
Reporter: Cum descrieþi piaþa

companiilor de consultanþã imobi-

liarã?

Octavian Bãdescu: Este o piaþã

cu un potenþial enorm, datã fiind

valoarea tranzacþiilor ºi, implicit, a

serviciilor suport de care este, teo-

retic, o realã nevoie. În acelaºi timp,

este o piaþã relativ micã, din punct

de vedere al valorii veniturilor ge-

nerate cu precãdere din comisioa-

ne. Aceastã situaþie este cauzatã in-

clusiv de faptul cã mai mult de ju-

mãtate din potenþialii clienþi prefe-

rã sã tranzacþioneze fãrã sprijinul

unui consultant profesionist.

În egalã mãsurã, piaþa este foarte

fragmentatã, aºadar încã suferã în

marea ei majoritate de o lipsã cro-

nicã de profitabilitate realã. Cele

mai multe agenþii imobiliare sunt

doar locuri de muncã pe care anu-

miþi agenþi cu o posibilã vocaþie an-

treprenorialã le-au creat pentru ei

înºiºi. Aceasta este una dintre cau-

zele unei calitãþi perfectibile a servi-

ciilor prestate de cãtre unii agenþi.

Nu în ultimul rând, piaþa localã de

consultanþã imobiliarã are mult

spaþiu de îmbunãtãþire la capitolul

educaþie, atât la nivelul clienþilor,

cât ºi, uneori, al agenþilor. Procesul

de colaborare se abordeazã de

multe ori eronat, din ambele pãrþi,

iar acest aspect genereazã cercuri

vicioase, care e bine sã fie sparte. Noi,

prin proiectele "Freedom Group" si

"faracomision.ro", încercãm sã fa-

cem exact acest lucru: sã corectãm

un model greºit!

Reporter: Ce oportunitãþi vedeþi

pe piaþa pe care activaþi?

Octavian Bãdescu: Oportunitãþi-

le derivã cu precãdere din caracte-

risticile pieþei. Astfel, existã mult

spaþiu de creºtere a productivitãþii

ºi, în acelaºi timp, a calitãþii presta-

þiei ºi a relaþiei. La nivel de funda-

mente este evident cã atât clientul

final, cât ºi consultanþii imobiliari au

nevoie de servicii de suport în de-

mersul lor care vizeazã tranzacþio-

narea, eficientizarea fiind o necesi-

tate pentru toatã lumea.

Lucrurile trebuie, însã, abordate

14 BURSA Construcþiilor nr. 8 / 2019

Consultanþã
OCTAVIAN BÃDESCU, FREEDOM GROUP:

"Potenþialul pieþei
companiilor de
consultanþãimobiliarã
este enorm"
"Valoarea pieþei de consultanþã imobiliarã din
România ajunge la aproximativ 100 milioane euro,
dar potenþialul este de câteva ori mai mare"

(continuare în pagina 16)

Piaþa companiilor de consultanþã imobiliarã din

þara noastrã are un potenþial enorm, atât prin pris-

ma valorii tranzacþiilor, cât ºi a serviciilor suport de

care, teoretic, este nevoie, susþine Octavian Bãdescu,

fondatorul companiei de consultanþã imobiliarã

Freedom Group.

Domnia sa ne-a vorbit, într-un interviu, despre

oportunitãþile de pe piaþa pe care activeazã, pre-

cum ºi despre specificul acesteia ºi locul ei la nivel in-

ternaþional, precizând cã valoarea acesteia ajunge

la aproximativ 100 milioane euro, în raport cu un

potenþial de câteva ori mai mare.
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în mod corect structurat, pornind

de la realitatea faptului cã tranzac-

þionarea în sine este un proces care,

indiferent cã modul de lucru este

cu sau fãrã agent, în reprezentare

exclusivã sau prin intermediere des-

chisã, la vânzare, cumpãrare sau

închiriere, genereazã costuri fixe,

iar rezultatul este incert.

Reporter: La ce valoare ajunge,

astãzi, aceastã piaþã ºi cum antici-

paþi cã va evolua?

Octavian Bãdescu: Datele oficia-

le sunt insuficiente ºi irelevante,

însã, estimativ, vorbim de o piaþã

de circa 100 milioane euro, în ra-

port cu un potenþial de câteva ori

mai mare. Dacã facem o paralelã cu

piaþa serviciilor de curierat, pe care

am cunoscut-o foarte bine, valoa-

rea acesteia se situeazã la circa 500

milioane euro. În mod normal, pia-

þa de consultanþã imobiliarã nu e

cu nimic mai prejos, dacã avem în

vedere, atât numãrul ºi valoarea

tranzacþiilor, cât ºi nevoia realã. Va-

loarea segmentului de consultanþã

imobiliarã este încã micã, din cauza

deficitului de educaþie specificã al

pieþei per ansamblu ºi a tuturor ce-

lor care activeazã în ea. Nivelul scã-

zut de educaþie este amplificat de

transferul de valoare între specia-

liºti ºi cei care au nevoie de

cunoºtinþele lor, care are loc în con-

sultanþã, în general, ºi în consultan-

þa imobiliarã, în special. Estimez cã,

gradual, aceastã valoare va creºte.

Reporter: Unde se aflã piaþa de

profil din România pe harta inter-

naþionalã?

Octavian Bãdescu: Poziþionarea

României depinde de etalonul pe

care îl folosim, atunci când ne com-

parãm. Putem lua America drept

exemplu ºi e suficient sã amintim

faptul cã în 1907, când noi ne ocu-

pam cu rãscoala începutã la

Flãmânzi, ei puneau bazele Natio-

nal Association of Realtors, asocia-

þie care azi numãrã peste 1 milion

de membri. Existã un evident deca-

laj, uºor de explicat.

În acelaºi timp, cu siguranþã sunt

zone pe glob care mai au ceva cale

de parcurs, pentru a ajunge mãcar

la nivelul din România.

Existã anumite specificitãþi ce þin

ºi de zona Balcanilor, care au antre-

nat comportamente oarecum nela-

locul lor, atât din partea agenþilor

cât ºi a clienþilor, discutabile din

perspectivã eticã ºi nu numai. În

concluzie: nu este o piaþã uºoarã ºi

existã provocãri.

Reporter: Care sunt obiectivele

pe care le-aþi setat la nivelul Free-

dom Group pentru anul viitor?

Octavian Bãdescu: Vizãm creºte-

rea numãrului de consultanþi aso-

ciaþi, care în cazul nostru, sunt ºi ac-

þionari ai companiei. Ne-am pro-

pus, implicit, ºi creºterea numãrului

de tranzacþii realizate cu implicarea

consultanþilor noºtri. Nu în ultimul

rând, avem ca þintã creºterea vizibi-

litãþii ºi a notorietãþii ofertelor real-

mente deosebite pe care le punem

la dispoziþia pieþei, cãtre clienþii fi-

nali ºi cãtre agenþii imobiliari.

Reporter: Cum anticipaþi cã veþi

încheia anul curent, din punct de

vedere financiar, ºi cum aþi caracte-

riza parcursul comparativ cu anul

trecut?

Octavian Bãdescu: Este destul

de puþin relevant, pentru cã sun-

tem relativ la început. În primii doi

ani dupã înfiinþare, am fost afiliaþi la

reþeaua RE/MAX, din care am ieºit

de curând. Pe fond, însã, dezvolta-

rea era lentã din perspectiva noas-

trã ºi marcatã de o lipsã de profita-

bilitate realã. În sectorul nostru de

activitate, principalul indicator este

nivelul de comisioane brute gene-
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rate, iar aici vorbim de câteva sute

de mii de euro, nu multe. Totuºi,

distanþa faþã de liderii pieþei nu

este foarte mare, dacã luãm în cal-

cul faptul cã aceºtia au cifre de afa-

ceri care nu depãºesc 2-3 milioane

de euro, sub nivelul la care am

vândut o companie de dimensiune

micã spre medie, Sameday Courier,

cãtre eMAG.

Reporter: Cum vedeþi piaþa imo-

biliarã din România, în ansamblul

sãu? Care consideraþi cã este seg-

mentul cu cel mai mare potenþial

de creºtere?

Octavian Bãdescu: Existã spaþiu

pe segmentul de rezidenþial, mai

ales în zonele bune ºi pe proprietã-

þile de calitate. Mediul urban are

potenþial de creºtere, precum ºi zo-

nele centrale, iar pe anumite palie-

re ºi zonele cu potenþial pentru tu-

rism. Întotdeauna, preþul va tinde la

fundamente, în speþã la valoarea

de înlocuire ºi la randamentul inves-

tiþional, indiferent de fluctuaþiile

conjuncturale, ºi atunci când ne

gândim la potenþial, e bine sã anali-

zãm unde existã acest decalaj.

Reporter: Care sunt aºteptãrile

dumneavoastrã, pentru urmãtorii

câþiva ani, în ceea ce priveºte piaþa

imobiliarã româneascã, cu toate

segmentele sale?

Octavian Bãdescu: Avem un

plan pe urmãtorii cinci-zece ani, cel

puþin. Proiectele pe care le gestio-

nãm în prezent sunt compania de

consultanþã imobiliarã Freedom

Group ºi Fãrã Comision, compania

de servicii suport pentru cei care

vor sã tranzacþioneze fãrã ajutor

uman specializat, pe care o vom

lansa în noiembrie. Prin modul de

organizare, au forþa de a deveni re-

levante nu numai la nivel local sau

naþional, ci chiar regional, conti-

nental sau mondial. Potenþialul

pentru acþionarii ºi clienþii noºtri

este realmente enorm. Conºtienti-

zãm acest aspect ºi ne vom dezvol-

ta cât de mult vom putea, în funcþie

ºi de reacþiile pieþei, pe care deo-

camdatã este prematur sã le esti-

mãm. Vom investi în aceste proiec-

te atât cât va fi necesar ºi, în acelaºi

timp, justificat economic.

Însã, în orice proiect, dacã ai un

concept fundamental bun, o co-

municare corectã ºi "boxe" puterni-

ce, în mod normal ar trebui sã ai

succes, fiind însã necesare ºi aloca-

re de resurse de timp ºi de muncã.

Avem câteva avantaje competitive:

faptul cã dãm consultanþilor imobi-

liari oportunitatea sã fie ºi acþionari

în compania ai cãrei clienþi sunt,

precum ºi oportunitatea de a pãs-

tra 100% din comision ºi de a nu re-

nunþa la propriul brand local. Toto-

datã, oferim, prin faracomision.ro,

soluþii acelor clienþi finali care vin în

piaþã fãrã sã fie interesaþi de cola-

borarea cu o agenþie ºi care nu do-

resc agent sau comision procen-

tual. Nu în ultimul rând, avem

avantajul cã în acelaºi grup de fir-

me, ambele proiecte îºi pot genera

reciproc lead-uri calificate. Toate

acestea reprezintã avantaje incon-

testabile, atât pentru agenþi, cât ºi

pentru clienþi.

Reporter: Cum se vor completa

cele douã proiecte aparent concu-

rente?

Octavian Bãdescu: Fiecare pro-

iect se adreseazã unui alt tip de pu-

blic sau unei alte etape din evoluþia

audienþei interesate sã tranzacþio-

neze. Important este ca oamenii sã

intre cât mai devreme în "vizorul"

nostru, pentru a le pune la dispozi-

þie o plajã cât mai largã de opþiuni,

prezentate corect. Proiectele se pot

ºi potenþa reciproc. Spre exemplu,

nici nu am apucat sã lansãm ca

operaþional proiectul faracomi-

sion.ro, iar în urma unei campanii

preliminare de informare, avem

deja, dupã câteva zile, sute de vi-

zualizãri ºi zeci de oameni care

ºi-au exprimat intenþia de tranzac-

þionare, în viitorul apropiat. Acesto-

ra le vom prezenta ambele opþiuni

disponibile în ecosistemul nostru,

fiecare cu atributele sale. Astfel,

clientul va decide cum sã demare-

ze ºi cum sã continue procesul.

ªansele de a maximiza rezultatele

sunt semnificativ mai mari.

Totuºi, este posibil ca unii oameni

sã prefere, din diferite motive ºi cel

puþin la început, tranzacþionarea pe

cont propriu, prin Fãrã Comision,

iar în mãsura în care îºi ating obiec-

tivele, toatã lumea va fi mulþumitã.

Daca nu ºi le ating, clienþii pot ape-

la ulterior la Freedom Group.

Reporter: În România, existã încã

o anumitã reticenþã de a apela la

un agent imobiliar. Cum se rapor-

teazã Freedom Group la aceastã

realitate?

Octavian Bãdescu: Existã o anu-

mitã confuzie care are cauzele ei,

însã lucrurile trebuie spuse foarte

rãspicat, dacã ne dorim o lume

imobiliarã mai bunã. Astfel, la nivel

personal, eu pot avea convingerea

cã lucrul în sistem de reprezentare,

cu un consultant imobiliar profe-

sionist, este cea mai sigurã cale

pentru maximizarea rezultatelor

obþinute într-un proiect de tranzac-

þionare imobiliarã. Însã, acest lucru

nu trebuie sã ne împiedice adapta-

rea la realitãþile pieþei locale. Com-

pania Freedom Group nu poate

avea o altã poziþionare decât aceea

de a susþine libertatea consumato-

rului în a opta, în cunoºtinþã de ca-

uzã, pentru acele tipuri de servicii

imobiliare care considerã cã i se po-

trivesc în contextul dat: cu sau fãrã

agent, în reprezentare, intermedie-

re sau exclusivitate!

Reporter: Vã mulþumesc!
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