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Piata constructiilor noi este inca
dinamica in majoritatea oraselor
mari din Romania care au o viata
economica in dezvoltare. Ins3, pe
masura ce stocurile de constructii
noi cresc si industria se maturizea-
z3, clientii devin mai atenti la ale-
gerile pe care le fac si la criteriile
in functie de care aleg o proprie-
tate sau alta.

In plus, dezvoltatorii seriosi tre-
buie sa gdseasca modalitati prin
care sa depdseasca neincrederea
oamenilor in noile proiecte rezi-
dentiale din cauza catorva com-
panii neserioase cu practici ne-
profesioniste si pe alocuri chiar
ilegale.

latd cateva modalitati simple

18| BURSA Constructiilor nr. 8 / 2019

prin care dezvoltatorii imobiliari
seriosi pot castiga increderea
clientilor si isi pot pdstra vanzarile
la un nivel ridicat indiferent de
"sezonalitate".

Sase intrebari fara
raspuns care vor bloca
vanzarea

Clientul are in principiu sase
teme de ingrijorare atunci cand
analizeaza o proprietate: identita-
tea proprietarului, legalitatea pro-
prietdtii, calitatea constructiei,
bransamentele la utilitati, pune-
rea in practica a planurilor si pro-
misiunilor si transferul dreptului
de proprietate.

Clientul merge la o vizionare,
este interesat de proprietate si dis-
cutiile ajung destul de repede la
taxa de rezervare si antecontract.

E greu sa vorbesti despre bani cu
cineva pe care nu il cunosti, mai
ales daca incd nu stii daca e cazul
sa ai incredere sau nu in agentul
de vanzari sau chiar in proiect.
Regula e destul de simpla: cu cat
ii castigati increderea mai repede
clientului, cu atat incheierea tran-
zactiei va fi mai probabild si mai
rapida. Fiti transparenti si prega-
titi cu documente pentru toate
intrebarile pe care le primiti.

Identitatea
proprietarului -
vanzatorului

Clientii vor aprecia daca, pe
langa brosura de prezentare a
proprietatii, vor primi si un dosar
cu copii ale documentelor care
demonstreaza cine este dezvolta-
torul si vanzatorul acelei proprie-

tati - act constitutiv firma, certificat
fiscal (ANAF), certificat de atestare
fiscala (Primarie), certificatul de
inregistrare fiscala (ONRC), carte
identitate administrator firma si
acte identificare agent imobiliar.

Daca dezvoltatorul si vanzétorul
sunt entitati diferite, atunci dosa-
rul va contine copii ale documen-
telor mentionate pentru ambele
entitati.

Legalitatea
proprietatii

Trebuie sa intelegeti ca oamenii
vin la o vizionare hotdrati sa nu re-
pete greselile despre care au auzit
de la prieteni sau au citit in mass
media. Clientii vor pune intrebari
despre achizitia terenului, dez-
membrarile per unitate, respecta-
rea planului urbanistic si autoriza-
tiei de constructie, drumul de
acces si multe altele similare.

Cel mai bine este sa fie pregatit
un dosar care contine copiile do-
cumentelor care demonstreaza
legalitatea proprietatii: extras de
carte funciara, certificat de urba-
nism, autorizatie de constructie,
proces verbal de receptie finalg,
certificat de atestare a edificarii
constructiei.

Calitatea constructiei

Sunt foarte multe informatii des-
pre o proprietate nou construita
care pot fi apreciate la adevarata
valoare doar de un specialist.
Daca observati ca cei care vizio-
neazd proprietatea nu inteleg de-
taliile tehnice, recomandati-le sa
vina la o vizionare cu cineva care
se pricepe si in care au incredere.

lar atunci cand vin cu un proiec-
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tant, arhitect sau inginer in con-
structii, pregatiti pentru acesta
documentele pe baza carora se va
putea evalua calitatea construc-
tiei - certificat de urbanism, auto-
rizatia de constructie si cartea
tehnica.

Astfel, dovediti ca sunteti trans-
parenti (nu aveti nimic de ascuns),
aveti toata increderea in calitatea
constructiei si respectati dreptul
clientilor de a se informa inainte
de alua o decizie.

Bransamentele la
utilitati

Una dintre cele mai importante
teme pentru un cumparator este
certitudinea cd va avea utilitati
functionale cand se va muta.

Bineinteles, colaborarea cu au-
toritatile locale poate fi proble-
matica, furnizorii de utilitati fac
programadri cu termene de execu-
tie foarte lungi, pot apdrea o serie
de probleme si intarzieri. Impor-
tant este sa va asigurati ca
bransamentele vor fi facute la
timp si ca oamenii stiu exact
etapele si stadiul lucrarilor in orice
moment.

In discutiile preliminare semna-
rii unui contract de rezervare sau
chiar antecontract, trebuie sa pre-
zentati clientilor copii ale docu-
mentelor care fac dovada cd do-
sarele au fost avizate de primdrie
si furnizori (apa si canalizare,
energie electrica, gaze, tv & net),
furnizorul a confirmat ca indepli-
niti toate conditiile pentru efectu-
area lucrarilor si ca a programat
inceperea acestora la o anumita
data.

Vizita la fata locului

In cazul proiectelor care sunt
vandute inainte de finalizare, este
bine sa tineti legatura cu clientii
pe tot parcursul finalizarii proiec-
telor. Lipsa informatiilor va trans-
forma si cele mai banale eveni-
mente de santier in suspiciuni
grave la adresa proiectului si dez-
voltatorului.
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Daca intervin solicitari diferite
fata de termenii agreati initial in
contractul de rezevare sau ante-
contract, nu riscati sa ajungeti in
schimburi de acuzatii, adaugati
oricate Anexe si Acte Aditionale
sunt necesare pentru a va asigura
ca Partile au claritatea 100% cu
privire la ce urmeazd sa se
intample.

Programati vizite pe santier la
fiecare etapa majora terminata.
Mergeti la vizionare cu planurile
constructiei si punctati respecta-
rea acestora in executia lucrarilor.
Fiti pregatiti sa raspundeti la toa-
te intrebarile privind respectarea
certificatului de urbanism, autori-
zatiei de constructie si cartii teh-
nice si luati in considerare posibi-
litatea ca vizionare sé fie facuta cu

A

asistenta unui consultant de
specialitate adus de client pentru
a se asigura ca totul este in regula.

Transferul dreptului
de proprietate

Odatd ce toate lucrarile au fost
finalizate si confirmate cu clientul,
va urma semnarea contractului
de vanzare-cumparare. Este bene-
fica pregatirea din timp pentru
client a unui dosar cu garantiile
oferite de vanzdtor conform legii
si un dosar cu documentele nece-
sare transferului contractelor pen-
tru utilitati de la vanzator la cum-
parator.

Nu uitati sa pregatiti si procesul
verbal de predare-primire a pro-
prietdtii in care Pdrtile noteaza

daca toate lucrarile au fost finali-
zate sau daca inca sunt unele in
desfasurare, daca sunt reparatii
sau modificari de facut, dar si con-
ditiile si termenul maxim de
finalizare.

0 concluzie usoara
pentru o problema
grea

Este inca usor sa vinzi proiecte
imobiliare, insa e greu de construit
o reputatie pe termen lung cu un
portofoliu de clienti activi pe via-
ta. In tranzactiile imobiliare incre-
derea este un factor esential.




