CATALIN PRISCORNITA, CEO BLITZ:

"Estimam o evolutie
pozitiva pe piata

imobiliara panala

finalul anului”

Pandemia a adus o scddere drasticd a cererii pe piata imobilia-
rd in cel de-al doilea trimestru din 2020, insa activitatea a dat
semne de revenire incepdnd din vard, iar prognozele pentru fi-

nalul de an sunt optimiste.

Clujul continud sd conducd detasat in ceea ce priveste pretul

Reporter: Blitz are deja 10 ani pe
piata imobiliard. Cum a luat nastere
agentia?

Catalin Priscornita: Povestea
Blitz, o agentie cu capital suta la suta
romanesc, a inceput in Cluj-Napoca
acum 10 ani. Compania a crescut
an de an pe piata, iar in 2019 am
incheiat anul cu o cifra de afaceri
de peste 2,3 milioane de euro. Va-
loarea totala a proprietatilor tran-
zactionate in 2019 a depadsit 50 de
milioane de euro, aceasta valoare
fiind echivalentul a peste 1.200 de
tranzactii. In prezent avem peste
160 de agenti, angajati si colabora-
tori, ce activeaza in 3 birouri, 2 in ju-
detul Cluj si 1 in judetul Brasov.

Blitz este  membru fondator al
Comunitatii Elitelor in Imobiliare
din Romania (C.E.LR.), una din cele
mai active si mai vizibile asociatii
profesionale din domeniu.

Reporter: Prin ce va deosebiti de
alte agentii de pe piata?

Catalin Priscornita: In primul
rand, punem clientul in centrul a
tot ceea ce facem, prin gama com-
pleta de servicii integrate oferite,
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inainte, in timpul si dupa finalizarea
tranzactiei, dar si prin oferta bogata
pe toate tipurile de proprietati.
Acoperim orice fel de solicitari si
putem prezenta clientilor o paleta
larga de optiuni, atat pe segmentul
rezidential, cat si pe cel comercial.

In practica, punem la dispozitia
clientilor nostri un call center dedi-
cat, agenti specializati pe departa-
mente si tipuri de tranzactii, asis-
tenta juridica si consiliere financiara
gratuita, facilitare de servicii de de-
sign interior, servicii de mutare si
de curatenie, dar si programe de fi-
delizare in colaborare cu partenerii
nostri. Nu in ultimul rand, etica si
standardele profesionale sunt valo-
rile de capatai dupa care ne condu-
cem atat in relatiile cu clientii, par-
tenerii dar si cu angajatii nostri. To-
ate aceste lucruri sunt posibile da-
torita programelor noastre comple-
te de formare si dezvoltare profe-
sionala continua.

Reporter: Ce planuri de dezvolta-
re aveti pentru business in viitor?

Catalin Priscornita: inca dinainte
de declansarea pandemiei am tra-

pe mp construit, in ciuda provocdrilor din ultimele luni. Cétdlin
Priscornitd, CEO Blitz, ne-a explicat cum se vede viitorul imobi-
liarelor din perspectiva omului care a pus bazele agentiei in
urmd ciu 10 ani si care sunt solutiile pentru ca piata sd se

profesionalizeze.

sat un plan de extindere pe piete
noi in urmatorii 3 ani si continuam
acest demers. Tintim cu prioritate
principalele centre economice ale
tarii care au piete imobiliare cu po-
tential de crestere sustenabila pe
termen lung. La selectia viitoarelor
locatii, am luat in calcul mai multi
factori care {in atat de specificul
pietelor locale si de potentialul lo-
cal al business-ului, cat si de indica-
tori macroeconomici de la nivel re-
gional.

Vrem sa realizam aceastd extinde-
re printr-un model propriu de busi-
ness, un model diferit de cele exis-
tente pe piata. Astfel, planul este sa
deschidem direct noi birouri, in ca-
drul cdrora sa extindem gama de
servicii integrate, dar si sa sprijinim,
printr-un sistem flexibil de franciza-
re, deschiderea de noi birouri de
catre viitorii nostri parteneri locali.

Reporter: Care credeti insa ca ar
putea fi principalele provocari lega-
te de extindere?

Catalin Priscornita: Atunci cand
am demarat acest proiect, am facut
o analizd riguroasa a oportunitatii

de extindere, dar si a potentialelor
provocari legate de extindere.

Una din principalele provocari va fi
sa identificam partenerii potriviti pe
care sa-i atragem in sistemul nostru
de dezvoltare. Astfel, am pus la
punct un sistem complex de recruta-
re si selectie pe mai multe canale.
Este foarte important sa gasim per-
soanele potrivite care sa demonstre-
ze nu doar experienta manageriala
sau antreprenoriala, ci mai ales o po-
trivire cu valorile si misiunea Blitz.

O altd potentiala provocare tine
de dinamica pietelor locale in care
ne vom extinde. In functie de evo-
lutia acestor piete si de contextul
socio-economic local, suntem pre-
gatiti sa ne extindem rapid, sau sa
ne restrangem activitatea, daca si-
tuatia o va impune in actualul con-
text sanitar.

Procesele, sistemele si proceduri-
le interne reprezintd, de asemenea,
o potentiala provocare, deoarece
vor trebui adaptate pentru a asigu-
ra servicii de calitate si unitare in lo-
catii multiple, cu un management
administrativ complex.



BLITZ

CATALIN
PRISCORNITA:

"Nivelul de activitate |-a
atins pe cel de dinaintea
instaurdrii pandemiei.
Vanzarile noastre din
primele opt luni ale acestui
an au atins cifra de

1,5 milioane de euro,
depasind astfel perioada
similara a anului precedent
cu 100.000 de euro".
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Reporter: Cat de greu este sa
atrageti, sa pregatiti si sa mentineti
agenti profesionisti?

Catalin Priscornita: Piata imobi-
liara si activitatea de broker imobi-
liar sunt atractive chiar si in contex-
tul actual. Tn Blitz insa, ne bucuram
de rezultatele unei munci incepute
cu mai multi ani in urma, de profe-
sionalizare si de dezvoltare a ocu-
patiei de broker imobiliar. Recrutdam
agentii cu ajutorul tehnologiilor mo-
derne, cum ar fi quiz-urile pe au-
diente specifice targetate online. Am
inlocuit CV-ul clasic cu o abordare
mai naturala si conversationala.

In al doilea rand, ne pregatim te-
meinic agentii. Pentru formarea lor,
am pus la punct incd din 2017 -
Blitz Camp - un program complex
de inductie, training si pregatire
permanentd a brokerilor.

In cadrul acestui program, viitorii
brokeri imobiliari primesc intr-o
forma structurata toate cunostinte-
le de care au nevoie pentru a fi
agenti de succes, direct de la profe-
sionisti cu experienta. Programul
acoperd o gama vasta de materii:
de la tehnici de vanzare, de prezen-
tare a ofertei si de negociere, la ele-
mente juridice de evaluare a unei
proprietati si tehnici de comunica-
re, customer service, si instrumente
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de marketing online si offline.

De asemenea, tot in acest pro-
gram e cuprinsa familiarizarea cu
structurile si departamentele com-
paniei, precum si cu procedurile
noastre interne. Am profitat de ra-
gazul pe care ni l-a oferit perioada
de restrictii si am revizuit funda-
mental acest program. BlitzCamp a
fost astfel reactualizat si a primit o
noua fatd. Cursurile au fost transfe-
rate pe o platforma online, unde
toate sesiunile de instruire se de-
sfasoara sub formd de video-uri si
prezentdri, accesibile oricand si de
oriunde. Platforma permite inclusiv
urmdrirea progresului in invatare,
precum si evaluarea cunostintelor
sub forma unor teste grila.

Pentru manageri am dezvoltat un
program similar, Academia de Ma-
nagement Blitz, cu suportul unor
traineri de talie nationald, recunos-
cuti in domeniile lor de expertiza.
Acest program, cu un continut la
un nivel demn de un MBA, acopera
subiecte esentiale pentru manage-
mentul modern intr-o organizatie
dinamica: analiza pietei, planificare
strategica, leadership, vanzari si ne-
gocieri, tehnici de recrutare si tra-
in-the-trainers, comunicare, mana-
gementul schimbdrii, managemen-
tul conflictelor. Cu ajutorul Acade-

miei de Management Blitz vom
crea o intelegere comuna la nivel
de middle-management asupra
strategiei, proiectelor si instrumen-
telor organizationale.

Pentru echipa de vanzari, am dez-
voltat conceptul de Blitz Evolution,
un instrument specific de motivare
si retentie pentru cei care vor sa
atingd nivelul urmator in vanzari,
Astfel, am stabilit o serie de stimu-
lente financiare si non-financiare ce
pot fi accesate de brokerii imobilia-
ri, pe praguri, in functie de expe-
rienta si incasari. Cu alte cuvinte,
cresterea performantei este recu-
noscuta si rasplatitd.

Reporter: Cat de afectata a fost
piata imobiliarad in contextul pan-
demiei? Care sunt estimarile pentru
finalul de an si inceputului lui
20217

Catalin Priscornita: Am inceput
anul promitator in primul trimestru
cu o crestere accelerata a cererii cu
11% fata de aceeasi perioada a
anului precedent. Incertitudinea
din piata, dar si restrictiile impuse
de autoritati au determinat insa ca
al doilea trimestru sa fie marcat de
scaderea cererii de tranzactionare
Cu pana la 70%!

Incepand cu finalul lunii mai, pia-
ta imobiliara si-a reluat trendul po-
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zitiv, revenind la un nivel de cereri
similar cu cel al lunii martie. Din iu-
nie am inregistrat o revenire a volu-
mului de cereri la un nivel usor pes-
te cel al lunii februarie. In iulie, cu
toata perioada de concedii specifi-
ce sezonului estival, trendul de
crestere a continuat. Nivelul de ac-
tivitate |-a atins pe cel de dinaintea
instaurarii pandemiei. Vanzarile
noastre din primele opt luni ale
acestui an au atins cifra de 1,5 mi-
lioane de euro, depasind astfel pe-
rioada similara a anului precedent
cu 100.000 de euro.

Estimam o evolutie pozitiva pana
la finalul anului, cu o crestere stabi-
14 a pietei in urmatoarele luni.

Desi anul acesta a fost unul atipic,
piata da semne de revenire la un
ritm normal de activitate dupa luni-
le de scadere, urmate de cele de
stagnare. Experienta noastra in do-
meniu ne arata ca in principalele
centre economice ale tarii exista in
continuare o crestere robustd, in
corelatie cu tendintele generale
economice, si ne asteptam la un fi-
nal de an destul de bun.

Reporter: Credeti ca actuala cri-
za va influenta evolutia pietei imo-
biliare in ceea ce priveste compor-
tamentul cumparatorilor?

Catalin Priscornita: E important
sd punctam ca actuala situatie nu
este similard cu criza financiara din
2008-2010, cand accesul la finanta-
re si la creditare a fost restrans dras-
tic. Anul acesta am asistat mai de-
graba la un blocaj generat de res-
trictiile impuse de autoritati, care
au pus pe asteptare categorii largi
de clienti, vanzatori si cumparatori.

Dupa un inceput de an in forta,
multe tranzactii au fost suspenda-
te. Dupa ridicarea restrictiilor, ace-
stea au fost finalizate. Fireste, au
fost categorii sociale si profesionale
afectate. De exemplu, HoReCa abia
recent si-a reluat activitatea. Tnsd,
per total, cei cu intentii ferme de
tranzactionare nu au renuntat de
tot la planurile lor pe durata lunilor
de restrictii. Acest fapt a permis re-
luarea rapida a activitatii dupa "re-
laxare". Bineinteles ca a fost nevoie
de multa adaptare si flexibilitate,
atat din partea agentiilor, cat si din
partea clientilor. Noi am venit in
intampinarea nevoilor clientilor,
oferindu-le, spre exemplu, posibili-

"Punem la dispozitia
clientilor nostri servicii de
mutare si de curdtenie”.



tatea de a viziona proprietatile onli-
ne, in mod gratuit.

In ceea ce priveste comporta-
mentul consumatorilor, tendintele
au fost evident diferite, explicabile
prin restrictiile specifice perioadei.
Spre exemplu, am observat o
crestere a cererii pentru case sau
apartamente mai spatioase, care sa
permita instalarea unui birou pen-
tru munca de acasa.

O altd tendinta observata a fost
pe piata chiriilor. Aceasta piata a
fost dramatic afectata de absenta
marilor festivaluri si evenimente
culturale si sportive din sezonul
estival, precum si de lipsa studenti-
lor si a lucratorilor sezonieri. Aceas-
ta absenta a afectat insa piata chi-
riilor si apartamentele in regim ho-
telier pe termen scurt. Cererea de
chirii a revenit in fortd la finalul tri-
mestrului 3. Marii angajatori din
sectorul de servicii au anuntat re-
deschiderea partiala a birourilor, iar
o parte din facultati isi vor relua
cursurile.

Am remarcat in aceasta perioada
si 0 schimbare de mentalitate a an-
treprenorilor, pe zona de spatii co-
merciale si birouri. Acestia au ince-
put sa-si duca afacerile cat mai
aproape de clientul final. E vorba in
special de afacerile de tipul maga-
zinelor de proximitate, a birourilor
si a micilor spatii de prestari servicii,
patronii carora au ales astfel sa
scurteze durata necesard clientului
pentru a se deplasa.

Aceasta tendinta a venit pe fon-
dul restrictiilor, care au impus scur-

tarea si eficientizarea deplasarilor
in afara domiciliului, pentru a dimi-
nua riscul expunerii. Antreprenorii
au inceput sa se orienteze astfel
spre spatiile comerciale din zonele
rezidentiale, atat in cartierele mai
noi, cat si in cele vechi, din zone cu
vad pietonal asigurat, si clientela
preponderent dintre locuitorii din
vecindtate. Au fost cdutate astfel
spatiile de la parterul blocurilor,
apartamentele transformate, cét si
spatiile comerciale dedicate, cu po-
sibilitati de compartimentare si de
adaptare la dimensiuni mai reduse.

Reporter: Preturile in Cluj conti-
nua sa ramana cele mai ridicate din
tard in ciuda crizei. Care este expli-
catia?

Catalin Priscornita: Conform sta-
tisticilor noastre interne, dar si a al-
tor studii de pe piata, observam
intr-adevar ca preturile medii din
municipiul Cluj-Napoca, atat la
vanzari, cat si la inchirieri, depdsesc,
uneori cu mult, preturile la proprie-
tati similare din alte centre econo-
mice. Scaderile din trimestrul al
2-lea nu au corectat aceste diferen-
te intre Cluj si alte orase. La acest
fapt au contribuit mai multi factori.
Principalul factor a fost, probabil,
atractivitatea Clujului ca centru re-
gional de business si investitii. In
Cluj-Napoca exista o cultura antre-
prenorialad ce alimenteazd constant
mediul de business, fapt ce genere-
aza noi locuri de munca si atrage
forta calificata din alte zone.

Bineinteles, exista si aportul uni-
versitatilor, recunoscute pe plan

national si international, ai caror
absolventi aleg sd se angajeze
dupa studii in oras, cautandu-si
astfel locuinta. Nu in ultimul rand,
Clujul are o emigratie scazuta, clu-
jenii raman in oras si rareori se
muta. lar cei mutati, fie la Bucuresti,
fie in strainatate, se intorc pentru a
investi in economia locala.

Toti acesti factori au atras, binei-
nteles, investitori de prestigiu,
companii multinationale, care si-au
deschis sedii, birouri, fabrici si cen-
tre de servicii, sporind astfel atracti-
vitatea orasului.

Acest cumul de influente si factori
alimenteaza atat pe termen scurt,
cat si pe termen mediu, cererea de
locuinte. Putem astfel previziona ca
piata imobiliara locald va ramane in
continuare robusta si intr-o conti-
nua crestere, evident corelata cu
economia locala.

Reporter: Piata imobiliara autoh-
tona este o piata destul de eteroge-
nd. Avem atat agenti independent;i,
cat si agentii cu traditie, iar bunele
practici si reaua-credinta se in-
talnesc adesea la acelasi colt de
strada. Ce solutii aveti pentru pro-
fesionalizarea acestei piete?

Catalin Priscornita: Este adeva-
rat ca piata imobiliard este foarte
fragmentatd. Cel mai elocvent indi-
cator al acestei situatii este faptul
ca peste 90% din agentiile imobilia-
re nu au reusit sa depaseasca pra-
gul de 5 agenti. Este nevoie de
multd sistematizare, de standarde
profesionale si de formare profesio-
nala in aceasta industrie.

"Oferim clientilor nostri
un call center dedicat,
agenti specializati pe
departamente si tipuri

de tranzactii, asistentd

juridica si consiliere
financiard gratuitd,

facilitare de servicii de

design interior".

In acest sens, in cadrul CEIR (Co-
munitatea Elitelor Imobiliare din
Romania), impreuna cu alte asocia-
tii profesionale reprezentative, am
initiat si sustinem initiativa parla-
mentara de legiferare a profesiei de
agent imobiliar.

Consider ca aceasta initiativa legis-
lativa este vitald pentru sustinerea
dezvoltarii continue a industriei de
profil in Romania. Am demarat deja
in acest sens o serie de intalniri de
lucru pentru formularea de propu-
neri de imbunatatire a legii, astfel
incat statutul de agent imobiliar sa
fie cat mai clar definit in relatia cu
autoritatile si clientii.

Printre noutatile prevazute de ini-
tiativa legislativa se afla dobandirea
calitatii de agent imobiliar dupa ab-
solvirea unui curs de pregadtire, pe
baza unui examen, precum si per-
fectionarea continua a agentilor.
De asemenea, propunerea legislati-
va include si un articol conform ca-
ruia agentii imobiliari sa fie inscrisi
intr-un registru oficial, pentru a
spori in felul acesta increderea
clientilor in tranzactii imobiliare in-
termediate de agenti imobiliari.

Initiativa legislativa isi propune sa
profesionalizeze domeniul si aduce
numeroase beneficii atat clientilor,
cat si agentilor, oferind mai multa
claritate, dar si servicii de calitate
prestate de profesionisti.

Reporter: Cu ce cifra de afaceri
ati incheiat 2019 si care sunt esti-
madrile pentru 2020?

Catalin Priscornita: Ne propu-
nem sa recuperam scaderile din cel
de-al doilea trimestru si sa inche-
iem anul cu o cifrd de afaceri de 3
milioane de euro, ceea ce ar repre-
zenta o crestere de 30% fatd de ci-
fra de 2,3 milioane de euro in 2019.

Reporter: Va mulfumesc!
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