Piata imobiliara

Terenuri construibile din Bucuresti
In topul cererii se afla terenurile de langa viitoarele autostrazi

Piata de terenuri din Romania creste constantin
ultimii ani, fara a reactiona semnificativ la eveni-
mentele exterioare generale. In primul trimestru
al anului s-a mentinut trendul ascendent, in spe-
cial In ceea ce priveste terenurile care dispun de
PUZ. Acest tip de terenuri este considerat per-
formerul ultimelor 12 luni datorita eficienteiin
dezvoltare pe care o prezinta. Pe baza unui ast-
fel de teren se poate livra un proiect chiar si in-
tr-un termen de 6 luni de laincheierea tranzacti-
ei de achizitie, daca vorbim de o destinatie indus-
triala sau logistica a acestuia, spre exemplu.
Astdziin topul cererii se afld toate oportunitati-
le apdrute sau care apar in conexiune cu devolta-
rea infrastructurii rutiere, in special cu autostra-
zile. Tn cazul Bucurestiului, terenurile aferente
noilor segmente de centura, si similar in ceea ce
priveste orasele regionale in care centurile ocoli-
toare sunt in proces de finalizare sau optimizare.
Starea infrastructurii si intentiile de dezvoltare
ale acesteia sunt cele care influenteaza atracti-
vitatea unui teren in prezent, la care se adauga
apoi accesibilitate catre si dinspre oras plus co-
nectarea cu transportul in comun extraurban
care poate asigura flux de forta de munca.
Estimam o tendintd de crestere a dezvoltari-

lor pe segmentul rezidential in orasele tertia-

re, dupa ce am asistat la valul de dezvoltari din
Bucuresti si cel din principalele orase regionale.
Acest lucru va genera automat cerere noua pen-
tru terenuri cu destinatie retail, urmata de cele
pentru logisticd care sd deserveasca livrarile in
noile spatii de retail, si nuin ultimul rand cererea

pentru terenuri destinate clddirilor de birouri.

Tn acest moment toate segmentele imobiliare
comerciale contribuie pozitiv la cerere. Pe des-
tinatiile de retail solicitarile sunt generate de
parcurile de retail — performerele segmentului.
Industrialul si logistica intra uneori chiar in com-
petitie cu retailul pentru anumite loturi care
sunt atractive din punct de vedere in-city locati-
on. Cladirile de birouri raman in continuare seg-
mentul cel mai bine tranzactionat pe piata de
investitii locala fiind urmat de segmentul rezi-
dential pentru care cererea este in crestere nu
doar 1n Bucuresti ci si in orasele regionale.
Tendinta de crestere se manifesta in special pen-
tru terenurile care beneficiaza de PUZ, Insa in
contextul mentinerii unei rentabilitdtii de aproxi-
mativ 18-22% si a modificarii costurilor cu materi-
alele de constructie in sens crescdtor, observam
o presiune ridicatd asupra preturilor terenurilor.
Pentru a ne face o imagine de ansamblu, am
putea luain calcul o serie de preturi orientati-
ve pe cateva zone si destinatii. Spre exemplu:
e Pentru terenuri destinate dezvoltdrilor re-
zidentiale in Bucuresti: Baneasa-lancu Nicolae,
400-450 euro/mp | Pipera, 200-250 euro/mp | Bu-
curestii Noi, 500-600 euro/mp | Piata lon Mihala-
che, 1000 euro/mp | Pantelimon, 300 euro/mp.

¢ Pentru terenuri cu destinatie cladiri de biro-
uri in Bucuresti - 600-3000 euro/mp.

Gabriela Vlad, Senior Broker A&T Services Land
al CBRE Romania

e Pentru terenuri cu destinatie industrial/lo-
gisticd In Bucuresti: 40-60 euro/mp, in timp ce
n orasele regionale gdsim oportunitati de te-
renuri care beneficiaza de amplasare, utilitati
si PUZ incepand de la 20 euro.

Marja medie de negociere este destul de redu-
sd, cuprinsa in intervalul 5-10%, la acest lucru
contribuind faptul ca in majoritatea lor terenu-
rile au deja evaluare tehnica realizata.

n general, terenul reprezinta circa 20-25% din
valoarea totald a unei investitii imobiliare. Re-
cuperarea investitiei In teren este direct pro-
portionald cu destinatia acestuia. Spre exem-
plu, lainchirierea unei proprietatii, terenul pe
care se afla este primul amortizat, asadarin
acest caz recuperarea este mai rapida.

Preturile terenurilor ce pot fi valorificate rapid au crescut cu
10% - 15% in primul trimestru

lonut Stan, Associate Director, Crosspoint Real
Estate

Primele luni ale acestui an au iTnsemnat pentru
Romania o evolutie n crestere a preturilor tere-
nurilor. Bucurestiul are o medie a produsului in-
tern brut pe cap de locuitor mai mare decat
media UE, ceea ce sustine o cerere constanta
de terenuri din partea dezvoltatorilor de office,
rezidential sau logistica. Din estimarile noastre

preturile pentru terenurile ce pot fi valorificate
rapid au crescut cu 10% - 15% in primul trimestru.
Zonele metropolitane ale principalelor orase
potrivite pentru dezvoltari de case sunt din
ce Tn ce mai cerute si preturile medii sunt in-
tre 50 si 100 euro/mp.

Terenurile cu destinatie logistica au o medie
ntre 30 si 60 euro/mp.

Tn acelasi timp, preturile terenurilor in zone-

le centrale depind foarte mult de utilizare si de
fncadrarea urbanistica si au o medie de 300-
400 euro/mp n orasele regionale si de peste
600 de euro/mp in Bucuresti.

Din experienta tranzactiilor realizate de catre
noi preturile de inchidere ale tranzactiilor sunt
mai mici cu cel putin 10-15% Tn medie fata de
pretul cerut initial de proprietar.

Terenurile sunt o resursd limitata si una dintre cele
mai bune alternative de plasare a investitiilor in
perioadele inflationiste. Daca adaugdm si faptul
ca terenurile construibile sunt din ce In ce mairare
din cauza restrictiilor urbanistice in crestere stabi-
lite de municipalitati, avem o concluzie clara a fap-
tului ca oferta de terenuri este scazuta siin niciun

caz nu putem vorbi de o crestere a ofertei.
Terenurile nu sunt cu siguranta cele mai lichi-
de investitii si trebuie privite de cdtre un vi-
itor investitor ca un mod de plasare pe ter-
men cel putin mediu. Lichiditatea lor depinde
foarte mult de o multitudine de factori, cum
ar fi: locatia, destinatia lui finala (rezidential,
retail, office, logisticd, etc), gradul de urbani-
zare (poate fi autorizat direct, va necesita un
plan urbanistic zonal etc).

Sunt trei categorii de clienti pentru terenuri. Cli-
entul final, cel ce achizitioneaza de regula te-
renul pentru a-si construi in regie proprie vii-
toarea casa. A doua categorie este reprezenta-
td de catre clientul speculativ ce urmareste pla-
sarea unei investitii pe termen mediu si spera
sa vanda apoi terenul cu un randament finan-
ciar bun. Cea de-a treia categorie, acolo unde
Crosspoint este specializatd, o reprezintd dez-
voltatorii ce cumpara terenurile pentru a aduce
valoare adaugata zonei cu un proiect gandit pe
o perioada de cativa ani de zile, proiect ce poa-
te avea ca destinatie constructia unor locuinte,
centre de retail, birouri sau logistica.
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Deja se simte o crestere a ofertei de terenuri intravilane

Pretul terenului depinde de parametrii sdi urba-
nistici care se transpun mai departe intr-o radio-
grafie economica a respectivului teren, spun re-
prezentantii The Concept Real Estate Advisers.
Dacd vorbim de un teren cu un coeficient de
utilizare de 2,5 intr-o zond unde poti vinde cu
2.000 euro/mp vandabil (util interior + 50% din
balcoane), pretul respectivului teren ar tre-
bui sa fie in jurul a 650-750 euro/mp ca sd aiba
sens economic pentru cel care cumpard.
Dacd vorbim de terenuri cu CUT subunitar cu
destinatia locuinte individuale (case, vile), in-
tr-o zona buna, pretul respectivului teren ar
trebui sa fie intre 30 si maxim 150 euro/mp,
usor mai ridicat pentru zonele premium.

in realitate, insd, multe dintre terenuri dep&-
sesc aceste cifre si existd un ecart intre pretu-
rile de ofertare si cele de tranzactionare efec-
tive (in medie de 30% - de la pretul cerut la
pretul de tranzactionare)

Deja se simte o crestere a ofertei de terenuri
intravilane. Multi proprietari de terenuri au
ales sa le scoata la vanzare pe fondul provo-
carilor geopolitice, ceea ce va duce la o ajus-
tare in pretul acestora, pe fondul si al cererii
mai scazute. Este prematur sd spunem, dar cel
mai probabil pe noile date aferente primului

trimestru vom vedea o scadere cu 5-7% a valo-
rii medii a acestora.

Investitia intr-un teren construibil se recupe-
reaza in mai multe moduri:

e Revanzare fara alte proceduri (cea mai sim-
pld metoda), caz in care va conta locatia alea-
sa si momentul vanzarii pe ciclul imobiliar.
 Tmbunatatirea parametrilor de baza (CUT,
POT, Regim de inaltime, Circulatii) si apoi re-
vanzare, caz in care este vandut practic un ac-
tiv mai valoros din punct de vedere economic
pentru viitorul cumparator. Din nou va depin-
de de momentul vanzarii.

e Obtinere Documentatii de Urbanism (PUD,
PUZ, Certificat de Urbanism pentru Construi-
re, Autorizatie de Construire) si apoi revanza-
re, caz in care viitorul cumpdrdtor va putea va-
lorifica respectivul teren mai rapid prin con-
struire si astfel va avea un time cost of money
mai bun (un randament mai bun economic,
construind si valorificand mai rapid investitia
prin vanzarea unitatilor construite)

e Land Banking — terenul este pastrat pe ter-
men foarte lung, pe durata mai multor cicluri
imobiliare si vanzatorul conteazd pe aprecie-
rea istorica a valorii in timp

e Parcelare — proprietarul imparte terenul

n mai multe loturi cu diferite intrebuintari
(cel mai frecvent, locuinte individuale). La
vanzarea loturilor va obtine un castig din
pretul mai mare pe metru patrat. De tinut
cont aici de investitia in documentatia de ur-
banism si in utilitati.

e Garantie bancara - terenul este pus ga-
rantie la un credit imobiliar si proprietarul
foloseste creditul obtinut pentru finantarea
altor activitati. Proprietatile imobiliare sunt
bancabile (bancile le iau in considerare ca
garantii primare)

¢ Dezvoltare imobiliard — investitorul cumpdra,
dezvoltd proiectul, vinde unitatile dezvoltate

e Inchiriere (fie a terenului daci are valoare
comerciald, fie a unitdtilor dezvoltate), se cal-
culeaza un randament anual din castigurile ge-
nerate de inchiriere.

e Asociere imobiliara (in participatiune sau
n actionariatul unei companii) - terenul este
adus ca parte in asociere, iar un alt partener
(sau mai multi) vin cu investitia in construc-
tie. La final se Tmpart fie unitatile dezvolta-
te (daca este asociere in participatiune), fie
profitul (daca este asociere Tn capitalul unei
companii).

Dezvoltatorii rezidentiali sunt cei mai activi in prospectarea
noilor optiuni de terenuri

Flavius Pop, Senior Transactions Advisory
Consultant JLL Romania

Cea mai mare parte a solicitdrilor de tere-
nuri din zona centrald sunt pentru loturi de
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teren intre 1.000 si 3.000 mp. Zonele limitro-
fe inregistreaza cereri pe suprafete de peste
5.000 mp, pentru dezvoltarea ansamblurilor
de mari dimensiuni.

Tn continuare dezvoltatorii rezidentiali sunt
cei mai activi in prospectarea noilor optiuni de
terenuri si iau deciziile de achizitie mai repe-
de, urmati de dezvoltatorii de proiecte retail.
Actionand mai precaut, acestia au in vizor te-
renuri bine pozitionate in raport cu mijloacele
de transport in comun, in zone cu infrastruc-
turd si facilitati deja existente. Sunt inclinati sa
avanseze procesul de achizitie doar pentru lo-
turi cu autorizatie de construire valida sau in
curs de validare, conditionand tranzactia de
obtinerea acesteia si asumandu-si un pret pe
metru patrat chiar mai mare.

O problema cu care se confrunta atat

Bucurestiul, cat si marile orase din tard este
absenta terenurilor libere de constructii, dis-
ponibile spre vanzare. Acest aspect, la randul
sdu, tinde sd puna presiune pe preturi si, toto-
datd, sa reorienteze cumparatorii spre solutii
mai creative, precum foste fabrici, constructii
vechi sau chiar alipirea mai multor loturi con-
struite, In vederea demolarii si valorificarii ul-
terioare a terenurilor.

Tn general, un teren pentru constructii nu este
usor de vandut, mai ales daca ne referim la te-
renuri extinse, care se preteaza pentru proiecte
imobiliare. Practic, cu cat terenul are o suprafata
mai mare si prezintd mai multe restrictii, cu atat
devine mai dificil de tranzactionat in piata. Un te-
ren atractiv este lichid prin insasi capacitatea sa
de a fiabsorbit de piata, fie in rezidential, birouri,
retail s.a.m.d.
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Proprietarii cer preturi mai mari, dar cumparatorii nu sunt,

inca, dispusi sa accepte majorarile de pret

Cererea pentru terenuri intravilane in prime-
le luni ale acestui an s-a mentinut, in gene-
ral, la nivelul de anul trecut cu o usoara ten-
dinta de crestere.

Factorii care au determinat-o sunt legati, in
principal, de interesul clasei mijlocii si medii
pentru achizitia de unitati locative in ansam-
bluri rezidentiale noi.

Terenurile care prezinta interes pentru inves-
titii sunt cele cu indicatori urbanistici cat mai
buni, fara anumite restrictii (conducte, ca-
bluri, retrageri) si pozitionare cat mai apro-
piata fata de facilitatile prioritare (mijloacele
de transport, timp liber, scoli, parcuri etc.)
Preturile cerute de proprietari au o tendinta
de crestere dar cumparatorii nu sunt, inca,
dispusi sa accepte majoradrile de pret. Aceas-
ta deoarece manopera si materialele de

constructii au avut cresteri medii de 30 - 50%
sau chiar de 100% pe anumite segmente.

Tn aceste conditii investitorii trebuie s& Tsi re-
faca toate calculele de rentabilitate si atrac-
tivitate ale proiectelor pe care intentionea-
23 sd le edifice.

Preturile cerute de proprietari se situeaza intre
500 si 700 euro/mp pentru zonele semicentra-
le, ajungand si la 8.000 euro/mp pentru zonele
premium ale orasului (ex. cartierul Primaverii).
Pentru zonele de cartiere sau limitrofe, Mi-
litari, Chiajna sau Theodor Pallady preturile
se situeazd in jurul valorii de 200 euro/mp in
functie de suprafata achizitionata.

Pentru segmentul logistic terenurile situate in
proximitatea soselei de centura au preturi cu-
prinse intre 60 si 100 euro/mp.

Marja de negociere a preturilor este destul de

Costel Alecu, Founder&CEO Romtor Real Estate

mica, aproximativ 10%, avand in vedere oferta
limitata pe unele segmente (mediu, premium)

Cele mai cautate sunt terenurile care au PUZ-uri aprobate

lonut Petcu, Managing Partner SVN Romania
Commercial Division

Cererea pentru terenuri in Bucuresti a fost
constanta la inceputul acestui an. Evident,
declansarea conflictului din Ucraina a avut un
impact in piata de profil - la fel ca in majorita-
tea segmentelor economice - insa observam
cd lucrurile s-au mai relaxat in ultimele sapta-
mani si au fost reluate discutiile.

Cele mai cdutate sunt terenurile care au
PUZ-uri aprobate, deoarece scurteaza sem-
nificativ perioada totald de dezvoltare a
unui proiect.

n general, putem spune c& preturile pleaci
de la aproximativ 100 de euro pe metrul pa-
trat la marginea orasului si urca inspre o va-
loare de 1.000 de euro, in medie, in apropie-
re de inelul median. De regula, preturile de

listare sunt negociabile iar marjele de negoci-
ere sunt in medie de 5% - 10%.

Dacd investitorul doreste sd revanda un teren
iar acesta are PUZ aprobat, procesul de revan-
zare va firelativ facil.

Terenurile sunt achizitionate, de regula, ca
parte dintr-o investitie mai mare, in dezvolta-
rea unui proiect imobiliar. Rentabilitatea in-
vestitiei in dezvoltare este dependenta de in-
dicatorii urbanistici ai terenului si de pretul de
achizitionare.

Tinadnd cont ca segmentele spatiilor de biro-
uri si cel rezidential au fost cele mai atrac-
tive Tn ultimii ani, de regula acestea sunt si
scopurile finale de investitie pentru care se
achizitioneazd un teren.

Marjele de negociere sunt intre 10 si 20% intre pretul solicitat

si cel tranzactionat

Cererea de terenuri construibile are un
trend continuu ascendent in jurul Capita-

lei, fapt confirmat si de tranzactiile incheia-
te fn aceastd perioadd, dar si de cele in curs
de negociere.

Pe de o parte observam cresterea constan-
ta a segmentului logistic-industrial, iar pe

de alta parte, stagnarea sau o evolutie foar-
te lentd a aprobadrii documentatiilor de urba-
nism in interiorul Bucurestiului i-a determi-
nat pe dezvoltatori sd se extinda in jurul Ca-
pitalei, n judetul llfov, unde administratiile
locale proceseazd mai rapid planurile urba-
nistice si autorizatiile de construire.

Am observat In primul trimestru ca preturile so-
licitate de vanzatori au avut o tendinta de cres-
tere, insa valorile la care s-austranzactionat

terenurile au fost tot in limitele celor din a doua
jumatate a anului trecut.

Marjele de negociere frecvente sunt in me-
die intre 10 si 20% intre pretul solicitat si cel
tranzactionat. In aceast3 perioads anticipez
ca ecartul va fi mare, in conditiile cresterii
preturilor solicitate, dar si ale scumpirii mate-
rialelor de constructii. Astfel cd pentru a pas-
tra nivelurile de profitabilitate si fezabilita-
te a proiectelor, cumparatorii vor face doar
tranzactii la preturi care sd facd sens econo-
mic pentru acestia.

Tn special terenurile mai mari, destinate
unor proiecte ample/ mixte, care necesita o
planificare riguroasa, implica un timp inde-
lungat de tranzactionare, deci au o lichidita-
te redusa.

Alexandru Mitrache, Head of Transactions Land &
Investment Agency, Cushman & Wakefield Echinox
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