
CÃTÃLIN PRISCORNIÞÃ, CEO BLITZ:

"Estimãmoevoluþie
pozitivãpepiaþa
imobiliarãpânãla
finalulanului"

Reporter: Blitz are deja 10 ani pe
piaþa imobiliarã. Cum a luat naºtere
agenþia?

Cãtãlin Priscorniþã: Povestea
Blitz, o agenþie cu capital sutã la sutã
românesc, a început în Cluj-Napoca
acum 10 ani. Compania a crescut
an de an pe piaþã, iar în 2019 am
încheiat anul cu o cifrã de afaceri
de peste 2,3 milioane de euro. Va-
loarea totalã a proprietãþilor tran-
zacþionate în 2019 a depãºit 50 de
milioane de euro, aceastã valoare
fiind echivalentul a peste 1.200 de
tranzacþii. În prezent avem peste
160 de agenþi, angajaþi ºi colabora-
tori, ce activeazã în 3 birouri, 2 în ju-
deþul Cluj ºi 1 în judeþul Braºov.

Blitz este membru fondator al
Comunitãþii Elitelor în Imobiliare
din România (C.E.I.R.), una din cele
mai active ºi mai vizibile asociaþii
profesionale din domeniu.

Reporter: Prin ce vã deosebiþi de
alte agenþii de pe piaþã?

Cãtãlin Priscorniþã: În primul
rând, punem clientul în centrul a
tot ceea ce facem, prin gama com-
pletã de servicii integrate oferite,

înainte, în timpul ºi dupã finalizarea
tranzacþiei, dar ºi prin oferta bogatã
pe toate tipurile de proprietãþi.
Acoperim orice fel de solicitãri ºi
putem prezenta clienþilor o paletã
largã de opþiuni, atât pe segmentul
rezidenþial, cât ºi pe cel comercial.

În practicã, punem la dispoziþia
clienþilor noºtri un call center dedi-
cat, agenþi specializaþi pe departa-
mente ºi tipuri de tranzacþii, asis-
tenþã juridicã ºi consiliere financiarã
gratuitã, facilitare de servicii de de-
sign interior, servicii de mutare ºi
de curãþenie, dar ºi programe de fi-
delizare în colaborare cu partenerii
noºtri. Nu în ultimul rând, etica ºi
standardele profesionale sunt valo-
rile de cãpãtâi dupã care ne condu-
cem atât în relaþiile cu clienþii, par-
tenerii dar ºi cu angajaþii noºtri. To-
ate aceste lucruri sunt posibile da-
toritã programelor noastre comple-
te de formare ºi dezvoltare profe-
sionalã continuã.

Reporter: Ce planuri de dezvolta-
re aveþi pentru business în viitor?

Cãtãlin Priscorniþã: Încã dinainte
de declanºarea pandemiei am tra-

sat un plan de extindere pe pieþe
noi în urmãtorii 3 ani ºi continuãm
acest demers. Þintim cu prioritate
principalele centre economice ale
þãrii care au pieþe imobiliare cu po-
tenþial de creºtere sustenabilã pe
termen lung. La selecþia viitoarelor
locaþii, am luat în calcul mai mulþi
factori care þin atât de specificul
pieþelor locale ºi de potenþialul lo-
cal al business-ului, cât ºi de indica-
tori macroeconomici de la nivel re-
gional.

Vrem sã realizãm aceastã extinde-
re printr-un model propriu de busi-
ness, un model diferit de cele exis-
tente pe piaþã. Astfel, planul este sã
deschidem direct noi birouri, în ca-
drul cãrora sã extindem gama de
servicii integrate, dar ºi sã sprijinim,
printr-un sistem flexibil de franciza-
re, deschiderea de noi birouri de
cãtre viitorii noºtri parteneri locali.

Reporter: Care credeþi însã cã ar
putea fi principalele provocãri lega-
te de extindere?

Cãtãlin Priscorniþã: Atunci când
am demarat acest proiect, am fãcut
o analizã riguroasã a oportunitãþii

de extindere, dar ºi a potenþialelor
provocãri legate de extindere.

Una din principalele provocãri va fi
sã identificãm partenerii potriviþi pe
care sã-i atragem în sistemul nostru
de dezvoltare. Astfel, am pus la
punct un sistem complex de recruta-
re ºi selecþie pe mai multe canale.
Este foarte important sã gãsim per-
soanele potrivite care sã demonstre-
ze nu doar experienþã managerialã
sau antreprenorialã, ci mai ales o po-
trivire cu valorile ºi misiunea Blitz.

O altã potenþialã provocare þine
de dinamica pieþelor locale în care
ne vom extinde. În funcþie de evo-
luþia acestor pieþe ºi de contextul
socio-economic local, suntem pre-
gãtiþi sã ne extindem rapid, sau sã
ne restrângem activitatea, dacã si-
tuaþia o va impune în actualul con-
text sanitar.

Procesele, sistemele ºi proceduri-
le interne reprezintã, de asemenea,
o potenþialã provocare, deoarece
vor trebui adaptate pentru a asigu-
ra servicii de calitate ºi unitare în lo-
caþii multiple, cu un management
administrativ complex.
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Pandemia a adus o scãdere drasticã a cererii pe piaþa imobilia-

rã în cel de-al doilea trimestru din 2020, însã activitatea a dat

semne de revenire începând din varã, iar prognozele pentru fi-

nalul de an sunt optimiste.

Clujul continuã sã conducã detaºat în ceea ce priveºte preþul

pe mp construit, în ciuda provocãrilor din ultimele luni. Cãtãlin

Priscorniþã, CEO Blitz, ne-a explicat cum se vede viitorul imobi-

liarelor din perspectiva omului care a pus bazele agenþiei în

urmã ciu 10 ani ºi care sunt soluþiile pentru ca piaþa sã se

profesionalizeze.

Piaþa imobiliarã
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Reporter: Cât de greu este sã
atrageþi, sã pregãtiþi ºi sã menþineþi
agenþi profesioniºti?

Cãtãlin Priscorniþã: Piaþa imobi-
liarã ºi activitatea de broker imobi-
liar sunt atractive chiar ºi în contex-
tul actual. În Blitz însã, ne bucurãm
de rezultatele unei munci începute
cu mai mulþi ani în urmã, de profe-
sionalizare ºi de dezvoltare a ocu-
paþiei de broker imobiliar. Recrutãm
agenþii cu ajutorul tehnologiilor mo-
derne, cum ar fi quiz-urile pe au-
dienþe specifice targetate online. Am
înlocuit CV-ul clasic cu o abordare
mai naturalã ºi conversaþionalã.

În al doilea rând, ne pregãtim te-
meinic agenþii. Pentru formarea lor,
am pus la punct încã din 2017 -
Blitz Camp - un program complex
de inducþie, training ºi pregãtire
permanentã a brokerilor.

În cadrul acestui program, viitorii
brokeri imobiliari primesc într-o
formã structuratã toate cunoºtinþe-
le de care au nevoie pentru a fi
agenþi de succes, direct de la profe-
sioniºti cu experienþã. Programul
acoperã o gamã vastã de materii:
de la tehnici de vânzare, de prezen-
tare a ofertei ºi de negociere, la ele-
mente juridice de evaluare a unei
proprietãþi ºi tehnici de comunica-
re, customer service, ºi instrumente

de marketing online ºi offline.
De asemenea, tot în acest pro-

gram e cuprinsã familiarizarea cu
structurile ºi departamentele com-
paniei, precum ºi cu procedurile
noastre interne. Am profitat de rã-
gazul pe care ni l-a oferit perioada
de restricþii ºi am revizuit funda-
mental acest program. Blitz Camp a
fost astfel reactualizat ºi a primit o
nouã faþã. Cursurile au fost transfe-
rate pe o platformã online, unde
toate sesiunile de instruire se de-
sfãºoarã sub formã de video-uri ºi
prezentãri, accesibile oricând ºi de
oriunde. Platforma permite inclusiv
urmãrirea progresului în învãþare,
precum ºi evaluarea cunoºtinþelor
sub forma unor teste grilã.

Pentru manageri am dezvoltat un
program similar, Academia de Ma-
nagement Blitz, cu suportul unor
traineri de talie naþionalã, recunos-
cuþi în domeniile lor de expertizã.
Acest program, cu un conþinut la
un nivel demn de un MBA, acoperã
subiecte esenþiale pentru manage-
mentul modern într-o organizaþie
dinamicã: analiza pieþei, planificare
strategicã, leadership, vânzãri ºi ne-
gocieri, tehnici de recrutare ºi tra-
in-the-trainers, comunicare, mana-
gementul schimbãrii, managemen-
tul conflictelor. Cu ajutorul Acade-

miei de Management Blitz vom
crea o înþelegere comunã la nivel
de middle-management asupra
strategiei, proiectelor ºi instrumen-
telor organizaþionale.

Pentru echipa de vânzãri, am dez-
voltat conceptul de Blitz Evolution,
un instrument specific de motivare
ºi retenþie pentru cei care vor sã
atingã nivelul urmãtor în vânzãri,
Astfel, am stabilit o serie de stimu-
lente financiare ºi non-financiare ce
pot fi accesate de brokerii imobilia-
ri, pe praguri, în funcþie de expe-
rienþã ºi încasãri. Cu alte cuvinte,
creºterea performanþei este recu-
noscutã ºi rãsplãtitã.

Reporter: Cât de afectatã a fost
piaþa imobiliarã în contextul pan-
demiei? Care sunt estimãrile pentru
finalul de an ºi începutului lui
2021?

Cãtãlin Priscorniþã: Am început
anul promiþãtor în primul trimestru
cu o creºtere acceleratã a cererii cu
11% faþã de aceeaºi perioadã a
anului precedent. Incertitudinea
din piaþã, dar ºi restricþiile impuse
de autoritãþi au determinat însã ca
al doilea trimestru sã fie marcat de
scãderea cererii de tranzacþionare
cu pânã la 70%!

Începând cu finalul lunii mai, pia-
þa imobiliarã ºi-a reluat trendul po-

zitiv, revenind la un nivel de cereri
similar cu cel al lunii martie. Din iu-
nie am înregistrat o revenire a volu-
mului de cereri la un nivel uºor pes-
te cel al lunii februarie. În iulie, cu
toatã perioada de concedii specifi-
ce sezonului estival, trendul de
creºtere a continuat. Nivelul de ac-
tivitate l-a atins pe cel de dinaintea
instaurãrii pandemiei. Vânzãrile
noastre din primele opt luni ale
acestui an au atins cifra de 1,5 mi-
lioane de euro, depãºind astfel pe-
rioada similarã a anului precedent
cu 100.000 de euro.

Estimãm o evoluþie pozitivã pânã
la finalul anului, cu o creºtere stabi-
lã a pieþei în urmãtoarele luni.

Deºi anul acesta a fost unul atipic,
piaþa dã semne de revenire la un
ritm normal de activitate dupã luni-
le de scãdere, urmate de cele de
stagnare. Experienþa noastrã în do-
meniu ne aratã cã în principalele
centre economice ale þãrii existã în
continuare o creºtere robustã, în
corelaþie cu tendinþele generale
economice, ºi ne aºteptãm la un fi-
nal de an destul de bun.

Reporter: Credeþi cã actuala cri-
zã va influenþa evolutia pieþei imo-
biliare în ceea ce priveºte compor-
tamentul cumpãrãtorilor?

Cãtãlin Priscorniþã: E important
sã punctãm cã actuala situaþie nu
este similarã cu criza financiarã din
2008-2010, când accesul la finanþa-
re ºi la creditare a fost restrâns dras-
tic. Anul acesta am asistat mai de-
grabã la un blocaj generat de res-
tricþiile impuse de autoritãþi, care
au pus pe aºteptare categorii largi
de clienþi, vânzãtori ºi cumpãrãtori.

Dupã un început de an în forþã,
multe tranzacþii au fost suspenda-
te. Dupã ridicarea restricþiilor, ace-
stea au fost finalizate. Fireºte, au
fost categorii sociale ºi profesionale
afectate. De exemplu, HoReCa abia
recent ºi-a reluat activitatea. Însã,
per total, cei cu intenþii ferme de
tranzacþionare nu au renunþat de
tot la planurile lor pe durata lunilor
de restricþii. Acest fapt a permis re-
luarea rapidã a activitãþii dupã "re-
laxare". Bineînþeles cã a fost nevoie
de multã adaptare ºi flexibilitate,
atât din partea agenþiilor, cât ºi din
partea clienþilor. Noi am venit în
întâmpinarea nevoilor clienþilor,
oferindu-le, spre exemplu, posibili-
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Piaþa imobiliarã

"Punem la dispoziþia
clienþilor noºtri servicii de

mutare ºi de curãþenie".



tatea de a viziona proprietãþile onli-
ne, în mod gratuit.

În ceea ce priveºte comporta-
mentul consumatorilor, tendinþele
au fost evident diferite, explicabile
prin restricþiile specifice perioadei.
Spre exemplu, am observat o
creºtere a cererii pentru case sau
apartamente mai spaþioase, care sã
permitã instalarea unui birou pen-
tru munca de acasã.

O altã tendinþã observatã a fost
pe piaþa chiriilor. Aceastã piaþã a
fost dramatic afectatã de absenþa
marilor festivaluri ºi evenimente
culturale ºi sportive din sezonul
estival, precum ºi de lipsa studenþi-
lor ºi a lucrãtorilor sezonieri. Aceas-
tã absenþã a afectat însã piaþa chi-
riilor ºi apartamentele în regim ho-
telier pe termen scurt. Cererea de
chirii a revenit în forþã la finalul tri-
mestrului 3. Marii angajatori din
sectorul de servicii au anunþat re-
deschiderea parþialã a birourilor, iar
o parte din facultãþi îºi vor relua
cursurile.

Am remarcat în aceastã perioadã
ºi o schimbare de mentalitate a an-
treprenorilor, pe zona de spaþii co-
merciale ºi birouri. Aceºtia au înce-
put sã-ºi ducã afacerile cât mai
aproape de clientul final. E vorba în
special de afacerile de tipul maga-
zinelor de proximitate, a birourilor
ºi a micilor spaþii de prestãri servicii,
patronii cãrora au ales astfel sã
scurteze durata necesarã clientului
pentru a se deplasa.

Aceastã tendinþã a venit pe fon-
dul restricþiilor, care au impus scur-

tarea ºi eficientizarea deplasãrilor
în afara domiciliului, pentru a dimi-
nua riscul expunerii. Antreprenorii
au început sã se orienteze astfel
spre spaþiile comerciale din zonele
rezidenþiale, atât în cartierele mai
noi, cât ºi în cele vechi, din zone cu
vad pietonal asigurat, ºi clientelã
preponderent dintre locuitorii din
vecinãtate. Au fost cãutate astfel
spaþiile de la parterul blocurilor,
apartamentele transformate, cât ºi
spaþiile comerciale dedicate, cu po-
sibilitãþi de compartimentare ºi de
adaptare la dimensiuni mai reduse.

Reporter: Preþurile în Cluj conti-
nuã sã rãmânã cele mai ridicate din
þarã în ciuda crizei. Care este expli-
caþia?

Cãtãlin Priscorniþã: Conform sta-
tisticilor noastre interne, dar ºi a al-
tor studii de pe piaþã, observãm
într-adevãr cã preþurile medii din
municipiul Cluj-Napoca, atât la
vânzãri, cât ºi la închirieri, depãºesc,
uneori cu mult, preþurile la proprie-
tãþi similare din alte centre econo-
mice. Scãderile din trimestrul al
2-lea nu au corectat aceste diferen-
þe între Cluj ºi alte oraºe. La acest
fapt au contribuit mai mulþi factori.
Principalul factor a fost, probabil,
atractivitatea Clujului ca centru re-
gional de business ºi investiþii. În
Cluj-Napoca existã o culturã antre-
prenorialã ce alimenteazã constant
mediul de business, fapt ce genere-
azã noi locuri de muncã ºi atrage
forþã calificatã din alte zone.

Bineînþeles, existã ºi aportul uni-
versitãþilor, recunoscute pe plan

naþional ºi internaþional, ai cãror
absolvenþi aleg sã se angajeze
dupã studii în oraº, cãutându-ºi
astfel locuinþã. Nu în ultimul rând,
Clujul are o emigraþie scãzutã, clu-
jenii rãmân în oraº ºi rareori se
mutã. Iar cei mutaþi, fie la Bucureºti,
fie în strãinãtate, se întorc pentru a
investi în economia localã.

Toþi aceºti factori au atras, bineî-
nþeles, investitori de prestigiu,
companii multinaþionale, care ºi-au
deschis sedii, birouri, fabrici ºi cen-
tre de servicii, sporind astfel atracti-
vitatea oraºului.

Acest cumul de influenþe ºi factori
alimenteazã atât pe termen scurt,
cât ºi pe termen mediu, cererea de
locuinþe. Putem astfel previziona cã
piaþa imobiliarã localã va rãmâne în
continuare robustã ºi într-o conti-
nuã creºtere, evident corelatã cu
economia localã.

Reporter: Piaþa imobiliarã autoh-
tonã este o piaþã destul de eteroge-
nã. Avem atât agenþi independenþi,
cât ºi agenþii cu tradiþie, iar bunele
practici ºi reaua-credinþã se în-
tâlnesc adesea la acelaºi colþ de
stradã. Ce soluþii aveþi pentru pro-
fesionalizarea acestei pieþe?

Cãtãlin Priscorniþã: Este adevã-
rat cã piaþa imobiliarã este foarte
fragmentatã. Cel mai elocvent indi-
cator al acestei situaþii este faptul
cã peste 90% din agenþiile imobilia-
re nu au reuºit sã depãºeascã pra-
gul de 5 agenþi. Este nevoie de
multã sistematizare, de standarde
profesionale ºi de formare profesio-
nalã în aceastã industrie.

În acest sens, în cadrul CEIR (Co-
munitatea Elitelor Imobiliare din
România), împreunã cu alte asocia-
þii profesionale reprezentative, am
iniþiat ºi susþinem iniþiativa parla-
mentarã de legiferare a profesiei de
agent imobiliar.

Consider cã aceastã iniþiativã legis-
lativã este vitalã pentru susþinerea
dezvoltãrii continue a industriei de
profil în România. Am demarat deja
în acest sens o serie de întâlniri de
lucru pentru formularea de propu-
neri de îmbunãtãþire a legii, astfel
încât statutul de agent imobiliar sã
fie cât mai clar definit în relaþia cu
autoritãþile ºi clienþii.

Printre noutãþile prevãzute de ini-
þiativa legislativã se aflã dobândirea
calitãþii de agent imobiliar dupã ab-
solvirea unui curs de pregãtire, pe
baza unui examen, precum ºi per-
fecþionarea continuã a agenþilor.
De asemenea, propunerea legislati-
vã include ºi un articol conform cã-
ruia agenþii imobiliari sã fie înscriºi
într-un registru oficial, pentru a
spori în felul acesta încrederea
clienþilor în tranzacþii imobiliare in-
termediate de agenþi imobiliari.

Iniþiativa legislativã îºi propune sã
profesionalizeze domeniul ºi aduce
numeroase beneficii atât clienþilor,
cât ºi agenþilor, oferind mai multã
claritate, dar ºi servicii de calitate
prestate de profesioniºti.

Reporter: Cu ce cifrã de afaceri
aþi încheiat 2019 ºi care sunt esti-
mãrile pentru 2020?

Cãtãlin Priscorniþã: Ne propu-
nem sã recuperãm scãderile din cel
de-al doilea trimestru ºi sã înche-
iem anul cu o cifrã de afaceri de 3
milioane de euro, ceea ce ar repre-
zenta o creºtere de 30% faþã de ci-
fra de 2,3 milioane de euro în 2019.

Reporter: Vã mulþumesc!
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"Oferim clienþilor noºtri
un call center dedicat,
agenþi specializaþi pe

departamente ºi tipuri
de tranzacþii, asistenþã

juridicã ºi consiliere
financiarã gratuitã,

facilitare de servicii de
design interior".


