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Daniel Tudor, CEO The Concept Real Estate din
Bucuresti

Pretul mediu de vanzare al apartamentelor din
Bucuresti depdaseste 1.700 euro pe metru patrat
util plus TVA. Este mai mic decat in Cluj (2.000
euro/mp plus TVA), dar mai mare decat in Brasov
si lasi, unde este in jur de 1.400 euro/mp plus TVA.
In functie de strategia dezvoltatorului, vanza-
rea poate incepe chiar inainte de obtinerea au-
torizatiei de construire cu oferte Early Stage.
Functioneaza in principal pentru locatiile exce-
lente sau pentru proiectele ce vin cu avanta-
je competitive semnificative (de ex.: echipari

NZEB importante cum sunt pompele de caldu-
rd, panouri fotovoltaice etc.).

Cel mai des vanzarea demareazad insa odata cu
nceperea sau finalizarea radierului, cu o sesi-
une de Pre-Sales (pre-vanzdri) cu preturi mai
bune decat media zonei. Momentul este priel-
nic pentru cumparatorii care cauta comparti-
mentdri, orientdri sau perspective diverse din
care pot alege sau pentru investitorii care vor
sa nchidd tranzactii cu randamente bune.

O parte minoritard dintre dezvoltatori

lanseaza vanzarile mai tarziu fie dupa finaliza-
rea structurii, fie chiar dupd finalizarea fatadei.
Anul trecut, la nivel national, 56.66% dintre
achizitii au fost realizate fara credit, pondere
usor mai scazuta in Bucuresti, 48,75% conform
datelor ANCPI.

in functie de stadiul constructiei si de nece-
sarul de cash sau de prevanzari al dezvoltato-
rului, plata cash 100% in avans de cdtre clien-
tii cumparatori le poate aduce discounturi de
pana la 10-12%.

Ar putea scadea preturile locuintelor din proiectele de la
periferia Bucurestiului

Sorin Lacustd, Senior Broker in cadrul Romtor Real Estate
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in zonele foarte bune din Bucuresti (Nord
si Centru) au crescut anul acesta preturile
de vanzare a apartamentelor noi. In aceste
zone oferta de terenuri destinate dezvolta-
rii de proiecte rezidentiale este limitata, iar
n unele cazuri inexistentd (de exemplu, Va-
tra Luminoasa).

Nu au fost inregistrate si scaderi de preturi,
dar stagnari da.

In schimb, ne asteptam la modificdri de pret
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pentru proiectele situate la periferia Bucures-
tiului sau in exteriorul acestuia, unde pretul re-
dus poate stimula procesul de vanzare.
Proprietarii/dezvoltatorii ar putea fi dis-

pusi sa reduca pretul cerut pentru vanzarea
apartamentelor Tn cazul in care nu au inca-
sari pe o perioada lunga de timp (de la trei
luni in sus) si cand au loc evenimente majo-
re in piata (ex: razboi, inflatie, cresterea do-
banzilor la credite).

Pot exista si situatii extreme, cand nu se ne-
gociaza nimic sau se organizeaza licitatii
pentru anumite vanzari si atunci pretul ofe-
rit este peste cel solicitat (doar pentru ofer-
te de top, foarte rare in piatd). Sau pot fi ne-
gocieri abrupte, unde se poate ajunge sila
jumadtate din pret, daca vanzatorul se afla
sub o presiune mare.

Totusi, 0 marja de negociere uzuala intalnita in
piata este de 5-10% intre pretul de vanzare soli-
citat si cel efectiv de incheiere a tranzactiei.
Apartamentele sau casele din cadrul ansam-
blurilor amplasate in locatii foarte bune, cladiri
care au arhitectura deosebita si sunt realizate
cu materiale de constructie de foarte buna ca-
litate se vand chiar in stadiul de proiect.
Vanzarile cresc de obicei dupa finalizarea

primelor apartamente, cand un client vede
exact ce va primi.

Tn ceea ce priveste plata, nu se mai fac platiin
numerar, deoarece este riscant. Exista excep-
tii, dar sunt foarte rare.

Daca achita cash, cumparatorii pot primi un
discount. Marimea acestui discount diferd de
la un vanzator la altul, depinde de cat de pre-
sat este proprietarul sa vanda, de oportuni-
tatile de achizitie etc., si poate ajunge pana la
25%. Uzual se practica maximum 10%.
Promovarea in vederea vanzarii apartamente-
lor din noile ansambluriincepe de la obtinerea
autorizatiei de construire. Ofertarea se face
pe intreaga perioada, de la inceperea lucrari-
lor pana la vanzarea tuturor apartamentelor
din respectivul ansamblu.

Ca sa sporeasca vanzarile, dezvoltatorii prac-
tica diverse metode: includ un loc de parca-
re sau/si boxa in pretul apartamentului, asigu-
ra finantare, oferd bucatdarie mobilata, lansea-
za oferte cu pret preferential pentru o perioa-
da limitata de timp.

Cel mai usor de gasit in vederea cumpara-

rii sunt in prezent apartamentele din noile
proiecte rezidentiale dezvoltate la periferia
Bucurestiului.



