Piata imobiliara

Bucuresti-zona centrala

Start bun, comparativ cu anii anteriori

Debutul din acest an al pietei imobiliare a
fost intr-un ritm mai bun decét se anticipa.
Activitatea pe piata imobiliara din Bucuresti a
Tnceput efectiv dupa a doua jumatate a lunii
ianuarie, Insd, comparativ cu anii anteriori,
startul a fost unul bun, apreciaza Nicolae
Ciprian Ghelasa, agent imobiliar la GLS Imob.
Telefoanele au sunat chiar si in conditii de
vreme geroassg, iar clientii s-au aratat moti-
vati sa vada proprietati nou listate.
Contextul ii determina pe multi

sa isi deblocheze economiile si
sa le directioneze catre active
imobiliare

Raportat strict la zona centrald a
Bucurestiului, agentul imobiliar se declara op-
timist si nu anticipeaza scaderi ale volumului
de vanzari.

Din contra, considerd cd in 2026 numarul
apartamentelor tranzactionate va creste fatd
de ultimii doi ani.

Dupa o perioadad de asteptare, in care cumpa-
ratorii au fost reticenti si au urmadrit evolutia
economiei si efectele reformelor bugetare, in
prezent exista mai multa claritate in ceea ce
priveste taxele si costurile recurente.

Acest context fi determina pe multi sa si de-
blocheze economiile si sa le directioneze ca-
tre active imobiliare, percepute ca instrumen-
te de protectie a capitalului.

Diferenta semnificativa intre
pretul dorit de proprietar si
pretul de tranzactionare

Ofertele speciale cu reduceri consistente de
pret sunt rare. Existd, desigur, situatii punc-
tuale Tn care anumiti vanzatori au nevoie rapi-
da de lichiditati si accepta sa tranzactioneze
cu 10-15% sub pretul pietei, insa aceste pro-
prietati ajung foarte rar pe site-urile de speci-
alitate. Ele se tranzactioneazd, de reguls,
prin circuite inchise, in baza colaborarilor din-
tre agentii imobiliari si clientii pregatiti finan-
ciar sa cumpere imediat, mai ales atunci cand
pretul este competitiv.

Tn mod uzual, diferenta dintre pretul de lista-
re si cel de tranzactionare este de pand la 7%.
La aceasta se adauga diferenta dintre astep-
tarea initiald a proprietarului si pretul final

acceptat in piatd, care ajunge frecvent la
10-15%.

Proprietarii tind sa Isi supraevalueze locuinta
la inceputul procesului de vanzare, iar inter-
ventia agentului imobiliar, printr-o analiza
comparativa de piatd bazata pe tranzactii re-
ale, este esentiala pentru pozitionarea corec-
ta a proprietatii si pentru fluidizarea vanzarii.
Tn prezent, valoarea unei locuinte nu mai es-
te calculata strict pe baza unui pret pe metru
patrat, ci la nivel de unitate locativa.

Pot exista diferente majore intre doud apar-
tamente cu aceeasi suprafata, chiar in acelasi
imobil, in functie de starea general3, calita-
tea finisajelor si conceptul de amenajare.
Costurile de renovare au crescut semnificativ,
iar apartamentele amenajate coerent, sub Tn-
drumarea unui designer, care oferd unicitate
si functionalitate, sunt mult mai atractive. In
final, cumpadratorii nu mai platesc doar supra-
fata si “cei patru pereti”, ci produsul complet,
gata de locuit sau de exploatat ca investitie.

Interes real, dar multa precautie
din partea potentialilor
cumparatori de locuinte

Potentialii cumpadratori sunt ancorati in piata
imobiliard, urmdresc constant anunturile din
zonele de interes si reactioneaza rapid atunci
cand apare o oferta noua, ceea ce indicd un
nivel ridicat de atentie si o disponibilitate rea-
1a de achizitie.

Tn acelasi timp, anul acesta au existat nume-
roase solicitari din partea cumpdratorilor in-
teresati de gradul de negociere a pretului,
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mai ales in cazul apartamentelor listate inca
din luna noiembrie 2025. Acest comporta-
ment confirmad existenta unui interes real,
dar si faptul cd publicul este precaut, bine in-
format si orientat spre obtinerea unui raport
corect intre pret si valoare. Cumpdrdtorii ana-
lizeaza atent istoricul proprietatilor, durata
de expunere n piata si compara ofertele dis-
ponibile inainte de a face un pas concret.
Tranzactiile nu au intarziat sa apard. Telefonul
anceput sa sune chiar din a doua zi a anului,
iar activitatea a fost intensa atat pe segmen-
tul de Inchirieri, cat si pe cel de vanzari.
Beneficiarii cautd, in principal, investitii sigu-
re, stabile si cu randamente bune, fiind mult
mai atenti la localizare, accesibilitate si po-
tentialul pe termen mediu si lung.
Proprietatile bine pozitionate, cu acces facil
la transportul public, parcuri, scoli sau zone
cu activitate economicd relevanta raman cele
mai cdutate.

Tn ceea ce priveste factorii care intarzie deci-
zia de cumparare, Ciprian Ghelasa considera
cd unul dintre principalele obstacole rdmane
influenta discursurilor alarmiste din mediul
online. De ani de zile apar predictii legate de
prabusirea pietei imobiliare, insa de cele mai
multe ori acestea nu sunt sustinute de analize
sau studii relevante. Astfel de mesaje induc
neincredere si pot bloca decizii rationale, desi
datele reale din piata aratd o stabilitate relati-
va si o cerere constanta in zonele bune. B



