
Bunepracticirecomandate
dezvoltatorilorimobiliari

Piaþa construcþiilor noi este încã

dinamicã în majoritatea oraºelor

mari din România care au o viaþã

economicã în dezvoltare. Însã, pe

mãsurã ce stocurile de construcþii

noi cresc ºi industria se maturizea-

zã, clienþii devin mai atenþi la ale-

gerile pe care le fac ºi la criteriile

în funcþie de care aleg o proprie-

tate sau alta.

În plus, dezvoltatorii serioºi tre-

buie sã gãseascã modalitãþi prin

care sã depãºeascã neîncrederea

oamenilor în noile proiecte rezi-

denþiale din cauza câtorva com-

panii neserioase cu practici ne-

profesioniste ºi pe alocuri chiar

ilegale.

Iatã câteva modalitãþi simple

prin care dezvoltatorii imobiliari

serioºi pot câºtiga încrederea

clienþilor ºi îºi pot pãstra vânzãrile

la un nivel ridicat indiferent de

"sezonalitate".

ªase întrebãri fãrã
rãspuns care vor bloca
vânzarea

Clientul are în principiu ºase

teme de îngrijorare atunci când

analizeazã o proprietate: identita-

tea proprietarului, legalitatea pro-

prietãþii, calitatea construcþiei,

branºamentele la utilitãþi, pune-

rea în practicã a planurilor ºi pro-

misiunilor ºi transferul dreptului

de proprietate.

Clientul merge la o vizionare,

este interesat de proprietate ºi dis-

cuþiile ajung destul de repede la

taxa de rezervare ºi antecontract.

E greu sã vorbeºti despre bani cu

cineva pe care nu îl cunoºti, mai

ales dacã încã nu ºtii dacã e cazul

sã ai încredere sau nu în agentul

de vânzãri sau chiar în proiect.

Regula e destul de simplã: cu cât

îi câºtigaþi încrederea mai repede

clientului, cu atât încheierea tran-

zacþiei va fi mai probabilã ºi mai

rapidã. Fiþi transparenþi ºi pregã-

tiþi cu documente pentru toate

întrebãrile pe care le primiþi.

Identitatea
proprietarului -
vânzãtorului

Clienþii vor aprecia dacã, pe

lângã broºura de prezentare a

proprietãþii, vor primi ºi un dosar

cu copii ale documentelor care

demonstreazã cine este dezvolta-

torul ºi vânzãtorul acelei proprie-

tãþi - act constitutiv firmã, certificat

fiscal (ANAF), certificat de atestare

fiscalã (Primãrie), certificatul de

înregistrare fiscalã (ONRC), carte

identitate administrator firmã ºi

acte identificare agent imobiliar.

Dacã dezvoltatorul ºi vânzãtorul

sunt entitãþi diferite, atunci dosa-

rul va conþine copii ale documen-

telor menþionate pentru ambele

entitãþi.

Legalitatea
proprietãþii

Trebuie sã înþelegeþi cã oamenii

vin la o vizionare hotãrâþi sã nu re-

pete greºelile despre care au auzit

de la prieteni sau au citit în mass

media. Clienþii vor pune întrebãri

despre achiziþia terenului, dez-

membrãrile per unitate, respecta-

rea planului urbanistic ºi autoriza-

þiei de construcþie, drumul de

acces ºi multe altele similare.

Cel mai bine este sã fie pregãtit

un dosar care conþine copiile do-

cumentelor care demonstreazã

legalitatea proprietãþii: extras de

carte funciarã, certificat de urba-

nism, autorizaþie de construcþie,

proces verbal de recepþie finalã,

certificat de atestare a edificãrii

construcþiei.

Calitatea construcþiei

Sunt foarte multe informaþii des-

pre o proprietate nou construitã

care pot fi apreciate la adevãrata

valoare doar de un specialist.

Dacã observaþi cã cei care vizio-

neazã proprietatea nu înþeleg de-

taliile tehnice, recomandaþi-le sã

vinã la o vizionare cu cineva care

se pricepe ºi în care au încredere.

Iar atunci când vin cu un proiec-
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tant, arhitect sau inginer în con-

strucþii, pregãtiþi pentru acesta

documentele pe baza cãrora se va

putea evalua calitatea construc-

þiei - certificat de urbanism, auto-

rizaþia de construcþie ºi cartea

tehnicã.

Astfel, dovediþi cã sunteþi trans-

parenþi (nu aveþi nimic de ascuns),

aveþi toatã încrederea în calitatea

construcþiei ºi respectaþi dreptul

clienþilor de a se informa înainte

de a lua o decizie.

Branºamentele la

utilitãþi

Una dintre cele mai importante

teme pentru un cumpãrãtor este

certitudinea cã va avea utilitãþi

funcþionale când se va muta.

Bineînþeles, colaborarea cu au-

toritãþile locale poate fi proble-

maticã, furnizorii de utilitãþi fac

programãri cu termene de execu-

þie foarte lungi, pot apãrea o serie

de probleme ºi întârzieri. Impor-

t ant e st e sã v ã as i g u r aþ i c ã

branºamentele vor fi fãcute la

timp ºi cã oamenii ºtiu exact

etapele ºi stadiul lucrãrilor în orice

moment.

În discuþiile preliminare semnã-

rii unui contract de rezervare sau

chiar antecontract, trebuie sã pre-

zentaþi clienþilor copii ale docu-

mentelor care fac dovada cã do-

sarele au fost avizate de primãrie

ºi furnizori (apã ºi canalizare,

energie electricã, gaze, tv & net),

furnizorul a confirmat cã îndepli-

niþi toate condiþiile pentru efectu-

area lucrãrilor ºi cã a programat

începerea acestora la o anumitã

datã.

Vizita la faþa locului

În cazul proiectelor care sunt

vândute înainte de finalizare, este

bine sã þineþi legãtura cu clienþii

pe tot parcursul finalizãrii proiec-

telor. Lipsa informaþiilor va trans-

forma ºi cele mai banale eveni-

mente de ºantier în suspiciuni

grave la adresa proiectului ºi dez-

voltatorului.

Dacã intervin solicitãri diferite

faþã de termenii agreaþi iniþial în

contractul de rezevare sau ante-

contract, nu riscaþi sã ajungeþi în

schimburi de acuzaþii, adãugaþi

oricâte Anexe ºi Acte Adiþionale

sunt necesare pentru a vã asigura

cã Pãrþile au claritatea 100% cu

pr i v i r e la c e u r m e az ã sã se

întâmple.

Programaþi vizite pe ºantier la

fiecare etapã majorã terminatã.

Mergeþi la vizionare cu planurile

construcþiei ºi punctaþi respecta-

rea acestora în execuþia lucrãrilor.

Fiþi pregãtiþi sã rãspundeþi la toa-

te întrebãrile privind respectarea

certificatului de urbanism, autori-

zaþiei de construcþie ºi cãrþii teh-

nice ºi luaþi în considerare posibi-

litatea ca vizionare sã fie fãcutã cu

asistenþa unui consultant de

specialitate adus de client pentru

a se asigura cã totul este în regulã.

Transferul dreptului
de proprietate

Odatã ce toate lucrãrile au fost

finalizate ºi confirmate cu clientul,

va urma semnarea contractului

de vânzare-cumpãrare. Este bene-

ficã pregãtirea din timp pentru

client a unui dosar cu garanþiile

oferite de vânzãtor conform legii

ºi un dosar cu documentele nece-

sare transferului contractelor pen-

tru utilitãþi de la vânzãtor la cum-

pãrãtor.

Nu uitaþi sã pregãtiþi ºi procesul

verbal de predare-primire a pro-

prietãþii în care Pãrþile noteazã

dacã toate lucrãrile au fost finali-

zate sau dacã încã sunt unele în

desfãºurare, dacã sunt reparaþii

sau modificãri de fãcut, dar ºi con-

diþi i le ºi termenul maxim de

finalizare.

O concluzie uºoarã
pentru o problemã
grea

Este încã uºor sã vinzi proiecte

imobiliare, însã e greu de construit

o reputaþie pe termen lung cu un

portofoliu de clienþi activi pe via-

þã. În tranzacþiile imobiliare încre-

derea este un factor esenþial.
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