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UN MESAJ DIRECT PENTRU PROPRIETAR

Inainte si incepem

Acest ghid nu a fost scris ca sa-ti spuna ca apartamentul tau valoreaza
putin. A fost scris ca sa te ajute sa nu pierzi luni de zile, cumparatori buni si
putere de negociere din cauza unei strategii gresite.

IDEEA CENTRALA

Pretul corect nu este cel mai mic pret. Este pretul pe care proprietatea il poate
sustine in raport cu alternativele reale din piata.

Poti avea motive perfect legitime pentru suma pe care ti-o doresti: vrei sa
cumperi alt apartament, ai investit in renovare, ai nevoie de bani pentru un
plan personal sau pur si simplu consideri ca proprietatea merita. Toate
acestea conteaza pentru tine. Cumparatorul, insa, compara apartamentul
tau cu alte apartamente disponibile in acelasi moment.

In paginile urmatoare vei gasi observatii practice despre pret, timpul
petrecut in piata, promovare, fotografii, lucrari, instalatii, credit ipotecar,
evaluarea bancara, vizionari si negociere. Tonul este direct, pentru ca si
piata este directa: cumparatorul poate aprecia proprietatea, dar nu va plati
0 suma pe care nu o poate justifica.

Ghidul contine observatii comerciale si recomandari practice. Nu reprezinta
consultanta juridica, tehnica sau financiara si nu constituie o evaluare
imobiliara autorizata.

Cristian-Florin Cozminca

Consultant imobiliar | Fondator ImobiliareCumparatori.ro
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DESPRE AUTOR

Cine a pregatit ghidul

Cristian-Florin Cozminca

Consultant imobiliar in Ploiesti la agentia
si fondator
ImobiliareCumparatori.ro

8 ani de experienta in vanzari, dintre care 6
ani in publicitate si promovare platita.

2 ani de experienta in fotografie imobiliara,
dobandita in Spania si continuata in Romania

Peste 100 de proprietati analizate in
ultimele 9 luni de activitate imobiliara

Co-Fondator House of Ads, unde a predat
publicitate online in sala de curs, pentru
peste 50 de cursanti.

DE CE CONTEAZA EXPERIENTA DIN PUBLICITATE

Un apartament nu se vinde doar pentru ca este publicat. Trebuie pozitionat,
prezentat, masurat si ajustat in functie de reactia reala a pietei.

Venind din zona publicitatii platite, am invatat un lucru simplu: oamenii cumpara mai intai
cu ochii si abia apoi cu cardul sau numerar. nainte sa comande, analizeaza fotografiile,
citesc descrierea, compara detaliile si incearca sa inteleaga exact ce primesc.

Am adus aceeasi logica din comertul online in imobiliare. Astazi nu mai este suficient sa
publici o fotografie facuta in graba si cateva randuri de text. Un apartament este una
dintre cele mai importante achizitii pe care le face un om, iar cumparatorii se
documenteaza atent inainte sa sune sau sa programeze o vizionare.

De aceea, prezentarea proprietatii trebuie tratata cu aceeasi seriozitate ca produsul in
sine. Fotografiile, informatiile tehnice, descrierea, transparenta si ordinea in care sunt
prezentate detaliile influenteaza direct interesul cumpdratorului. in multe cazuri, prima
decizie de cumparare se ia online, inainte ca omul sa intre efectiv in apartament.

ImobiliareCumparatori.ro | Ploiesti | 3



STRUCTURA GHIDULUI

Cuprins

Cumparatorul nu iti cumpara planul personal

Cele trei preturi ale unei proprietati

Ce se intampla cand apartamentul sta prea mult in piata
"La un pret mic pot sa vand si eu"

Vinzi inainte sau cumperi inainte?

De ce cinci agentii nu inseamna automat cinci sanse
Fotografii, descriere si informatii complete

Vecinul nu ese evaluatorul apartamentului tau

Ce influenteaza cu adevarat pretul

Blocul si apartamentul trebuie analizate separat
Instalatiile si lucrarile ascunse

Ferestre, incalzire, confort si dotari

Finisajele si mobilierul

Clasa energetica si creditul ipotecar

Ce urmareste evaluatorul bancar

Planul pentru primele 30 de zile

Cum interpretezi lipsa rezultatelor

Vizionarea si negocierea

Checklist inainte de publicare

Cum poti solicita o analiza orientativa
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01 Cumparatorul nu iti cumpara planul personal
[

YR

Poate vrei 80.000 de euro pentru ca urmatorul apartament costa 95.000 de euro. Poate ai
un credit de inchis. Poate ai investit mult. Motivele tale sunt reale, dar nu devin automat
argumente de pret pentru cumparator.

FRAZA PE CARE MERITA SA O RETII

Banii sunt in buzunarul cumparatorului. Pretul devine real abia cand
proprietatea intalneste un cumparator care accepta sa-l plateasca.

Cumparatorul intra in piata cu o limita. Uneori este limita economiilor, alteori este limita
aprobarii bancare. Apoi compara: zona, suprafata, etaj, anul blocului, compartimentare,
stare, risc seismic, centrala, instalatii si costurile pe care le va avea dupa cumparare.

Nu il intereseaza cét ai tu nevoie sa obtii, ci daca apartamentul justifica suma ceruta in
comparatie cu alternativele. Asta nu inseamna ca trebuie sa accepti orice oferta.
Inseamna ca strategia trebuie construitd pornind de la realitatea cumparatorului, nu doar
de la obiectivul proprietarului.

* Pretul trebuie justificat prin proprietate si piata, nu prin planul personal al vanzatorului.
» Bugetele cumparatorilor sunt finite, chiar daca proprietatea are valoare sentimentala.
* Un apartament bun, pozitionat corect, poate genera competitie si reduce nevoia de negociere.

BUYER-FIRST

intr-o vanzare buna, proprietarul nu este ignorat. Dar procesul este construit
astfel incat cumparatorul sa poata intelege rapid ce primeste pentru banii lui.
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Cele trei preturi ale unei proprietati

Cele trei preturi

Confuzia apare cand pretul dorit este tratat ca valoare deja confirmata.

e \ )
Pretul dorit Pretul de listare Pretul tranzactionat
Suma de care ai nevoie Suma cu care intri in piata Suma acceptata de
sau pe care ti-o doresti. si testezi interesul. cumparator si consemnata
in tranzactie.
\. J \ J

Piata valideaza doar al treilea pret.

Pretul dorit este personal. Pretul de listare este o decizie de strategie. Pretul tranzactionat
este concluzia pietei.

Uneori, cele trei valori sunt apropiate. Se intdmpla cand apartamentul este evaluat realist,
prezentat bine si intra in piata intr-un moment in care exista cumparatori pentru criteriile
lui. Alteori, intre ele apar diferente mari.

Proprietatile listate corect pot fi vandute repede, inclusiv la pretul afisat. Cand
raportul dintre pret si proprietate este foarte bun, cumparatorii pot avea putin
spatiu real de negociere.

Greseala frecventa este sa se adauge intentionat o0 marja mare "ca sa avem de unde
lasa". Cumparatorul nu vede marja ta de negociere. Vede doar ca apartamentul este mai
scump decét alternativele si poate decide sa nu sune deloc.

Un pret de listare bun trebuie sa indeplineasca doua conditii: sa protejeze interesul
proprietarului si sa fie suficient de credibil incat cumparatorul sa intre in conversatie.

* Pretul prea jos poate sacrifica inutil valoare.
* Pretul prea sus poate elimina din start cumparatorii potriviti.

* Pretul realist creeaza vizionari relevante si negociere controlata.
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Ce se intampla cand apartamentul sta prea
mult in piata?

Interesul nu ramane constant

Schema orientativa bazata pe comportamentul observat in piata, nu statistica universala.

INTERES

~—0

0 30 zile 60-90 zile 3-5 luni mai tarziu
sare Primele reactii Piata incepe sa Apar intrebari nteres rezidua

Primele zile de promovare aduc, de regula, cea mai mare atentie. Atunci apar
cumparatorii care urmaresc constant piata si cunosc deja alternativele. Daca
apartamentul este potrivit si pretul este credibil, acesti oameni reactioneaza repede.

Dupa cateva luni, o parte dintre cumparatorii initiali au cumparat deja altceva. Cei noi vad
un anunt vechi si incep sa puna intrebari: De ce nu s-a vandut? Exista probleme ascunse?
Proprietarul negociaza greu? Sunt actele in regula?

OBSERVATIE DIN PIATA

Dupa aproximativ 3-5 luni, multe proprietati incep sa fie privite cu mai multa
suspiciune. Nu este o regula universala, dar este un efect comercial real pe care nu
merita sa-l ignori.

O parte dintre oameni vin la vizionare si inteleg ca problema este pretul. Cealalta parte nu
mai vine. Aici este pierderea pe care proprietarul nu o vede: cumparatorii care au eliminat
anuntul fara sa sune.

Intre timp apar si proprietati noi, poate mai bine renovate, mai bine fotografiate ori mai
aproape de bugetul pietei. Apartamentul tau nu concureaza doar cu ce exista la inceput.
Concureaza in fiecare saptaméana cu oferta noua.

CONSECINTA

Cand ajungi tarziu la un pret realist, nu recuperezi automat cumparatorii pierduti.
Trebuie sa convingi un nou val de oameni
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“"La un pret mic vand si eu"

"La un pret mic il vand si eu maine." Bravo. intrebarea este de ce ai consuma trei
luni, douazeci de vizionari si multa energie, ca sa ajungi, in final, la un pret pe care
piata I-ar fi acceptat de la inceput?

Strategia corecta nu inseamni s vinzi ieftin. Inseamna sa identifici intervalul in care
apartamentul tau poate fi competitiv, apoi sa alegi pozitia potrivita in acel interval.

Un pret realist nu este sinonim cu cel mai mic pret din zona. Doua apartamente din
acelasi bloc pot avea valori diferite prin suprafata, etaj, orientare, compartimentare,
instalatii, centrala, balcon, stare si calitatea renovarii.

Problema apare cand proprietarul trateaza diferentele emotionale ca diferente comerciale.
Faptul ca ai locuit douazeci de ani acolo, ca mobila a fost scumpa sau ca ai ales personal
gresia nu garanteaza ca piata va plati suplimentar.

* Pretul mic fara analiza poate insemna bani pierduti.

 Pretul mare fara argumente poate insemna luni pierdute.

* Pretul corect este o decizie documentata, nu o concesie.

CE URMARESTI DE FAPT

Nu cel mai mare pret afisat. Urmaresti cel mai bun rezultate net pe care il poti obtine
intr-un interval rezonabil, fara sa distrugi interesul initial.
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05 Vinzi inainte sau cumperi inainte?

Multi proprietari spun: "Vreau suma aceasta ca sa-mi cumpar in alta parte". Este o nevoie
fireasca. Greseala este sa presupui ca singurele oportunitati de cumparare sunt cele
disponibile astazi si ca trebuie sa finantezi integral urmatoarea achizitie printr-un pret
optimist.

Cénd ai banii disponibili dupa vanzare, pozitia ta de negociere se schimba. Poti lua o
decizie mai repede, poti face o oferta clara si nu mai depinzi de conditia vanzarii propriului
apartament. Pentru un vanzator, certitudinea si viteza pot conta.

AVANTAJUL LICHIDITATII

Banii deja disponibili nu garanteaza un discount, dar iti ofera o pozitie de negociere
mai simpla decat promisiunea "cumpar dupa ce vand".

In acelasi timp, vanzarea inainte de cumparare trebuie planificata: termen de eliberare,

posibilitate de chirie temporara, depozitarea bunurilor, sincronizarea actelor si marja de
timp pentru urmatoarea achizitie.

« Stabileste din timp termenul realist de mutare.
* Nu promite liberare imediata daca nu o poti respecta.
= Pastreaza o rezerva pentru costurile de tranzactie, mutare si eventuale lucrari.

* Negociaza urmatoarea achizitie cu avantajul unei situatii financiare clare.

ATENTIE

Nu transforma apartamentul actual intr-o moneda imaginara cu valoare fixa. Piata lui
si piata apartamentului pe care vrei sa-l cumperi sunt doua negocieri diferite.
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De ce cinci agentii nu inseamna automat
cinci sanse

O proprietate. O prezentare. Un pret coerent.

Mai multe anunturi nu inseamna automat mai multa incredere.

5 ANUNTURI DIFERITE 1 STRATEGIE

Poze / Pret / Descriere Varianta 1

1 Singur Pret Justificat

Poze / Pret / Descriere Varianta 2 Fotografii Profesioniste

Poze / Pret / Descriere Varianta 4

Feedback Masurabil

AN Y

Poze / Pret / Descriere Varianta 3 ] Informatii Complete

Poze / Pret / Descriere Varianta 5 1 Singur punct de contact

Céand aceeasi proprietate apare in mai multe anunturi, cu fotografii, suprafete, descrieri si
preturi diferite, cumparatorul nu vede o campanie puternica. Vede lipsa de control.

MESAJUL TRANSMIS FARA SA VREI

Daca la telefon spui "Nu ma grabesc", dar apartamentul este publicat de cinci
agentii in 5 feluri diferite, piata poate intelege exact invers.

Mai multe agentii pot aduce expunere, dar numai daca existd coordonare. in practica,
listarile necontrolate produc anunturi duplicate, informatii contradictorii, fotografii slabe si
situatii in care nimeni nu isi asuma strategia.

O colaborare bine organizata inseamna un singur set de informatii verificate, un pret
coerent, o prezentare controlata, feedback centralizat si o persoana responsabila de
urmatorul pas.

* Nu publica preturi diferite in aceeasi perioada.

* Nu permite folosirea unor suprafete, ori ani de constructie neverificati.

« Stabileste cine raspunde la intrebari si cine centralizeaza feedback-ul.

 Daca lucrezi singur, pastreaza aceeasi disciplina: un anunt bun, actualizat si complet.

REGULA SIMPLA

O proprietate are nevoie de o strategie mai buna, nu de mai multe surse de
promovare.
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07 Fotografii, descriere si informatii complete

Cumparatorul decide in cateva secunde daca deschide anuntul. Fotografiile nu trebuie sa
ascunda realitatea, ci sa o explice corect: proportii, lumina, legatura dintre camere si
starea actuala.

FOTOGRAFIA BUNA NU MINTE

O fotografie buni nu face apartamentul mai mare decit este. il face mai usor de
inteles.

Pozele strambe, intunecate sau facute cu obiecte personale in prim-plan transmit
neglijenta. La fel si descrierile cu informatii lipsa. Cand cumparatorul trebuie sa sune doar
ca sa afle etajul, anul blocului sau suprafata utila, procesul incepe cu frustrare.

* Fotografiaza camerele din colturi care explica spatiul, fara deformari extreme.

* Curata blaturile, holurile si suprafetele vizibile; ordinea conteaza.

* Publica suprafata utila separat de balcon.

» Mentioneaza etajul complet, anul blocului, compartimentarea si starea instalatiilor.

» Spune clar daca exista centrald, separatie de gaze, aer conditionat, balcon si risc seismic cunoscut.

* Nu ascunde ultimul etaj, parterul sau necesarul de renovare. Filtrarea corecta economiseste timp.
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08 Vecinul nu este evaluatorul apartamentului tau
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"Vecinul a vandut cu 300 de euro pe metru patrat mai mult." Poate. Dar inainte sa-ii
construiesti strategia pe aceasta informatie, trebuie sa stii ce s-a vandut, cand, in ce stare
si in ce conditii.

« Ai vazut pretul din contract sau doar pretul din anunt?

* Apartamentul avea aceeasi suprafata utila si aceeasi compartimentare?

* Era la acelasi etaj si cu aceeasi orientare?

* Avea centrala, separatie de gaze, instalatii refacute si balcon?

* Blocul are aceeasi situatie tehnica si energetica?

* Tranzactia a inclus mobilier, loc de parcare ori alte bunuri?

COMPARATIA CORECTA

Un apartament comparabil nu este doar "in acelasi bloc". Trebuie sa fie suficient de
asemanator incat diferentele sa poata fi explicate.

Uneori vecinul chiar obtine un rezultat foarte bun. Asta nu inseamna ca piata a crescut
automat la acel nivel pentru toate apartamentele. Poate a avut o proprietate mai bine
pregatita, un cumparator cu nevoie urgenta, o negociere favorabila ori o combinatie rara

de criterii.

Pretul pe metru patrat este util ca reper, dar devine periculos cand este aplicat mecanic.
Un apartament de 40 mp si unul de 80 mp nu se comporta identic, chiar in aceeasi zona.
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Ce influenteaza cu adevarat pretul

Pretul nu se calculeaza dintr-un singur criteriu
Pretul pe metru patrat este doar punctul de pornire.

{ ) 7 N\ {

Zona si microzona Bloc Apartament
Strada, acces, zgomot, An, structura, risc Suprafata utila, etaj,
vedere seismic, anvelopare compartimentare

\. J \_ J .
{ ) { N 4

Stare tehnica Finisaje Piata
Instalatie electrica, Calitate, coerenta, uzura, Alternative active si
instalatie sanitara, gaze, necesar de renovare cererea cumparatorilor
incalzire

\. J \_ J \.

Pretul este rezultatul unei combinatii de factori. Niciun element nu trebuie analizat izolat,
iar investitiile proprietarului nu se recupereaza automat leu cu leu.

= Zona si microzona: strada, trafic, acces, orientare, vedere si proximitati.

« Blocul: anul constructiei, structura, intretinerea, anveloparea si situatia seismica.
» Apartamentul: suprafata utild, compartimentarea, etajul, lumina, balconul si numarul de bai.

- Starea tehnica: instalatii, centrala, separatie de gaze, ferestre, aer conditionat.

* Finisajele: calitate, uzura, coerenta si costul realist al renovarii.

» Documentele: cadastru, intabulare, modificari, certificat energetic si claritatea situatiei juridice.
« Cererea: cati cumparatori cauta exact acest tip de apartament la momentul listarii.

FORMULA REALA

Valoarea comerciala = proprietate + context + alternative + cerere. Nu doar metri
patrati inmultiti cu cel mai mare pret gasit online.

De aceea, 0 analiza orientativa serioasa nu incepe cu intrebarea "cat cere vecinul?", ci cu
identificarea proprietatilor comparabile si a cumparatorilor care ar putea considera
apartamentul relevant.
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09 A Etajul conteaza mai mult decat pare

in doud apartamente aproape identice, etajul poate schimba viteza de vanzare, numarul

de vizionari si nivelul negocierii. Nu pentru ca un anumit etaj este "bun" sau "rau", ci
pentru ca fiecare pozitie in bloc atrage un public diferit.

Cum reactioneaza frecvent cumparatorii

Parter G D)
Etaj 1-2 G
Etaj 3in bloc P+4 (T D
uttimutetaj (D D
Reprezentare orientativa bazata pe experienta locala, nu statistica oficiala
( ) 4 ) 4 )
PARTER ETAJE INTERMEDIARE ULTIMUL ETAJ
Acces usor si fara scari. Poate fi cautat, dar in blocurile P+4, etajele 1, 2 sau 3 au, de Poate avea lumina si liniste, dar unii
apar intrebari despre intimitate, zgomot, reguld, cea mai larga plaja de cumparatori. cumpdratori il elimina din filtre inainte de
siguranta si umezeala. vizionare din cauza numarului de etaje de
urcat fara lift, sau posibile probleme cu
plafonul, sau céldura excesiva vara si foarte
frig iarna.
\. J 0 J \u J

REALITATEA DIN PIATA

Etajul nu injoseste proprietatea si nu spune nimic despre proprietar. El modifica pur
si simplu cererea, iar cererea influenteaza timpul de vanzare si pretul acceptat.

Intr-un bloc P+4, parterul si etajele 1-3 au, de regula, o plaja mai largid de cumparatori
decat 4/4. In blocurile mai inalte conteaza si liftul, starea lui si numarul de etaje care
trebuie urcate daca se defecteaza.

- Etajele 1-3: compromis bun intre acces, temperatura si protectia fata de terasa.

« Parterul: cerere buna, dar se compara separat din cauza intimitatii si contactului cu subsolul.

« Ultimul etaj: public mai restrans; are nevoie de dovezi si de un pret pozitionat atent.
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Ultimul etaj: handicap comercial, nu verdict

Apartamentele aflate la 4/4, 6/6, 8/8 sau 10/10 sunt privite de o parte dintre cumparatori cu mai mult
scepticism. Unele temeri sunt justificate, altele sunt doar perceptii. Din punct de vedere comercial, ambele

influenteaza cererea.

intrebarile care apar inainte de vizionare

r ) 4 )
TERASA / ACOPERISUL CONFORTUL TERMIC
Au existat infiltratii? Cand a fost refacuta Vara se supraincalzeste? larna pierde caldura?
terasa? Exista facturi, proces-verbal sau Blocul este anvelopat? Plafonul este izolat?
garantie?

\. J \ J
Exista lift? Functioneaza bine? Este lift Daca apare o problema la terasa, cine o repara
modern? Cate etaje trebuie urcate daca liftul si cat de repede se implica asociatia?

se blocheaza?

REPER CORMECIAL: APROXIMATIV 15% - 20%

in multe situatii din piata locala - mai ales in blocuri vechi fara lift sau cu istoric neclar al
terasei - un apartament la ultimul etaj poate avea nevoie de o pozitionare cu aproximativ
10-15% sub un apartament cu adevarat comparabil aflat la etaj intermediar.

Acest procent nu este o reducere obligatorie si nu trebuie aplicat mecanic. Comparatia se
face cu un apartament apropiat ca bloc, suprafata, compartimentare, stare, dotari si
documente. in unele cazuri diferenta poate fi mai mica; in altele poate fi mai mare

Ce poate reduce diferenta de pret

* Terasa sau acoperis refacut si documentat.

* Bloc anvelopat, plafon izolat si confort termic verificat (Certificat Energetic Clasa A sau B).
« Lift functional, vedere buna, lumina si lipsa zgomotului de deasupra.

* Pret care recunoaste sincer riscurile percepute de cumparator.

Nu esti marginalizat pentru ca apartamentul se afla la ultimul etaj. Piata nu judeca
omul. Ea filtreaza proprietatea. Cu informatii clare, dovezi si un pret bine pozitionat,
apartamentul poate fi vandut fara ca minusurile sa fie ascunse.
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Blocul si apartamentul trebuie analizate
separat

e
AT

N
i i

Poti avea un apartament renovat foarte bine intr-un bloc care ridica intrebari. La fel, poti
avea un apartament modest intr-un bloc cautat. Cumparatorul le evalueaza impreuna.

* Anul si tipul structurii blocului.

» Incadrarea in clasa de risc seismic, daci exista informatii oficiale.
« Etajul, existenta liftului si starea partilor comune

» Acoperisul sau terasa, mai ales la ultimul eta;.

» Subsolul si eventualele probleme de umiditate la parter.

* Anveloparea termica si clasa energetica.

= Zgomotul, orientarea si pozitia apartamentului in bloc.

* Modificarile interioare si concordanta lor cu documentatia cadastrala.

RENOVAREA NU STERGE CONTEXTUL

O baie noua nu schimba anul blocului, iar mobila noua nu elimina o
neconcordanta cadastrala.

Proprietarul vede frecvent interiorul, pentru ca acolo a investit. Cumparatorul si banca
privesc si exteriorul: cladirea, actele, accesul, riscul, starea comuna si lichiditatea
proprietatii.

Este mai eficient sa explici corect minusurile decat sa le ascunzi. O limitare cunoscuta
poate fi inclusa in pret si strategie. O limitare descoperita tarziu poate opri negocierea.
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11 Instalatiile si lucrarile ascunse

Cumparatorul nu cumpara doar ce se vede. Cumpara si riscul lucrarilor pe care va trebui
sa le faca dupa mutare.

INSTALATIA ELECTRICA

Nu exista un termen universal de 10 sau 15 ani dupa care o instalatie devine
automat necorespunzatoare. Conteaza materialele, executia, tabloul,
protectiile, circuitele, modificarile si consumatorii actuali.

Normativul I7-2011 prevede, intre altele, ca receptoarele cu puteri peste 2 kW se
racordeaza prin prize dedicate unui singur receptor sau prin racorduri fixe. Asta nu
inseamna ca orice apartament vechi trebuie judecat dupa o singura fotografie a tabloului.
Inseamna ca plita, cuptorul si alti consumatori puternici trebuie analizati si dimensionati
corect de un electrician autorizat.

INSTALATIA SANITARA

Cuprul poate fi o solutie buna, dar nu este singura varianta moderna.
Conteaza materialul potrivit, executia, etanseitatea, accesul la imbinari si
lipsa improvizatiilor.

Tevile mascate pot imbunatati aspectul, dar mascarea nu trebuie sa ascunda probleme.
Cumparatorul apreciaza un sistem executat corect, documentat si usor de verificat.

» Spune cand au fost refacute instalatiile si cine a executat lucrarile.
* Nu descrie drept "instalatie noua" schimbarea catorva prize sau baterii.
 Pastreaza facturi, fotografii din timpul lucrarilor si documente, daca exista.

* Pentru afirmatii tehnice, recomanda verificarea de céatre specialist autorizat.
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12 Ferestre, incalzire, confort si dotari

in limbajul curent, "termopan" este folosit pentru aproape orice fereastrd moderna.
Tehnic, geamul termoizolant este pachetul format din doua sau mai multe foi de sticla
separate de un distantier si un spatiu etans. Profilul poate fi din PVC, aluminiu sau lemn.

FORMULAREA CORECTA
Nu compara tamplaria veche din aluminiu cu geam simplu cu o tamplarie
moderna doar pentru ca ambele sunt numite popular "termopan®.

Centrala termica, separatia de gaze, aerul conditionat si calitatea ferestrelor pot influenta
interesul, dar valoarea lor depinde de stare, vechime, autorizare si modul in care sunt
integrate.

 Centrala: model, an, revizii, documente si functionare.

- Separatie de gaze: existenta si claritatea instalatiei.

* Aer conditionat: capacitate, amplasare, vechime si functionare.

* Ferestre: tipul geamului, profilul, etansarea si uzura feroneriei.

* Izolatie: anvelopare a blocului sau lucrari individuale, fara confuzie intre ele.

* Ventilatie si condens: semnele de umezeala trebuie investigate, nu acoperite

Dotarile ajuta cand elimina un cost real pentru cumparator. Nu orice echipament vechi
adauga valoare. Uneori devine chiar un cost de inlocuire.
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Finisajele si mobilierul

O usa din lemn poate fi solida si functionala, dar cumparatorul poate considera ca nu se
potriveste cu gustul sau standardul actual. Acelasi lucru este valabil pentru gresie,
parchet, faianta si mobilier.

Mobila poate avea o poveste pentru tine. Pentru cumparator poate avea doar
cost de transport si evacuare.

Banca si evaluatorul nu adauga automat la valoarea apartamentului pretul platit pentru
canapea, dormitor sau bucatarie. Mobilierul liber este, de regula, separat de proprietatea
imobiliara. Dotarile fixe si calitatea modernizarilor pot influenta perceptia de piata, dar nu
leu pentru leu

* Renovarea recenta ajuta doar daca este executata bine si are un stil suficient de neutru.

* Finisajele foarte personale pot limita numarul cumparatorilor care le apreciaza.
 Parchetul, gresia si usile trebuie evaluate prin stare, nu doar prin anul montarii.
* Un apartament curat si bine intretinut poate fi mai convingator decéat unul incarcat cu mobilier.

= Daca mobilierul raméane, precizeaza exact ce este inclus si ce va fi retras.

PRETURI DE 2026
Daca ai pretentii de pret actual, apartamentul trebuie comparat cu
alternativele si asteptarile actuale, nu cu ceea ce era suficient acum zece ani.
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Clasa energetica si creditul ipotecar

5.
-

Clasa energetica nu este doar o litera dintr-un document. Ea poate influenta costurile de
utilizare, interesul cumparatorului si, in anumite produse bancare, conditiile de finantare.

CE PUTEM AFIRMA CORECT

Unele banci ofera produse ipotecare verzi sau conditii diferentiate pentru
locuinte eficiente energetic. Criteriile difera de la banca la banca si se pot
modifica.

La data redactarii ghidului, exista oferte oficiale care folosesc clasa energetica A sau
criterii de eficienta energetica pentru acces la produse ipotecare dedicate. Asta nu
inseamna ca orice apartament din clasa C primeste automat o penalizare sau ca orice
apartament din clasa A obtine automat cea mai mica dobanda.

« Certificatul energetic trebuie sa fie valabil si intocmit de un auditor autorizat.

« Clasa energetica poate conta in eligibilitatea pentru produse «verzi»

» Dobanda depinde si de venit, avans, asigurari, relatia cu banca si conditiile campaniei.

* Blocul anvelopat si costurile mai mici de intretinere pot fi argumente comerciale, dar trebuie

prezentate realist.

iti pasa de creditul cumparatorului pentru ca finantarea lui poate decide daca
tranzactia se poate incheia.
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Ce urmareste evaluatorul bancar

Evaluatorul nu evalueaza atasamentul
Raportul pentru garantarea creditului urmareste valoarea de piata a proprietatii.

CONTEAZA Localizarea, suprr?\fata, etajul, anul, starea,
actele, comparabilele.

Calitatea modernizarilor si dotarile fixe, in
masura in care piata le recunoaste.

Fiecare leu investit in renovare, mobilierul
vechi sau valoarea sentimentala.

NU SE ADAUGA AUTOMAT

Evaluatorul autorizat nu stabileste cat "merita" apartamentul pentru proprietar. El
formuleaza o opinie documentata asupra valorii, in scopul pentru care a fost solicitat
raportul. In creditare, scopul este garantarea imprumutului.

Standardele ANEVAR pentru evaluarea in vederea garantarii cer o analiza sistematica si
folosirea informatiilor relevante despre proprietate si piata.

« Identificarea si situatia juridica a proprietatii.

* Localizarea, suprafata, etajul, compartimentarea si anul constructiei.
« Starea fizica si tehnica observabila.

» Comparabilele de piata si ajustarile justificate.

« Limitarile, riscurile si documentele disponibile.

« Lichiditatea si utilizarea proprietatii in contextul pietei.

CE NU FUNCTIONEAZA

"Am bagat 20.000 de euro in mobila si renovare, deci apartamentul valoreaza
automat cu 20.000 mai mult." Piata poate recunoaste o parte, tot, foarte putin sau
chiar deloc, in functie de calitate si cerere.

Valoarea din raport poate fi diferita de pretul negociat. Banca foloseste propriile reguli de
creditare si raportul evaluatorului in procesul de aprobare. De aceea, o tranzactie bazata
pe credit trebuie pregatita cu marja si documente clare.
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Planul pentru primele 30 de zile

Primele 30 de zile
Lansarea trebuie tratata ca o perioada de masurare, nu ca asteptare pasiva.

(1 2 (3] (4]

Ziua 0 Zilele 1-7 Zilele 8-15 Zilele 16-30
Pret, acte, fotografii, Masori vizualizari, Analizezi calitatea Compari cu proprietatile
descriere si strategie. salvari, apeluri si contactelor si obiectiile concurente si decizi
intrebari. repetate. ajustarile.

Primele 30 de zile trebuie sa produca informatie. Nu astepta pasiv si nu schimba pretul
dupa fiecare telefon. Masoara reactia si cauta tipare.

* Vizualizari: anuntul ajunge la oameni?

 Salvari: proprietatea intra pe lista scurta?

* Apeluri si mesaje: pretul si prezentarea determina actiune?
« Vizionari: contactele sunt relevante?

* Obiectii: ce se repeta la mai multi cumparatori?

 Oferte: la ce nivel si in ce conditii apar?

Standardele ANEVAR pentru evaluarea in vederea garantarii cer o analiza sistematica si
folosirea informatiilor relevante despre proprietate si piata.

NU CONFUNDA ACTIVITATEA CU PROGRESUL

Douazeci de vizionari fara oferta nu sunt neaparat dovada ca promovarea
functioneaza. Pot fi dovada ca pretul nu se intalneste cu proprietatea.

Dupa 30 de zile trebuie sa poti raspunde clar: problema este expunerea, prezentarea,
informatia, accesul la vizionare, starea sau pretul? Fara aceste date, orice ajustare este o
presupunere.

Un agent bun nu trebuie doar sa publice. Trebuie sa centralizeze feedbackul, sa compare
noile proprietati aparute si sa recomande decizia urmatoare.
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Cum interpretezi lipsa rezultatelor

Ce iti spune piata?
Nu orice lipsa de rezultat are aceeasi cauza.

r ) e )
Putine vizualizari Vizualizari, dar fara apeluri
Titlu, fotografii, canal sau pozitionare slaba. Pretul ori informatiile nu conving.
\ J \. J
~ A e ™
Apeluri, dar fara vizionari Vizionari, dar fara oferte
Detaliile aflate la telefon schimba perceptia. Pretul si starea nu se intalnesc cu asteptarile.
\ J . J

Lipsa vanzarii nu are o singura cauza. Diagnosticul corect economiseste reduceri inutile si
luni de asteptare.

Vizionari repetate, reactii bune la apartament si zero oferte pot indica faptul ca
oamenii apreciaza proprietatea, dar nu o considera suficient de competitiva la pretul
cerut.

Daca problema este prezentarea, schimbarea fotografiilor si completarea informatiilor pot
produce efect. Daca problema este accesul, trebuie imbunatatita organizarea vizionarilor.
Daca problema este pretul, cosmetizarea anuntului nu o rezolva.

- Stabileste dinainte cand vei face prima analiza a rezultatelor.

* Nu reduce pretul in pasi minusculi doar pentru a "urca anuntul”.

» Cand ajustezi, fa o schimbare suficient de clara incat sa intri in alte filtre de buget.
 Actualizeaza strategia si mesajul, nu doar cifra.

» Compara permanent cu alternativele noi, nu doar cu cele de la lansare.

PERICOLUL INTARZIERII

Cand revii la realitate foarte tarziu, piata poate cere o corectie mai mare decat ar fi
fost necesara la inceput.
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18 Vizionarea si negocierea

Vizionarea nu este un tur grabit si nici un examen in care proprietarul trebuie sa apere

fiecare alegere. Este momentul in care cumparatorul verifica daca imaginea din anunt
corespunde realitatii.

* Aeriseste, aprinde luminile si pastreaza accesul liber.

* Pregateste informatiile despre costuri, lucrari, acte si termenul de eliberare.
* Nu ascunde zgomotul, infiltratiile sau problemele cunoscute.

 Lasa cumparatorul sa observe si sa puna intrebari.

* Nu negocia impotriva ta hainte sa existe o oferta.

* Analizeaza oferta completa: pret, avans, finantare, termen, mobilier si conditii.
O OFERTA NU ESTE O INSULTA

Poti refuza o oferta fara sa transformi negocierea intr-un conflict. O oferta iti
arata cum vede cel putin un cumparator raportul dintre apartament si pret.

Cand exista mai multe oferte, compara siguranta si conditiile, nu doar suma. Un pret putin
mai mare poate veni cu finantare incerta, termen foarte lung sau conditii dificile.

Negocierea buna protejeaza rezultatul proprietarului si mentine tranzactia realizabila
pentru cumparator.
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Checklist inainte de publicare

Verificare Intrebarea corecta

D Pret si piai,:é Am minimum 3-5 proprietati comparabile relevante, nu doar anunturi alese dupa pret
D Documente Cadastrul, intabularea, actele de proprietate si modificarile sunt verificate.

D Suprafata Public suprafata utila separat de balcon.

D Bloc Anul, etajul, regimul, liftul si situatia seismica sunt prezentate corect.

D Instalatii Stiu ce a fost schimbat, cand si de cine.

D Dotari Centrala, gazele, aerul conditionat si ferestrele sunt descrise fara exagerari.

D Fotografii Imaginile sunt luminoase, drepte si explica spatiul.

D Descriere Anuntul raspunde la intrebarile esentiale.

D Vizionari Am un program clar si proprietatea poate fi vazuta usor.

D Strategie Stiu cand analizez rezultatele si ce indicatori urmaresc.

Daca nu poti raspunde la o intrebare importanta, mai bine o verifici inainte
decat sa o descopere cumparatorul la vizionare sau banca in dosar.
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Solicita o analiza orientativa

ImobiliareCumparatori.ro porneste de la cererea reala a cumparatorilor. Proprietarul
poate trimite datele apartamentului, iar eu pot analiza orientativ pozitionarea lui in raport
cu criteriile cumparatorilor si cu piata locala din Ploiesti.

CE NU ESTE

Analiza orientativa nu este raport de evaluare autorizat si nu inlocuieste un
evaluator ANEVAR. Este un punct de pornire comercial pentru stabilirea
strategiei de vanzare.

TRIMITE CEREREA DE VANZARE SCRIE-MI DIRECT PE WHATSAPP

imobiliarecumparatori.ro/vreau-sa-vand 0725 246 917

Completarea cererii este gratuita si nu te obliga la plata. Orice serviciu de intermediere si
eventualele costuri se discuta separat si se stabilesc prin contract.

E-mail: cristian.cozminca@gmail.com
Facebook: ImobiliareCumparatori.ro
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TESTIMONIALE PUBLICE

Ce spun oamenii care au lucrat cu mine

Am selectat mai jos cateva dintre recomandarile publicate de clienti. Capturile sunt

pastrate in forma in care au fost publicate.

’% Stroe Cristian

T

Recomand!! Am colaborat si am
fost foarte multumit de serviciile
oferite si comisionul negociat!
Succes!

2w Reply Sk

Florentina Preda Popescu
Recomand cu sinceritate:
profesionist, serios, documentat,
eficient, fara timp risipit inutil, fara
promisiuni desarte! Dupa
vizionare ne-am intalnit la notar!...
Ce-ti poti dori mai mult?!...Succes
in continuare si clienti seriosi, ca
dvs!...

Reply Sk

2

Palimariu Lucian

Recomand cu incredere!l
Experienta foarte
buna!Profesionist,serios,documen
tat! Succes in continuare!

\

;:k »
5

|
-
&

Dumitrescu Loredana

A reusit sa-mi vanda apartamentul
in mai putin de o luna! Chiar stie
ce face!

il recomand, cu incredere!

2w Reply
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ALTE RECOMANDARI

Profesionalismul se vede in proces

Mihaela Soare

Recomand cu incredere! A fost
una dintre cele mai bune decizii
pe care le-am luat in procesul de
cumparare a locuintei.
Profesionist, rabdator si mereu
disponibil, chiar si in weekend. M-
a ghidat pas cu pas, m-a ajutat sa
inteleg fiecare detaliu si am simtit
ca interesele mele conteaza cu
adevarat.

2w Reply 1@k

Dinu Alexandru

Recomand cu incredere! M-a
ajutat sa achizitionez o garsoniera
pentru investitie si tot procesul a
decurs foarte bine. Serios,
implicat si atent la detalii.
Multumesc pentru ajutor!

2w Reply

Euro Tetto

O experienta foarte buna! Am
apreciat in mod deosebit grija si
profesionalismul cu care am fost
tinut la curent la fiecare eta... See
more

Reply

Bogdan Catalin

Am colaborat cu Cristian pentru
achizitia a doua apartamente si
sunt foarte multumit de cum a
decurs tot procesul. A fost
implicat, serios si atent la toate
detaliile, de la vizionari pana la
finalizarea actelor. Mi-a oferit
suport constant si m-a ajutat sa
iau deciziile potrivite pentru
investitie. Recomand cu incredere
pentru profesionalism si implicare.

Tw

Reply 2@

CE URMARESC iN FIECARE COLABORARE

Informatii clare, rabdare, documentare, promovare corecta si un proces in
care clientul stie ce urmeaza.
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TRANSPARENTA EDITORIALA

Surse si limitari

Afirmatiile tehnice si financiare din ghid au fost formulate prudent si verificate prin surse
oficiale. Pentru a pastra lectura fluenta, nu am introdus linkuri externe in corpul
materialului.

INSTALATII ELECTRICE

Ordinul MDRT nr. 2.741/2011 si Normativul 17-2011, inclusiv regula privind
racordarea receptoarelor cu puteri peste 2 kW prin prize dedicate sau
racorduri fixe.

EVALUARE BANCARA

ANEVAR, Standardele de evaluare a bunurilor 2025, inclusiv GEV 520 -
Evaluarea pentru garantarea imprumutului; materialele ANEVAR despre
procesul de evaluare imobiliara.

EFICIENTA ENERGETICA SI CREDITARE

Pagini si documente oficiale ale produselor ipotecare verzi BCR Casa Mea
Natura, Raiffeisen Casa Ta Verde si BRD Habitat Verde, consultate in iulie
2026.

Produsele bancare, dobanzile si criteriile de eligibilitate se pot modifica. Cumparatorul
trebuie sa verifice conditiile valabile direct cu banca sau cu un intermediar de credite
autorizat.

Pentru instalatii si starea tehnica, recomandarea corecta este verificarea de catre
specialisti autorizati. Pentru valoare oficiala, este necesar un evaluator autorizat
ANEVAR. Pentru acte si implicatii juridice, consulta notarul sau avocatul.

Acest ghid contine observatii comerciale si recomandari practice bazate pe
experienta autorului in piata imobiliara. Nu reprezinta consultanta juridica,
tehnica sau financiara si nu constituie o evaluare imobiliara autorizata.
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Imobiliare
Cumparatori.ro

Vrei sa stii cum se pozitioneaza
apartamentul tau in piata din Ploiesti?

Trimite o cerere de vanzare sau scrie-mi direct pe WhatsApp. Analizam criteriile,
alternativele si pasii potriviti pentru proprietatea ta.

TRIMITE CEREREA DE VANZARE SCRIE-MI DIRECT PE WHATSAPP

imobiliarecumparatori.ro/vreau-sa-vand 0725 246 917
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