Piata imobiliara

Cluj-Napoca

Tranzactiile imobiliare sunt mai putine,
dar preturile locuintelor nu scad

Deocamdata nu putem vorbi despre o scade-
re generalizata a preturilor locuintelor din
Cluj-Napoca, spune Eduard Emanuel Farcas,
managerul agentiei Transilvania Imobiliare.
Tn schimb, se resimte o incetinire a pietei: ce-
rerea este mai redusd, numarul de potentiali
clienti (lead-uri) a scazut. Acest lucru se re-
flectd direct si in volumul tranzactiilor, in pre-
zent mai mic decat in perioadele anterioare.
Cumpardatorii sunt mai prudenti si isi iau mai
mult timp pentru a lua o decizie. Tn acelasi
timp, negocierile sunt mai ferme, iar diferen-
ta dintre pretul cerut si cel la care poate fiin-
cheiata efectiv o tranzactie este mai mare de-
cat in anii anteriori.

Ceea ce s-a schimbat este viteza cu care
poate fi vandutad o proprietate. Un aparta-
ment pozitionat corect ca pret, bine prezen-
tat si cu documentatie clard isi gaseste cum-
parator, in timp ce proprietdtile supra-
evaluate pot ramane mult mai mult timp

n piata.

Repornirea sistemului e-Terra a fost foarte
importanta pentru deblocarea fluxului de
tranzactii, Insd revenirea nu putea fi instanta-
nee. Au existat acte si cereri acumulate in pe-
rioada indisponibilitatii, iar acest lucru s-a re-
flectat in Tntarzieri si printr-o perioadd de
readaptare a fluxului notarial si cadastral.

Scade numarul antreprenorilor
care cumpara locuinte pe firma

Tn ultima perioada agentul imobiliar a remar-
cat o scadere a numarului de clienti persoane
juridice care cumparad proprietati pe firma.
Pentru companii a devenit tot mai dificil sa ti-
na pasul cu nivelul de taxare si cu costurile de
functionare, iar acest lucru se reflecta sin
deciziile de investitii. Asta nu fnseamna ca
persoanele juridice au disparut din piatd, ci
exista in continuare antreprenori care cum-
para pentru inchiriere, pentru diversificarea
portofoliului sau pentru a utiliza proprietatea
n cadrul activitatii companiei.

De asemenea, exista si un comportament
mai calculat din partea investitorilor.

Eduard Farcas afirma: “Nu mai este suficient
ca o proprietate sa fie «in Cluj»; conteaza ran-
damentul estimat, nivelul chiriei, costurile de
amenajare, lichiditatea zonei si posibilitatea

de revanzare. Investitorii sunt mai atenti la ci-
fre si negociaza mai ferm. Pe segmentul pro-
prietatilor foarte bune, ins3, capitalul privat
ramane prezent.”

Comportamentul chiriasilor s-a
schimbat, iar procesul de decizie
este mai lung

De asemenea, piata inchirierilor a fost in
acest an atipica fatd de cea din anii anteriori
si mai greu de anticipat.

A existat, astfel, o scadere a eficientei
lead-urilor si o dificultate mai mare in a trans-
forma cererea n contracte de inchiriere.
Practic, desi exista in continuare cerere, com-
portamentul chiriasilor s-a schimbat, iar pro-
cesul de decizie este mai lung.

Pentru agentii imobiliari, acest lucru s-a tradus
fntr-un volum mai redus de inchirieri finalizate.
Un factor important este si nivelul ridicat al
chiriilor.

Bugetele chiriasilor nu au crescut n acelasi
ritm, iar diferenta dintre ceea ce fsi permit si
ceea ce solicita proprietarii pentru aparta-
mentele bune este tot mai greu de gestionat.
Tn plus, o schimbare interesanti a avut loc si
n ceea ce priveste piata studenteasca. Dupa
o perioada foarte lungd in care numarul stu-
dentilor din Cluj a sustinut puternic piata chi-
riilor, Tn acest an se simte o presiune diferita.
Costul vietii in Cluj-Napoca a devenit foarte ri-
dicat. Orase precum Oradea, Sibiu, Timisoara
sau Targu Mures pot deveni alternative mai
accesibile pentru unii studenti, iar acest lucru
poate avea In timp un impact si asupra pietei
locale de inchirieri.

Preturi de tranzactionare

Transilvania Imobiliare a avut recent o tran-
zactie de 298.500 de euro in zona Elite City
pentru un apartament de aproximativ 74 mp,
cu parcare, mobilat si utilat, finisat si pregatit
pentru mutare.

Este un exemplu care arata nivelul la care se
poate ajunge pentru o proprietate foarte bu-
ng, dar si faptul cd in piata actuald conteaza
foarte mult ceea ce primeste cumparatorul
pentru pretul respectiv: suprafatd, pozitiona-
re, finisaje, dotdri, parcare si calitatea intregii
proprietdti, sustine agentul imobiliar.

Eduard Emanuel Farcas,
manager Transilvania Imobiliare

Un alt exemplu relevant este zona Chinteni,
unde firma a intermediat mai multe tranzactii
pe segmentul de duplexuri. Pentru duplexuri-
le de o calitate bung, cu finisaje si dotari co-
respunzdtoare, preturile de tranzactionare
s-au situat, in general, intr-un interval de
aproximativ 200.000-220.000 de euro.

Un avantaj important este accesibilitatea.
Odata cu reabilitarea si modernizarea drumu-
lui de acces, timpul pana in Cluj-Napoca s-a
redus considerabil, iar pentru multi cumpara-
tori zona Chinteni incepe sa fie perceputa tot
mai mult ca o extensie fireasca a orasului,
aproape ca un cartier al Clujului.

“Cred ca aici apare si un motiv important pen-
tru care nordul Clujului creste ca interes.
Vedem tot mai multi clienti care compara un
apartament cu alternativa unei case sau a
unui duplex. In anumite situatii, pentru un
buget apropiat, pot obtine o suprafata mai
mare, curte si mai multd independenta. As
spune ca acesta este unul dintre motivele
pentru care observam o orientare treptatd a
cumpdratorilor catre case si duplexuri, Tn de-
trimentul apartamentelor, mai ales atunci
cand diferenta de pret nu mai este atat de
mare”, considera Eduard Emanuel Farcas. B
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