iN PLINA PANDEMIE

Compania imobiliara

Blitz se extinde la

nivel national

Blitz, companie 100 % romdneascd, ce activeazd de peste zece
ani in domenii precum cel imobiliar si cel de brokeraj & credita-
re, a demarat, anul trecut, planul de dezvoltare la nivel natio-
nal, in toate marile orase. Pand in prezent, are birouri deschise
in orase ca Bucuresti, Cluj, Floresti, Brasov, Timisoara, Sibiu etc,
estimand cd, in urmadtorii doi ani, va ajunge la 2000 de agenti,
atdt in puncte de lucru, cat si in francize Blitz.

Cdtalin Priscornitd, CEO Blitz, ne-a spus, in cadrul unui interviu:

Reporter: Cum a evoluat piata
imobiliara anul trecut?

Catalin Priscornita: Per ansam-
blu, anul 2020 in imobiliare a fost
un an al expectativei vigilente, al
schimbarilor bruste si al adaptari-
lor inteligente. A inceput altfel,
promitator, cu o crestere explozi-
va a cererii cu 11%, fata de prime-
le doua luni ale anului precedent.
Apoi, insd, odata cu declararea
pandemiei, in piata s-a instalat ra-
pid incertitudinea si, din cauza re-
strictiilor de circulatie impuse, ce-
rerea a scazut abrupt cu pana la
70%!

Dupa ridicarea restrictiilor, piata
a dat semne de revenire la un ritm
normal, volumul cererilor de apar-
tamente a inregistrat un trend
ascendent, apoi si-a luat din nou
avant, atingand, in august, varful
activitatii imobiliare pe 2020.

In toamna, preturile la aparta-
mente de vanzare au suferit mici
corectii, timp de trei luni consecu-
tiv. lar sfarsitul de an a adus o
schimbare de dinamica, mai ales
in a doua jumatate a lui decem-

brie, cand cererea de tranzactio-
nare a atins un volum superior
atat fata de cererea de la finalul
lunii noiembrie, cat si fata de ce-
rerea de anul trecut.

Anul imobiliar 2020 s-a incheiat
intr-o nota optimista si plind de
entuziasm, cu preturi pe un trend
ascendent si o crestere a cererii
de tranzactionare cu 22% fata de
perioada similara a anului trecut,
atat pe segmentul vanzarilor, cat
si pe segmentul chiriilor.

Reporter: Care a fost specificul
cererilor si cum au decurs viziona-
rile si procedurile de vanzare ale
unitatilor rezidentiale?

Catalin Priscornita: Pe seg-
mentul chiriilor, cererile au avut
anul trecut o evolutie total atipica
fata de alti ani, fiind destul de
strans legata de influentele sec-
torului universitar, dar si a celui tu-
ristic. Astfel, piata a fost afectata
de mutarea cursurilor universitare
in mediul online, de absenta mari-
lor festivaluri si evenimente cultu-
rale si sportive din sezonul estival,
de reducerea turismului, precum

"In planurile noastre de extindere am inclus toate marile centre
economice intr-o primd fazd, deoarece credem ca in fiecare
dintre acestea existd potential semnificativ pentru business in
domeniul imobiliar. Astfel, pe Idngd birourile din Cluj - unde
avem doud locatii, si Brasov, addugdm Bucuresti, Sibiu,
Timisoara si Craiova, iar ulterior, in toate centrele economice
importante. Vom ajunge in perioada urmdtoare la peste 20 de

locatii si peste 600 de agenti".

si de lipsa lucratorilor sezonieri in
special din sectorul HoReCa. Aces-
tea au afectat in special piata chi-
rillor pe termen scurt si a aparta-
mentelor in regim hotelier, dar si
piata chiriilor pe termen lung. lar
proprietarii au dat dovada de
multa flexibilitate si au venit in
intampinarea nevoilor chiriasilor
cu facilitati de plata si discounturi
atractive, iar acestia din urma au
profitat de ofertele si oportunita-
tile existente in piatd pentru a
face un upgrade.

Pe segmentul cumpadrarilor, s-au
cautat spatii mai generoase, cu
posibilitatea amenajdrii fie a unui
birou sau spatiu de lucru, fie pen-
tru scoala online in cazul familii-
lor. Se cauta de asemenea si locu-
inte cu acces la o terasa sau la o
curte, si cu acces la magazine de
proximitate. In plus, munca online
a permis conectarea inclusiv din
localitati limitrofe marilor orase
sau chiar de la tara, astfel ca si aici
a existat o crestere a cererilor. Pu-
tem specula ca acest trend se va
reflecta, pe termen mediu, si in

zona constructiilor, planurile vii-
toarelor ansambluri de locuinte
trebuind sa tina cont de aceste
cerinte.

Reporter: Ce asteptari aveti de
la acest an, in ceea ce priveste pia-
ta imobiliara, in contextul in care
va extindeti activitatea?

Catalin Priscornita: in anul
2021, dar si in urmatorii trei ani ne
vom extinde in cel putin 50 de
orage mici si mari, si vom tinti cu
prioritate principalele centre eco-
nomice ale tarii care au piete
imobiliare cu potential de crestere
sustenabild pe termen lung. Vi-
zam Bucurestiul - unde am des-
chis deja un birou, Craiova - unde
am semnat deja un contract de
franciza, Brasovul - unde avem
deja prezenta o filiala inca din
2019, Sibiul si Timisoara, in prima
etapa.

Vor urma restul oraselor, unde
ne vom impune cu un model pro-
priu de business - vom deschide
direct noi birouri, sau vom sprijini
antreprenori locali sa-si deschida
propriile lor agentii, printr-un sis-
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CATALIN PRISCORNITA:

"Inanul 2021, dar si in urmatorii trei ani ne vom
extinde in cel putin 50 de orase mici si mari, si
vom {inti cu prioritate principalele centre
economice ale {drii care au piete imobiliare cu
potential de crestere sustenabila pe termen lung".
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"Anul imobiliar 2020 s-a incheiat intr-o notd

optimista si plind de entuziasm, cu preturi
pe un trend ascendent si o crestere a cererii
de tranzactionare cu 22% fatd de perioada
similard a anului trecut, atat pe segmentul
vanzdrilor, cat si pe segmentul chiriilor".

tem flexibil de francizare, cu taxa
zero de intrare in parteneriat.

Evident ca vom tine cont de spe-
cificul pietei locale si de evolutia
situatiei de moment. in functie de
evolutia acestor piete si de con-
textul socio-economic local, ne
vom extinde rapid, sau ne vom
restrange activitatea, dacd situa-
tia o va impune in contextul sani-
tar de la acel moment.

Reporter: Ce v-a determinat sa
luaaati hotdrarea de a va dezvolta
la nivel de tard in plina pandemie?

Catalin Priscornita: Am inceput
campania de extindere inca din
anul 2019, prin deschiderea unui
birou in Brasov. Aveam in plan sa
continudm campania de extinde-
re inca de la inceputul anului
2020, dar contextul cunoscut ne-a
pus in situatia de a ne regandi
planurile si prioritatile.

Cu toate acestea, a fost doar o
amanare si nu o anulare a acestor
planuri, si am folosit acel context
de anul trecut pentru a pune la
punct strategiile, procedurile,

procesele, sistemele necesare
care sa sustina acest proiect de
extindere. Nu in ultimul rand, am
facut un rebranding la nivel de vi-
zual si mesaje de comunicare,
pentru a avea un brand relevant
la nivel national si care sa exprime
pozitionarea companiei pe piata.

In ciuda evenimentelor din anul
trecut - pandemia si restrictiile im-
puse, stagnarea economiei in ma-
joritatea sectoarelor, incertitudini-
le politice generate de alegerile lo-
cale si parlamentare - Blitz a inregi-
strat in anul 2020 o cifra de vanzari
de 2,5 milioane de euro, cu 4,3%
mai mare fata de anul trecut.

In urmaétorii ani vom acoperi toa-
te centrele economice impor-
tante din tara, prin deschiderea a
peste 20 de birouri. Modelul de
extindere va fi unul mixt, cu-
prinzand atat birouri proprii, cat si
parteneriate locale in sistem fran-
cizd. Pachetele de franciza sunt
concepute pentru a raspunde ce-
rintelor investitorilor, fiind astfel
prima franciza imobiliard cu cos-

turi zero de intrare.

Reporter: Care zona din tard are
mai mult potential de dezvoltare
n sectorul imobiliar?

Catalin Priscornita: in planuri-
le noastre de extindere am inclus
toate marile centre economice in-
tr-o prima faza, deoarece credem
ca in fiecare dintre acestea existd
potential semnificativ pentru bu-
siness in domeniul imobiliar.

Astfel, pe langa birourile din Cluj
- unde avem doua locatii, si
Brasov, addugam Bucuresti, Sibiu,
Timisoara si Craiova, iar ulterior, in
toate centrele economice impor-
tante. Vom ajunge in perioada ur-
mdtoare la peste 20 de locatii si
peste 600 de agenti.

Reporter: Care este bugetul pe
care l-ati alocat in acest an pentru
extindere?

Catalin Priscornita: Acest lucru
depinde de numarul de locatii pe
care le vom operationaliza efectiv
pana la finalul anului; suntem pre-
gatiti cu resurse sa asiguram bu-
getele necesare functionarii opti-
me si dezvoltdrii acestor noi loca-
tii. Investitia pentru deschiderea
fiecarui birou poate ajunge la
20.000 de euro, fiind incluse chel-
tuielile de amenajare si adminis-
trative, precum si functionarea
operationala in primele luni. Pe

langa suma initiala se adauga si
investitiile legate de instruirea si
pregatirea agentilor, si formarea
lor profesionald continua, plus to-
ate serviciile operationale specifi-
ce functionarii unei agentii imobi-
liare: recrutare si formare, call
center, juridic, marketing, consul-
tanta financiar-bancara, etc.

Atunci cand am demarat acest
proiect, am facut o analiza riguro-
asa a tuturor aspectelor de care
trebuie sa tinem cont in acest pro-
ces de extindere.

Reporter: Veti face angajari de
personal si in ce volum?

Catalin Priscornita: Una din
principalele provocari va fi sa
identificam partenerii potriviti pe
care sd-i atragem fin sistemul nos-
tru de dezvoltare. Astfel, am pus
la punct un sistem complex de re-
crutare si selectie pe mai multe
canale. Recrutdm agentii cu ajuto-
rul tehnologiilor mo derne, cum
ar fi quiz-urile pe au diente speci-
fice targetate online. Am inlocuit
CV-ul clasic cu o abordare mai na-
turald si conversationala. Este fo-
arte important sa gasim persoa-
nele potrivite care sa demonstre-
ze nu doar experienta manageria-
la sau antreprenoriald, ci mai ales
o potrivire cu valorile si misiunea
Blitz.
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E important de mentionat ca pu-
nem un mare accent pe pregati-
rea temeinica a agentilor. Pentru
formarea lor, am pus la punctinca
din 2017 - Blitz Camp - un pro-
gram complex de inductie, trai-
ning si pregatire permanenta a
brokerilor. In cadrul acestui pro-
gram, viitorii brokeri imobiliari
primesc intr-o forma structurata
toate cunostintele de care au ne-
voie pentru a fi agenti de succes,
direct de la profesionisti cu expe-
rientd. Programul acoperd o gama
vastd de materii: de la tehnici de
vanzare, de prezentare a ofertei si
de negociere, la elemente juridice
de evaluare a unei proprietati si
tehnici de comunicare, customer
service si instrumente de marke-
ting online si offline.

Pentru echipa de vanzari, am
dezvoltat conceptul de Blitz Evo-
lution, un instrument specific de
motivare si retentie pentru cei
care vor sa atingd nivelul urmator
in vanzari, Astfel, am stabilit o se-
rie de stimulente financiare si
non-financiare ce pot fi accesate
de brokerii imobiliari, pe praguri,
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in functie de experienta si incasa-
ri. Cu alte cuvinte, cresterea per-
formantei este recunoscuta si ras-
platita.

Reporter: Pe ce segment va fo-
cusati cu preponderenta?

Catalin Priscornita: Portofoliul
Blitz este unul cuprinzator, care
acopera toate segmentele impor-
tante din piata: apartamente si
case de vanzare, chirii in aparta-
mente si case, terenuri, spatii de
birouri, comerciale si logistice.

Cel mai bine reprezentat dintre
aceste segmente este cel de apar-
tamente de vanzare, unde avem
un portofoliu bogat si echilibrat,
atat pe rezidential vechi cat si o
varietate de ansambluri imobilia-
re cu apartamente noiin toate zo-
nele importante si in dezvoltare.

Fiecare dintre aceste segmente
este alocat unor echipe speciali-
zate de agenti, care au experienta
necesara in acel tip de proprietati
si se perfectioneaza continuu,
pentru a oferi atat proprietarilor,
cat si potentialilor cumparatori
sau chiriasi cele mai bune infor-
matii cu privire la acel tip de imo-

bile.

Avem in vedere ca in toate loca-
tiile din tara sa ne dezvoltam por-
tofoliul in mod organic, tinand
cont de specificul si cerintele pie-
tei locale si de nevoile consuma-
torilor, aducand gama de servicii
Blitz.

Reporter: Cum au evoluat pre-
turile in domeniu, in ultimul an?

Catalin Priscornita: Noi urma-
rim un pret mediu pe metru pa-
trat de spatiu locativ - care este
Indicele Blitz pe Cluj, iar acesta, in
primele trei luni de pandemie, in
ciuda scaderii cererii cu pana la
70%, a crescut progresiv, de la
1.417 euro la 1.602 euro in luna
mai.

Proprietarii de apartamente de
inchiriat s-au adaptat mai rapid
pietei si au venit in intampinarea
nevoilor clientilor, reducand pre-
turile. Astfel, pe chirii, indicele
Blitz a scazut de la 411 euro, cat
era in martie, la 378 euro in mai
2020.

In lunile de var, Indicele Blitz pe
vanzadri a scazut mai intai, apoi a
revenit la nivelul de la inceputul

\ "

o
-

)\
\
i
i
\

verii - de la 1.541 euro iniunie la
1.507 euro in iulie si 1.544 euro in
august. Pe zona de chirii, indicele
Blitz a crescut luna de luna, de la
366 euro in iunie la 388 euro in
august.

In toamn4, Indicele Blitz pe apar-
tamentele de vanzare a fost in
scadere de la 1.571 euro la 1.502
euro in noiembrie. Pe zona de chi-
rii, cererile au fost deosebit de
mari, iar Indicele Blitz pe chirii a
scazut de la 360 euro in septem-
brie la 339 eEuro in decembrie.

Reporter: Multumesc!

"Se cautd, de
asemened, si
locuinte cu acces la
o terasd saulao
curte si cu acces la

magazine de
proximitate”.



