

(pokracovat, len ak...)

2. Stidia prepocet Cisla vychadzaju aj pri

uskutocnitelnosti Zivotaschopnosti konzervativnych
projektu predpokladoch

3. Projektovanie a pravoplatné povolenia  povoleny projekt

povolovanie + dokumentacia zodpoveda studii

(ndklady, rozsah)

4. Financovanie podpisané rozpocet projektu
financovanie unesie podmienky
financovania

5. Marketing a znacka, predpredaje / predpredaje potvrdzuju

predaj predprenajmy ceny zo Studie

6. Riadenie skolaudovana stavba stavba dokoncend v

vystavby rozsahu, kvalite a
rozpocte

7. Prevadzka a predané / prenajaté + -

ukoncenie vysporiadané

financovanie

SEDEM Fi\z DEVELOPERSKEHO PROCESU

10

11

12

13

14

15

a Napad, Stadia Projektovanie Financovanie
vyber pozemku 9 q q
iy uskutocnitelnosti a povolovanie projektu
adue diligence
kap.9 kap. 10 kap. 11 kap. 12

hod ia bra a
< roz_o ovacia bréna Prevat\ilzk? Riadenie Marketing
go = pokrafovat a ukoncenie — dai
no-go = zastavit projektu UySIavny apredaj
kap. 15 kap. 14 kap. 13

Obr. 8.1 Sedem fdz developerského procesu s rozhodovacimi brdnami go/no-go
medzi fdzami a odkazmi na kapitoly 9 az 15.
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Dolezité: fazy sa v praxi prekryvaju. Marketing bezi subezne s
povolovanim aj vystavbou, financovanie sa pripravuje pocas
projektovania a tim skladate od druhej fazy. Poradie vyjadruje
logiku rozhodovania, nie striktny kalendar. Podstata rozhodova-
cich bran je vSak nekompromisna: na konci kazdej fazy si poloz-
te otazku, &i projekt stale spina predpoklady, s ktorymi ste dori
vstupovali. Zastavit projekt po druhej faze je lacné; zastavit ho
pocas vystavby je katastrofa. Cim skér zlé projekty zastavite,
tym viac kapitalu vam ostane na tie dobré.

Sest chyb, ktoré sa opakuji napriec fazami

Developeri su od prirody podnikatelia: nadsSeni, zanieteni a
ochotni riskovat. Presne tie vlastnosti, ktoré nas robia uspesny-
mi, vSak sposobuju aj zbytocné a nakladné chyby. Za dvadsat ro-
kov praxe som sa naucil, ze tychto Sest sa opakuje najCastejsie.

1. NedostatoCny prieskum a neoverené informacie

Doékladny prieskum trhu je nevyhnutnost, nie luxus. Zac¢iato¢ni-
ci Casto robia len nutné minimum, aby uSetrili ¢as a peniaze,
pripadne sa spolahnu na nekvalifikovanu tretiu stranu. Ak si nie
ste isti, Co vSetko treba overit, poverte tym kvalifikovaného kon-
zultanta - vyhnete sa skrytym néastrahdm, ktoré neskor stoja
tisice eur.

2. Financ¢na analyza upravena podla Zelania

Studia uskuto¢nitelnosti je najdélezitej$i dokument projektu - a
najcastejsie falSovany, paradoxne samotnym developerom. Po-
kusenie nadhodnotit predajné ceny a podhodnotit naklady, aby
¢isla ,vysli je obrovské. Vysledok byva rovnaky: developer mi-
nie peniaze na povolenia a potom zisti, Ze projekt je nerentabil-
ny a banka ho nebude financovat. Cisla maju odrazat realitu, nie
vase Zelanie.
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3. Podceneni susedia

Susedia patria na zoznam zainteresovanych stran - vas projekt
sa ich realne dotyka. Zbytocné konflikty vznikaju najcastejsie
preto, Ze developer svoje zamery pred podanim ziadosti neozné-
mi a susedia su neprijemne prekvapeni. Cim menej ndmietok,
tym hladsie povolovanie; vyhrotené susedské spory vedia pro-
jekt zdrzat o roky alebo ho dotiahnut na sad. Oplati sa
komunikovat skoro, otvorene a slusne.

4. Nespravny zhotovitel

Bankrot zhotovitela uprostred stavby je jedna z najhorsich veci,
aka sa vam moze stat - vymena je draha a rozpocet na iu ¢asto
nestaci. Odolajte vyberu podla najnizSej ceny a spomeiite si na
staré prislovie: ak ponuknete araSidy, dostanete opice. Najlac-
nejsi poradcovia a zhotovitelia stoja z dlhodobého hladiska viac
nez skutoéni profesionali. Podrobne sme o tom hovorili v
kapitole 7.

5. Nekvalitna dokumentacia a zmluvy

Chyby v zmluvach a dokumentacii prehliadaju aj sktseni deve-
loperi - a mnohi sa poucia az po prvej drahej pokute alebo pre-
hratom spore. Opcné, rezervacné, kupne a stavebné zmluvy aj
dohody o mlcanlivosti musia byt pravne Cisté a chranit vase ak-
tiva. Bez kvalifikovaného pravnika a uctovnika so skiisenostou z
developmentu riskujete, Ze o zisk pridete administrativne - ¢o
boli rovnako ako prist oil na stavbe.

6. Nevhodny projekt

Niektoré nehnutelnosti su dlhodobo nepredajné zo zavaznych
dovodov - a predsa si vzdy najdu kupca-developera. D6vodom
byva kombinacia nedostatku informacii, slabého prieskumu a
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nepochopenia procesu. Riziko teda nie je len v projekte, ale aj v
developerovi samotnom; najlepSou obranou je sebavzdelavanie
a rada skusenejsich, kym je este cas povedat nie.

Vasa rola napriec fazami

Development nie je jednorazovy projekt - je to podnikanie, kto-
ré potrebuje lidra zodpovedného za vysledok. Tou osobou ste vy.
Vacsinu odbornych uloh delegujete timu (kapitola 7), ale osobne
zapojeny musite byt v kazdej faze: len tak mate projekt a rozpo-
¢et pod kontrolou. Plne prenechat proces zamestnancom si
moézu dovolit velké komercné projekty s vysokou marzou, nie
menSie rezidenéné schémy. Dobra sprava: mnohi novacikovia
zistia, Ze zrucnosti z doterajsej kariéry - riadenie ludi, obchod,
financie, komunikacia - sa daju v developmente priamo pouzit.
Treba sa ich len naudit aplikovat v novom odvetvi, ktoré spaja
architektiru, pravo, financie, stavebnictvo, marketing aj
mestské planovanie.

A este jedna vec: nesustredte sa len na peniaze. Ziskovost je
podmienka prezitia - bez nej neziskate financovanie na dalsi
projekt - ale skutocnym cielom je zvladnut proces do detailu,
spravat sa férovo ku vSetkym zainteresovanym a citlivo k pro-
strediu. Zisk je désledok dobre zvladnutého procesu, nie jeho
nahrada. A pocit zadostucinenia z dokoncenej budovy, ktoru
ludia pouzivaju, je odmena, ktora sa neda vycislit.

Kontrolny zoznam: rozhodovacie brany projektu

«Faza 1: Mam prevereny pozemok a dokaz, ze pre produkt
existuje trh? Ak nie - nekupovat.

- Faza 2: Vychadza studia uskutocCnitelnosti aj pri konzervativ-
nych predpokladoch? Ak nie - zastavit alebo prepracovat.
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- Faza 3: Zodpoveda povoleny projekt nakladom a rozsahu zo

studie? Ak nie - prepocitat skor, nez sutazim zhotovitela.

< Faza 4: Unesie rozpocet podmienky financovania vratane

rezervy? Ak nie - nepodpisovat.

«Faza 5: Potvrdzuju predpredaje ceny zo Studie? Ak nie -

prehodnotit ceny, produkt alebo nacasovanie.

-Faza 6: Je stavba v rozsahu, kvalite, Case a rozpocte?

Odchylky rieSim okamzite, nie na konci.

- Faza 7: Je posledna jednotka predana/prenajatd a financova-

nie vysporiadané? Az potom je projekt skonceny.

ZHRNUTIE

+ Development je vyvoj produktu s extrémne dlhym cyk-
lom: kazdy projekt je neotestovatelny prototyp a medzi
napadom a predajom uplynu roky.

« Proces ma sedem faz: pozemok a due diligence — Sta-
dia uskutocnitelnosti — projektovanie a povolovanie —
financovanie — marketing a predaj — vystavba -
prevadzka a ukoncenie.

- Fazy sa prekryvaju, ale rozhodovacie brany medzi nimi
su nekompromisné: zly projekt zastavte ¢o najskor - po
faze 2 je to lacné, pocas vystavby katastrofa.

«Pri prvom projekte sa drzte osved¢eného produktu
prisposobeného trhu; experimenty banka nerada fi-
nancuje.

- Predpredaje su kluc, ktory spaja marketing s financo-
vanim: znizuju riziko a odomykaju uver.
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- Sest opakovanych chyb: slaby prieskum, prikraslena fi-
nancéna analyza, podceneni susedia, nespravny zhoto-
vitel, nekvalitné zmluvy, nevhodny projekt.

« Vy ste lider a nositel rizika - delegujte ulohy, nie zodpo-
vednost. Zisk je dosledok zvladnutého procesu.
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