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Introducere

Piata imobiliara este dinamica si intr-o continua evolutie
datorita factorilor economici, sociali si globali. lar atunci cand
iti doresti succesul intr-un astfel de domeniu, simpla intuitie
nu este de ajuns - ai nevoie de date exacte si actualizate.

Cunoasterea inseamna putere, iar datele sunt coloana
vertebrala a unui proces decizional bine informat. Natura
volatila a pietei necesita un ochi vigilent asupra tendintelor si
factorilor emergenti care fi modeleaza cursul. In absenta unor
informatii precise, riscul de a face pasi gresiti se amplifica,
lucru care solidifica increderea in date ca fiind o necesitate.

Angajamentul nostru fata de comunitatea imobiliara

este inraddcinat in dorinta de a le oferi profesionistilor
cunostintele necesare pentru a prospera intr-un peisaj

in schimbare rapida. Recunoastem contributiile extrem
de valoroase ale participantilor care si-au impartasit cu
generozitate expertiza si experientele pentru acest studiu.
Perspectivele lor au fost esentiale in modelarea analizei
cuprinzatoare prezentate aici.

Acest studiu isi propune sa fie o busola si sa ofere indrumare
specialistilor din real estate, fie ca este vorba de agenti,
brokeri, dezvoltatori, investitori. Chiar daca esti un veteran
experimentat sau un nou-venit, perspectivele adunate din
aceasta examinare a pietei imobiliare sunt adaptate pentru a
fi un atu in eforturile tale.

Scena imobiliara din 2024 se anunta a fi atat interesanta,
cat si plina de potential, iar anul acesta ofera numeroase
oportunitati de crestere si succes. La RE/MAX, intampinam
acest viitor cu incredere, fiind pe deplin constienti ca
provocarile vin la pachet cu sanse neexplorate.

Tn 2024 poti conta pe RE/MAX, cea mai mare retea nationald
de agenti imobiliari profesionisti si lideri mondiali in acest
sector.

“Dupd un an 2023 turbulent, cu
inflatie si constrdngeri pe zona de
creditare, cu o piatd care a stagnat
initial si apoi s-a apreciat in a doua
jumatate de an, e greu sd prezici
piata imobiliard pentru 2024.

Totusi, pentru 2024 vedem o serie
de argumente pentru care piata sa
continue aprecierea - mai ales din
sezonul de vard. Sunt toate semnele
ca banii sa devind mai ieftini, adica
sd avem dobanzi mai mici, apoi
salariile au crescut spre final de an,
iar economia se asteaptad sd fie pe
crestere in 2024, per ansamblu. In
plus e an electoral si asta aduce
masuri populiste cu “stimulente”
electorale care mai incarca unele
buzunare. Pe de altd parte stocul de
unitdti noi a scazut in majoritatea
oraselor ca urmare a incetinirii
ritmului de dezvoltare in 2023, ca
atare vedem foarte probabil sa
avem o presiune mare, a unei cereri
crescute, pe un stoc limitat. lar asta
va creste preturile.

In mod particular, in foarte multe
orase sunt anuntate investitii de
infrastructurd, multe dintre ele de
mare calibru - sosele si drumuri noi,
parcuri, regenerdri urbane, statii de
transport, etc - generdnd astfel zone
cu oportunitdti de investitie unde
preturile pot creste peste medie.

Terenurile pentru constructie vor
continua sa creascd mult, desigur
ca relativ la potentialul lor de
dezvoltare - insd vor putea aduce
randamente de investitii mai bune
decat apartamentele.

Credem ca 2024 va fi un an bun
pentru imobiliarele din Romania,
care ramane in continuare o piata
ieftind in Uniunea Europeand, cu un
potential de crestere semnificativ
mai mare decadt pietele din vestul
Europei.”

% Razvan Cuc
3 Presedinte RE/MAX
" Romania



Viziunea RE/MAX Romania este:

Suntem casa liderilor din
imobiliare care doresc sa-si
duca afacerea la potentialul
maxim, spre prosperitate.
Dezvoltam instrumente si oferim
servicii extraordinare, pentru a
fi prima optiune pentru clienti

- de aceea ne facem clientii
fericiti, pe viata.

Misiunea RE/MAX Romania:

Servim milioane de
romani si moldoveni,
astfel incat acestia sa isi
poata implini dorinta
unei noi vieti, in casa la
care viseaza.
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Cine sunt participantii la
studiul imobiliar

Sondajul demarat de RE/MAX a fost completat de 138 de
participanti in perioada decembrie 2023 - ianuarie 2024, iar
pentru ca ne-am dorit raspunsuri cat mai diverse, care sa
prezinte o imagine obiectiva, respondentii nostri au fost de
pe tot teritoriul Romaniei, avand diverse functii, de la agenti
imobiliari, pana la directori de agentii.

Statisticile respondentilor

138

respondenti

29

orase

28

intrebari

Statutul pe piata imobiliara  Nivelul de experienta

J

B Agent imobiliar: 58% W intre 1si 5 ani: 38%
H Proprietar de agentie: 24% B Mai putin de un an: 22%
B Manager de echipa: 10% H Peste 10 ani: 22%

Office manager: 4% Intre 5 si 10 ani: 18%

Responsabil marketing: 4%

Zonele cu cei mai multi

respondenti

B Bucuresti: 25%

B Brasov: 17%

M Cluj-Napoca: 12%
Oradea: 5%
Constanta: 4%

RE/MAX




Domeniul imobiliar in 2023.

Cifre si statistici

Ultimii ani au fost pusi sub semnul pandemiei, conflictelor armate si schimbarilor legislative
si chiar daca acest climat nu a fost unul foarte potrivit, domeniul imobiliar a demonstrat ca
este unul puternic, iar piata din Romania a traversat cu maturitate aceasta perioada plina de
provocari. Pentru a intelege mai bine tendintele si pentru a putea face previziuni corecte, este
important sa analizam modul in care s-au realizat tranzactiile in 2023.

Principalele surse de finantare pentru achizitii

Tn 2023, cei mai multi clienti au achizitionat un imobil cu:

B Venituri proprii: 65%

H Credit ipotecar/
imobiliar: 24%

M Credit ipotecar, dar
Ccu avans mai mare de
15%: 7%

Credit co-garantat (de
tipul Prima Casa): 2%
Rate direct de la
constructor: 2%

Tipuri de proprietati tranzactionate

Procentul persoanelor care au achizitionat
locuinte cu venituri proprii este putin mai
mare fata de anul trecut, unde 61% dintre
respondenti au ales aceasta metoda de plata.
Si celelalte procente sunt similare, persoanele
care au ales creditul ipotecar fiind cu doar 4%
mai putine, iar metoda de plata prin creditul
ipotecar, dar cu avans mai mare de 15% a
fost aleasa de 7% dintre respondenti, fata de
5% anul trecut.

Tn 2023, cele mai multe tranzactii de vanzare-cumparare au fost urmatoarele:

B Apartamente cu 2
camere: 52%

B Apartamente cu 3
camere: 18%

B Teren intravilan: 9%
Garsoniere: 7%
Case Tn mediul rural:
7%
Casein oras: 7%

-

Apartamentele cu doua si trei camere au fost
cele mai cautate, procentele fiind similare cu
cele de anii trecuti. Urmatorul loc este ocupat
de terenul intravilan. Anul trecut, pe pozitia

a treia se aflau garsonierele, iar terenul
intravilan era pe ultima pozitie. Observam

ca romanii inca prefera apartamentele, dar

Si 0 usoara ascensiune a terenurilor isi face
simtita prezenta.
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Cat timp a stat, in medie, o proprietate la vanzare

Cat timp a stat in 2023, in medie, o proprietate la vanzare?

B 3-6luni:39% Majoritatea proprietatilor isi gasesc un

W 1-3luni:34% cumparator in intervalul de timp 1-6 luni de la

- zs;tﬁ ?ulrt‘;'ﬁ/fﬁ’ data punerii in vanzare. Acest lucru ne indica
o dorinta de cercetare a pietei a publicului
din Romania, dorind sa observe care ar putea
fi eventualele fluctuatii de pret. La polurile
opuse, proprietatile extrem de bune sau care
au preturi corecte se vand in mai putin de
o luna, desi acest procent este de doar 4%.
Tn schimb, proprietatile care nu au preturi
corecte pot fi vandute chiar si dupa 6 luni de
la punerea in vanzare.

= —F 4 Devino antreprenor de succes
$t|a| Ca? cu RE/MAX si fa parte din

: : franciza imobiliara nr. 1
Medlq def tranzactionare a in lume.
proprietatilor rezidentiale
in reteaua RE/MAX este

de 71 de zile. Afla mai multe



https://info.remax.ro/franciza

Comportamentul clientilor

Fie ca esti agent imobiliar, proprietar de agentie sau doresti sa te faci remarcat in acest
domeniu, comportamentul clientilor ar trebui sa fie una dintre principalele tale preocupari,
fiind extrem de important pentru viitoarele decizii de afaceri. in functie de dorintele si
asteptarile lor, iti poti construi strategia castigdtoare. Hai sa descoperim principalele tipuri de
cumparatori, care sunt dorintele lor si cat timp cautd, in medie, pana la achizitie.

Tipuri de cumparatori si dorintele lor

Tn 2023, cei mai multi Tn 2023, cei mai multi clienti  Tn 2023, lucrurile stau putin
clienti au fost in urmatorul au dorit: altfel fata de anul precedent.
scenariu: Daca in 2022, pe primul loc

se aflau persoanele care
erau primii cumparatori ai
unei proprietati in localitatea
de resedinta (35%), in
2023, in fruntea topului

se afla persoanele care au
achizitionat o proprietate
in alta localitate fata de cea
de resedinta (29%). In ceea
ce priveste dimensiunea
proprietatilor, majoritatea
(24%) au ales un spatiu mai
mare, in detrimentul celor
5% care au achizitionat

N 4

B Primii cumparatori ai unei B Sa cumpere o proprietate in proprietati mai mici.
proprietati in alta localitate care sa locuiasca: 55%
decét cea de resedinta: 29% H Sa cumpere o proprietate ca Maioritatea clientilor care

B Vanzatori ai unei proprietati investitie: 34% J . ’ -
pentru a cumpara un imobil M Sainchirieze o proprietate in au interactionat cu agentiile
mai mare in aceeasi localitate: care sa locuiasca: 7% imobiliare au avut ca
26% Sa inchirieze un spatiu pentru o scop achizitionarea unei

B Primii cumparatori ai unei afacere: 3% proprietati de locuit, urmate
proprietati in localitatea de Sa dea n chirie un spatiu: 1% de ersoénele care si-au dorit
resedinta: 24% P ) A
Vanzatori ai unei proprietati O proprietate ca investitie.
pentru a cumpara altceva in Chiriile, in schimb, au doar 4
alta localitate: 16% procente din numarul total
Vanzatori ai unei proprietati de raspunsuri, in scadere cu

pentru a cumpara un imobil
mai mic in aceeasi localitate: 5%

6% fata de anul trecut. Aici
putem observa o tendinta
de a renunta la agentiile
specializate in ceea ce
priveste chiriile.




Timp mediu de cautare

Cat timp cauta, in medie cumparatorii pana decid ce achizitioneaza?

B 1-3 luni: 38% Raspunsurile de aici sunt similare cu cele

W 3-6 luni: 32% de la intrebarea "Cat timp a stat in 2023. In

- zjztﬁ ?ulr‘:;"ﬁ/f’ﬁ’ medie, o proprietate la vanzare?”, majoritatea
clientilor asteptand intre 1 si 6 luni pana
la luarea unei decizii. Acest lucru intareste
faptul ca romanii prefera sa astepte, sa
cerceteze piata si sa observe fluctuatiile de

pret.
=
—
| I“\“
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Piata imobiliara locala in ultimii 5 ani

Pentru a observa mai bine evolutia pietei imobiliare locale si pentru a oferi o imagine de
ansamblu cat mai corectd, am analizat o perioada de timp mai indelungata. De asemenea,
ne-am pus bazele siin experienta acumulata in domeniu a participantilor la studiu.

Citeste mai departe si vezi cat de mult a evoluat piata imobiliara in ultimii 5 ani si cum s-a
modificat comportamentul clientilor.

Evolutia pietei imobiliare n ultimii 5 ani

Cat de mult a evoluat piata imobiliara din orasul tau in ultimii 5 ani?

W A crescut semnificativ  Desi piata imobiliara se afla pe un trend

datorita dezvoltarii ascendent, cu raspunsuri similare cu cele din
- K'Z';Zsstcr:tczﬂr's'_‘fo%/ﬁ anul precedent, procentele din acest an sunt
37% mai mici. Daca anul trecut "piata imobiliara a
M Astagnat: 17% crescut semnificativ datorita infrastructurii”
A scazut, din cauza avea 41 de procente, anul acesta procentul
lipsei cererii sau a este de 38%. Cea mai mare schimbare se

: rii sau a
noilor proiecte: 8% poate observa la stagnare, unde procentul a

crescutdela 11% la 17%.

Este clar ca in locurile in care municipalitatea
investeste in infrastructura, interesul pentru
proprietati este in crestere. Mai mult,
localitatile cu un standard de viata ridicat

au sanse mari de a se dezvolta si pe plan
imobiliar, datorita interesului crescut pentru
proprietati.

Daca esti pasionat de domeniul imobiliar

Si vrei sa pui bazele unei afaceri trainice,
sansele unui succes sunt extrem de mari, mai
ales in orasele aflate in plina dezvoltare.

RE/MAX




Modificarile comportamentale ale clientilor in ultimii 5 ani

Cum s-a modificat comportamentul clientilor Tn ultimii 5 ani?

B nca este nevoie de
educatie imobiliara:
41%

B Sunt mai bine
informati: 27%

B Stiu mai bine ceTsi
doresc: 17%

Au cerinte mari, peste
posibilitatile pietei:
15%

Raspunsurile sunt similare cu cele din

anul precedent, evidentiind faptul ca este
necesara educarea clientilor, in special

pe partea de asteptari si cerinte. Pentru

a obtine rezultate bune pe termen lung

Si pentru a crea o baza de clienti fideli,
recomandam sa acorzi atentie modului in
care comportamentul clientilor se schimba
de la an la an, pentru a putea sa actionezi
in consecinta. Abilitatile de comunicare si o
foarte buna cunoastere a pietei te pot ajuta
sa transmiti incredere si sa ghidezi clientul in
directia potrivita.




Educatia in domeniul imobiliar si
Importanta acesteia

Daca iti doresti o afacere de succes si o cariera indelungata si profitabila, pe 1dnga ambitie, ai
nevoie de munca si dorinta de a invata.

Este crucial sa fii la curent cu notiunile de baza din imobiliare si cu noile trenduri. Mai mult,
trebuie sa stii cum sa cauti variantele potrivite pentru fiecare persoana, cum sa stabilesti cel
mai bun pret de vanzare si sa poti raspunde la intrebarile ce tin de contractele realizate.

Reusind sa faci toate aceste lucruri, vei putea sa le oferi clientilor serviciile de care au nevoie,
la cele mai inalte standarde.

Cu cat ai mai mult grija in formarea ta profesionald, cu atat vei reusi sa iti ajuti clientii mai

bine. Citeste mai departe si vezi care au fost raspunsurile profesionistilor din real estate
legate de educatia in domeniul imobiliar si importanta acesteia.

Diferenta intre pretul de tranzactionare si pretul de listare in 2023

Care a fost diferenta intre pretul de tranzactionare si pretul de listare in 2023?

M Sub 5%: 39% O serie de factori importanti influenteaza,

M Sub 10%: 30% de obicei, pretul unei proprietti, printre

. zis(')t;l‘gé’léliﬁ% care si: asteptarile clientului care vinde/
Peste 15%: 6% inchiriaza, preturile medii din piata, zona

Si caracteristicile proprietatii. Pretul de
tranzactionare este cel obtinut in final. Acesta
poate fi adaptat in functie de negocierile
dintre vanzator si cumparator (evident, in
cazul nostru, intermediate de agent). Cei mai
multi respondenti au inregistrat o diferenta
de sub 5% intre pretul de tranzactionare si
cel de listare, procentele fiind similare cu
raspunsurile din anii trecuti.

RE/MAX




Stiai ca?

In reteaua RE/MAX, pretul de
tranzactionare este la 96% din
cel de listare la proprietatile in
reprezentare exclusiva.

Cu cat este mai mica diferenta, cu atat
vanzarea este mai reusita, deoarece
asteptarile vanzatorului s-au aliniat cu
cele ale cumpadratorului, iar agentul a
stabilit pretul potrivit si a identificat clientii
compatibili, aducand in acelasi punct
cererea si oferta.

™)




Directii pentru imbunatatirea calitatii serviciilor oferite de un agent imobiliar

Care dintre directiile de mai jos crezi ca ar avea cel mai mare impact asupra imbunatatirii
calitatii serviciilor oferite de un agent imobiliar?

B Reglementarea
profesiei de agent
imobiliar: 54%

M Lucrul in sistem
de reprezentare
exclusiva: 16%

M Un sistem de educatie
dedicat domeniului:
12%

Platforma unica de
listare la nivel national
(tip MLS): 9%

Un sistem unitar

de referinta

pentru evaluarea
proprietatilor
imobiliare: 9%

Formare agent imobiliar

Similar cu anii trecuti, cei mai multi
respondenti considera ca o reglementare
viitoare a profesiei de agent imobiliar

poate aduce o calitate crescuta a serviciilor.
Astfel, persoanele interesate de o cariera

in imobiliare ar putea urma cursuri de
specializare, fiind 100% pregatite pentru
activitatea aleasa. In acest caz, deci, educatia
are o importanta semnificativa.

Cum te-ai format ca agent imobiliar?

B Sunt adeptul educatiei
continue, deci urmez
constant cursuri si
training-uri: 52%

M Sunt autodidact,
m-am educat singur:
25%

B Sunt autodidact, Tnsa
am participat constant
la evenimente de
profil: 19%

Sunt multumit cu
cunostintele pe care
le detin pentru a
profesa: 4%

Doar 4% dintre respondenti considera cd nu
mai au nevoie de cunostinte suplimentare, in
timp ce majoritatea participantilor la studiu
sunt de pdrere ca informatiile noi si educatia
continua reprezinta un avantaj. Mai mult, un
procent important dintre participanti afirma
ca sunt autodidacti, preferand sa invete pe
cont propriu cum functioneaza domeniul
imobiliar.

RE/MAX




Importanta educatiei de specialitate

Cat a contat educatia de specialitate la care ai avut acces pentru succesul tau?

B Foarte mult: 50% O majoritate covarsitoare afirma ca educatia

M Mult: 37% de specialitate joaca un rol puternic in

- E‘éﬂ)"c': 121/(" formarea si succesul de care au parte acum.
Asadar, succesul in domeniu consta si n
extragerea a cat mai multor informatii, din
cat mai multe locuri. Cu cat stii mai multe, cu
atat cresc sansele de succes.

Cursuri agent imobiliar

Ce cursuri ar trebui s parcurga un agent imobiliar pentru a profesa? (Intrebare cu
raspunsuri multiple)

Curs de evaluare a proprietatilor: 12%
Curs despre aspectele juridice specifice

12
10 .
domeniului: 12%
’ . Curs de comunicare: 12%
6 . Curs de negociere: 11%
. Curs de reprezentare exclusiva a vanzatorului:
11%
. Curs de etica de business: 11%
. . - . : i . . - - . Curs specific pe segmentele de piata (comercial,

rezidential, industrial etc.): 10%
8. Curs de reprezentare exclusiva cumparator: 9%
9. Curs de time management: 7%
10. Curs de customer care: 6%

N =

IS
ubhWw

o

)

N

Specialistii in imobiliare subliniaza importanta unui pachet complet de cursuri, care sa i
asigure agentului, pe langa soft skills necesare in domeniu, si cunostinte solide, care pot fi
puse in practica. Cursul de evaluare a proprietatilor, alaturi de cursurile despre aspectele
juridice, comunicare, negociere, reprezentare exclusiva sau etica de business construiesc
0 baza solida pentru profesionistii care vor sa transmita incredere si sa tranzactioneze cu
succes orice proprietate.

Acceseaza cursurile
Academiei RE/MAX

RE/MAX



https://academiaremax.ro/

Traiectoria profesionala

Daca esti la inceput de drum in real estate sau te gandesti sa deschizi o agentie imobiliara, cu
siguranta vrei sa afli mai multe despre cum si cat de rapid se obtin rezultate.

Tn cazul in care activezi deja in acest domeniu, e bine s3 faci o comparatie, pentru a descoperi

unde te situezi in raport cu ceilalti specialisti.

In ambele cazuri, datele din urmatoarele pagini iti vor fi extrem de utile.

Castiguri peste medie

Tn cat timp dupa ce ai intrat in domeniul imobiliar ai inceput s castigi peste medie?

W 1n primul an: 46%

B Dupa doi ani: 40%

B Dupa cinci ani: 9%
Cand mi-am deschis
propria agentie: 5%

.

Castiguri lunare medii in 2023

Castigurile mari vin rapid in domeniul
imobiliar. Majoritatea respondentilor
raporteaza castiguri peste medie dupa primul
an, desi acest procent este in scadere fata de
anul trecut (63%).

Cat ai castigat lunar in medie Tn 2023?

W intre 3.000 si 10.000
de lei: 45%

M Sub 3.000 de lei: 25%

® intre 10.000 si 20.000
de lei: 17%
Peste 20.000 de lei:
13%

B

Atunci cand calculezi venitul mediu

in imobiliare, este important sa iei in

calcul diferite aspecte, de la brandul pe
care il reprezinti, pana la modul in care
interactionezi cu clientii. Cu toate acestea,
putem observa ca domeniul imobiliar este
unul extrem de atractiv din punct de vedere
financiar, mai mult de jumatate dintre
respondenti castigand intre 3.000 si 10.000
de lei, iar 13% reusind sa incaseze peste
20.000 de lei.

RE/MAX
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Comisioane percepute/platite de clienti in 2023

Care a fost comisionul perceput/platit de clienti in 2023?

B 4% si peste 4%: 54%
B Intre 2% - 3.99%: 38%
B Sub 2%: 8%

Evolutia agentiei imobiliare

Comisioanele sunt extrem de importante
in real estate si pot varia in functie de tipul
de proprietate sau de experienta ta. In
cazul de fata, putem observa ca majoritatea
comisioanelor au fost intre 2% si 4% din
valoarea proprietatilor.

Cum a evoluat agentia imobiliara din care faci parte in ultimul an?

B Si-a mentinut numarul
de agenti: 46%

B A crescut numarul de
agenti: 31%

B A scazut numarul de
agenti: 16%
A crescut semnificativ
numarul de agenti: 7%

Urmatorii pasi in cariera

Daca anul trecut pe primul loc se afla o
crestere a numarului de agenti, cu 37 de
procente, In 2023, majoritatea agentiilor au
ales sa iti mentina numarul de agenti. Doar
16% dintre agentii au scazut numarul de
agenti, procent identic cu 2022.

Care este urmatorul pas in cariera?

B Sunt multumit cu
statutul meu actual:
36%

B Voi ramane agent, dar
imi voi extinde aria de
expertiza: 34%

B Tmi doresc sd am
propria agentie In
urmatorul an: 16%
Tmi doresc s& detin
propria agentie In
urmatorii 5 ani: 14%

Anul acesta, pe primul locin clasament se
situeaza agentii multumiti cu statutul actual,
in schimbare fata de 2022 cand pe primul
loc se afla optiunea "voi ramane agent, dar
imi voi extinde aria de expertiza”. Cu toate
acestea, agentii care vor sa-si deschida o
agentie in urmatorul an surclaseaza cu 9
procente raspunsurile din 2022, indicand

o dorinta accentuata de a porni pe cont
propriu.




Daca, pe de o parte, pozitia de agent
imobiliar presupune dinamism, multa
comunicare si venituri importante, in
functie de experienta, antreprenoriatul
ofera libertate, putere si satisfactii uriase,
inclusiv pe partea financiara. Fiecare
profesionist in imobiliare isi poate alege
statutul in functie de abilitati, dar si de tipul
de activitate care 1l motiveaza.




De la agent la antreprenor: ce trebuie
sa faci pentru a avansain cariera ta
imobiliara?

Lucrezi deja in domeniul imobiliar si iubesti ceea ce faci, insa simti ca ti-ai dori sa treci la
nivelul urmator? Daca da, e bine sa stii cd evolutia profesionala este un factor care te ajuta
sa 1ti pastrezi motivatia si implicarea, indiferent de aria de activitate. In continuare iti vom
povesti cum stii cand e momentul propice sa avansezi in cariera si ce pasi ar trebui sa urmezi
pentru a ajunge acolo unde visezi.

Momentul oportun pentru a trece de la agent la broker/owner

Cum iti dai seama daca a sosit timpul sa mergi mai departe in cariera sau inca e devreme
pentru o schimbare? Ei bine, In primul rand trebuie sa stii ca momentul perfect este doar un
mit: Tntotdeauna vor exista provocari, mai mici sau mai mari, care sa apara in calea visului
tau. Multe persoane asteapta ca soarta sa le aduca schimbarea de care au nevoie, Insa daca
lasi totul la voia Intamplarii, e posibil ca lucrurile sa nu se aseze niciodata In favoarea ta. lata
cateva semne ca esti gata sd treci de la a fi agent imobiliar la a conduce propria agentie:

o LI

Tti place jobul tau,
insa simti ca ai
putea face si mai
mult, pastrandu-
ti Tn acelasi timp
domeniul de
activitate.

o

Simti nevoia sa fii la
curent cu tendintele
pietei imobiliare, iti
place sa inveti lucruri
noi si sa participi

la cursuri sau

evenimente de profil.

-

Ai acumulat destula
experientd incat sa ai
Tncredere in ceea ce
stii.

Nu iti este teama de
schimbare side a

Tncerca lucruri noi, fie

ca e vorba de un nou
mod de lucru sau de

o aplicatie pe care nu

ai mai folosit-o pana

acum.

=0

©

Obtii deja rezultate
bune sau peste
medie Tn materie de

tranzactii imobiliare.

Tti doresti mai mult3
independenta

financiara si mai
multa autonomie.

o [l

A |
\ )

Esti o persoana
implicata si proactiva,
iti oferi ajutorul
atunci cand colegii
sau clientii tai au
nevoie.

Esti un om ambitios,
care e dispus sa
munceasca pentru
visul sau.




Daca te-ai regasit in cel putin o parte din caracteristicile de mai sus, hai sa vedem ce lucruri ar
trebui sa faci pentru a-ti putea deschide propria afacere in domeniul imobiliar.

Momentul oportun pentru a trece de la agent la broker/owner

Dezvoltarea continud este cea mai sigura cale catre succes, in
special in lumea afacerilor. Este esential sa iti cultivi abilitatile
necesare unui bun antreprenor: time management, abilitati
de comunicare, skill-uri de negociere, capacitatea de analiza.
Citeste carti de leadership si antreprenoriat care sa te inspire,
inscrie-te la cursuri de soft skills si imbunatateste zonele pe
care simti ca ai nevoie de pregatire.

.r‘»

Vestea buna e ca nimeni nu s-a nascut invatat, iar multi
antreprenori de succes si-au format abilitatile in timp,
nvatand si exersand. in RE/MAX punem accent pe
dezvoltarea fiecarei persoane, prin traininguri, resurse
valoroase, programe de mentorat si suport constant.

Extinde-ti reteaua de contacte

Ca viitor antreprenor, e bine sa iti creezi o retea de contacte,
pe care sa te poti baza in diferite situatii - fie ca vrei sa

ceri un sfat, sa afli cum rezolvi o problema sau sa primesti
recomandari de clienti. De aceea, te sfatuim sa participi

la evenimente pe teme imobiliare sau de antreprenoriat.

De asemenea, poti sa cauti pe LinkedIn si pe retelele de
socializare grupuri de profil carora sa li te alaturi siin care sa
participi la discutii.

Cand te afli la inceput de drum in mediul business, e bine

sa stii ca poti apela cu incredere la alti profesionisti, cu mai
multa experienta, care sa te ghideze atunci cand ai nevoie.
Totodatd, cand vei recruta primii agenti pentru biroul tau
sau vei cauta un specialist in domeniul financiar, care sa te
ajute cu partea de contabilitate, vei putea gasi mult mai usor
persoanele potrivite.

RE/MAX




Cea mai simpla cale de la agent la antreprenor: franciza RE/MAX

Daca iti doresti sa pui bazele unei afaceri de succesin
domeniul imobiliar, RE/MAX iti este alaturi, astfel incat
lucrurile sa evolueze mult mai simplu pentru tine. lata ce
avantaje ai atunci cand iti deschizi o franciza RE/MAX:

deja succesul in intreaga lume. 1ti oferim atat strategia < ‘[
si planul de business, cat si coachingul de care ai nevoie
pentru a putea obtine rezultate pentru care altfel ai fi avut
nevoie de ani intregi de experienta.

. . . . ~ ANy
> Beneficiezi de un model de business care si-a dovedit %

> Agentia ta activeaza sub umbrela unui brand cunoscut,
care transmite incredere clientilor si partenerilor de
afaceri. Suntem franciza imobiliara numarul 1 la nivel
mondial, iar in Romania avem birouri in intreaga tara.
Brandul RE/MAX este cea mai buna carte de vizita prin care
poti atrage persoanele care doresc sa realizeze tranzactii
importante.

2 Asa cum iti spuneam anterior, suntem alaturi de tine inca
din prima clipa cu traininguri specializate, mentorat si
suport. Experienta noastra in domeniu te va ajuta sa cresti
constant, sa iti dezvolti abilitatile necesare si sa ramai la
curent cu tot ce e nou pe piata imobiliara.

> Te sprijinim cu instrumentele si asistenta necesara
pentru a-ti realiza strategia de marketing si a te promova
eficient. Nu va mai fi necesar sa investesti sume uriase
in promovare, ceea ce reprezinta un avantaj considerabil
pentru orice antreprenor.

» 1ti oferim asistenta in dezvoltarea afacerii, pentru a te
ajuta sa eviti cea mai mare parte din riscurile asociate
deschiderii unei agentii imobiliare pe cont propriu.
Tnceputurile nu sunt intotdeauna simple, dar cand te bazezi
pe un partener cu experienta, provocdrile nu mai par atat
de mari.

RE/MAX




Ce spui, esti gata ca
1n acest an sa faci
urmatorul pasin
cariera?

Unul dintre consultantii RE/MAX
este gata sa discute cu tine pentru
a-ti oferi mai multe informatii cu
privire la deschiderea unei francize
imobiliare.

Devino antreprenor de succes
cu RE/MAX


https://info.remax.ro/franciza

Previziuni pentru 2024

Luand n considerare experienta anilor trecuti, putem incerca sa formulam previziuni si sa
interpretam tendintele care par sa influenteze 2024. Bazandu-ne pe cunostintele personale,
trendurile la nivel international si comportamentul clientilor, respondentii au oferit cateva

previziuni pentru anul acesta.

Evolutia preturilor caselor in 2024

Cum consideri ca vor evolua preturile caselor in 2024?

H Vor creste cu pana la
10%: 35%

B Vor stagna: 26%

M Vor creste cu peste
10%: 17%

10%: 17%
Vor scadea cu mai
mult de 10%: 5%

Vor scadea cu pana la

Majoritatea specialistilor din imobiliare cred
ca preturile caselor vor creste cu pana la
10% Tn perioada urmatoare, spre deosebire
de anul trecut cand majoritatea prevedea o
stagnare a preturilor. Este important sa tii
cont de acest lucru atunci cand iei decizia
unei investitii, dar si cand planifici o posibila
strategie de promovare a caselor din cadrul
agentiei tale.

Evolutia preturilor terenurilor intravilane in 2024

Cum crezi ca vor evolua preturile terenurilor intravilane in 2024?

H Vor creste cu pana la
10%: 36%

B Vor stagna: 31%

B Vor creste cu peste
10%: 18%

10%: 8%
Vor scadea cu mai
mult de 10%: 7%

Vor scadea cu pana la

Si aici, primul loc din top este schimbat fata
de anul trecut. Majoritatea specialistilor
considera ca preturile pentru terenurile
intravilane va creste cu pana la 10%, iar la
polul opus se afla optiunile cu scaderea
preturilor.




Evolutia preturilor apartamentelor in 2024

Cum crezi ca vor evolua preturile apartamentelor in 2024?

B Vor crestecupandla  Daca anul trecut expertii in imobiliare

. \1/0%‘:‘3% . puneau pe primul loc o scidere cu pana la
or stagna: 0 0 . ~
B Vor creste cu peste 10% a pre}curllovr pentru apartanjervlte, in 02024
10%: 10% se preconizeaza o crestere cu pana |§1 10%.
Vor scidea cupandla Din nou, pe ultimele locuri se afla scaderea
10%: 10% preturilor.

Vor scadea cu mai
mult de 10%: 4%

Evolutia preturilor spatiilor comerciale in 2024

Cum crezi ca vor evolua preturile spatiilor comerciale in 2024?

W Vor stagna: 40% Similar cu anii trecuti, 40% dintre specialisti
W Vorcrestecupandla  care qu raspuns la studiul derulat de RE/

o N 0 . ~ .. .
10%: 31% Ax MAX nu prevad modificari importante din
H Vor scadea cu pana la

10%: 16% punct dg vedere al preturilor pentru spatiile
Vor creste cu peste comerciale. Acest lucru se poate datora
10%: 9% trecerii a tot mai multor afaceri in mediul
Vor scadea cu mai online.

mult de 10%: 4%

Evolutia preturilor spatiilor de birouri in 2024

Cum crezi ca vor evolua preturile spatiilor de birouri in 2024?

W Vor stagna: 42% Similar cu spatiile comerciale si cu

u V°or CreSOte cupanala  rgspunsurile din anii trecuti, cladirile de

- \1/0 %: 25% Anx birouri nu par sa se indrepte catre o crestere

or scadea cu pana la . e ) ) T
10%: 19% considerabila a preturilor. Cel mai probabil,
Vor scadea cu mai aceasta tendinta provine din mutarea muncii
mult de 10%: 9% in sistem remote sau hibrid pentru o buna
\1/8:/%%5% Cu peste parte din companii. Cu toate acestea, locul
o 27 doi din top de anul trecut (scaderea preturilor

cu pana la 10%) este schimbat, specialistii
prevazand cresteri ale preturilor cu pana la
10%.

RE/MAX
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Evolutia preturilor chiriilor pe piata rezidentiala in 2024

Cum crezi ca vor evolua preturile chiriilor pe piata rezidentiala in 2024?

W Vorcrestecupanala  Dacdin 2022, majoritatea respondentilor

10%: 49% (52%) au prevazut o stagnare a preturilor,
H Vor stagna: 25% = ile di | imil
B Vor creste cu peste raspunsurile din anul acesta sunt similare
10%: 17% cu cele din 2023, unde majoritatea prevad
Vor scidea cupanala  cresteriale preturilor cu pana la 10%.

10%: 7%
Vor scadea cu mai
mult de 10%: 2%

Evolutia preturilor chiriilor spatiilor de birouriin 2024

Cum crezi ca vor evolua preturile chiriilor spatiilor de birouri in 2024?

M Vor stagna: 43% Similar cu anii trecuti, respondentii la sondaj
W Vorcrestecupandla  npreyid o stagnare a preturilor chiriilor

10%: 28% - ; . < .
B Vor scidea cu pani la spatiilor de birouri. Aceasta tendinta de

10%: 17% stagnare poate fi benefica pentru companiile
Vor creste cu peste care doresc sa reia munca la birou.
10%: 8%

Vor scadea cu mai
mult de 10%: 4%




Avantaje competitive de a face parte
dintr-o retea nationala de birouri

Daca esti agent imobiliar sau simti ca ar trebui sa faci pasul urmator catre propria agentie
sau detii deja o agentie dar rezultatele nu te satisfac pe deplin, e momentul sa faci o
schimbare! Atunci cand te alaturi unei retele nationale de birouri de succes, precum RE/MAX,
ai toate motivele sa privesti catre viitor cu incredere si cu nerabdare. Asta pentru ca la RE/
MAX te bucuri de beneficii care fac in mod real diferenta. Asadar, iata care sunt avantajele
competitive pe care le poti accesa daca intri intr-o retea nationala de birouri:

Recunoasterea marcii: Retelele @ Puterea de negociere: Retelele
nationale au adesea un puternic brand importante pot avea o putere de
recognition, ceea ce poate atrage clienti negociere mai mare cu vanzatorii,
care au incredere si prefera sa lucreze cu furnizorii de servicii si chiar in tranzactiile
0 marca bine cunoscuta. imobiliare. Acest lucru poate duce la
deal-uri mai bune si la economii de
@ Accesul la resurse: Apartenenta la costuri atat pentru retea, cat si pentru
o retea ofera acces la materiale de clientii sai.
formare, instrumente de marketing,
platforme tehnologice si informatii @ Dezvoltare profesionala: Retelele
despre industrie, care ar putea sa nationale ofera oportunitati de
nu fie disponibile pentru birourile dezvoltare profesionala si de creare de
independente. legaturi prin intermediul conferintelor,
seminariilor si programelor educationale.
@ Retea de recomandare: Retelele Acest lucru te poate ajuta sa ramai
nationale au, de obicei, o retea mare de la curent cu tendintele din industrie,
agenti in diverse locatii. Aceasta retea reglementarile si cele mai bune practici.

poate facilita referintele intre birouri,
crescand potentialul de oportunitati de @ Tehnologie si inovare: Retelele nationale
afaceri si extinzand baza de clienti. investesc adesea in tehnologie si

inovatie pentru a imbunatati experienta

@ Expunere pe mai multe piete: O retea imobiliara atat pentru agenti, cat si
nationala iti permite sa accesezi piete pentru clienti. Aceasta poate include
dincolo de zona ta locala. Aceasta platforme avansate de listare, tururi
expunere poate fi deosebit de benefica virtuale si instrumente de analizd a
pentru clientii care se relocheaza sau datelor care imbunatatesc eficienta si
investesc in proprietati din diferite procesul decizional.
regiuni.

@ Procese standardizate: Retelele
nationale au deseori procese si proceduri
standardizate pentru tranzactii, ceea ce
poate simplifica operatiunile si poate
asigura coerenta in furnizarea de servicii
in diferite birouri.

RE/MAX




Credibilitate si Incredere: Alinierea la o
retea nationala de renume iti poate spori
credibilitatea si poate insufla incredere
in randul clientilor care percep marca
retelei ca pe un simbol al fiabilitatii si
profesionalismului.

Esti gata sa faci
parte dintr-o
retea nationala
de birouri?

Discuta cu un consultant RE/MAX

@

Sprijin si colaborare: Apartenenta la

o retea nationala ofera acces la un
sistem de sprijin al colegilor agenti si
profesionisti care pot oferi indrumare,
mentorat si oportunitati de colaborare.



https://info.remax.ro/franciza

