
Niciodatã nu a existat o ofertã
mai bogatã de terenuri pe piaþa noastrã,
susþine Dragoº Dragoteanu, preºedintele
agenþiei imobiliare Euroest, Bucureºti,
specializatã în tranzacþii cu terenuri.

Situaþia este favorizatã de faptul cã
numãrul de terenuri disponibile la
vânzare a crescut, întrucât mulþi
proprietari au renunþat sã aºtepte sã
revinã preþurile pe trend crescãtor ºi
acum au nevoie de lichiditãþi ºi vor sã
vândã. Apoi toþi cei care au achiziþionat
terenuri în scop speculativ vor sã le
vândã, de asemenea, în încercarea de a
obþine lichiditãþi.

“Ne gãsim într-o conjuncturã foarte
favorabilã pentru potenþialii investitori
în terenuri, în mãsura în care aceºtia pot
sã achiziþioneze orice fel de teren, în
condiþii de preþ substanþial mai bune

decât în urmã cu 4-5 ani”, susþine
Dragoº Dragoteanu.

Existã în prezent o ofertã de terenuri
extrem de bogatã, ºi ca numãr ºi ca
diversitate.

În schimb, în ceea ce priveºte cererea,
lucrurile nu stau la fel de bine, pentru cã
achiziþiile de terenuri nu mai pot fi
f ãcu te cu cr ed it bancar . Domnu l
Dragoteanu susþine cã bãncile sunt
extrem de reticente sã finanþeze, mai
a l e s , d e z v o l t ã r i p e s e g m e n t u l
rezidenþial.

Pe segmentul comercial, lucrurile stau
mult mai bine în sensul cã existã
t e r e n u r i a c h i z i þ i o n a t e d e j a d e
investitorii strãini, care sunt pregãtiþi sã
facã dezvoltãri de spaþii comerciale, cu
f inanþare din strãinãtate. Aceste
imobile sunt situate în zone foarte bine

p o z i þ i o n a t e , u n d e n u a u
concurenþã.

De când a început criza, din
2008, pe segmentul comercial,
t o þ i r e t a i l e r i i m a r i , d e z-
voltatorii de mall-uri ºi cei de
birouri, au fost interesaþi sã
dezvolte doar în zone foarte
bune. Asta pentru cã niciodatã,

chiar ºi în perioadele de crizã, locaþiile
bune nu îºi pierd atractivitatea pentru
investitori sau pentru cei care doresc sã
se mute în aceste zone, apreciazã
Dragoº Dragoteanu. El considerã cã
atractivitatea unui imobil “þine de trei
factori: locaþie, locaþie, locaþie”, dar pe
l â n g ã a c e s t e a t r e b u i e l u a t e î n
considerare ºi transportul în comun,
infrastructura rutierã, vecinãtãþile.

Pe segmentul comercial concurenþa
este foarte mare. Aici diferenþa este
datã de cine ocupã primul o locaþie,
“cine pune steagul primul”, pentru cã
sunt extrem de puþine terenuri în
locaþi i foarte bune disponibi le la
vânzare. Una este sã faci o dezvoltare
c o m e r c i a l ã l â n g ã o i n t e r s e c þ i e
importantã sau în mijlocul unui cartier
de blocuri ºi alta este sã o faci la 200 de
metri mai departe.

Rezidenþial: se cautã
terenurile pentru
“plombe rezidenþiale”

Pe segmentul rezidenþial se cautã, în
principal, douã feluri de terenuri:
terenuri mici, între 300 - 1000 mp în
zone bune, în mijlocul cartierului, unde
pot fi dezvoltate “plombe rezidenþiale”
ºi terenuri la marginea cartierelor
constituite, unde existã transport urban
ºi unde pot fi dezvoltate locuinþe
accesibile ca preþ.

Pentru “plombele rezidenþiale” existã
invest i tor i cu potenþial f inanciar
nelimitat ºi care în permanenþã cautã
astfel de terenuri în zone foarte bune
cum sunt în Bucureºti: Primãverii,
Aviatorilor, Floreasca, Cotroceni.

Dezvoltatorul trebuie sã aibã banii
necesari ca sã cumpere terenul ºi sã
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dezvolte proiectul pânã la etapa în care
a p a r t a mentele au car te f u nciar ã
individualã. Abia atunci poate sã
încaseze avansuri, poate sã semneze
antecontracte de vânzare-cumpãrare la
notariat ºi orice potenþial cumpãrãtor de
astfel de apartamente ºtie cã dã banii pe
ceva existent, nu pe ceva virtual.

Similar, dezvoltatorii care construiesc
locuinþe accesibile destinate vânzãrii
prin programul Prima Casã, trebuie sã
suporte din fonduri proprii investiþia
pânã la înscrierea locuinþelor în cartea
funciarã, moment din care pot f i
accesate creditele bancare de cãtre
potenþialii beneficiari.

Aceºti dezvoltatori þin sub control
costurile ºi ies pe piaþã cu un preþ foarte
bun. În zona de lux, un “preþ foarte bun”
înseamnã în jur de 1500 euro/mp
construit, iar pe segmentul locuinþelor
accesibile , de circa 700 euro/mp,
susþine domnul Dragoteanu.

Segmentul în ascensiune în zona
rezidenþialã este, în continuare, cel al
locuinþelor accesibile vândute prin
programul Prima Casã. Existã dezvoltatori
care au fãcut adevãrate minuni
construind mici cartiere în zone în plinã
dezvoltare, cum sunt sudul Bucureºtiului
ºi zona de vest spre autostrada A1.

Pentru d ezvoltarea d e locu inþe
accesibile prin programul Prima Casã
sunt disponibile terenuri multe ºi

ieftine.
Ca un reper clar asupra acestui gen de

investiþii, incidenþa terenului (preþul
terenului achiziþionat care se regãseºte
în preþul construcþiei) nu depãºeºte 50
euro/mp. Fiecare mp construit are
inclus preþul de construcþie ºi incidenþa
t e r e n u l u i . U n d e z v o l t a t o r p o a t e
construi, în regie proprie, cu un preþ de
construcþie între 400 ºi 450 euro/mp, la
c a r e d a c ã a d ã u g ã m 5 0 d e e u r o
incidenþa terenului), el se poate încadra
la un cost de realizare a locuinþei între
450 ºi 500 euro/mp. Chiar dacã ar vinde
ºi cu 700 de euro/mp ar obþine o marjã
bunã de profit.

Marea majoritate a investitorilor în
locuinþe accesibile construiesc acum pe
terenurile pe care le-au achiziþionat
înainte d e boom-u l imobi l iar . În

perioada de vârf a pieþei, incidenþa
terenurilor era peste 150 - 200 euro, iar
î n z o n a d e l u x p â n ã l a 5 0 0 -
600euro/mp, deci de trei - patru ori mai
scump decât terenurile cumpãrate
acum.

Diferenþa de rentabi l i tate între
investiþiile rezidenþiale a fost datã în
primul rând de incidenþa terenurilor în
preþul construcþiei ºi, în al doilea rând,
d e m a n a g e m e n t u l c o s t u r i l o r .
Investitorul care a putut sã gestioneze
a c e s t e d o u ã e l e m e n t e v i t a l e î n
contextul preþului final de construcþie a
avut ºanse de succes. Cel care a fost
prins de crizã în etape intermediare cu
terenul scump ºi un management prost
(adicã nu a lucrat în regie proprie, ci
printr-un dezvoltator care voia un profit
foarte mare) a avut ºanse maxime de
blocare.

Segmentul imobiliar Prima Casã este
de departe cel mai activ segment de
tranzacþii imobiliare din acest moment
ºi din ultimii patru ani, el fiind introdus
în iunie 2009.

Terenurile de lângã oraºe

Nu existã segment mai blocat decât cel
al tranzacþiilor cu terenurile din afara
oraºelor, pentru cã infrastructura este
deficitarã. Circa 90% dintre cei care au
terenuri situate lângã marile oraºe le-au
luat în scop speculativ, ºi-au asumat
riscul încã de la început. Au avut
g h i n i o n u l s ã f i e u l t i m i i c a r e a u
achiziþionat, pentru cã acum nu mai
gãsesc alþi cumpãrãtori.

Cele mai multe credite neperformante
pe segmentul terenurilor sunt în zonele
limitrofe oraºelor. Bãncile nu au fost
capabile în 2006-2008 sã vizualizeze un
tablou negativ imobiliar în urmãtorii
ani, motiv pentru care multe au dat
credite pe proiecte sau idei ale unor
speculanþi ºi au pierdut zeci de milioane
de euro pe terenurile din afara marilor
oraºelor.
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Piaþa imobiliarã ar fi trebuit sã fie inundatã
pânã acum de ofertele bãncilor comerciale
care executã creditele neperformante. Ori,
acest lucru nu s-a întâmplat. Dragoº
Dragoteanu susþine cã sunt mai multe mo-
tive pentru care bãnci le nu îº i vând
proprietãþile imobilare. În primul rând, ele
au încercat sã obþinã cât mai mulþi bani de la
proprietari prin refinanþãri ºi restructurãri
ale datori i lor . S-a ajuns ºi la a doua
refinanþare, unii proprietari au adus garanþii
colaterale, alþii au luat credite de la alte
bãnci pentru a scãpa de executarea silitã.
Acest fenoment, care a durat cam doi ani,
s-a terminat. Apoi, bãncile au început sã
execute silit proprietãþile respective. Toþi
bancherii sunt conºtienþi cã dacã astãzi ar
scoate pe piaþã activele imobiliare cu
credite neperfomante ar putea recupera cel
mult 60% din valoarea creditului dat. Peste
90% din imobilele scoase la licitaþie de
bãnci, care au deja reducerea de preþ de
25%, nu ºi-au gãsit cumpãrãtori pentru cã,
în continuare, valoarea creditului este mai
mare decât actuala valoare de piaþã a
proprietãþii imobiliare. Bãncile nu sunt
dispuse sã vândã la preþuri mici, aºa cã
asistãm la un blocaj al vânzãrilor din
executãri silite, în sensul cã bãncile chiar
d a c ã º i - a u r e c u p e r a t a c t i v u l , a u u n
apartament gol ºi eliberat, pe care ar vrea sã
îl vândã însã nu au cui sã îl vândã la preþul
pe care îl cer. Preferã sã pãstreze activele
imobiliare cu speranþa cã vor recupera cât
mai mult în viitor din creditul acordat.

Ori, în acest moment bãncile câºtigã
suficient de mulþi bani în România, unde
percep cele mai mari comisioane din Europa
ºi nu au motive serioase sã spunã “vând,
indiferent cu cât”.
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