Piata imobiliara

Tasi

Pragul de pret la care exista cerere reala

s-a redus

Atitudinea potentialilor cumparatori de locu-
inte a devenit si mai prudentd, dupa perioada
de blocaj al tranzactiilor imobiliare cauzat de
cdderea platformei e-Terra a ANCPI. In acest
moment, piata este caracterizata mai degra-
ba de asteptare si de prudenta.

”Clientii au devenit mai sceptici si analizeaza
mult mai atent o posibila achizitie inainte de a
lua o decizie. Dacd inainte exista o disponibili-
tate mai mare de a merge rapid mai departe
atunci cand gdseau o proprietate potrivitd, in
prezent procesul de decizie este mai lung, iar
oamenii sunt mult mai atenti la toate aspecte-
le tranzactiei”, spune Lorena Acasandrei, di-
rector de vanzari la agentia imobiliara Fidelia
Casa din lasi.

Pe langa aceasta prudentad, o problema impor-
tanta este reprezentatd de bugetele disponibile.
Preturile locuintelor au crescut, in timp ce ve-
niturile si puterea de cumpadrare nu au tinut
acelasi ritm. Tn consecint3, pragul de pret la
care existd cerere reala s-a redus.

”’Sunt clienti care 1si doresc anumite tipuri de
proprietati, Insa bugetul lor nu mai este sufi-
cient pentru ceea ce fsi doresc”, spune doam-
na Acasandrei.

Cumpardtorii asteaptd sa gaseasca un pret
pe care sa il considere justificat, iar proprieta-
rii asteapta, la randul lor, sa obtina pretul pe
care il considera corect pentru imobilul lor.

Creste diferenta dintre asteptarile
vanzatorilor si posibilitatile reale
ale cumparatorilor

in ultimele luni, principala problema pe care
o observa agentii imobiliari nu este neapdrat
lipsa proprietatilor, ci diferenta dintre astep-
tdrile vanzatorilor si posibilitatile reale ale
cumpadratorilor.

”Existd o asteptare de ambele parti.
Vanzatorii solicita preturi ridicate, raportan-
du-se Tn multe cazurila ceea ce vad in piata si
la preturile altor proprietdti similare. Pe de al-
td parte, cumpadratorii au bugete limitate si
nu sunt dispusi sa plateasca orice pret doar
pentru a incheia o tranzactie. Practic, cererea
si oferta nu se mai intalnesc la fel de usor”,
spune Lorena Acasandrei.

Pe piata sunt proprietati corect pozitionate
din punct de vedere al raportului dintre pret,

zona, suprafata si calitate si care atrag inte-
res intr-un timp relativ scurt. in schimb,
atunci cand pretul este prea ridicat in raport
cu ceea ce oferd proprietatea, cumparatorii
devin mult mai reticenti, iar perioada de pro-
movare si de asteptare se prelungeste.

Negocierile pot ajunge pana la
aproximativ 107 fata de pretul cerut

n majoritatea cazurilor, pretul afisat in anunt
nu este si pretul final al tranzactiei. Exista
aproape intotdeauna o marja de negociere,
nsa aceasta difera foarte mult in functie de
proprietate, zond, pretul initial si cat de rea-
list a fost stabilit acesta.

Tn momentul de fat&, putem vorbi, in general,
de o negociere care poate ajunge pana la
aproximativ 10% fata de pretul afisat, in func-
tie de situatie. Nu toate proprietatile se nego-
ciaz la acelasi nivel. In cazul unei proprietéti
bine pozitionate ca pret si care are caracteris-

tici bune, negocierea poate fi mult mai redusa.

n schimb, acolo unde pretul solicitat de pro-
prietar este peste nivelul pe care piata il poa-
te sustine, cumpadratorii folosesc acest lucru
n negociere.

”De aceea, consideram ca stabilirea corectd a
pretului de promovare este una dintre cele
mai importante conditii pentru ca o proprie-
tate sd se vanda intr-un timp rezonabil”’, sub-
liniaza Lorena Acasandrei.

Cumparatorii isi calculeaza mult
mai atent bugetul si gradul de
indatorare

Dobanzile si costul creditdrii influenteaza in
mod direct decizia cumpadratorilor, Tn special
n cazul celor care depind de un credit ipote-
car pentru achizitie.

Tn primul rand, existd o anumita nesigurant
privind evolutia costurilor. Clientii se tem ca ra-
tele ar putea creste si ca, pe termen lung, nu
vor mai putea sustine cu aceeasi usurinta cos-
turile unui credit. Tn acelasi timp, salariile nu au
crescut intotdeauna proportional cu preturile
locuintelor si cu celelalte costuri ale vietii.

Din acest motiv, cumpadratorii isi calculeaza
mult mai atent bugetul si gradul de indatora-
re. Multi prefera sa astepte sau sa caute pro-
prietati mai ieftine, chiar daca acestea nu

Lorena Acasandrei, director de vanzari Fidelia Casa

corespund in totalitate cerintelor initiale.
Practic, pentru client conteaza foarte mult sa
stie cd poate sustine rata si celelalte cheltuieli si
peste cativa ani, nu doar in momentul achizitiei.

Perspective pentru urmatoarele
6-12 luni

Lorena Acasandrei considera c3, in urmatoa-
rele 6-12 luni, piata va continua sd fie una se-
lectiva: ”’Nu credem ca toate proprietatile se
vor vinde la fel de usor, iar diferenta dintre o
proprietate bine evaluatad si una supraevalua-
td va deveni si mai vizibila”.

Imobilele care au un pret corect in raport cu
zona, suprafata, starea si caracteristicile ofe-
rite vor continua sa se vanda. Cumparatorii
existd Tn piatd, fnsa sunt mai atenti si mai cal-
culatiinainte de a lua o decizie”.

n schimb, proprietatile pentru care proprieta-
rii au asteptari foarte ridicate, fara ca acestea
sa fie sustinute de caracteristicile imobilului
sau de nivelul real al cererii, vor avea nevoie

de mai mult timp pentru a gasi un cumparator.

”’Din perspectiva noastra, urmatoarea perioa-
da nu va fi neapdrat despre o piata in care nu
se mai fac tranzactii, ci despre o piatd in care
pretul corect va face diferenta. Proprietatile
bune, pozitionate realist si promovate cores-
punzator vor continua sd atraga cumparatori,
n timp ce proprietatile supraevaluate vor ra-
mane mai mult timp Tn piata”, mai spune
Lorena Acasandrei. l
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