n special la renovari, reparatii sau transfor-
mari, care nu vor avea o componentd creati-
va dominanta.

Exista astfel de lucrari, dar totusi e pacat ca
un arhitect sa devina in acest mod un tehnici-
an al executiei de lucrari si sa nu treaca prin
gandirea critica si cea creativa oportunitatea
data de investitie.

5. Solutie practicata mai ales de
investitorii straini

O alta solutie cunoscuta si practicatd mai
ales de investitorii strdini este aceea prin ca-
re clientul contracteaza conceperea proiec-
tului cu un arhitect, de obicei strain, din tara
de origine a investitorului, iar apoi dezvolta-
rea proiectului cu un altul, local, cunoscator
al legislatiei si pretentiilor locale. Bineinteles,
urmeazd un al treilea contract intre client si
antreprenor.

Modalitatea este posibila si frecventa, functi-
onand bine daca sunt bine gandite contracte-
le. Este esentiald relatia dintre arhitectul de

Piata imobiliara

concept si cel de dezvoltare sau implementa-
re, de care depinde calitatea obtinuta.

6. Cazul in care dezvoltatorul
realizeaza proiectul prin proprii
arhitecti

Tn final, evidentiez si o alt3 variant3, prin care
un dezvoltator specializat, de mari dimensi-

uni si cu buna capacitate financiara, adica un
client puternic, nu face niciun contract, reali-
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zand “In casa” tot ce tine de propriul proiect.
Nu este o situatie foarte raspanditad, totusi ea
existd, avand avantajele si dezavantajele pro-
prii, care tin de managementul intern, de cali-
tatea fiecarui actor din puzzle si de modul in
care se iau deciziile, aflate intotdeauna sub
presiunea pietei si a riscului financiar. In acest
caz viziunea liderului si modul de luare a ho-
tararilor devine crucial.

Relatia interna cu arhitectul trebuie sa fie
foarte bung, pentru ca e greu de imaginat un
arhitect foarte bun care nu poate face decat
ceea ceisespune...

Bucuresti — zona centrala

Piata este in continuare favorabila

Unul dintre momentele de blocaj al pietei
imobiliare a aparut anul acesta dupa majora-
rea cotei de TVA, care a dus la o franare tem-
porara a tranzactiilor. Ulterior, situatia s-a
stabilizat: “Piata a revenit treptat la normal si
chiar am observat o crestere a cererii”, ne-a
spus Andrei Chihaescu, de la agentia imobilia-
rd Upside Town.

Structura ofertei de apartamente din zona
centrald a Bucurestiului ramane eterogena,
cu diferente mari de preturi intre diferitele ti-
puri de cladiri.

“Avem blocuri noi, blocuri vechi si blocuri cu
risc seismic. Daca apartamentele dintr-un
bloc nou au preturi de 4.000-5.000 euro/mp,
cele dintr-un bloc vechi pot fi intre 2.200-
3.000 euro/mp, iar cele din blocuri cu risc se
situeaza la 1.200-1.500 euro/mp, in functie de
stare si pozitie”, a explicat Andrei Chihdescu.
Exemplele sunt relevante: un apartament cu
doud camere intr-un bloc nou din centru cos-
ta In jur de 250.000 euro, intr-o cladire veche
fntre 120.000 si 150.000 euro, iar intr-o cladi-
re cu risc intre 80.000 si 100.000 euro.

Si profilul clientilor este diversificat. Sunt

colectionari care cautd proprietati in cladiri
interbelice, dar si clienti care prefera blocuri-
le noi, insa aici oferta este limitata.

Totodatd, a crescut numarul achizitiilor din
fonduri proprii. Dobanzile ridicate si scdderea
puterii de cumpdrare i-au afectat pe cei care
depind de credit, insa piata a fost echilibrata
de persoane venite din alte orase sau din
straindtate, cu capital propriu, a mentionat
domnul Chihdescu. El estimeaza ca, in pre-
zent, aproximativ doua treimi din tranzactiile
cu apartamente din centrul si nordul
Capitalei au caracter investitional.

Efectul real al masurilor fiscale a fost mai de-
graba redus. ‘“Majoritatea proprietatilor din
centru depdseau deja pragul pentru prima
cota de TVA, astfel ca efectele directe au fost
minore. Piata locuintelor din blocurile aflate
Tn zona centrala este destul de activa, iar
tranzactiile se incheie, in marea lor majorita-
te, la preturi corecte, reflectand valoarea rea-
Ia a proprietatilor”, este de pdrere agentul
imobiliar.

Tn ceea ce priveste dinamica preturilor, el
subliniaza ca piata este Tn continuare

Ca o concluzie a acestei enumerari, pot spu-
ne ca fiecare tip de lucrare ar trebui sa pri-
measca modul optim de contractare. Deci es-
te foarte, foarte important sa stim ce dorim
de la proiect si constructie.

Daca ne referim la lucrarile publice importan-
te pentru comunitati, concursul se detaseaza
clar, dar din pacate nu este practicat la noi
decat foarte rar, deocamdata.

Daca e vorba de lucrari uzuale, avem la dispo-
zitie selectii pe baza de portofoliu si perfor-
mante anterioare, reputatie, rezultate si
specializari.

Cand e vorba de a concura in piata cu proiecte
comerciale, responsabilitatea e a dezvoltato-
rului, care are propriul marketing sifsi asuma
riscurile, dar ce bine ar fi ca acesta sa nu spe-
culeze o anumita lipsa de cultura a utilizatoru-
lui final, sa nu il “faca” din publicitate si promi-
siuni nu neapadrat oneste si acoperite. W

vanzatorilor

Andrei Chihaescu, agentia imobiliara Upside Town

favorabild vanzatorilor. “Cererea depaseste
oferta disponibila. Chiar daca preturile listate
sunt, in medie, mai mari cu 5%-15% decat va-
loarea estimata, in final pretul corect si real
ramane cel pe care o persoana este dispusa
sa il plateascd”, a concluzionat Andrei
Chihaescu.
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