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Struéné informacie o priebehu projektu IREC

International Real Estate Challenge (IREC) je vzdelavaci projekt prepojeny s praxou uréeny
pre Studentov v oblasti trhu nehnutelnosti, na ktorom participuju Studenti a odbornici z celého
sveta. Ciefom tohto projektu je posunut hranice vzdelavania a ponuknut Studentom mozZnost
ziskat cenné skusenosti z praxe pod vedenim profesionalnych tutorov. V medzinarodnych
timoch si Studenti vytvoria svoju fiktivnu konzultaénu realitnu spolo¢nost’ a snazia sa vyhoviet
poziadavkam skutocného klienta pri hfadani vhodnych priestorov resp. budovy v ramci
vybranych eurdopskych miest.

Projekt IREC je rozdeleny do troch faz. Pre Studentov participacia na projekte prinesie okrem
certifikatu aj viacero vyhod ako je prehibenie si znalosti v oblasti nehnutelnosti, rozvoj
schopnosti timovej prace, ziskanie prehladu o trhoch nehnutelnosti v réznych Statoch,
nadviazanie novych kontaktov, spoznanie medzinarodnych kultur a nemenej vyznamny prinos
je aj zlepSenie jazykovych znalosti. Viaceré pozitiva su uvedené v cieloch projektu.

Ciele projektu

= dat Studentom prilezitost' uplatnit teoretické vedomosti v praxi,

= rozvoj kritického hodnotenia Studentov, na zaklade vedomosti nadobudnutych
praxou, upeviovanie profesionalnych znalosti,

= prileZitost pre Studentov rozvijat’ timové zru€nosti prostrednictvom analyz, diskusii,
a podobne,

= prilezitost pre Studentov zaoberat sa primarnym aj sekundarnym vyskumom,

= uvedomenie si pre Studentov podnikovych potrieb a lokalizaénych faktorov,
preskumat problémy definované poZiadavkami uzivatela,

= rozvijat vedomosti o konstrukciach budov,

=  moznost oboznamit sa s pravom v réznych krajinach,

= pouZitie lokaliza&nych tedrii a analyzy nakladov a vynosov na praktickom priklade v
danom meste,

= vytvorit medzinarodnu siet Studentov a profesionalov v oblasti nehnutelnosti,

= preskumanie kulturnych rozdielov medzi u&astnikmi projektu a zabezpelenie
medzinarodného porozumenia zucastnenych Studentov.

Pocas celého projektu prebieha komunikacia prevazne v anglickom jazyku. Osobné stretnutia
Clenov timov su roz€lenené do troch stretnuti v podobe Uvodnej a zavere¢nej konferencie a
navsteve prideleného eurépskeho mesta.

Zameranie projektu na pat klucovych faktorov:

» analyza podniku resp. klienta vzhladom na zasadnu zmenu (relokaciu v ramci
Eurdpy) za ucelom vyberu vhodnej lokality a nehnutelnosti,

= vyber azhodnotenie vhodnej nehnutelnosti, miesto a metdédy sprostredkovania
zladit’ s poziadavkami klienta,

= kritické posudenie metdd a vyber najvhodnejSej lokality,

» Zzbieranie udajov suvisiacich s danou krajinou a vybranym mestom,

= analyza vhodnosti kritérii pouzivanych na urCenie relokacie a zhodnotenie
rozhodnuti.

V priebehu projektu sa predpokladd, Ze sa dosiahne:

= zvySenie kvalifikacie Studentov, zvySenie schopnosti efektivne a vykonne pracovat
v time, rozvoj interkulturnych komunikanych schopnosti pri praci v medzinarodnom
time,

= definovanie a ohodnotenie kfu€ovych problémov projektu,

= prejavi sa schopnost spolupracovat s ostatnymi Studentmi, odbornikmi z praxe
a vyucujucimi,

= Studenti sa naucia pracovat nezavislejSie a efektivnejsie,

» Studenti sa naucia analyzovat a syntetizovat' technické informacie,
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= Studenti rozvinu schopnost interpretovat poziadavky zakaznika, naucia sa
pripravovat strategické podklady pre zakaznika,
» naucia sa rozvijat sebakritické myslenie a projekt prispeje k ich samostatnosti.

Fazy projektu

V prvej faze projektu hraju Studenti ulohu obchodnych poradcov, ktori analyzuju sucasné
pozZiadavky klienta, ale zaroven zistuju aj jej buduce potreby. Zdrojom informacii o spoloénosti
su jednak poskytnuté dokumenty, ale aj konzultacie s klientom.

Vysledok prvej fazy predstavuje subor predpisanych dokumentov, ktoré musia byt odovzdané
v stanovenom termine.

Vystupom rieSenia tejto fazy projektu je ,Strategic brief* (strategicky list), ktory sa sklada
z troch Casti.

1. ,Space budget‘(poziadavky na priestor) — je nevyhnutné previest analyzu priestoru,
kolko m? bude spoloénost potrebovat. Analyza vychadza z poétu zamestnancov,
utvarov aich vzajomnych vztahov, poziadaviek na priestor aich preferencii
tykajucich sa typu pracovného priestoru.

2. ,Adjacency Diagram® (diagram vzajomného prepojenia jednotlivych oddeleni) —
diagram poskytuje vizualnu predstavu o organizaénych utvaroch a ich vzajomnych
interakciach, poZzZiadaviek na ich vzajomnu komunikaciu. Z diagramu vyplyva
rozmiestnenie oddeleni v ramci administrativnej budovy.

3. ,Need profile* (profil potrieb spolo€nosti) — sumarizuje priority organizacie vzhladom
k relokacii a poziadavky na nehnutelnost. Je zostaveny na zaklade rozhovoru so
spravnou radou, ich preferencii a dokumentov, ktoré su k dispozicii (Client
Company Brief).

Dokonceny ,Strategic Brief‘ predstavuje priruCku pre realitného poradcu v druhej faze.
Obsahuje jednoznacné poziadavky spolo¢nosti na priestory a lokalitu, ktoré sa najviac zhoduju
s potrebami spolo€nosti a jej viziou do buducnosti.

V druhej faze su Studenti v role realitnych poradcov snaziacich sa najst ¢o najvhodnejSie
priestory adekvatne potrebam klienta, ktoré su uvedené v strategickom liste z prvej fazy.
V tejto faze Studenti navstivia pridelené eurdpske mesto, stretni sa s odbornikmi z oblasti
realitného trhu a navstivia vytipované priestory. AZ v tejto faze projektu budd mat Studenti
moznost ziskat skutoCnu predstavu o lokalite, o realithom trhu v iom, o jeho prednostiach ako
aj nedostatkoch. Mézu vydvihnut pozitiva, upriamit sa na ne a rozhodnut sa, ktora z troch
budov (alebo ktory priestor) najlepsSie vyhovuje potrebam klienta.

V zaverelnej faze projektu budu Studenti dalej zohravat' role realitnych poradcov. Ich ulohou
bude zddvodnit vyber najvhodnejSieho objektu pre klienta, presvedCivo prezentovat svoje
vysledky, preukazat stupefi plnenia poziadaviek firmy, efektivnost a rychlu navratnost
pripadnych investicii. Studenti st tieZ povinni preukazat a vyzdvihnut silné stranky lokality, ale
taktieZ nezabudnut na slabé stranky a snaZit sa ich eliminovat.

Prezentacia pred odbornou komisiou bude hodnotend z nasledujucich hladisk:
= kvality a profesionality ustneho podania a predlozeného zavereéného zhrnutia
spolu s realnostou a presvedCivostou argumentov pre vyber danej lokality
a nehnutelnosti,
= vystupovania skupiny ako takej — selekcia vhodnych fudi na prezentaciu, zameranie
sa na jadro problému a zainteresovanost' na fiom,
orientacie na klienta a jeho potreby,
presvedCivost argumentov,
na zhodnotenie spravnosti vyberu nehnutelnosti z hfadiska potrieb zakaznika,
kvalita, vierohodnost’ a rozsah analyzy a presved¢ivost argumentov,
uplnosti informacii o meste a realitnom trhu, ktoré Studenti ziskali z analyzy po&as
navstevy v danom meste, na internete alebo z dokumentov IREC



