OCTAVIAN BADESCU, FREEDOM GROUP:

"Potentialul

piete

companiilor de

consultanta imobiliara

este enorm"

"Valoarea pietei de consultanta imobiliara din
Romania ajunge la aproximativ 100 milioane euro,
dar potentialul este de cateva ori mai mare"

Piata companiilor de consultantd imobiliard din
tara noastrd are un potential enorm, atat prin pris-
ma valorii tranzactiilor, cat si a serviciilor suport de
care, teoretic, este nevoie, sustine Octavian Bddescu,
fondatorul companiei de consultanta imobiliard
Freedom Group.

Domnia sa ne-a vorbit, intr-un interviu, despre
oportunitdtile de pe piata pe care activeazd, pre-
cum si despre specificul acesteia silocul ei la nivel in-
ternational, precizand cd valoarea acesteia ajunge
la aproximativ 100 milioane euro, in raport cu un
potential de cdteva ori mai mare.

Reporter: Cum descrieti piata
companiilor de consultanta imobi-
liara?

Octavian Badescu: Este o piatd
cu un potential enorm, data fiind
valoarea tranzactiilor si, implicit, a
serviciilor suport de care este, teo-
retic, o reala nevoie. In acelasi timp,
este o piata relativ micd, din punct
de vedere al valorii veniturilor ge-
nerate cu precadere din comisioa-
ne. Aceasta situatie este cauzata in-
clusiv de faptul ca mai mult de ju-
matate din potentialii clienti prefe-
ra sa tranzactioneze fara sprijinul
unui consultant profesionist.

In egald masura, piata este foarte
fragmentatd, asadar incd suferd in
marea ei majoritate de o lipsa cro-
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nica de profitabilitate reala. Cele
mai multe agentii imobiliare sunt
doar locuri de munca pe care anu-
miti agenti cu o posibila vocatie an-
treprenoriald le-au creat pentru ei
nsisi. Aceasta este una dintre cau-
zele unei calitati perfectibile a servi-
ciilor prestate de catre unii agenti.
Nu in ultimul rand, piata locald de
consultanta imobiliara are mult
spatiu de imbunatatire la capitolul
educatie, atat la nivelul clientilor,
cat si, uneori, al agentilor. Procesul
de colaborare se abordeaza de
multe ori eronat, din ambele parti,
iar acest aspect genereaza cercuri
vicioase, care e bine sd fie sparte. Noi,
prin proiectele "Freedom Group" si
"faracomision.ro", incercam sa fa-

cem exact acest lucru: sa corectam
un model gresit!

Reporter: Ce oportunitati vedeti
pe piata pe care activati?

Octavian Badescu: Oportunitati-
le deriva cu precddere din caracte-
risticile pietei. Astfel, existd mult
spatiu de crestere a productivitatii
si, in acelasi timp, a calitatii presta-
tiei si a relatiei. La nivel de funda-
mente este evident ca atat clientul
final, cat si consultantii imobiliari au
nevoie de servicii de suport in de-
mersul lor care vizeaza tranzactio-
narea, eficientizarea fiind o necesi-
tate pentru toatd lumea.

Lucrurile trebuie, insa, abordate

(continuare in pagina 16)




OCTAVIAN
BADESCU:

Viizam cresterea numarului de
:nsultan’;i asociati, care, in
‘cazul nostru, sunt si actionari
ai companiei. Ne-am propus,
implicit, si cresterea numarului
de tranzactii realizate cu
implicarea consultantilor
nostri".



urmare din pagina 14

in mod corect structurat, pornind
de la realitatea faptului ca tranzac-
tionarea in sine este un proces care,
indiferent ca modul de lucru este
cu sau fara agent, in reprezentare
exclusiva sau prin intermediere des-
chisa, la vanzare, cumpdrare sau
inchiriere, genereaza costuri fixe,
iar rezultatul este incert.

Reporter: La ce valoare ajunge,
astazi, aceasta piata si cum antici-
pati ca va evolua?

Octavian Badescu: Datele oficia-
le sunt insuficiente si irelevante,
insa, estimativ, vorbim de o piata
de circa 100 milioane euro, in ra-
port cu un potential de cateva ori
mai mare. Daca facem o paralela cu
piata serviciilor de curierat, pe care
am cunoscut-o foarte bine, valoa-
rea acesteia se situeaza la circa 500
milioane euro. In mod normal, pia-
ta de consultanta imobiliara nu e
cu nimic mai prejos, daca avem in
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vedere, atat numarul si valoarea
tranzactiilor, cat si nevoia reala. Va-
loarea segmentului de consultanta
imobiliard este inca micd, din cauza
deficitului de educatie specifica al
pietei per ansamblu si a tuturor ce-
lor care activeaza in ea. Nivelul sca-
zut de educatie este amplificat de
transferul de valoare intre specia-
listi si cei care au nevoie de
cunostintele lor, care are loc in con-
sultantd, in general, si in consultan-
ta imobiliara, in special. Estimez c3,
gradual, aceasta valoare va creste.

Reporter: Unde se afla piata de
profil din Romania pe harta inter-
nationala?

Octavian Badescu: Pozitionarea
Romaniei depinde de etalonul pe
care il folosim, atunci cand ne com-
param. Putem lua America drept
exemplu si e suficient sa amintim
faptul ca in 1907, cand noi ne ocu-
pam cu rascoala inceputa la
Fldmanzi, ei puneau bazele Natio-
nal Association of Realtors, asocia-

tie care azi numara peste 1 milion
de membri. Exista un evident deca-
laj, usor de explicat.

In acelasi timp, cu siguranta sunt
zone pe glob care mai au ceva cale
de parcurs, pentru a ajunge mdcar
la nivelul din Romania.

Exista anumite specificitati ce {in
si de zona Balcanilor, care au antre-
nat comportamente oarecum nela-
locul lor, atat din partea agentilor
cat si a clientilor, discutabile din
perspectiva eticd si nu numai. In
concluzie: nu este o piatd usoara si
exista provocari.

Reporter: Care sunt obiectivele
pe care le-ati setat la nivelul Free-
dom Group pentru anul viitor?

Octavian Badescu: Vizam creste-
rea numarului de consultanti aso-
ciati, care in cazul nostru, sunt si ac-
tionari ai companiei. Ne-am pro-
pus, implicit, si cresterea numarului

de tranzactii realizate cu implicarea
consultantilor nostri. Nu in ultimul
rand, avem ca tinta cresterea vizibi-
litatii si a notorietatii ofertelor real-
mente deosebite pe care le punem
la dispozitia pietei, catre clientii fi-
nali si cdtre agentii imobiliari.

Reporter: Cum anticipati ca veti
incheia anul curent, din punct de
vedere financiar, si cum ati caracte-
riza parcursul comparativ cu anul
trecut?

Octavian Badescu: Este destul
de putin relevant, pentru ca sun-
tem relativ la inceput. In primii doi
ani dupad infiintare, am fost afiliati la
reteaua RE/MAX, din care am iesit
de curand. Pe fond, insd, dezvolta-
rea era lenta din perspectiva noas-
trd si marcata de o lipsa de profita-
bilitate reala. In sectorul nostru de
activitate, principalul indicator este
nivelul de comisioane brute gene-
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Valoarea segmentului de consultantd
imobiliard este inca micd, din cauza deficitului
de educatie specificd al pietei per ansamblu si
a tuturor celor care activeaza in ea.



rate, iar aici vorbim de cateva sute
de mii de euro, nu multe. Totusi,
distanta fata de liderii pietei nu
este foarte mare, dacd luam in cal-
cul faptul ca acestia au cifre de afa-
ceri care nu depdsesc 2-3 milioane
de euro, sub nivelul la care am
vandut o companie de dimensiune
micd spre medie, Sameday Courier,
catre eMAG.

Reporter: Cum vedeti piata imo-
biliara din Romania, in ansamblul
sau? Care considerati cd este seg-
mentul cu cel mai mare potential
de crestere?

Octavian Badescu: Exista spatiu
pe segmentul de rezidential, mai
ales in zonele bune si pe proprieta-
tile de calitate. Mediul urban are
potential de crestere, precum si zo-
nele centrale, iar pe anumite palie-
re si zonele cu potential pentru tu-
rism. Intotdeauna, pretul va tinde la
fundamente, in speta la valoarea
de inlocuire si la randamentul inves-
titional, indiferent de fluctuatiile
conjuncturale, si atunci cand ne
gandim la potential, e bine sa anali-
zam unde existd acest decalaj.

Reporter: Care sunt asteptarile
dumneavoastra, pentru urmatorii
cativa ani, in ceea ce priveste piata
imobiliara romaneasca, cu toate
segmentele sale?

Octavian Badescu: Avem un
plan pe urmatorii cinci-zece ani, cel
putin. Proiectele pe care le gestio-
ndm in prezent sunt compania de

consultanta imobiliard Freedom
Group si Fara Comision, compania
de servicii suport pentru cei care
vor sa tranzactioneze fara ajutor
uman specializat, pe care o vom
lansa in noiembrie. Prin modul de
organizare, au forta de a deveni re-
levante nu numai la nivel local sau
national, ci chiar regional, conti-
nental sau mondial. Potentialul
pentru actionarii si clientii nostri
este realmente enorm. Congtienti-
zam acest aspect si ne vom dezvol-
ta cat de mult vom putea, in functie
si de reactiile pietei, pe care deo-
camdata este prematur sa le esti-
mam. Vom investi in aceste proiec-
te atat cat va fi necesar si, in acelasi
timp, justificat economic.

Insa, in orice proiect, dacd ai un
concept fundamental bun, o co-
municare corectd si "boxe" puterni-
ce, in mod normal ar trebui sd ai
succes, fiind insa necesare si aloca-
re de resurse de timp si de munca.
Avem cateva avantaje competitive:
faptul ca dédm consultantilor imobi-
liari oportunitatea sa fie si actionari
in compania ai carei clienti sunt,
precum si oportunitatea de a pas-
tra 100% din comision si de a nu re-
nunta la propriul brand local. Toto-
datd, oferim, prin faracomision.ro,
solutii acelor clienti finali care vin in
piata fara sd fie interesati de cola-
borarea cu o agentie si care nu do-
resc agent sau comision procen-
tual. Nu in ultimul rand, avem

avantajul ca in acelasi grup de fir-
me, ambele proiecte isi pot genera
reciproc lead-uri calificate. Toate
acestea reprezinta avantaje incon-
testabile, atat pentru agenti, cat si
pentru clienti.

Reporter: Cum se vor completa
cele doua proiecte aparent concu-
rente?

Octavian Badescu: Fiecare pro-
iect se adreseaza unui alt tip de pu-
blic sau unei alte etape din evolutia
audientei interesate sa tranzactio-
neze. Important este ca oamenii sa
intre cat mai devreme in "vizorul"
nostru, pentru a le pune la dispozi-
tie o plaja cat mai larga de optiuni,
prezentate corect. Proiectele se pot
si potenta reciproc. Spre exemplu,
nici nu am apucat sd lansdm ca
operational proiectul faracomi-
sion.ro, iar in urma unei campanii
preliminare de informare, avem
deja, dupa cateva zile, sute de vi-
zualizari si zeci de oameni care
si-au exprimat intentia de tranzac-
tionare, in viitorul apropiat. Acesto-
ra le vom prezenta ambele optiuni
disponibile in ecosistemul nostru,
fiecare cu atributele sale. Astfel,
clientul va decide cum sa demare-
ze si cum sa continue procesul.

Sansele de a maximiza rezultatele
sunt semnificativ mai mari.

Totusi, este posibil ca unii oameni
sa prefere, din diferite motive si cel
putin la inceput, tranzactionarea pe
cont propriu, prin Fara Comision,

iar in masura in care isi ating obiec-
tivele, toata lumea va fi multumita.
Daca nu si le ating, clientii pot ape-
la ulterior la Freedom Group.

Reporter: In Romania, exista inca
0 anumita reticentd de a apela la
un agent imobiliar. Cum se rapor-
teaza Freedom Group la aceastd
realitate?

Octavian Badescu: Exista o anu-
mita confuzie care are cauzele ei,
insd lucrurile trebuie spuse foarte
raspicat, daca ne dorim o lume
imobiliard mai buna. Astfel, la nivel
personal, eu pot avea convingerea
ca lucrul in sistem de reprezentare,
cu un consultant imobiliar profe-
sionist, este cea mai sigura cale
pentru maximizarea rezultatelor
obtinute intr-un proiect de tranzac-
tionare imobiliara. Ins3, acest lucru
nu trebuie sa ne impiedice adapta-
rea la realitdtile pietei locale. Com-
pania Freedom Group nu poate
avea o alta pozitionare decat aceea
de a sustine libertatea consumato-
rului in a opta, in cunostinta de ca-
uzd, pentru acele tipuri de servicii
imobiliare care considera cd i se po-
trivesc in contextul dat: cu sau fara
agent, in reprezentare, intermedie-
re sau exclusivitate!

Reporter: Va multumesc!



