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(Interviu cu Bogdan Gubandru, COO Al Redport)

Redport si Mobexpert lanseazd REDPORT Living, un concept re-
zidential prin care cumpdrdtorii beneficiazd de solutii integra-
te de mobilare si amenajare, adaptate fiecdrui proiect din por-

tofoliul Redport.

Programul este gandit pentru a simplifica etapa care urmeazd
achizitiei unei locuinte, cGnd cumpdrdtorii trebuie sa aloce timp,
buget si resurse suplimentare pentru mobilare, amenajare si

Reporter: Pe ce tipuri de
produse se pliaza mai exact
acest concept?

Bogdan Gubandru: REDPORT
Living este un concept gandit
de Redport Tmpreuna cu Mo-
bexpert pentru apartamente-
le din proiectele Redport. Pro-
iectul nu functioneaza ca o
solutie standard aplicata
identic pentru toate categorii-
le de locuinte sau Tn toate an-
samblurile noastre. Beneficii-
le sunt adaptate in functie de
proiect, de etapa de dezvolta-
re si de profilul cumparatoru-
lui, tocmai pentru ca nevoile
unui client care cumpara un
studio sunt diferite de cele ale
unei familii care alege un
apartament mai mare sau ale
unui investitor care vrea sa
puna locuinta rapid n chirie.
Tn esentd, REDPORT Living
marcheaza trecerea de la ide-
ea de apartament predat sim-
plu, gol, catre un produs rezi-
dential mai aproape de statu-
tul de "ready to move", mai
pregatit pentru o mutare ra-
pida.

Tn cadrul programului, clien-
tii pot beneficia, in functie de
proiect, de consultanta dedi-
cata, servicii de Personal
Shopper, Gift Card pentru
mobilier si decoratiuni, buca-
tarii mobilate si utilate sau
dressing inclus. Diferenta
este ca etapa de amenajare
nu maiincepe de la zero dupa
predarea apartamentului, ci
este integrata mai devreme in
experienta de cumparare.

Conceptul se aplica atat
apartamentelor mici, unde
conteaza foarte mult rapidita-
tea cu care locuinta poate fi
folosita sau inchiriata, cat si
apartamentelor mai mari,
unde clientul scapa de o parte
importanta din complexitatea
amenajarii.

Pentru Redport, aceasta di-
rectie face parte dintr-o abor-
dare mai larga asupra locuirii.
Ne uitam la suprafata aparta-
mentului, la finisaje, dar si la
intregul parcurs al clientului,
de la achizitie pana la mo-
mentul in care locuinta devi-
ne efectiv utilizabila.

coordonarea furnizorilor, dupd cum apreciazd reprezentantii
companiei. Acestia aratd cd noua initiativa consolideazad direc-
tia Redport de a dezvolta proiecte rezidentiale care rdspund ne-
voilor actuale ale cumpdrdtorilor, prin solutii integrate, eficien-
td si predictibilitate in procesul de achizitie si mutare.

Bogdan Gubandru, COO Al Redport, ne-a vorbit pe larg, in ca-
drul unui interviu, despre noul concept.

REDPORT Living reduce tim-
pul, stresul si costurile surpri-
za care apar, de obicei, dupa
cumpadrarea unei locuinte.

Reporter: Cum au primit
clientii noul concept?

Bogdan Gubandru: Feed-
backul primit pana acum este
foarte bun, pentru ca
REDPORT Living raspunde
unei probleme reale pe care
cumpadratorii o simt imediat
dupa achizitia unei locuinte.

Dupa ce ai cumparat aparta-
mentul, incepe o etapa care
poate deveni complicata. Tre-
buie sa cauti furnizori, sa faci
madasuratori, sa compari ofer-
te, sa alegi materiale, sa coor-
donezi comenzi, livrari si
montaj. Pentru multi clienti,
aceasta etapa inseamna timp
pierdut, bugete greu de con-
trolat si decizii suplimentare
intr-un moment in care si-ar
dori, de fapt, sa se bucure de
locuinta.

Este important pentru noi ca
acest beneficiu nu este perce-
put de clienti doar ca pe un
bonus financiar sau ca pe un

discount. Sigur ca mobilierul
inclus are o valoare econo-
mica directa, dar ceea ce con-
teaza la fel de mult este pre-
dictibilitatea, pentru ca viito-
rul proprietar stie mai clar ce
primeste, cat mai are de facut
dupa predare si cum poate
ajunge mai repede n etapa
de utilizare efectiva a aparta-
mentului.

Pentru end-useri, beneficiul
se traduce printr-o mutare
mai simpla, cu mai putin stres
si cu mai putine decizii opera-
tionale. Pentru investitori,
avantajul este si mai direct,
pentru cd apartamentul poa-
te ajunge mai repede Tn piata
de inchiriere, ceea ce reduce
perioada Tn care proprietatea
este neproductiva. in loc s&
piarda saptamani sau luni cu
amenajarea, investitorul por-
neste de la o baza deja con-
struitd, cu solutii integrate
printr-un partener cu expe-
rienta.

Un alt semn foarte bun este

(continuare in pagina 11)
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“Pe termen scurt, REDPORT Living
aduce o diferentiere mai clara

fatd de alte proiecte rezidentiale.
Intr-o piata in care multe discutii
se poarta inca in jurul pretului

pe metru patrat, locatiei i
finisajelor, noi incercam sa mutam
conversatia si spre valoarea reala
pe care o primeste clientul dupa
achizitie. Nu conteaza doar cat
costa apartamentul, ci i
cat il mai costa, in timp,
energie si bani, sa il
transforme intr-o
locuinta functionala”.
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(urmare din pagina 9)

ca avem deja clienti care
intreaba proactiv despre
campanie. Asta ne arata ca
informatia a ajuns foarte
bine Tn piata si ca exista inte-
res real pentru un produs re-
zidential diferit, un produs
mai aproape de mutare.
intrebéarile clientilor sunt
foarte concrete, oamenii vor
sa stie ce mobilier este in-
clus, in ce proiecte se aplica,
ce optiuni exista si cum poa-
te continua personalizarea
prin Mobexpert.

Reporter: Cui se adreseaza
REDPORT Living?

Bogdan Gubandru:
REDPORT Living nu se adre-

seaza unui singur profil de
client, pentru ca nevoia de
predictibilitate si eficienta
exista in aproape toate seg-
mentele pietei. Conceptul
este relevant pentru cumpa-
ratorul final, pentru investi-
tor, dar si pentru clientul fo-
arte ocupat, care are resurse
financiare, dar nu are timpul
necesar sa gestioneze un
proiect de amenajare in de-
taliu.

Pentru end-user, REDPORT
Living inseamna confort si
economie de timp. Vorbim
despre clientul care cumpara
pentru locuire proprie si care
nu vrea ca, imediat dupa pre-
dare, sa inceapa o noua eta-
pa dificila, cu furnizori, ter-

|
REDPORT Living este un concept gandit de
Redport impreund cu Mobexpert pentru
apartamentele din proiectele Redport.
Proiectul nu functioneazd ca o solutie
standard aplicatad identic pentru toate
categoriile de locuinte sau in toate
ansamblurile noastre. Beneficiile sunt
adaptate in functie de proiect, de etapa de
dezvoltare si de profilul cumpadrdtorului,
tocmai pentru cd nevoile unui client care
cumpdra un studio sunt diferite de cele ale
unei familii care alege un apartament mai
matre sau ale unui investitor care vrea sd pund

locuinta rapid in chirie.

mene, masuratori si costuri
suplimentare. Pentru acest
profil, beneficiul principal
este ca primeste o locuinta
mai aproape de momentul
real al mutarii si are o imagi-
ne mai clara asupra bugetu-
lui total.

Pentru investitor, logica
este legata de eficienta si
randament. Un apartament
care are deja bucataria insta-
lata, dressing inclus sau ac-
ces la solutii de amenajare
prin Mobexpert poate fi pre-
gdtit mai repede pentru
inchiriere. Asta Tnseamna o
investitie suplimentara mai
mica dupa achizitie, mai pu-
tin timp de administrare si o
perioadd mai scurta in care
apartamentul nu produce
venit.

Exista si un profil tot mai
important, clientul care cum-
para din afara Bucurestiului
sau chiar din afara tarii. Pen-
tru acesta, coordonarea unei
amenajari de la distanta este
mult mai complicate, iar
REDPORT Living i ofera un
parcurs mai simplu si mai si-
gur, pentru ca reduce numa-
rul de decizii operationale pe
care trebuie sa le gestioneze
personal.

Reporter: De unde vine cel
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mai mare interes pentru
acest concept?

Bogdan Gubandru: in
acest moment, vedem inte-
res atat din partea end-useri-
lor, cat si din partea investi-
torilor, dar motivele sunt di-
ferite. End-userii sunt atrasi
de economia de timp, de re-
ducerea stresului si de faptul
ca apartamentul devine mai
usor de folosit dupa predare.
Pentru ei, REDPORT Living
inseamna o tranzitie mai fi-
reasca intre momentul achi-
zitiei si momentul locuirii
efective.

Investitorii privesc concep-
tul mai ales prin prisma efi-
cientei. Pentru ei, timpul din-
tre predare si Inchiriere este
foarte important. Cu cat
apartamentul este mai repe-
de pregatit pentru piata, cu
atat investitia incepe mai re-
pede s& produca. Tn acest
caz, beneficiul nu este doar
estetic sau functional, ci are
legatura directa cu randa-
mentul si cu reducerea pe-
rioadei neproductive.

Un interes aparte 1l vedem
in cazul proiectelorin care le-
gatura cu Mobexpert este fo-
arte usor de explicat si de vi-
zualizat. La VITALITY EST, de
exemplu, showroom-ul este
in Mobexpert Pantelimon,
ceea ce face ca discutia de-
spre apartament si amenaja-
re sa fie mult mai concretd
pentru client. Aici pot vedea
foarte rapid ca nu vorbim
doar despre un concept ab-
stract, ci despre o solutie pe
care cumparatorul o poate
vedea, intelege si integra mai
usor in decizia de achizitie.

Faptul ca exista clienti care
intreaba despre REDPORT Li-
ving fara a le prezenta noi
conceptul, este un indicator
foarte bun pentru noi al inte-
resului pentru aceasta facili-
tate. in real estate, un benefi-
Ciu este cu adevarat relevant
atunci cand nu trebuie expli-
cat excesiv, ci este recunos-
cut rapid de client ca raspuns
la o nevoie reals, iar aici ne-

(continuare in pagina 12)
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(urmare din pagina 11)

voia este foarte clard, oame-
nii vor locuinte bune si vor si
un parcurs mai simplu pana
la momentul in care le pot
folosi.

Reporter: Ce va asteptati
sa se intample in urma im-
plementarii REDPORT Living?

Bogdan Gubandru: Pe ter-
men scurt, REDPORT Living
aduce o diferentiere mai cla-
ra fata de alte proiecte rezi-
dentiale. Tntr-o piatd in care
multe discutii se poarta inca
in jurul pretului pe metru pa-
trat, locatiei si finisajelor, noi
incercam sa mutam conver-
satia si spre valoarea reala
pe care o primeste clientul
dupa achizitie. Nu conteaza
doar cat costa apartamentul,
ci si cat il mai costd, In timp,
energie si bani, sa il transfor-
me Intr-o locuinta functiona-
la.

REDPORT Living este si un
argument comercial foarte
puternic, pentru ca raspunde
unei provocdri frecvente si
anume costurile ulterioare
de amenajare. Multi cumpa-
ratori calculeaza pretul apar-
tamentului, dar subestimea-
za bugetul, timpul si stresul
care apar dupa predare. Prin
acest concept, o parte din
aceasta incertitudine este re-
dusd, iar decizia de cumpadra-
re poate deveni mai simpla si
mai rapida.

Pentru investitori, efectul
asteptat este un drum mai
scurt intre achizitie, predare
si inchiriere. Daca aparta-
mentul are deja componente

importante integrate, cum ar
fi bucataria sau dressingul,
investitorul poate intra mai
repede in etapa de moneti-
zare.

Pe termen mediu si lung, ne
dorim sa vedem daca acest
tip de produs poate deveni
un standard Redport. Direc-
tia noastra este sa trecem de
la ideea de "vindem un apar-
tament" la ideea de "livram o
solutie de locuire". Asta in-
seamna sd integram amena-
jarea mai devreme n proces,
sa adaptam pachetele in fun-
ctie de proiect si de profilul
clientului si sa crestem gra-
dul de fidelizare.

Reporter: Care sunt ten-
dintele la nivel european si
mondial si unde se pozitio-
neaza REDPORT Living Tn ra-

________________________________________________________________________|
Redport este cunoscut drept unul dintre cei mai
dinamici dezvoltatori imobiliari din Bucuresti,
cu peste 2.000 de unitdti rezidentiale in
portofoliu. Cele trei proiecte pe care se
concentreazd - The Level Apartments, Infinity
Nord si Vitality Est - acoperd un segment variat
de piata - de la cel luxury, pand la segmentul
upper medium. Portofoliul companei fondate
de Cosmin Savu Cristescu depdseste 450 de

milioane de euro.
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port cu acestea?

Bogdan Gubandru: La ni-
vel european si mondial, pia-
ta rezidentiala se muta trep-
tat de la simplul produs imo-
biliar catre o experienta de
locuire mai completa. Clien-
tul nu mai analizeaza costul
total al locuirii, timpul nece-
sar pentru mutare, calitatea
facilitatilor, serviciile disponi-
bile si usurinta cu care poate
folosi sau administra pro-
prietatea. In aceastd logica
au crescut tot mai mult pro-
dusele ready-to-move si con-
ceptele care includ mobilier,
tehnologie, servicii sau pro-
perty management.

Aceasta tendinta este vizibi-
& mai ales In segmentele in
care timpul clientului a deve-
nit foarte valoros. Un cumpa-
rator premium sau un inve-
stitor nu vrea neapadrat cel
mai ieftin produs, ci produ-
sul cel mai eficient, cel mai
predictibil si cel mai usor de
folosit. In paralel, segmentul
de living a devenit tot mai
important si ca produs inve-
stitional.

in Romania, incd exista
mult spatiu pentru dezvolta-
rea produsului rezidential in-
tegrat. Multe proiecte sunt
comercializate in continuare
in jurul unor criterii clasice,

precum locatia, pretul pe
metru patrat si finisajele.
Aceste criterii raman impor-
tante, dar nu mai sunt sufi-
ciente pentru un cumparator
care vrea predictibilitate, efi-
cienta si o experienta mai
buna dupa achizitie.
REDPORT Living se inscrie
in aceasta directie de maturi-
zare a pietei. Prin parteneria-
tul cu Mobexpert, incercam
sa aducem mai aproape de
client o locuinta completa,
functionala si mai usor de
utilizat. Pentru noi, acesta
este un pas firesc In evolutia
proiectelor Redport, de la
dezvoltare imobiliara clasica
spre solutii de locuire inte-
grate, eficiente si adaptate
modului Tn care oamenii tra-
iesc si investesc astazi.
Reporter: Multumesc!



